Zintegrowany Rejestr Kwalifikacji

Kwalifikacja - podglad

Nazwa kwalifikacji

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca

Skrot nazwy

|Sprzedawca

Rodzaj kwalifikacji

kwalifikacja czastkowa

Poziom PRK/ERK

3

Krétka charakterystyka kwalifikacji, obejmujaca informacje o dziataniach lub zadaniach, ktére
potrafi wykonywac osoba posiadajaca te kwalifikacje

Osoba posiadajgca kwalifikacje "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca"
jest przygotowana do realizacji proceséw sprzedazowych w stosunku do klienta oraz do obstugi
towaru. Wykorzystujac techniki komunikacyjne, nawigzuje i podtrzymuje relacje z klientami.
Identyfikuje potrzeby klientéw, prezentuje oferte i finalizuje sprzedaz. Prowadzi dokumentacje
sprzedazowg, w tym raportuje sprzedaz, inwentaryzuje, zamawia i przyjmuje towary. Swoje
dziatania zawodowe wykonuje z dbatoscia o przestrzeganie przepiséw prawa oraz procedur
przedsiebiorstwa.

Orientacyjny nakfad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji [godz.]

31

Grupy oséb, ktére mogg by¢ zainteresowane uzyskaniem kwalifikacji

Uzyskaniem kwalifikacji "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" w
szczegdblnosci moga by¢ zainteresowane osoby, ktére: - swojg kariere zawodowg chciatyby
zwigzac ze sprzedaza i obstuga klienta; - samodzielnie uczyty 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 maja potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciatyby sie
przekwalifikowad.

Wymagane kwalifikacje poprzedzajgce
Opis

Kwalifikacja petna z 2 poziomem PRK

Lista



W razie potrzeby warunki, jakie musi spetnia¢ osoba przystepujaca do walidacji

Ukonczenie osmioletniej szkoty podstawowej lub gimnazjum (uzyskanie kwalifikacji petnej z 2
poziomem Polskiej Ramy Kwalifikacji)

Zapotrzebowanie na kwalifikacje

|n

Wg danych portalu ,pracuj.pl” przygotowanych na zlecenie CCIFP na potrzeby niniejszego
uzasadnienia wynika, ze liczba ofert pracy dla sprzedawcow w okresie od IV do VI 2016 wyniosta
21 467 ogtoszen w kategorii ,Sprzedaz”. Dane potwierdza raport GUS ,Monitoring rynku pracy.
Popyt na prace w pierwszym kwartale 2017 roku” - w | kwartale 2017 r. liczba wolnych miejsc
pracy w sekcji ,Handel; naprawa pojazdéw samochodowych” wyniosta 18,1 tys. (w wiekszosci
byty to miejsca pracy nowoutworzone). Tymczasem wedtug raportu Ministerstwa Rodziny, Pracy i
Polityki Spotecznej , Zarejestrowani bezrobotni oraz wolne miejsca pracy i miejsca aktywizacji
zawodowe]j wedtug zawoddw i specjalnosci Il pétroczu 2015 roku” liczba bezrobotnych w grupie
zawoddw ,,Pracownicy ustug i sprzedawcy” wyniosta 297 681, w tym sprzedawcéw - 133 954. W
stosunku do 2014 r., zaréwno w grupie zawodowej, jak i w zawodzie sprzedawca, odnotowano
spadek liczby 0séb bezrobotnych o ok. 6%. Jednoczesnie w Il pétroczu 2015 r. zanotowano 22
209 wolnych miejsc pracy - w stosunku do roku 2014 nastgpit wzrost wolnych miejsc pracy o ok.
19%. Warto réwniez zauwazy¢, ze w ,Bilansie Kapitatu Ludzkiego” (Polska Agencja Rozwoju
Przedsiebiorczosci, Warszawa 2011) stosunkowo duze zapotrzebowanie wsréd pracodawcéw
stanowia przedstawiciele zwigzani z szeroko rozumianymi ustugami, ktérych sprzedaz wymaga
opisywanych kwalifikacji. Srodowiska pracodawcéw oraz specjalistéw HR potwierdzaja, ze
kompetencje 0séb podejmujgcych prace w charakterze sprzedawcy ograniczaja sie do
kompetencji sprzedawcy-ekspedienta, ktéry nie buduje relacji z klientami, nie diagnozuje ich
potrzeb, nie dostosowuje do nich oferty sprzedazowej. Czesto osoby podejmujgce prace nie sg
rowniez w wystarczajacym stopniu przygotowane do organizacji i administrowania procesem
sprzedazy. Tymczasem opisane powyzej kompetencje sg kluczowe, aby posiadac kwalifikacje w
zakresie kompleksowej obstugi klienta. Zapotrzebowanie na kwalifikacje zwigzane z
prowadzeniem sprzedazy towardw i ustug bedzie zatem wynikac przede wszystkim z potrzeb
wspotczesnego, wymagajgcego konsumenta, ktéry przed nabyciem produktu lub ustugi oczekuje
fachowego doradztwa ze strony sprzedawcy i profesjonalnej obstugi posprzedazowej. Kwalifikacja
"Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" odpowiada na potrzeby osdb,
ktére chca potwierdzi¢ kompetencje w zakresie wymaganym przez pracodawcéw. Kompetencje
realizujgce profil sprzedawcy przygotowanego do aktywnej pracy z klientem. Mozliwos¢
formalnego poswiadczenia umiejetnosci pozwoli réwniez odejs¢ od postrzegania obstugi klienta i
sprzedazy jako zajecia tymczasowego, podejmowanego przez osoby nieposiadajgce kompetencji.
Natomiast zaréwno nabycie tych kwalifikacji, jak i ich utrzymanie wymagaja ciggtego
doskonalenie w zawodzie. Mozna przyjgc zatozenie, ze w nastepnych latach sektor handlowy
bedzie odgrywat coraz wiekszg role na rynku pracy. Co wiecej, w najblizszych latach moze on
odegrac szczegodlnie istotng role w procesie aktywizacji zawodowej i podnoszenia kompetenc;ji
(warto podkresli¢, ze praca w sektorze wigze sie z koniecznoscia ciggtego samodoskonalenia,
m.in. poprzez uczestnictwo w programach szkoleniowych). Osoby posiadajgce kwalifikacje beda
dobrze postrzegane na rynku pracy, ktéry wykazuje tendencje rozwojowa - wedtug ,,Barometru
zawoddéw” (www.barometrzawodow.pl, dostep z dnia 18.01.2017) sprzedawca-kasjer w 2017 r.
bedzie zawodem deficytowym w wojewddztwach: pomorskim, wielkopolskim, lubuskim i slagskim.
W pozostatych regionach prognozuje sie, ze zapotrzebowanie na zawdd sprzedawca-kasjer
bedzie w réwnowadze.

Odniesienie do kwalifikacji o zblizonym charakterze oraz wskazanie kwalifikacji ujetych w ZRK
zawierajgcych wspdlne zestawy efektéw uczenia sie



Kwalifikacja "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" jest powigzana z
innymi kwalifikacjami potwierdzajacymi przygotowanie do Swiadczenia ustug w zakresie
sprzedazy, w tym kwalifikacjami funkcjonujacymi w klasyfikacji zawoddéw szkolnych: -
"Sprzedawca"; - Swiadectwo potwierdzajace kwalifikacje "A.18. Prowadzenie sprzedazy". Efekty
uczenia sie opisane dla kwalifikacji "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym -
sprzedawca" moga stanowi¢ uzupetnienie opisanego dla kwalifikacji "Sprzedawca" i "A.18.
Prowadzenie sprzedazy" zestawu ,Sprzedaz towaréw”. W zakresie sprzedazy towardw i ustug
efekty uczenia sie wskazane dla kwalifikacji "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym -
sprzedawca" sa bowiem zogniskowane wokdét umiejetnosci praktycznych zwigzanych z
prowadzeniem procesu sprzedazy w oparciu o relacje sprzedawca - klient. Ktadzie sie tu nacisk
na umiejetnosc stosowania technik komunikacji, prowadzenia dialogu z klientem, dgzenia do
porozumienia, nawigzania dtugofalowych relacji handlowych. Kwalifikacja "Obstuga klienta i
sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" stanowi jedna z trzech kwalifikacji, ktére zostaty
opracowane réwnolegle, aby opisac szeroki wachlarz kompetencji handlowych. "Obstuga
klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" dotyczy kompetencji handlowych osdéb,
ktére obstugujg sprzedaz stacjonarnie, dobierajac produkty i ustugi z zamknietego pakietu
oferty firmy. Kwalifikacja "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" jest
opracowana na poziomie 3. Dwie pozostate kwalifikacje dotyczg sprzedazy aktywnej i zostaty
rozréznione na podstawie réznicy autonomii, kreatywnosci i odpowiedzialnosci osoby
posiadajgcej dang kwalifikacje: "Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow
biznesowych - przedstawiciel handlowy" (kwalifikacja opisana na poziomie 4) dotyczy
kompetencji handlowych oséb, ktére obstuguja sprzedaz aktywnie, planujgc swoje dziatania,
prowadzac sprzedaz oraz dziatania posprzedazowe. Jednoczesnie dziatajg w okreSlonych przez
organizacje warunkach i oferujg ustalong, ograniczong game produktéw lub ustug firmy.
"Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych -
handlowiec" (kwalifikacja opisana na poziomie 5) dotyczy kompetencji handlowych oséb, ktére
obstuguja sprzedaz aktywnie, zaczynajgc od analizy swojego rynku, poprzez planowanie
sprzedazy i dziatan posprzedazowych az po koordynowanie catego procesu, dziatajg w
okreslonych warunkach ale majg do dyspozycji zasoby firmy i moga ksztattowa¢ oferte dla
Klienta w oparciu o do$wiadczenia i mozliwosci firmy.

Streszczenie opinii uzyskanych podczas konsultacji projektu kwalifikacji

Proponowana kwalifikacja ma fundamentalne znaczenie dla handlu. Handel jest istotng czescia
gospodarki narodowej. Wtgczenie kwalifikacji ,Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym -
sprzedawca” do ZSK wpisuje sie w polityke uczenia sie przez cate zycie. Mozliwos¢ posiadania
kwalifikacji w tym obszarze jest istotna na kazdym etapie kariery zawodowej, grupa docelowa
potencjalnych odbiorcéw ksztatcenia jest szeroka, poniewaz zaktadane jest uczenie praktycznych
umiejetnosci, postaw, nawykdw, ktére majg na celu doprowadzenie do skutecznej relacji
sprzedajacy - klient. Sg to uniwersalne umiejetnosci trafione w aktualne trendy na rynku.
Wtaczenie do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji wnioskowanej kwalifikacji "Obstuga klienta i
sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca’’ przyczyni sie do budowy spéjnego zbioru
kwalifikacji wymaganych w handlu.

Typowe mozliwosci wykorzystania kwalifikacji

Osoba posiadajgca kwalifikacje "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca"
moze znalez¢ zatrudnienie w przedsiebiorstwach prowadzacych sprzedaz towardw, takich jak
sklepy, punkty handlowe zaktadéw produkcyjnych i ustugowych, punkty obstugi klienta. Moze
réwniez pracowaé w organizacjach i stowarzyszeniach wspierajacych dziatania sprzedazowe, a




takze innych podmiotach, ktére prowadza dziatalnos¢ zwigzana ze sprzedaza i obstuga klienta,
takich jak fundacje i stowarzyszenia. Posiadanie kwalifikacji wigze sie takze z mozliwoscig
prowadzenia procesu sprzedazy w ramach wtasnej dziatalnosci gospodarczej.

Wymagania dotyczace walidacji i podmiotéw przeprowadzajacych walidacje

Metody stosowane w walidacji Etap weryfikacji efektéw uczenia sie wymaga zastosowania
nastepujgcych metod: — test wiedzy; — rozmowa; — symulacja. Na etapie weryfikacji nalezy
wykorzysta¢ wszystkie te metody. Test wiedzy nie moze przekracza¢ 1/3 tacznego czasu
weryfikacji efektéw uczenia sie. Dtugos¢ trwania weryfikacji efektéw uczenia sie wynosi 3
godziny. Zasoby kadrowe Osoba projektujaca walidacje musi posiada¢ udokumentowane: -
doswiadczenie zawodowe w samodzielnym planowaniu i prowadzeniu co najmniej 10 projektéw w
ciggu ostatnich 5 lat (co najmniej 20 dni realizacyjnych kazdy), dotyczacych rozwoju kompetencji
pracowniczych oséb prowadzacych dziatania handlowe w organizacjach produkcyjnych lub
ustugowych; - co najmniej 5 lat doswiadczenia zawodowego w branzy handlowej lub w dziatach
handlowych firm produkcyjnych lub ustugowych. W sktad komisji weryfikacyjnej - jako jej
cztonkowie - musi wchodzi¢ dwéch asesoréw, z ktérych jeden ma petnic funkcje
przewodniczacego komisji z gtosem decydujgcym. Aby weryfikowad efekty uczenia sie okreslone
w kwalifikacji rynkowej, kazdy cztonek komisji weryfikacyjnej musi zna¢ zasady przeprowadzenia
walidacji i stosowane w niej metody. Cztonek komisji weryfikacyjnej musi spetniaé przynajmniej
jedno z nastepujacych kryteridw: - posiada¢ udokumentowane co najmniej 3 lata doswiadczenia
w aktywnej sprzedazy towaréw lub ustug; - posiada¢ udokumentowane co najmniej 3 lata
doswiadczenia w ocenie kompetencji sprzedazowych. Warunkiem jest aby oba te kryteria byty
spetnione przez sktad komisji weryfikacyjnej. Sposéb organizacji walidacji oraz warunki
organizacyjne i materialne niezbedne do prawidtowego prowadzenia walidacji Instytucja
certyfikujgca zapewnia osobom, ktére przystgpity do walidacji, pomieszczenie umozliwiajgce
samodzielng prace. W trakcie przeprowadzania weryfikacji osoby przystepujace do walidacji nie
moga korzysta¢ z urzadzeh mobilnych. Sposéb organizacji walidacji (w tym czas trwania oraz
zastosowane narzedzia) musi umozliwi¢ sprawdzenie posiadania wszystkich efektdw uczenia sie
wymaganych dla kwalifikacji rynkowej. Instytucja certyfikujgca musi zapewni¢ mozliwos¢
odwotania sie od decyzji konczacej walidacje. Etapy identyfikowania i dokumentowania Instytucja
certyfikujgca powinna zapewni¢ wsparcie osobom zainteresowanym uzyskaniem kwalifikacji
rynkowej w zakresie identyfikowania efektéw uczenia sie. Dopuszcza sie mozliwos¢ zaliczenia
jednego z zestawdw efektdw uczenia sie, pod warunkiem, ze zaswiadczenie potwierdzajace
weryfikacje jednego z zestawdw efektdw uczenia sie zostato wydane przez instytucje
certyfikujaca funkcjonujgca w ramach Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz jesli dokument
ten zostat wydany w ciggu ostatnich 12 miesiecy liczonych od dnia rozpoczecia weryfikacji
efektéw uczenia sie.

Odniesienie do poziomu sektorowych ram kwalifikacji (o ile dotyczy)

Nie dotyczy.

Data wtaczenia kwalifikacji do ZSK

[2018-12-20

Podstawa prawna

Na podstawie Obwieszczenia Ministra Przedsiebiorczosci i Technologii z dnia 6 grudnia 2018 r. w
sprawie wiaczenia kwalifikacji rynkowej "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym -
sprzedawca" do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (Monitor Polski z dn. 20 grudnia 2018 r.,
poz. 1245).




Syntetyczna charakterystyka efektéw 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 zgodna z oczekiwaniami klienta i
finalizuje transakcje sprzedazowa. Podtrzymuje relacje z klientami w ramach prowadzenia obstugi
posprzedazowej. Monitoruje ilos¢ i jakos¢ oferowanych towaréw 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
przedsiebiorstwa w zakresie gospodarowania towarami i finansami. Jest przygotowana do pracy
wymagajacej bezposredniego kontaktu z ludZzmi, w sytuacjach wymagajacych szybkiego
podejmowania decyzji zgodnych z obowigzujacymi procedurami i instrukcjami.

Zestawy efektow uczenia sie
Numer zestawu w kwalifikacji

[1

Nazwa zestawu

Obstuga klienta w punkcie handlowym

Poziom
3

Orientacyjny naktad pracy [godz.]
23

Rodzaj zestawu

obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia
[ 1

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

A. Nawigzuje kontakt z klientem

Kryteria weryfikacji

— 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 wtasciwych zachowan
sprzedawcy podczas rozmowy handlowej; — tworzy komunikaty skierowane do klienta
dostosowane do sytuacji.

Efekt uczenia sie

B. Identyfikuje potrzeby klienta

Kryteria weryfikacji

— wyjasnia znaczenie stosowania techniki aktywnego stuchania; — formutuje przyktadowe



pytania otwarte stuzgce rozpoznaniu potrzeb klienta; — formutuje przyktadowe pytania
pogtebiajace dotyczace potrzeb klienta; — weryfikuje stopien zrozumienia potrzeb klienta,
wykorzystujac parafraze.

Efekt uczenia sie

C. Prezentuje oferte zgodng z oczekiwaniami klienta

Kryteria weryfikacji

— dobiera towar lub ustuge i sposdb ich prezentacji do zidentyfikowanych oczekiwan klienta;
— wyjasnia znaczenie komunikowania korzysci ptynacych z poszczegdlnych cech oferty; —
uzasadnia cene towaru lub ustugi, odwotujgc sie do wtasciwosci towaru lub ustugi oraz
realiéw rynku; — formutuje przyktadowe pytania stuzace poznaniu opinii klienta na temat
oferty; — omawia sposoby reakcji na potencjalne watpliwosci klienta; — wymienia powody
poszerzania sprzedazy; — formutuje propozycje poszerzenia zakupu, postugujac sie jezykiem
korzysci i uwzgledniajac potrzeby klienta.

Efekt uczenia sie

D. Finalizuje transakcje sprzedazowq

Kryteria weryfikacji

— omawia scenariusze zamkniecia sprzedazy; — informuje klienta o mozliwosci dalszych
kontaktéw zwigzanych z nabywanym towarem lub zrealizowang ustuga.

Efekt uczenia sie

E. Prowadzi obstuge posprzedazowg

Kryteria weryfikacji

— omawia sposoby podtrzymywania relacji z klientem po sfinalizowaniu transakcji; —
wymienia regulacje prawne dotyczace reklamacji, zwrotéw i wymiany towaréw (forma,
terminy, konsekwencje niedotrzymania terminu); — realizuje procedury reklamacyjne zgodnie
Z prawem oraz standardem postepowania w danej organizacji.

Numer zestawu w kwalifikacji

2

Nazwa zestawu

Obstuga towaru i administracja procesem sprzedazy

Poziom

3

Orientacyjny naktad pracy [godz.]

8

Rodzaj zestawu



obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia

Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia

Efekt uczenia sie

A. Monitoruje ilos¢ i jakos¢ oferowanych towaréw i ustug

Kryteria weryfikacji

— wyjasnia znaczenie monitorowania ilosci i jakosci towardw dla procesu sprzedazy i
zaopatrzenia; — wymienia kryteria oceny jakosci towaréw (np. stan opakowan, data waznosci,
wyglad, kompletnos¢, odpowiednie warunki przechowywania); — wymienia etapy procesu
zaopatrzenia zgodnie z procedurg organizacji.

Efekt uczenia sie

B. Eksponuje towary i materiaty promocyjne

Kryteria weryfikacji

— omawia zasady przechowywania i rozmieszczania towardw w magazynie i sali sprzedazy; —
wymienia zasady ekspozycji towaréw, w tym ekspozycji ceny; — uzasadnia potrzebe dbatosci
0 czystos¢ sali sprzedazowej i estetyczny wyglad ekspozycji; — omawia zasady ekspozycji

materiatéw promocyjnych.

Efekt uczenia sie

C. Raportuje sprzedaz oraz samodzielnie prowadzi dokumentacje sprzedazowa

Kryteria weryfikacji

— opisuje sposoby dokumentowania stanu magazynu, otrzymanych dostaw oraz
uzyskiwanych utargédw zgodnie z wytycznymi organizacji oraz przepisami prawa; — wyjasnia
znaczenie raportowania sprzedazy (raporty dobowe, miesieczne, konwersja, srednia wartos¢
paragonu, liczba odwiedzajacych); — omawia zastosowanie urzgdzen technicznych
dostepnych na stanowisku pracy (kasa fiskalna, komputer wraz z oprogramowaniem,
terminal, systemy zabezpieczen i inne stosowane w punkcie sprzedazy); — wymienia przepisy
prawa dotyczace odpowiedzialnosci finansowej, zasad bhp i przechowywania danych
osobowych.

Informacje o instytucjach uprawnionych do nadawania kwalifikacji

Instytucja uprawniona do nadawania kwalifikacji

Francusko-Polska Izba Gospodarcza

Data uzyskania uprawnien do nadawania kwalifikacji

2019-03-04

Termin wykonania ewaluacji zewnetrznej
[

Instytucja prowadzaca ewaluacje zewnetrzng




Grupa Gumutka Euroedukacja Spétka z o.0.

Data zawarcia umowy na petnienie funkcji zewnetrznego zapewniania jakosci wobec instytucji
certyfikujacej

2019-10-09

Status
aktywny

Instytucja uprawniona do nadawania kwalifikacji

Akademia Umiejetnosci Eurocash Spétka z Ograniczong Odpowiedzialnoscig

Data uzyskania uprawnien do nadawania kwalifikacji
2019-08-22

Termin wykonania ewaluacji zewnetrznej
[

Instytucja prowadzaca ewaluacje zewnetrzna

Grupa Gumutka Euroedukacja Spétka z o.0.

Data zawarcia umowy na petnienie funkcji zewnetrznego zapewniania jakosci wobec instytucji
certyfikujacej
2020-04-29

Status
aktywny

Whnioskodawca

|Francusko-Polska Izba Gospodarcza

Minister wtasciwy

|Minister Rozwoju, Pracy i Technologii (do 12.08.2021)

Okres waznosci dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji i warunki przedtuzenia jego
waznosci

Certyfikat jest wazny 5 lat. Warunkiem przedtuzenia waznosci certyfikatu na okres kolejnych 5 lat
jest udokumentowanie wykonywania przez 24 miesigce (w okresie waznosci certyfikatu) zadan
wymagajacych uzyskania efektéw uczenia sie opisanych dla kwalifikacji ,Obstuga klienta i
sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca” (ze wskazaniem, ze sg dopuszczalne przerwy w
zatrudnieniu, a okresy wykonywania dziatan muszg sie sumowac tak, aby tgcznie aktywnos¢
zawodowa trwata co najmniej 24 miesigce). Dokumentem potwierdzajgcym pozytywne zaliczenie
jednego z zestawdw efektéw uczenia sie wymaganych dla kwalifikacji rynkowej jest
»Zaswiadczenie”, ktére jest wazne 12 miesiecy.

Termin dokonywania przegladéw kwalifikacji (dotyczy kwalifikacji rynkowych)

12028-12-20




Nazwa dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji

Certyfikat

Uprawnienia zwigzane z posiadaniem kwalifikacji

Nie dotyczy.

Kod dziedziny ksztatcenia

341 - Handel hurtowy i detaliczny

Kod PKD

Kod Nazwa

47 HANDEL DETALICZNY, Z WYtACZENIEM HANDLU DETALICZNEGO POJAZDAMI
SAMOCHODOWYMI

Kod kwalifikacji w ZRK

[3€341900005

Status

Funkcjonujaca




