Projekt z dnia 2 sierpnia 2021 r.

ROZPORZADZENIE

MINISTRA EDUKACJI I NAUKID

w sprawie Sektorowej Ramy Kwalifikacji w sektorze handel

Na podstawie art. 11 ust. 4 1 5 ustawy z dnia 22 grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie

Kwalifikacji (Dz. U. z 2020 r. poz. 226) zarzadza si¢, co nastepuje:

§ 1. Do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji wiacza si¢ Sektorowa Rame Kwalifikacji

w sektorze handel.

§ 2. Kwalifikacje, do ktorych odnosi si¢ Sektorowa Rama Kwalifikacji w sektorze handel,
przygotowuja do realizacji dzialan zwigzanych z procesami zakupu 1 sprzedazy,
w szczegblnosci w podmiotach prowadzacych dzialalno$¢ klasyfikowang zgodnie z Polska

Klasyfikacja Dziatalno$¢ jako handel hurtowy i detaliczny.

§ 3. Charakterystyki efektow uczenia si¢ dla poziomow Sektorowej Ramy Kwalifikacji w
sektorze handel, ujete w kategoriach wiedzy, umiejetnosci oraz kompetencji spoltecznych sa

okreslone w zalaczniku do rozporzadzenia.

§ 4. Rozporzadzenie wchodzi w zycie po uptywie 14 dni od dnia ogloszenia.

MINISTER EDUKACJI I NAUKI

Za zgodno$¢ pod wzgledem
prawnym, legislacyjnym i redakcyjnym
Jakub Jakubowski
Dyrektor
/ — podpisany cyfrowo/

D Minister Edukacji i Nauki kieruje dzialem administracji rzadowej — o$wiata i wychowanie, na podstawie § 1

ust. 2 pkt 1 rozporzadzenia Prezesa Rady Ministrow z dnia 20 pazdziernika 2020 r. w sprawie szczegotowego
zakresu dziatania Ministra Edukacji i Nauki (Dz. U. poz. 1848 i 2335).



Zatacznik do rozporzadzenia Ministra Edukacji | Nauki z dnia ... 2021 r. (poz. ...)
CHARAKTERYSTYKI EFEKTOW UCZENIA SIE DLA POZIOMOW SEKTOROWEJ RAMY KWALIFIKACJI W SEKTORZE HANDEL,

UJETE W KATEGORIACH WIEDZY, UMIEJETNOSCI ORAZ KOMPETENCJI SPOLECZNYCH

WYZNACZNIK SEKTOROWY | — KUPNO

ANALIZA POPYTU — KONTEKST SEKTOROWY A

POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POzZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIAP2 WIAP3 WIAP4 WIAPS WIAPG6 WIAP7
w szerokim zakresie Zrédta . ,
L . L . . . . w pogtebiony sposob
podstawowe pojecia zwigzane | podstawowe pojecia i sposoby | informacji o popycie oraz W zaawansowanym stopniu trendy | oczekiwania
z analizg potrzeb klientow, poznawania popytu, podstawowe metody sytuacje na rynku popytu, inent\c{)w
analizowania popytu, !
w szerokim zakresie
ekonomiczne i spoteczne , . L
ISTI " . . . sledzi dynamike i strukture . L .
podstawowe zrédta informacji | podstawowe informacje o uwarunkowania popytu oraz . . ) ztozone zaleznosci popytu i
. . . U ... | oraz kierunki rozwoju ) i
0 popycie, popycie oraz czynnikach zaleznosci miedzy czynnikami obVtL jego uwarunkowania,
< wptywajacych na popyt, ksztattujgcymi popyt i jego Popyty,
N wielkos¢.
w
zaleznosci miedzy wielkoscia | podstawowe teorie i zaleznosci . .
. L ) . L. zachowania zakupowe zaawansowane metody analizy,
popytu na towary a wielkoscig | miedzy popytem a wielkoscig o,
. . klientow, popytu,
sprzedazy. sprzedazy,
W zaawansowanym stopniu . . .
. ., .| zaleznosci popytu i sytuacji na
L, trendy oraz ztozone zaleznosci .
W poszerzonym zakresie zZrodta . . . rynku oraz techniki
. n . miedzy czynnikami . .
informacji o popycie. . . . informatyczne pozwalajgce na
ksztattujgcymi popyt i jego . . .
) L. ich analizowanie.
wielkosé.
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI
UIAP2 UIAP3 UIAP4 UIAPS UIAPG6 UIAP7?7




wykonywa¢ wedtug instrukcji
niezbyt ztozone zadania
zwigzane z dotarciem do
informacji o potrzebach
klientow,

wykonywac niezbyt ztozone
zadania zwigzane z
pozyskiwaniem,
monitorowaniem i
przetwarzaniem informacji
dotyczacych potrzeb klientow,

samodzielnie docierac do
informacji o popycie,

w innowacyjny sposéb
wykonywac zadania zwigzane Z
poznaniem potrzeb klientéw,

formutowad i
przeprowadzac
zaawansowane analizy
popytu,

UMIEJETNOSCI

korzystac z prostych
informacji o potrzebach
klientéw oraz wykorzystywac
je w niezbyt ztozonych
sytuacjach zwigzanych z
zamawianiem towaru,

samodzielnie nawigzywac
kontakty z klientami,

samodzielnie dociera¢ do
wynikéw analiz zachowan
zakupowych klientow,

rozwigzywac ztozone problemy
dotyczgce kierunkow rozwoju
popytu i przewidywac ich
skutki dla przedsiebiorstwa,

wykonywac zadania z zakresu
segmentacji konsumentow, a
uzyskane wyniki
wykorzystywac w procesie
zakupu,

formutowac i odbiera¢ proste
wypowiedzi podczas rozmowy
z klientem w jezyku obcym,
dotyczace analizy popytu.

udzielaé¢ odpowiedzi na
nieskomplikowane pytania
klientéw w jezyku obcym,
dotyczace analizy popytu,

wykonywac umiarkowanie
ztozong segmentacje rynku,

wykonywac ztozong
segmentacje rynku,

samodzielnie planowacé
badania popytu i
ukierunkowywac innych w
zakresie doskonalenia analiz

popytu,

samodzielnie planowac¢
wtasne uczenie sie przez cate
zycie w zakresie wiedzy o
analizie popytu.

rozwigzywac niezbyt ztozone
i nietypowe problemy
zwigzane z poznaniem
potrzeb klientéw,

kierowac zespotem w obszarze
analiz rynkowych,

praktycznie wykorzystywac
wyniki analiz,

wykorzystywac wyniki analiz
zaleznosci popytu od
czynnikéw okreslajgcych
popyt,

odbiera¢ i formutowac
bardzo ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym z
uzyciem specjalistycznej
terminologii analizy popytu,

odbierad i formutowac
rozbudowane i
wielowatkowe wypowiedzi w
jezyku obcym z uzyciem
specjalistycznej terminologii
analizy popytu,




odbieraé i formutowac proste
wypowiedzi w jezyku obcym z
uzyciem specjalistycznej
terminologii handlu dotyczacej
analizy popytu,

przeprowadzaé szkolenia z

zakresu analizowania popytu.

tworzy¢ i przekazywac wiedze
o analizie rynku popytu i
przekazywac ja w formie
artykutow, wyktadow, audycji,
eventow i szkolen.

prowadzi¢ opieke nad nowymi
pracownikami i wdraza¢ ich w
zagadnienia analizy popytu.

JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO
KIAP2 KIAP3 KIAP4 KIAPS5 KIAPG6 KIAP7?7
przyjmowania przestrzegania zasad
odpowiedzialnosci zwigzanej | postepowania z nalezyta odpowiedzialnosci za
fur;kgonowama w zespole i z praca w zespole i starannoscia przy analizowaniu| upowszechniania wzorcéw przekazywane informacje i
pgdg:’\?;’v\;néa czvnnosa 2 wspétdziataniem w i wykorzystywaniu odpowiedzialnoéci za przestrzegania zasad
fe ow nikaY c Chy warunkach oceniania dziatari | pozyskanych informacji o przeprowadzone analizy, etycznych w korzystaniu z
w go wynikajacych, wtasnych i matego zespotu, popycie, pozyskanych informacji
| rynkowych,
e
2 postepowania z nalezyta przestrzegania zasad
w funkcjonowania w warunkach | starannoscia przy ponoszenia etycznych w korzystaniu z tworzenia wtasciwych
5 oceny swoich dziatan i dziatars | pozyskiwaniu informacji wspdétodpowiedzialnoéci za pozyskanych informacji wzorcow postgpowania w
s zespotu, rynkowych, skutki podjetych decyzji, rynkowych, branzy,
b
2 . -
g zachowania nalezytej
komunikowania sie z starannosci i rzetelnosci w . . L.
. . . . , . ponoszenia odpowiedzialnosci
pracy pod obserwacjg zespotem i ponoszenia podnoszenia jakosci pracy, ktérg wykonuje w 7a skutki wvdanvch
otoczenia. odpowiedzialnos$¢ za wyniki wspotpracy w zespole. oparciu o wtasciwe y R y
L . rekomendacji.
pracy zespotu. metodologicznie badania
rynkowe.
ANALIZA RYNKU DOSTAWCOW | PODAZY — KONTEKST SEKTOROWY B
POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POzZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE




WIBP2 WIBP3 WIBP4 WIBP5 WIBP6 WIBP7
w sposdb zaawansowany <posdb postebiony pozvei
w i z
w podstawowym zakresie w szerszym zakresie rynek w szerokim zakresie relacje i rynek dostawcow P POgte X Y pozyal
. ) . L . . , rynkowg poszczegdlnych
terminologie z zakresu krajowy i miedzynarodowy zaleznosci na rynku poszukiwanych towaréw, , . ,
L, , i i , B dostawcéw i towardow przez
towaroznawstwa, dostawcéw i towardéw, dostawcdédw towardw, proceséw wytwoérczych .
, i nich oferowanych,
towarow oraz surowcow,
narzedzia informatyczne
sposoby optymalnego .
. . . umozliwiajgce
podstawowe ekonomiczne i wykorzystywania ] .
. . ., . prognozowanie rozwoju
w szerszym zakresie procesy z | relacje i zaleznosci na tym prawne uwarunkowania stosowanych . )
. ) L, podazy poszczegdlnych
tym zwigzane. rynku, oraz zasady wspotpracy z komponentéw, ich J L.
. L. grup towarow w kontekscie
dostawcami towaru, wiasciwosci i réznorodne . .
. ekonomicznych i
technologie, i
g spotecznych uwarunkowan.
g . . W zaawansowanym stopniu
= w szerokim zakresie . .
= ) trendy i konteksty rozwojowe
specyfike rynku charakterystyczne cechy .
. , . rynku poszukiwanych
poszukiwanych towarow, towarow pochodzacych od L. .
, , towarodw i ich znaczenie w
poszczegdlnych dostawcow, handlu
ogdlne normy dotyczace zaawansowane narzedzia
. & L y, .y 3 normy dotyczace jakosci . &
jakosci towarow i .. . ] informatyczne do
. , towarow i bezpieczenstwa ] .
bezpieczenstwa obrotu prowadzenia analizy
obrotu towarowego, , ) ,
towarowego, porownawczej towarow.
zasady i narzedzia
wymagana dokumentacje . v & .
] . o informatyczne stuzace do
dotyczaca jakosci towardw i . , .
. analizy poréwnawczej
obrotu towarami. ,
towarow.
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI
UIBP2 UIBP3 UIBP4 UIBP5 UIBP6 UIBP7

wyszukiwac i poréwnywac
dostawcéw towarow,

$ledzi¢ rynek dostawcow,

monitorowac rozwoj rynku
podazy towaréw,

monitorowac rozwoj rynku
dostawcow i towardw,
uwzgledniajac
uwarunkowania, aby dokonac
wiasciwej rekomendacji
dostawcow towaru zgodnie z
trendami rozwojowymi,

dokona¢ wtasciwego doboru
dostawcéw towaru z
uwzglednieniem trendéw
rozwojowych i w sposéb
twdrczy przeprowadzic¢
prezentacje i interpretacje
dokonanego wyboru,




odczytywac oferty handlowe
wedtug okreslonej instrukcji.

pozyskiwaé dane ilosciowe w
celu dokonywania oceny
rynku dostawcéw,

analizowac dane ilosciowe i
jakosciowe o dostawcach i
towarach, aby dokona¢ oceny
dostawcéw i ich oferty,

przeprowadzac¢ w
innowacyjny sposéb analize
ilosSciowq i jakosciowa podazy
oraz interpretacje
pozyskanych informacji o
dostawcach,

wykorzystywac innowacyjne
metody analizy dostawcow i
rynku podazy, prognozowac
zmiany,

UMIEJETNOSCI

przeprowadzac niezbyt
ztozong analize pozyskanych
informacji o dostawcach z
uwzglednieniem
geolokalizacji, sporzgdzac
dokumentacje tych zadan,

przeprowadzac niezbyt
ztozong analize poréownawczg
dostawcow i towardw,

wykorzystywac zawansowane
techniki informacyjno-
komunikacyjne,

utrzymywacé niezbedne
kontakty z dostawcami,

przeprowadzaé rozmowy
specjalistyczne i
umiarkowanie ztozong analize
ilosciowg ofert towarowych,

w szerokim zakresie
wykorzystywac wyniki analiz
w procesie zakupu,

przeprowadzaé rozmowy
specjalistyczne i analize ofert
dostawcow towarow,
korelujac cechy jakosciowe
towardw z cenami,

w komunikacji wykorzystywac
zaawansowane techniki
informacyjno-komunikacyjne,

przygotowywac dokumentacje
informacyjna,

odbierac i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uzyciem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej analizy rynku
dostawcdw i podazy,

dokonywac oceny i
przygotowywac rekomendacje
zakupu z uzasadnieniem
wyboru,

odbierac i formutowac
rozbudowane i wielowgtkowe
wypowiedzi w jezyku obcym z
uzyciem specjalistycznej
terminologii dotyczacej
analizy rynku dostawcow i
podazy,

utrzymywacé niezbedne
kontakty z dostawcami,

prowadzic¢
wewnatrzzaktadowe
stanowiskowe szkolenie
zawodowe,

odbiera¢ i formutowac bardzo
ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym z
uzyciem specjalistycznej
terminologii dotyczacej
analizy rynku dostawcow i
podazy,

kierowad sieciowym zespotem
pracownikéw.

odbiera¢ i formutowac
nieskomplikowane
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace analizy rynku
dostawcéw i podazy.

kierowa¢ nieduzym
zespotem w
zorganizowanych
warunkach.

efektywnie kierowac praca
zespotu i motywowac go do
samoksztatcenia,




uzgadniaé przydzielone
zadania i prace witasna z
przetozonymi i cztonkami
zespotu pracowniczego.

aktywnie wspotpracowac z
dziatami przedsiebiorstwa.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KIBP2

KIBP3

KIBP4

KIBPS

KIBP6

KIBP7

KOMPETENCJE SPOtECZNE

samodzielnego
komunikowania sie w
Srodowisku dostawcéw w
sposob zapewniajacy dobra
wspotprace,

samodzielnego,
partnerskiego wspotdziatania
z dostawcami oraz
podporzgdkowania sie
regutom hierarchii w
przedsiebiorstwie,

przestrzegania wzorcéw
wtasciwego postepowania w
kontaktach z dostawcami z
uwzglednieniem wypetniania
zobowigzan wynikajacych ze
spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu,

krytycznej oceny dziatan
wtasnych i zespotu,

tworzenia i rozwijania
wzorcow jakosciowych i
kulturowych we wspodtpracy
z dostawcami,

podejmowania
podstawowych
obowigzkéw wynikajacych
ze wspotpracy zespotowe;j,

przestrzegania kultury
wspotpracy z dostawcami z
uwzglednieniem wypetniania
zobowigzan wynikajacych ze
spotecznej odpowiedzialnosci
za skutki dziatann wtasnych i
zespotu.

wspotpracy z innymi dziatami
przedsiebiorstwa z
uwzglednieniem
przestrzegania etyki
zawodowej,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
podjetych decyzji dotyczacych
rekomendac;ji dostawcow,

wymagania ww. zachowan od
wtasnego zespotu,

podejmowania
odpowiedzialnosci za
wykonang prace.

oceny dziatan wtasnych i
zespotu, ktérym kieruje, oraz
ponoszenia odpowiedzialnosci
za te dziatania.

ponoszenia
odpowiedzialnosci za wyniki
pracy zespotu,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
podjetych decyzji w warunkach
duzego ryzyka,

przestrzegania przyjetych
zasad wspotpracy z
dostawcami z
uwzglednieniem wypetniania
zobowigzan wynikajacych ze
spotecznej odpowiedzialnosci
biznesu oraz wymagania
takiej postawy od innych.

kreowania wzorcéw
wtasciwego postepowania
w relacjach z dostawcami,
w warunkach wysokiej
konkurencji na rynku
handlowym.




IMPORT — KONTEKST SEKTOROWY C

POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WICP2 WICP3 WICP4 WICP5 WICP6 WICP7

WIEDZA

podstawowe procesy
zwigzane z importem,

wtasciwosci importowanego
towaru (jakoSciowe i
funkcjonalne),

w szerokim zakresie przepisy

prawa i wymagania techniczne

stosowane przy sprzedazy
towarow importowanych,

w zaawansowanym stopniu
normy prawne zwigzane z
dziatalnoscig importowa,

w sposéb pogtebiony
komplementarnosé rynkow,

znaczenie towarow z
importu dla oferty,

strukture asortymentowag
danej kategorii towardw,

zasady wprowadzania na rynek

grup i kategorii towaréw,

standardy jakosci i
bezpieczenstwa obrotu
towarowego,

polityke gospodarcza
krajow w tym zakresie,

podstawowe zasady prawne
w zakresie sprzedazy
towardw importowanych,

zrédta wiedzy o produkcie z
importu, takze w jezyku
obcym,

instytucje kontroli towaréw
importowanych i zasady
wspotpracy z nimi,

warunki zakupu i zasady
ptatnosci w imporcie,

warunki prawne i
ekonomiczne oraz
mechanizmy ksztattowania
podazy na rynkach
zagranicznych,

analize rynkowa z
analogicznymi produktami
krajowymi.

obowigzujgce podstawowe
przepisy prawa dotyczace
importu,

uwarunkowania konkurencji
produktéw krajowych i
zagranicznych,

podstawy kulturowo-prawne
zakupu i wspétpracy na
rynkach miedzynarodowych,

zasady funkcjonowania w
warunkach konkurencji
miedzynarodowe;j
przedsiebiorstw i krajéw,

tres¢ oznaczen i
certyfikatéw zagranicznych
towardéw oraz ich polskie
odpowiedniki,

zasady komplementarnosci i
substytucyjnosci towaréw
krajowych i importowanych,

zasady konkurowania
dostawcow,

trendy rynkowe,

zasady przestrzegania
warunkow bezpieczenstwa
obrotu towarami
importowanymi.

w szerokim zakresie
dokumentacje procesu
importu.

silne i stabe strony
dostawcow,

warunki dokonywania
transakcji miedzynarodowych
i ryzyka finansowe,

zasady etyki, relacji
handlowych, ryzyka dostaw i
odbioru.

uwarunkowania korzystania z
ustug i kooperacji w
transakcjach importowych.




POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

UICP2

UICP3

UICP4

UICP5

UICP®6

UiCcP7

UMIEJETNOSCI

przygotowywac przyjecie
towaru importowanego,
wprowadzac¢ korekty zgodnie
z instrukcja,

przyjmowac towar
importowany,

samodzielnie sporzadzaé
podstawowg dokumentacje
importu towardw na rynek,

organizowac prace i zarzagdzac
zespotem,

W oparciu o umiejetnosci i
najnowszg wiedze fachowa
dokonac analizy rynkéw
komplementarnych oraz
sporzgdzac raporty,

zapoznawac sie z
podstawowg dokumentacjg
obcojezyczng,

przygotowywac i kierowac
organizacjq sprzedazy
wedtug zasad i instrukgji,

przygotowywac odbidr
towarow pod wzgledem
prawnym i technicznym,

wdrazac¢ innowacyjne
rozwigzania w zarzadzaniu
zespotem,

tworzyc¢ i wdrazac procesy
efektywnych dziatan
importowych,

rozwigzac typowe problemy,
powstajgce przy wykonywaniu
polecen,

przygotowac podstawowaq
dokumentacje importu
towardéw wedtug instrukcji
réwniez w formie
elektronicznej,

kierowa¢ wyspecjalizowanym
zespotem handlowym
dokonujgcym zakupu towaru z
importu,

organizowac transakcje
importowe w nietypowych
warunkach,

dokonywac oceny ofert
zagranicznych przedsiebiorstw
w zakresie planowanych
zakupdw,

komunikowac sie z
przetozonymi i zespotem w
zakresie wykonywanych
obowigzkdéw zwigzanych z
importem,

odbierad i formutowac
nieskomplikowane
wypowiedzi w jezyku obcym
oraz prowadzi¢ konwersacje
dotyczgcg importu,

odbierac i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym, prowadzic¢
konwersacje z uzyciem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej importu.

okresla¢ warunki ilosciowe,
jakoSciowe oraz asortyment
dostaw,

samodzielnie planowacé
podnoszenie kwalifikacji
pracownikdw w oparciu o
trendy dotyczgce wiedzy o
rynkach miedzynarodowych,

odbierac i formutowad proste
wypowiedzi w jezyku obcym
oraz prowadzi¢ konwersacje
dotyczacy importu.

prawidtowo przygotowywaé
do sprzedazy produkt

importowany oraz poréwnacé
go w ramach danej kategorii,

nadzorowac dotrzymywanie
prawnych i technicznych
warunkdéw dostaw,

identyfikowac przewagi
konkurencyjne w towarach
importowanych,

kierowaé matym zespotem
pracowniczym.

odbiera¢ i formutowac
bardzo ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym
oraz prowadzi¢ konwersacje z
uzyciem specjalistycznej
terminologii dotyczacej
importu,

tworzy¢ specjalistyczne
zespoty, w ktérych tgczona
jest praca analityczna z
planowaniem i wykonaniem
zadan,




sprawnie i efektywnie
kierowac pracg zespotu i
motywowac go do
samoksztatcenia,

pracowac w wielokulturowych
warunkach struktury
zarzadzajacej,

aktywnie wspotpracowac z
innymi dziatami
przedsiebiorstwa.

inspirowac i prowadzi¢
dziatania promocyjne nowych
produktow,

odbierad i formutowac
rozbudowane i wielowgtkowe
wypowiedzi w jezyku obcym
oraz prowadzi¢ konwersacje z
uzyciem specjalistycznej
terminologii dotyczacej
importu.

KOMPETENCIE SPOtECZNE

JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO
KICP2 KICP3 KICP4 KICP5 KICP6 KICP7
wewnetrznego

postepowania zgodnie z
przepisami dotyczgcymi
towardéw z importu oraz
zgodnie z instrukcjami
przetozonych,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za dziatania
zwigzane z importem
towardéw,

podejmowania obowigzkdw
kierowniczych wymagajacych
wiedzy w zakresie
dokumentacji proceséw
importu,

kreowania wiezi w zespole i
promowania etyki
zawodowej,

integrowania zespotéw oraz
budowania wiezi
kooperacyjnej z innymi
zespotami w oparciu o
przywddztwo
merytoryczne,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za
wykonywane czynnosci i ich
skutki,

Swiadomego podejmowania
dziatania zwigzanego z
kierowaniem matym
zespotem i do ponoszenia
odpowiedzialnos$ci w ramach
dziatan zespotu,

merytorycznej kontroli dziatan
zespotu oraz egzekwowania
odpowiedzialnosci podlegtych
pracownikdw,

motywowania zespotu do
wspotpracy,

umacniania zasad
etycznego postepowania w
handlu,

skutecznego komunikowania
sie ze wspotpracownikami w
zespole.

stosowania zasad etyki
zawodowej w ramach zespotu
i we wspdtpracy
miedzynarodowe;j.

tworzenia wspétpracy w
zespole ze szczegdinym
uwzglednieniem zasad etyki.

krytycznej oceny pracy
wtasnej i zespotu,

ciggtego podnoszenia
kwalifikacji w celu poprawy
jakosci pracy,




przyjecia
odpowiedzialnosci za
realizowane zadania,

merytorycznej weryfikacji
efektow pracy,

dziatania w srodowisku
wielokulturowym.

krytycznej oceny siebie oraz
zespotdéw nadzorowanych w
przedsiebiorstwie
handlowym podczas procesu
importu.

towardw,

ORGANIZACJA | PLANOWANIE ZAKUPU TOWAROW — KONTEKST SEKTOROWY D
POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIDP2 WIDP3 WIDP4 WIDP5 WIDPG6 WIDP7?7
poszerzone zasady w szerokim zakresie W zaawansowanym stopniu
podstawowe zasady . - L - . .
izaciiiol . planowania, organizacji zagadnienia planowania i zasady finansowania
organizacji i planowania : :
& ) p’ zakupu oraz budzetowania, organizowania zakupu, kontraktow handlowych,
zakupu towardéw,
w szerszym zakresie fakty, . . .
. o w szerszym zakresie zadania narzedzia informatyczne
< pojecia i zaleznosci zwigzane ) . . .
a , zwigzane z procesem zakupu | wspomagajgce planowanie sposoby planowania zakupu,
o z zakupem towardw. X i
s towarow, zakupu towaréw,
w szerokim zakresie
. uwarunkowania, teorie, metody organizacji zakupu
zasady zarzadzania matym . s . .
Jespolem metody i zaleznosci miedzy towardw oraz wystepujace w
P ’ planowaniem a wynikami w tym zakresie trendy.
przedsiebiorstwie.
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI
UIDP2 UIDP3 UIDP4 UIDPS UIDPG6 UiDP7
o realizowac zadania i N
2 ozwi ¢ niezbyt ztozo otowac wstepny plan rozpoznawac |
5= r zwmzywac.m zbytziozone | przyg _W cws ep{ ypla samodzielnie realizowac cele | wykorzystywa¢ aktualne
= O problemy zwigzane z zakupu i korygowac go . R
w» . ) , operacyjne, trendy w organizacji
S planowaniem zakupu stosownie do uwarunkowan, .
S zakupow,
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wykonywac zadania wedtug
ogolnej instrukcji w
zmiennych warunkach,

realizowac umiarkowanie
ztozone zadania z zakresu
organizacji i planowania
zakupow,

zaplanowac i zorganizowac
zakup towardw i
postepowac zgodnie z
zasadami racjonalnego
zakupu,

zarzadza¢ warunkami dostaw
ptatnosci,

komunikowad sie z
przetozonymi i
wspotpracownikami,

planowac wtasny rozwaj
zawodowy w zakresie sektora
handlu,

korzysta¢ z oprogramowania
wspomagajacego planowanie
zakupu towarow,

kalkulowac koszty zakupow,

formutowac i odbierac proste
wypowiedzi i prowadzi¢
podstawowgq konwersacje z
klientami i partnerami
handlowymi w jezyku obcym
dotyczace organizacji zakupu
towarow.

odbierad i formutowac
nieskomplikowane
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace szerokiego zakresu
zagadnien z dziedziny
organizacji zakupu towarow,

odbiera¢ i formutowac ztozone
wypowiedzi w jezyku obcym,
prowadzi¢ konwersacje z
uzyciem specjalistycznej
terminologii dotyczacej
organizacji i planowania
zakupdw.

prowadzi¢ analize czynnikéw
pozakontraktowych,

uzgadniaé przydzielone
zadania, prace wtasng z
przetozonymi i cztonkami
zespotu pracowniczego,

komunikowac sie z
otoczeniem i uzasadniac swoje
stanowisko,

komunikowac sie w sposéb
zapewniajacy skuteczne
funkcjonowanie matego
zespotu pracowniczego.

koordynowac prace
podlegtych, niezaleznych
komorek,

odbiera¢ i formutowaé
bardzo ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym
oraz prowadzi¢ konwersacje
z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej organizacji i
planowania zakupow.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KIDP2

KIDP3

KIDP4

KIDPS5

KIDP®6

KIDP7
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postepowania zgodnego z
przyjetymi zasadami pracy w
handlu i wspoétdziatania z
dostawcami,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za podjete
dziatania w zakresie
organizacji i planowania
zakupu towaréw,

przestrzegania etyki
zawodowej podczas zakupu
towardw,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
podejmowanych decyzji
dotyczacych zakupodw,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
wiasnych dziatan i podjetych
decyzji,

przestrzegania podstawowych
regut w hierarchii
przedsiebiorstwa,

uwzgledniania aspektow
ekonomicznych przy
nabywaniu débr,

tworzenia i upowszechniania
wtasciwych wzorcow
postepowania w handlu,

wspotpracy w ramach
zespotu realizujgcego
zadania planowania i zakupu

ponoszenia odpowiedzialnosci
za realizacje dziatan wtasnych i
podlegtego zespotu.

ponoszenia odpowiedzialnosci
za skutki podjetych decyzji
zwigzanych z warunkami

kierowania zespotem i
ponoszenia odpowiedzialnos¢
za wyniki pracy,

[*7]
2
N
o
g towardéw. zakupu towaréw,
a
: podejmowania decyzji w
8] ) o ) sytuacji podwyzszonego
é kierowania nledqum ryzyka i przyjmowania
a zespotem pracowniczym, odpowiedzialnosci za ich
g skutki,
=
oceny dziatan zespotu, ktérym . )
kieruje, i przyjmowania promowania rozwoju
odpowiedzialnosci za skutki podlegtego zespotu
tych dziatan, zakupowego.
organizowania wspotpracy z
innymi zespotami.
NEGOCJACJE — KONTEKST SEKTOROWY E
POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POzZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIEP2 WIEP3 WIEP4 WIEPS5 WIEPG6 WIEP7
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w szerokim zakresie teorie i
praktyki negocjacyjne w
handlu,

W zaawansowanym stopniu
réznorodne strategie i
konteksty negocjacyjne
przedsiebiorstw handlowych,

w pogtebiony sposob
réznorodne strategie i
konteksty negocjacyjne
przedsiebiorstw handlowych,

WIEDZA

zasady i sposoby negocjacji
handlowych,

role negocjacji w uzyskaniu
sukcesu handlowego,

zasady wsparcia negocjacji
przez zewnetrznych
ekspertéw oraz ztozone
zaleznosci miedzy zasadami a
etapami procesu
negocjacyjnego,

zasady rzgdzace
negocjowaniem w réznym
otoczeniu biznesowym,

zasady wsparcia negocjacji
przez zewnetrznych
ekspertow,

relacje zespotow
negocjacyjnych z
pozostatymi dziatami w
przedsiebiorstwie,

bariery negocjacyjne oraz
modele efektywnosciowe
negocjowania, np. BATNA (od
ang. best alternative to a
negotiated agreement).

zasady tworzenia i
kierowania zespotami
negocjacyjnymi na kazdym z
etapow dialogu
negocjacyjnego,

w pogtebiony sposob
zréznicowane techniki
negocjacyjne stosowane w
branzach handlowych réznych
kultur,

w zaawansowanym stopniu
zréznicowane techniki
negocjacyjne stosowane w
branzach handlowych i w
réznych kulturach.

sposoby porzadkujgce prace
zespotéw negocjacyjnych,
wigczajac w to wiedze
etyczng oraz wiedze z zakresu
CSR (od ang. corporate social
responsibility),
zrelatywizowana do
wielokulturowego otoczenia
biznesowego i spotecznego.

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

UIEP2

UIEP3

UIEP4

UIEPS

UIEPG6

UIEP7?7
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UMIEJETNOSCI

powotywac zespoty
negocjacyjne,

budowac i wdrazaé
alternatywne scenariusze i
strategie negocjacyjne,

analizowac i oceniaé
wielokryterialnie sytuacje
rynkowe oraz decydowac o
potrzebach i typach
stosowanych negocjacji,

okreslac obszary brzegowe
(ZOPA —od. ang. zone of
possible agreement, BATNA,
WATNA - od ang. worst
alternative to a negotiated
agreement itp.),

skutecznie oceniac czas i
warunki wigczania schematow
efektywnosciowych, np.
BATNA,

planowac dziatania
negocjacyjne na wszystkich
etapach i przygotowac zespoty
negocjacyjne,

uwzgledniac¢ plany
przedsiebiorstwa handlowego
oraz alternatywne koncepcje
negocjacji,

dobierac sktad zespotu
negocjujacego i analizowac
jego zaplecze pracy,

komunikowac sie z
otoczeniem rynkowym,
oceniac potencjaty
negocjacyjne partnerow,

dobraé metode negocjacyjng
do uwarunkowan innych
kultur biznesowych,

zarzadzac procesem
negocjacyjnym
przedsiebiorstwa,

organizowac wsparcie
eksperckich zespotow
negocjacyjnych,

identyfikowac bariery
negocjacyjne i dzieli¢ prace w
zespole,

okresla¢ poziom korzysci przy
zréznicowanych wynikach
negocjacji,

definiowac i zatwierdzac
tzw. ZOPA, typy
kompromiséw, BATNA
itp.,

siega¢ do typowych taktyk
negocjacji i wykazac sie
elastycznoscig w ich
stosowaniu,

sporzadzac strategie
negocjacyjne i plany
negocjacji,

wbudowywac cele z zakresu
CSR (od ang. corporate social
responsibility) w strategie
ekonomiczng
przedsiebiorstwa,

wypracowywaé kompromis
negocjacyjny,

przygotowywac zespoty do
negocjacji,

organizowac proces
wspolnego ksztatcenia sie,
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odbierac i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym oraz prowadzic¢
konwersacje z
uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej importu.

motywowac
negocjatoréow i budowac
ich autorytet,

odbierad i formutowac
rozbudowane i
wielowatkowe wypowiedzi w
jezyku obcym oraz prowadzic¢
konwersacje z
uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej importu.

odbierac i formutowac
bardzo ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym
oraz prowadzi¢ konwersacje
z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej importu.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KIEP2

KIEP3

KIEP4

KIEPS5

KIEP6

KIEP?7

KOMPETENCJE SPOtECZNE

podejmowania zadan

przekazywania i
egzekwowania zasad
negocjacji i przestrzegania

organizowania struktur i
tworzenia mechanizméw

negocjacyjnych, . . . rozwoju zawodowego w
gocjacyiny etyki zawodowej w procesie J L &
L zakresie negocjacji,
negocjacyjnym,
kreowania pozadanych cech
ponoszenia potencjalnych negocjatoréw,
odpowiedzialnosci za systematycznego takich jak asertywnosé,

przygotowanie i kierowanie
zespotem negocjacyjnym,

podwyzszania kwalifikacji,

dazenie do kompromisu,
szacunek dla profesjonalizmu
i etyki zawodowej,
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wspotdziatania w trakcie
przygotowan do negocjacji i
w trakcie negocjowania,
uwzgledniajac wiedze i
umiejetnosci cztonkdw
zespotu,

samodzielnego
podejmowania decyzji oraz
ponoszenia
odpowiedzialnosci za
planowanie i realizacje zadan
zespotdéw negocjatorow.

oceny witasnych dziatan i
ponoszenia
odpowiedzialnosci za
wprowadzone korekty w
procesach negocjacji,

oceny dziatan wtasnych i
pracy zespotu,

wtasciwego kierowania
zespotem ze szczegdlnym
uwzglednieniem etyki i
kooperacyjnego podejscia do
negocjacji.

przyjmowania pozytywnej
postawy wobec uczenia sie i
podnoszenia kwalifikacji.

ZAMAWIANIE TOWAROW | ZARZADZANIE ZAPASAMI — KONTEKST SEKTOROWY F

POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POzZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIFP2 WIFP3 WIFP4 WIFP5 WIFP6 WIFP7

w podstawowym zakresie
terminologie z zakresu
towaroznawstwa,

w szerszym zakresie
terminologie z obszaru
towaroznawstwa i
informacje charakteryzujace
towar (kody, oznaczenia,
znaki i normy),

w szerokim zakresie
terminologie obszaru
towaroznawstwa i informacje
charakteryzujace towary
(kody, oznaczenia, znaki i
normy),

W zaawansowanym stopniu
terminologie z obszaru
towaroznawstwa i informacje
charakteryzujace towar
(kody, oznaczenia, znaki i
normy),

informacje charakteryzujace
towary (kody, oznaczenia,
znaki i normy),

w szerszym zakresie wiedze
na temat zamawianych
towardéw,

w szerokim zakresie cechy
zamawianych towarow,

specyfikacje zamawianych
towardw, zasady zamawiania
towardw,
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WIEDZA

podstawowgq wiedze na temat
zamawianych towarow,

typowe i powszechnie
stosowane zasady zamawiania
towardw,

w szerokim zakresie zasady
zamawiania towardw,

réznorodne metody
zarzadzania zapasami oraz
transportem,

podstawowe zasady
zamawiania towaroéw,

metody zarzgdzania zapasami,

wybrane metody zarzadzania
zapasami oraz transportem,

W zaawansowanym stopniu
rodzaje zapasow oraz czynniki
ksztattujgce wielkos¢ i
strukture zapasow,

typowe metody zarzadzania
zapasami oraz transportem,

metody zarzgdzania
transportem,

w szerokim stopniu rodzaje
zapasow oraz czynniki
ksztattujace wielkos¢ i
strukture zapasow,

réznorodne strategie w
zarzadzaniu zapasami,

rodzaje klasyfikacji zapasow i
w szerszym zakresie mierniki
zapasow,

rodzaje zapasow oraz
czynniki ksztattujgce wielkos$¢
i strukture zapasow,

mierniki zapasow,

réznorodne mierniki zapasow,

elementarne standardy
rachunku ekonomicznego w
zarzgdzaniu zapasami,

wybrane mierniki zapasow,

istote i standardy rachunku
ekonomicznego w
zarzadzaniu zapasami,

W zaawansowanym stopniu
istote i standardy rachunku
ekonomicznego w zarzadzaniu
zapasami,

podstawowe metody i
narzedzia informatyczne
stosowane w zarzgdzaniu
zapasami.

podstawowe standardy
rachunku ekonomicznego w
zarzadzaniu zapasami,

w szerokim zakresie
wykorzystywane metody i
narzedzia informatyczne
stosowane w zarzgdzaniu
zapasami.

w zaawansowanym stopniu
metody i narzedzia
informatyczne stosowane w
zarzadzaniu zapasami.

typowe i powszechne metody
oraz narzedzia informatyczne
stosowane w zarzadzaniu
zapasami.
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POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

UIFP2

UIFP3

UIFP4

UIFP5

UIFP6

UIFP7

UMIEJETNOSCI

aktualizowaé swojg wiedze
pod kierunkiem przetozonego
w zakresie procesu
zamawiania towaroéw,

aktualizowa¢ swojg wiedze o
towarach w procesie ich
zamawiania,

aktualizowad i
wykorzystywac dostepng
wiedze o towarach w
procesie zamawiania
towardow w zmiennych,
przewidywalnych warunkach
rynkowych,

monitorowac i innowacyjnie
wykorzystywac
zaawansowang wiedze o
towarach w procesie
zamawiania towaréw w
nieprzewidywalnych
warunkach rynkowych,

stosowac aktualne
rozwigzania w procesie
zamawiania towarow i
zarzadzania zapasami
zgodnie z instrukcja,

czesciowo samodzielnie
stosowac aktualne
rozwigzania w procesie
zamawiania towarow i
zarzgdzania zapasami,

stosowac aktualne
rozwigzania w procesie
zamawiania towarow i
zarzadzania zapasami,

stosowac aktualne i
innowacyjne rozwigzania w
procesie zamawiania i
zarzgdzania zapasami oraz
inicjowa¢ nowe rozwigzania,

w podstawowym zakresie
dokumentowac proces
zamawiania i zarzadzania
zapasami,

opracowywac i
dokumentowac zamawianie i
zarzadzanie zapasami,

zarzadzac¢ procesem
dokumentowania,
zamawiania towarow i
zarzgdzania zapasami,

planowac prace
indywidualng i zespotowa,

planowac prace indywidualng
w kontekscie przydzielonych
zadan,

planowac prace
indywidualng i uczestniczy¢
w planowaniu pracy
zespotowej,

planowac prace
indywidualng i zespotowa,

kierowaé zespotem
pracowniczym zamawiajacym
towar z uwzglednieniem
konkurencyjnosci pomiedzy
dostawcami,

kontrolowa¢ poziom zapasow,
korzystajac z podstawowych
metod i miernikéw zapasoéw,

kierowaé matym zespotem
pracowniczym,

kierowaé matym zespotem
pracowniczym zamawiajgcym
towar,

wybierac i stosowac
odpowiednig strategie
zarzgdzania zapasami,
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stosowac typowe techniki
informacyjno-komunikacyjne,

kontrolowac i korygowacé
poziom zapasow, korzystajac z
dobranych, dostepnych
metod i dobranych miernikéw
zapasow,

kontrolowac poziom
zapasow, korzystajac z
witasciwych, dostepnych
metod i dobranych
miernikéw zapasow,

kontrolowaé poziom
zapasow, korzystajac z
wtasciwych,
zaawansowanych metod i
dobranych miernikow
zapasow,

przygotowywac niezbyt
ztozone raporty w przyjetym
przez przedsiebiorstwo obiegu
informacji o towarach,

stosowac techniki
informacyjno-komunikacyjne,

stosowac techniki
informacyjno-komunikacyjne,

stosowac zaawansowane
techniki informacyjno-
komunikacyjne,

odbierac i przekazywac
informacje z przetozonymi i
cztonkami zespotu
pracowniczego zwigzane z
zamawianiem towarow,

przygotowywac
umiarkowanie ztozone
raporty w przyjetym przez
przedsiebiorstwo obiegu
informacji o zamawianiu
towarow i zarzadzaniu
zapasami,

przeprowadzac rozmowy z
kontrahentami,

przeprowadzac specjalistyczne
rozmowy z kontrahentami,

odbierac i formutowac proste
wypowiedzi w jezyku obcym w
zakresie zamawiania towaréw.

uzgadniac przydzielone
zadania i prace wtasng z
przetozonymi i cztonkami
zespotu pracowniczego,

przygotowywac raporty i
analizy ilosciowe w przyjetym
przez przedsiebiorstwo
handlowe obiegu informacji,

wykorzystywac zasady
rachunku ekonomicznego do
efektywnego zarzadzania
zasobami ludzkimi i
towarowymi,

prowadzi¢ instruktaz i
wewnatrzzaktadowe
stanowiskowe szkolenia
zawodowe,

odbierad i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej zamawiania
towardw i zarzadzania
zapasami.

odbiera¢ i formutowaé
bardzo ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym
z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej zamawiania
towardw i zarzadzania
zapasami.
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odbierac i formutowac
nieskomplikowane
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace zamawiania
towarow i zarzadzania
zapasami.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KIFP2

KIFP3

KIFP4

KIFP5

KIFP6

KIFP7

wspotdziatania w ramach
zespotu pracowniczego,

dziatania w ramach zespotu
oraz wspotpracy z innymi
osobami lub zespotami w
przedsiebiorstwie,

dziatania w ramach zespotu
oraz wspotdziatania z innymi
osobami lub zespotami w
przedsiebiorstwie,

dziatania w ramach zespotu
oraz wspotdziatania z innymi
osobami lub zespotami w
przedsiebiorstwie i poza nim,
przestrzegajac zasad
obowigzujgcych w dziedzinie
dziatalnosci zawodowej,
dotyczacych utrzymywania
jakosci prowadzonej
dziatalnosci oraz kultury
wspotpracy i kultury
konkurencji,

KOMPETENCJE SPOtECZNE

przyjmowania
odpowiedzialnosci za
powierzone zadania w
procesie zamawiania towaréw
i kontroli zapaséw,

przyjecia
odpowiedzialnosci za
realizacje powierzonych
zadan w procesie
zamawiania towarow i
kontroli zapasow,

przyjecia odpowiedzialnosci
zwigzanej z zakupem towardéw
oraz powierzonymi zadaniami
W procesie zamawiania
towardw i kontroli zapaséw,

podjecia ryzyka handlowego
zwigzanego z zakupem
towarow oraz krytycznej
oceny przejawiajacej sie w
wycigganiu i stosowaniu sie
do wnioskdéw z
przeprowadzonych kontroli
zapasow,

rzetelnej oceny efektéw pracy
wtasnej,

partnerskiego dialogu z
przetozonymi,

partnerskiego dialogu z
przetozonymi,

ponoszenia
odpowiedzialnosci za skutki
dziatan w zakresie wyboru
strategii zarzadzania
zapasami,
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stosowania zasad komunikacji
z wspotpracownikami
obowigzujgcych w
przedsiebiorstwie z
uwzglednieniem wypetniania
zobowigzan wynikajacych z
odpowiedzialnosci
wewnatrzzespotowe;j
pracownikow.

stosowania zasad kultury
wspotpracy z
wspotpracownikami z
uwzglednieniem wypetniania
zobowigzan wynikajacych z
odpowiedzialnosci spotecznej i
wewnatrzzespotowej
pracownikdow.

stosowania zasad kultury
wspotpracy z uwzglednieniem
zobowigzan wynikajacych ze
spotecznej odpowiedzialnosci i
odpowiedzialnosci
wewnatrzzespotowe;j
pracownikdéw,

powielania zasad kultury
wspotpracy z kontrahentami z
uwzglednieniem wypetniania
zobowigzan wynikajacych ze
spotecznej odpowiedzialnosci
i odpowiedzialnosci
wewnatrzzespotowej
pracownikéw.

krytycznej oceny wtasnej
pracy w kontekscie
whnioskdéw z
przeprowadzonych kontroli
zapasow,

stosowania zasady kultury
wspotpracy z kontrahentami z
uwzglednieniem wypetniania
zobowigzan wynikajacych ze
spotecznej
odpowiedzialnosci.

ZARZADZANIE MAGAZYNEM; PRZYJECIE DOSTAWY, KONTROLA W

ARUNKOW DOSTAWY | JAKOSCI TOWAROW; EKSPEDYCJA

— KONTEKST SEKTOROWY G
POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIGP2 WIGP3 WIGP4 WIGPS5 WIGP6 WIGP7

WIEDZA

najbardziej podstawowe
pojecia i typowe
nazewnictwo zwigzane z
wykonywanymi dziataniami
zawodowymi w zakresie
magazynowania,

w szerszym zakresie zasady
gospodarki magazynowej,

typowe i czesto stosowane
metody i technologie
wykorzystywane w procesach
magazynowania,

w szerokim zakresie metody i
technologie stosowane w
procesach magazynowania,

W zaawansowanym stopniu
podstawy teoretyczne metod i
technologii stosowanych w
procesach magazynowania,
standardy, kryteria i metody
oceny towarow,

w pogtebiony sposob aspekty
teoretyczne metod i
technologii stosowanych w
procesie magazynowania w
powigzaniu z wiedzg z
zakresu towaroznawstwa,
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podstawowe zasady
gospodarki magazynowej,

zasady i procedury przyjecia
towaru do magazynu i
odbioru towaru z magazynu,

typowe kryteria i metody
oceny towaru,

wybrane kryteria i metody
oceny towaru,

W zaawansowanym stopniu
towaroznawstwo i zasady
magazynowania, najnowsze
trendy i osiggniecia w tych
obszarach,

najnowsze trendy i
osiggniecia w tych
obszarach,

podstawowe procedury
przyjecia towaru do
magazynu i odbioru towaru z
magazynu,

w szerszym zakresie zasady
dziatania i postugiwania sie
narzedziami, maszynami i
urzadzeniami uzywanymi w
zarzadzaniu dystrybucja
wewnetrzng towaréw w
magazynie,

podstawowe informacje z
zakresu towaroznawstwa,

w szerokim zakresie
towaroznawstwo,

zaawansowane kryteria i
ztozone metody oceny
towaru,

réznorodne kryteria i ztozone
metody oceny towaru,

zasady dziatania i
postugiwania sie
narzedziami, maszynami i
urzadzeniami uzywanymi w
zarzadzaniu dystrybucja
wewnetrzng towaréw w
magazynie,

w szerszym zakresie zasady,
procedury i normy
bezpieczenstwa i higieny
pracy odnoszace sie do
wykonywanych zadan w
magazynie,

podstawowe procedury
analizy zagrozen i krytycznych
punktéw kontroli (HACCP, od
ang. hazard analysis and
critical control points),

procedury analizy zagrozen i
krytycznych punktow kontroli
(HACCP),

procedury analizy zagrozen i
krytycznych punktéw kontroli
(HACCP),

w sposéb zaawansowany
procedury analizy zagrozen i
krytycznych punktéw kontroli
(HACCP),

zasady, procedury i normy
bezpieczenstwa i higieny
pracy odnoszgce sie do
wykonywanych zadan w
magazynie,

typowe, przyjete przez
przedsiebiorstwo kryteria i
metody oceny towaru,

metody i znaczenie
oznakowania towarow,

metody i znaczenie
oznakowania towarow,

metody i znaczenie
oznakowania towarow,

metody i znaczenie
oznakowania towaréw

podstawowe warunki i
techniki przechowywania
towarow oraz zasady
transportu wewnetrznego,

warunki i techniki
przechowywania towaréw
oraz transportu
wewnegtrznego,

typowe i czesto stosowane
metody i technologie
gospodarki magazynowej, a
takze wtasciwe przepisy,
zasady i procedury przyjecia
towaru do magazynu i
odbioru towaru z magazynu,

w szerokim zakresie zasady
gospodarki magazynowej, w
tym przepisy, zasady i
procedury przyjecia towaru
do magazynu i odbioru
towaru z magazynu,

w sposob zaawansowany
zasady gospodarki
magazynowej, w tym w
szczegdlnosci przepisy,
zasady i procedury przyjecia
towaru do magazynu i
odbioru towaru z magazynu,

w pogtebiony sposéb zasady
gospodarki magazynowej, w
tym w szczegélnosci
dogtebnie przepisy, zasady i
procedury przyjecia towaru
do magazynu i odbioru
towaru z magazynu,
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podstawowe zasady
dotyczace przeprowadzania
inwentaryzacji.

podstawowg znajomos¢
procedur analizy zagrozen i
krytycznych punktéw
kontroli (HACCP),

obowigzujgce przepisy
bezpieczenstwa i higieny
pracy odnoszace sie do
gospodarki magazynowej,

warunki i techniki
przechowywania towarow,

w stopniu zaawansowanym
warunki i techniki
przechowywania towardéw
oraz transportu
wewnetrznego,

W zaawansowanym stopniu
warunki i techniki
przechowywania towaréw
oraz transportu
wewnetrznego,

znaczenie oznakowan
towardw,

warunki i techniki
przechowywania towaréw
oraz transportu
wewnetrznego w szerszym

znaczenie utrzymywania
witasciwych standw
magazynowych,

W zaawansowanym stopniu
znaczenie utrzymywania
wtasciwych stanow

w pogtebiony sposdb
znaczenie utrzymywania
wtasciwych stanow

podstawy inwentaryzacji,

zakresie, magazynowych, magazynowych,
réznorodne i ztozone metody
i technologie, nowoczesne w pogtebiony sposéb

znaczenie utrzymywania
witasciwych stanéw
magazynowych,

w szerokim zakresie warunki,
nowoczesne narzedzia i
systemy informatyczne,

narzedzia, systemy
informatyczne i procedury
zarzadzania dystrybucjg
wewnetrzng towaréw w
magazynie,

warunki, nowoczesne
narzedzia, systemy
informatyczne i procedury
zarzadzania dystrybucja
wewnetrzng towaréw w
magazynie,

typowe zasady gospodarki
opakowaniami,

podstawowe narzedzia,
systemy informatyczne i
procedury zarzadzania
dystrybucja wewnetrzna
towaréw w magazynie,

procedury zarzadzania
dystrybucja wewnetrzng
towaréw w magazynie,

w petni proces inwentaryzacji,

W zaawansowany sposéb
znaczenie inwentaryzacji w
zarzgdzaniu magazynem,

ogdlne przepisy dotyczace
transportu towarow,

w szerszym zakresie
podstawy inwentaryzacji i
zasady gospodarki
opakowaniami,

w szerokim zakresie proces
inwentaryzacji,

W zaawansowanym stopniu
zasady gospodarki
opakowaniami,

w pogtebiony sposéb zasady
gospodarki opakowaniami,
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typowe procedury zwigzane
ze zwrotem towardow do
dostawcy.

w szerszym zakresie przepisy
dotyczace transportu
towardéw i procedury zwigzane
ze zwrotem towaréw do
dostawcy.

w szerokim zakresie zasady
gospodarki opakowaniami,

rynek ustug transportowych i
kurierskich,

rynek ustug transportowych i
kurierskich,

w szerokim zakresie rynek
transportowy i kurierski,

przepisy dotyczgce transportu
towardw,

przepisy dotyczgce transportu
towardw,

w szerokim zakresie przepisy
dotyczace transportu
towardw oraz przepisy i
procedury zwigzane ze

przepisy i procedury zwigzane
ze zwrotem towarow do
dostawcy.

szczegotowo przepisy i
procedury zwigzane ze
zwrotem towardw do

zwrotem towaréw do dostawcy.
dostawcy.
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI
UIGP2 UIGP3 UIGP4 UIGPS5 UIGP6 UIGP7

UMIEJETNOSCI

wyszukiwaé, poréwnywac i
oceniac proste informacje
potrzebne do wykonywania
dziatan w zakresie
magazynowania, dostepne
réwniez w formie
elektronicznej,

przygotowywac i korygowac
stosownie do okolicznosci
plan wykonywania niezbyt
ztozonych zadan z zakresu
magazynowania,

przygotowywac i korygowac
stosownie do warunkéw
plan proceséw
magazynowania,

przygotowywac plan dziatan
dotyczacy zadan gospodarki
magazynowej, wtasnych i
zespotu, ktérym kieruje, z
uwzglednieniem zmiennych,
dajacych sie przewidzie¢
warunkéw oraz, stosownie do
okolicznosci, korygowac plan
w gospodarce magazynowej,

przygotowywac plan
dziatania w gospodarce
magazynowe;j z
uwzglednieniem zmiennych,
nie w petni przewidywalnych
warunkoéw, korygowad plan
dziatania stosownie do
okolicznosci,

opracowywac plan
strategiczny dla zespotu
pracowniczego wykonujacego
zadania zwigzane z
gospodarkg magazynowa,

stosowac instrukcje
dotyczace gospodarki
magazynowej,

stosowac instrukcje dotyczace
gospodarki magazynowej,

prawidtowo wykorzystywac
stownictwo z zakresu
towaroznawstwa,
magazynowania,

$ledzi¢ rozwdj rozwigzan w
gospodarce magazynowe;j,
uwarunkowania prawne oraz
lokalne konteksty,

tworzy¢ wedtug wytycznych
zasady i instrukcje dotyczace
gospodarki magazynowej,

monitorowac rozwoj
gospodarki magazynowej i
transportu oraz ich
miedzynarodowe
uwarunkowania i konteksty,
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przeprowadzi¢ pod
nadzorem odbidr jakosciowy
i ilosSciowy towaru wedtug
zasad ogdlnych warunkow
dostaw (OWD),

przeprowadzac odbiory
jakosciowe i ilosciowe
towarow wedtug zasad
ogdlnych warunkdéw dostaw
(OWD),

stosowac instrukcje dotyczace
gospodarki magazynowej,

wdrazac zasady i instrukcje
dotyczace gospodarki
magazynowej,

okreslac zasady odbioru
jakosciowego i ilosciowego
towaru, tworzac zasady
ogdlnych warunkéw dostaw
(OwD),

analizowac i oceniaé
prowadzong gospodarke
magazynowg w
perspektywie trendow
rozwojowych,

zweryfikowaé wedtug ogdinej
instrukcji dokumenty,

weryfikowac¢ dokumenty
wedtug dostepnych instrukcji,

przeprowadzac odbiory
jakosciowe i ilosciowe
towaréw wedtug zasad
ogdlnych warunkéw dostaw
(OowD),

przeprowadzac odbiory
jakosciowe i ilosciowe
towarow wedtug zasad
ogdlnych warunkéw dostaw
(OWD),

tworzy¢ zbiory zasad
oznaczania i pozycjonowania
towaréw w magazynie,

tworzy¢ i modyfikowac
zasady i instrukcje dotyczace
gospodarki magazynowej,

oceniac zgodnos¢ towaru
dostarczonego z
deklarowanym,

oceniac¢ zgodnos¢ towaru
dostarczonego z
deklarowanym,

weryfikowa¢ dokumenty,
oceniac ilosciowo zgodnos¢
towaru dostarczonego z
deklarowanym,

weryfikowaé dokumenty,
ocenié ilosciowo zgodnos¢
towaru dostarczonego z
deklarowanym,

opracowywac proces
weryfikacji dokumentow,
oceny zgodnosci towaru
dostarczonego z
deklarowanym,

dobierac i obstugiwac
narzedzia informatyczne w
gospodarce magazynowej, w
tym zaawansowane s$rodki
komunikacji zewnetrznej i
wewnetrznej,

stosowac zasady
oznakowania towarow,

przestrzegac procedur obiegu
dokumentéw w procesach
przyjecia towaréw do
magazynu i wydania towaréw
Z magazynu,

kierowaé oznaczony towar do
magazynu,

dobieraé¢ metody, technologie
i procedury oznakowania
towardw,

opracowywac proces
prowadzenia gospodarki
magazynowej wirtualnej i
rzeczywistej,

analizowac rynek i wskazac
wytyczne do odnalezienia
najkorzystniejszej oferty
transportowej i kurierskiej,

uzywac typowego
wyposazenia stanowiska
pracy zwigzanego z
przygotowaniem wysytki
towardw,

stosowac procedury HACCP,

monitorowacé stosowanie
zasad oznakowania towarow,

opracowywac i prowadzié
dokumentacje wymagana do
przyjecia towaréw do
magazynu i wydania
towardw z magazynu,

tworzy¢ procedury obiegu
dokumentéw w procesach
przyjecia towaréw do
magazynu i wydania towaréw
z magazynu i przestrzegac ich,

wyznaczac¢ zasady negocjacji
umow kurierskich i
transportowych,
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wykorzystywac przydzielone
narzedzia informatyczne w
gospodarce magazynowe;j i
spedycji z uwzglednieniem
wymogow bezpieczenstwa,

stosowac procedury
dotyczace zwrotu towardw,

prowadzi¢ gospodarke
magazynowa wirtualng i
rzeczywista w oparciu o
dostepne procedury i
narzedzia informatyczne,

analizowac i planowacé
stany magazynowe,

analizowac i planowacd
stany magazynowe,

wtasciwie interpretowac i
przypisywac zrodta prawne
przepiséw powigzanych z
gospodarka magazynowsg,

przygotowywac zwrot
towaréw do dostawcy,

przygotowywac wysytke
towarow,

opracowywac i prowadzié¢
elementy dokumentacji
dotyczacej umiarkowanie
ztozonych procedur obiegu
dokumentéw w procesach
przyjecia towaréw do
magazynu i wydania towaréw
z magazynu,

aplikowa¢ procedury HACCP,

aplikowa¢é procedury HACCP,

ustalaé wytyczne procedury
kierowania zespotem
pracowniczym,

organizowac pod kierunkiem
prace witasng i swoje
stanowisko pracy.

przygotowywac proces zwrotu

towardw do dostawcy,

stosowac procedury HACCP,

planowac proces
inwentaryzacji magazynu,

organizowac proces
inwentaryzacji magazynu,

kierowac pracami zespotu z
uwzglednieniem potrzeby
permanentnego
monitorowania rynku i
aplikacji nowych rozwigzan,

uzywac wyposazenia
stanowiska pracy oraz
wykorzystywac przydzielone
narzedzia informatyczne w
gospodarce magazynowe;j i
spedyc;ji z uwzglednieniem
wymogow bezpieczenstwa,

przeprowadzac procesy
inwentaryzacji magazynow,

wdrazaé i korygowac zasady
gospodarki opakowaniami,
procedury dotyczace zwrotu
towardw,

tworzy¢, wdrazac i korygowacd
zasady gospodarki
opakowaniami,

odbierad i formutowac
rozbudowane i
wielowatkowe wypowiedzi w
jezyku obcym z
uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej zarzadzania
magazynem, przyjecia
dostawy, kontroli warunkéw
dostawy i jakosci towaréow
oraz ekspedycji.
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organizowac prace matego
zespotu pracowniczego
realizujgcego niezbyt ztozone
zadania gospodarki
magazynowe;.

monitorowac stosowanie
zasady gospodarki
opakowaniami i procedur
dotyczacych zwrotu towarow,

wykorzystywac narzedzia
informatyczne w
gospodarce magazynowe; i
spedycji, planowac i
nadzorowac
przygotowanie i wysytke
towardw,

tworzy¢, wdrazac i
kontrolowac¢ procedury
dotyczace zwrotu towarow,

wykorzystywac dostepne
narzedzia informatyczne w
gospodarce magazynowe;j i
spedycji,

planowac i nadzorowac
proces zwrotu towardw do
dostawcy,

innowacyjnie wykorzystywac
narzedzia informatyczne w
gospodarce magazynowe; i
spedycji,

organizowaé przygotowanie i
wysytke towaréw,

kierowaé matym zespotem
pracowniczym realizujgcym
umiarkowanie ztozone
zadania gospodarki
magazynowej w zmiennych,
ale przewidywalnych
warunkach,

monitorowac oferty
transportowe i kurierskie na
rynku,

organizowac proces zwrotu
towardéw do dostawcy,

wykazywac potrzeby
permanentnego podnoszenia
kwalifikacji,

negocjowac¢ umowy
transportowe i kurierskie,

kierowaé matym zespotem
pracowniczym,

odbiera¢ i formutowaé
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej zarzadzania
magazynem, przyjecia
dostawy, kontroli warunkéw
dostawy i jakosci towaréw
oraz ekspedyciji.

nadzorowac przygotowanie i
wysytke towardw,

przeprowadzac szkolenia i
instruktaze stanowiskowe z
uwzglednieniem zasad
bezpieczenstwa i higieny
pracy.

analizowac i oceniaé
prowadzong dziatalnos¢
magazynowa pod wzgledem
zgodnosci z przepisami
prawa,
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nadzorowac proces zwrotu
towaréow do dostawcy,

kierowac zespotem
pracowniczym,

wykazywac potrzeby

permanentnego podnoszenia
kwalifikacji i aplikacji nowych
rozwigzan technologicznych,

odbierac i formutowac
bardzo ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym
z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej zarzadzania
magazynem, przyjecia
dostawy, kontroli warunkéw
dostawy i jakosci towarow
oraz ekspedycji.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KIGP2

KIGP3

KIGP4

KIGP5

KIGP®6

KIGP7

KOMPETENCIE

SPOtECZNE

postepowania zgodnie z
instrukcjami dotyczacymi
gospodarki magazynowej,

postepowania zgodnie z
podstawowymi zasadami i
instrukcjami dotyczacymi
gospodarki magazynowej,

postepowania zgodnie z
zasadami i instrukcjami

dotyczgcymi gospodarki
magazynowej,

promowania celéw
przedsiebiorstwa i
podejmowania dziatan
skierowanych naich
realizacje,

promowania celéw
przedsiebiorstwa i
podejmowania dziatan
skierowanych naich
realizacje,

afirmacji celéow
przedsiebiorstwa i
podejmowania dziatan
skierowanych naich
realizacje,
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dziatania zespotowego i
niezbednego komunikowania
sie zwigzanego z
przydzielonymi zadaniami w
gospodarce magazynowej,

akceptacji naczelnych celéw
przedsiebiorstwa, w ktérym
pracuje,

akceptowania celéw
przedsiebiorstwa, w ktorej
pracuje, i podejmowania
dziatan skierowanych na ich
realizacje,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
witasnych dziatan oraz
dziatan podlegtego zespotu
pracownikdéw,
podejmowanych dla
zapewnienia jakosci
towarow i efektywnej
gospodarki magazynowej,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
witasnych dziatan oraz dziatan
podlegtego zespotu
pracownikow,
podejmowanych dla
zachowania jakosci towarow i
efektywnej jakosciowo
gospodarki magazynowej,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
wtasnych dziatan oraz dziatan
podlegtego zespotu
pracownikow,

kontrolowania wtasnej pracy
i ponoszenia
odpowiedzialnosci za jej
wyniki,

wspotdziatania i rzetelnego
komunikowania sie w
sposob, ktory nie zaktdca
przyjetego modelu obiegu
informacji,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
wtasnych dziatan oraz dziatan
podlegtego matego zespotu
pracownikdéw,
podejmowanych dla
zapewnienia jako$ci towardw
i efektywnej gospodarki
magazynowej,

dzielenia sie wiedzg i
doswiadczeniem z
pracownikami w zakresie
gospodarki magazynowej,

podejmowania decyzji w
sytuacjach trudnych,

promowania efektywnej
jakosciowo gospodarki
magazynowej,

utrzymywania witasciwych
relacji w zespole
pracowniczym.

przyjmowania
odpowiedzialnosci za
bezposrednie i odroczone w
czasie skutki wykonywania
powierzonych zadan w
gospodarce magazynowe;j,

uwzgledniania spotecznych i
ekonomicznych skutkow
sposobu gospodarowania
opakowaniami i ponoszenia
zwigzanej z tym
odpowiedzialnosci,

zachowan asertywnych w
kontaktach z dostawcami,

dzielenia sie wiedzg i
doswiadczeniem z
pracownikami w zakresie
gospodarki magazynowej,

podejmowania decyzji w
sytuacjach wysokiego ryzyka,

akceptowania wihasciwych
relacji w zespole
pracowniczym.

dzielenia sie wiedzg i
doswiadczeniem z
pracownikami w zakresie
gospodarki magazynowej,

korzystania z utworzonych
procedur w zakresie zwrotu
towardw,

zachowan asertywnych w
kontaktach z dostawcami,

dzielenia sie wiedzg i
doswiadczeniem z
pracownikami w zakresie
gospodarki magazynowej,

zachowan asertywnych w
kontakcie z dostawcami,

utrzymywania wtasciwych
relacji w zespole
pracowniczym z
uwzglednieniem interesu
spotecznego i zasad
etycznych.

tworzenia procedur i
korzystania z juz istniejgcych
w zakresie zwrotu towaréw
przy zachowaniu zasad
kultury wspotpracy,

utrzymywania witasciwych
relacji w zespole
pracowniczym z
uwzglednieniem interesu
spotecznego, zasad etycznych
i wzorcéw witasciwego
postepowania.
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utrzymywania wtasciwych
relacji w podlegtym zespole
pracowniczym z
uwzglednieniem interesu
spotecznego.

utrzymywania wtasciwych
relacji w zespole
pracowniczym z
uwzglednieniem interesu
spotecznego, zasad etycznych
i wzorcoéw wtasciwego
postepowania.

CHARAKTERYSTYKI POZIOMOW SRKH WYZNACZNIK SEKTOROWY Il — SPRZEDAZ
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WIEDZA

w szerszym zakresie rodzaje
asortymentu,

w szerszym zakresie znaczenie
asortymentu dla sytuacji
ekonomicznej
przedsiebiorstwa w sektorze
handlu,

w szerokim zakresie znaczenie
asortymentu dla sytuacji
ekonomicznej
przedsiebiorstwa w sektorze
handlu,

W zaawansowanym stopniu
znaczenie asortymentu dla
sytuacji ekonomicznej
przedsiebiorstwa w sektorze
handlu,

znaczenie asortymentu
towarowego i sprzedazy dla
sytuacji ekonomicznej
przedsiebiorstwa w sektorze
handlu,

podstawowe rodzaje cen,

w szerszym zakresie struktury
asortymentu, podstawowe
rodzaje cen,

pojecie i cele polityki
asortymentowej,

pojecie i cele polityki
asortymentowej,

pojecie i cele polityki
asortymentowej,

podstawy zarzadzania
kategorig produktow,

typowe i czesto stosowane
metody analizy progu
rentownosci i obliczania
marzy,

podstawowe rodzaje
asortymentu,

réznorodne kryteria
ksztattowania asortymentu w
zaawansowanym stopniu
oraz réznorodne metody
analizy oferty
asortymentowej,

w sposéb pogtebiony kryteria
ksztattowania asortymentu
towarowego,
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typowe metody, zasady
postepowania i techniki pracy
wymagajacej bezposrednich
kontaktow z klientami oraz
metody sprzedazy,

typowe zasady planowania
asortymentu,

metody analizy oferty
asortymentowej,

teorie obejmujace rodzaje
asortymentu, cen i ztozone
zasady ksztattowania ceni
marz,

réznorodne, ztozone rodzaje
asortymentu, cen, metody
ksztattowania cen i marz,

w szerszym zakresie zasady
organizacji sprzedazy na
poszczegdlnych jej etapach,

podstawy problematyki
zarzadzania kategorig
produktéw,

rodzaje cen oraz zasady
ksztattowania cen i marz,

W zaawansowanym stopniu
metody analizy progu
rentownosci i obliczania
réznorodnych marz,

réznorodne, ztozone metody
analizy progu rentownosci i
obliczania marzy,

procedury i instrukcje

dotyczace zarzadzania
odbiorem i dystrybucja
wewnetrzng towaréw,

typowy proces sprzedazowy i
czesto stosowane metody
sprzedazy,

w szerokim zakresie kryteria
ksztattowania asortymentu,

w stopniu zaawansowanym
problematyke zarzadzania
kategorig towaréw,

metody planowania i analizy
asortymentu,

podstawowe przepisy i
wymagania zwigzane ze
sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo produktow,
interes konsumenta, ochrona
danych osobowych),

typowe zasady organizacji
sprzedazy na
poszczegolnych jej etapach
oraz dokumentacje z tym
zwigzang,

metody analizy progu
rentownosci i obliczania
réznorodnych marz,

réznorodne metody i
technologie sprzedazy,

réznorodne, ztozone metody
sprzedazy,

podstawowe dokumenty
sprzedazowe i procedury
reklamacyjne,

w szerszym zakresie warunki i
procedury zarzadzania
odbiorem i dystrybucja
wewnetrzng towardw oraz
dokumentacje z tym
zwigzang,

w szerokim zakresie
problematyke zarzadzania
kategoria towaréw,

w sposob zaawansowany
proces sprzedazowy oraz
zasady organizacji sprzedazy
na poszczegolnych jego
etapach,

procesy sprzedazy i zasady
organizacji sprzedazy na
poszczegdlnych jej etapach,
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zasady dziatania i
postugiwania sie
urzadzeniami rejestrujgcymi
sprzedaz, maszynami i
urzadzeniami uzywanymi na
stanowisku pracy w
prowadzeniu sprzedazy,

podstawowe przepisy i
wymagania zwigzane ze
sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo produktow,
interes konsumenta, ochrona
danych osobowych),

proces i metody sprzedazy,

réznorodne procedury
zarzadzania odbioremi
dystrybucja wewnetrzng
towardw,

w pogtebiony sposob
warunki i procedury
zarzadzania odbiorem i
dystrybucja wewnetrzna
towaroéw,

zasady bezpieczenstwa i
higieny pracy w postugiwaniu
sie maszynami i urzadzeniami
uzywanymi w procesie
przygotowania i prowadzenia
sprzedazy.

typowe i ogdlnie stosowane
procedury minimalizowania i
zapobiegania stratom,

organizacje sprzedazy na
poszczegdlnych jej etapach,

w sposéb zaawansowany
réznorodne przepisy i
wymagania zwigzane ze
sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo produktéw,
interes konsumenta),

najnowsze strategie
sprzedazy w sektorze handlu,

zasady dziafania i
postugiwania sie
urzadzeniami rejestrujgcymi
sprzedaz, maszynami i
urzadzeniami uzywanymi w
procesie przygotowania i
prowadzenia sprzedazy,

warunki i procedury
zarzadzania odbioremi
dystrybucjag wewnetrzng
towardw,

réznorodne procedury
minimalizowania i
zapobiegania stratom,

przepisy i wymagania
zwigzane ze sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo produktéw,
interes konsumenta),

zasady bezpieczenstwa i
higieny pracy w postugiwaniu
sie maszynami i urzadzeniami
uzywanymi w procesie
przygotowania i prowadzenia
sprzedazy.

podstawy strategii sprzedazy,

podstawowe zasady
dotyczgce ochrony wtasnosci
przemystowej i prawa
autorskiego w handlu.

zasady dotyczace ochrony
wiasnosci przemystowej i
prawa autorskiego w handlu.

przepisy i wymagania
zwigzane ze sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo produktow,
interes konsumenta),
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w szerokim zakresie
procedury zapobiegania i
minimalizowania strat.

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

UIIHP2

UIIHP3

UIIHP4

UIIHPS5

UIIHP6

UIIHP?7

UMIEJETNOSCI

identyfikowad towary w
obrebie okreslonego
asortymentu,

organizowac dziatania
zwigzane z zarzgdzaniem
procesem sprzedazy,

zarzadzac kategoria
produktéw,

formutowac cele polityki
asortymentowej,

monitorowac rynek
konsumencki i wystepujgce
na nim trendy,

wedtug ogdlnych instrukcji
prezentowadé oferte
asortymentowgq i
dostosowywac jg do potrzeb
klienta,

$ledzié rynek wtasciwy w
odmiennych procesach
sprzedazowych,

$ledzi¢ rynkowa oferte
asortymentowg i analizowac jg
w kontekscie oferty wtasnej,

formutowad oferte
asortymentowsq i
dostosowywac jg do potrzeb
rynkowych wedtug wskazanej
strategii,

formutowac cele polityki
asortymentowej z
uwzglednieniem prognozy
zmian rynkowych,

prezentowac ceny i
finalizowac transakcje
sprzedazy,

prowadzi¢ dokumentacje
sprzedazy, zapasow, cen i
marz,

dobieraé odpowiednie
programy analityczne do
optymalizacji oferty
asortymentowej,

dobiera¢ skuteczne i
innowacyjne metody analizy
cen i optymalizowac marze,

okreslac zakres oferty
asortymentowej w odniesieniu
do potrzeb rynkowych,

przyjmowac zaptate za towar i
dokonywad zwrotu ptatnosci
za towar zgodnie z przepisami
prawa oraz wewnetrznymi
uregulowaniami
przedsiebiorstwa w zakresie
gospodarowania towarami i
finansami,

wdrazaé do sprzedazy oferte
asortymentowa,

planowac i rekomendowac
dostosowanie oferty
asortymentowej do potrzeb
rynkowych,

przeprowadzi¢ analize oferty,
wykorzystujac rézne metody
diagnozy rynkowej,

wyznaczac zatozenia polityki
cenowej i marzowej,
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stosowac wskazane metody
sprzedazy i nowoczesne
technologie sprzedazowe,

monitorowac ilos¢ i jakos¢
towaréw w procesie
sprzedazy,

przeprowadzac analize cen i
optymalizowac¢ marze,

wykorzystywac ztozone
programy analityczne do
optymalizacji oferty
asortymentowej,

opracowywac strategie
sprzedazy z uwzglednieniem
analiz rynkowych,

rozwigzywac typowe
problemy relacji z klientem i
sprzedazy w czesciowo
zmiennych warunkach wedtug
wskazanych procedur i
instrukcji,

przeprowadzac analize
ilosciowg oferty towarowej,
wykorzystujgc wskazane
metody, korygowad,
optymalizowac zapasy,

sporzadzac dokumentacje
pracy wtasnej nad
asortymentem oraz
analizowac i oceniaé swoje
kompetencje zawodowe,

planowac proces zarzadzania
kategorig towardw,

modyfikowac metody
sprzedazy i technologie
sprzedazowe z
wykorzystaniem nowej
wiedzy,

organizowac swoje
stanowisko sprzedazy zgodnie
z instrukcja,

stosowac wskazane metody
sprzedazy i wdrazac
nowoczesne technologie
sprzedazowe w kierowaniu
matym zespotem
pracowniczym,

w obszarze zarzgdzania
kategorig towardw korzystac z
mozliwosci jej poszerzania,

opracowywac rézne metody
sprzedazy i dostosowywac do
nich nowoczesne technologie
sprzedazowe,

ocenia¢ dziatania zwigzane z
procesem sprzedazy,

sprawnie obstugiwac
urzadzenia sprzedazowe,

wykorzystywac istniejgce
standardy i dostepne
technologie zwigzane z
bezpieczenstwem i
zapobieganiem kradziezy
towardw,

wdrazaé metody sprzedazy i
nowoczesne technologie
sprzedazowe,

diagnozowad dziatania
zwigzane z procesem
sprzedazy,

oceniaé skutki wyboru
strategii w perspektywie
trendéw konsumenckich,

zapobiegad kradziezy zgodnie
z instrukcjg i przyjetymi
procedurami,

podejmowac dziatania
zapobiegajace lub
minimalizujgce straty,

nadzorowac i oceniaé
dziatania zwigzane z procesem
sprzedazy,

planowac organizacje
sprzedazy,

wskazywac wtasciwe metody
i zaawansowane techniki
informacyjno-komunikacyjne,
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wykonywac obowigzki w
sytuacji stresu zwigzanego z
koniecznoscig sprostania
wysokim oczekiwaniom
klientéw.

pracowad w sytuacji stresu
zwigzanego z koniecznosciag
sprostania wysokim
oczekiwaniom klientow,

opracowywac i wdrazaé
dokumentacje
sprzedazowa,

opracowac podstawy
dokumentacji sprzedazy,

kierowac zespotem
pracowniczym realizujgcym
strategie asortymentowe i
sprzedazowe na wysoko
konkurencyjnym rynku
handlowym,

diagnozowac i rozwigzywac
problemy pojawiajgce sie w
procesie sprzedazy,

wdrazaé nowo przyjetych
pracownikéw, prowadzi¢
dla nich szkolenia
wprowadzajace i
stanowiskowe oraz
prowadzic¢ opieke
merytoryczng nad matym
zespotem,

dokonywa¢ wyboru metod
zapobiegania kradziezom z
wykorzystaniem technologii,
w tym CCTV,

odbierad i formutowac
rozbudowane i
wielowatkowe wypowiedzi
oraz prowadzi¢ konwersacje
w jezyku obcym z
uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej sprzedazy.

wdrazad zasady
bezpieczenstwa i higieny
pracy w procesie sprzedazy,

wprowadza¢ metody
zapobiegania kradziezy,
réwniez z wykorzystaniem
technologii CCTV, (od ang.
closedcircuit television),

wdrazac dyscypline pracy i
stosowac jg jako podstawe
Swiadczenia ustug na wysokim
poziomie,

postugiwac sie wskazanymi
technikami komunikacji
wewnetrznej,

podejmowac dziatania
zapobiegajace i
minimalizujgce straty,

projektowac obieg informacji,
dobierac oraz stosowac
wtasciwe, zaawansowane
techniki informacyjno-
komunikacyjne w procesie
planowania i organizacji
przeptywu informacji,

monitorowac przeptyw
informacji,

dobierad i stosowaé wybrane
techniki informacyjno-
komunikacyjne w procesie
komunikacji wewnetrznej i
zewnetrznej,

kierowaé zespotem
pracowniczym realizujgcym
zadania zarzadzania
kategoriami towardow oraz
zarzadzania sprzedaza,
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postugiwac sie jezykiem
obcym na $rednim poziomie.

kierowaé matym zespotem
pracowniczym realizujgcym
polityke asortymentowgy i
zadania sprzedazowe,

samodzielnie planowac¢
wtasne uczenie sie przez
cate zycie,

odbierac i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej sprzedazy.

odbieraé i formutowac bardzo
ztozone i nie-

typowe wypowiedzi w jezyku
obcym, prowadzi¢
konwersacje z
uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej sprzedazy.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KITHP2

KIITHP3

KIITHP4

KIITHP5

KIITHP6

KIITHP7

KOMPETENCIE SPOtECZNE

prezentacji stosownej
postawy w relacjach z
klientami w ramach obstugi
sprzedazowej,

stosowania polityki
asortymentowej
przedsiebiorstwa,

promowania i wspierania
pracownikéw w
przestrzeganiu istotnych zasad
pracy w handlu,

inicjowania rozwoju polityki
asortymentowej
przedsiebiorstwa,

promowania elastycznosci i
kreatywnosci pracownikow
jako istotnych zasad pracy w
handlu,

przyjmowania uwag i sugestii
klientéw istotnych dla
zarzgdzania oferta
asortymentowg oraz
dzielenia sie tg wiedza z
przetozonymi,

respektowania wtasciwej
kultury komunikacji w
relacjach ze
wspotpracownikami i
klientami,

utrzymania wtasciwych relacji
z kontrahentami,

wdrazania zasad
elastycznosci i
kreatywnosci w handlu,

wymagania i przestrzegania w
relacjach z kontrahentami
zasad dotyczacych
utrzymywania jakosci
prowadzonej dziatalnosci oraz
kultury wspotpracy i
konkurencji w handlu,
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podejmowania nowych
wskazanych rozwigzan,
zorientowanych na
podnoszenie poziomu
Swiadczonych ustug,

ponoszenia
odpowiedzialnosci za
dziatania wtasne i zespotu
pracowniczego zwigzane z
zarzadzaniem sprzedazg,

dzielenia sie wiedzg i
doswiadczeniem,

utrzymywania wtasciwych
relacji z kontrahentami,
zwigzanych z zarzgdzaniem
oferta asortymentowa,

dzielenia sie wiedzg i
doswiadczeniem w zakresie
kreowania oferty
asortymentowej i celdow
sprzedazowych,

akceptowania dyscypliny
pracy i koniecznosci jej
stosowania jako podstawy
Swiadczenia ustug na
wysokim poziomie,

dzielenia sie wiedzg i
doswiadczeniem z podlegtymi
pracownikami w zakresie
technik sprzedazy,

sprawowania opieki w
zakresie realizacji sprzedazy,

dzielenia sie wiedzg i
doswiadczeniem z podlegtym
zespotem pracowniczym,

ksztattowania nowych
rozwigzan w zakresie
sprzedazy, zorientowanych na
podnoszenie poziomu
Swiadczonych ustug,

rzetelnego przestrzegania
higieny w handlu i przepisow
bezpieczenstwa i higieny
pracy odnoszacych sie do
sprzedazy,

akceptowania i stosowania
nowych rozwigzan w zakresie
sprzedazy, zorientowanych
na podnoszenie poziomu
Swiadczonych ustug,

promowania nowych
rozwigzan w zakresie
sprzedazy, zorientowanych na
podnoszenie poziomu
Swiadczonych ustug,

ksztattowania nowych
rozwigzan w zakresie
sprzedazy, zorientowanych na
podnoszenie poziomu
Swiadczonych ustug,

podnoszenia wtasnych
kwalifikacji oraz kwalifikacji
podlegtych pracownikéw,
ktdére sg zwigzane z
zastosowaniem w handlu
nowoczesnych technologii
informacyjno-
komunikacyjnych oraz technik
sprzedazy,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za
powierzone zadania
sprzedazowe.

promowania elastycznosci i
kreatywnosci wsréd
pracownikéw jako istotnych
zasad pracy w handlu,

podnoszenia wiasnych
kwalifikacji i kwalifikacji
podlegtych pracownikow
zwigzanych z zastosowaniem
w handlu nowoczesnych
technik informacyjno-
komunikacyjnych,
analitycznych oraz technik
sprzedazy

podnoszenia wtasnych
kwalifikacji i kwalifikacji
podlegtych pracownikéw,
ktére sg zwigzane z
zastosowaniem w handlu
nowoczesnych technologii
informacyjno-
komunikacyjnych oraz technik
sprzedazy,

wprowadzania i
egzekwowania dyscypliny
pracy jako podstawy
Swiadczenia ustug na
wysokim poziomie,

respektowania dyscypliny
pracy i koniecznosci jej
stosowania jako podstawy
Swiadczenia ustug na
wysokim poziomie,

promowania i respektowania
dyscypliny pracy jako
podstawy Swiadczenia ustug
na wysokim poziomie,

promowania znaczenia
ergonomii, wizerunku i
higieny w handlu,

podejmowania decyzji w
sytuacji wysokiego ryzyka i
ponoszenia odpowiedzialnosci
za podjete decyzje zwigzane z
wyborem strategii
asortymentowej.
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przestrzegania i
egzekwowania ergonomii,
wizerunku i higieny pracy w
handlu,

uznawania koniecznosci
podnoszenia wiasnych
kompetencji,

podejmowania decyzji w
sytuacjach trudnych,

przyjmowania
odpowiedzialnosci zwigzanej
z wykonywaniem
samodzielnych zadan
sprzedazowych,

pracy w warunkach statej
koncentracji i opanowania,
zwigzanych z koniecznoscia
sprostania wysokim
oczekiwaniom klientow,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
wtasnych decyzji.

pracy w warunkach statej
koncentracji.

promowania i przestrzegania
przepiséw zwigzanych z
ergonomig, wizerunkiem i
higieng pracy w sprzedazy,

przyjmowania
odpowiedzialnosci
zwigzanej z zarzadzaniem
asortymentem
towarowym i sprzedazg.

EKSPORT — KONTEKST SEKTOROWY |

POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POzZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIIIP2 WIIIP3 WIIIP4 WIIIPS WIIIP6 WIIIP7

WIEDZA

geograficzne umiejscowienie
odbiorcéw eksportowych,

wtasciwosci struktury
towarow oraz zasady pracy z
markami wtasnymi i brandami
producenckimi,

W zaawansowanym stopniu
ztozone zaleznosci miedzy
produktami oraz ich cechami,

roéznice pomiedzy sprzedaza
we wiasnej sieci dystrybucji a
sprzedazg do finalnych
odbiorcow,

role promocji i wsparcia
sprzedazy,

procesy ekonomiczne na
rynkach eksportowych,
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role dystrybutorow i
sprzedawcdw oraz ogniw
fancucha dostawy
eksportowej,

zasady i dokumentacje
rozliczania eksportu (wprost i
kompensacyjnie),

role ekspans;ji i
oczekiwania
potencjalnych nabywcow,

w szerszym zakresie
podstawy prawne eksportu i
wymagany pakiet
dokumentdw,

zasady prawne przygotowania
i realizacji eksportu.

mechanizmy korzysci
komparatywnych oraz role
konkurencji ze strony
rodzimych i zewnetrznych
konkurentéw na rynku
eksportowym,

w niezbednym zakresie
podstawy logistyki oraz zasad
bezpieczenstwa i utrzymania
jakosci produktow,

w stopniu zaawansowanym
aktualng wyktadnie
prawniczg, zarzadczg i
ekonomiczna nt.
przygotowania i realizacji
eksportu oraz zrodta
podnoszenia kompetencji w
tym zakresie.

zasady kierowania matym
zespotem wysytkowym i

zasady spedycji.
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI
ullip2 ullipP3 ullipP4 UIIIP5 UIllIP6 ullipPz

UMIEJETNOSCI

kierowaé matym zespotem
wysytkowym,

organizowac prace nad
planowaniem i
przygotowaniem dostaw
eksportowych,

przekazywac informacje z
realizacji zadan zespotu
eksportowego i innych
zespotdw, raportowac na
szczeblu strategicznym
przedsiebiorstwa,
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wprowadzad zespot w
realizacje kontraktdw,
wypetnic¢ i uzupetnic
dokumenty towarzyszace oraz
zorganizowac i utrzymac
kontrole nad realizacja
dostawy,

wspotpracowac z
dostawcami, uwzgledniajac
zmienne sytuacje rynkowe i
zmiany standw prawnych,

sporzadzac projekty
kierunkowych i
innowacyjnych decyzji
zwigzanych z eksportem i
rynkiem,

kontrolowac i dokumentowac
proste ptatnosci i rozliczenia
w ramach przedsiebiorstwa i
w przedsiebiorstwach
partnerskich (producenci,
logistycy itd.),

planowac i uczestniczy¢ w
zarzadzaniu tancuchem
dostaw,

definiowac i wykorzystywacé
przewagi konkurencyjne,

W porozumieniu z
przetozonymi koordynowacé
prace zespotu w kraju i za
granica,

sprawnie uzupetniaé
zaawansowang wiedze
prawng i ekonomiczng oraz
wprowadzac jg do praktyki
handlowej,

wdrazad skutecznie decyzje
kierunkowe w sprawie
sprzedazy eksportowej i
ekspansji na rynki,

odbierad i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uwzglednieniem
terminologii dotyczacej
eksportu,

planowac i wdraza¢, w
powigzaniu z innymi dziatami
i partnerami biznesowymi,
zadania przeznaczone dla
zespotu eksportowego,

planowac i realizowa¢
promocje eksportu,

raportowac do przetozonych.

wzbogacac realizacje zadan
poprzez aktualizujace
szkolenia i doskonalenie prac
nad dokumentacja,

przekazywa¢ merytoryczne
uzasadnienie tych czynnosci
do przetozonych,

odbiera¢ i formutowac
bardzo ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym i
prowadzi¢ konwersacje z

odbiera¢ i formutowac
rozbudowane i wielowatkowe
wypowiedzi oraz prowadzi¢
konwersacje w jezyku obcym z
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uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej eksportu.

uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczgcej eksportu.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KINIP2

KIIIP3

KIlIIP4

KIIIP5

KIlIIP6

KIIIP7

KOMPETENCJE SPOtECZNE

osobistego prezentowania
zachowan odpowiedzialnych
i wymagania tego od
wspotpracownikow,

przestrzegania i
egzekwowania
obowigzkow w zespole
eksportowym,

kultywowania zasad
wtasciwego postepowania na
rynkach eksportowych,

zachowania i prezentowania
elastycznej postawy w
podejmowaniu

doskonalenia cech

upowszechniania wzorcéw
wtasciwego postepowania w
zawodzie handlowca w

rzywodczych, .
zréznicowanych rol przy ¥ kontaktach z zagranica,
spotecznych,

nagradzania rozwoju
wspotdziatania oraz ponoszenia osobistego podlegtych

operatywnosci i decyzyjnosci
w realizacji zadan

odpowiedzialnosci za skutki
swoich dziatan i wymagania

pracownikéw, zdobywania
nowych umiejetnosci i

eksportowych, tego od innych, podnoszenia kompetencji,
integrowania zespotu poprzez
stosowania samooceny i odwotanie do
oceny siebie i oceny wspotpracownikéw odpowiedzialnoéci za decyzje i

wspotpracownikow,

oraz umacniania jej zasad i
kryteridw,

dziatania oraz tworzenie wsrod
pracownikéw nawyku
samokontroli,

utrzymania rzetelnosci w
pracy oraz wzmacniania
znaczenia dyscypliny i
hierarchii w realizacji zadan.

pracy w srodowisku
wielokulturowym,

realizowania inspirujacego i
odpowiedzialnego
przywddztwa.
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integrowania zespotu
sprzedawcow w celu lepszej
dyfuzji wiedzy i wartosci oraz
lepszej realizacji zadan
handlowych.

EKSPONOWANIE TOWAROW — KONTEKST SEKTOROWY J

POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIlJP2 WIIJP3 WilJprP4 WIIJP5 WIIJP6 WIlJP7

WIEDZA

najbardziej podstawowe
zasady zagospodarowania
powierzchni handlowej oraz
eksponowania towarow i
informacji o promocji,

podstawowe zasady
zagospodarowania
powierzchni handlowej oraz
eksponowania towarow i
informacji o promocji,

w szerszym zakresie zasady
zagospodarowania
powierzchni handlowej oraz
eksponowania towaréw i
promocji, w tym zasady
tworzenia ekspozycji na
stronach internetowych,

w szerokim zakresie zasady
zagospodarowania
powierzchni handlowej oraz
eksponowania towarow i
promocji, w tym zasady
tworzenia ekspozycji na
stronach internetowych w
innowacyjnych technologiach
cyfrowych,

elementarne techniki
sprzedazy i metody dbania o
estetyke ekspozycji,

podstawowe techniki
sprzedazy, zasady i metody
dbania o estetyke ekspozycji,

typowe i czesto stosowane
techniki sprzedazy,

w szerokim zakresie techniki
sprzedazy,

najbardziej podstawowe
zasady dziatania i
postugiwania sie
urzadzeniami uzywanymi do
przemieszczania towardw.

zasady dziatania i
postugiwania sie
standardowymi
urzadzeniami uzywanymi do
przemieszczania towarow,

zasady i metody dbania o
estetyke ekspozyciji,

wybrane teorie i metody
dbania o estetyke ekspozycji
w oparciu o zasady etyki.
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procedury i normy
bezpieczenstwa i higieny
pracy odnoszace sie do
przemieszczania i ekspozycji
towarow.

typowe i powszechne
rozwigzania organizacyjne
stosowane przy ekspozycji
towarow, w tym realizacji
promocji,

zasady dziafania i
postugiwania sie
urzadzeniami uzywanymi do
przemieszczania towarow,

procedury i normy
bezpieczenstwa i higieny
pracy odnoszace sie do
przemieszczania i ekspozycji
towarow.

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

ullJp2

ullJpr3

UliJrP4

UIIJP5

UllJP6

UliJepz

UMIEJETNOSCI

wyszukiwag, poréownywac i
oceniaé proste informacje
potrzebne do realizacji planu
ekspozycji towardw,
dostepne rowniez w formie
elektronicznej,

organizowac prace matego
zespotu pracowniczego
realizujgcego ekspozycje
towardéw i informacje o
promocjach z
uwzglednieniem wymogow
bezpieczenstwa,

przygotowywac i korygowac
stosownie do okolicznosci
plany zagospodarowania
powierzchni handlowej,

opracowywac i realizowaé
plan zagospodarowania
powierzchni handlowej,
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uzywac typowych urzadzen
do przemieszczania towaréw
z uwzglednieniem wymogow
bezpieczenstwa,

kontrolowac i analizowac¢
plany ekspozycji towarow,

zachowac czystosé ekspozycji,
dbac o powierzone mienie i
estetyke ekspozyciji,

opracowywac plany
ekspozycji towardw,
uwzgledniajac potrzeby
klienta, wspdtczesne trendy,
cechy towaru i cele
przedsiebiorstwa z
zastosowaniem wiasciwie
dobranych nowoczesnych
technologii i metod
prezentacji towarow,

dbac o czystos¢ i powierzone
mienie oraz estetyke
ekspozycji.

korygowac plany z
uwzglednieniem potrzeb
klienta i cech towaru,

kierowaé matym zespotem
pracowniczym podczas
realizacji zadan zwigzanych z
ekspozycjg towardw,

przeprowadzac analize
efektywnosci prezentacji w
kontekscie sprzedazy, z
wykorzystaniem dobranych
metod,

uzywac typowych urzadzen
do przemieszczania towaréw
z uwzglednieniem wymogow
bezpieczenstwa,

wdrazaé w przedsiebiorstwie
nowosci w zakresie ekspozycji
towardw,

dokonywac korekt ekspozycji
— dbac o powierzone mienie i
estetyke ekspozyciji,

obstugiwaé podstawowe
narzedzia, wypetniac¢
wskazane instrukcje w
procesie dbatosci o czystos¢ w
sklepie i powierzone mienie
oraz estetyke ekspozycji.

realizowac¢ wedtug instrukgcji
polityke eksponowania
towardw,

dostrzegac¢ zwigzek pomiedzy
eksponowaniem towarow a
poziomem obstugi klienta,

odbierac i formutowacd
nieskomplikowane
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace ekspozycji
towarow.

szkoli¢ pracownikéw w
zakresie zasad i technik
ekspozycji towardw,
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odbierac i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej ekspozycji
towarow.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KIlJP2

KIlJP3

KIlJP4

KIIJPS

KIIJP6

KIlJP7

KOMPETENCIE SPOtECZNE

przestrzegania zasad etyki
handlowej i wspotzycia
spotecznego wedtug
dostepnych regulamindw i
instrukcji,

przestrzegania zasad etyki
handlowej i wspotzycia
spotecznego wedtug
dostepnych regulamindw i
instrukcji,

przestrzegania w komunikacji
wizualnej z klientami zasad
etyki handlowej i wspétzycia
spotecznego,

przestrzegania zasad etyki
handlowej i wspotzycia
spotecznego w komunikacji
wizualnej z klientami,

kontrolowania jakosci
wtasnej pracy, z
wykorzystaniem dostepnych
narzedzi i procedur
kontrolnych,

rzetelnego kontrolowania
jakosci pracy zespotu z
wykorzystaniem dostepnych
narzedzi i procedur
kontrolnych w zakresie
ekspozycji towardw,

kontrolowania jakosci w
zakresie eksponowania
towaréw w kontekscie
zwiekszenia komfortu
zakupow,

promowania zasad etycznych
w dziatalnosci zawodowej w
sektorze handlu,

uwzgledniania bezposrednich
oraz odroczonych w czasie,
tatwych do przewidzenia
skutkdéw sposobu realizacji
ekspozycji i promocji,

uwzgledniania
bezposrednich oraz
odroczonych w czasie,
fatwych do przewidzenia
skutkéw sposobu realizacji
ekspozycji i informacji o
promocjach,

dziatania w ramach zespotu
oraz wspotdziatania z
zespotami zakupdw i
sprzedazy,

ksztattowania warunkéw do
tworzenia innowacyjnych
rozwigzan w zakresie
eksponowania towarow
zorientowanych na
zwiekszenie komfortu
zakupdw,

dziatania zespotowego i
przyjmowania
odpowiedzialnosci zwigzanej
z realizowang ekspozycjg
towarow.

dziatania zespotowego i
przyjmowania
odpowiedzialnosci zwigzanej
z realizowang ekspozycja
towarow oraz z dziataniami
promocyjnymi.

promowania zasad etycznych
w podlegtym zespole,

samodzielnego dziatania
oraz wspotdziatania z innymi
dziatami przedsiebiorstwa w
zorganizowanych
warunkach,
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przyjmowania
odpowiedzialnosci za prace
wtasng i matego zespotu
zwigzang z realizacja
ekspozycji towardéw oraz
dziataniami promocyjnymi.

przyjmowania
odpowiedzialnosci zwigzane;j z
ekspozycjg towardéw oraz
dziataniami promocyjnymi,

promowania permanentnego
uczenia sie branzy handlowej.

SPRZEDAZ BEZPOSREDNIA — KONTEKST SEKTOROWY K
POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIIKP2 WIIKP3 WIIKP4 WIIKPS WIIKP6 WIIKP7

WIEDZA

podstawowe zasady i techniki
prezentacji towarow,

narzedzia i urzadzenia
wykorzystywane w procesie
sprzedazy bezposredniej i
oprogramowanie urzadzen
sprzedazowych,

w szerokim zakresie tendencje
w preferencjach zakupowych
klientéw,

specyficzne cechy
oferowanych towaréw,

zasady sporzgdzania

dokumentéw sprzedazy,
wigcznie z dokumentami
gwarancji i pochodnymi,

zasady poprawnej realizacji
transakcji, oferte
asortymentowa i rodzaje
stosowanych cen oraz
narzedzia komunikacji z
klientem, w tym techniki
perswazji,

w szerszym zakresie zasady
wypetniania dokumentéw
sprzedazy i gwarancji za
towar.

techniki perswazji,

przedsprzedazowe i
posprzedazowe zasady
budowania relacji z klientem,
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zasady etyki zawodu
handlowca,

zasady odpowiedzialnosci za
szkody wyrzadzone przez
wadliwy towar,

zwigzek praktycznej obstugi
klienta (produkt, opakowanie,
ptatnosc) ze znajomoscia
towaru, kulturg bycia i
umiejetnoscig nawigzywania
relacji,

rodzaje sprzedazy
bezposredniej i przepisy
regulujgce sprzedaz.

potrzeby informacyjne klienta,
techniki obstugi klienta, w tym
rozwigzywania konfliktow,

znaczenie prezentacji
towarow,

zasady reklamacji towaru i
odpowiedzialnosci za szkode.

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

POTRAFI

UIIKP2

UIIKP3

UIIKP4

UIIKP5

UIIKP6

UIIKP7

UMIEJETNOSCI

nawigzywac relacje z klientem,

postugiwac sie srodkami
transportu,

kierowaé matym zespotem
sprzedawcdw oraz realizowac
wskazane plany sprzedazowe,

wypetniaé typowe ankiety
potrzeb klientéw,

obstugiwac¢ mobilne
urzadzenia komunikacji i
urzadzenia stuzace do
sprzedazy,

rozpatrywac i obstugiwac
reklamacje,

skutecznie zaprezentowacd
oferte, tagczac interes
przedsiebiorstwa z
preferencjami klienta,

skutecznie zaprezentowa¢d
oferte przedsiebiorstwa,
faczac interes
przedsiebiorstwa z
preferencjami klienta,
sfinalizowac sprzedaz,

skutecznie uzywac narzedzi
marketingu (takich jak oferta
asortymentowa, ceny,
informacja, promocje) oraz
wykorzystywac dostepne
narzedzia sprzedazy,
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rozwigzywac proste, typowe
problemy w czesciowo
zmiennych warunkach,

pozyskiwac kluczowe
informacje o potrzebach
klientow,

organizowac przekazanie
towaru, dobraé¢ metode
ptatnosci oraz wtasciwe
dokumenty,

formutowac i odbierac proste
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace sprzedazy
bezposredniej w handlu.

wykazywac przewage oferty
swojej przedsiebiorstwa nad
propozycja konkurentéw,

organizowac i prowadzic¢
proces szkoleniowy,

dostosowac strategie obstugi
do profilu i zachowania
klientéw,

odbierac i formutowaé
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej sprzedazy
bezposredniej w handlu.

nawigzywac i budowac
relacje z klientem,

odbiera¢ i formutowaé
nieskomplikowane
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace sprzedazy
bezposredniej w handlu.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KITKP2

KITKP3

KIIKP4

KIITKP5

KITKP6

KITKP?7

przestrzegania standardéw
obstugi klienta,

postepowania w procesie
obstugi zapewniajacego
kompromis intereséw klienta
i przedsiebiorstwa,

upowszechniania wzorcéw
wtasciwej obstugi klienta,
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KOMPETENCJE SPOtECZNE

czeSciowo samodzielnego
dziatania oraz wspotdziatania
i oceniania dziatan
zwigzanych ze sprzedazg
bezposrednia swojg i
zespotowa, realizowang na
podstawowym poziomie,

utrzymywania asertywnych
relacji z klientami,

promowania zasad etycznych
w komunikacji z
pracownikami, klientami i
partnerami biznesowymi,

podejmowania
odpowiedzialnosci za skutki
tych dziatan.

utrzymywania prawidtowych
relacji w zespole oraz z
klientami i partnerami
biznesowymi,

oceniania dziatan swoich i
0s6b, ktorymi kieruje,

panowania nad stresem
zwigzanym z obstuga
réznych klientow pod presja
czasu i radzenia sobie z
trudnymi klientami i
wtasnymi emocjami,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
tych dziatan.

przestrzegania standardéw
obstugi klienta,

stosowania sie do zasad
prawa ochrony konkurencji i
konsumenta,

oceniania dziatan swoich i
0s6b, ktorymi kieruje, oraz
przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
dziatan wtasnych oraz
zespotu.

DZIAtANIA INFORMACYJNO-PROMOCYJNE — KONTEKST SEKTOROWY L

POZIOM 2

POZIOM 3

POZIOM 4

POZIOM 5

POZIOM 6

POZIOM 7
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ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIILP2 WIILP3 WIILP4 WIILPS WIILP6 WIILP?7
poszerzony zbidr
4 w pogtebionym zakresie
poc!stawowy.ch fal.<tow, w szerokim zakresie specyfike | w zaawansowanym stopniu zafadg etworzyenia <trategii
podstawowe narzedzia um_la’rkowa_ll'\!e z{o.zon}/c_h rynku sprzedazy internetowe] | zasady tgczenia strategii .y L 8
. pojeé, teorii i zaleznosci . . . , public relations i
promocyjne, ; o oraz internetowe narzedzia marketingowych partneréw .
miedzy nimi, dotyczacy " . marketingowych oraz
- . promogji, biznesowych, e .
promogji i informacji, mozliwosci ich wykorzystania,
w szerszym zakresie fakty,
i zjawi i zasady tworzenia stron role narzedzi promocji i
.zasady ! z'Ja\leska ZW|'azane z . v o N . N p . ) zasady i narzedzia budowy szczegétowo rynek
informacja i promocja. internetowych i ich komunikowania sie ) L. }
. . . . . wizerunku przedsiebiorstwa, | marketingu.
pozycjonowania, przedsiebiorstwa z klientami,
znaczenie budowy dobrych
relacji z otoczeniem w najnowsze trendy wptywy nastrojow
< procesie promocji, sprzedazowe, w tym w spotecznych i trendéw na
2 Internecie, strategie komunikacji.
w
= , = -
koniecznos$¢ stosowania
w szerszym zakresie nowoczesnych metod
wiasciwosci promowanych komunikacji z klientem,
produktéw.
potrzeby informacyjne klienta,
dziatania promocyjne -
wiasne i partneréw
handlowych,
istote i znaczenie brandu oraz
marki wtasne;.
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI
UliLP2 UliLP3 UliLP4 UIILP5 UIILP6 UliLP?
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UMIEJETNOSCI

wykonywac proste zadania
informacyjno-promocyjne
wedtug instrukcji,

praktycznie wykorzystywacé
narzedzia komunikowania sie i
promocji, w tym narzedzia
informatyczne,

identyfikowac typy klientéw i
stosowac odpowiednig
strategie informacyjno-
promocyjng w handlu i
e-handlu,

wykorzystywac efekty public
relations,

przygotowywac i wdrazaé
influencing plans w sytuacji
zagrozenia kupna i sprzedazy,

rozwigzywac proste problemy
zZwigzane z podstawowymi
zagadnieniami promocji i
komunikacji,

rozwigzywac nietypowe
problemy zwigzane z
promocjg i komunikacja,
czesto w zmiennych
warunkach,

wykorzystywac trendy w

dziataniach informacyjno-
promocyjnych oraz dane z
systemdw informacyjnych,

innowacyjnie wykonywac¢
zadania z zakresu dziatan
informacyjno-promocyjnych,

wykorzystywac marki wtasne
do budowy wizerunku
przedsiebiorstwa,
podniesienia
konkurencyjnosci i pozycji
przedsiebiorstwa na rynku,

korzystac ze
zorganizowanych form
ksztatcenia w zakresie
zagadnien komunikacji i
promocji,

korzystac ze
zorganizowanych form
ksztatcenia i dobierac je pod
katem rozwoju w zakresie
promocji,

wykonywac zadania bez
instrukcji w przewidywalnych
warunkach rynkowych,

tworzy¢ kanaty komunikacji
przy uzyciu zaawansowanych
technik informatycznych,

monitorowac efekty pracy
zespotu,

odbierac i formutowad proste
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace dziatalnosci
informacyjno-promocyjnych
w handlu.

formutowad i odbierac
nieskomplikowane
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace szerokiego zakresu
dziatalnosci informacyjno-
promocyjnej w handlu.

rozwigzywac niezbyt
ztozone i nietypowe
problemy w zmiennych
warunkach realizacji zadan,

wykorzystywac przekaz

marketingowy partnera

biznesowego do wtasnej
polityki sprzedazowej,

wykorzystywac relacje z
otoczeniem do budowy
pozycji przedsiebiorstwa na
rynku,

odbiera¢ i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii w
zakresie dziatalnosci
informacyjno-promocyjnej w
handlu.

wykorzystywac narzedzia
komunikacji do budowy
wizerunku przedsiebiorstwa,

tworzy¢ autorskie strategie
wsparcia promocyjnego i
informacyjnego sprzedazy
towarodw,
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wdrazad strategie wsparcia
promocyjnego sprzedazy
towaroéw i informacyjnego
klientow,

inicjowac pomysty, realizowaé
i oceniac efekty pod katem
rozwoju sprzedazy,

wykorzystywac relacje z
otoczeniem do budowy
pozycji przedsiebiorstwa na
rynku,

samodzielnie planowac rozwéj
wtasny oraz podlegtego
zespotu,

odbierac i formutowaé
rozbudowane i
wielowatkowe wypowiedzi
oraz prowadzi¢ konwersacje
w jezyku obcym z
uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
w zakresie dziatalnosci
informacyjno-promocyjnej w
handlu.

odbierac i formutowac
rozbudowane i
wielowatkowe wypowiedzi
oraz prowadzi¢ konwersacje
w jezyku obcym z
uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
w zakresie dziatalnosci
informacyjno-promocyjnej w
handlu.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KIILP2

KIILP3

KIILP4

KIILP5

KIILP6

KIILP7

KOMPETENCIE

SPOtECZNE

dziatania informacyjno-
promocyjnego oraz
wspotdziatania w
zorganizowanych warunkach
wedtug instrukcji, pod
nadzorem,

komunikowania sie z
zespotem i wspdtpracy z
innymi dziatami,

samodzielnego dziatania
oraz wspotdziatania z
innymi, kierowania
nieduzym zespotem,

wzmacniania i
upowszechniania wzoréw
wtasciwego postepowania w
Srodowisku handlowym i
poza nim,

tworzenia i rozwijania
wzorcow wiasciwego
postepowania w srodowisku
pracy,
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oceny dziatan wtasnych i
podejmowania
odpowiedzialnosci za skutki
tych dziatan.

budowania i nawigzywania
kontaktow sprzedazowych,

przestrzegania norm, zasad i
przepiséw obowigzujacych w
komunikacji z klientem,
gwarantujacych rzetelnos¢
udzielanych informacji,

promowania zachowan
kreatywnych w zakresie
promocji towaréw, w tym
wynikajacych z zastosowania
nowoczesnych technologii
komunikowania sie z
klientem,

podejmowania inicjatyw dla
rozwoju relacji z klientem,

autonomicznego dziatania
oraz wspotdziatania w
zorganizowanych
warunkach,

Swiadomego rozwijania
wzorcow etycznego
postepowania w procesach
promocji towardw i
przedsiebiorstwa oraz
komunikacji z klientami,

krytycznej oceny dziatan i
ponoszenia odpowiedzialnosci
za prace witasng i zespotu.

promowania zasady etyki w
marketingu,

oceniania dziatan swoich oraz
zespotu nadzorowanego,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
dziatan wtasnych i
nadzorowanego zespotu.

przewodnictwa w grupie i
ponoszenia
odpowiedzialnosci za wyniki
pracy wtasnej i zespotu,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za skutki
dziatan wtasnych oraz
nadzorowanego zespotu.

upowszechniania identyfikacji
z przedsiebiorstwem.

DOKUMENTACJA SPRZEDAZY | KONTROLI

NG — KONTEKST SEKTOROWY M

POZIOM 2 POZIOM 3 POZIOM 4 POZIOM 5 POZIOM 6 POZIOM 7
ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE ZNA | ROZUMIE
WIIMP2 WIIMP3 WIIMP4 WIIMP5 WIIMP6 WIIMP7

WIEDZA

podstawowe zasady
dokumentacji sprzedazy w
bezposrednich transakcjach
gotowkowych i
bezgotowkowych,

w obszarze kontrolingu
narzedzia i oprogramowanie
informatyczne oraz w
szerszym zakresie
dokumentacje sprzedazy,

w szerszym zakresie zasady
wypetniania umiarkowanie
ztozonych dokumentéw
sprzedazy,

w szerokim zakresie przepisy
prawne regulujace
dokumentacje sprzedazy,

W zaawansowanym stopniu
wiedze na temat planowania,
nadzoru, sprawozdawczosci i
finanséw, w tym zasady
budzetowania,

whnikliwie strukture i zadania
komoérek organizacyjnych w
handlu,
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techniki stosowane w
dokumentacji transakcji.

zasady sporzadzania i
raportowania dokumentéw
kontrolingu.

obowigzujacy stan prawny, a
w szerszym zakresie zaleznos¢
miedzy nim a dokumentacjg,

dokumentacje dotyczaca
zaleznosci pomiedzy
przychodami i kosztami.

przepisy prawa i certyfikacji
dotyczace sektora handlu.

mechanizmy pozyskiwania
przychoddw,

zasady tworzenia
dokumentoéw planistycznych,
a w szczegdlnosci budzetu,

w pogtebiony sposob
zatozenia planowania
strategicznego i
operacyjnego
przedsiebiorstwa,

w szerszym zakresie kryteria
oceny wynikéw kontrolingu,

strategie konkurencji i
partneréw w taricuchu
dostaw.

w szerszym zakresie
znaczenie wydajnosci pracy i
kryteria oceny

produktywnosci.
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI
UlIIMP2 UliMmP3 UliMP4 UIIMP5 UliMPe6 UulimMmpP?

UMIEJETNOSCI

w zakresie instrukcji, pod
nadzorem, tworzy¢,
przyjmowac i kontrolowaé
standardowe raporty
transakcji i rozwigzywac
zwigzane z nimi typowe
problemy,

wykorzystywac narzedzia
informatyczne i
oprogramowanie do
sporzadzania i
przechowywania typowych
dokumentéw,

wedtug instrukcji
przetozonych przygotowac i
sporzadzac dokumentacje
sprzedazy oraz
wspotpracowac w zespole
wykonawczym,

rozdziela¢ zadania i
koordynowac proste prace
zespotéw wykonawczych w
zakresie dokumentowania i
raportowania sprzedazy, przy
uzyciu dostepnych narzedzi
informatycznych,

innowacyjnie wykonywac¢
zadania w zakresie
dokumentowania i
raportowania sprzedazy,

formutowac zadania i
kierowac ich wykonaniem,
rozwigzujac niestandardowe
problemy z wykorzystaniem
nowej wiedzy,

odbiera¢ i formutowac
proste komunikaty zwigzane
z dokumentacjg sprzedazy i
kontrolingiem.

wedtug instrukcji rozwigzywac
problemy z zakresu
dokumentowania sprzedazy,

reagowac na sytuacje
nietypowe i uzyskiwaé
akceptacje propozycji
rozwigzan przez
przetozonych,

stosowac zasady i przepisy
oraz kontrolowa¢
poprawnos$¢ wykonywanych
w zespole dokumentéw i
dziatan,

oceniac sytuacje i
proponowacé
niestandardowe sposoby
dziatania indywidualnego i
zespotowego,

tworzy¢ i kierowaé duzymi
zespotami oraz kreowac
struktury dorazne,
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skutecznie komunikowac sie
z przetozonymi i
wspotpracownikami oraz
wspotpracowac w ramach
wykonywania swoich zadan.

odbiera¢ i formutowaé
nieskomplikowane
wypowiedzi w jezyku obcym
dotyczace dokumentacji i
kontrolingu w handlu.

przygotowywac i realizowacd
szkolenia pracownikow w
zakresie prac zespotu,

proponowac i uzyskiwac
akceptacje sytuacyjnego
planu dziatania,

zdobywac fachowa wiedze i
wprowadzacd jg do zespotu,
szkolac i instruujac
podlegtych pracownikoéw,

odbierac i formutowac
ztozone wypowiedzi w jezyku
obcym z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej dokumentacji i
kontrolingu w handlu.

komunikowac sie i
merytorycznie uzasadniaé
swoje stanowisko,

organizowac i realizowacd
wspotprace i wsparcie
outsourcingowe,

organizowac prace zespotu i
wspotprace z innymi
zespotami,

oceniac i korygowac realizacje
zadan, z wykorzystaniem
dostepnych srodkow
techniczno-informatycznych,

odbierac i formutowaé
bardzo ztozone i nietypowe
wypowiedzi w jezyku obcym
z uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczgcej dokumentaciji i
kontrolingu w handlu.

oceniac catosciowe raporty i
sprawozdania w zakresie
funkcjonowania
przedsiebiorstwa
handlowego,

odbierac i formutowacd
rozbudowane i
wielowatkowe wypowiedzi
oraz prowadzi¢ konwersacje
w jezyku obcym z
uwzglednieniem
specjalistycznej terminologii
dotyczacej dokumentacji i
kontrolingu w handlu.

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

JEST GOTOW DO

KITMP2

KIIMP3

KIIMP4

KIITMP5

KIIMP®6

KIIMP7
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KOMPETENCJE SPOtECZNE

postepowania zgodnie z
normami okreslajagcymi
zasady wspotzycia
spotecznego — stosowania
regulaminéw
przedsiebiorstwa
handlowego, instrukgji,
wytycznych i polecen
przetozonych,

integracji z zespotami,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za przebieg
i efekty pracy w zespotach
realizacyjnych,

Swiadomego taczenia
obowigzkéw zawodowych i
spotecznych,

wzmacniania zasad etyki
zawodowej i budowania etosu

pracy,

ksztattowania spoistosci
spotfecznej zespotu,
opierajgcej sie na
konkretnych wzorach
postepowania i ocenie
dokonan,

w ograniczonym zakresie
kontrolowania i ponoszenia
odpowiedzialnosci za wtasne
dziatania,

przyjmowania w zespotach
roznych rél spotecznych,

przyjmowania
zréznicowanych zadan i rol
spotecznych, w tym roli
przetozonego,

postepowania zgodnie z
zapisami prawa i zasadami
etyki,

kreowania atmosfery
samodzielnosci i
odpowiedzialnosci za prace
wtasng i zespotu,

kreowania merytorycznego
przywddztwa i budowania
wiezi w zespole,

pracy w koordynowanych
przez przetozonych zespotach
zajmujacych sie
dokumentacjg transakgji i
kontrolingiem.

przyjmowania obowigzkéw
i ponoszenia
odpowiedzialnosci za skutki
swoich dziatan,

oceny wtasnej pracy i oceny
pracy nadzorowanego
zespotu.

samodzielnego
interpretowania ocen i zadan,
przyjmowania roli przywddcy i
organizatora zespotu,

promowania
projakosciowych i
autokrytycznych postaw,
tworzgcych baze dla
innowacyjnego i rzetelnego
wykonywania obowigzkéw w
ramach raportowania i
kontrolingu.

elastycznej wspotpracy z
innymi zespotami,

przyjmowania zadan i
rozumienia potrzeb
wspotdziatania w ramach
zespotu,

przekazywania i poszerzania
wiedzy i umiejetnosci
zawodowych w zakresie
dokumentacji,

przewodzenia grupie i
ponoszenia odpowiedzialnosci
za wyniki pracy zespotu.

stosowania zasad dyscypliny
pracy,

przyjmowania
odpowiedzialnosci za prace i
jej efekty,
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stosowania ocen wobec
innych oraz przyjmowania
oceny wtasnych dziatan.

utrzymywania rzetelnosci w
ocenach.
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Uzasadnienie

Rozporzadzenie Ministra Edukacji i Nauki w sprawie Sektorowej Ramy Kwalifikacji w sektorze handel
stanowi wykonanie upowaznienia ustawowego zawartego w art. 11 ust. 4 i 5 ustawy z dnia 22 grudnia
2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji (Dz. U. z 2020 r. poz. 226), zwanej dalej ,,ustawg”.

Ustawa ustanowita Polskg Rame¢ Kwalifikacji (dalej ,,PRK”). W PRK wyr6znia si¢ 8 pozioméw
okreslonych przez ogélne charakterystyki efektow uczenia si¢. PRK ma stuzy¢ do klasyfikowania
kwalifikacji wlaczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji wedtug pozioméw, co umozliwi
porownywanie (odnoszenie) kwalifikacji z réznych dziedzin w kraju i w wymiarze migdzynarodowym.
Podstawa dla przypisania poziomu PRK do kwalifikacji jest porownanie efektow uczenia wymaganych
dla kwalifikacji z charakterystykami poziomow PRK (dokonywane przez zespot ekspertow zgodnie z
opisang w prawie procedurg).

Unikatowym rozwigzaniem zastosowanym w Polsce jest wprowadzenie charakterystyk pozioméw PRK
0 réznym stopniu szczegdlowosci:

— charakterystyk uniwersalnych (pierwszego stopnia), ktore dotycza wszystkich rodzajow
kwalifikacji - stanowigcych zalacznik do ustawy,

— charakterystyk drugiego stopnia, typowych dla kwalifikacji uzyskiwanych w ramach: edukacji
ogolnej (poziomy 1-4), szkolnictwa wyzszego (poziomy 6-8), ksztalcenia i szkolenia
zawodowego (poziomy 1-8) oraz charakterystyki poziomu 5 typowej kwalifikacji
uzyskiwanych po uzyskaniu kwalifikacji petnej na poziomie 4 — okreSlonych w drodze
rozporzadzen.

Charakterystyki pierwszego i drugiego stopnia stanowig spojng cato$é. Nalezy czytaé je lacznie,
by w petni zrozumie¢ specyfike poszczegdlnych poziomow.

Dodatkowo ustawa przewiduje tworzenie Sektorowych Ram Kwalifikacji (dalej ,,SRK™). Zgodnie z art.
2 pkt 19 ustawy stanowig one ,,0pis pozioméw kwalifikacji funkcjonujacych w danym sektorze lub
branzy; poziomy Sektorowych Ram Kwalifikacji odpowiadaja odpowiednim poziomom Polskiej Ramy
Kwalifikacji”. SRK sa wigc rozwiniegciem PRK pod katem potrzeb okreslonych branz (dziedzin
dziatalnosci). Sektorowe ramy kwalifikacji maja stanowi¢ swoisty ,,pomost” pomi¢dzy
charakterystykami PRK typowymi dla kwalifikacji nadawanych w systemie ksztalcenia i szkolenia
zawodowego a opisami poszczegdlnych kwalifikacji funkcjonujacych w danym sektorze Iub branzy.

Tworzenie sektorowych ram kwalifikacji jest domeng zainteresowanych $rodowisk. Jednoczesnie,
zgodnie z art. 11 ustawy, SRK moga by¢ wlaczone do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji. Zgodnie
z art. 11 ust. 4 ustawy wlaczenie to jest dokonywane przez ministra wiasciwego do spraw o$wiaty
i wychowania na wniosek ministra wtasciwego dla danej branzy lub sektora w drodze rozporzadzenia.

Pismem z dnia 19 kwietnia 2021 r. (DRP-X1V.002.3.2021) Minister Rozwoju, Pracy i Technologii
wystapil do Ministra Edukacji i Nauki z wnioskiem o wiaczenie do Zintegrowanego Systemu
Kwalifikacji Sektorowej Ramy Kwalifikacji w sektorze handel (dalej ,,SRKH”). Projekt Sektorowej
Ramy Kwalifikacji w sektorze handel zostal przygotowany przez Instytut Badan Edukacyjnych
w porozumieniu z Konsorcjum, w sklad ktéorego wchodzita Fundacja Przedsigbiorczosci oraz
Stowarzyszenie Forum Dialogu Gospodarczego.



W trakcie prac nad projektem ramy wypracowano nastepujaca definicje¢ sektora: handel jest
dzialalno$cia polegajaca na zakupie towarow w celu ich dalszej odsprzedazy, realizowang przez
przedsigbiorstwa handlowe oraz dzialy handlowe w firmach produkcyjnych i ustugowych.

Definicja ta wskazuje na dziatalno$¢ gospodarczg, ktérej wyznacznikiem sa dwa procesy: zakup
i sprzedaz, dokonujace si¢ w otoczeniu kilkunastu kontekstow. Rodzajami dziatalnosci, ktore
odpowiadaja wskazanym procesom, wedlug rozporzadzenia Rady Ministrow z dnia 24 grudnia 2007 r.
w sprawie Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci (PKD) (Dz. U. poz. 1885, z pézn. zm.), sa w glowne;j
mierze dziatalno$ci opisane w Sekcji G Ww. rozporzadzenia — Handel hurtowy i detaliczny.

Celem powstania SRKH, bylo stworzenie narzedzia, ktéore w klarowny sposob okreslaloby, jakie
elementy wiedzy, umiejetnosci zawodowych i kompetencji spotecznych sg potrzebne do wykonywania
pracy w handlu.

SRKH ma by¢ narzedziem shuzacym pracodawcom i pracownikom. Pracodawcy dzieki SRKH beda
wiedzie¢, czego moga i powinni oczekiwa¢ od potencjalnych pracownikéw. Natomiast dla osob
poszukujacych pracy jest to informacja, ktore kompetencje musza posiadaé, aby otrzymaé okreslona
prace w handlu.

Na podstawie art. 91 pkt 5 ustawy Rada Interesariuszy w dniu 8 pazdziernika 2020 r., w zwiazku
z wnioskiem z dnia 16 czerwca 2020 r. Sektorowej Rady ds. Kompetencji w Handlu, pozytywnie
zaopiniowata celowo$¢ wiaczenia Sektorowej Ramy Kwalifikacji w sektorze handel do Zintegrowanego
Systemu Kwalifikacji oraz jej zgodno$¢ z Polska Rama Kwalifikacji.

Zgodnie z § 1 projektu rozporzadzenia do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji wtacza si¢ Sektorowa
Rame Kwalifikacji w sektorze handel obejmujacg charakterystyki poziomow 2-7.

Okreslenie poziomow charakterystyk ramy bylo rezultatem procesu identyfikacji kompetencji
kluczowych, pogrupowanych nastepnie wedtug kryterium stopnia ich zaawansowania. Pogrupowanie
wybranych zadan wedlug tak rozumianego stopnia ich zlozonosci pozwolitlo na okreslenie liczby
poziomoéw dla ramy przez wskazanie tych pozioméw PRK, ktore sa lub powinny by¢ przypisane
kwalifikacjom funkcjonujacym w sektorze handel z uwagi na ztozonos¢ i kontekst wykonywanych
W nim zadan.

Konsekwencja rozumienia charakterystyk SRK w sektorze handel jako rozwinigcia charakterystyk PRK
jest odwzorowanie w jej strukturze struktury PRK, a wiec zastosowanie w niej podziatu efektéw uczenia
si¢ wedtug kategorii takich jak: wiedza, umiejetnosci i kompetencje spoteczne, co odpowiada tresci
upowaznienia ustawowego (art. 11 ust. 5 pkt 3 ustawy). Zgodnie z art. 2 pkt 19 ustawy poziomy SRK
w sektorze handel odpowiadaja odpowiednim poziomom PRK. Charakterystyki poziomoéw sa opisane
zbiorami efektéw uczenia si¢, ujetych w kategoriach: wiedzy, umiej¢tnosci oraz kompetencji
spolecznych, zgodnie z przyjetym dla nich uktadem trzynastu kontekstow.

Przyjete konteksty odniesione zostaly do dwoch wyznacznikéw sektorowych (1, 1), tj. specyficznych
obszarow kompetencji, zwigzanych z handlem, charakteryzujacych podstawowe dziatania zachodzace
w tym sektorze w odniesieniu do wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych, wyodrebnionych
z poszczegdlnych poziomow Ramy. Wyznaczniki dla sektora handel to:

I. Kupno (konteksty A-G). Wyznacznik ten obejmuje zadania z zakresu: ustalen dotyczacych doboru
i rodzaju artykuldw zakupionych, wyboru zroédet i metod zakupu, ustalenia zasad wspolpracy
z dostawcami, dokonania wyceny oraz okreslenia warunkow dostawy i platnosci.



Kontekst A. Analiza popytu. Kontekst ten stuzy wyodrebnieniu kompetencji z obszaru wiedzy
0 popycie wystepujacym na rynku pracy oraz o kierunkach jego rozwoju. W kazdej z faz tego
procesu, odpowiadajacej danemu wyznacznikowi sektorowemu, mozna wyodrebni¢ etapy dziatan
takie jak: segmentacja klientow i analizowanie ich zachowania oraz sprawdzanie, czy dostawcy
i konkurencja odpowiadajg na zapytania ofertowe.

Kontekst B. Analiza rynku dostawcow i podazy. Kontekst B odnosi si¢ do grupy czynnikow
charakterystycznych dla sektora handlowego, jego dostawcoéw i oferowanych produktow.
Zawiera zapisy odnoszace si¢ do tych aspektow kompetencji, ktore dotycza: analizy dostepnych
ofert towarow i ushug; porownania ich pod réznymi wzgledami; wyszukania odpowiednich
dostawcow; monitorowania rynku podazy towardw; ponoszenia odpowiedzialnosci za wyniki
pracy zespotu oraz za skutki podjetych decyzji dotyczacych rekomendacji dostawcow.

Kontekst C. Import. W ramach kontekstu C zawarto zapisy odnoszace si¢ do kompetencji
handlowca zwigzanych z importem, ktére dotycza postugiwania si¢ jezykami obcymi, co pozwala
na poznanie specyfiki regulacji prawnych okreslajacych dzialanie rynkéw zagranicznych oraz
wymagan branzy co do sposobu dostarczania towarow.

Kontekst D. Organizacja i planowanie zakupu towaréw. Wyznacznik ten obejmuje zasady
organizacji procesu zakupu od planowania przez budzetowanie po przyjecie towaru i problemy,
jakie mogg pojawi¢ si¢ podczas procesu zakupu.

Kontekst E. Negocjacje. Kontekstu E odnosi sie do zasad dokonywania analiz rynkowych
i zrodet wiedzy niezbgdnej w tym procesie oraz rodzajow strategii negocjacyjnych. Zawiera
zapisy odnoszace si¢ do tych aspektow kompetencji, ktore dotycza: warunkéw umow, ptatnosci
i zasad finansowania kontraktow i projektow wspolnych.

Kontekst F. Zamawianie towaréw i zarzadzanie zapasami. Charakterystyki ujete w ramach
kontekstu F odnoszg si¢ do procedur zamawiania towaréw oraz ich transportu tj.: zamawianie,
przyjmowanie, dokumentowanie stanu i odbieranie towarow oraz przewidywanie ryzyka
zawigzanego z zakupem.

Kontekst G. Zarzadzanie magazynem; przyjecie dostawy, kontrola warunkéw dostawy
i jakosci towardw; ekspedycja. Kontekst G odnosi si¢ do zasad z zakresu towaroznawstwa,
logistyki i technologii zwigzanych z magazynowaniem. Zawiera zapisy odnoszace si¢ do zasad
magazynowania, procedur analizy zagrozen i krytycznych punktéw kontroli, a takze
gospodarowania opakowaniami i znajomosci rynku ustug transportowych.

Il. Sprzedaz (konteksty H-M). Wyznacznik ten wigze si¢ z przygotowaniem oferty odpowiedniej
z punktu widzenia klientéw, udostgpnieniu jej we wlasciwym miejscu, czasie i zawarcie transakcji.
Mozna wyodrebni¢ nastgpujace etapy procesu sprzedazy: planowanie (przygotowanie do sprzedazy),
zaoferowanie towarow, przeprowadzanie sprzedazy, sfinalizowanie transakcji.

Kontekst H. Zarzadzanie oferta asortymentow3 i sprzedaza. Kontekst H odnosi si¢ do zasad
polityki asortymentowej i sprzedazowej, metodyki analizy tych zagadnien i wspierajacych ja
technologii i narzedzi IT oraz przepisow prawa i zasad organizacji polityki asortymentowej,
a takze procesu sprzedazowego oraz bezpieczenstwa towarow i klientow.

Kontekst I. Eksport. Charakterystyki ujete w ramach kontekstu I odnoszg sie do zasad dziatania
w obrebie eksportu, tj.: wiedza o produktach i odbiorcach oraz o przepisach prawa, zaré6wno



Z obszaru dostawcy, jak i rynku docelowego, zwigzanych z eksportem towaréw oraz znajomosé
zasad tworzenia wymaganej w takich dziataniach dokumentacji.

Kontekst J. Eksponowanie towaréw. Kontekst J odnosi si¢ do technik sprzedazowych oraz
zasad organizowania przestrzeni handlowej i ekspozycji towaréw, rowniez z uwzglednieniem
handlu elektronicznego.

Kontekst K. Sprzedaz bezpo$rednia. Kontekst ten odnosi si¢ do kompetencji z zakresu
sprzedazy bezposredniej, znajomos$ci narzedzi i teorii marketingu oraz zasad etyki w handlu.
Zawiera zapisy odnoszace si¢ do tych aspektéw kompetencji, ktore dotycza: sporzadzania
dokumentacji sprzedazowej, w tym zwigzanej z reklamacja; przepisow dotyczacych ochrony
konsumentéw, w tym danych osobowych oraz zasad reklamacji i odpowiedzialno$ci za szkody
powstate w skutek jego wad.

Kontekst L. Dzialania informacyjno-promocyjne. Charakterystyki ujete w ramach kontekstu
L obejmujg narzedzia promocji i komunikacji w budowaniu relacji przedsigbiorstwa handlowego
z klientami i zaspokajania ich potrzeb informacyjnych o towarach i ustugach oraz ich dostawcach.
Zawiera zapisy odnoszace si¢ do tych aspektow kompetencji, ktore dotycza: budowania marki
jako elementu identyfikujacego w kontakcie z klientem; znajomo$¢ prawa regulujacego kwestie
reklamy i promocji; identyfikowania rodzajow klientow i na tej podstawie whasciwego dobierania
i skutecznego wykorzystywania w celu promocji narzgdzia komunikacji; tworzenia kanatow
komunikacji przy uzyciu technologii przetwarzajacych, gromadzacych lub przesylajacych
informacje w formie elektronicznej.

Kontekst M. Dokumentacja sprzedazy i kontroling. Kontekst M zawiera zapisy odnoszace si¢
do kompetencji, ktore dotycza: prawidtowego dokumentowania procesu sprzedazowego;
znajomos$ci zasad analityki finansowej i sprawozdawczos$ci zarzadczej; znajomosci zasad
prognozowania i modelowania finansowego oraz z Migdzynarodowymi Standardami
Sprawozdawczosci Finansowej; znajomosci metod statystycznych i rachunkowych.

Poszczegolnym sktadnikom opisu Ramy zostaty przypisane kody, utatwiajace postugiwanie si¢ nig, np.
w trakcie odnoszenia efektow uczenia si¢ przewidzianych dla kwalifikacji.

Zgodnie z przyjeta konwencja kody sktadnika opisu rozpoczynaja si¢ od litery dotyczacej kategorii
sktadniku opisu (W —wiedza, U —umiejetnosci, K — kompetencje spoteczne), wyznacznika sektorowego
(Ialbo 1), symbolu dotyczacego kontekstu wyznacznika sektorowego (A, B, C,D, E, F, G, H, I, J, K,
L albo M), liczby oznaczajacej poziom Ramy, np.. WIEP5

Regulacja zawarta w § 2 projektu rozporzadzenia stanowi wykonanie art. 11 ust. 5 pkt 2 ustawy, zgodnie
z ktorym rozporzadzenie wilaczajace SRK do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji powinno okresla¢
m.in. ,,podstawowe rodzaje dziatalnoéci, do ktorych wykonywania przygotowuja kwalifikacje, do
ktorych odnosi sie¢ Sektorowa Rama Kwalifikacji.” Zostaty one okre§lone w odniesieniu do dziatan
zwigzanych z procesami zakupu i sprzedazy, w szczego6lnosci w podmiotach prowadzacych dziatalnosé
klasyfikowang zgodnie z Polska Klasyfikacjg Dziatalno$¢ jako handel hurtowy i detaliczny.

Proponuje sig, aby rozporzadzenie weszto w zycie po uptywie 14 dni od dnia ogloszenia.

Jednoczes$nie odnoszac si¢ do § 12 pkt 1 rozporzadzenia Prezesa Rady Ministréw z dnia 20 czerwca
2002 r. w sprawie ,,Zasad techniki prawodawczej” (Dz. U. z 2016 1. poz. 283) nalezy stwierdzi¢, ze
projekt rozporzadzenia uwzglednia regulacje, w stosunku do ktorych nie ma mozliwosci, aby mogty by¢
podjete za pomocg alternatywnych srodkow.



Problematyka uregulowana w projekcie rozporzadzenia nie jest sprzeczna z prawem Unii Europejskie;j.
Projekt nie wymaga przedstawienia wiasciwym organom i instytucjom Unii Europejskiej, w tym
Europejskiemu Bankowi Centralnemu, w celu uzyskania opinii, dokonania powiadomienia, konsultacji
albo uzgodnienia.

Projekt rozporzadzenia zostat udostepniony w Biuletynie Informacji Publicznej Ministerstwa Edukacji
i Nauki, zgodnie z art. 5 ustawy z dnia 7 lipca 2005 r. o dziatalnosci lobbingowej w procesie stanowienia
prawa (Dz. U. z 2017 r. poz. 248) oraz w Biuletynie Informacji Publicznej Rzadowego Centrum
Legislacji, zgodnie z uchwatg nr 190 Rady Ministrow z dnia 29 pazdziernika 2013 r. —Regulamin pracy
Rady Ministrow (M.P. z 2020 r. poz. 1006, z p6zn. zm.).

Projektowane rozporzadzenie nie dotyczy majatkowych praw i obowigzkéw przedsigbiorcow lub praw
i obowigzkow przedsicbiorcow wobec organéw administracji publicznej.

Projektowane rozporzadzenie nie zawiera przepisow technicznych i w zwiazku z tym nie podlega
notyfikacji, zgodnie z trybem przewidzianym w przepisach rozporzadzenia Rady Ministrow z dnia 23
grudnia 2002 r. w sprawie sposobu funkcjonowania krajowego systemu notyfikacji norm i aktow
prawnych (Dz. U. poz. 2039 oraz z 2004 r. poz. 597).



. Data sporzadzenia
Nazwa projektu 02.08.2021 .
Projekt rozporzadzenia Ministra Edukacji i Nauki w sprawie
Sektorowej Ramy Kwalifikacji w sektorze handel Zrédlo:

Wykonanie upowaznienia ustawowego
zawartego w art. 11 ust. 4 i 5 ustawy z dnia 22
grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie
Kwalifikacji (Dz. U. z 2020 r. poz. 226).

Ministerstwo wiodace i ministerstwa wspoélpracujace
Ministerstwo Edukacji i Nauki
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1. Jaki problem jest rozwigzywany?

Ustawa z dnia 22 grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji, zwana dalej ,,ustawa”, ustanowita Polska Rameg
Kwalifikacji (dalej ,,PRK”). W PRK wyro6znia si¢ 8 poziomow okreslonych przez ogolne charakterystyki efektow uczenia
si¢. PRK ma stuzy¢ do klasyfikowania kwalifikacji wlaczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (dalej ,,ZSK”)
wedtug poziomoéw, co umozliwi porownywanie (odnoszenie) kwalifikacji z réznych dziedzin w kraju i w wymiarze
miedzynarodowym.

Unikatowym rozwigzaniem zastosowanym w Polsce jest wprowadzenie charakterystyk pozioméw PRK o réznym stopniu
szczegotowosci:

— charakterystyk uniwersalnych (pierwszego stopnia), ktore dotycza wszystkich rodzajoéw kwalifikacji,

— charakterystyk drugiego stopnia, typowych dla kwalifikacji uzyskiwanych w ramach: edukacji ogélnej (poziomy
1-4), szkolnictwa wyzszego (poziomy 6-8), ksztalcenia i szkolenia zawodowego (poziomy 1-8) oraz
charakterystyki poziomu 5 typowej kwalifikacji uzyskiwanych po uzyskaniu kwalifikacji pelnej na poziomie 4 —
okreslonych w drodze rozporzadzen.

Dodatkowo ustawa przewiduje tworzenie Sektorowych Ram Kwalifikacji (dalej ,,SRK”). Zgodnie z art. 2 pkt 19 ustawy
stanowig one ,,0pis poziomow kwalifikacji funkcjonujacych w danym sektorze lub branzy; poziomy Sektorowych Ram
Kwalifikacji odpowiadaja odpowiednim poziomom Polskiej Ramy Kwalifikacji”. SRK sa wigc rozwinigciem PRK pod
katem potrzeb okreslonych branz (dziedzin dziatalnosci). Zgodnie z art. 11 ust. 4 ustawy, SRK mogg by¢ wiaczone do
ZSK przez ministra wlasciwego do spraw o$wiaty i wychowania na wniosek ministra wlasciwego dla danej branzy lub
sektora, w drodze rozporzadzenia.

Pismem z dnia 19 kwietnia 2021 r. (DRP-XIV.002.3.2021) Minister Rozwoju, Pracy i Technologii wystapit do Ministra
Edukacji i Nauki z wnioskiem o wlaczenie do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji Sektorowej Ramy Kwalifikacji w
sektorze handel (dalej ,,SRKH”). Projekt Sektorowej Ramy Kwalifikacji w sektorze handel zostal przygotowany przez
Instytut Badan Edukacyjnych w porozumieniu z konsorcjum, w sktad ktorego wchodzita Fundacja Przedsigbiorczosci oraz
Stowarzyszenie Forum Dialogu Gospodarczego.

2. Rekomendowane rozwiazanie, w tym planowane narzedzia interwencji, i oczekiwany efekt

SRK majg stanowi¢ swoisty ,,pomost” pomiedzy charakterystykami PRK typowymi dla kwalifikacji nadawanych w
systemie ksztalcenia i szkolenia zawodowego a opisami poszczegolnych kwalifikacji funkcjonujacych w danym sektorze
lub branzy.

Projektowanym rozporzadzeniem do ZSK wigcza sie Sektorowa Rame Kwalifikacji w sektorze handel obejmujaca
charakterystyki poziomow 2-7.

3. Jak problem zostal rozwigzany w innych krajach, w szczegélnosci krajach czlonkowskich OECD/UE?

W Zadnym z krajow Unii Europejskiej nie powstal dotychczas inspirowany odgdrnie proces tworzenia sektorowych ram
kwalifikacji. Ponizej przedstawiono zbior przyktadéw sektorowych ram kwalifikacji powstatych na gruncie europejskim
o0 charakterze ponadnarodowym.
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Sektorowa rama kwalifikacji dla funkcjonariuszy strazy granicznej

Sektorowa rama kwalifikacji dla funkcjonariuszy strazy granicznej (Sectoral Qualifications Framework for Border
Guarding), stworzona zostala przez Frontex, czyli Europejska Agencj¢ Zarzadzania Wspolpracag Operacyjng na
Zewnetrznych Granicach Panstw Cztonkowskich Unii Europejskiej. Stanowi ona opis hierarchii pozioméw kwalifikacji
w sektorze funkcjonariuszy strazy granicznej. Zawiera ona S$ci§le odniesione do Europejskiej Ramy Kwalifikacji
charakterystyki pozioméw 4-7, opisane zgodnie z Zaleceniem Parlamentu Europejskiego, tj. w jezyku efektow uczenia sig.
W ramie wyodrebnione zostaly cztery kategorie kompetencji: kompetencje ogolne (generic border guarding), kompetencje
z zakresu kontroli granicznej (border control), kompetencje z zakresu prowadzenia transgranicznych $ledztw i wywiadu
(cross-border investigation and intelligence) oraz kompetencje dotyczace nadzoru i zarzadzania (supervision, management,
leadership), w obrebie ktorych wskazano wiazki kompetencji. Suplementem do sektorowej ramy kwalifikacji dla
funkcjonariuszy strazy granicznej jest rama sprofilowana akademicko. Przedstawia ona kompetencje opisane w gtdéwnej
ramie w podziale na wiedze¢, kompetencje i umiejetnosci spoteczne, uzupetnione o profile kompetencyjne posiadacza
kwalifikacji na okreslonym poziomie, ktorych celem jest zwigzte opisaniec wymagan dla tego poziomu wobec 0s6b
uczacych sie.

Kwalifikacje w sektorze ushug finansowych

W zakresie ram kwalifikacji dla sektora ustug finansowych na gruncie europejskim zrealizowano projekt FIRST (Financial
Services EQF Translator), stanowiacy ,,branzowsa interpretacje Europejskiej Ramy Kwalifikacji” (zob. FIRST 2011).
W projekcie tym udziatl wzigto 9 partneréw z osmiu europejskich krajow, a jego rezultatem jest sektorowa rama
kwalifikacji dla sektora ustug finansowych w Europie (dalej: FIRST). FIRST zawiera opisy pozioméw 3-7, odniesionych
do analogicznych pozioméw ERK w sposdb w pelni zgodny z Zaleceniem Parlamentu Europejskiego, czyli w jezyku
efektow uczenia si¢ i w ich podziale na wiedze, umiejetnosci oraz kompetencije.

Oryginalnym rezultatem projektu byto wyodrebnienie tzw. wyznacznikow sektorowych, rozumianych jako gléwne obszary
dziatalnosci w sektorze. Zadaniem wyznacznikow sektorowych byto utatwienie identyfikacji kompetencji, ktore powinny
zosta¢ uwzglednione w sektorowej ramie kwalifikacji i — jak twierdza uczestnicy projektu —ich wykorzystanie diametralnie
uproscito i uporzadkowato prace projektowe.

Kwalifikacje dla radiograféw

Rama kwalifikacji dla radiografow zostata opracowana przez Europejska Federacj¢ Stowarzyszen Radiograféw (European
Federation of Radiographer Societies, EFRS). Dokument ten opisuje kompetencje w zawodzie radiografa w odniesieniu
do wymagan wynikajacych z zalecenia Parlamentu Europejskiego w sprawie ERK. Wyodrebniono w nim tzw. kluczowe
kompetencje (core competencies) i dokonano ich opisu w jezyku efektow uczenia si¢ oraz w podziale na wiedze,
umiejetnosci i kompetencje spoteczne. Wszystkie kompetencje zostaty podzielone na 12 kategorii, wérod ktdrych znalazty
si¢ m.in. ,,IT/zarzagdzanie ryzykiem”, ,,anatomia i fizjologia” czy ,,etyka”.

Projekt TUNING

W ramach realizowanego od 2000 r. miedzynarodowego projektu Tuning Educational Structures in Europe powstato kilka
projektow sektorowych ram kwalifikacji dotyczacych dziedzin uznawanych dotychczas za domene ksztalcenia
formalnego, takich jak nauki humanistyczne, sztuka oraz nauki spoteczne. Sektorowe ramy kwalifikacji tworzone
w ramach projektow Tuning znajdujg zastosowanie gtownie w szkolnictwie wyzszym.

Sektorowe ramy kwalifikacji dla dyscyplin tworczych oraz nauk humanistycznych zostaty stworzone w ramach
podprojektu HUMART. Ramy te sg odniesione do ERK i zawieraja opisy charakterystyk poziomow 4-8, pomijajagc — CO
nietypowe — poziom 5 (co ma bezposredni zwigzek z ich §cistym powigzaniem z ksztatlceniem formalnym). Kazdy z
poziomow zostal opisany w jezyku efektow uczenia si¢ w ich podziale na wiedze, umiejetnosci i kompetencje spoteczne
oraz na — odpowiednio — 7 i 8 wymiarow, takich jak ,.kwestie techniczne, srodowiskowe i kontekstualne” czy ,kulture
i spoteczenstwo”. Charakterystyki ogolnej ramy dla nauk humanistycznych zostaty rozwinigte (uszczegdtowione)
w deskryptory osobne dla poszczegdlnych dyscyplin takich jak: architektura, historia sztuki, historia, lingwistyka,
literaturoznawstwo, muzyka czy teologia.

Sektorowa rama kwalifikacji dla nauk spotecznych, stworzona w ramach podprojektu Tuning Sectoral Framework for
Social Sciences, opisuje z kolei poziomy od 3 do 8 z piatym wilacznie (zob. Tuning Project 2010). Poziomy te takze sg
scisle odniesione do Europejskiej Ramy Kwalifikacji, a efekty uczenia si¢ zostaty opisane na poszczegdlnych poziomach
w podziale na wiedze, umiejetnosci i kompetencje. Inaczej niz w podprojekcie HUMART, wszystkie kompetencje
Z poszczegblnych poziomoéw ramy traktowane sg jako przynalezne do tej samej grupy. Rama dla nauk spotecznych
obejmuje swoim zakresem nastgpujace obszary tematyczne: biznes, europeistyka, nauki o edukacji, terapie zawodowe,
prace spoleczne, prawo, psychologia oraz stosunki miedzynarodowe.

4. Podmioty, na ktore oddziatluje projekt

Grupa Wielko$¢é Zroédto danych Oddziatywanie




Podmioty prowadzace
zorganizowang dziatalnos¢
gospodarcza W obszarze
gospodarki, rynku pracy,
edukacji lub szkolen, ktore
chciatyby wilaczy¢ do
ZSK kwalifikacje

z sektora handel

Brak danych. Nie dotyczy.

Zgodnie z art. 15 ust. 1
ustawy wniosek o wilgczenie
do ZSK kwalifikacji rynkowej
powinien zawiera¢ m.in.
propozycje dotyczace jej
odniesienia do poziomu
Sektorowych Ram
Kwalifikacji - jesli
ustanowiono Sektorowe
Ramy Kwalifikacji w danym
sektorze lub branzy.

5. Informacje na temat zakresu, czasu trwania i podsumowanie wynikow konsultacji

Projekt rozporzadzenia otrzymujg do zaopiniowania w trybie ustawy z dnia 23 maja 1991 r. 0 zwigzkach zawodowych (Dz.
U. z 2019 r. poz. 263) oraz ustawy z dnia 23 maja 1991 r. o organizacjach pracodawcow (Dz. U. z 2019 r. poz. 1809)

nastepujace podmioty:
1) Business Centre Club;
2) Federacja Przedsigbiorcoéw Polskich;
3) Forum Zwigzkoéw Zawodowych;
4) Niezalezny Samorzadowy Zwigzek Zawodowy ,,Solidarno$¢”;
5) Konfederacja ,,Lewiatan”;
6) Ogolnopolskie Porozumienie Zwigzkéw Zawodowych;
7) Pracodawcy Rzeczpospolitej Polskiej;
8) Zwiazek Przedsigbiorcéw i Pracodawcow;
9) Zwiazek Rzemiosta Polskiego.

Stosownie do § 36 ust. 1 uchwaty nr 190 Rady Ministrow z dnia 29 pazdziernika 2013 r. - Regulamin pracy Rady Ministrow
(M.P. z 2016 r. poz. 1006, z p6zn. zm.) projekt rozporzadzenia w ramach konsultacji publicznych otrzymajg nastepujace

podmioty:
1) Dolnoslaska Izba Gospodarcza;
2) Hutnicza Izba Przemystowo-Handlowa;
3) Izba Pracodawcow Polskich;
4) Izba Przemystowo-Handlowa Inwestorow w Polsce;
5) Izba Przemystowo-Handlowa w Biatymstoku;
6) Izba Przemystowo-Handlowa w Krakowie;
7) Izba Przemystowo Handlowa w Lublinie;
8) Izba Przemystowo - Handlowa w Rzeszowie;
9) Izba Przemystowo - Handlowa wojewodztwa kujawsko-pomorskiego;
10) Komisja Krajowa NSZZ ,,Solidarnos¢ 80”;
11) Konferencja Rektorow Akademickich Szkot Polskich;
12) Konferencja Rektoréw Publicznych Szkét Zawodowych;
13) Konferencja Rektoroéw Zawodowych Szkot Polskich;
14) Kongres Polskiego Biznesu;
15) Krajowa Izba Gospodarcza;
16) Krajowa Sekcja Oswiaty i Wychowania NSZZ ,,Solidarnos¢”;
17) Krajowe Stowarzyszenie Eksporterzy Rzeczypospolitej Polskiej;
18) Lodzka Izba Przemystowo-Handlowa;

19) Naczelna Organizacja Techniczna — Federacja Stowarzyszen Naukowo-Technicznych;

20) Naczelna Rada Zrzeszen Handlu i Ushug;

21) Osrodek Rozwoju Edukacji;

22) Polska Akademia Rozwoju Przedsiebiorczosci;
23) Polska Izba Firm Szkoleniowych;

24) Polska Izba Gospodarcza Importerow, Eksporterow i Kooperacji;
25) Polska Izba Handlu;

26) Polska Organizacja Handlu i Dystrybucji;

27) Polska Rada Centrow Handlowych;

28) Polskie Towarzystwo Gospodarcze;

29) Rada Gloéwna Nauki i Szkolnictwa Wyzszego;
30) Stowarzyszenie Eksporterow Polskich;

31) SWPS Uniwersytet Humanistycznospoteczny;




32) Unia Metropolii Polskich;

33) Unia Miasteczek Polskich;

34) Wielkopolska Izba Przemystowo-Handlowa;

35) Wolny Zwigzek Zawodowy Forum ,,O$wiata”;

36) Zachodnia Izba Przemystowo-Handlowa;

37) Zwiazek Gmin Wiejskich Rzeczypospolitej Polskie;j;
38) Zwiazek Miast Polskich;

39) Zwiazek Nauczycielstwa Polskiego;

40) Zwiazek Powiatow Polskich;

41) Zwiazek Wojewodztw Rzeczypospolitej Polskiej;
42) Zwigzek Zaktad Doskonalenia Zawodowego — Zarzad Glowny.

Projekt rozporzadzenia otrzymuja rowniez nastepujace podmioty:
1) Centralna Komisja Egzaminacyjna;
2) Glowny Urzad Statystyczny;
3) Rzecznik Matych i Srednich Przedsiebiorstw;
4) Rzecznik Praw Dziecka;
5) Rzecznik Praw Obywatelskich;
6) Urzad Ochrony Danych Osobowych;
7) Urzad Ochrony Konkurencji i Konsumentow.

Projekt rozporzadzenia zostanie skierowany do zaopiniowany przez Komisj¢ Wsp6lng Rzadu i Samorzadu Terytorialnego
oraz Rade Dialogu Spotecznego.

Projekt rozporzadzenia zostanie udostepniony w Biuletynie Informacji Publicznej Ministerstwa Edukacji i Nauki oraz w
Biuletynie Informacji Publicznej Rzadowego Centrum Legislacji.

6. Wplyw na sektor finansow publicznych

(ceny state z 2021 r.) Skutki w okresie 10 lat od wej$cia w zycie zmian [min zt]

(0-10)
Dochody ogélem 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
budzet panstwa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
JST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
pozostale jednostki 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(oddzielnie)
Wydatki ogélem 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
budzet panstwa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
pozostate jednostki 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(oddzielnie)
Saldo ogélem 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
budzet pafstwa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
pozostale jednostki 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(oddzielnie)
Zrodta finansowania Nie dotyczy.

Dodatkowe informacje,
w tym wskazanie
zrédet danych i
przyjetych do obliczen
zatozen

Wdrozenie przepiséw rozporzadzenia nie spowoduje dodatkowych skutkow finansowych dla budzetu

panstwa i budzetow jednostek samorzadu terytorialnego.

7. Wplyw na konkurencyjno$¢ gospodarki i przedsiebiorczos¢, w tym funkcjonowanie przedsiebiorcow oraz na
rodzine, obywateli i gospodarstwa domowe

Skutki




Czas w latach od wej$cia w zycie zmian 0 1 2 3 5 10

Lgcznie (0-10)

W ujeciu duze przedsigbiorstwa

pienigznym sektor mikro-, matych i

(w mln z1, $rednich

ceny state z prze(_isic;biorstw

"""" r) rodzina, obywatele oraz
gospodarstwa domowe

W ujeciu duze przedsigbiorstwa

niepienieznym | sektor mikro-, matych i | Projekt nie okresla zasad podejmowania, wykonywania lub zakonczenia
$rednich dziatalnos$ci gospodarczej, w zwigzku z czym odstgpiono od analiz i oceny
przedsicbiorstw przewidywanych skutkow spoteczno-gospodarczych, wskazanych w art. 66 ust. 1

162, z p6zn. zm.)

ustawy z dnia 6 marca 2018 r. — Prawo przedsi¢biorcow (Dz. U. z 2021 r. poz.

rodzina, obywatele oraz | Nie dotyczy.
gospodarstwa domowe,
w szczegdlnosci osoby
niepelnosprawne i
starsze

Niemierzalne rodzina, obywatele oraz | Nie dotyczy.
gospodarstwa domowe,
w szczegolnosci osoby
niepelnosprawne i
starsze

Dodatkowe informacie,

w tym wskazanie Rozporzadzenie nie bedzie mialo bezposredniego wplywu na konkurencyjno$é gospodarki i
zrédet danych 1 przedsigbiorczo$¢. Nie przewiduje si¢ rowniez wptywu na rodzing, obywateli oraz gospodarstwa

przyjetych do obliczenn | domowe, w tym osoby niepetnosprawne i starsze.
zatozen

8. Zmiana obcigzen regulacyjnych (w tym obowigzkow informacyjnych) wynikajacych z projektu

[ | nie dotyczy

Woprowadzane sg obcigzenia poza bezwzglgdnie [ ]tak
wymaganymi przez UE (szczegoty w odwrdconej tabeli L] n!e
zgodnosci). [ nie dotyczy
(] zmniejszenie liczby dokumentow [] zwiekszenie liczby dokumentow
(] zmniejszenie liczby procedur (] zwiekszenie liczby procedur
[] skrocenie czasu na zatatwienie sprawy [] wydtuZenie czasu na zalatwienie sprawy
[ ]inne: [ ]inne:
Wprowadzane obcigzenia sa przystosowane do ich [ ] tak
elektronizacji. [ ] nie
X nie dotyczy

Komentarz:

9. Wplyw na rynek pracy

Projektowana regulacja bedzie miata pozytywny wptyw na rynek pracy, w tym w szczegdlnosci:
- utatwi dostep do rynku pracy w sektorze handel,

- usprawni optymalne projektowanie rozwoju zawodowego kadr w sektorze handel,

- umozliwi optymalny dobor ofert edukacyjnych,

- usprawni proces rekrutacji pracodawcom z sektora handel,

- zapewni wla$ciwe opracowanie opisow kwalifikacji rynkowych, ktére beda wlaczane do ZSK.

10. Wplyw na pozostale obszary

[] érodowisko naturalne ] demografia [] informatyzacja
[] sytuacja i rozw6j regionalny [] mienie panstwowe [ ] zdrowie

[ ]inne:




Omoéwienie wplywu Nie dotyczy.

11.Planowane wykonanie przepisow aktu prawnego

Rozporzadzenie wejdzie w zycie po uptywie 14 dni od dnia ogloszenia.

12. W jaki sposéb i kiedy nastapi ewaluacja efektéw projektu oraz jakie mierniki zostang zastosowane?

Po uptywie 5 lat od daty wejscia w zycie rozporzadzenia jest planowane przeprowadzenie badania ankietowego

uwzgledniajgcego efekty wilaczenia do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji Sektorowej Ramy Kwalifikacji w sektorze
handel.

13.Zalaczniki (istotne dokumenty Zrédlowe, badania, analizy itp.)

Brak.




