Zintegrowany Rejestr Kwalifikacji

Kwalifikacja - podglad

Nazwa kwalifikacji

Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych -
handlowiec

Skrét nazwy

[Handlowiec

Rodzaj kwalifikacji

kwalifikacja czgstkowa

Poziom PRK/ERK

5

Krotka charakterystyka kwalifikacji, obejmujaca informacje o dziataniach lub zadaniach, ktére
potrafi wykonywa¢ osoba posiadajaca te kwalifikacje

Osoba posiadajaca kwalifikacje ,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych - 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 sposéb jej prezentacji. Nawigzuje kontakt z klientem, negocjuje warunki wspotpracy,
zawiera umowe i prowadzi obstuge posprzedazowa. Jest przygotowana do wdrazania dziatan
prowadzacych do realizacji celu sprzedazowego w sytuacjach trudnych. Organizuje zespét
projektowy i zarzadza jego pracg. Pozyskuje nowych kontrahentéw, tworzac sie¢ kontaktéw
handlowych. Jest odpowiedzialna za monitorowanie realizacji kontraktu oraz swoich wynikéw.
Zarzadza pracg zespotu projektowego, dba o skuteczng komunikacje w zespole oraz efektywnos¢
i odpowiedzialno$¢ wykonywania dziatah zawodowych.

Orientacyjny naktad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji [godz.]

64

Grupy oséb, ktére mogg by¢ zainteresowane uzyskaniem kwalifikacji

Uzyskaniem kwalifikacji ,, Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do
klientéw biznesowych - handlowiec” w szczegdlnosci mogg by¢ zainteresowane osoby, ktére: -
swoja kariere zawodowg chciatyby zwigza¢ ze sprzedaza towardw i ustug; - samodzielnie uczyty
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 maja potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciataby przekwalifikowac sie.

Wymagane kwalifikacje poprzedzajace




Opis

Kwalifikacja petna na 4 poziomie PRK.

Lista

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

Warunkiem przystapienia do walidacji jest posiadanie wyksztatcenia Sredniego, czyli uzyskanie
kwalifikacji petnej z 4 poziomem Polskiej Ramy Kwalifikacji.

Zapotrzebowanie na kwalifikacje

Zgodnie z informacjami zawartymi w raporcie ,,Barometr Manpower Perspektyw Zatrudnienia Q3
2017" prognoza netto zatrudnienia dla Ill kwartatu 2017 r. dla sektora zwigzanego z handlem
detalicznym i hurtowym znalazta sie ha 2 miejscu z wynikiem +11% (staty wzrost zatrudnienia na
tym samym poziomie prognozowany jest réwniez dla sektora Transport/Logistyka oraz
Komunikacja). Wskazuje to na wyraznie optymistyczne perspektywy dla tego sektora, w ktérym
dobra passa utrzymuje sie od IV kwartatu 2013 r. W opracowaniu Ministerstwa Rodziny, Pracy i
Polityki Spotecznej ,Informacja sygnalna na temat zawoddw deficytowych, zréwnowazonych i
nadwyzkowych w Il pétroczu 2016 roku” grupa zawodéw ,specjalisci do spraw sprzedazy”
klasyfikowana jest jako ,deficytowa” (tamze, s. 1). W 2015 r. w tej grupie zawoddw wskaznik
struktury pracujacych wyniost 14,78%, szacuje sie, ze w 2020 r. osiggnie poziom 15,28%
(MRPIPS, ,,Zawody deficytowe i nadwyzkowe w 2015 r.”, Warszawa 2016, s. 45). Jak wynika z
raportu Adecco Poland 2015 ,Rynek pracy statej w Polsce - najbardziej popularne stanowiska i
wynagrodzenia” w ciggu dwdch ostatnich odnotowuje sie wysokie zapotrzebowanie na
pracownikéw z szeroko rozumianym wyksztatceniem ekonomicznym. Poszukiwani sg zaréwno
specjalisci, jak i osoby z nizszymi kompetencjami. Prognozuje sie, ze pracodawcy bedg
poszukiwali przedstawicieli handlowych. Tymczasem z danych portalu ,pracuj.pl”
przygotowanych na zlecenie CCIFP na potrzeby niniejszego uzasadnienia wynika, ze od IV do VI
2016 zostato opublikowanych 21 467 ogtoszeh w kategorii ,Sprzedaz”. Popyt na ten zawéd
utrzymuje sie na wysokim poziomie od wielu lat, ale ze wzgledu na wymagajace warunki pracy
oraz uzaleznienie wynagrodzenia od wynikéw przedstawiciele handlowi czesciej niz
przedstawiciele pozostatych zawoddéw rozwazajg zmiane pracy. Wieksza liczba ofert pracy w
handlu daje mozliwosci rozwoju i dopasowania pracy do wtasnych potrzeb. Niemniej branze takie
jak FMCG czy sieci handlowe zlokalizowane w najwiekszych polskich osrodkach (Warszawa,
Wroctaw czy Poznan) zwiekszajg zapotrzebowanie na pracownikéw z kompetencjami
umozliwiajgcymi zarzgdzanie zespotami. Kwalifikacja "Tworzenie oferty, planowanie i
prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych - handlowiec" stanowi odpowiedz
na biezace oczekiwania pracodawcéw oraz wspoétczesnego konsumenta, ktéry w coraz wiekszym
stopniu potrzebuje aktywnego i fachowego doradztwa. Zapotrzebowanie na kwalifikacje
potwierdzajg opinie zaréwno pracodawcéw, jak i treneréw wspierajacych dziaty HR i dziaty
handlowe w przygotowywaniu programéw rozwojowych zapewniajacych nabywanie kompetenc;ji
najbardziej potrzebnych w rzeczywistosci rynkowej. Na uczelniach wyzszych istniejg kierunki
zwigzane z sprzedaza. Jednakze sg one skierowane gtéwnie do dyrektoréw sprzedazy i
uwzgledniajg obszary zwigzane ze strategia, zarzadzanie dziatem itp. Dodatkowo proponowane
sg one w formule studiéw podyplomowych. Zaréwno w proponowanych programach
szkoleniowych jak i w ogtoszeniach rekrutacyjnych, obserwuje sie réwniez brak spéjnosci w
nomenklaturze kwalifikacji handlowych, co utrudnia pracodawcom i potencjalnym pracownikom
sprawne porozumienie sie w obszarze zadan i kompetencji. Mozna zatem sgdzi¢, ze wtgczenie
kwalifikacji ,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw




biznesowych - handlowiec” do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji zwiekszy Swiadomos¢ oséb
ubiegajacych sie o stanowisko handlowcow wspétpracujacych z klientami biznesowymi. Zwiekszy
czytelnos¢ wymagan dla pracodawcéw oraz dla 0s6b uczacych sie i planujacych rozwdj kariery
zawodowe;.

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

Kwalifikacja ,, Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw
biznesowych - handlowiec” jest powigzana z innymi kwalifikacjami potwierdzajacymi
przygotowanie do Swiadczenia ustug w zakresie sprzedazy, w tym kwalifikacjami
funkcjonujacymi w klasyfikacji zawoddw szkolnych: - Swiadectwo potwierdzajace kwalifikacje
"A.18. Prowadzenie sprzedazy"; - Swiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje "A.22. Prowadzenie
dziatalnoSci handlowej". Wymienione kwalifikacje réznig sie od kwalifikacji wnioskowanej do
wigczenia do ZSK w nastepujgcych obszarach: - osoba posiadajgca kwalifikacje ,, Tworzenie
oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych -
handlowiec” jest przygotowana do prowadzenia sprzedazy aktywnej, nawigzywania kontaktéw
handlowych z klientem biznesowym; technik handlowiec jest nastawiony na prace stacjonarng,
obstuge klienta oraz zarzadzanie produktem w punkcie sprzedazy; - osoba posiadajaca
kwalifikacje , Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw
biznesowych - handlowiec” jest gotowa do nawigzywania i utrzymywania dtugofalowej relacji z
klientami biznesowymi; efekty uczenia sie opisane dla kwalifikacji "A.18. Prowadzenie
sprzedazy" oraz "A.22. Prowadzenie dziatalnosci handlowej" sg ukierunkowane na proces
obstugi klienta w ramach bezposredniej relacji sprzedawca - klient w punkcie handlowym.
Nizszym odpowiednikiem wnioskowanej kwalifikacji jest ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych - przedstawiciel handlowy” (poziom 4 KRK). W innym
obszarze handlu detalicznego opisano réwniez kwalifikacje ,Obstuga klienta i sprzedaz w
punkcie handlowym - sprzedawca” (poziom 3 KRK).

Streszczenie opinii uzyskanych podczas konsultacji projektu kwalifikacji

Uznano zasadnos$¢ wigczenia kwalifikacji do ZSK, poniewaz wprowadzenie certyfikacji pozwoli
uchroni¢ rynek przed nieetycznymi procederami zwigzanymi z nieuczciwymi praktykami w
zakresie sprzedazy, co korzystnie wptynie na sytuacje klientéw. Stwierdzono, ze otrzymaniem
certyfikatu beda zainteresowane przede wszystkim osoby wchodzace na rynek zwigzany ze
sprzedazg oraz osoby, ktére beda miaty na celu przekwalifikowanie sie. W kontekscie
wzrastajgcego zapotrzebowania na osoby z kwalifikacjami sprzedazowymi, popyt na certyfikat
powinien by¢ duzy. Uznano, ze przedstawiono wszystkie typowe mozliwosci wykorzystania
kwalifikacji. Wedtug podmiotu opiniujgcego poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria
weryfikacji ich osiggniecia zostaty sformutowane prawidtowo. Uznano, ze orientacyjny naktad
pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji jest wystarczajgcy. Zaproponowano zmiane nazwy
kwalifikacji.

Typowe mozliwosci wykorzystania kwalifikacji

Osoba posiadajgca kwalifikacje ,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych - handlowiec” moze znalez¢ zatrudnienie w firmach
handlowych realizujgcych sprzedaz na rzecz klientéw biznesowych oraz dziatach handlowych firm
produkcyjnych i ustugowych, realizujgcych kontrakty handlowe z klientami biznesowymi. Moze
rowniez pracowac w organizacjach i stowarzyszeniach wspierajgcych dziatania sprzedazowe w
obszarze biznesu, a takze innych podmiotach, ktére prowadza dziatalno$¢ zwigzang z obstuga




klienta biznesowego, takich jak fundacje i stowarzyszenia. Posiadanie kwalifikacji wigze sie takze
z mozliwoscig prowadzenia procesu sprzedazy w ramach wtasnej dziatalnosci gospodarcze;.

Wymagania dotyczgce walidacji i podmiotéw przeprowadzajgcych walidacje

1. Etap weryfikacji Metody 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 tgcznego czasu
weryfikacji efektdw uczenia sie. Dtugos¢ trwania weryfikacji efektéw uczenia sie: 5 godzin.
Zasoby kadrowe Osoba projektujgca walidacje musi: - mie¢ 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; - mie¢ udokumentowane co najmniej 5-letnie doswiadczenie zawodowe w
prowadzeniu aktywnej sprzedazy. W sktad komisji weryfikacyjnej musi wchodzi¢ 2 asesoréw, z
ktérych jeden petni¢ ma funkcje przewodniczgcego komisji i mie¢ decydujacy gtos. Aby
weryfikowac efekty uczenia sie okreslone w kwalifikacji, kazdy cztonek komisji musi zna¢ zasady
przeprowadzania walidacji i stosowane metody. Cztonek komisji weryfikacyjnej musi spetniac
przynajmniej jedno z nastepujacych kryteriéw: - mie¢ udokumentowane co najmniej 5-letnie
doswiadczenie w aktywnej sprzedazy towardéw lub ustug; - mie¢ udokumentowane co najmniej 5-
letnie doswiadczenie w ocenie kompetencji sprzedazowych. Warunkiem jest aby oba te kryteria
byty spetnione przez skfad komisji weryfikacyjnej. Sposéb organizacji walidacji oraz warunki
organizacyjne i materialne Instytucja certyfikujgca zapewnia osobom, ktére przystapity do
walidacji pomieszczenie umozliwiajgce samodzielng prace. W trakcie przeprowadzania weryfikacji
osoby przystepujgce do walidacji nie moga korzysta¢ z urzagdzen mobilnych. Instytucja
certyfikujgca zobowigzana jest zapewnic im dostep do komputera z oprogramowaniem
zawierajgcym arkusz kalkulacyjny. Spos6b organizacji walidacji (w tym czas trwania oraz
zastosowane narzedzia) musi umozliwi¢ sprawdzenie posiadania wszystkich efektéw uczenia sie
wymaganych dla kwalifikacji. Instytucja certyfikujgca musi zapewni¢ mozliwos¢ odwotania sie od
decyzji kohczacej walidacje. 2. Etapy identyfikowania i dokumentowania Instytucja certyfikujaca
powinna zapewni¢ wsparcie osobom zainteresowanym uzyskaniem kwalifikacji w zakresie
identyfikowania efektéw uczenia sie. Dopuszcza sie mozliwos¢ zaliczenia jednego z zestawéw
efektéw uczenia sie, pod warunkiem ze zaswiadczenie potwierdzajgce weryfikacje jednego z
zestawow efektédw uczenia sie zostato wydane przez instytucje certyfikujgca 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

[2018-12-19

Podstawa prawna

Obwieszczenie Ministra Przedsiebiorczosci i Technologii z dnia 6 grudnia 2018 r. w sprawie
wigczenia kwalifikacji rynkowej "Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych - handlowiec" do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji
(Monitor Polski z dnia 19 grudnia 2018 r., poz. 1240).

Syntetyczna charakterystyka efektéw uczenia sie



Osoba posiadajgca kwalifikacje samodzielnie realizuje wieloetapowe procesy sprzedazowe w
relacji z klientami biznesowymi. Samodzielnie sporzadza analize wybranego segmentu rynku. Na
podstawie wynikéw analizy przygotowuje plan sprzedazy. Kontaktuje sie z klientem, stosujac
techniki komunikacji, prezentuje oferte, a takze negocjuje warunki wspétpracy i finalizuje
kontrakt. Monitoruje realizacje warunkéw kontraktu, w sytuacjach trudnych wdraza dziatania
prowadzace do realizacji celu sprzedazowego. Rozlicza projekt, tworzy raporty realizacyjne i
budzetowe. Osoba posiadajgca kwalifikacje koordynuje prace zespotu projektowego, dbajac o
skuteczng komunikacje w zespole. Motywuje cztonkdw zespotu do efektywnego i
odpowiedzialnego wykonywania dziatah zawodowych.

Zestawy efektow uczenia sie
Numer zestawu w kwalifikacji

[1

Nazwa zestawu

Analiza rynku i przygotowanie planu sprzedazy

Poziom

5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]

15

Rodzaj zestawu

obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia

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

A. Analizuje wskazany segment rynku

Kryteria weryfikacji

— wymienia i charakteryzuje pojecia zwigzane z analiza rynku; — wskazuje dane konieczne do
analizy rynku; — analizuje dane dotyczgce celu sprzedazowego; — wskazuje trendy i czynniki,
ktére wptywajg na cel sprzedazowy; — zbiera i analizuje dane zwigzane ze sprzedaza przy
uzyciu arkusza kalkulacyjnego.

Efekt uczenia sie

B. Sporzadza plan sprzedazy

Kryteria weryfikacji

— szacuje potencjat rynku w odniesieniu do wynikéw analizy okreslonego rynku; — deklaruje
wielkos¢ planowanej sprzedazy wedtug zdefiniowanej struktury (opartej np. na grupach
towarowych, podziale regionalnym, sezonowosci); — ustala zasoby konieczne do realizac;ji
planu sprzedazy; — ustala podziat zadan pomiedzy cztonkéw zespotu projektowego; —
rozpisuje dziatania sprzedazowe w odniesieniu do zatozonych celéw i budzetu; — okresla i
uzasadnia czestotliwos¢ monitorowania postepéw w realizacji planu sprzedazy; — podaje




przyktady dziatah korygujacych wyniki sprzedazy lub aktywnos¢ sprzedazowg, gdy sg one
niezgodne z planem.

Efekt uczenia sie

C. Przygotowuje spotkania z klientem

Kryteria weryfikacji

— identyfikuje osoby decyzyjne w organizacji; — przedstawia sposoby dotarcia do oséb
decyzyjnych i nawigzywania z nimi relacji; — zbiera i analizuje informacje o kliencie pod
katem jego potencjatu zakupowego; — sporzadza plan organizacji spotkan i wymienia zasoby
niezbedne do ich przeprowadzenia.

Numer zestawu w kwalifikacji

2

Nazwa zestawu

Kierowanie procesem sprzedazy

Poziom

5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]

31

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. Inicjuje kontakt z klientem

Kryteria weryfikacji

— wymienia zasady inicjowania kontaktu z klientem i ilustruje je przyktadami; — omawia
wptyw wizerunku handlowca na budowanie relacji z klientem; — stosuje techniki
nawigzywania relacji z klientem; — tworzy komunikat skierowany do klienta z zachowaniem
zasad komunikacji werbalnej i niewerbalnej.

Efekt uczenia sie

B. Przygotowuje oferte

Kryteria weryfikacji

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




Efekt uczenia sie

C. Prezentuje oferte i negocjuje jej warunki

Kryteria weryfikacji

— dostosowuje sposdb prezentacji oferty do zidentyfikowanej sytuacji klienta; — wymienia
zasady prezentacji ceny oferty; — wyjasnia znaczenie komunikowania korzysci ptyngcych z
poszczegdlnych 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.

Efekt uczenia sie

D. Finalizuje kontrakt

Kryteria weryfikacji

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

Efekt uczenia sie

E. Prowadzi obstuge posprzedazowg

Kryteria weryfikacji

— omawia znaczenie utrzymywania dtugofalowych relacji z klientem; — formutuje prosbe o
polecenie swojej oferty innym klientom; — wymienia narzedzia pozwalajgce na dalszy kontakt
z potencjalnym klientem (w tym: customer relationship management, mailingi); —
identyfikuje obszary potencjalnej dodatkowej sprzedazy u danego klienta; — wskazuje
sposoby rozpoznawania poziomu satysfakcji klienta z uzytkowania towaréw lub korzystania z
ustug.

Numer zestawu w kwalifikacji

3

Nazwa zestawu

Koordynowanie procesu realizacji kontraktu

Poziom

5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]

18

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 realizacje kontraktu

Kryteria weryfikacji

— uzasadnia koniecznos¢ sprawdzania postepu realizacji zadan zgodnie z zapisami umowy; —
proponuje dziatania naprawcze w sytuacji zidentyfikowania odstepstw od umowy; — wskazuje
sposoby kontroli wykorzystania zasob6éw; — uzasadnia koniecznos¢ sporzadzenia raportu z
realizacji projektu; — wskazuje elementy ewaluacji projektu, biorgc pod uwage zatozenia
budzetu i harmonogram.

Efekt uczenia sie

B. Koordynuje prace zespotu projektowego

Kryteria weryfikacji

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

Efekt uczenia sie

C. Zarzadza reklamacjami

Kryteria weryfikacji

— wymienia réznice miedzy gwarancja a rekojmia; — tworzy procedury obstugi reklamacji w
organizacji na podstawie wytycznych uzyskanych od przetozonych; — przygotowuje
odpowiedz dla klienta w oparciu o przepisy prawa i wewnetrzne procedury organizacji.

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




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 , Tworzenie oferty,
planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych - handlowiec” (ze
wskazaniem, ze sg dopuszczalne przerwy w zatrudnieniu, a okresy wykonywania dziatah musza
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 jest ,,zaswiadczenie”. Zaswiadczenie jest wazne przez okres 12
miesiecy.

Termin dokonywania przegladéw kwalifikacji (dotyczy kwalifikacji rynkowych)

[2028-12-19

Nazwa dokumentu potwierdzajacego 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 WYLACZENIEM HANDLU DETALICZNEGO POJAZDAMI
SAMOCHODOWYMI

Kod kwalifikacji w ZRK

[5C341900006

Status

Funkcjonujaca




