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

Osoba posiadajgca kwalifikacje "Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy
sprzedazowe" jest przygotowana do realizacji proceséw sprzedazowych poprzez elektroniczne
platformy sprzedazowe, w szczegdlnosci do dziatan w zakresie analizy rynku dla produktu,
przygotowania produktu do sprzedazy i jego marketingu, realizacji transakcji sprzedazowych oraz
obstugi posprzedazowej. Osoba legitymujaca sie ta kwalifikacjg zna specyfike sprzedazy w
Internecie, dostepne elektroniczne platformy sprzedazowe funkcjonujace na rynku, potrafi
obstugiwac panele administracyjne i sprzedazowe wybranych platform, analizuje konkurencje,
dobiera produkty do sprzedazy, przygotowuje produkt do sprzedazy, planuje i realizuje
odpowiednio dobrang strategie promocji, reklamy i sprzedazy. Osoba posiadajaca kwalifikacje
moze znalez¢ zatrudnienie w szeroko rozumianej branzy e-commerce zaréwno w zakresie pracy
najemnej w firmach handlowych, produkcyjnych, jak i poprzez wtasng dziatalno$¢ gospodarcza
polegajgca na obstudze sprzedazowej innych podmiotéw. Kwalifikacja bedzie przydatna w
szczegdblnosci na takich stanowiskach pracy jak pracownik biura handlowego, sprzedawca,
antykwariusz, analityk sprzedazy, techniczny pracownik obstugi sprzedazy. Orientacyjny naktad
pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji oszacowany zostat na 80 godzin.

Orientacyjny nakfad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji [godz.]

80

Grupy oséb, ktére mogg by¢ zainteresowane uzyskaniem kwalifikacji

Uzyskaniem kwalifikacji "Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy sprzedazowe"
moga by¢ zainteresowani w szczegdlnosci: @ profesjonalni sprzedawcy e-commerce (zaréwno
osoby zatrudnione na réznego typu stanowiskach sprzedazowych i okotosprzedazowych w
firmach prowadzacych sprzedaz produktéw i/lub ustug w Internecie, jak i
samozatrudnieni/wtasciciele firm realizujgcy taka dziatalnos¢), @ osoby prowadzace dziatalnos¢
gospodarcza w obszarze handlu internetowego, w tej grupie znajdujg sie osoby niemogace z
réoznych wzgledéw pracowac na peten etat, np. kobiety powracajgce na rynek pracy, @




uczniowie szkét branzowych, przede wszystkim o profilu handlowym, @ pracownicy handlu
stacjonarnego przekwalifikujacy sie do sprzedazy w Internecie. Kwalifikacja kierowana jest
zaréwno do 0séb potrzebujgcych poszerzy¢ swoje kompetencje, jak i do 0séb chcacych sie
przekwalifikowac, w szczegdlnosci 0séb zwigzanych dotychczas z handlem stacjonarnym, a z
uwagi na uwarunkowania np. gospodarcze, zdrowotne lub nieprzewidywalne czynniki
zewnetrzne (jak epidemiczne), pragnace zweryfikowac i potwierdzi¢ swoje kompetencje w
obszarze sprzedazy online.

Wymagane kwalifikacje poprzedzajace
Opis

Nie dotyczy

Lista

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

Nie dotyczy

Zapotrzebowanie na kwalifikacje

Zakupy przez Internet z roku na rok stajg sie coraz bardziej popularne wsréd klientéw i generuja
wzrost dochoddéw przedsiebiorcéw zajmujacych sie sprzedaza online. Gtéwnym atutem handlu w
Internecie (dalej stosujemy nazwe e-commerce, ktéra nie ma petnoprawnego polskiego
odpowiednika, e-handel nie jest oficjalnie definiowany, natomiast e-biznes, ktéry posiada
ustalona definicje w GUS jest pojeciem szerszym zawierajagcym np. rowniez ustugi finansowe) jest
tatwosc¢ oraz szybkos$¢ przeprowadzanych transakcji. Ma to znaczacy wptyw na sytuacje, w jakiej
znalazt sie handel tradycyjny, ktérego wielu uczestnikéw byto zmuszonych do zamykania swoich
oddziatéw. Zjawisko to jest tak powszechne, iz otrzymato nawet swojg nazwe: Retail Apocalypse.
Dowodem tendencji wzrostowej dla handlu online sg réwniez statystyki. W Stanach
Zjednoczonych, bedacych wyznacznikiem trendéw na poziomie globalnym, w 2018 roku
najwieksza sie¢ sklepéw z artykutami RTV AGD "Best Buy" zamkneta 257 marketéw
stacjonarnych. Zbankrutowata réwniez sie¢ marketéw z zabawkami "Toys R Us" (zamknieto 735
sklepéw). W Wielkiej Brytanii w pierwszej potowie 2018 roku zamknieto 2700 sklepéw
detalicznych. Bankructwo ogtosili m. in. tacy potentaci w swojej branzy jak "Toys R Us" UK,
"MotherCare" czy "Maplin" [1]. Tendencja ta zauwazalna jest réwniez w Polsce, gdzie za wzrost
zainteresowania zakupami w Internecie odpowiada miedzy innymi zakaz handlu w niedziele oraz
sytuacja epidemiczna i zwigzane z nig ograniczenia. Stacjonarna sprzedaz elektroniki zanotowata
w 2018 roku wzrost zaledwie 5%, natomiast sprzedaz online moze pochwali¢ sie 21,5% skokiem.
Liczba sklepéw internetowych w Polsce wyniosta w 2019 roku 38700 [2]. W 2019 r. Polacy wydali
50 mld zt w Internecie, szacuje sie, iz w roku 2020 wydadza juz ok. 70 mid zt. [3]. Wedtug raportu
Statista Digital Market Outlook, Polska znajduje sie na 13. miejscu w zestawieniu najszybciej
rosnacych rynkéw e-commerce na $wiecie [4]. Catkowita wartos¢ rynku e-commerce na Swiecie
wzrosta w ciggu ostatniego roku o 14,9%, a w 2020 roku catkowite roczne wydatki w Internecie
wyniosg 2,23 biliona dolaréw [5]. tgcznie w Internecie kupuje juz prawie 1,8 miliarda 0séb, a w
Polsce okoto 16,5 miIn.[6] Wg. Statista Digital Market Outlook w 2018 r. w USA w Internecie
odbywato sie juz 16,6%, w UK 17,8%, w Niemczech 15,1%, Francji 10,1%, Hiszpanii 4,5, a
Wioszech 3,4% handlu ogétem. Nalezy tutaj wspomnieé, ze najwieksze miedzynarodowe
platformy sprzedazowe (Amazon, eBay, Alibaba, Google Shopping) dziatajg na tych rynkach i
odpowiadajg za ogromng czes¢ tej sprzedazy. Dla przyktadu w USA najwieksza na Swiecie




platforma sprzedazowa Amazon odpowiada za 49% handlu internetowego ogétem (oznacza to, ze
z kazdych $2 wydawanych w Internecie prawie $1 wydawany jest na platformie Amazon. Na
niemieckim, najwiekszym europejskim rynku, Amazon miat w 2018 roku sprzedaz w wysokosci
$19,9 mld, a na brytyjskim $14,5 mld. taczny obrét Amazon w Europie wyniést ok $50 mid.
Amazon rozwija sie bardzo dynamicznie (taczna sprzedaz w wysokosci $233 mid w 2018 roku
wobec $178 mld w 2017 r. i $136 mld w 2016 r.), stale zdobywajac nowe rynki [7]. Mimo, iz
Amazon oficjalnie nie prowadzi sprzedazy w Polsce, wybudowat tutaj 6 magazyndéw oraz
zatrudnia 16 tys. pracownikéw [8]. Cho¢ nie ujawniono jeszcze konkretnej daty wejscia do Polski,
prowadzone sg juz rozmowy przedstawicieli Amazona z Pocztg Polska i uwaza sie, ze jeszcze w
2020 roku ta najwazniejsza platforma sprzedazowa na Swiecie zacznie dziata¢ w naszym kraju
[9]. W Polsce mozna rowniez prowadzi¢ sprzedaz za posrednictwem innych platform, takich jak
eBay, Allegro, Google Shopping oraz catkiem odmiennych kanatdéw jak media spotecznosciowe
(Facebook, Instagram, Pinterest), czy serwisy ogtoszeniowe (OLX, Gumtree) lub po prostu
otwierajgc wtasny sklep internetowy. Platformy posredniczace w e-commerce co do zasady
utatwiajq przedsiebiorstwom dostep do rynku i nowych konsumentéw, stanowigc czasami
alternatywne rozwigzanie w stosunku do zatozenia i prowadzenia sklepu internetowego. Polskie
przedsiebiorstwa, pomimo iz niewielkg czes¢ swoich przychodéw uzyskujg ze sprzedazy na
platformach, nalezg do jednych z najczesciej wykorzystujacych ten model w Europie. Znaczacy
byt rok 2017, kiedy to nastapit wysoki przyrost zaréwno liczby firm sprzedajgcych na
platformach, jak i podwojeniu ulegta wartos¢ sprzedazy w tym modelu. Blisko co szesnaste
polskie przedsiebiorstwo w 2017 roku prowadzito sprzedaz na platformach sprzedazowych [10].
Efektywnos¢ platform internetowych ujawnita sie réwniez w czasie gtebokiego kryzysu
zwigzanego z pandemig koronawirusa. Allegro czy Amazon notuja znaczny wzrost obrotéw (w
roku Swiatowej pandemii i globalnego kryzysu gospodarczego tj. 2020 Amazon zatrudnit 100 tys.
dodatkowych pracownikéw w magazynach oraz planuje zatrudnienie dodatkowe 75 tys. 0séb)
[11]. Jednoczesnie, w opinii NBP, niektdre sektory gospodarki, ktére w wyniku pandemii i jej
nastepstw trwale zyskujg na znaczeniu, zgtaszajg problemy z dostepnoscia wykwalifikowanych
pracownikéw (np. pracownicy obstugujgcy sprzedaz internetowa, kurierzy) [12]. Dlatego tez,
kwalifikacja ,,Prowadzenie sprzedazy przez platformy elektroniczne” stanowi odpowiedz na
rosnace zapotrzebowanie wykwalifikowanej kadry w branzy e-commerce. Jest narzedziem
utatwiajacym proces rekrutacji na stanowiska pracy zwigzane bezposrednio lub posrednio ze
sprzedazg poprzez kanaty elektroniczne. Dostep do wiarygodnego procesu walidacji zapewni
rowniez stymulowanie rozwoju zawodowego 0s6b juz zatrudnionych w branzy. Zasadnos¢
wprowadzenia kwalifikacji dotyczacej sprzedazy przez platformy elektroniczne potwierdzaja
rowniez prace nad Sektorowg Ramga Kwalifikacji Handlu. Odniesienia do istotnej roli, jakg we
wspotczesnym swiecie petni e-handel wskazujg na potrzebe przygotowania odpowiedniej kadry,
ktéra w profesjonalny sposéb bedzie obstugiwata procesy sprzedazy przez Internet. Rzetelna
walidacja gwarantuje ujednolicenie standardéw w branzy oraz mozliwos¢ potwierdzenia w sposéb
formalny zestawéw kompetencji nabytych np. w miejscu pracy. Jednoczesnie wymogi odnosnie
walidacji efektéw uczenia sie wyznaczajg wysoka jakos¢ posiadanej przez kandydata wiedzy i
umiejetnosci, co wptynie pozytywnie na standard uzyskanego certyfikatu. Certyfikat bedzie
atrakcyjny zaréwno dla jego posiadaczy jak i dla podmiotéw z branzy e-commerce gwarantujac
wysoki poziom kompetencji osoby posiadajacej kwalifikacje. Ze wzgledu na szeroki dostep oraz
mozliwo$¢ wykonywania prac zdalnie, wtgczenie kwalifikacji przyczyni sie do przeciwdziatania
bezrobociu i wykluczeniu spotecznemu. W zwigzku z mozliwoscia pracy transgranicznej w branzy
e-commerce kwalifikacja przyczyni sie takze do zwiekszenia przejrzystosci kompetencji oséb,
ktére szukajg zatrudnienia za granica lub w przedsiebiorstwach miedzynarodowych. Zagrozenia
epidemiczne ograniczajace mozliwosci handlu tradycyjnego tylko przyspieszyto omdéwione
powyzej trendy i dodatkowo przemawia za nagtym i znaczgcym wzrostem zapotrzebowania na
kwalifikacje. Zainteresowanie kwalifikacjg dostrzegajg takze firmy szkoleniowe - przyktadowo w




Bazie Ustug Rozwojowych (BUR)* w 2018 nie byto zadnej oferty dotyczacej szkolen z platform
sprzedazowych, podczas gdy w 2019 pojawito sie ich kilka, a w 2020 roku mozna znalez¢ juz
szerokg oferte szkolen specjalistycznych dotyczacych e-commerce. Zapotrzebowanie
potwierdzajg tez regionalni operatorzy szkoleniowi, m. in. Wektor Consulting. Ten regionalny
operator szkolen BUR sfinansowata na Podkarpaciu okoto 120 szkolen z platformy Amazon
(zapotrzebowanie byto min. 2-krotnie wieksze, lecz nie wszystkie osoby zakwalifikowaty sie do
projektu ze wzgledu na ograniczong liczbe miejsc). W procedurze weryfikacyjnej jakos¢
kwalifikacji szkolenia rekomendowato pie¢ podmiotéw gospodarczych aktywnie dziatajgcych w
branzy e-commerce. Ze wzgledu na ogromny wzrost popularnosci e-commerce zwtaszcza wsréd
kupujacych, rozpoczecie handlu w Internecie daje sprzedawcom dostep do miliondéw, jesli nie
miliardéw kupujacych nie tylko na terenie Polski, ale na wielu rynkach na catym Swiecie.
Posiadanie odpowiedniej kwalifikacji potwierdzajacej znajomos¢ branzy e-commerce, umozliwia
skuteczne dotarcie do klientéw najwiekszych rynkéw europejskich, jak réwniez tak odlegtych jak
Stany Zjednoczone, Japonia, Chiny czy Australia. Zrédta: [1] Retail apocalypse,
https://en.wikipedia.org/wiki/Retail_apocalypse (dostep z dnia 17.05.2020); [2] Number of
registered e-commerce stores in Poland from 2013 to 2019,
https://www.statista.com/statistics/955943/poland-number-of-registered-e-commerce-stores/
(dostep z dnia 17.05.2020), [3] Raport: E-commerce, czyli jak skutecznie sprzedawac w
internecie. Porady ekspertow,
https://interaktywnie.com/biznes/artykuly/raporty-interaktywnie-com/raport-e-commerce-czyli-jak
-skutecznie-sprzedawac-w-internecie-porady-ekspertow-259706 (dostep z dnia 17.05.2020); [4]
Polska 13. najszybciej rozwijajgcym sie rynkiem e-handlu na Swiecie,
https://mambiznes.pl/wlasny-biznes/polska-13-najszybciej-rozwijajacym-sie-rynkiem-e-handlu-swi
ecie-95914 (dostep z dnia 17.05.2020); [5] eCommerce,
https://www.statista.com/outlook/243/100/ecommerce/worldwide (dostep z dnia 17.05.2020); [6]
E-commerce w Polsce. Gemius dla e-Commerce Polska,
https://www.gemius.pl/wszystkie-artykuly-aktualnosci/raport-e-commerce.html (dostep z dnia
17.05.2020); [7] Most popular online stores in the United States in 2018, by e-commerce net
sales,
https://www.statista.com/forecasts/646030/united-states-top-online-stores-united-states-ecomme
rcedb (dostep z dnia 17.05.2020); [8] lle zarabia Amazon w Polsce? Miliardowe obroty i milionowe
zyski, https://www.bankier.pl/wiadomosc/lle-zarabia-polski-oddzial-Amazon-7868765.html (dostep
z dnia 17.05.2020); [9] Amazon wejdzie do Polski. Negocjuje z Pocztg Polska,
https://www.bankier.pl/wiadomosc/Amazon-wejdzie-do-Polski-Negocjuje-z-Poczta-Polska-7823184
.html (dostep z dnia 17.05.2020); [10] Raport: Analiza potencjatu internacjonalizacji polskich firm
oraz promocji polskich branz priorytetowych na rynkach perspektywicznych poprzez kanaty
elektroniczne - ,E-EKSPORT”, https://eizba.pl/wp-content/uploa ds/2019/09/Cyfrowy_eksport_-
_raport_pe%C5%82ny 2019.pdf (dostep z dnia 17.05.2020); [11] Amazon has hired 175,000
additional people,
https://blog.aboutamazon.com/company-news/amazon-hiring-for-additional-75-000-jobs?sInsl_em
| 0_GSL8YNSQCJWTZC8X_2 (dostep z dnia 17.05.2020); [12] NBP kresli czarny scenariusz dla
rynku pracy w Polsce. "Coraz gorsze dopasowanie",
https://businessinsider.com.pl/finanse/makroekonomia/rynek-pracy-w-polsce-z-raportu-o-inflacji-n
arodowego-banku-polskiego/mk5dhhe

Odniesienie do kwalifikacji o zblizonym charakterze oraz wskazanie kwalifikacji ujetych w ZRK
zawierajacych wspolne zestawy efektéw uczenia sie

Kwalifikacja ,,Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy sprzedazowe” nie zawiera
zadnych wspdlnych zestawéw efektdw uczenia sie z innymi kwalifikacjami czastkowymi z




obszaru handlu. Natomiast, w pewnym stopniu nawigzuje do istniejgcych juz kwalifikacji,
posiada podobne pojedyncze umiejetnosci. W pierwszej kolejnosci beda to kwalifikacje
rynkowe, ktére dotycza kontaktu z klientem i aktywnej sprzedazy: ,Aktywne prowadzenie
sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych - przedstawiciel handlowy”, ,, Tworzenie oferty,
planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych - handlowiec”,
»Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca” (czesciowo zbiezny efekt
uczenia sie tj. ,Obstuga posprzedazowa”) oraz kwalifikacje ze szkolnictwa zawodowego
~Sprzedaz produktéw i ustug reklamowych (A.26.)". Natomiast zadna z powyzszych kwalifikacji
nie obejmuje specjalistycznego zakresu, skoncentrowanego na e-commerce, jak kwalifikacja
“Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy sprzedazowe”.

Streszczenie opinii uzyskanych podczas konsultacji projektu kwalifikacji

Czas trwania konsultacji wniosku ze srodowiskami zainteresowanymi od 22.10.2020 r. do
09.11.2020 r. (na prosbe podmiotu opiniujgcego zostata uwzgledniona réwniez opinia, z
18.12.2020 r.) Liczba podmiotéw, ktére wziety udziat w konsultacjach wniosku 5 Liczba gtoséw
aprobujacych wniosek 4 Liczba gtoséw niejednoznacznych 1 Liczba gtoséw negujacych wniosek 0
Liczba pozyskanych opinii specjalistéw o spoteczno-gospodarczej potrzebie wtgczenia kwalifikacji
do ZSK 2 Liczba pozytywnych opinii specjalistow o spoteczno-gospodarczej potrzebie wtgczenia
kwalifikacji do ZSK 2 4 gtosy z branzy aprobujgce wniosek wskazaty na rozwdj branzy,
potencjalnie duze zainteresowanie kwalifikacjg oraz celowo$¢ wigczenia jej do ZSK. Opinie
akcentowaty réwniez transformacje gospodarki z handlu tradycyjnego na handel on-line
wykazujgc, ze kwalifikacja nalezy do najbardziej oczekiwanych przez rynek. Do opisu wniosku
zostat zgtoszony szereg uwag, gtéwnie dotyczyty one efektéw uczenia sie oraz 0séb, ktére moga
zasiada¢ w komisji walidacyjnej. Uwagi zostaty oméwione z wnioskodawca oraz w przewazajacej
liczbie uwzglednione w poprawionym wniosku. (Podmioty: Sektorowa Rada ds. Kompetencji
Handel, Ambition Group Poland Sp. z 0.0., Politechnika tddzka Wydziat Zarzadzania i Inzynierii
Produkcji oraz Starostwo Powiatowe w Lubaczowie). Jeden gtos skategoryzowany jako
niejednoznaczny (przestany przez Sektorowg Rade ds. Kompetencji Nowoczesnych Ustug
Biznesowych) wskazywat, ze Wniosek zawiera istotne braki w opisie warunkéw dla walidacji oraz
niepoprawnie sformutowane wymagania wobec komisji walidacyjnej, co sprawia, ze w takim
ksztatcie nie powinien zosta¢ wtgczony do ZSK. Opinia wskazywata sugestie dla wnioskodawcy,
ktére w wiekszosci zostaty uwzglednione a wniosek zostat poprawiony. Celowos¢ wigczenia do
Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji kwalifikacji rynkowej ,,Prowadzenie sprzedazy przez
platformy elektroniczne” zostata potwierdzona opiniami specjalistéw. Niewatpliwie rozwdj
technologii w ostatnich 10 latach przyczynit sie do tego, iz na dzieh dzisiejszy coraz mniej
wyobrazalne jest prowadzenie dziatalnosci biznesowo-sprzedazowej bez wykorzystania takze lub
tylko i wytacznie szeroko dostepnych narzedzi elektronicznych. Przede wszystkim chodzi tutaj o
elektroniczne narzedzia sprzedazowe, ktére mozna okresli¢ mianem platform elektronicznych.
Warto tutaj jednak jasno zaznaczy¢, iz pojecie to obejmuje nie tylko popularne platformy
sprzedazowe typu Allegro i Amazon, ktére posrednicza pomiedzy sprzedajgcymi a kupujacymi,
lecz takze infrastruktury sprzedazowe do wdrozenia wtasnej sprzedazy w postaci sklepu
internetowego itp. Oba rodzaje stanowig obecnie fundament wspétczesnej sprzedazy w sieci
(sprzedazy e-commerce) i w wielu przypadkach takze jedyne narzedzie realizacji tej sprzedazy. W
najblizszych latach nalezy spodziewac sie jeszcze wiekszego wzrostu udziatu handlu
elektronicznego (e-commerce) w handlu ogétem w skali krajowej, europejskiej i globalnej.
Dynamika wzrostu sprzedazy w sieci powinna jeszcze bardziej przyspieszy¢ ze wzgledu na dalszy
rozwoj technologii, rosngca potrzebe ekspansji i skalowalnosci bizneséw oraz zmiany zachowania
konsumentéw, ktérzy w coraz wiekszym stopniu przenoszg swoje decyzje zakupowe do Swiata
cyfrowego Wtaczenie opiniowanej kwalifikacji rynkowej do ZRK jest zasadne przede wszystkim z




punktu widzenia

Typowe mozliwosci wykorzystania kwalifikacji

Osoba posiadajgca kwalifikacje "Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy
sprzedazowe" moze znalez¢ zatrudnienie w przedsiebiorstwach na polskim, europejskim i
miedzynarodowym rynku pracy, prowadzacych sprzedaz towardw i ustug w formie on-line.
Potencjalnym pracodawcg moga by¢ firmy prowadzace sklepy internetowe oraz sklepy
stacjonarne prowadzace sprzedaz on-line, posrednicy handlowi, dziaty sprzedazy producentéw
towaréw i ustug oferujgce sprzedaz online. Osoba legitymujaca sie kwalifikacjg moze tez
otworzy¢ wtasng dziatalno$¢ gospodarcza w obszarze posrednictwa sprzedazy towardw lub ustug
poprzez elektroniczne platformy sprzedazowe. Kwalifikacja bedzie przydatna w szczegélnosci
przy aplikowaniu na takie stanowiska pracy jak pracownik dziatu handlowego, sprzedawca,
antykwariusz (sprzedaz on-line towaréw antykwarycznych), analityk sprzedazy, specjalista
obstugi klienta, przedstawiciel handlowy, techniczny pracownik obstugi sprzedazy. Osoba
posiadajgca kwalifikacje moze rozwija¢ kompetencje handlowe poprzez zdobywanie kolejnych
kwalifikacji z obszaru np.: ,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do
klientéw biznesowych - handlowiec”; ,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw
biznesowych - przedstawiciel handlowy”; ,Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym -
sprzedawca”.

Wymagania dotyczgce walidacji i podmiotéw przeprowadzajgcych walidacje

1. Metody walidacji Etap weryfikacji efektéw uczenia sie wymaga zastosowania nastepujgcych
metod: - test teoretyczny, - obserwacja w warunkach symulowanych (np. zadania praktyczne), -
analiza dowodéw i deklaracji. Na etapie weryfikacji nalezy wykorzysta¢ minimum dwie z
powyzszych metod. Instytucja certyfikujgca musi zapewni¢ mozliwos¢ odwotania sie od decyzji
konczacej walidacje. 2. Zasoby kadrowe Walidacje przeprowadza komisja walidacyjna ztozona z
minimum 2 0séb w sktadzie: przewodniczacy i cztonek komisji. Zadaniem komisji jest bezsporna i
obiektywna walidacja kompetencji kandydata. Minimum jedna osoba z komisji walidacyjnej
spetnia wszystkie ponizsze kryteria. Kwalifikacje zawodowe: - udokumentowane minimum 5-
letnie doswiadczenie na stanowisku zwigzanym ze sprzedazg w formie on-line lub
udokumentowana minimum 5-letnia wspétpraca z podmiotami z obszaru e-commerce w Polsce
lub za granica, - udokumentowana sprzedaz przez jedna z elektronicznych platform
sprzedazowych w kwocie minimum 1 min zt lub sprzedaz minimum 50 tysiecy produktéw.
Kwalifikacje szkoleniowe: - przeprowadzenie minimum 120 godzin szkolen dla minimum 120
uczestnikdw z zakresu sprzedazy w formie on-line. Druga osoba z komisji egzaminacyjnej spetnia
ponizsze kryterium: - udokumentowane minimum 2-letnie do$wiadczenie zawodowe w obszarach
zwigzanych ze sprzedaza przez elektroniczne platformy sprzedazowe. 3. Sposéb organizacji
walidacji oraz warunki organizacyjne i materialne Instytucja certyfikujgca zapewnia osobom,
ktdére przystapig do walidacji, pomieszczenie z dostepem do komputera potaczonego z
internetem z przegladarka zgodng z wymaganiami technicznymi platformy egzaminacyjnej,
umozliwiajgce samodzielng prace pod nadzorem komisji walidacyjnej. W przypadku zdalnego
prowadzenia walidacji komisja zatwierdza warunki przystapienia do walidacji w oparciu o warunki
techniczne dajace gwarancje samodzielnej realizacji zadan przez kandydata, w szczegélnosci
mozliwos¢ statej obserwacji kandydata z uzyciem systemu teleinformatycznego zapewniajacego
wiarygodne sprawdzenie, czy osoba ubiegajgca sie o nadanie kwalifikacji rynkowej osiggneta
wyodrebniong czes¢ lub catos¢ efektdw uczenia sie wymaganych dla tej kwalifikacji. System
teleinformatyczny oraz metody stosowane w walidacji musza umozliwia¢ w szczeg6Inosci
identyfikacje osoby, ktéra przystepuje do walidacji, samodzielnos¢ jej pracy i zabezpieczenie
przebiegu walidacji przed ingerencjg 0séb trzecich. W trakcie walidacji obowigzuje catkowity




zakaz korzystania z zewnetrznych zrédet informacji. Sposéb organizacji walidacji w tym czas
trwania oraz zastosowane narzedzia muszga umozliwi¢ sprawdzenie posiadania wszystkich
efektéow uczenia sie wymaganych dla przedmiotowej kwalifikacji. Instytucja certyfikujaca
aktualizuje minimum raz w roku informacje dotyczace kryteriéw weryfikacji w zakresie gtéwnych
elektronicznych platform zrzeszajgcych producentéw i dostawcow oraz gtéwnych elektronicznych
platform sprzedazowych oraz zwigzanych z nimi narzedzi analitycznych, dla ktérych
przygotowana jest walidacja. 4. Etapy identyfikowania i dokumentowania efektéw uczenia sie Nie
okresla sie wymagan dla tych etapdw.

Odniesienie do poziomu sektorowych ram kwalifikacji (o ile dotyczy)

Nie dotyczy

Data wtgczenia kwalifikacji do ZSK

[2023-11-17

Podstawa prawna

Obwieszczenie Ministra Rozwoju i Technologii z dnia 13.11.2023 r. w sprawie wtgczenia
kwalifikacji rynkowej ,Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy sprzedazowe” do
Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (Monitor Polski z dnia 17.11.2023 r., poz. 1247).

Syntetyczna charakterystyka efektéw uczenia sie

Osoba posiadajgca kwalifikacje rynkowg ,,Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy
sprzedazowe” postuguje sie wiedzg i jest przygotowana do samodzielnej realizacji zadan w
obszarze prowadzenia sprzedazy w oparciu 0 wybrang elektroniczng platforme sprzedazowsa.
Dokonuje oceny popytu i podazy na produkt lub ustuge przez okreslenie rynku docelowego dla
planowanych produktéw, oceniajac biznesowg zasadnos$¢ wprowadzenia produktu na rynek z
uzyciem narzedzi analitycznych. Omawia proces zaopatrzenia sklepu w towary, omawia cechy
rynku dostawcéw i charakteryzuje oferte sprzedazowg w oparciu o wybrang elektroniczng
platforme sprzedazowg. Planuje i organizuje sprzedaz przez elektroniczne platformy
sprzedazowe, w tym organizuje promocje produktéw, przygotowuje oferte produktu do sprzedazy
oraz wprowadza produkty na elektroniczng platforme sprzedazowa. Prowadzi obstuge klienta
elektronicznej platformy sprzedazowej, okreslajgc metody obstugi klienta elektronicznej
platformy sprzedazowej oraz analizujac przebieg obstugi klienta

Zestawy efektow uczenia sie
Numer zestawu w kwalifikacji

[1

Nazwa zestawu

Ocena popytu i podazy na produkt lub ustuge

Poziom
4

Orientacyjny naktad pracy [godz.]
30

Rodzaj zestawu

obowigzkowy




Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia

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

1. Okresla rynek docelowy dla danego planowanego produktu lub ustugi

Kryteria weryfikacji

- rozpoznaje cechy rynku docelowego dla danego produktu lub ustugi (np. poziom popytu,
nasycenie rynku, konkurencje poziomu cen, uwarunkowania prawne), - postuguje sie
narzedziami analitycznymi dostepnymi w ramach wybranej elektronicznej platformy
sprzedazowej lub uzywa narzedzi zewnetrznych, stosowanych do badania zainteresowania
danymi produktami lub ustugami oraz strukturg konkurencji, - ocenia biznesowa zasadnos¢
wprowadzenia produktu lub ustugi na rynek (potencjalng zyskownos¢) z uzyciem narzedzi
analitycznych.

Efekt uczenia sie

2. Omawia proces zaopatrzenia sklepu w towary

Kryteria weryfikacji

- dobiera produkty do sprzedazy przez elektroniczng platforme sprzedazowg, - wskazuje
sposoby personalizacji oraz udoskonalenia produktu, - omawia zasady logistyki obowigzujace
pomiedzy uczestnikami procesu zaopatrzenia sklepu w towary, - wskazuje sposoby
dokonywania rozliczeh pomiedzy uczestnikami procesu zaopatrzenia sklepu w towary.

Efekt uczenia sie

3. Omawia cechy rynku dostawcow

Kryteria weryfikacji

- wymienia gtéwne platformy sprzedazowe zrzeszajgce producentéw i dostawcow, -
charakteryzuje specyfike platform sprzedazowych zrzeszajacych producentéw i dostawcéw, -
wskazuje parametry wptywajace na wybér dostawcy (np. responsywnos¢ dostawcy, liczbe
przeprowadzonych transakcji, czas obecnosci dostawcy na platformie sprzedazowej, opinie o
dostawcy).

Efekt uczenia sie

4. Charakteryzuje oferte sprzedazowg

Kryteria weryfikacji

- identyfikuje wady i zalety konkurencyjnej oferty sprzedazowej, wykorzystujac dostepne
narzedzia i technologie, - omawia zasady tworzenia oferty sprzedazowej, uwzgledniajgc cene
i opis produktu, zdjecie, dodatkowe ustugi dotyczgce tej oferty.

Numer zestawu w kwalifikacji

2

Nazwa zestawu



Planowanie i organizowanie sprzedazy przez elektroniczne platformy sprzedazowe

Poziom

4

Orientacyjny naktad pracy [godz.]

30

Rodzaj zestawu

obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia

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

1. Korzysta z elektronicznej platformy sprzedazowej

Kryteria weryfikacji

- charakteryzuje specyfike gtéwnych elektronicznych platform sprzedazowych, - rozpoznaje
istotne funkcje panelu administracyjnego wybranej elektronicznej platformy sprzedazowej, -
postuguje sie raportami sprzedazy dostepnymi na wybranej elektronicznej platformie
sprzedazowej w celu optymalizacji oferty i efektow sprzedazy

Efekt uczenia sie

2. Organizuje promocje produktéw na wybranej elektronicznej platformie sprzedazowej

Kryteria weryfikacji

- omawia metody promocji dostepne na wybranej elektronicznej platformie sprzedazowej (np.
kupony, znizki, kampanie Pay Per Click), - charakteryzuje metody promocji na wybranej
elektronicznej platformie sprzedazowej za pomocg narzedzi zewnetrznych, uwzgledniajgc ich
specyfike (np. Google Ads, komunikacja organiczna i dziatania ptatne w mediach
spotecznosciowych), - tworzy plan promocji danego produktu na wybranej elektronicznej
platformie sprzedazowe;.

Efekt uczenia sie

3. Przygotowuje oferte produktu do sprzedazy przez wybrang elektroniczng platforme
sprzedazowg

Kryteria weryfikacji

- wskazuje wymogi w zakresie wizualizacji produktéw na wybranej elektronicznej platformie
sprzedazowej, - tworzy oferte produktu na wybranej elektronicznej platformie sprzedazowej
(tytut, opis, stowa kluczowe charakteryzujgce produkt).

Efekt uczenia sie

4. Wprowadza produkty na wybrang elektroniczna platforme sprzedazowa

Kryteria weryfikacji



- wprowadza opis i cechy produktu zgodnie z wymogami wybranej elektronicznej platformy
sprzedazowej, - optymalizuje parametry oferty sprzedazowej pod katem wyszukiwarki
wybranej elektronicznej platformy sprzedazowe;.

Numer zestawu w kwalifikacji

3

Nazwa zestawu

Obstuga klienta elektronicznej platformy sprzedazowej

Poziom

4

Orientacyjny naktad pracy [godz.]

20

Rodzaj zestawu

obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia

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

1. Okresla metody obstugi klienta elektronicznej platformy sprzedazowe;j

Kryteria weryfikacji

— dobiera metody kontaktu z klientem, — kontaktuje sie z klientem z wykorzystaniem
dostepnych narzedzi, — omawia proces zwrotu i reklamacji towaréw.

Efekt uczenia sie

2. Analizuje przebieg obstugi klienta wybranej elektronicznej platformy sprzedazowe;j

Kryteria weryfikacji

- dobiera metody badania poziomu satysfakcji klienta z przeprowadzonej transakcji przez
wybrang elektroniczng platforme sprzedazowa, - wprowadza odpowiednie poprawki w ofercie
lub sposobie obstugi klienta

Informacje o instytucjach uprawnionych do nadawania kwalifikacji

Whnioskodawca

|Zofia Le$ UNLIMITED

Minister wtasciwy

[Minister Rozwoju i Technologii




Okres waznosci dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji i warunki przedtuzenia jego
waznosci

Bezterminowo

Termin dokonywania przegladéw kwalifikacji (dotyczy kwalifikacji rynkowych)

[2033-11-16

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

47.91 Sprzedaz detaliczna prowadzona przez domy sprzedazy wysytkowej lub
' Internet

Kod kwalifikacji w ZRK

|4C342300103

Status

Wtaczona




