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1. DANE IDENTYFIKACYJNE ZAWODU

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

Inzynier sprzedazy 243301

1.2. Nazwy zwyczajowe zawodu

e Inzynier do spraw rozwigzan sprzedazowych.
e Inzynier wsparcia technicznego sprzedazy.

1.3. Usytuowanie zawodu w klasyfikacjach: ISCO, PKD

W Miedzynarodowym Standardzie Klasyfikacji Zawodéw 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, wiaczajac
motocykle.

1.4. Notka metodologiczna, autorzy i eksperci opiniujacy
Notka metodologiczna

Opis informacji o zawodzie opracowano na podstawie:

e analizy zrodet (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+ w pazdzierniku 2018 r.,

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

Autorzy i eksperci opiniujacy

Zespot Ekspercki:

e Marcin Budzewski — Instytut Pracy i Spraw Socjalnych, Warszawa.
e Dariusz Drézdz — Wtasna dziatalnos¢ gospodarcza, Poznan.
e Marcin Markowski — Polkomtel sp. z 0. 0., Warszawa.

Zespot ds. walidacji i jakosci informacji o zawodzie:

e Zdzistaw Czajka — Instytut Pracy i Spraw Socjalnych, Warszawa.

e Maciej Gruza — Instytut Pracy i Spraw Socjalnych, Warszawa.

e Urszula Jeruszka — Instytut Pracy i Spraw Socjalnych, Warszawa.

e Barbara Sajkiewicz — Instytut Pracy i Spraw Socjalnych, Warszawa.
e Krzysztof Symela — Instytut Technologii Eksploatacji — PIB, Radom.
e Ireneusz Wozniak — Instytut Technologii Eksploatacji — PIB, Radom.

Recenzenci:

e Joanna Mankiewicz — Wtasna dziatalnos¢ gospodarcza, Stanistawow.
e Maciej Wieczorek — Umowa partnerska z Polkomtel sp. z 0. 0., Warszawa.
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Panel ewaluacyjny — przedstawiciele partnerow spotecznych:

e Magdalena Stalpiriska — Konfederacja Lewiatan, Warszawa.
e Joanna Zukowska — Szkota Gtéwna Handlowa, Warszawa.

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

Inzynier sprzedazy doradza klientowi w zakresie oferowanych rozwigzan technicznych i sprzetowych
oraz prowadzi dziatalnos¢ handlowg na okres$lonym obszarze. Dodatkowo, zaleznie od zakresu
obowigzkéw, podrézuje po terenie i oferuje produkty firmy, dla ktdrej pracuje. Swojg wiedzg
techniczng aktywnie wspiera dystrybutoréw produktéw firmy oraz przedstawicieli / opiekundw
handlowych klientow biznesowych, a takze kierownikéow produkcji w firmie, w ktérej pracuje.

2.2. Opis pracy i sposobu jej wykonywania
Opis pracy

Inzynier sprzedazy zajmuje sie sprzedazg zaawansowanych naukowo i technologicznie produktow
oraz kompleksowych rozwigzan technologicznych. W ramach swoich obowigzkéw zawodowych
doradza dystrybutorom produktéw oraz klientom, w jaki sposdb najlepiej wykorzystac¢ produkty lub
ustugi oferowane przez firme, dla ktérej pracuje.

Do zadar inzyniera sprzedazy nalezy m.in. badanie rynku® pod katem poszukiwania potencjalnych
klientow, a takie podtrzymywanie kontaktéw z dotychczasowymi klientami, ktérych odwiedza
osobiscie. Osoba zatrudniona w tym zawodzie przygotowuje rowniez oferty handlowe, ktoére
zawierajg zestawienie proponowanych produktéw i ustug oraz cennik dotyczacy aktualnych promocji
i rabatéw. Realizujac te zadania, inzynier sprzedazy okresla w pierwszej kolejnosci potrzeby
klientéw™, a nastepnie proponuje im odpowiednie rozwigzania lub produkty. Dokonuje tego poprzez
dostarczanie informacji na temat technicznych parametréw® oferowanych produktéw, a takze
zapewnienie doradztwa technicznego dotyczacego produktu, ustugi lub serwisu gwarancyjnego™.

Inzynier sprzedazy réwniez aktywnie uczestniczy w procesie negocjowania warunkéw kontraktéw
handlowych'. Przygotowuje miedzy innymi wyceny®” i kalkulacie kosztéw®, bierze udziat
w rozmowach, a nastepnie realizuje zamdwienia klientow.

Inzynier sprzedazy koordynuje catosciowg realizacje kontraktu, dlatego tez do jego obowigzkéw
nalezy zajmowanie sie naptywajagcymi do firmy informacjami o nieprawidtowosciach, czyli
reklamacjami. W tym zakresie nadzoruje i wspomaga serwis techniczny™ firmy.

Z kolei w ramach pozyskiwania nowych klientow — odbiorcéw produktéw i ustug firmy — inzynier
sprzedazy zajmuje sie rozwojem i wspdtpraca z sieciami_dystrybutoréw®. W tym celu odwiedza
potencjalnych nabywcéw, nadzoruje terminy i warunki dostaw oraz koordynuje przeptyw
korespondencji. W swojej pracy inzynier sprzedazy musi przestrzegaé realizacji planu sprzedazy™,
a takze przygotowywac raport)(16 i zestawienia sprzedazy.

Wykonywanie zawodu inzynier sprzedazy wymaga ciaggtego uzupetniania wiedzy techniczne;j.
Waznym elementem pracy jest wiec uczestniczenie oraz przeprowadzanie szkolen technicznych oraz
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warsztatow z przysztymi uzytkownikami systeméw teleinformatycznych, a takze branie udziatu
w targach, wystawach i pokazach branzowych.

Sposoby wykonywania pracy

Pracownik w zawodzie inzynier sprzedazy wykonuje prace polegajacg m.in. na:

— doradzaniu klientom w zakresie zamawianych produktow, sposobu ich kompletowania, instalacji,
eksploatacji i serwisowania,

— kontaktowaniu sie z potencjalnymi klientami, przygotowywaniu ofert handlowych
i prezentowaniu produktéw oraz ustug,

— zdobywaniu informacji o potrzebach klientéw w zakresie produktéw i ustug oferowanych przez
firme,

— prowadzeniu negocjacji handlowych,

— sprzedawaniu produktéw firmy na obszarze jej dziatania,

— informowaniu klientéw o harmonogramie dostaw i montazu zaméwionych produktow,

— pilotowaniu dostaw do klientow,

— przekazywaniu problemoéw zgtaszanych przez klientéw do dziatdéw technicznych,

— przekazywaniu informacji zwrotnej do klienta np. o planowanym czasie rozwigzania problemu
itp.,

— rozwigzywaniu biezgcych problemdw technicznych klientéw,

— analizowaniu rynku i mozliwosci wzrostu sprzedazy,

— uzupetnianiu wiedzy z dziedziny rozwigzan technicznych oferowanych przez firme,

— uczestniczeniu w targach, sesjach i konferencjach organizowanych w celu promocji wyrobéw
firmy oraz szkoleniu personelu handlowego,

— organizowaniu lub zlecaniu akcji reklamowych produktéw firmy,

— tworzeniu pozytywnego wizerunku firmy i jej produktow.

Wiecej szczegétowych informacji znajduje sie w sekcjach: 3.1. Zadania zawodowe oraz 3.2. Kompetencja
zawodowa.

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

Warunki pracy

Praca w zawodzie inzynier sprzedazy odbywa sie gtdwnie w budynkach, zwtaszcza pomieszczeniach
biurowych (we wiasnej firmie i u klientéw). Praca w tym zawodzie wymaga bardzo intensywnych
kontaktéw z ludZmi, zaréwno z pracownikami firmy, jak i klientami. Kontakty z klientami wymagaja
wyjazddéw stuzbowych poza siedzibe firmy. Z tego wzgledu duzg czes¢ czasu pracy inzynier sprzedazy
spedza w samochodzie i Srodkach komunikacji publicznej. Zakres czynnosci inzyniera sprzedazy moze
takze obejmowac wizyty w halach produkcyjnych i na placach budowy, zaréwno w swojej firmie, jak
i u klientéw. Czasami zachodzi wiec koniecznos$¢ wejscia np. na drabine czy do kanatow.

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

Wykorzystywane maszyny i narzedzia pracy

Inzynier sprzedazy w dziatalnosci zawodowej wykorzystuje:

— komputer z typowym oprogramowaniem biurowym oraz specjalistycznym oprogramowaniem
stuzgcym do prowadzenia dokumentacji_sprzedazy®, projektowania oraz prowadzenia bazy
danych®,

— oprogramowania umozliwiajgcego korzystanie z internetu i komunikatoréw® umozliwiajacych
prowadzenie spotkan on-line’,
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— telefon,
— typowe urzadzenia biurowe, takie jak drukarka i skaner,
— samochdéd osobowy.

Organizacja pracy

Prace w zawodzie inzynier sprzedazy charakteryzujg zmienne godziny pracy dostosowane do godzin
pracy klienta i jego dyspozycyjnosci. Inzynier sprzedazy pracuje na indywidualnym, nadzorowanym
stanowisku, jednak uczestniczy tez w pracy zespotowej, np. gdy bierze udziat w tworzeniu ofert dla
klientow. Pracownik zatrudniony w tym zawodzie ma okreslony zakres zadan i wymiar godzin pracy.
Nadzdr kierownictwa dotyczy zazwyczaj wyboru gtéwnych celdw i zadan, a takze okresowej kontroli
realizacji planéw. Czes¢ zadan to czynnosci powtarzajgce sie cyklicznie, zwigzane z przestrzeganiem
obowigzujgcych schematoéw i procedur przetargowych.

Pozycje tego stanowiska w hierarchii organizacyjnej wyznacza struktura firmy, w ktorej inzynier
sprzedazy jest zatrudniony. Moze on petni¢ funkcje podwtadnego, jak i kierownika, zwtaszcza
w firmach, w ktérych dziat sprzedazy jest wyodrebniong komdrka organizacyjng.

Zagrozenia majgce wplyw na bezpieczeristwo pracy cztowieka

Inzynier sprzedazy nie jest narazony na wystepowanie specyficznych zagrozen dla zdrowia, w jego
pracy wystepujg jednak czynniki uciazliwe, takie jak konieczno$é¢ dtugotrwatego siedzenia
w wymuszonej pozycji przed komputerem (moze to powodowac béle plecow lub dretwienie karku)
oraz korzystania ze sztucznego oswietlenia (wigze sie z ryzykiem powstania wady wzroku). Osoba
zatrudniona w tym zawodzie podczas wizyt w halach produkcyjnych czy na placach budowy moze by¢
rowniez narazona na hatas generowany przez maszyny, zapylenie czy kontakt z substancjami
chemicznymi.

2.4. Wymagania psychofizyczne i zdrowotne
Wymagania psychofizyczne
Dla pracownika wykonujgcego zawdd inzynier sprzedazy wazne sg m.in.:

w kategorii wymagan fizycznych

— o0golna wydolnos¢ fizyczna,

— sprawnosc¢ narzadu wzroku,

— sprawnosc¢ narzadu stuchu,

— sprawnos¢ narzaddéw rownowagi;

w kategorii sprawnosci sensomotorycznych

— ostrosc¢ stuchu,

— ostros¢ wzroku,

—  rozrdznianie barw,

— koordynacja wzrokowo-ruchowa,

— widzenie stereoskopowe (widzenie gtebi umozliwiajgce ocene odlegtosci),
—  spostrzegawczosc,

—  zrecznosé rak,

—  zrecznosc palcow,

—  zmyst réwnowagi;

w kategorii sprawnosci i zdolnosci

— zdolnos¢ koncentracji uwagi,

— uzdolnienia techniczne,

— tatwos¢ wypowiadania sie w mowie i w pismie,
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— zdolno$¢ nawigzywania kontaktu z ludzmi,
— zdolnos¢ skutecznego przekonywania;

w kategorii cech osobowosciowych

— gotowo$¢ do tworzenia i podtrzymywania sieci kontaktéw z klientami,
— komunikatywnosg,

— operatywno$¢ i skutecznosg,

—  rzetelnosg,

— doktadnosé,

— elastycznosé i otwartosc na zmiany,

— samodzielnos,

— samokontrola,

— wysoka kultura osobista,

— dazenie do osiggania celow,

— gotowo$¢ do ustawicznego uczenia sie oraz dzielenia sie wiedzg,
— zainteresowania techniczne.

Wiecej informacji znajduje sie w sekcjach: 3.3. Kompetencje spoteczne; 3.4. Profil kompetencji kluczowych
dla zawodu.

Wymagania zdrowotne

Praca w zawodzie inzynier sprzedazy zazwyczaj nie powoduje szczegdlnego obcigzenia fizycznego.
Stan zdrowia pracownika powinien jednak umozliwiaé prowadzenie samochodu. Ze wzgledu na
intensywne kontakty z ludzmi, przeszkode w zatrudnieniu mogg stanowié wady stuchu oraz wady
Wymowy.

Charakter pracy wymaga petnej sprawnosci funkcji poznawczych, stad zaburzenia psychiczne oraz
obnizona sprawnos$¢ umystowa stanowig przeciwwskazania do wykonywania pracy. Szczegdtowe
wymagania zalezg od branzy, w ktdrej dziata przedsiebiorstwo zatrudniajgce inzyniera sprzedazy oraz
specyfiki klientdw. Obecnos$é¢ w halach produkcyjnych czy na placach budowy moze wymagaé np.
sprawnosci konczyn dolnych, umozliwiajgcej swobodne przemieszczanie sie w rdznorodnych
warunkach.

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

Wiecej informacji znajduje sie w sekgcji: 4.4. Mozliwosci zatrudnienia osob niepetnosprawnych w zawodzie.

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

Wyksztatcenie niezbedne do podjecia pracy w zawodzie

Do podjecia pracy w zawodzie inzynier sprzedazy preferowane jest wyksztatcenie wyzsze techniczne
o specjalizacji dostosowanej do specyfiki przedsiebiorstwa i branzy, w ktérej dziata pracodawca, np.
automatyka® i robotyka®’, elektronika® i telekomunikacja®, informatyka, mechanika®!, budownictwo,
inZynieria materiatowa’ itd.

Ponadto wyksztatcenie przydatne do podjecia pracy w zawodzie mozna uzyska¢ na studiach
podyplomowych z zakresu marketingu i sprzedazy oraz podejmujgc nauke na studiach doktoranckich.
Pracodawcy zwracajg rowniez uwage na doswiadczenie kandydatéw pozyskane w pracy na
podobnym stanowisku oraz kompetencje spoteczne, pozwalajgce na efektywne realizowanie
powierzonych obowigzkow.
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Tytuty zawodowe, kwalifikacje i uprawnienia niezbedne/preferowane do podjecia pracy w zawodzie

W zawodzie inzynier sprzedazy nie sg wymagane tytuty zawodowe, kwalifikacje czy uprawnienia
zawodowe. Pracodawcy z reguty oczekujg od kandydatéw:

— wyksztatcenia wyzszego,

— doswiadczenia zawodowego w obszarze sprzedazy,

— doswiadczenia w pracy z klientem,

— komunikatywnosci i szeroko rozumianych zdolnosci interpersonalnych,

— znajomosci branzy i rynku odbiorcéw,

— posiadania prawa jazdy kategorii B,

— biegtej obstugi oprogramowania biurowego oraz oprogramowania stuzgcego do projektowania.

Dodatkowymi atutami przy zatrudnieniu sa:

— dyplomy poswiadczajgce ukonczenie szkolen specjalistycznych,
— certyfikaty potwierdzajgce znajomos¢ jezykéw obcych,

— znajomos¢ technik negocjacyjnych i technik wywierania wptywu.

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

2.6. Mozliwosci rozwoju zawodowego, awansu i potwierdzania kompetenc;ji
Mozliwosci rozwoju zawodowego i awansu

Najbardziej typowa $ciezkg kariery zawodowej w zawodzie inzynier sprzedazy jest awans na wyzsze
stanowisko w pionie handlowym. Mozliwosci awansu zalezg od struktury organizacyjnej
przedsiebiorstwa oraz podziatu obowigzkédw pomiedzy poszczegdlnymi stanowiskami. Awansowanie
na coraz wyzsze stanowiska pracy uzaleznione jest od posiadanych kwalifikacji, doswiadczenia
zawodowego i przede wszystkim od osigganych wynikéw sprzedazy.

Rozwdj zawodowy moze by¢ zwigzany z objeciem nadzoru nad kontaktami z kluczowymi klientami,
koordynowaniem pracy grupy handlowcéw lub tez zarzadzaniem dziatem handlowym. Inzynier
sprzedazy moze zatem objgé stanowiska kierownika do spraw kluczowych klientéw, kierownika do
spraw sprzedazy, kierownika regionu, regionalnego kierownika do spraw sprzedazy, dyrektora dziatu
sprzedazy.

Pracownik w tym zawodzie moze takze zatozy¢ wtasng dziatalnos$¢ gospodarczg i $wiadczy¢ ustugi dla
klientow indywidualnych oraz instytucjonalnych.

Mozliwosci potwierdzania kompetencji

Obecnie (2018 r.) w zawodzie inzynier sprzedazy istnieje mozliwo$¢ potwierdzania kompetencji
zawodowych w ramach edukacji formalnej w szkotach wyzszych (studia | i Il stopnia) oraz na studiach
podyplomowych, na kierunkach uwzgledniajgcych w programie nauki zagadnienia poswiecone
profilowi dziatalnos$ci pracodawcy oraz marketingu i handlu.

Osoba pracujaca w tym zawodzie moze réwniez otrzymac nieformalne certyfikaty potwierdzajace
ukonczenie szkolen i kursdw z zakresu pracy z klientem, sprzedazy, kompetencji jezykowych oraz
certyfikacje producentdéw urzadzen i dostawcéw systemoéw informatycznych.

Wiecej informacji mozna uzyska¢ w Bazie Ustug Rozwojowych https://uslugirozwojowe.parp.gov.pl oraz
Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji https://rejestr.kwalifikacje.gov.pl
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2.7. Zawody pokrewne

Osoba zatrudniona w zawodzie inzynier sprzedazy moze rozszerza¢ swoje kompetencje zawodowe
w zawodach pokrewnych:

Nazwa zawodu pokrewnego
. . L . . Kod zawodu
zgodnie z Klasyfikacja zawoddw i specjalnosci
Dyrektor sprzedazy 112014
Kierownik do spraw sprzedazy 122102
Regionalny kierownik sprzedazy 122106
Specjalista do spraw organizacji i rozwoju sprzedazy 242228
Specjalista do spraw sprzedazy 243305
Inzynier sprzedazy technologii i ustug teleinformatycznych 243401
Specjalista sprzedazy technologii i ustug informatycznych 243402

3. ZADANIA ZAWODOWE | WYMAGANE KOMPETENCIJE

3.1. Zadania zawodowe

Pracownik w zawodzie inzynier sprzedazy wykonuje rdéznorodne zadania, do ktérych nalezg

w szczegdblnosci:

Z1 Monitorowanie otoczenia przedsiebiorstwa®, prowadzenie bazy danych klientéw oraz aktywne
poszukiwanie nowych klientéw.

Z2 Przygotowywanie ofert handlowych.

Z3 Koordynowanie realizacji kontraktow.

Z4 Zapewnianie wsparcia technicznego dla klientow.

Z5 Przygotowywanie raportéw i zestawien sprzedazy.

3.2. Kompetencja zawodowa Kz1l: Sprawowanie opieki nad klientami oraz realizowanie
planéw sprzedazowych

Kompetencja zawodowa Kzl: Sprawowanie opieki nad klientami oraz realizowanie planow
sprzedazowych obejmuje zestaw zadan zawodowych Z1, Z2, 73, Z4, 75, do realizacji ktdérych
wymagane sg odpowiednie zbiory wiedzy i umiejetnosci.

Z1 Monitorowanie otoczenia przedsiebiorstwa, prowadzenie bazy danych klientéw oraz
aktywne poszukiwanie nowych klientéw

WIEDZA - zna i rozumie: UMIEJETNOSCI - potrafi:

e Charakterystyke rynku, na ktérym dziata e Interpretowac dane i wskazniki ekonomiczne
przedsiebiorstwo; dotyczace rynku, na ktérym dziata

e Mocne i stabe strony przedsiebiorstwa, ktére przedsiebiorstwo;
reprezentuje; e Wykorzystywaé mocne strony przedsiebiorstwa

e Obszary i okolicznosci, w ktérych istnieje podczas nawigzywania kontaktu z nowym,
najwieksza szansa na pozyskanie nowych potencjalnym klientem;
klientéw; e Zmienia¢ odpowiednio obszary swoich

e  Oprogramowanie komputerowe pozwalajgce poszukiwan w zaleznosci od trendu, jaki
gromadzi¢ dane na temat klientow w danym momencie panuje w sektorze w celu
(oprogramowanie typu CRM — customer pozyskania nowych klientéw;
relationship management); e  Postugiwac sie oprogramowaniem

e  Zasady grupowania klientow ze wzgledu na komputerowym typu CRM;
lokalizacje, czas wspofpracy z przedsiebiorstwem | @  Grupowa¢ klientéw oraz analizowaé bazy
itp. danych i wykorzystywac je do klasyfikowania

potencjalnych klientow.
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Z2 Przygotowywanie ofert handlowych

WIEDZA - zna i rozumie:

UMIEJETNOSCI — potrafi:

e Oferte handlowg przedsiebiorstwa;

e  Ogodlng strategie i metody sprzedazowe
charakterystyczne dla przedsiebiorstwa;

e  Stan biezgcy magazynu (dostepnosc produktéw);

e  Zasady tworzenia ofert handlowych;

e Proces tworzenia umoéw, wszystkie dane
i dokumenty niezbedne do ich zawarcia zaréwno
ze strony przedsiebiorstwa, jak i ze strony
klientéw.

Przedstawia¢ w jasny, przejrzysty sposdb oferte
przedsiebiorstwa;

Sprzedawacd produkty;

Komunikowac sie z pracownikami magazynu,
aby na biezgco korygowac status produktow
w zakresie ich dostepnosci;

Przygotowywac oferty handlowe, ktére
zawierajg zestawienie proponowanych
produktéw, ustug i cennik, a takze dane
dotyczace aktualnych promocji i rabatow;
Opracowywac i przygotowac odpowiednie
dokumenty niezbedne do zawarcia uméw

z klientami.

Z3 Koordynowanie realizacji kontraktow

WIEDZA - zna i rozumie:

UMIEJETNOSCI — potrafi:

e  Firmowy system sprzedazy — dziatanie procesu
zamawiania i dostarczania produktéw i ustug;

o  Kolejnosé i dtugosé trwania procedur
wykonywanych przez magazyn i dziat wysytki;

e Problemy i potrzeby zgtaszane przez klientéw;

e  Zakres obowigzkéw pozostatych dziatéw
przedsiebiorstwa;

e  Zasady przeprowadzania procesu reklamacji.

Uzyskiwa¢ informacje od dziatu
odpowiedzialnego za wysytke / wydanie
produktu lub realizacje ustugi;

Przesyta¢ informacje do klientéw droga
elektroniczng lub telefonicznie, w tym
informowac klientéw o ewentualnych
opodznieniach lub innych zmianach zwigzanych
z ich zaméwieniem;

Zapewniac klientom doradztwo techniczne
dotyczace zgtaszanych problemow
Wspodtpracowacd z pozostatymi dziatami
przedsiebiorstwa;

Nadzorowac proces reklamacji.

Z4 Zapewnienie wsparcia technicznego dla klientéw

WIEDZA - zna i rozumie:

UMIEJETNOSCI — potrafi:

e  Parametry techniczne oferowanych produktéw
i rozwigzan technologicznych;

e  Zasady dziatania oferowanych produktow
i rozwigzan technologicznych;

e Schemat zaleznosci pomiedzy elementami
sktadowymi produktu lub ustugi oraz zasady ich
dziatania;

e  Ustugi powigzane z dostarczanymi produktami
(montaz, serwis itp.);

e  Obowiazki dziatéw odpowiedzialnych za
wsparcie techniczne klienta w przedsiebiorstwie;

e  Zasady tworzenia Sciezek postepowania na
wypadek awarii produktu.

Doradzac klientom, w jaki sposdb najlepiej
wykorzystac produkty i rozwigzania
technologiczne;

Weryfikowac dziatanie elementéw sktadowych
produktu lub ustugi;

Utozy¢ Sciezke postepowania na wypadek awarii
produktu lub ustugi obejmujgcy poszczegdline
elementy sktadowe;

Koordynowac ustugi powigzane z dostarczaniem
produktéw (montaz, serwis itp.);
Wspodtpracowac z dziatami odpowiedzialnymi za
wsparcie techniczne;

Nadzorowac przebieg postepowania

w przypadku awarii produktu.
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25 Przygotowywanie raportow i zestawien sprzedazy

WIEDZA - zna i rozumie:

UMIEJETNOSCI — potrafi:

Przygotowywac raporty zgodnie z przyjetymi
standardami;

Opracowywac raporty sprzedazowe;
Wybiera¢ odpowiednie wskazniki i uyjmowac je
w odpowiednich dla danego raportu ramach
czasowych;

Dokonywa¢ prezentacji osigganych wynikow.

Zasady raportowania obowigzujgce .
w przedsiebiorstwie;
Strukture raportéw sprzedazowych —jakie dane | o
majg by¢ w nich zawarte; °
Wskazniki, ktére zawarte sg w raportach
sprzedazowych (koszt pozyskania klienta,
wartosc¢ klienta, rentownos¢ transakgji itp.); .
Zasady prowadzenia prezentacji.

3.3. Kompetencje spoteczne

Pracownik w zawodzie inzynier sprzedazy powinien posiadaé¢ kompetencje spoteczne niezbedne do
prawidtowego i skutecznego wykonywania zadan zawodowych.

W szczegdlnosci pracownik jest gotéw do:

Przyjmowania odpowiedzialnosci za role spoteczng, jakg odgrywa, w szczegdlnosci w kontekscie
wptywu na ostateczne decyzje klientow.

Przestrzegania okreslonych w standardach etycznych i normach zawodowych zasad uczciwosci,
rzetelnosci, poufnosci w realizacji plandw sprzedazowych.

Wykazywania empatii i asertywnosci w relacjach z klientami i wspétpracownikami.

Zabiegania o informacje zwrotng od klientéw.

Dystansowania sie od wtasnych przyzwyczajen i schematéw dziatania, w tym od prowadzenia
z klientami dialogu na temat wartosci, przekonan, wizji i regut wspotpracy oraz swiatopogladu.
Wspierania klientéw w poznaniu i zrozumieniu oferty handlowej oraz zasad wspotpracy.
Oceniania i korekty wfasnych postaw i zachowan, w tym do ciggtego przegladu wtasnych
osiggnieé i oddziatywania na klientéw.

Rozwijania kompetencji osobistych i zawodowych, w tym ustawicznego aktualizowania
i podwyzszania swoich kompetencji sprzedazowych oraz aktualizowania znajomosci oferty
handlowej przedsiebiorstwa.

3.4. Profil kompetencji kluczowych dla zawodu

Pracownik powinien mie¢ zdolnos$¢ wtasciwego wykonywania zadan zawodowych i predyspozycje do
rozwoju zawodowego. Dlatego wymaga sie od niego odpowiednich kompetencji kluczowych. Zostaty
one zilustrowane w formie profilu (rys. 1) ukazujacego waznos$é kompetencji kluczowych dla zawodu
inzynier sprzedazy.
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Umiejetno$¢ obstugi komputera i wykorzystania internetu

Umiejetnosci matematyczne

Umiejetnos¢ czytania ze zrozumieniem i pisania

Sprawno$¢ motoryczna

Planowanie i organizowanie pracy

Wywieranie wptywu/przywddztwo

Komunikacja ustna

Wspdtpraca w zespole

Rozwigzywanie problemdéw

o

1 2 3

SN
w

Rys. 1. Profil kompetencji kluczowych dla zawodu inzynier sprzedazy

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

3.5. Powigzanie kompetencji zawodowych z opisami poziomdw Polskiej Ramy Kwalifikacji
oraz Sektorowej Ramy Kwalifikacji

Kompetencje zawodowe pracownika w zawodzie inzynier sprzedazy nawigzujg do opiséw poziomow
Polskiej Ramy Kwalifikacji.

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

— Zintegrowany System Kwalifikacji: https://www.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 zawodzie inzynier sprzedazy (w 2018 r.) dostepnych jest wiele ofert pracy, zwtaszcza w regionach
rozwinietych gospodarczo, w ktérych funkcjonujg centrale przedsiebiorstw oraz firmy dziatajgce
w obszarze B2B® (sektor wymiany informacji, towaréw i ustug miedzy podmiotami gospodarczymi:
producentami, dostawcami, hurtownikami, odbiorcami instytucjonalnymi).

Inzynier sprzedazy moze by¢ zatrudniony w firmach, hurtowniach oraz zaktadach produkcyjnych
przemystu farmaceutycznego, kosmetycznego, komunikacyjnego itd. zajmujacych sie ztozonymi
produktami technicznymi i ich obstugg. Osoba zatrudniona w tym zawodzie moze takze znaleié
zatrudnienie bezposrednio w firmach produkcyjnych lub zajmujgcych sie dystrybucjg wyrobdéw
(np. duzych hurtowniach artykutéw przemystowych).

Osoba pracujgca w tym zawodzie moze takze zatozy¢ wtasng dziatalnos$¢ gospodarczg.
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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 uzyska¢, korzystajac z polecanych zrodet
danych.

Polecane zrédta danych [dostep: 31.10.2018]:

Ranking (monitoring) zawodow 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

4.2. Instytucje oferujace ksztatcenie, szkolenie i/lub potwierdzanie kompetencji w ramach
zawodu

Ksztatcenie

Obecnie (w 2018 r.) w Polsce ksztatcenie w zawodzie inzynier sprzedazy w ramach edukacji formalnej
odbywa sie w szkotach wyzszych na studiach | i Il stopnia o profilu technicznym zwigzanym
z profilem firmy, w ktérej pracuje oraz na studiach podyplomowych, zwigzanych z marketingiem
i handlem.

Szkolenie

Inzynier sprzedazy moze doskonali¢ swojg wiedze i umiejetnosci, biorgc udziat w szkoleniach

organizowanych przez:

— publiczne i niepubliczne szkoty wyzsze oraz prywatne firmy edukacyjne,

— przedsiebiorstwa produkcyjne (szkolenia gtdwnie na potrzeby swoich pracownikéw i kandydatow
do pracy).

Szkolenia takie mogg dotyczy¢ np. technik sprzedazy, marketingu czy nowych technologii dostepnych
na rynku, w ktérym funkcjonuje dane przedsiebiorstwo.

Organizatorzy tych szkolen poswiadczajg uzyskane przez uczestnikow kompetencje stosownymi
certyfikatami/zaswiadczeniami. Inzynier sprzedazy moze rdéwniez doskonali¢ swojg wiedze
i umiejetnosci samodzielnie, korzystajgc ze specjalistycznej literatury oraz czasopism branzowych.
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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 zrodta danych [dostep: 31.10.2018]:

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

Szkolnictwo zawodowe:
https://www.ore.edu.pl/category/ksztalcenie-zawodowe-i-ustawiczne
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 oséb wykonujacych dany zawéd/dang grupe zawodow

Obecnie (2018 r.) wynagrodzenie osdb pracujgcych w zawodzie inzynier sprzedaiy jest bardzo
zréznicowane. Wynika to z faktu, ze wynagrodzenie catkowite sktada sie z czesci statej i zmiennej,
ktora jest prowizjg od sprzedazy. Miesieczne zarobki inzyniera sprzedazy ksztattujg sie czesto
w granicach od 5000 zt do 10000 zt brutto i wiecej, bez uwzglednienia premii, prowizji czy bonuséw
uzaleznionych od wynikéw sprzedazy. Poziom wynagrodzen oséb wykonujacych zawdd inzynier
sprzedazy uzalezniony jest takze od:

— regionu zatrudnienia,

—  braniy,

— rodzaju pracodawcy,

— stazu pracy i osigganych wynikow.

WAZNE:

Zarobki os6b wykonujacych dany zawdd/grupe zawoddéw sg orientacyjne i moga szybko straci¢ aktualnosé.
Dlatego na biezgco nalezy sprawdza¢, jakie zarobki oferuje rynek pracy, korzystajac z polecanych zrédet
danych.

Polecane zrédta 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 informujace o zarobkach:
https://wynagrodzenia.pl/gus
https://wynagrodzenia.pl/kategoria/zarobki-na-stanowiskach-i-szczeblach
https://sedlak.pl/raporty-placowe

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

4.4. Mozliwosci zatrudnienia oséb niepetnosprawnych w zawodzie

W zawodzie inzynier sprzedazy mozliwe jest zatrudnienie osdb niepetnosprawnych. Warunkiem
niezbednym jest identyfikacja indywidualnych barier, dostosowanie pod wzgledem technicznym
i organizacyjnym warunkéw Srodowiska oraz stanowiska pracy do potrzeb zatrudnienia oséb:
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— z dysfunkcjami konczyn gérnych (05-R), ktére nie wykluczajg mozliwosci obstugi komputera
i swobodnego przemieszczania sie,

— z dysfunkcjami narzadu wzroku (04-0), ktére mogg by¢ skorygowane szktami optycznymi lub
soczewkami kontaktowymi,

— z dysfunkcjami narzadu stuchu (03-L), ktére mogg by¢ skorygowane aparatem stuchowym
(w przypadku co najmniej jednego ucha) w sposéb umozliwiajgcy swobodne porozumiewanie sie.

Zawdd ten nie moze byé wykonywany przez osoby z niepetnosprawnoscig wykluczajgcg mozliwosc
swobodnych kontaktéw z innymi ludZmi oraz niepetnosprawnoscig intelektualng, ktéra moze by¢
przeszkodg do wykonywania pracy zgodnie z oczekiwaniami pracodawcy oraz klientéw. Charakter
pracy, a przede wszystkim kontakty interpersonalne, powodujg, iz znaczagce wady wymowy réwniez
moga stanowi¢ przeciwwskazanie do pracy w tym zawodzie.

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

5. ODNIESIENIE DO EUROPEJSKIEJ KLASYFIKACII
UMIEJETNOSCI/KOMPETENCJI, KWALIFIKACJI | ZAWODOW (ESCO)

Europejska  klasyfikacja  umiejetnosci/kompetencji, kwalifikacji i zawodéw  (European
Skills/Competences, Qualifications and Occupations — ESCO) jest narzedziem tgczgcym 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 mobilno$¢ wsréd 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

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

o Kwalifikacje: https://ec.europa.eu/esco/portal/qualification

6. ZRODtA DODATKOWYCH INFORMACIJI O ZAWODZIE

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

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

e Ustawa z dnia 30 maja 2014 r. o prawach konsumenta (t.j. Dz. U. z 2017 r. poz. 683, z pdzn. zm.).

e Ustawa z dnia 23 sierpnia 2007 r. o przeciwdziataniu nieuczciwym praktykom rynkowym (t.j.
Dz. U.z 2017 r. poz. 2070).

e Ustawa z dnia 16 lutego 2007 r. o ochronie konkurencji i konsumentéw (t.j. Dz. U. z 2018 r. poz.
798, z pdzn. zm.).

e Ustawa z dnia 20 kwietnia 2004 r. o promocji zatrudnienia i instytucjach rynku pracy (t.j. Dz. U.
22018 r. poz. 1265, z pdin. zm.).
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Ustawa z dnia 16 kwietnia 1993 r. o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji (t.j. Dz. U. z 2018 r. poz.
419, z pézn. zm.).

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).

Rozporzadzenie Ministra Pracy i Polityki Spotecznej z dnia 7 sierpnia 2014 r. w sprawie klasyfikacji
zawoddw i specjalnosci na potrzeby rynku pracy oraz zakresu jej stosowania (t.j. Dz. U. z 2018 r.
poz. 227).

Literatura branzowa:

Deszczynski B., Mielcarek P.: Nieciggtosci w procesie zarzagdzania szansami sprzedazy w branzy
motoryzacyjnej. Marketing i Rynek, Poznarn 2015.

Gitomer J.: Biblia handlowca. Najbogatsze zrédto wiedzy o sprzedazy, Onepress, Gliwice 2005.
Holmes Ch.: Zarzadzanie sprzedazg. MT Biznes, Warszawa 2010.

Kalinska-Kula M.: Determinanty skutecznych negocjacji biznesowych. Problemy zarzgdzania,
finanséw i marketingu nr 39, 2015.

Mrdz M.: Podejscia do zarzadzania cenami i sprzedazg w firmach handlowych z branzy FMCG.
»Przeglad Nauk Ekonomicznych” nr 28, 2018.

Niewiadomski P.: Menedzer sprzedazy-model kluczowych kompetencji a efektywnos¢ dziatan.
»Marketing i Rynek” nr 9, 2009.

Sobczyk G. (red.): Zarzadzanie sprzedazg w przedsiebiorstwie handlowym i ustugowym. Polskie
Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2010.

Tracy B.: Skuteczne metody sprzedazy. Muza, Warszawa 2010.

Zasoby internetowe [dostep: 31.10.2018]:

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

Informacje o wymaganych kompetencjach i zadaniach zawodowych:
https://www.praca.pl/poradniki/lista-stanowisk/sprzedaz-obsluga-klienta/inzynier-ds-
sprzedazy_pr-667.html

Informacje o wymaganych kompetencjach i zadaniach zawodowych:
https://strefainzyniera.pl/artykul/545/inzynier-sprzedazy

Portal Asystent BHP: https://asystentbhp.pl

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

Standardy orzecznictwa lekarskiego ZUS: http://www.zus.pl/lekarze/publikacje/standardy-
orzecznictwa-lekarskiego-zus

Wyszukiwarka opisow zawodow: http://psz.praca.gov.pl/rynek-pracy/bazy-danych/klasyfikacja-
zawodow-i-specjalnosci/wyszukiwarka-opisow-zawodow
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7. SLOWNIK 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 polegajgcy na osiggnieciu
wyzszego stopnia wymagan formalnych w policji, w wojsku, mianowanie na wyzszy stopien —
awans nauczycielski. Awans poziomy oznacza zmiane stanowiska niepociggajgcg 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

S 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 programoéw, ktore
prowadzg do uzyskania kwalifikacji petnych oraz kwalifikacji nadawanych po ukonczeniu studiéow
podyplomowych (zgodnie z ustawg Prawo o szkolnictwie wyzszym) albo kwalifikacje w zawodzie
(zgodnie z przepisami oswiatowymi).

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

Przyjeta w Unii Europejskiej struktura i opis poziomdéw kwalifikacji umozliwiajgca poréwnanie

niepetnosprawnosci

Kwalifikacji (ERK) kwalifikacji uzyskiwanych w réznych panstwach. W ERK wyrdzniono 8 poziomoéw kwalifikacji
opisywanych za pomocg efektow uczenia sie (wiedza, umiejetnosci i kompetencje). ERK stanowi
uktad odniesienia do krajowych ram kwalifikacji, w tym do PRK.

Kody Sg symbolami rodzaju schorzenia, ktére ma decydujgcy wptyw na to, do jakich prac osoba

niepetnosprawna moze by¢ kierowana, a do jakich nie powinna ze wzgledu na jej zdrowie
i skutecznos¢ 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 krazenia,

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 zdolno$¢ ksztattowania wtasnego rozwoju oraz
autonomicznego i odpowiedzialnego uczestniczenia w Zzyciu zawodowym i spotecznym,
z uwzglednieniem etycznego kontekstu wtasnego postepowania.

Kompetencje
kluczowe

S3 to kompetencje (potaczenie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych) integracji
spotecznej izatrudnienia 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 ukfad wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych niezbednych do wykonywania,
w ramach wydzielonego zakresu pracy w zawodzie zestawu zadarn zawodowych. Posiadanie jednej
lub kilku kompetencji zawodowych powinno umozliwi¢ zatrudnienie na co najmniej jednym
stanowisku pracy w zawodzie.
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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
certyfikujgcy. 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 odpowiadajagcych odpowiednim
poziomom Europejskich Ram Kwalifikacji sformutowany za pomocg ogdlnych charakterystyk
efektow uczenia sie dla kwalifikacji na poszczegdlnych 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”, ,s$wiadectwa”,
ycertyfikatu”.

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 narzaddw zmystéw (wzroku, stuchu, smaku,
powonienia, dotyku) oraz narzadu ruchu (sprawnos¢ rak, precyzja ruchow rak, sprawnos¢ nég,
koordynacja wzrokowo-ruchowa itp.).

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 wiasciwych 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 winnych nie ma takich systemoéw. Przyktadowo tytuty zawodowe uzyskiwane w szkofach
i placéwkach 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 zdolno$¢ do wykonywania zadan i rozwigzywania
probleméw 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 przewidujace konieczno$¢ 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¢ efektdw 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 zawodowe;.

Wyksztatcenie

Oznacza rezultat procesu ksztatcenia w zakresie ogdlnym i specjalistycznym charakteryzowany na

podstawie:

— poziomu wyksztatcenia odpowiadajacego poziomowi ukorczonej 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 specjalnos¢ ukorczonej szkoty wyzszej lub wyzszej szkoty zawodowe;j).

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 sktada sie uktad czynnosci zawodowych
powigzanych jednym celem, konczacy sie okreslonym wytworem, ustugg lub istotng decyzja.
W wyniku podziatu pracy kazdy zawdd rézni sie wykonywanymi zadaniami, na ktére sktadajg sie
czynnosci zawodowe.
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Jest to zbiér 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 zrédfo utrzymania.

Zawad

Wyodrebniona cze$¢ Krajowego Systemu Kwalifikacji, w ktérej obowigzujg okreslone w ustawie
standardy opisywania kwalifikacji oraz przypisywania poziomu Polskiej Ramy Kwalifikacji do
kwalifikacji, zasady wtgczania kwalifikacji do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji i ich
ewidencjonowania w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (ZRK), a takie zasady i standardy
certyfikowania kwalifikacji oraz zapewniania jakosci nadawania kwalifikacji.

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

Zintegrowany
System Kwalifikacji
(ZSK)

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

Zintegrowany
Rejestr Kwalifikacji

(ZRK)

7.2. Definicje zwigzane z wykonywaniem zawodu (branzowe)

Lp. Nazwa pojecia

Definicja

Zrédto

1 Automatyka

Dziat nauki i techniki zajmujacy sie urzgdzeniami
sterujgcymi procesami technologicznymi bez
udziatu cztowieka.

https://sjp.pwn.pl/slowniki/au
tomatyka.html
[dostep: 31.10.2018]

2 B2B (z ang. ,,Business
To Business”)

B2B to ogdlne okreslenie wszystkich kontaktow
(transakcji, zamdwien, zapytan) pomiedzy
przedsiebiorstwami dziatajacymi w gospodarce

w ramach dziatalnosci operacyjnej i inwestycji
(producenci, hurtownicy, dostawcy, sprzedawcy,
sklepy) realizowanych z wykorzystaniem srodkow
komunikacji elektronicznej (internet, e-mail).

https://mfiles.pl/pl/index.php
/B2B
[dostep: 31.10.2018]

3 Badanie rynku

Badanie rynku to gromadzenie informacji

o zjawiskach, czynnikach i procesach rynkowych, ich
genezie, stanie aktualnym i tendencjach
rozwojowych. Uwzglednia sie w nich wszystkie
elementy rynku, podaz, popyt, cene.

http://www.ekonom.info/18-
badanie_rynku
[dostep: 31.10.2018]

4 Baza danych

Zbiér wzajemnie powigzanych danych
przechowywanych w pamieci komputeréw

i wykorzystywanych przez programy uzytkowe
instytucji lub organizacji wraz z oprogramowaniem
umozliwiajgcym definiowanie, wykorzystywanie

i modyfikowanie tych danych.

https://encyklopedia.pwn.pl/h
aslo/baza-
danych;3875256.html
[dostep: 31.10.2018]

5 Dokumentacja
sprzedazy

Zbiér dokumentéw obejmujgcych co najmniej oferty
sprzedazy, zamdwienia, umowy, dokumentacje
rozchodu sprzedanych sktadnikéw majatku,
dokumentacje rozliczeniowa, ktdrg stanowi faktura
VAT, korygujace faktury VAT, rachunki uproszczone,
korygujace rachunki uproszczone, dokumentacje
utargow gotéwkowych, ewidencje pomocnicze

w miejscu dokonywania sprzedazy.

http://www.zs2. jastrzebie.pl/
hotelarze/dokumenty_zakupu
_i_sprzeday.html

[dostep: 31.10.2018]

6 Elektronika

Dziedzina techniki i nauki zajmujaca sie obwodami
elektrycznymi zawierajgcymi, obok elementéw
elektronicznych biernych, elementy aktywne, takie
jak lampy prdézniowe, tranzystory i diody.

W obwodach takich mozna wzmacnia¢ stabe
sygnaty dzieki nieliniowym charakterystykom
elementdéw czynnych.

http://www.wat.edu.pl/portfo
lio/elektronika-i-
telekomunikacja

[dostep: 31.10.2018]

7 Inzynieria materiatowa

Nauka i technika zajmujgca sie wtasnosciami
materiatow.

https://sjp.pwn.pl/slowniki/in
zynieria%20materiatowa.html
[dostep: 31.10.2018]
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8 Kalkulacja kosztow Ogdt czynnosci obliczeniowych zmierzajacych do http://www.profesor.pl/mat/
ustalenia jednostkowego kosztu wytworzenia pd1/pd1_nawrocka_rybacka_
przedmiotu kalkulacji, ktérym moze byé produkt lub | 030304.pdf
ustuga. [dostep: 31.10.2018]

9 Komunikator Program komputerowy pozwalajgcy na przesytanie https://mfiles.pl/pl/index.php
natychmiastowych komunikatéw pomiedzy dwoma /Komunikator_internetowy
lub wiecej komputerami poprzez sie¢ komputerowg [dostep: 31.10.2018]
(internet). Proces komunikacji odbywa sie poprzez
przesytanie miedzy uzytkownikami komunikatorow
wiadomosci tekstowych, graficznych, gtosowych lub
przekazéw multimedialnych.

10 | Kontrakt handlowy Umowa, gtdwnie handlowa, zawarta na pismie https://sjp.pwn.pl/slowniki/ko
miedzy stronami. ntrakty.html

[dostep: 31.10.2018]
11 | Mechanika Dziat techniki zajmujacy sie zagadnieniami https://sjp.pwn.pl/slowniki/m
konstruowania maszyn, aparatow i narzedzi. echanika.html
[dostep: 31.10.2018]
12 | Otoczenie Otoczenie przedsiebiorstwa to czynniki i procesy, https://mfiles.pl/pl/index.php
przedsiebiorstwa ktére bezposrednio i posrednio oddziatujg na /Otoczenie_organizacji
przedsiebiorstwo. [dostep: 31.10.2018]

13 | Parametr Wielkos¢ charakterystyczna dla danego materiatu, https://sjp.pwn.pl/slowniki/pa

procesu lub urzgdzenia. rametry.html
[dostep: 31.10.2018]

14 | Plan sprzedazy Plan przygotowany przez organizacje zajmujaca sie https://www.logistyka.net.pl/
sprzedazg, ukazujacy liczbe pojedynczych wyrobow slownik-
gotowych, ktéra bedzie sprzedana klientom logistyczny/szczegoly/861,pla
w jednostce czasu. n_sprzedazy

[dostep: 31.10.2018]

15 | Potrzeba klienta Stan braku czego$ wynikajacy z dostrzegania réznicy https://www.templatka.pl/pot
miedzy istniejagcym stanem a stanem pozadanym. rzeby-klienta.html
Czynnik motywujacy, skfaniajacy jednostke do [dostep: 31.10.2018]
aktywnosci, ktéry moze pomdc w spetnieniu danej
potrzeby. Stanowi punkt wyjscia wszystkich zachowan
konsumenta na rynku, jest pierwotnym czynnikiem
wszelkich dziatan zwigzanych z dokonywaniem
zakupdw i uruchamia proces zakupu.

16 | Raport Ustne lub pisemne przekazanie zwierzchnikowi lub https://sjp.pwn.pl/slowniki/ra
instytucji nadrzednej informacji o obserwowanym port.html
zjawisku, procesie czy czynnikach. [dostep: 31.10.2018]

17 | Robotyka Nauka zajmujgca sie projektowaniem https://sjp.pwn.pl/slowniki/ro
i zastosowaniem robotéw. botyka.html

[dostep: 31.10.2018]

18 | Serwis gwarancyjny Czynnosci wynikajgce ze zobowigzania producenta https://sjp.pwn.pl/slowniki/g
do bezptatnej naprawy lub wymiany wyrobu na warancyjny.html
inny, w razie, gdyby w okreslonym czasie ujawnity [dostep: 31.10.2018]
sie w nim jakie$ wady.

19 | Serwis techniczny Sprawowanie opieki i kontroli nad prawidtowoscia https://sjp.pwn.pl/slowniki/te
przebiegu produkcji, sprawnoscig maszyn chniczny.html
i prawidtowoscia ich uzytkowania. [dostep: 31.10.2018]

20 | Sie¢ dystrybutorow Sie¢ przedsiebiorstw (badz oddziatéw), ktére https://mfiles.pl/pl/index.php
wspotpracuja ze sobg w celu zapewnienia /Dystrybucja
fizycznego przesytu produktu do finalnego odbiorcy. | [dostep: 31.10.2018]

21 | Spotkanie on-linie Spotkanie dokonywane za posrednictwem sieci https://sjp.pwn.pl/slowniki/on

komputerowej, gtéwnie internetu.

-line.html
[dostep: 31.10.2018]
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22 | Telekomunikacja Telekomunikacja to nadawanie, odbidr lub http://www.wat.edu.pl/portfo
transmisja informacji, niezaleznie od jej rodzaju, za lio/elektronika-i-
pomocg przewoddw, fal radiowych bgdz optycznych | telekomunikacja/
lub innych Srodkéw wykorzystujgcych energie [dostep: 31.10.2018]
elektromagnetyczng.

23 | Wycena Ocena wartosci danego przedmiotu badz ustugi.

https://sjp.pl/wycena
[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.
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