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1. DANE IDENTYFIKACYJNE ZAWODU

1.1.Nazwa i kod zawodu (wg Klasyfikacji zawodoéw i specjalnosci)

Specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) 243304

1.2.Nazwy zwyczajowe zawodu

e Doradca kluczowego klienta.

e Koordynator do spraw kluczowych klientéw.

e Opiekun kluczowego klienta.

e Przedstawiciel do spraw kluczowych klientéw.

1.3.Usytuowanie zawodu w klasyfikacjach: ISCO, PKD

W Miedzynarodowym Standardzie Klasyfikacji Zawoddéw ISCO-08 odpowiada grupie:
e 2433 Technical and medical sales professionals (excluding ICT).

Wedtug Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci (PKD 2007):

e Sekcja G — Handel hurtowy i detaliczny; naprawa pojazdéw samochodowych, wtgczajac
motocykle.

1.4.Notka metodologiczna, autorzy i eksperci opiniujacy
Notka metodologiczna

Opis informacji o zawodzie opracowano na podstawie:

e analizy zrédet (akty prawne, klasyfikacje krajowe, miedzynarodowe) oraz zrédet internetowych,

e analizy opisu zawodu zamieszczonego w wyszukiwarce opisow zawodéw na Wortalu
Publicznych Stuzb Zatrudnienia,

e badan ankietowych prowadzonych w projekcie INFODORADCA+ we wrze$niu 2018 r.,

e zebranych opinii od recenzentéw, cztonkdw panelu ewaluacyjnego oraz zespotu ds. walidacji
i jakosci informacji o zawodach.

Autorzy i eksperci opiniujacy
Zespof Ekspercki:

e  Krzysztof Hasiuk — Kamas Krzysztof Hasiuk, Bojano.
e Przemystaw Namystowski — PPH Drena s.c., Stupsk.
e Magdalena Szpak-Marek — PBS Sp. z 0.0., Sopot.

e Joanna Wozniczka — PBS Sp. z 0.0., Sopot.

Zespot ds. walidacji i jakosci informacji o zawodzie:

e Krzysztof Gosz — PBS Sp. z 0.0., Sopot.

e Magdalena Jackman — PBS Sp. z 0.0., Sopot.

e Daria Sieminska — PBS Sp. z 0.0., Sopot.

e Krzysztof Symela — Instytut Technologii Eksploatacji — PIB, Radom.
e Ireneusz Wozniak — Instytut Technologii Eksploatacji — PIB, Radom.

Recenzenci:

e Jolanta Mrozek — Uniwersytet Gdanski, Gdansk.
e Grzegorz Stawiriski — Roben Polska Sp. z 0.0. i Wspdlnicy Sp.k., Sroda Slaska.
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Panel ewaluacyjny — przedstawiciele partnerow spotecznych:
e Agnieszka Dejna — Spétdzielnia Socjalna Dalba, Gdansk.
e |wona Katna — ekspert niezalezny, Wejherowo.

Data (rok) opracowania opisu informacji o zawodzie: 2018 r.

WAZNE:
W tekscie opisu informacji o zawodzie wystepujg podkreslenia wybranych okreslen wraz z indeksem gérnym,
ktory wskazuje numer definicji w stowniku branzowym w punkcie 7.2.

2. OPISZAWODU

2.1.Synteza zawodu

Specjalista do spraw kluczowych klientéow (key account manager) odpowiada za pozyskanie
i obstuge najwazniejszych i najwiekszych klientéw’ firmy, dba o relacje handlowe z kluczowymi
klientami® firmy, wspottworzy strategie sprzedazowa™ i odpowiada za prowadzenie aktywnych
dziatan sprzedazowych produktéw i ustug.

2.2.0pis pracy i sposobu jej wykonywania
Opis pracy

Specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) wykonuje prace z wykorzystaniem
metod, technik i procedur witasciwych dla pozyskania i obstugi strategicznych klientow firmy.
W szczegdlnosci jego dziatania odnoszg sie do budowania i utrzymywania dtugofalowych relacji
biznesowych z najwazniejszymi klientami firmy, monitorowania potencjatu klientéw na danym rynku.
Szczegélnie istotne jest pozyskiwanie kluczowych klientéw dla firmy oraz sprawowanie opieki nad
pozyskanymi juz kluczowymi klientami.

Zakres prac obejmuje takie prowadzenie negocjacji handlowych, przygotowywanie ofert
handlowych, zarzadzanie prowadzonymi dziataniami sprzedazowymi, marketingowymi i
promocyjnymi oraz budowanie wizerunku firmy na rynku.

Sposoby wykonywania pracy

Specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) wykonuje prace polegajgcg m.in.

na:

— realizacji zatozonego planu sprzedazy™,

— prowadzeniu biezgcej i najwyzszej jakosci obstugi kluczowych klientéow w zakresie sprzedazy
produktow i ustug,

— prezentowaniu oferty firmy nowym i dotychczasowym klientom,

— doradzaniu klientom w zakresie oferty handlowej firmy,

— przygotowywaniu i prowadzeniu projektéw sprzedazowych, polegajgcych na planowaniu
poziomu sprzedazy w okreSlonym czasie na rzecz okreslonego klienta (czesto w rozbiciu
na poszczegdlne elementy oferty firmy),

—  sporzadzaniu raportéw marketingowych®,

— przygotowywaniu raportéw, prezentacji oraz sprawozdan z biezgcej sprzedazy i realizacji planu
sprzedazy,

—  zarzadzaniu praca podlegtego zespotu handlowcéw i merchandiserdw',

— monitorowaniu rynku i sytuacji gospodarczej oraz analizowaniu dziatan sprzedazowych
konkurencji, w celu udoskonalenia ofert handlowych,
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— efektywnym i racjonalnym zarzgdzaniu powierzonym budzetem,
— pozyskiwaniu informacji o sytuacji rynkowej.

Wiecej szczegétowych informacji znajduje sie w sekcjach: 3.1. Zadania zawodowe oraz 3.2, 3.3, 3.4 i 3.5.
Kompetencje zawodowe.

2.3. Srodowisko pracy (warunki pracy, maszyny i narzedzia pracy, zagrozenia, organizacja
pracy)

Warunki pracy

Miejscem pracy specjalisty do spraw kluczowych klientéw (key account manager) sg przede
wszystkim pomieszczenia biurowe firmy. Praca odbywa sie gtéwnie w pozycji siedzacej, na
stanowisku wyposazonym w komputer. Czas pracy w duzej mierze wypetniajg tez podrdze stuzbowe
i spotkania biznesowe w siedzibie klienta lub w innych miejscach wybranych przez klienta.

Osoba na tym stanowisku pracuje pod presjg czasu i presjg poziomu realizacji wyniku sprzedazy.

| Wiecej informacji znajduje sie w sekcji: 4.1. Mozliwosci podjecia pracy w zawodzie.

Wykorzystywane maszyny i narzedzia pracy

Specjalista do spraw kluczowych klientéow (key account manager) w dziatalnosci zawodowej
wykorzystuje m.in.:

— urzadzenia mobilne: notebook, tablet, smartfon, modem internetu mobilnego,

— komputer,

— pakiet MS Office, w szczegdlnosci arkusze kalkulacyjne,

— raporty i wykresy z udziatéw rynkowych sporzadzanych przez instytucje badawcze,

— telefon,

— urzadzenia biurowe takie jak faks, ksero, skaner, niszczarka do dokumentéw,

— samochdd stuzbowy (opcjonalnie z mozliwoscig korzystania do uzytku prywatnego).

Organizacja pracy

Specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) samodzielnie organizuje swojg
prace i ma zwykle nienormowany i zadaniowy czas pracy, ktory jest uzalezniony od iloSci i rodzaju
zadan, ktére nadzoruje oraz wykonuje. Jego praca wymaga czestych wyjazdow stuzbowych i wigze sie
z koniecznoscig pracy online.

Specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) organizuje i koordynuje prace
podlegtego mu zespotu sprzedazowego.

Kontakt z podwtadnymi oraz z klientami odbywa sie zwykle telefonicznie lub e-mailowo. Osoba
wykonujgca ten zawdd prowadzi takie wiele spotkan negocjacyjnych, rekrutacyjnych oraz
sprzedazowych. Czesto musi podejmowac kluczowe decyzje dotyczace sprzedazy oraz rozwigzywac
ewentualne problemy.

Zagrozenia majgce wplyw na bezpieczeristwo pracy cztowieka

Specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) podczas wykonywania swoich

obowigzkdéw narazony jest m.in. na:

— obciagzenie narzadu wzroku i kregostupa — wynikajace z ciggtej pracy przy komputerze,

— choroby psychosomatyczne — spowodowane pracg pod presjg czasu i w stresie,

— ryzyko wypadkéw komunikacyjnych — wynikajgce z koniecznosci czestych podrézy stuzbowych
i kierowania pojazdem,
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— stres — w przypadku trudnych relacji z klientem czy braku realizacji oczekiwanych progéw
sprzedazy.

2.4.Wymagania psychofizyczne i zdrowotne
Wymagania psychofizyczne

Dla pracownika wykonujgcego zawdd specjalista do spraw kluczowych klientéow (key account
manager) wazne sg:

w kategorii wymagan fizycznych

— sprawnos¢ uktadu miesniowo-szkieletowego,

— zdolnos¢ do wysitku, jakim sg dtugie i czeste podrdze stuzbowe,
— sprawnos¢ narzgdow rownowagi,

— sprawnosc¢ narzadu stuchu,

— sprawnos¢ narzadu wzroku;

w kategorii sprawnosci sensomotorycznych
— ostros¢ stuchu,

— ostros$é wzroku,

— rozrdznianie barw,

— koordynacja wzrokowo-ruchowa,

— zmyst réwnowagi,

— rozrdznianie barw;

w kategorii sprawnosci i zdolnosci

— zdolnosci analityczne,

— zdolnosci organizacyjne,

— zdolno$¢ do autoprezentacji,

— zdolnos¢ nawigzania kontaktu z ludzmi,
— zdolno$¢ skutecznego negocjowania,

— zdolno$¢ rozwigzywania problemow,

— predyspozycje do postepowania z ludzmi,
— dobra pamie¢,

— koncentracja i podzielnos¢ uwagi;

w kategorii cech osobowosciowych

— samodzielnos,

— samokontrola,

— systematycznosé,

— gotowos¢ do tworzenia i podtrzymywania sieci kontaktéw z klientami,
— odpornosc¢ na stres,

— opanowanie,

— cierpliwosé,

— rzetelnos¢ oraz doktadnosé,

—  kreatywnos¢,

— komunikatywnosc¢,

— gotowosé do wspdtdziatania,

— kontrolowanie wtasnych emocji,

— radzenie sobie ze stresem,

—  wytrwatosé¢,

— elastycznosé i otwartos¢ na zmiany,
— wysoka kultura osobista,
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— dazenie do osiggania celow,
— gotowos¢ do ustawicznego uczenia sie.

Wiecej informacji znajduje sie w sekcjach: 3.6. Kompetencje spotfeczne; 3.7. Profil kompetencji kluczowych
dla zawodu.

Wymagania zdrowotne

W zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéow (key account manager) wymagana jest
wysoka sprawnosc intelektualna, odpornosé na stres oraz ogdlny dobry stan zdrowia pozwalajacy na
prace pod presjg czasu i wykonywanie licznych podrézy.

Przeciwwskazaniem do wykonywania zawodu specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account
manager) sg wady wymowy oraz wady stuchu uniemozliwiajgce swobodng komunikacje, a takze
wada wzroku, ktérej nie mozna skorygowac oraz choroby osrodkowego uktadu nerwowego.

WAZNE:
O stanie zdrowia i ewentualnych przeciwwskazaniach do wykonywania zawodu orzeka lekarz medycyny pracy.

| Wiecej informacji znajduje sie w sekcji: 4.4. Mozliwosci zatrudnienia oséb niepetnosprawnych w zawodzie.

2.5. Wyksztatcenie, tytuty zawodowe, kwalifikacje i uprawnienia niezbedne/preferowane
do podjecia pracy w zawodzie

Wyksztatcenie niezbedne do podjecia pracy w zawod:zie

Do podjecia pracy w zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager)

wymagane jest posiadanie minimum wyksztatcenia sredniego. Pracodawcy jednak preferuja:

— wyksztatcenie wyzsze | lub Il stopnia na kierunkach zarzadzanie, ekonomia, psychologia,

— ukonczenie studiow podyplomowych z zakresu: key account management, negocjacji
biznesowych, zarzadzania sprzedazg i wartoscig klienta, zarzagdzania zasobami ludzkimi,

— ukoniczenie studiéw MBA’.

W przypadku sprzedazy wysoko wyspecjalizowanych produktéw istotne jest rowniez wyksztatcenie
kierunkowe zwigzane z obstugiwang branzg, np. wyksztatcenie wyzsze techniczne w branzy
elektrycznej czy wyzsze medyczne lub chemiczno-biologiczne w branzy kosmetycznej i medyczne;j.

Tytuly zawodowe, kwalifikacje i uprawnienia niezbedne/preferowane do podjecia pracy w zawodzie

Zawod specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) nie jest aktualnie w Polsce
regulowany przepisami prawa. Brak jest rowniez systemu branzowych akredytacji. Nie wystepujg
specyficzne wymagania w zakresie tytutéw zawodowych, kwalifikacji i uprawnien dla kandydata do
pracy w tym zawodzie.

W zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) mozna potwierdzi¢
kwalifikacje w zawodzie pokrewnym technik handlowiec. Mozina réwniez uzyskac certyfikaty
potwierdzajgce kwalifikacje , Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do
klientow biznesowych — handlowiec” oraz ,, Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow
biznesowych — przedstawiciel handlowy”, zgodnie z zasadami walidacji i certyfikacji kwalifikacji
rynkowych, wprowadzonych do Zintegrowanego Rejestru Kwalifikacji.

W zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) pomocne s3:
— certyfikat znajomosci jezykéw obcych, a szczegdlnie jezyka angielskiego na poziomie min. B2",
— prawo jazdy kategorii B.
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Preferowane sg kursy i certyfikaty potwierdzajgce umiejetnosci przydatne do wykonywania
powierzonych zadan, np. szkolenie key account management, kurs obstugi klienta, zarzadzania
zespotem, technik komunikacji, technik sprzedazy, prezentacji i wystgpien publicznych,
prowadzenia negocjacji biznesowych, technik komunikacji z klientem, zarzadzania projektami,
zarzadzania czasem, zarzadzania konfliktem, w zakresie narzedzi marketingu’, obstugi programéw
pakietu aplikacji biurowych i inne.

Pracodawcy we wtasnym zakresie prowadzg szkolenia dla zatrudnionych oséb w zawodzie specjalista
do spraw kluczowych klientéw (key account manager). Szkolenia te zwykle odnoszg sie do specyfiki
sprzedawanych produktow i ustug oraz polityki sprzedazowej firmy.

W zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) niezbedne jest
kilkuletnie doswiadczenie zawodowe w branzy sprzedazowej. Szczegdlnie wazne sg umiejetnosci
negocjacyjne, autoprezentacyjne i interpersonalne.

Wiecej informacji znajduje sie w sekgcji: 4.2. Instytucje oferujqgce ksztatcenie, szkolenie i/lub potwierdzanie
kompetencji w ramach zawodu.

2.6. Mozliwosci rozwoju zawodowego, awansu i potwierdzania kompetencji
Mo:iliwosci rozwoju zawodowego i awansu

Zawod specjalista do spraw kluczowych klientéow (key account manager) umiejscowiony jest

w organizacji w strukturach dziatu kluczowych klientéw, z reguty obejmujgcego od kilku do kilkunastu

etatow. Mozliwa sciezka awansu uzalezniona jest od czynnikéw takich, jak:

— struktura organizacji na szczeblu krajowym, miedzynarodowym czy globalnym,

— rola dziatu kluczowych klientéw, wynikajgca z udziatdw w catkowitym obrocie generowanym
przez organizacje,

— liczby kategorii produktéow w ramach profilu asortymentowego: sprzedaz asortymentu np.
z branzy chemicznej oraz spozywczej lub tylko w obrebie jednej z branz.

W rozbudowanych organizacjach droga awansu specjalisty do spraw kluczowych klientéw (key

account managera) przedstawia sie nastepujaco:

— rozpoczyna sie od stanowiska key account sales representative, czyli przedstawiciela handlowego
do spraw kluczowych klientow,

— nabyte umiejetnosci, w potaczeniu z doswiadczeniem oraz wiedzg, skutkujg awansem na
stanowisko junior key account managera, a nastepnie na stanowisko specjalisty do spraw
kluczowych klientéw (key account manager),

— w zaleznosci od wielkosci organizacji, moze pojawic¢ sie kolejny szczebel awansu: stanowisko
senior key account manager (starszy kierownik sprzedazy do spraw kluczowych klientow) lub
coordinator key account manager (koordynator zespotu kierownikdw sprzedazy do spraw
kluczowych klientéw),

— w bardzo rozbudowanych organizacjach, np. korporacjach globalnych, istnieje mozliwos$¢ awansu
na stanowisko national key account manager (krajowy kierownik sprzedazy do spraw kluczowych
klientow) oraz international key account manager (miedzynarodowy kierownik sprzedazy do
spraw kluczowych klientow).

Mozliwosci potwierdzania kompetencji

Obecnie (2018 r.) kompetencje przydatne do wykonywania zawodu specjalista do spraw kluczowych

klientow (key account manager) mozna potwierdzic:

— w ramach studiéw | i Il stopnia oraz studidw podyplomowych,

— w zakresie kwalifikacji AU.20 Prowadzenie sprzedazy (w zawodzie pokrewnym — szkolnym technik
handlowiec), przystepujgc do egzaminu w Okregowej Komisji Egzaminacyjne;j.
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Istnieje mozliwos¢ przystgpienia do egzamindw potwierdzajgcych kwalifikacje rynkowe , Tworzenie
oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — handlowiec”
oraz ,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel
handlowy”, zgodnie z zasadami walidacji i certyfikacji kwalifikacji rynkowych, wprowadzonych do
Zintegrowanego Rejestru Kwalifikacji.

Wiecej informacji mozna uzyskaé w Bazie Ustug Rozwojowych https://uslugirozwojowe.parp.gov.pl oraz
Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji https://rejestr.kwalifikacje.gov.pl

2.7.Zawody pokrewne

Osoba zatrudniona w zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager)
moze rozszerzac swoje kompetencje zawodowe w zawodach pokrewnych:

Nazwa zawodu pokrewnego
. o L . . Kod zawodu
zgodnie z Klasyfikacjg zawoddw i specjalnosci
Kierownik do spraw sprzedazy 122102
Negocjator biznesowy 242104
Lobbysta 243202
Inzynier sprzedazy 243301
Opiekun klienta 243302
Specjalista do spraw sprzedazy 243305
Technik handlowiec® 522305

3. ZADANIA ZAWODOWE | WYMAGANE KOMPETENCIE

3.1.Zadania zawodowe

Pracownik w zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) wykonuje
réznorodne zadania, do ktérych nalezg w szczegdlnosci:

Z1 Opracowywanie oferty biznesowej celem pozyskania kluczowych klientow.
Z2 Analizowanie elementéw pozycji negocjacyjnej.

Z3 Negocjowanie warunkdéw wspotpracy biznesowej z kluczowym klientem.
Z4 Przygotowywanie raportu z negocjacji.

Z5 Obstugiwanie kluczowych klientow firmy.

26 Informowanie kluczowych klientéw o nowych produktach i ustugach.

Z7 Budowanie dtugofalowych relacji biznesowych z klientami kluczowymi.

Z8 Planowanie procesu sprzedazy.

Z9 Sporzadzanie dokumentacji w zakresie wspétpracy z kluczowym klientem.

3.2. Kompetencja zawodowa Kzl: Zbieranie i analizowanie danych zwigzanych
z otoczeniem rynkowym i przedmiotem negocjacji

Kompetencja zawodowa Kz1: Zbieranie i analizowanie danych zwigzanych z otoczeniem rynkowym
i przedmiotem negocjacji obejmuje zestaw zadan zawodowych Z1, Z2, do realizacji ktérych
wymagane sg odpowiednie zbiory wiedzy i umiejetnosci.

Z1 Opracowywanie oferty biznesowej celem pozyskania kluczowych klientow

WIEDZA - zna i rozumie: UMIEJETNOSCI — potrafi:

e  Przepisy i akty prawne zwigzane e  Tworzy¢ dokumenty zgodnie z obowigzujgcymi
z wykonywanym zawodem; przepisami;
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e Regulaminy, zarzadzenia, procedury
obowigzujgce u pracodawcy;

e  Zrédta pozyskania danych;

e Aspekty prawne pozyskania i wykorzystania
informacji;

e Metody prognozowania trendéw rynkowych;

e  Metody i techniki biznesowe dostarczajgce
wiedzy o kluczowym kliencie;

e  Zasady przygotowania oferty biznesowe;j
na podstawie zebranych danych;

e  Zasady wspotpracy z réznymi podmiotami
rynkowymi;

e Asortyment przedsiebiorstwa, oferowane
produkty, ustugi, technologie itp.

e Dziata¢ w oparciu o funkcjonujgce w miejscu
pracy procedury formalno-prawne;

e  Wyszukiwac i utrzymywac kanaty pozyskania
danych rynkowych oraz wycigga¢ wnioski
na podstawie informacji z réznych zrédet;

o Identyfikowaé trendy rynkowe;

o |dentyfikowac kluczowych klientéw
i ich potrzeby;

e  Organizowac i kierowac pracami grup roboczych
wypracowujgcych strategie wspodtpracy
z kluczowym klientem;

e  Wspdtpracowac z innymi podmiotami na rynku
w celu opracowywania oferty biznesowej;

e  Postugiwac sie dostepnymi narzedziami
informatycznymi;

e Sporzadza¢ profesjonalne oferty biznesowe.

Z2 Analizowanie elementow pozycji negocjacyjnej

WIEDZA - zna i rozumie:

UMIEJETNOSCI — potrafi:

e  Model biznesowx11 organizacji;

e  Strukture rynku i grupy docelowej i kluczowych
klientow;

e  Budzet wspodtpracy z klientem;

e  Zasady odpowiedzialnosci i etyki biznesowej;

e  Zasady negocjacji;

e Role mediatora w procesie negocjacji;

e  Zasady organizacji pracy i zarzadzania czasem;

e Aspekty negocjacji (prawne i biznesowe).

e  Przygotowywac proces negocjacji zgodnie
ze standardami i modelem biznesowym
organizacji;

e  Pozyskiwad informacje biznesowe o kluczowych

klientach;

e Diagnozowac prawidtowo potrzeby grupy
docelowej;

e  Zarzadzac przyznanym budzetem na
wspotprace;

e  Wspodtpracowac z klientem i postepowad
zgodnie z zasadami etycznymi;

e Budowac i okresla¢ zadania i role
poszczegolnych cztonkéw zespotu
negocjacyjnego;

e  Okresla¢ warunki brzegowe i ustala¢ pozycje
negocjacyjng;

e  Przyjmowacd i wykorzystywac odpowiednig
strategie w negocjacji ze zdefiniowanym
klientem;

e  Zarzadzac czasem pracy;

e Analizowac sytuacje prawng stron negocjacji.

3.3.Kompetencja zawodowa Kz2: Prowadzenie procesu negocjacji z kluczcowym klientem

Kompetencja zawodowa Kz2: Prowadzenie procesu negocjacji z kluczcowym klientem obejmuje
zestaw zadan zawodowych Z3, Z4, do realizacji ktérych wymagane sg odpowiednie zbiory wiedzy
i umiejetnosci.

Z3 Negocjowanie warunkéw wspétpracy biznesowej z kluczowym klientem

WIEDZA - zna i rozumie: UMIEJETNOSCI — potrafi:

Stosowac i na biezgco wykorzystywac
w procesie negocjacji dostepne techniki

e  Style i techniki negociacvinelG; .
e  Zasady i techniki komunikacji interpersonalnej;

10
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e  Zasady etykiety biznesowej;

e Stanowisko organizacji dotyczace negocjacji;
e  Przepisy prawne regulujgce obszar negocjacji;
e  Zasady zarzadzania sytuacjg kryzysowa.

negocjacyjne;

e  Prowadzi¢ negocjacje z wykorzystaniem zasad
i technik komunikacji interpersonalnej
(dopasowywac styl negocjacji do zaistniatych
okolicznosci, interpretowac komunikaty drugiej
strony, reagowac na biezgco na zmieniajgce sie
okolicznosci w procesie negocjacji,
interpretowac komunikaty niewerbalne,
monitorowacd przebieg negocjacji);

e  Przestrzegac zasad odpowiedniego zachowania
sie zgodnie z etykietg biznesowa;

e  Przedstawiad i uzasadniaé stanowisko
organizacji;

e  Zachowywac spokdj i opanowanie w sytuacjach
kryzysowych.

Z4 Przygotowywanie raportu z negocjacji

WIEDZA - zna i rozumie:

UMIEJETNOSCI — potrafi:

e  Techniki raportowania w biznesie;

e  Zasady sporzadzania wynikdw raportéw przyjete
W organizacji;

e  Zasady prezentacji wynikdw raportéw;

e  Metody przeprowadzania analiz;

e  Zasady interpretowania wynikéw raportéw oraz
whnioskowania na ich podstawie;

e Sposoby wykorzystania raportéw do zwiekszenia
efektywnosci organizacji;

e Oprogramowanie do sporzgdzania raportéw
i analiz.

e Stosowac odpowiednie techniki tworzenia
raportow;

e  Przestrzega¢ wewnetrznych procedur
i standardéw organizacji w sporzadzaniu
raportow i analiz;

e  Prezentowac wyniki raportow zarzgdowi
organizacji;

e Interpretowac wyniki raportéw;

e  Wykorzystywaé wyniki raportéw do poprawy
efektywnosci pracy;

e  Przestrzegac tajemnicy wynikdw raportu
zgodnie z procedurami organizacji;

e  Stosowac specjalistyczne oprogramowanie
do sporzadzania raportéw i analiz.

3.4. Kompetencja zawodowa Kz3: Obstugiwanie i budowanie relacji z kluczowymi

klientami

Kompetencja zawodowa Kz3: Obstugiwanie i budowanie relacji z kluczowymi klientami obejmuje
zestaw zadan zawodowych Z5, Z6, Z7, do realizacji ktérych wymagane sg odpowiednie zbiory wiedzy

i umiejetnosci.

25 Obstugiwanie kluczowych klientéw firmy

WIEDZA - zna i rozumie:

UMIEJETNOSCI — potrafi:

e Dokumentacje techniczng oferowanych
produktéw lub ustug;

e Zasady i przepisy dotyczgce przyjmowania
i sporzadzania reklamacji oraz procedury
dziatania w przypadku wykrycia wadliwych
produktéw czy ustug;

e  Zasady dotyczace wspodtpracy z kluczowym
klientem;

e  Zasady psychologii sprzedazy;

e Analizowa¢ dokumentacje techniczng
produktéw lub ustug;

e Rozpatrywac reklamacje, analizujac ich ilos¢
i zasadnos¢;

e  Monitorowac wspotprace z klientem;

e Stosowac empatyczny model komunikacji
w relacjach z klientem;

e Analizowad i raportowac wyniki pracy dziatu
sprzedazy.

11
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e Oczekiwania organizacji dotyczgce wynikdw
pracy dziatu sprzedazy.

26 Informowanie kluczowych klientéw o nowych produktach i ustugach

WIEDZA - zna i rozumie: UMIEJETNOSCI — potrafi:

e  Metody analizy potrzeb i preferencji kluczowych | e  Analizowac¢ na biezgco potrzeby i preferencje
klientow; kluczowych klientow;

e  Zasady przygotowywania oferty handlowej e  Przygotowywac i prezentowac oferte handlowg
W organizacji; organizacji;

e Nowe markii produkty firmy; e  Wprowadzac¢ nowe marki firmy do asortymentu

e  Zasady utrzymywania dobrych relacji klienta;
z kluczowymi klientami; e  Budowac i utrzymywac relacje z kluczowymi

e Instrumenty wchodzgce w sktad marketing mix® klientami, m.in. uczestniczy¢ w wydarzeniach
oraz promocja mix™. branzowych (targach, wystawach, spotkaniach

integracyjnych);

e Wykorzystywacd instrumenty wchodzgce w sktad
marketing mix oraz promocja mix.

27 Budowanie dtugofalowych relacji biznesowych z klientami kluczowymi

WIEDZA - zna i rozumie: UMIEJETNOSCI - potrafi:
e Warunki wspoétpracy z klientami; e Dostosowywac swoje dziatania do warunkéw
e Plany sprzedazowe i procedury dziatania wspotpracy z klientami;
organizacji; e Realizowad zatozenia dotyczace planéw
e  Zasady budowania i utrzymywania sprzedazowych;
dtugotrwatych pozytywnych relacji z klientami; e Budowac i utrzymywac pozadane i dtugotrwate
e  Metody analizy danych; relacje z klientem biznesowym;
e  Zasady ochrony danych osobowych. e Interpretowad prawidtowo wyniki analiz

biznesowych i wykorzystywac ich wyniki
do przygotowywania oferty biznesowej;
e  Stosowac zasady ochrony danych osobowych.

3.5. Kompetencja zawodowa Kz4: Sporzadzanie raportow i analiz dotyczgcych obstugi
kluczowych klientéw

Kompetencja zawodowa Kz4: Sporzadzanie raportow i analiz dotyczacych obstugi kluczowych
klientow obejmuje zestaw zadan zawodowych Z8, Z9, do realizacji ktérych wymagane sa
odpowiednie zbiory wiedzy i umiejetnosci.

28 Planowanie procesu sprzedazy

WIEDZA - zna i rozumie: UMIEJETNOSCI - potrafi:
e Metody analizy otoczenia konkurencyjnego; e Szacowac atrakcyjnosc i perspektywy rozwojowe
Metody prognozowania w biznesie; otoczenia konkurencyjnego organizacji;
Metody analizy zachowan konsumentéw e Dostosowad swoje dziatania do prognoz
i trendéw rynkowych; biznesowych, w tym reagowa¢ na zmieniajaca
e  Mechanizmy i zasady budowy strategii sie sytuacje rynkowa;
sprzedazowe;j. e Interpretowaé wyniki analizy trendéw
rynkowych i zachowan konsumentdw;
e Sporzadzaé plany i strategie dotyczace
sprzedazy produktéw i ustug.

12
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29 Sporzadzanie dokumentacji w zakresie wspoétpracy z kluczowym klientem
WIEDZA - zna i rozumie: UMIEJETNOSCI — potrafi:
e  Zasady sporzadzania raportow sprzedazy; e Sporzadzad cykliczne raporty sprzedazy
e  Zasady sporzadzania analiz finansowych i analiz produktow/ustug firmy;
rentownosci; e Sporzadzac analizy finansowe i analizy
e Zasady planowania budzetu wspodtpracy rentownosci wspotpracy z klientem;
z klientem; e  Przygotowywac propozycje budzetéw
e Wymagania i standardy dotyczace organizacji wspotpracy z klientami;
spotkan i prezentacji dla zarzadu dotyczacych e Organizowac cykliczne prezentacje dla zarzadu
wynikéw wspétpracy z klientami. organizacji dotyczgce wspotpracy z klientami.

3.6. Kompetencje spoteczne

Pracownik w zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) powinien
posiada¢ kompetencje spoteczne niezbedne do prawidtowego i skutecznego wykonywania zadan
zawodowych.

W szczegdlnosci pracownik jest gotéw do:

e Ponoszenia odpowiedzialnosci za realizacje zadan zawodowych, w tym za procesu negocjacji
i obstugi kluczowego klienta oraz za skutki swoich decyzji.

e Nawigzywania i utrzymywania kontaktéw z kluczowymi klientami.
Przestrzegania zasad lojalnosci wobec pracodawcy oraz wspdtpracownikow.

e Dziatania w ramach zespotu oraz wspétdziatania z innymi osobami i zespotami.

e Kontrolowania jakosci wykonywania zadan podlegtych pracownikow i przyjmowania
odpowiedzialnosci zwigzanej z kierowaniem matymi zespotami pracowniczymi.

e Oceniania wtasnych dziatan w procesie negocjacji i obstugi kluczowego klienta.

e Dostosowywania zachowania do okolicznosci wystepujgcych w procesie negocjacji.

e Rozwigzywania sytuacji kryzysowych pojawiajgcych sie we wspdtpracy z kluczowym klientem.

e Postepowania etycznego w negocjacji i w obstudze kluczowego klienta.

e Podnoszenia wtasnych kompetencji zawodowych w zakresie procesu negocjacji i obstugi
kluczowych klientow.

3.7. Profil kompetencji kluczowych dla zawodu

Pracownik powinien mie¢ zdolnos$¢ wtasciwego wykonywania zadan zawodowych i predyspozycje do
rozwoju zawodowego. Dlatego wymaga sie od niego odpowiednich kompetencji kluczowych. Zostaty
one zilustrowane w formie profilu (rys. 1) ukazujacego waznos¢ kompetencji kluczowych dla zawodu
specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager).
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Umiejetnos¢ obstugi komputera i wykorzystania internetu

Umiejetnosci matematyczne

Umiejetnosé czytania ze zrozumieniem i pisania

Sprawnos$¢ motoryczna

Planowanie i organizowanie pracy

Wywieranie wptywu/przywdédztwo

Komunikacja ustna

Wspétpraca w zespole

Rozwigzywanie probleméw
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Rys. 1. Profil kompetencji kluczowych dla zawodu specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager)

Uwaga:
Wykaz kompetencji kluczowych opracowano na podstawie wykazu stosowanego w Miedzynarodowym
Badaniu Kompetencji Oséb Dorostych - projekt PIAAC (OECD).

3.8.Powigzanie kompetencji zawodowych z opisami pozioméw Polskiej Ramy Kwalifikacji
oraz Sektorowej Ramy Kwalifikacji

Kompetencje zawodowe pracownika w zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key
account manager) nawigzujg do opiséw pozioméw Polskiej Ramy Kwalifikacji.

Opis zawodu, zadan zawodowych i wymagan kompetencyjnych moze stanowié¢ materiat informacyjny
dla przygotowania (lub aktualizacji) opisow kwalifikacji wprowadzanych do Zintegrowanego Systemu
Kwalifikacji (ZSK). Wiecej informacji:

— Zintegrowany System Kwalifikacji: https://kwalifikacje.gov.pl

— Zintegrowany Rejestr Kwalifikacji: https://rejestr.kwalifikacje.gov.pl

4. ODNIESIENIE DO SYTUACJI ZAWODU NA RYNKU PRACY | MOZLIWOSCI
DOSKONALENIA ZAWODOWEGO

4.1. Mozliwosci podjecia pracy w zawodzie

W ostatnich latach obserwuje sie w Polsce dynamiczny rozwdj firm produkcyjno-handlowych i duzych
sieci handlowych. Proces ten spowodowat rosngce z roku na rok zapotrzebowanie rynku na
specjalistow do spraw kluczowych klientéw (key account manageréw).

Obecnie (2018 r.) kazdego dnia na portalach zwigzanych z pracg ukazuje sie blisko 500 ofert
zatrudnienia dla specjalistéw do spraw kluczowych klientow (key account manageréw).

Zapotrzebowanie na zawdd specjalisty do spraw kluczowych klientéw jest jednak w skali kraju
zrownowazone, czyli liczba ofert pracy jest zblizona do liczby oséb zainteresowanych podjeciem
pracy w tym zawodzie.
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Specjalisci do spraw kluczowych klientéw (key account managerowie) poszukiwani sg gtdwnie
w firmach handlowo-produkcyjnych z branzy:

- EMCG’,

- DIy’

— motoryzacyjnej,

—  RTV/AGD,

— farmaceutycznej,

— budowlanej,

a takze w firmach oferujgcych swoje ustugi w branzach:

- T

_ EN'

— medycznych,

— sektorze bankowym oraz ubezpieczeniowym,

— sektorze funduszy pozyczkowych,

— firmach szkoleniowo-doradczych, jako wyktadowcy prowadzacy specjalistyczne kursy i szkolenia.

WAZNE:
Zachecamy do sprawdzenia dostepnych ofert pracy w Centralnej Bazie Ofert Pracy:
http://oferty.praca.gov.pl

Natomiast aktualizacje informacji o mozliwosciach zatrudnienia w zawodzie, przyszte zapotrzebowanie na
dany zawdd na rynku pracy oraz dodatkowe informacje mozna uzyskaé, korzystajac z polecanych Zrédet
danych.

Polecane zZrédta danych [dostep: 31.10.2018]:

Ranking (monitoring) zawodéw deficytowych i nadwyzkowych:
http://mz.praca.gov.pl
https://www.gov.pl/web/rodzina/zawody-deficytowe-zrownowazone-i-nadwyzkowe

Barometr zawodow: https://barometrzawodow.pl

Wojewddzkie obserwatoria rynku pracy:

Mazowieckie — http://obserwatorium.mazowsze.pl

Matopolskie — https://www.obserwatorium.malopolska.pl

Lubelskie — http://lorp.wup.lublin.pl

Regionalne Obserwatorium Rynku Pracy w todzi — http://obserwatorium.wup.lodz.pl
Pomorskie — http://www.porp.pl

Opolskie — http://www.obserwatorium.opole.pl

Wielkopolskie — http://www.obserwatorium.wup.poznan.pl

Zachodniopomorskie — https://www.wup.pl/pl/dla-instytucji/zachodniopomorskie-obserwatorium-rynku-
pracya

Podlaskie — http://www.obserwatorium.up.podlasie.pl

Zielona Linia. Centrum Informacyjne Stuzb Zatrudnienia:
http://zielonalinia.gov.pl

Portal Prognozowanie Zatrudnienia:
WWW.prognozowaniezatrudnienia.pl

Portal EU Skills Panorama:
http://skillspanorama.cedefop.europa.eu/en

Europejski portal mobilnosci zawodowej EURES:
https://eures.praca.gov.pl
https://ec.europa.eu/eures/public/pl/homepage
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4.2.Instytucje oferujace ksztatcenie, szkolenie i/lub potwierdzanie kompetencji w ramach
zawodu

Ksztafcenie

Obecnie (2018 r.) w ramach systemu edukacji zawodowej w Polsce nie prowadzi sie ksztatcenia
w zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager).

Ksztatcenie w zawodzie pokrewnym technik handlowiec oferujg branzowe szkoty Il stopnia i technika.

Natomiast kwalifikacyjne kursy zawodowe (dla oséb dorostych) w tym zawodzie mogg prowadzic:

— publiczne szkoty prowadzace ksztatcenie zawodowe,

— niepubliczne szkoty posiadajgce uprawnienia szkét publicznych, prowadzace ksztatcenie
zawodowe,

— publiczne i niepubliczne placéwki ksztatcenia ustawicznego, placowki ksztatcenia praktycznego,
osrodki doksztatcania i doskonalenia zawodowego,

— instytucje rynku pracy prowadzgce dziatalno$¢ edukacyjno-szkoleniowg,

— podmioty prowadzgce dziatalno$¢ oswiatowg na podstawie ustawy Prawo przedsiebiorcow.

Kwalifikacje wtasciwe dla tego zawodu potwierdzajg (réwniez w trybie eksternistycznym) Okregowe
Komisje Egzaminacyjne.

Ksztatcenie umozliwiajgce wykonywanie zawodu specjalista do spraw kluczowych klientéw (key
account manager) oferujg rowniez uczelnie wyzisze, np. na kierunkach ekonomicznych Iub
psychologiczno-spotecznych. Preferowane jest takie ukonczenie studidéw podyplomowych na
kierunkach m.in. z zakresu: negocjacji biznesowych, zarzgdzania sprzedazg i wartoscig klienta, key
account management, zarzadzania zasobami ludzkimi.

Istnieje réwniez mozliwos$¢ przystgpienia do egzamindw potwierdzajgcych kwalifikacje rynkowe:
»Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow biznesowych —
handlowiec” oraz , Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych -
przedstawiciel handlowy”, wprowadzone do Zintegrowanego Rejestru Kwalifikacji, zgodnie z
zasadami walidacji i certyfikacji, prowadzonych przez instytucje uprawnione do nadawania tych
kwalifikacji.

Szkolenie

Pracodawcy we wtasnym zakresie prowadzg szkolenia dla zatrudnionych oséb w zawodzie specjalista
do spraw kluczowych klientéw (key account manager). Szkolenia te zwykle odnoszg sie do specyfiki
sprzedawanych produktdéw i ustug oraz polityki sprzedazowej firmy.

Na rynku funkcjonujg takze instytucje i firmy komercyjne, ktdre prowadzg profesjonalne kursy
menedzerskie, szkolenia i warsztaty biznesowe z zakresu key account management. Szkolenia te
stuzg dostarczaniu i pogtebianiu wiedzy z zakresu budowania relacji z klientem kluczowym oraz zasad
negocjacji. Najbardziej popularne na rynku tematy szkolen w tej dziedzinie to:

— prowadzenie negocjacji biznesowych,

— techniki sprzedazy,

— zarzadzanie zespotem ludzkim,

— techniki komunikacji,

— zasady prezentacji i wystgpien publicznych,

— zarzadzanie projektami,

— zarzadzanie czasem,

— zarzadzanie konfliktem.

Organizatorzy tych szkolen poswiadczajg uzyskane przez uczestnikow kompetencje stosownymi
certyfikatami/zaswiadczeniami.
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WAZNE:

Wiecej informacji o instytucjach oferujgcych ksztatcenie, szkolenie i/lub walidacje kompetencji w ramach
zawodu mozna uzyskac, korzystajac z polecanych zrédet danych.

Polecane zZrédta danych [dostep: 31.10.2018]:

Szkolnictwo wyzsze:
www.wybierzstudia.nauka.gov.pl

Szkolnictwo zawodowe:
https://www.gov.pl/web/edukacja/ksztalcenie-zawodowe
http://doradztwo.ore.edu.pl/wybieram-zawod

https://zrp.pl

Szkolenia zawodowe:

Rejestr Instytucji Szkoleniowych — http://www.stor.praca.gov.pl/portal/#/ris
Baza Ustug Rozwojowych — https://uslugirozwojowe.parp.gov.pl

Inne Zrédta danych:

Zintegrowany Rejestr Kwalifikacji — https://rejestr.kwalifikacje.gov.pl

Bilans Kapitatu Ludzkiego — https://bkl.parp.gov.pl

Fundacja Rozwoju Systemu Edukacji — http://www.frse.org.pl, http://europass.org.pl
Learning Opportunities and Qualifications in Europe — https://ec.europa.eu/ploteus

4.3.Zarobki os6b wykonujacych dany zawéd/dang grupe zawodéw

Obecnie (2018 r.) wynagrodzenie w zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientéw (key
account manager) miesci sie z reguty w przedziale od 6260 zt do 12 100 zt brutto miesiecznie,
wliczajac w to premie. Srednia zarobkéw w tym zawodzie wynosi ok. 8900 zt brutto (mediana).

Wynagrodzenie specjalisty do spraw kluczowych klientéw (key account managera) sktada sie

najczesciej z:

— wynagrodzenia podstawowego statego (zazwyczaj jest to 30-40% catosci wynagrodzenia),

— premii sprzedazowej (wysokos$¢ premii zalezy od osigganych wynikow sprzedazowych, liczby
pozyskanych klientow kluczowych i utrzymywania korzystnych relacji biznesowych z juz
pozyskanymi).

Poziom wynagrodzenia uzalezniony jest takze m.in. od:
— wielkosci firmy i jej kapitatu,

— wyksztatcenia,

— stazu pracy,

— regionu zatrudnienia.

Wynagrodzenie jest zdecydowanie wyzsze w duzych aglomeracjach.

Obecnie (2018 r.) zawdd specjalista do spraw kluczowych klientédw (key account manager) znajduje
sie w pierwszej 10 najlepiej optacanych zawoddéw w Polsce.

WAZNE:
Zarobki os6b wykonujgcych dany zawdd/grupe zawodéw s3 orientacyjne i moga szybko stracié¢ aktualnosé.
Dlatego na biezgco nalezy sprawdzad, jakie zarobki oferuje rynek pracy, korzystajgc z polecanych zrédet
danych.

Polecane zZrédta danych [dostep: 31.10.2018]:
Wynagrodzenie w Polsce wedtug danych GUS:
http://stat.gov.pl/obszary-tematyczne/rynek-pracy/pracujacy-zatrudnieni-wynagrodzenia-koszty-pracy

Przyktadowe portale informujgce o zarobkach:
https://wynagrodzenia.pl/gus
https://wynagrodzenia.pl/kategoria/zarobki-na-stanowiskach-i-szczeblach
https://sedlak.pl/raporty-placowe

https://zarobki.pracuj.pl

17


http://www.wybierzstudia.nauka.gov.pl/
https://mail.itee.radom.pl/webmail/%0dhttps:/www.gov.pl/web/edukacja/ksztalcenie-zawodowe%0d
http://doradztwo.ore.edu.pl/wybieram-zawod/
https://zrp.pl/
http://www.stor.praca.gov.pl/portal/#/ris
https://uslugirozwojowe.parp.gov.pl/
https://rejestr.kwalifikacje.gov.pl/
https://bkl.parp.gov.pl/
http://www.frse.org.pl/
http://europass.org.pl/
https://ec.europa.eu/ploteus
http://stat.gov.pl/obszary-tematyczne/rynek-pracy/pracujacy-zatrudnieni-wynagrodzenia-koszty-pracy/
https://wynagrodzenia.pl/gus
https://wynagrodzenia.pl/kategoria/zarobki-na-stanowiskach-i-szczeblach
https://sedlak.pl/raporty-placowe
https://zarobki.pracuj.pl/

INFORMACJA O ZAWODZIE - Specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager) 243304

https://www.forbes.pl/ogolnopolskie-badanie-wynagrodzen
https://www.kariera.pl/wynagrodzenia

4.4. Mozliwosci zatrudnienia oséb niepetnosprawnych w zawodzie

W zawodzie specjalista do spraw kluczowych klientow (key account manager) mozliwe jest
zatrudnienie osdb z niepetnosprawnosciami.

Warunkiem niezbednym jest identyfikacja indywidualnych barier i dostosowanie technicznych

i organizacyjnych warunkow Srodowiska oraz stanowiska pracy do potrzeb zatrudnienia osdb:

z niewielkg dysfunkcjg korczyn gdérnych (05-R), ktéra nie wyklucza pracy przy komputerze;

wymagane jest wowczas dostosowanie sprzetu komputerowego,

— z niewielka dysfunkcjg konczyn dolnych (05-R), wymagane jest wowczas wyposazenie stanowiska
w uchwyty, porecze, regulowang wysokosé krzesta, podndzka i inne udogodnienia,

— z wadami i dysfunkcjg wzroku (04-0), w przypadku mozliwosci skorygowania ich szktami
optycznymi lub soczewkami kontaktowymi,

— z dysfunkcjg narzadu stuchu (03-L), pod warunkiem, ze niepetnosprawnos¢ ta jest mozliwa do
skorygowania za pomocg implantéw lub aparatéw stuchowych,

— innymi rodzajami niepetnosprawnosci wynikajgcymi z choréb ukfadu krazenia, oddechowego,
pokarmowego, moczowo-ptciowego i in. — pod warunkiem, ze praca nie wymaga znacznego
wysitku fizycznego oraz/lub jest zorganizowana w taki sposéb, aby pracownik miat mozliwos¢
regularnego przyjmowania lekéw i dokonywania niezbednych zabiegdw pielegnacyjno-
-medycznych (np. zastrzykéw insulinowych).

WAZNE:
Decyzja o zatrudnieniu osoby z jakimkolwiek rodzajem niepetnosprawnosci moze by¢ podjeta wylacznie
po indywidualnej konsultacji z lekarzem medycyny pracy.

5. ODNIESIENIE DO EUROPEJSKIEJ KLASYFIKACJI UMIEJETNOSCI/
KOMPETENCII, KWALIFIKACJI | ZAWODOW (ESCO)

Europejska  klasyfikacja  umiejetnosci/kompetencji, kwalifikacji i zawoddéw  (European
Skills/Competences, Qualifications and Occupations — ESCO) jest narzedziem tgczacym rynek edukacji
z rynkiem pracy. ESCO jest czescig strategii ,Europa 2020”. W klasyfikacji okreslono i uszeregowano
umiejetnosci, kompetencje, kwalifikacje i zawody istotne dla unijnego rynku pracy oraz ksztatcenia
i szkolenia. Tworzenie europejskiego rynku pracy, a w przysztosci wspdlnego obszaru ksztatcenia
ustawicznego wymaga, aby zdobywane przez jednostki umiejetnosci oraz kwalifikacje byty zrozumiate
oraz fatwo poréwnywalne miedzy krajami, a takze — by promowaty mobilnos¢ wséréd pracownikéw.

Obecnie (2018 r.) klasyfikacja ESCO jest dostepna w 27 jezykach (w 24 jezykach UE, islandzkim,
norweskim i arabskim) za posrednictwem platformy ESCO:
https://ec.europa.eu/esco/portal/home

Klasyfikacja ESCO zostata oparta na trzech filarach i pokazuje w sposdb systematyczny relacje miedzy
nimi:

e Zawody: https://ec.europa.eu/esco/portal/occupation

e Umiejetnosci/Kompetencje: https://ec.europa.eu/esco/portal/skill

e Kwalifikacje: https://ec.europa.eu/esco/portal/qualification
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6. ZRODLA DODATKOWYCH INFORMACIJI O ZAWODZIE

Podstawowe regulacje prawne:
Stan prawny na dzie: 31.10.2018 r.

e Ustawa z dnia 10 maja 2018 r. o ochronie danych osobowych (Dz. U. poz. 1000, z pézn. zm.).

e Ustawa z dnia 14 grudnia 2016 r. — Prawo oswiatowe (t.j. Dz. U. z 2018 r. poz. 996, z pézn. zm.).

e Ustawa z dnia 22 grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji (t.j. Dz. U. z 2017 r. poz.
986, z pézn. zm.).

e Ustawa z dnia 20 kwietnia 2004 r. o promoc;ji zatrudnienia i instytucjach rynku pracy (t.j. Dz. U.
22018 r. poz. 1265, z pdin. zm.).

e Ustawa z dnia 15 wrzesnia 2000 r. Kodeks spdétek handlowych (t.j. Dz. U. z 2017 r. poz. 1577,
z pbéin. zm.).

e Ustawa z dnia 23 kwietnia 1964 r. — Kodeks cywilny (t.j. Dz. U. z 2018 r. poz. 1025, z pdzn. zm.).

e Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 18 sierpnia 2017 r. w sprawie szczegétowych
warunkéw i sposobu przeprowadzania egzaminu potwierdzajgcego kwalifikacje w zawodzie
(Dz. U. poz. 1663).

e Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 31 marca 2017 r. w sprawie podstawy
programowej ksztatcenia w zawodach (Dz. U. poz. 860, z pdzn. zm.).

e Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowe] z dnia 13 marca 2017 r. w sprawie klasyfikacji
zawodoéw szkolnictwa zawodowego (Dz. U. poz. 622, z pézn. zm.).

e Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 13 kwietnia 2016 r. w sprawie charakterystyk
drugiego stopnia Polskiej Ramy Kwalifikacji typowych dla kwalifikacji o charakterze zawodowym —
poziomy 1-8 (Dz. U. poz. 537).

e Rozporzadzenie Ministra Pracy i Polityki Spotecznej z dnia 7 sierpnia 2014 r. w sprawie klasyfikacji
zawodow i specjalnosci na potrzeby rynku pracy oraz zakresu jej stosowania (t.j. Dz. U.
22018 r. poz. 227).

e Obwieszczenie Ministra Przedsiebiorczosci i Technologii z dnia 6 grudnia 2018 r. w sprawie
wtaczenia kwalifikacji rynkowej ,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw
biznesowych — przedstawiciel handlowy” do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (M.P. poz.
1243, uwaga: opublikowano w 20 grudniu 2018 r.)

e Obwieszczenie Ministra Przedsiebiorczosci i Technologii z dnia 6 grudnia 2018 r. w sprawie
wigczenia kwalifikacji rynkowej ,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientow biznesowych — handlowiec” do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji
(M.P. poz. 1240, uwaga: opublikowano w 19 grudniu 2018 r.)

Literatura branzowa:

e Brdulak H., Brdulak J.: Negocjacje handlowe. Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa
2000.

e Burnett K.: Relacje z kluczowymi klientami, analiza i zarzgdzanie. Oficyna Ekonomiczna, Krakéw
2002.

e  Churchill G.: Badania marketingowe. Podstawy metodologiczne. PWN, Warszawa 2002.

e Drab A.: Merchandising: geneza, typologia i definicje. Zeszyty Naukowe Instytutu Zarzadzania
i Marketingu Akademii im. Jana Dtugosza w Czestochowie. Pragmata Tes Oikonomias. Nr 4, 2010.

e Harvard Business Review: Strategiczne zarzgdzanie sprzedazg. Wydawnictwo Helion, Gliwice
2008.

e Katucki K.: Key account manager. Difin, Warszawa 2015.

e Keller K.L.: Strategiczne zarzgdzanie marka. Kapitat marki — budowanie, mierzenie i zarzadzanie
marka. Wolters Kluwer, Warszawa 2015.

e Kendik M.: Negocjacje miedzynarodowe. Difin, Warszawa 2009.
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Rosell L.: Techniki sprzedazy. O sztuce sprzedawania. Wydawnictwo BL Info Polska, Gdansk 2005.
Tracy B.: Psychologia sprzedazy. Wydawnictwo MT Biznes, Warszawa 2012.

Winch A., Winch S.: Techniki sprzedazy i negocjacji. Difin, Warszawa 2004.

Zych R.: Lider sprzedazy. Jak angazowaé handlowcéw w aktywng sprzedaz. Wydawnictwo Helion,
Gliwice 2015.

Zasoby internetowe [dostep: 31.10.2018]:

Baza danych standardéw kwalifikacji/kompetencji zawodowych i modutowych programéw
szkolen: ftp://kwalifikacje.praca.gov.pl

Kierownik do spraw kluczowego klienta: http://nf.pl/manager/kierownik-ds-kluczowego-
klienta,, 12313,147

Kwalifikacja ,, Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych —
przedstawiciel handlowy” w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji:
https://rejestr.kwalifikacje.gov.pl/frontend/index.php?r=kwalifikacja%2Fview&id=12637
Kwalifikacja ,, Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw
biznesowych — handlowiec” w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji:
https://rejestr.kwalifikacje.gov.pl/frontend/index.php?r=kwalifikacja/view&id=12640
Najwazniejsi klienci, czyli Key Account Management w praktyce: https://docplayer.pl/53205163-
Najwazniejsi-klienci-czyli-key-account-management-w-praktyce.html

Poradnik Key Account Managera:
https://www.brightfuture.pl/artykuly/poradnik%20KAM_short.pdf

Portal Asystent BHP: https://asystentbhp.pl

Projekt Zintegrowany System Kwalifikacji: http://kwalifikacje.edu.pl

Stownik stanowisk pracy — Kierownik do spraw kluczowych klientow:
http://praca.money.pl/slownik-stanowisk-pracy/kierownik-ds-kluczowych-klientow- t2e25.html
Standardy orzecznictwa lekarskiego ZUS: http://www.zus.pl/lekarze/publikacje/standardy-
orzecznictwa-lekarskiego-zus

Poradnik: www.praca.pl/poradniki/lista-stanowisk/sprzedaz-obsluga-klienta/specjalista-ds-
kluczowych-klientow_pr-717.html

Wyszukiwarka opisow zawodow: http://psz.praca.gov.pl/rynek-pracy/bazy-danych/klasyfikacja-
zawodow-i-specjalnosci/wyszukiwarka-opisow-zawodow

7. StOWNIK POJEC

7.1. Definicje powigzane z opisem informacji o zawodzie (zawodoznawcze)

Nazwa pojecia Definicja pojecia

Awans zawodowy Wyrdznia sie dwa podstawowe rodzaje awansu — pionowy oraz poziomy. Awans pionowy

oznacza zmiane stanowiska na wyzsze w hierarchii przedsiebiorstwa/organizacji oraz przyznanie
wyzszego wynagrodzenia i poszerzenie uprawnien, np. awans polegajacy na osiggnieciu
wyzszego stopnia wymagan formalnych w policji, w wojsku, mianowanie na wyzszy stopien —
awans nauczycielski. Awans poziomy oznacza zmiane stanowiska niepociggajaca za sobg zmiany
pozycji pracownika w hierarchii firmy, np. objecie dodatkowego stanowiska przez pracownika,
powierzenie nowych zadan, rozszerzenie uprawnien i zakresu podejmowanych decyzji.

Czynnosci
zawodowe

S3 to dziatania podejmowane w ramach zadania zawodowego i dajace efekt w postaci realizacji
celu przewidzianego w zadaniu zawodowym.

Edukacja formalna

Ksztatcenie realizowane przez publiczne i niepubliczne szkoty oraz inne podmioty systemu
oswiaty, uczelnie oraz inne podmioty systemu szkolnictwa wyzszego w ramach programéw, ktére
prowadzg do uzyskania kwalifikacji petnych oraz kwalifikacji nadawanych po ukorczeniu studiow
podyplomowych (zgodnie z ustawa Prawo o szkolnictwie wyzszym) albo kwalifikacje w zawodzie
(zgodnie z przepisami o$wiatowymi).
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Edukacja
pozaformalna

Ksztatcenie i szkolenie realizowane w ramach programéw, ktére nie prowadzg do uzyskania
kwalifikacji petnych lub kwalifikacji wtasciwych dla edukacji formalne;j.

Efekty uczenia sie

Wiedza, umiejetnosci oraz kompetencje spoteczne nabyte w procesie uczenia sie (w ramach
edukacji formalnej, edukacji pozaformalnej lub poprzez uczenie sie nieformalne).

Europejskie Ramy
Kwalifikacji (ERK)

Przyjeta w Unii Europejskiej struktura i opis poziomdéw kwalifikacji umozliwiajgca poréwnanie
kwalifikacji uzyskiwanych w réznych panstwach. W ERK wyrdzniono 8 poziomow kwalifikacji
opisywanych za pomocg efektow uczenia sie (wiedza, umiejetnosci i kompetencje). ERK stanowi
ukfad odniesienia do krajowych ram kwalifikacji, w tym do PRK.

Kody
niepetnosprawnosci

S3 symbolami rodzaju schorzenia, ktére ma decydujacy wptyw na to, do jakich prac osoba
niepetnosprawna moze by¢ kierowana, a do jakich nie powinna ze wzgledu na jej zdrowie
i skutecznosc¢ pracy na danym stanowisku. Podstawowe kody niepetnosprawnosci:

01-U uposledzenie umystowe,

02-P choroby psychiczne,

03-L zaburzenia gtosu, mowy i choroby stuchu,

04-0 choroby narzadu wzroku,

05-R uposledzenie narzadu ruchu,

06-E epilepsja,

07-S choroby uktadu oddechowego i kragzenia,

08-T choroby uktadu pokarmowego,

09-M choroby uktadu moczowo-ptciowego,

10-N choroby neurologiczne,

11-1 inne, w tym schorzenia: endokrynologiczne, metaboliczne, zaburzenia enzymatyczne, choroby
zakazne i odzwierzece, zeszpecenia, choroby uktadu krwiotwdrczego,

12-C catosciowe zaburzenia rozwojowe.

Kompetencje
spoteczne

Jest to rozwinieta w toku uczenia sie zdolnos¢ ksztattowania wiasnego rozwoju oraz
autonomicznego i odpowiedzialnego uczestniczenia w Zzyciu zawodowym i spotecznym,
z uwzglednieniem etycznego kontekstu wtasnego postepowania.

Kompetencje
kluczowe

S3 to kompetencje (potgczenie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych) integracji
spotecznej i zatrudnienia potrzebne w zyciu zawodowym i pozazawodowym oraz do bycia
aktywnym obywatelem. Na potrzeby opracowania informacji o zawodach wyrdzniono
9 kompetencji, ktére zostaty wybrane i pogrupowane ze zbioru 15 kompetencji kluczowych
wyodrebnionych w Miedzynarodowym Badaniu Kompetencji Oséb Dorostych - Projekt PIAAC
prowadzonym cyklicznie przez OECD.

Kompetencja
zawodowa

Jest to uktad wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych niezbednych do wykonywania,
w ramach wydzielonego zakresu pracy w zawodzie zestawu zadan zawodowych. Posiadanie jednej
lub kilku kompetencji zawodowych powinno umozliwi¢ zatrudnienie na co najmniej jednym
stanowisku pracy w zawodzie.

Kwalifikacja

Oznacza zestaw efektdw uczenia sie w zakresie wiedzy, umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych
nabytych w edukacji formalnej, edukacji pozaformalnej lub poprzez uczenie sie nieformalne,
zgodnych z ustalonymi dla danej kwalifikacji wymaganiami, ktérych osiggniecie zostato
sprawdzone w procesie walidacji oraz formalnie potwierdzone przez uprawniony podmiot
certyfikujacy. W Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji wyodrebniono 4 rodzaje kwalifikacji: petne,
czastkowe, rynkowe i uregulowane.

Polska Rama
Kwalifikacji (PRK)

Opis o$miu wyodrebnionych w Polsce pozioméw kwalifikacji odpowiadajgcych odpowiednim
poziomom Europejskich Ram Kwalifikacji sformutowany za pomocg ogdélnych charakterystyk
efektow uczenia sie dla kwalifikacji na poszczegdinych poziomach ujetych w kategoriach wiedzy,
umiejetnosci i kompetencji spotecznych.

Potwierdzanie
kompetencji

Jest to proces polegajacy na sprawdzeniu, czy kompetencje wymagane dla danej kwalifikacji
zostaty osiggniete. Terminy o podobnym znaczeniu: ,walidacja”, ,egzaminowanie”. Proces ten
prowadzi do certyfikacji - wydania przez upowazniong instytucje ,dyplomu”, ,$wiadectwa”,
»certyfikatu”.

Sektorowa Rama
Kwalifikacji (SRK)

Opis poziomdw kwalifikacji funkcjonujgcych w danym sektorze lub branzy; poziomy Sektorowych
Ram Kwalifikacji odpowiadajg odpowiednim poziomom Polskiej Ramy Kwalifikacji.

Sprawnosci
sensomotoryczne

S3 to sprawnosci zwigzane z funkcjonowaniem narzaddéw zmystéw (wzroku, stuchu, smaku,
powonienia, dotyku) oraz narzadu ruchu (sprawnos¢ rak, precyzja ruchow rak, sprawnos¢ nog,
koordynacja wzrokowo-ruchowa itp.).
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Stanowisko pracy

Jest to miejsce pracy w strukturze organizacyjnej, np. przedsiebiorstwa, instytucji, organizacji,
w ramach ktérego pracownik wykonuje zadania zawodowe stale lub okresowo. Do prawidtowego
wykonywania zadan na danym stanowisku pracy konieczne jest posiadanie wiedzy, umiejetnosci
oraz kompetencji spotecznych wtasciwych dla kompetencji zawodowych wyodrebnionych
w zawodzie.

Tytut zawodowy

Jest przyznawany osobie, ktéra udowodnita, ze posiada okreslony zaséb wiedzy i umiejetnosci
potrzebny do wykonywania danego zawodu. W niektérych grupach zawodowych (technicy,
lekarze, rzemieslnicy) istniejg ustawowo zadekretowane nazwy i hierarchie tych tytutéw, podczas
gdy w innych nie ma takich systeméw. Przyktadowo tytuty zawodowe uzyskiwane w szkotach
i placowkach oswiaty to: robotnik wykwalifikowany i technik, w rzemiosle: uczen, czeladnik, mistrz,
w kulturze fizycznej: trener, instruktor, menedzer sportu.

Umiejetnosci

Jest to przyswojona w procesie uczenia sie zdolnos¢ do wykonywania zadan i rozwigzywania
problemoéw wtasciwych dla dziedziny uczenia sie lub dziatalnosci zawodowe;.

Uprawnienia

Oznaczaja posiadanie prawa do wykonywania czynnosci zawodowych (zawodu), do ktérych dostep

zawodowe jest ograniczony poprzez przepisy prawne przewidujgce koniecznos¢ posiadania odpowiedniego
wyksztatcenia, spetnienia wymagan kwalifikacyjnych lub innych dodatkowych wymagan.

Uczenie sie Uzyskiwanie efektéw uczenia sie poprzez réznego rodzaju aktywnos$é poza edukacjg formalng

nieformalne i edukacjg pozaformalng, w tym poprzez samouczenie sie i doswiadczenie uzyskane w pracy.

Walidacja Oznacza sprawdzenie, czy osoba ubiegajaca sie o nadanie okreslonej kwalifikacji, niezaleznie od
sposobu uczenia sie (edukacja formalna, pozaformalna i uczenie sie nieformalne) tej osoby,
osiggneta wyodrebniong czesé lub catos¢ efektdéw uczenia sie wymaganych dla tej kwalifikacji.

Wiedza Jest to zbidr opiséw obiektéw i faktow, zasad, teorii oraz praktyk przyswojonych w procesie

uczenia sie, odnoszacych sie do dziedziny uczenia sie lub dziatalnosci zawodowej.

Wyksztatcenie

Oznacza rezultat procesu ksztatcenia w zakresie ogdlnym i specjalistycznym charakteryzowany na

podstawie:

— poziomu wyksztatcenia odpowiadajacego poziomowi ukoriczonej szkoty (np. wyksztatcenie:
podstawowe, gimnazjalne, ponadpodstawowe, ponadgimnazjalne, czeladnicze, policealne,
wyzsze (pierwszy, drugi i trzeci stopien),

— profilu wyksztatcenia (ukoriczonej szkoty) lub dziedziny wyksztatcenia (kierunek lub kierunek
i specjalnosé ukoriczonej szkoty wyzszej lub wyzszej szkoty zawodowej).

Zadanie zawodowe

Jest to logiczny wycinek lub etap pracy w ramach zawodu o wyraznie okreslonym poczatku i koricu
wykonywany na stanowisku pracy. Na zadanie zawodowe skfada sie uktad czynnosci zawodowych
powigzanych jednym celem, koriczacy sie okreslonym wytworem, ustugg lub istotng decyzja.
W wyniku podziatu pracy kazdy zawdd rézni sie wykonywanymi zadaniami, na ktére sktadajg sie
czynnosci zawodowe.

Zawod

Jest to zbidor zadan zawodowych wyodrebnionych w wyniku spotecznego podziatu pracy,
wykonywanych przez poszczegdlne osoby i wymagajacych odpowiednich kwalifikacji i kompetencji
(wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych), zdobytych w wyniku ksztatcenia lub praktyki.
Wykonywanie zawodu stanowi zrédto utrzymania.

Zintegrowany
System Kwalifikacji
(ZSK)

Wyodrebniona czes¢ Krajowego Systemu Kwalifikacji, w ktdrej obowigzujg okreslone w ustawie
standardy opisywania kwalifikacji oraz przypisywania poziomu Polskiej Ramy Kwalifikacji do
kwalifikacji, zasady wtaczania kwalifikacji do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji i ich
ewidencjonowania w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (ZRK), a takze zasady i standardy
certyfikowania kwalifikacji oraz zapewniania jakosci nadawania kwalifikacji.

Informacje o ZSK s dostepne pod adresem: https://kwalifikacje.gov.pl

Zintegrowany
Rejestr Kwalifikacji
(ZRK)

Rejestr publiczny prowadzony w systemie teleinformatycznym ewidencjonujacy kwalifikacje
wtgczone do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji. Informacje o ZRK sg dostepne pod adresem:
https://rejestr.kwalifikacje.gov.pl
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7.2. Definicje zwigzane z wykonywaniem zawodu (branzowe)

Lp. Nazwa pojecia Definicja Zrédto

1 B2 Poziom znajomosci jezyka obcego: B2 prezentujg https://www.britishcouncil.pl/
osoby postugujace sie jezykiem obcym w stopniu angielski/poziomy-dorosli/b2
Sredniozaawansowanym. Potrafig one swobodnie [dostep: 31.10.2018]
komunikowac sie z rodzimymi uzytkownikami danego
jezyka obcego.

2 DIY Rynek obejmujacy produkty niezbedne do budowy https://www.pmrcr.com/kolej

(ang. Do It Yourself) oraz remontu, produkty dekoracyjne, artykuty ny-dobry-rok-dla-artykulow-
ogrodowe oraz narzedzia. diy-w-polsce-wzrost-rynku-o-
ponad-5-w-2017
[dostep: 31.10.2018]

3 FMCG Produkty szybkozbywalne, sprzedawane w duzych https://mfiles.pl/pl/index.php/
(ang. fast-moving ilosciach i niewysokich cenach; przede wszystkim FMCG
consumer goods) artykuty spozywcze i napoje. [dostep: 31.10.2018]

4 IT Dziedzina wiedzy integrujaca rézne technologie http://zasoby.open.agh.edu.pl/
(ang. Information (sprzet komputerowy, oprogramowanie, ~08pdiakow/indexb0c5.html?q
Technology) telekomunikacje, teleinformatyke) stuzace =node/37

pozyskiwaniu informacji, selekcjonowaniu jej, [dostep: 31.10.2018]
analizowaniu, przetwarzaniu, przechowywaniu,
zarzadzaniu oraz przekazywaniu innym.
5 Klient Podmiot dokonujacy zakupu dobra na rzecz wtasnej https://mfiles.pl/pl/index.php/
konsumpcji lub w celu dalszej dystrybuciji, Klient
oraz nabywajacy prawa do jej wtasnosci. Klientem sg [dostep: 31.10.2018]
nie tylko osoby fizyczne, ale takze osoby prawne
i jednostki administracji publicznej, dokonujace
zakupdw towardw i ustug oferowanych na rynku.
6 Klient Klient przynoszacy firmie duzy dochdd lub majacy http://kierownik-kluczowych-
kluczowy odpowiedni potencjat, by stac sie takim w przysztosci. klientow.pracodawca.pl/tag/in

Do tej kategorii przynalezg takze ci, ktérzy sg formacje
strategicznie wazni dla firmy np. wptywajg korzystnie [dostep: 31.10.2018]
(uwiarygodniajaco) na pozyskiwanie nowych klientow.
Wymaga indywidualnego traktowania,
dostosowywania sie do jego potrzeb i oczekiwan.
W efekcie dobrej obstugi przynoszg zamédwienia
o wysokiej wartosci.

7 Marketing Sposéb dziatania i zarzgdzania w firmie zorientowany https://mfiles.pl/pl/index.php/
na rynek i klienta. Sg to wszelkie czynnosci Definicja_marketingu
wspierajgce sprzedaz wyrobow i ustug, wykonywane [dostep: 31.10.2018]
réznymi metodami, technikami oddziatywania na
nabywce.

8 Marketing mix Obszerna kategoria wzajemnie ze soba powigzanych https://mfiles.pl/pl/index.php/
elementow wykorzystywanych w przedsiebiorstwie Marketing_mix
i tworzgcych wspdlnie system oddziatywania na [dostep: 31.10.2018]
otoczenie rynkowe przedsiebiorstwa. Najbardziej
popularna koncepcja to 4P (Produkt, Cena,
Dystrybucja, Promocja).

9 MBA Elitarne studia ukierunkowane na szeroko rozumiany https://www.wsb.pl/gdansk/ka
(ang. Master rozwdj kompetencji biznesowych niezbednych ndydaci/studia-mba
of Business do skutecznego i efektywnego zarzadzania. [dostep: 31.10.2018]
Administration)
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10 Merchandiser Koncentruje sie na takich sposobach prezentacji Drab A.: Merchandising:
(ekspozycji) towardw, by sktoni¢ optymalng liczbe geneza, typologia i definicje.
nabywcow do podjecia ostatecznej decyzji zakupowej Zeszyty Naukowe Instytutu
z korzyscia dla obydwu stron transakgji. Zarzadzania i Marketingu
Akademii im. Jana Dtugosza
w Czestochowie. Pragmata Tes
Oikonomias. Nr 4, 2010
11 Model Opis sposobu dziatania firmy — plan, ktéry tworzy https://mfiles.pl/pl/index.php/
biznesowy przedsiebiorstwo w celu wygenerowania przychodu Model_biznesowy

i maksymalizacji zysku operacyjnego. Okresla relacje [dostep: 31.10.2018]

pomiedzy uczestnikami rynku, informuje jak

przedsiebiorstwo dziata, tj. w jaki sposéb tworzy

wartos$¢ dla klientéw, towary i ustugi oraz z czego

czerpie zyski.

12 Plan sprzedazy Prognoza poziomu sprzedazy i przychodéw w firmie https://mfiles.pl/pl/index.php/
w okreslonej jednostce czasu. Okresla m.in. rynki, Planowanie_sprzeda%C5%BCy
grupe docelowa klientéw, produkty. [dostep: 31.10.2018]

13 Promocja mix Kompozycja metod i zabiegéw w celu uzyskania Sztucki T.: Promocja. Sztuka
pozytywnej opinii dla wizerunku i dziatan pozyskiwania nabywcow.
przedsiebiorstwa, sktadajaca sie z: reklamy, Agencja Wydawnicza Placet,
aktywizacji sprzedazy, merchandisingu, sprzedazy Warszawa 1999
bezposredniej, sponsoringu i public relations.

14 Raport Regularny, obiektywny i celowy proces pozyskiwania, Churchill G.: Badania

marketingowy analizowania oraz interpretowania informacji marketingowe. Podstawy
niezbednych do podejmowania okreslonych decyzji metodologiczne. PWN,
marketingowych. Warszawa 2002

15 Strategia sprzedazy Catosciowy plan dziatart odnoszacy sie do sprzedazy Keller K.L.: Strategiczne

i dystrybucji produktu badz ustugi. Zarzadzanie Marka. Kapitat
marki — budowanie, mierzenie
i zarzadzanie marka. Wolters
Kluwer, Warszawa 2015

16 Techniki negocjacyjne | Metody uzywane przez negocjatoréw, majgce na celu http://www.negocjowaniewbiz
uzyskanie przewagi nad pozostatymi stronami nesie.pl/slownik-pojec-
negocjacji lub utatwiajace osiggniecie porozumienia negocjacyjnych-negotiation-

W negocjacjach. dictionary
[dostep: 31.10.2018]
17 TSL Zespdt metod taczacych dziatania z zakresu https://blogtransportspedycja.
(Transport, Spedycja, transportu, spedycji i logistyki w jedng spdjna catosc. wordpress.com/2016/03/29/cz
Logistyka) ym-jest-ts|

[dostep: 31.10.2018]
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ZASTOSOWANIE INFORMACIJI O ZAWODACH

Wsparcie dla pracownikéw i klientéw instytucji rynku pracy w zakresie:
e skutecznego podejmowania decyzji dotyczacych wyboru zawodu,
pracy/zatrudnienia,
e nabywania nowych lub rozszerzania juz posiadanych kompetencji zawodowych,
e zmiany kwalifikacji zawodowych zgodnie z potrzebami rynku pracy,
e dopasowywania tresci szkolen kontraktowanych przez urzedy pracy do
potrzeb rynku pracy.

Wsparcie dla r6znych grup interesariuszy w zakresie:

poradnictwa i doradztwa zawodowego,

tworzenia i aktualizacji ofert szkoleniowych dla rynku pracy,

dostosowania oferty ksztatcenia zawodowego do wymagan rynku pracy,
tworzenia i aktualizacji opiséw stanowisk pracy,

przygotowania lub aktualizacji opisu kwalifikacji rynkowych wprowadzanych
do Zintegrowanego Systemu Kwalifikaciji.

ISBN 978-83-7789-495-8 [153]





<<

  /ASCII85EncodePages false

  /AllowPSXObjects false

  /AllowTransparency false

  /AlwaysEmbed [

    true

  ]

  /AntiAliasColorImages false

  /AntiAliasGrayImages false

  /AntiAliasMonoImages false

  /AutoFilterColorImages false

  /AutoFilterGrayImages false

  /AutoPositionEPSFiles true

  /AutoRotatePages /None

  /Binding /Left

  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)

  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)

  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)

  /CannotEmbedFontPolicy /Warning

  /CheckCompliance [

    /None

  ]

  /ColorACSImageDict <<

    /HSamples [

      1

      1

      1

      1

    ]

    /QFactor 0.15000

    /VSamples [

      1

      1

      1

      1

    ]

  >>

  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged

  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG

  /ColorImageDepth -1

  /ColorImageDict <<

    /HSamples [

      1

      1

      1

      1

    ]

    /QFactor 0.15000

    /VSamples [

      1

      1

      1

      1

    ]

  >>

  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000

  /ColorImageDownsampleType /Bicubic

  /ColorImageFilter /FlateEncode

  /ColorImageMinDownsampleDepth 1

  /ColorImageMinResolution 300

  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK

  /ColorImageResolution 300

  /ColorSettingsFile ()

  /CompatibilityLevel 1.4

  /CompressObjects /Tags

  /CompressPages true

  /ConvertImagesToIndexed true

  /CreateJDFFile false

  /CreateJobTicket false

  /CropColorImages false

  /CropGrayImages false

  /CropMonoImages false

  /DSCReportingLevel 0

  /DefaultRenderingIntent /Default

  /Description <<



  >>

  /DetectBlends true

  /DetectCurves 0

  /DoThumbnails false

  /DownsampleColorImages true

  /DownsampleGrayImages true

  /DownsampleMonoImages true

  /EmbedAllFonts true

  /EmbedJobOptions true

  /EmbedOpenType false

  /EmitDSCWarnings false

  /EncodeColorImages true

  /EncodeGrayImages true

  /EncodeMonoImages true

  /EndPage -1

  /GrayACSImageDict <<

    /HSamples [

      1

      1

      1

      1

    ]

    /QFactor 0.15000

    /VSamples [

      1

      1

      1

      1

    ]

  >>

  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG

  /GrayImageDepth -1

  /GrayImageDict <<

    /HSamples [

      1

      1

      1

      1

    ]

    /QFactor 0.15000

    /VSamples [

      1

      1

      1

      1

    ]

  >>

  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000

  /GrayImageDownsampleType /Bicubic

  /GrayImageFilter /FlateEncode

  /GrayImageMinDownsampleDepth 2

  /GrayImageMinResolution 300

  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK

  /GrayImageResolution 300

  /ImageMemory 1048576

  /JPEG2000ColorACSImageDict <<

    /Quality 30

    /TileHeight 256

    /TileWidth 256

  >>

  /JPEG2000ColorImageDict <<

    /Quality 30

    /TileHeight 256

    /TileWidth 256

  >>

  /JPEG2000GrayACSImageDict <<

    /Quality 30

    /TileHeight 256

    /TileWidth 256

  >>

  /JPEG2000GrayImageDict <<

    /Quality 30

    /TileHeight 256

    /TileWidth 256

  >>

  /LockDistillerParams false

  /MaxSubsetPct 100

  /MonoImageDepth -1

  /MonoImageDict <<

    /K -1

  >>

  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000

  /MonoImageDownsampleType /Bicubic

  /MonoImageFilter /FlateEncode

  /MonoImageMinResolution 1200

  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK

  /MonoImageResolution 1200

  /Namespace [

    (Adobe)

    (Common)

    (1.0)

  ]

  /NeverEmbed [

    true

  ]

  /OPM 1

  /Optimize false

  /OtherNamespaces [

    <<

      /AsReaderSpreads false

      /CropImagesToFrames true

      /ErrorControl /WarnAndContinue

      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false

      /IncludeGuidesGrids false

      /IncludeNonPrinting false

      /IncludeSlug false

      /Namespace [

        (Adobe)

        (InDesign)

        (4.0)

      ]

      /OmitPlacedBitmaps false

      /OmitPlacedEPS false

      /OmitPlacedPDF false

      /SimulateOverprint /Legacy

    >>

    <<

      /AddBleedMarks false

      /AddColorBars false

      /AddCropMarks false

      /AddPageInfo false

      /AddRegMarks false

      /BleedOffset [

        0

        0

        0

        0

      ]

      /ConvertColors /NoConversion

      /DestinationProfileName ()

      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK

      /Downsample16BitImages true

      /FlattenerPreset <<

        /PresetSelector /MediumResolution

      >>

      /FormElements false

      /GenerateStructure false

      /IncludeBookmarks false

      /IncludeHyperlinks false

      /IncludeInteractive false

      /IncludeLayers false

      /IncludeProfiles false

      /MarksOffset 6

      /MarksWeight 0.25000

      /MultimediaHandling /UseObjectSettings

      /Namespace [

        (Adobe)

        (CreativeSuite)

        (2.0)

      ]

      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK

      /PageMarksFile /RomanDefault

      /PreserveEditing true

      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged

      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile

      /UseDocumentBleed false

    >>

    <<

      /AllowImageBreaks true

      /AllowTableBreaks true

      /ExpandPage false

      /HonorBaseURL true

      /HonorRolloverEffect false

      /IgnoreHTMLPageBreaks false

      /IncludeHeaderFooter false

      /MarginOffset [

        0

        0

        0

        0

      ]

      /MetadataAuthor ()

      /MetadataKeywords ()

      /MetadataSubject ()

      /MetadataTitle ()

      /MetricPageSize [

        0

        0

      ]

      /MetricUnit /inch

      /MobileCompatible 0

      /Namespace [

        (Adobe)

        (GoLive)

        (8.0)

      ]

      /OpenZoomToHTMLFontSize false

      /PageOrientation /Portrait

      /RemoveBackground false

      /ShrinkContent true

      /TreatColorsAs /MainMonitorColors

      /UseEmbeddedProfiles false

      /UseHTMLTitleAsMetadata true

    >>

  ]

  /PDFX1aCheck false

  /PDFX3Check false

  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [

    0

    0

    0

    0

  ]

  /PDFXCompliantPDFOnly false

  /PDFXNoTrimBoxError true

  /PDFXOutputCondition ()

  /PDFXOutputConditionIdentifier ()

  /PDFXOutputIntentProfile ()

  /PDFXRegistryName ()

  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true

  /PDFXTrapped /False

  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [

    0

    0

    0

    0

  ]

  /ParseDSCComments true

  /ParseDSCCommentsForDocInfo true

  /ParseICCProfilesInComments true

  /PassThroughJPEGImages true

  /PreserveCopyPage true

  /PreserveDICMYKValues true

  /PreserveEPSInfo true

  /PreserveFlatness false

  /PreserveHalftoneInfo false

  /PreserveOPIComments true

  /PreserveOverprintSettings true

  /StartPage 1

  /SubsetFonts true

  /TransferFunctionInfo /Apply

  /UCRandBGInfo /Preserve

  /UsePrologue false

  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)

>> setdistillerparams

<<

  /HWResolution [2400 2400]

  /PageSize [612.000 792.000]

>> setpagedevice



