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1. Dane identyfikacyjne zawodu

1.1. Kod, nazwa zawodu i usytuowanie zawodu
w klasyfikacjach

Wedlug Klasyfikacji zawodow i specjalnosci na potrzeby rynku pracy
(KZiSs 2010):

243402 Specjalista sprzeda zy technologii i ustug informatycznych

Grupa wielka 2 — Specjali $ci (w Miedzynarodowej Klasyfikacji Stan-
dardéw Edukacyjnych ISCED 2011 — poziom 7).

Grupa elementarna 2434 — Specjali $ci do spraw sprzeda zy
z dziedziny technologii teleinformatycznych (w Miedzynarodowym
Standardzie Klasyfikacji Zawodéw ISCO-08 odpowiada grupie 2434
Information and communications technology sales professionals).

Wedtug Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci (PKD 2007):

Sekcja G. Handel hurtowy i detaliczny; naprawa poja  zdéw samo-
chodowych, wt gczajgc motocykle, Dziat 47. Handel detaliczny
z wytgczeniem handlu detalicznego samochodami, Grupa 47.4
Sprzedaz detaliczna narz edzi technologii informacyjnej i komuni-
kacyjnej prowadzona w wyspecjalizowanych sklepach.

1.2. Notka metodologiczna i autorzy

Opis standardu kompetencji zawodowych wykonano na podstawie:
analizy zrédet (akty prawne, klasyfikacje krajowe, miedzynarodowe)
oraz gtdwnie wynikow badan analitycznych na 18 stanowiskach pracy
w 9 przedsiebiorstwach (duze — 3, srednie — 1, mate — 2, mikro - 3,
w tym: produkcyjne — 1, handlowe - 1, ustugowe - 1, inne — ustugowo-
handlowe — 6), przeprowadzonych w lutym i marcu 2013 r.

Zespot Ekspercki:
» Marek Mienkowski — EUROSOFT Sp. z 0.0. w Radomiu,
« Piotr Piasecki — eDialog Sp. z 0. 0. w Lodzi,
» tukasz Gierucki — Heuristic w Kro$nie,
» Dorota Koprowska — Instytut Technologii Eksploatacji — PIB
w Radomiu.



Ewaluatorzy:
¢ Wiestaw Serafin — PROGRES Sp. z .0.0., w Radomiu,
* Marcin Wojtasik — Ministerstwo Obrony Narodowej w Warszawie.

Recenzenci:
* Mariusz Patyna — Image Recording Solutions Sp. z.0.0. w War-
szawie,

« Jana Chudzik — ekspert niezalezny, byly pracownik Instytutu
Rynku Kapitatowego — WSE Reasearch S.A., Grupa Kapitatowa
Gietdy Papierow Wartosciowych w Warszawie.

Komisja Branzowa (zatwierdzajgca):

« Zbigniew Sokotowski (przewodniczacy) — Krajowa Izba Gospo-
darcza w Warszawie,

e Bogdan Grzybowski — Ogolnopolskie Porozumienie Zwigzkéw
Zawodowych w Warszawie,

» Piotr Bereziewicz — przedstawiciel pracodawcow, Klaster Firm In-
formatycznych Polski Wschodniej, Aberit Agencja Interaktywna
w Rzeszowie.

Data zatwierdzenia:
« 07.10.2013r.



2. Opis zawodu
2.1.Synteza zawodu

Specjalista sprzedazy technologii i ustug informatycznych prowadzi
sprzedaz rozwigzan informatycznych — sprzetu, oprogramowania, infra-
struktury teleinformatycznej oraz ustug wdrozeniowych, projektowych
i opieki posprzedazowej (serwisu).

2.2.0pis pracy i sposobu jej wykonywania,
obszary wyst epowania zawodu

Glownym celem pracy specjalisty sprzedazy technologii i ustug in-
formatycznych jest skojarzenie oczekiwan i mozliwosci klientéw oraz
zapotrzebowania rynku na oferowane technologie i ustugi informatycz-
ne z ofertg sprzedazowg firmy. Specjalista sprzedazy technologii
i ustug informatycznych organizuje idoskonali sprzedaz w przedsie-
biorstwie, nadzoruje i gromadzi badania rynkowe, planuje iwdraza
metody promocji oferowanych ustug i technologii, nawigzuje i podtrzy-
muje kontakty z klientami, analizuje dane sprzedazowe stuzace wybo-
rowi strategii przysztych dziatan handlowych. Posredniczy tez miedzy
klientem a firma, w szczego6lnosci w zawieraniu uméw. Osoba specjali-
sty do spraw sprzedazy czesto kojarzona jest bezposrednio z firma,
ktérg reprezentuje. Cechg niezbedng jest umiejetnos¢ wspétdziatania
z innymi, tatwos¢ nawigzywania i podtrzymywania kontaktéw. Wazna
jest zdolnos¢ koncentracji i podzielnos¢ uwagi, precyzja ilogicznosé
wypowiedzi. Praca, czesto w ré6znych warunkach technicznych wymaga
cierpliwosci i umiejetnosci szybkiego dostosowania sie. Charakter pra-
cy wymaga ponadto: duzej odpornosci emocjonalnej, samodzielnosci,
kreatywnosci, gotowosci do pracy w terenie. Specjalista sprzedazy
technologii i ustug informatycznych jest odpowiedzialny za sprzedaz
(wyniki sprzedazy) produktu.

2.3. Srodowisko pracy (warunki pracy, maszyny
i narz edzia pracy, zagro zenia, organizacja pracy)

Miejscem pracy specjalisty sprzedazy technologii i ustug informa-
tycznych sg przede wszystkim pomieszczenia biurowe, jednak ze
wzgledu na charakter dziatan i konieczno$¢ promociji produktéw musi
sie wykaza¢ mobilnoscig i fatwoscig dostosowania do potrzeb otocze-
nia. Specjalisci zatrudniani sg na stanowiskach wykonawczych
i kierowniczych (dziat handlowy, dzial marketingu). W mniejszych fir-



mach czesto sg pracownikami samodzielnymi. Specjalista sprzedazy
technologii i ustug informatycznych w celu przygotowania np. planu
sprzedazy czy oferty marketingowej powinien biegle postugiwac sie
podstawowymi programami komputerowymi (edytor tekstu, arkusz kal-
kulacyjny, kreator prezentacji, program obstugi poczty mailowej), ale
takze obstugiwac programy specjalistyczne i programy do zarzadzania
informacjg. Praca w zawodzie specjalisty sprzedazy technologii i ustug
informatycznych ma charakter zadaniowy, a osoba go wykonujgca
zazwyczaj sama planuje spos6b, organizacje i harmonogram swojej
pracy. W zwigzku z tym praca obcigzona jest duzg odpowiedzialnoscig,
osobista. Praca w zawodzie specjalisty sprzedazy technologii i ustug
informatycznych nie wigze sie ze szczegblnymi zagrozeniami dla zdro-
wia, poza typowymi zagrozeniami zwigzanymi z pracg biurowa, przy
monitorze komputera (pogorszenie wzroku, obcigzenia kregostupa).
Najczesciej wystepujace schorzenia zwigzane sg z dolegliwosciami
wynikajacymi z ciggtego stresu i pracy pod presjg czasu.

2.4. Wymagania psychofizyczne, zdrowotne,
w tym przeciwwskazania do wykonywania zawodu

Specjalista sprzedazy technologii i ustug informatycznych powinien
posiada¢ zdolnosci organizacyjne, umiejetnosci planowania czasu pra-
cy oraz samodyscypline. W zawodzie tym wymagana jest umiejetnosé
pracy w zespole oraz posiadanie rozwinietej zdolnosci komunikacji
interpersonalnej i odpornosci na stres. Z uwagi na konieczno$¢ prezen-
tacji (czesto takze publicznej) oferowanych produktow specjalista
sprzedazy technologii i ustug informatycznych powinien cechowaé sie
umiejetnoscig jasnego i przejrzystego przekazywania informacji oraz
zdolnoscig skutecznego argumentowania. ROwnie waznymi cechami
w wykonywaniu tego zawodu sg: innowacyjnosé, kreatywnosé, sku-
teczne dazenie do celu, dobra organizacja pracy, zachowanie przy-
wodcze, orientacja na ludzi, zadania i rezultaty. Nie ma przeciwwska-
zan, aby prace wtym zawodzie wykonywaly osoby niepethosprawne
ruchowo, chociaz ograniczona mobilnos¢ moze by¢ czynnikiem utrud-
niajacym realizacje zadan, np.: promowanie i sprzedaz poza siedzibg
firmy, udziat w targach, wystawach. Przeciwwskazaniem do pracy
w zawodzie sg dysfunkcje utrudniajgce komunikacje (powazna wada
wymowy, wzroku i stuchu).



2.5. Wyksztatcenie i uprawnienia niezb  edne do pod; ecia
pracy w zawodzie

Osoba wykonujaca zawod specjalisty sprzedazy technologii i ustug
informatycznych powinna posiada¢ wyksztatcenie wyzsze drugiego
stopnia z zakresu informatyki, ekonomii, zarzadzania, marketingu. Po-
nadto osoba pracujaca w tym zawodzie powinna wykazywaé¢ zaintere-
sowanie technika, informatyka, nowymi technologiami, psychologig
motywacyjng. Pomocna w pracy jest wiedza o branzy potwierdzona
certyfikatami i dyplomami, znajomosc¢ jezyka angielskiego na poziomie
B1 lub wyzszym i ewentualnie innych jezykéw, posiadanie prawa jazdy.
Do pracy w zawodzie nie sg wymagane dodatkowe uprawnienia.

2.6. Mozliwo s$ci rozwoju zawodowego, potwierdzania/
/walidacji kompetencji

Specjalista sprzedazy technologii i ustug informatycznych nabywa
doswiadczenie i poznaje specyfike branzy, np. wewnetrzne procesy
organizaciji, kluczowe czynniki wptywajace na efektywnosc¢ itp. W trak-
cie pracy moze uzyskac¢ certyfikaty z zakresu: znajomosci systemoéw
i rozwigzan oferowanych na rynku, podstaw analizy proceséw bizneso-
wych, analizy finansowej, zarzadzania jakoscig. Specjalista sprzedazy
technologii i ustug informatycznych moze podja¢ prace w innych zawo-
dach zwigzanych ze sprzedaza czy marketingiem, np.: 243401 Inzynier
sprzedazy technologii i ustug teleinformatycznych; 243103 Menedzer
produktu. Wiedza o produktach i rynku moze by¢ uzyteczna w proce-
sach konsultacyjnych, opiniotwérczych (media), doradczych. Posiada-
jac kilkuletnie doswiadczenie i kompetencje z zakresu zarzadzania
specjalista sprzedazy technologii i ustug informatycznych moze wyko-
nywaé¢ zawéd, np.: 122102 Kierownik dziatu sprzedazy; 112014 Dyrek-
tor sprzedazy; 112008 Dyrektor handlowy. Istnieje mozliwos¢ ciggtego
doskonalenia swoich umiejetnosci na kursach doskonalacych.



2.7. Zadania zawodowe

Z1.

Z2.

Z3.

Z4.

Z5.

Z6.

Z7.

Z8.

Z9.

Z10.

Organizowanie stanowiska pracy zgodnie z obowigzujacymi
przepisami BHP, ochrony ppoz., ergonomii i ochrony srodowiska
(niezbedne kompetencje: Kz1, Kz2, Kz3, KzS).

Prowadzenie analizy rynku, konkurencji produktowej oraz tren-
doéw w branzy, zgodnie z profilowana ofertg (niezbedna kompe-
tencja: Kz1, Kz3, KzS).

Okreslanie celow marketingowych i monitorowanie wykonania
planoéw sprzedazy (niezbedne kompetencje: Kz1, Kz3, KzS).
Nawigzywanie kontaktow z klientami, prowadzenie wstepnej
analizy potrzeb (niezbedne kompetencje: Kz1, KzS).
Przygotowywanie i dostarczanie oferty wstepnej (niezbedne
kompetencje: Kz2, KzS).

Kierowanie fazg wyboru rozwigzania przez klienta oraz opraco-
wywanie planu wdrozenia produktu (niezbedne kompetencje:
Kz2, KzS).

Przygotowywanie, dostarczanie, prezentowanie i negocjowanie
oferty koncowej rozwigzania dla klienta (niezbedne kompetencje:
Kz2, KzS).

Przygotowywanie umoéw i udziat w ich negocjowaniu (okreslenie
okresu opieki posprzedazowej oraz zasad serwisu) (niezbedne
kompetencje: Kz2, KzS).

Nadzorowanie procesu dostarczania produktow, realizacji ustug
wdrozeniowych, wsparcie podczas indywidualizacji produktu wg
potrzeb klienta (niezbedne kompetencje: Kz2, Kz3, KzS).
Nadzorowanie procesu realizacji ustug powdrozeniowych i opieki
serwisowej, utrzymywanie kontaktu z klientem, badanie i identy-
fikowanie dalszych jego potrzeb (niezbedne kompetencje: Kz3,
KzS).

2.8. Wykaz kompetencji zawodowych

Kzl —

Kz2 —

Kz3 —

Analizowanie rynku, potrzeb Kklientdw, monitorowanie trendéw
rozwojowych (potrzebne do wykonywania zadan: Z1, 22, Z3, Z4).
Sprzedawanie rozwigzan informatycznych (technologie i ustugi
informatyczne) (potrzebne do wykonywania zadan: Z1, Z5, Z6,
Z7,78, 29).

Sprawowanie (nadzorowanie) obstugi posprzedazowej (potrzeb-
ne do wykonywania zadan: Z1, Z2, Z3, Z9, Z10).

KzS —Kompetencje spoteczne (potrzebne do wykonywania zadah:

71+710).



2.9. Relacje mi edzy kompetencjami zawodowymi

a poziomem kwalifikacji w ERK/PRK

Kompetencje zawodowe potrzebne do wykonywania zadan w za-

wodzie sugeruje sie wykorzysta¢ do opisu kwalifikacji na poziomie 7
wiasciwym dla wyksztatcenia wyzszego drugiego stopnia w Europej-
skiej i Polskiej Ramie Kwalifikacji. Poziom ten jest uzasadniony miej-
scem usytuowania zawodu w Klasyfikacji zawodow i specjalnosci (gru-
pa wielka 2 i jej odpowiednik w ISCED 2011).

Osoba wykonujgca zawod specjalisty sprzedazy technologii i ustug

informatycznych:

1)

2)

w zakresie wiedzy: zna i rozumie w pogtebiony spos6b wybrane
fakty, teorie, metody z zakresu ekonomii (marketing, sprzedaz) oraz
informatyki, a takze rozumie zlozone zaleznosci miedzy nimi, w po-
wigzaniu z innymi dziedzinami; zna i rozumie réznorodne, ztozone
uwarunkowania prowadzenia sprzedazy technologii informatycz-
nych.

w zakresie umiejetnosci: potrafi wykonywac¢ zadania zwigzane ze
sprzedazg technologii i ustug informatycznych oraz formutowac stra-
tegie, cele sprzedazy, a nastepnie je rozwigzywaé z wykorzystaniem
nowej wiedzy, takze z innych dziedzin; potrafi samodzielnie plano-
wac wlasne uczenie sie przez cale zycie; potrafi komunikowa¢ sie
ze zréznicowanymi kregami odbiorcéw, klientami, projektantami
technologii, wsp6tpracownikami i odpowiednio uzasadnia¢ stanowi-
ska.

10



3. Opis kompetencji zawodowych

Opis kompetencji dotyczy tylko kompetencji zawodowych zdefinio-
wanych w badaniach na stanowiskach pracy.

Wykonanie zada nh zawodowych 71, 72, Z3, Z4 wymaga posiadania

kompetencji zawodowej Kz1.

3.1. Analizowanie rynku, potrzeb klientéw,
monitorowanie trendéw rozwojowych Kz1

Wiedza — zna i rozumie w pogte-
biony sposéb wybrane fakty, teo-
rie, metody analizowania rynku,
monitorowania trendéw rozwojo-
wych, potrzeb klientéw, a takze
rozumie ztozone zaleznosci mie-
dzy nimi, w powigzaniu z innymi
dziedzinami; zna i rozumie rézno-
rodne, zlozone uwarunkowania
prowadzenia analiz rynku, monito-
ringu, w szczegdélnosci zna:
zasady i przepisy BHP, ochro-
ny ppoz., ergonomii i ochrony
Srodowiska w planowaniu i re-
alizacji badan;

bazy rozwigzan zblizonych do
oferowanego produktu;

rynek produktu (chtonnosé,
elastycznosc, cykle);

system bazy klientéw, segmen-
tacje, regionalizacje;

zasady okreslania profili po-
trzeb aktualnych i przysztych
klientow;

metody, narzedzia i techniki
prowadzenia analizy rynku (w
kontekscie informatycznej ofer-
ty produktowe)).

11

Umiejetnosci — potrafi wykony-
wac zadania zwigzane z analizo-
waniem, monitorowaniem rynku
z wykorzystaniem nowej wiedzy,
takze zinnych dziedzin; potrafi
komunikowa¢ sie ze zréznicowa-
nymi kregami klientéw i odpo-
wiednio uzasadnia¢ swoje stano-
wiska, w szczegolnosci potrafi;

przestrzega¢ zasad i przepi-
séw BHP, ochrony ppoz., er-
gonomii, ochrony $rodowiska
w planowaniu i realizacji badan;

- tworzy¢, obstugiwaé, aktuali-
zowac baze klientow;
- stosowa¢ wybrane metody,

narzedzia techniki do regular-
nego badania rynku, preferen-
cji klientow;

bada¢ preferencje klientéw,
w kontekscie oferty produkto-
wej;

rozpoznawa¢ trendy rozwojo-
we na rynku informatycznym;
okresla¢ specyficzne uwarun-
kowania branzy, dla ktérej de-
dykowana jest oferta sprzeda-
zy technologii i ustugi informa-
tycznej;

monitorowac¢ poziom satysfak-
cji klientow.



Wykonanie zada n zawodowych Z1, Z5, 76, Z7, Z8, Z9 wymaga po-
siadania kompetencji zawodowej Kz2.

3.2.Sprzedawanie rozwi gzan informatycznych

(technologie i ustugi informatyczne

Wiedza — zna i rozumie w pogte-
biony sposéb wybrane fakty, teorie,
metody sprzedazy rozwigzan tech-
nologicznych i ustug informatycz-
nych, a takze rozumie zlozone za-
leznosci miedzy nimi, w powigza-
niu z innymi dziedzinami; zna i ro-
zumie réznorodne, zlozone uwa-
runkowania prowadzenia sprzeda-
2y, w szczegolnosci zna:

metody, techniki i narzedzia
prowadzenia i monitorowania
procesu sprzedazy;

zasady komunikacji bizneso-
wej, w tym miedzynarodowej;
metody, narzedzia i techniki
sporzadzania uzasadnien biz-
nesowych;

metody i techniki negocjacyjne;
metody, narzedzia i techniki
prowadzenia analiz przed-
wdrozeniowych i metodyk re-
alizacji faz wyboru;

metody i techniki budowania
sieci teleinformatycznych, baz
danych;

zasady prawne, fiskalne i celne
obejmujace sprzedaz produktu,
ustugi, prawo autorskie;
zasady i przepisy BHP, ochro-
ny ppoz., ergonomii i ochrony
srodowiska w sprzedazy roz-
wigzan technologicznych.

12

) Kz2

Umiejetnosci — potrafi wykony-
wac zadania zwigzane ze sprze-
dazg oraz formulowac strategie,
cele sprzedazy, a nastepnie je
realizowa¢ z wykorzystaniem no-
wej wiedzy, takze z innych dzie-
dzin; potrafi komunikowaé sie ze
zréznicowanymi kregami klientéw
i odpowiednio uzasadnia¢ stano-
wiska, w szczegolnosci potrafi;
stosowac¢ w praktyce metody,
narzedzia i techniki planowa-
nia, realizowania, nadzorowa-
nia i monitorowania procesu
sprzedazy technologii;
okredla¢ zalozenia i
komunikacji w biznesie;
analizowa¢ potrzeby i opraco-
wywac oferte dostosowang do
zidentyfikowanych potrzeb klie-
nta;

planowa¢, nadzorowaé i moni-
torowac realizacje fazy wyboru
rozwigzania informatycznego;
opracowywac, prezentowac
i negocjowa¢ oferte koricowg
rozwigzania zawierajagcg dosto-
sowane do specyfiki klienta uza-
sadnienie biznesowe;

prowadzi¢ skuteczng komuni-
kacje i rozmowy handlowe;
okresla¢ i ksztattowaC cene
zgodnie z politykg sprzedazy
firmy;

zasady



- przygotowywa¢ merytoryczne
zakresy umoéw;

- negocjowa¢ umowy stosujac
podstawowe metody i techniki
negocjacii;

- stosowa¢ w praktyce i prze-
strzega¢ obowigzujace przepi-
sy prawne, fiskalne i celne
zwigzane z obstugg produktu;

- stosowaé¢ w praktyce zasady
licencjonowania produktow
i ustug;

- przestrzega¢ zasad i przepi-
séw BHP, ochrony ppoz., er-
gonomii, ochrony $rodowiska
w sprzedazy rozwigzan tech-
nologicznych.

Wykonanie zada n zawodowych Z1, 72, Z3, 29, Z10 wymaga posia-

dania kompetencji zawodowej Kz3.

3.3.Sprawowanie (nadzorowanie) obstugi

posprzeda zowej Kz3

Wiedza — zna i rozumie w pogte-
biony sposéb wybrane fakty, teo-
rie, metody z zakresu obstugi
posprzedazowe] (serwisu), takze

W powigzaniu z innymi dziedzina-

mi; zna i rozumie réznorodne, zio-

zone uwarunkowania nadzorowa-

nia, w szczegodlnosci zna:

- metody, narzedzia i techniki
prowadzenia obstugi posprze-
dazowej;

- c¢ykl zycia produktu informa-
tycznego z uwzglednieniem je-
go cech technologicznych;

- trendy rozwojowe informatyki
w kontekscie specyfiki branzy
i produktu;
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Umiejetnosci — potrafi wykony-
waé zadania zwigzane z obstugg
posprzedazowg (serwis), a nha-
stepnie je rozwigzywaé¢ z wyko-
rzystaniem nowej wiedzy, takze
zinnych dziedzin; potrafi samo-
dzielnie planowac wlasne uczenie
sie przez cate zycie; potrafi komu-
nikowa¢ sie ze zréznicowanymi
kregami klientéow i odpowiednio
uzasadnia¢ stanowiska, w szcze-
golnosci potrafi;

- stosowaé¢ w praktyce metody,
narzedzia i techniki prowadze-
nia obstugi posprzedazowej;

- monitorowaé¢ realizacje projek-
tu informatycznego;



Wykonanie wszystkich zidentyfikowanych w standardzi
zawodowych wymaga posiadania kompetencji spotecznyc

3.4.Kompetencje spoteczne KzS:

zasady prowadzenia serwisu
(help desk);

zasady i przepisy BHP, ochro-
ny ppoz., ergonomii i ochrony
srodowiska w obstudze po-
sprzedazowe;j.

analizowa¢ trendy rozwojowe
informatyki w kontekscie tren-
dow rozwojowych i specyfiki
branzy;

przygotowywac¢ i prezentowaé
uzasadnione biznesowo pro-
pozycje kolejnych rozwigzan;
wskazywac¢ produkty kompara-
tywne mogace wspoétpracowac
Z produktem:;

proponowaé aktualizacje i mo-
dernizacje produktu;
kontrolowa¢ stopien zadowole-
nia klienta w kwestii opieki ser-
wisowej;

przestrzega¢ zasad i przepi-
séw BHP, ochrony ppoz., er-
gonomii, ochrony $rodowiska
w obstudze posprzedazowe;.

e zadan
h KzS.

tworzy i rozwija wzory wlasciwego postepowania w srodowisku pra-
cy (firmie, u klienta), z uwzglednieniem zasad etyki zawodowej i po-

szanowania kultury klienta,

samodzielnie podejmuje inicjatywy i decyzje w obszarze swojej od-
powiedzialnosci, doboru metod i form promocji ustug sprzedazy

technologii,

potrafi krytycznie oceniaé siebie i ponosi¢ odpowiedzialnos¢ za dzia-
tania wlasne w obszarze podejmowanych proceséw planowania
i sprzedazy technologii informacyjnych.
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4. Profil kompetenciji kluczowych

Ocene waznosci kompetencji kluczowych dla specjalisty sprzedazy
technologii i ustug informatycznych przedstawia rys. 1.

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

Rozwigzywanie probleméw

Wspolpraca w zespole

Komunikacja ustha

Wywieranie wplywu/przywédziwo

Planowanie i organizowanie pracy

Sprawno$¢ motoryczna

Umiejetno$¢ czytania ze zrozumieniem i pisania

Umiejetnosci matematyczne

Umiejetno$¢ obstugi komputera i wykorzystania Internetu

1 2 3 4 5
Zbedne  Malo wazne Istotne Wazne  Bardzo wazne

Rys. 1. Profil kompetenciji kluczowych dla zawodu 243402 Specjalista sprzedazy
technologii i ustug informatycznych
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5. Stownik

Zawod

Specjalno §¢é

Zadanie
zawodowe

Kompetencje
zawodowe

Wiedza

Umiej etno $ci

Kompetencje
spoteczne

Kompetencje
kluczowe

Standard
kompetencji
zawodowych

Kwalifikacja

Europejska
Rama
Kwalifikacji

Polska Rama
Kwalifikacji
Krajowy
System
Kwalifikacji

zbidr zadan (zesp6t czynnosci) wyodrebnionych w wyniku spotecz-
nego podziatu pracy, wykonywanych stale lub z niewielkimi zmianami
przez poszczegolne osoby i wymagajacych odpowiednich kwalifikacji
i kompetencji (wiedzy, umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych)
zdobytych w wyniku ksztalcenia lub praktyki. Wykonywanie zawodu
stanowi zrédto dochodéw.

jest wynikiem podziatu pracy w ramach zawodu, zawiera czes$¢
czynnosci o podobnym charakterze (zwigzanych z wykonywang
funkcjag lub przedmiotem pracy) wymagajacych pogtebionej lub do-
datkowej wiedzy i umiejetnosci zdobytych w wyniku dodatkowego
szkolenia lub praktyki.

logiczny wycinek lub etap pracy w ramach zawodu o wyraznie okre-
$lonym poczatku i koncu, wyodrebniony ze wzgledu na rodzaj lub
sposob wykonywania czynnosci zawodowych powigzanych jednym
celem, konczacy sie produktem, ustugg lub decyzja.

wszystko to, co pracownik wie, rozumie i potrafi wykona¢, odpowied-
nio do sytuacji w miejscu pracy. Opisywane sg trzema zbiorami: wie-
dzy, umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych.

zbidr opiséw faktdw, zasad, teorii i praktyk przyswojonych w procesie
uczenia sie, odnoszacych sie do dziedziny uczenia sie lub dziatalno-
$ci zawodowej.

zdolnos¢ wykonywania zadan i rozwigzywania problemoéw wiasci-
wych dla dziedziny uczenia sie lub dziatalno$ci zawodowe;j.

zdolno$¢ autonomicznego i odpowiedzialnego uczestniczenia w zyciu
zawodowym i spotecznym oraz ksztaltowania wlasnego rozwoju,
z uwzglednieniem kontekstu etycznego.

wiedza, umiejetnosci i postawy odpowiednie do sytuacji, niezbedne
do samorealizacji i rozwoju osobistego, bycia aktywnym obywatelem,
integracji spotecznej i zatrudnienia.

norma opisujgca kompetencje zawodowe konieczne do wykonywania
zadan zawodowych wchodzacych w skltad zawodu, akceptowana
przez przedstawicieli organizacji zawodowych i branzowych, praco-
dawcéw, pracobiorcéw i innych kluczowych partneréw spotecznych.

zestaw efektow uczenia sie (zaséb wiedzy, umiejetnosci oraz kompe-
tencji spotecznych), ktérych osiggniecie zostato formalnie potwier-
dzone przez uprawniong instytucje.

przyjeta w Unii Europejskiej struktura i opis poziomoéw kwalifikacji,
umozliwiajacy poréwnywanie kwalifikacji uzyskiwanych w réznych
krajach. W Europejskiej Ramie Kwalifikacji wyr6zniono 8 pozioméw
kwalifikacji opisywanych za pomocg efektéw uczenia sig; stanowig
one uktad odniesienia krajowych ram kwalifikacji.

opis hierarchii poziomdéw kwalifikacji wpisywanych do zintegrowane-
go rejestru kwalifikacji w Polsce.

0og6t rozwigzan stuzgcych ustanawianiu i nadawaniu kwalifikacji
(potwierdzaniu efektéw uczenia sig) oraz zapewnianiu ich jakosci.
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