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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):

122102 Kierownik dziatu sprzeda zy

Grupa wielka 1 — Przedstawiciele wladz publicznych, wyZzsi urz ed-
nicy i kierownicy (w Miedzynarodowej Klasyfikacji Standardéw Edu-
kacyjnych ISCED 2011 — poziom 6).

Grupa elementarna 1221 - Kierownicy do spraw market ingu
i sprzeda zy (w Miedzynarodowym Standardzie Klasyfikacji Zawodow
ISCO-08 odpowiada grupie 1221 Sales and marketing managers).

Wedtug Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci (PKD 2007):

Sekcja M. Dziatalno $¢ profesjonalna, naukowa i techniczna, Dziat
74. Pozostala dziatalno $é profesjonalna, naukowa i techniczna,
Grupa 74.9. Pozostata dzialalno $¢ profesjonalna, naukowa i tech-
niczna, gdzie indziej niesklasyfikowana.

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 17 stanowiskach pracy
w 9 przedsiebiorstwach (duze — 2, srednie — 2, mate — 4, mikro - 1,
w tym, handlowe - 5, produkcyjno-handlowe - 1, ustugowe - 1, inne —
handlowo-ustugowe — 1, produkcyjno-ustugowo-handlowe — 1), prze-
prowadzonych w marcu 2013 r.

Zespot Ekspercki:
» Joanna Kolos — Dr Oetker Polska Sp. z 0.0. w Gdansku,
« Katarzyna Peplihska — SerCom Solutions w todzi,
« Magdalena Wrébel — BETASOAP Sp. z 0.0. w Tyszowcach,
» Edyta Koziet — Instytut Technologii Eksploatacji — PIB w Rado-
miu.



Ewaluatorzy:
« Piotr Dgbrowski — Pragma Factoring S.A. w Katowicach,
e Jana Chudzik — ekspert niezalezny, byly pracownik Instytutu
Rynku Kapitalowego — WSE Reasearch S.A., Grupa Kapitatlowa
Gietdy Papierow Wartosciowych w Warszawie.

Recenzenci:
* Maciej Zawitkowski — Streetcom w Warszawie,
» Piotr Wisniewski — KPW Consulting w Warszawie.

Komisja Branzowa (zatwierdzajgca):
» Bogdan Grzybowski (przewodniczacy) — Ogdélnopolskie Porozu-
mienie Zwigzkéw Zawodowych w Warszawie,
« Zbigniew Sokotowski — Krajowa Izba Gospodarcza w Warszawie,
* Wiestawa Malgorzata Mizielska — Polska Izba Handlu w War-
szawie.

Data zatwierdzenia:
e 25.09.2013r.



2. Opis zawodu
2.1. Synteza zawodu

Kierownik dzialu sprzedazy zarzadza zespotem handlowym oraz
odpowiada za realizacje planu sprzedazy.

2.2. Opis pracy i sposobu jej wykonywania,
obszary wyst epowania zawodu

Kierownik dzialu sprzedazy zarzadza podleglym zespotem pracow-
nikébw w celu osiggniecia zatozonych wynikéw, ocenia pracownikow
oraz motywuje ich do pracy. Do jego obowigzkéw nalezy: sporzadzanie
oraz analiza raportéw i prognoz dotyczacych rynku, weryfikacja planéw
sprzedazy, tworzenie strategii sprzedazy przedsiebiorstwa. Kierownik
dziatu sprzedazy monitoruje dziatania konkurencji na podlegtym rynku.
Dzieki otrzymywanym informacjom oraz wtasnej wiedzy i do$wiadcze-
niu podejmuje on decyzje istotne dla procesu, ktérym zarzadza. Do
zadan kierownika dziatu sprzedazy nalezy rowniez pozyskiwanie no-
wych rynkéw zbytu oraz nadz6r nad prawidiowym zawieraniem umow.
Osoba zatrudniona na tym stanowisku powinna dba¢ o rozwdj dziatu
sprzedazy oraz bra¢ czynny udziat w projektach, ktorych celem jest
doskonalenie proceséw logistycznych w przedsiebiorstwie.

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

Kierownik dzialu sprzedazy pracuje w pomieszczeniach biurowych
oraz w terenie, jezeli wymaga tego sytuacja (np. spotkania z kontrahen-
tami). Podstawowymi narzedziami pracy sg: komputer (z dostepem do
Internetu), telefon, fax, samochdd. Diugotrwata praca przy komputerze
wigze sie z obcigzeniem dla narzadu wzroku i kregostupa. Osoba za-
trudniona na tym stanowisku pracuje pod presjg czasu, podejmuje wazne
dla przedsiebiorstwa decyzje, co moze sprzyja¢ rozwojowi chordb psy-
chosomatycznych. Jest to stanowisko samodzielne, ale pod nadzorem —
osoba pemi zaréwno funkcje kierownika, jak i podwladnego. Praca nie
jest rutynowa, osoba wykonujaca ten zawod musi potrafié samodzielnie
organizowa¢ sobie oraz podlegtym pracownikom prace. Czesto praca
wymaga wyjazdow stuzbowych. W nature zawodu wpisane sg czeste
kontakty z ludzmi (np. podczas negocjowania warunkéw handlowych
z odbiorcami). Czas pracy zwykle wynosi osiem godzin dziennie, ale nie
sg to godziny statle. W duzej mierze czas pracy zalezny jest od ilosci
i rodzaju zadan, ktére nadzoruje kierownik dziatu sprzedazy.



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

Kierownik dzialu sprzedazy powinien mie¢ wysoko rozwiniete umie-
jetnosci interpersonalne oraz analityczne. Wazne jest, aby tatwo nawig-
zywat i podtrzymywat kontakty z ludzmi. Wymagane sg rowniez umie-
jetnos¢ negocjacji i szybkiego podejmowania decyzji. Kierownik dziatu
sprzedazy powinien by¢ osobg kreatywng i otwartag na innowacyjne
rozwigzania, potrafigcg podejmowacé niepopularne decyzje. Powinien
umie¢ zarzadza¢ ludzmi, odpowiednio motywowac zespot, jednocze-
$nie egzekwujac wykonywanie przydzielonych zadan. Specyfika zawo-
du wymaga odpornosci na stres, zréwnowazenia psychicznego oraz
opanowania w sytuacjach trudnych.

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

Kierownik dziatu sprzedazy powinien posiada¢ wyksztatcenie wyz-
sze pierwszego stopnia, wskazane jest wyksztalcenie z zakresu zarza-
dzania, ekonomii, marketingu. Pozgdana jest znajomos¢ jezykéw ob-
cych (przynajmniej jednego) oraz obstugi komputera (zwlaszcza pro-
gramow biurowych). Ze wzgledu na specyfike pracy dobrze widziane
jest posiadanie prawa jazdy kat B. Do wykonywania zawodu wskazane
jest co najmniej dwuletnie doswiadczenie zawodowe w dziale sprzeda-
zy, zaopatrzenia badz logistyki. Preferowane jest potwierdzenie dosko-
nalenia umiejetnosci na dodatkowych szkoleniach i kursach dotycza-
cych zaréwno wiedzy z zakresu marketingu i sprzedazy, jak i z zakresu
zarzadzania kapitatem ludzkim.

2.6.Mozliwo sci rozwoju zawodowego, potwierdzania/
/walidacji kompetencji

Uzyskane kompetencje zawodowe mozna potwierdzi¢ dyplomem
ukohczenia uczelni wyzszej. W zawodzie kierownika dziatlu sprzedazy
bardzo wazna jest wiedza potwierdzona doswiadczeniem zawodowym.
Kierownik dzialu sprzedazy powinien ciagle rozwija¢ swoje kompeten-
cje. Osoby na tym stanowisku powinny bra¢ udziat w kursach, szkole-
niach, studiach podyplomowych. W ten sposéb mozliwe jest uzyskanie
dodatkowych kwalifikacji. Pozgdane sg dla tego zawodu miedzy innymi
kursy z obszaru doskonalenia umiejetno$ci negocjacyjnych, technik
sprzedazy, umiejetnosci budowania dtugofalowych, dobrych relaciji
z klientami, zarzgdzania zespotem pracownikdw oraz szkolenie z za-



rzadzania czasem. Dodatkowo wskazany jest udzial w konferencjach
branzowych, na ktérych mozliwy jest transfer wiedzy miedzy przedsie-
biorstwami. Kierownik dziatu sprzedazy moze awansowac na stanowi-
sko dyrektora sprzedazy.

2.7. Zadania zawodowe

Z1.

Z2.

Z3.

Z4.

Z5.

Z6.

Z7.

Z8.

Z9.

Z10.

Organizowanie stanowiska pracy zgodnie z obowigzujgcymi
przepisami BHP, ppoz. i ergonomii i ochrony srodowiska (nie-
zbedne kompetencje: Kz1, Kz2, Kz3, KzS).

Organizowanie pracy dziatu sprzedazy (niezbedne kompetencje:
Kz2, KzS).

Negocjowanie warunkow sprzedazy z klientami (niezbedne kom-
petencje: Kz3, KzS).

Analizowanie raportéw i prognoz dotyczacych rynku sprzedazy
(niezbedne kompetencje: Kz3, KzS).

Kierowanie podleglym zespotem oraz dbanie o jego rozwoj (nie-
zbedne kompetencje: Kz1, Kz2, Kz3, KzS).

Planowanie i realizacja sprzedazy (niezbedne kompetencje: Kz1,
Kz2, Kz3, KzS).

Monitorowanie i raportowanie osigganych wynikéw (niezbedne
kompetencje: Kz3, KzS).

Tworzenie strategii dziatan handlowych we wspétpracy z innymi
dziatami (niezbedne kompetencje: Kz1, Kz2, Kz3, KzS).

Inicjowanie i zgtaszanie przelozonemu projektéw usprawniajg-
cych funkcjonowanie dzialu sprzedazy (niezbedne kompetencje:
Kz2, Kz3, KzS).

Kontrolowanie przeptywu srodkow finansowych (niezbedne kom-
petencje: Kz1, Kz3, KzS).

2.8.Wykaz kompetencji zawodowych

Kzl —

Kz2 —

Kz3 —

Zarzgdzanie dziatem sprzedazy (potrzebne do wykonywania
zadan: Z1, 72, 75, Z6, Z8, Z10).

Realizowanie procesu sprzedazy we wspolpracy z otoczeniem
wewnetrznym i zewnetrznym firmy (potrzebne do wykonywania
zadan: Z1, 73, Z5, Z6, Z8, Z9).

Sporzadzanie analiz i prognoz oraz podejmowanie decyzji na ich
podstawie (potrzebne do wykonywania zadan: Z1, Z4, Z5, Z6,
Z7,28, 79, 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 6
wiasciwym dla wyksztalcenia wyzszego pierwszego stopnia w Europej-
skiej i Polskiej Ramie Kwalifikacji. Poziom ten jest uzasadniony miej-
scem usytuowania zawodu w Klasyfikacji zawoddw i specjalnosci (gru-
pa wielka 1 i jej odpowiednik w ISCED 2011).

Osoba wykonujgca zawdd kierownika dziatu sprzedazy:

1) w zakresie wiedzy: posiada zaawansowang wiedze dotyczacg oto-
czenia wewnetrznego i zewnetrznego firmy; zna ztozone uwarunko-
wania i zaleznosci z zakresu zarzadzania procesem sprzedazy;

2) w zakresie umiejetnosci: posiada umiejetnosci do innowacyjnego
wykonywania zadan oraz rozwigzywania ztozonych i nietypowych
probleméw w zmiennych i nieprzewidywalnych warunkach; samo-
dzielnie planuje wlasne uczenie sie i ukierunkowuje pracownikow
dzialu sprzedazy w tym zakresie; komunikuje sie ze zréznicowanymi
kregami odbiorcow, odpowiednio uzasadniajgc stanowiska.



3. Opis kompetencji zawodowych

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

Wykonanie zada nh zawodowych Z1, 72, 75, 76, Z8, Z10 wymaga
posiadania kompetencji zawodowej Kz1.

3.1. Zarzadzanie dziatem sprzeda zy Kzl

Wiedza - zna i rozumie w za-
awansowanym stopniu fakty, teo-
rie, metody, ztozone zaleznosci
i uwarunkowania z zakresu zarza-
dzania dziatem sprzedazy,
w szczegOlnosci zna:

zasady i przepisy BHP, ochro-
ny ppoz., ergonomii, ochrony
srodowiska w zakresie zarza-
dzania dzialem sprzedazy;
zasady organizacji pracy dziatu
sprzedazy i dziatéw kooperuja-
cych;

procedury i regulaminy we-
whnetrzne firmy;

zasady obiegu dokumentacji
w przedsiebiorstwie;

systemy motywacyjne adreso-
wane do poszczegoinych grup
pracowniczych;
zasady komunikaciji
sonalnej;

metody planowania i zasady
doboru szkolen;

techniki sprzedazy;

strategie sprzedazy przedsie-
biorstwa;

mechanizmy i zasady budowy
strategii sprzedazowej;
standardy dotyczace przeptywu
srodkow finansowych w przed-
siebiorstwie;

interper-
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Umiej etno $ci — wykonuje zlozone
zadania zawodowe w sposob in-
nowacyjny oraz rozwigzuje pro-
blemy w zakresie zarzadzania
dziatem sprzedazy, samodzielnie
planuje wlasne uczenie sie, komu-
nikuje sie z otoczeniem uzasa-
dniajac swoje stanowisko, w szcze-
golnosci potrafi:

przestrzega¢ zasad i przepi-
séw BHP, ochrony ppoz., er-
gonomii, ochrony $rodowiska
w zakresie zarzadzania dzia-
lem sprzedazy;

stosowa¢ zasady organizacji
pracy obowigzujace w przed-
siebiorstwie;

przestrzega¢ procedur i regula-
minéw obowigzujacych w przed-
siebiorstwie;

stosowa¢ zasady obiegu do-
kumentaciji przedsigbiorstwie;
przestrzega¢ wymagan usta-
wowych dotyczacych ochrony
danych osobowych;

ocenia¢ okresowo pracowni-
kow;

stosowacé zréznicowane tech-
niki motywacyjne;
komunikowa¢ sie z zespotem
i przetozonymi;

planowa¢ i organizowaé szko-
lenia;



zasady rekrutacji i zwalniania
pracownikow;

rynek  doébr/ustug/produktéw,
na ktérym operuje przedsie-
biorstwo;

- wymagania dotyczace ochrony
danych osobowych.

dostosowywaé zakres szkolen
do potrzeb pracownikéw;
planowa¢ i okresla¢ priorytety
wiasne i wspoétpracownikow;
stosowac¢ techniki efektywnej
sprzedazy;

wybieraé skuteczng strategie
handlowg;

formutowaé we wspotpracy z in-
nymi dzialami strategie sprze-
dazy;

badac, weryfikowa¢ dokumenty
finansowe dzialu sprzedazy;
rozdziela¢ srodki na realizowa-
ne projekty;

administrowa¢ procesem rozli-
czania pracownikow i o0séb
wspétpracujacych;

rekrutowaé pracownikéw.

Wykonanie zada n zawodowych Z1, Z3, Z6, Z8, Z9 wymaga posia-
dania kompetencji zawodowej Kz2.

3.2.Realizowanie procesu sprzeda zy we wspoOtpracy
z otoczeniem wewn etrznym i zewn etrznym firmy

Kz2

Wiedza — zna i rozumie w za-
awansowanym stopniu fakty, teo-
rie, metody, zlozone =zaleznosci
i uwarunkowania z zakresu reali-
zowania procesu sprzedazy we
wspotpracy z otoczeniem firmy,
w szczegolnosci zna:

zasady i przepisy BHP, ochro-
ny ppoz., ergonomii, ochrony
srodowiska w zakresie realizo-
wania procesu sprzedazy;
metody badan otoczenia we-
wnetrznego i zewnetrznego fir-
my;

pozycje firmy na rynku;
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Umiej etno $ci — wykonuje ztozone
zadania zawodowe w sposéb
innowacyjny oraz rozwigzuje pro-
blemy w zakresie realizacji proce-
su sprzedazy, samodzielnie pla-
nuje wkasne uczenie sie, komuni-
kuje sie z otoczeniem firmy, uza-
sadniajagc  swoje  stanowisko,
w szczegolnosci potrafi:
przestrzega¢ zasad i przepi-
séw BHP, ochrony ppoz., er-
gonomii, ochrony $rodowiska
w zakresie realizowania proce-
su sprzedazy;

okresla¢ wplyw otoczenia we-



zrédta dostepu do informacji;
techniki wspoétpracy i negocja-
cji;

techniki sprzedazy;

strukture organizacyjng przed-
siebiorstwa;

plan rozwoju przedsiebiorstwa;
zasady komunikacji interperso-
nalnej;

kanaly sprzedazy i dystrybucji.

whnetrznego i zewnetrznego fir-
my na wyniki sprzedazy;
ocenia¢ pozycje firmy na ryn-
ku;
korzysta¢ z
informacii;
stosowac rézne techniki nego-
cjaciji;

stosowac techniki sprzedazy;
komunikowa¢é sie z innymi
dziatami w celu opracowania
wspolnej strategii;

zapewnia¢ wsparcie meryto-
ryczne ioperacyjne dla dzia-
téw, z ktérymi wspétpracuije;
pozyskiwa¢ informacje na te-
mat kanatow sprzedazy i dys-
trybuciji;

inicjowa¢ projekty usprawnien;
zgtaszac przetozonym innowa-
cyjne propozycje usprawnien
dotyczace procesu sprzedazy.

réznych zrédet

Wykonanie zada nh zawodowych Z1, 74, Z6, Z7, Z8, Z10 wymaga

posiadania kompetencji zawodowej Kz3.

3.3.Sporz gdzanie analiz i prognoz oraz podejmowanie
decyzji na ich podstawie Kz3

Wiedza - zna i rozumie w za-
awansowanym stopniu fakty, teo-
rie, metody, zlozone zaleznosci
i uwarunkowania z zakresu sporza-
dzania analiz i prognoz oraz wyko-
rzystania ich wynikbw w procesie
podejmowania decyzji, w szcze-
golnosci zna:

zasady i przepisy BHP, ochro-
ny ppoz., ergonomii, ochrony
Srodowiska w zakresie sporza-
dzania analiz i prognoz;
rodzaje i zasady sporzadzania
analiz;
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Umiej etno $ci — wykonuje ztozone
zadania zawodowe w sposob
innowacyjny oraz rozwigzuje pro-
blemy w zakresie sporzadzania
analiz i prognoz oraz wykorzysta-
nia ich wynikéw przy podejmowa-
niu decyzji, samodzielnie planuje
wlasne uczenie sie, komunikuje
sie z otoczeniem, uzasadniajgc
swoje stanowisko, w szczegdlno-
Sci potrafi:

przestrzega¢ zasad i przepi-
séw BHP, ochrony ppoz., er-



plan rozwoju przedsiebiorstwa;
zasady interpretacji wynikéw;
zasady raportowania;

oferty i pozycje przedsiebiorstw
konkurencyjnych;

sposoby raportowania wyni-
kow;

otoczenie przedsiebiorstwa;
strategie sprzedazy przedsie-
biorstwa;

mechanizmy i zasady budowy
strategii sprzedazowej;
standardy dotyczace przeptywu
srodkéw finansowych w przed-
siebiorstwie.
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gonomii, ochrony $rodowiska
w zakresie sporzadzania analiz
i prognoz;

sporzadzaé analizy jakosciowe
i ilosciowe dotyczace sprzeda-
zy,

sporzadzaé prognozy dotyczace
sprzedazy produktéw i ustug;
wykorzystywa¢ wyniki analiz
do prawidiowego koordynowa-
nia pracy dziatu sprzedazy;
korzysta¢ z wynikébw analiz
i prognoz przy nhegocjowaniu
warunkow wspotpracy;
przeprowadza¢ analize konku-
rencji;

raportowa¢ wyniki pracy dziatu
sprzedazy;

przewidywac trendy i zmiany
w otoczeniu przedsiebiorstwa;
ocenia¢ pozycje przedsiebior-
stwa na rynku;

wspotpracowac¢ z innymi dzia-
tami w przedsiebiorstwie przy
formutowaniu strategii sprze-
dazy;

badac, weryfikowaé dokumenty
finansowe dziatu sprzedazy;
rozdziela¢ srodki na realizowa-
ne projekty;

administrowa¢ proces rozlicza-
nia pracownikéw i oséb wspot-
pracujacych.



Wykonanie wszystkich zidentyfikowanych w standardzi e zadan
zawodowych wymaga posiadania kompetencji spotecznyc h KzS.

3.4.Kompetencje spoteczne KzS:

ponosi odpowiedzialnos¢ za skutki dziatan wiasnych i podlegtego
personelu w dziale sprzedazy,

upowszechnia wzorce wtasciwego postepowania w srodowisku pra-
cy i poza nim,

uzupelnia i aktualizuje wiedze niezbedng do realizacji proceséw
sprzedazy oraz wprowadzania innowacji dotyczacych kierowania
dzialem sprzedazy,

dokonuje krytycznej oceny dziatah swoich i zespotu dziatu sprzedazy,
przestrzega zasad etyki zawodowej zwigzanych z zadaniami zawo-
dowymi wlasnymi oraz zespotu sprzedazy, ktérym kieruje,

potrafi samodzielnie podejmowac¢ trafne decyzje w kwestiach doty-
czacych proceséw sprzedazy.
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4. Profil kompetenciji kluczowych

Ocene waznosci kompetencji kluczowych dla zawodu kierownika
dziatu sprzedazy 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 kompetencji kluczowych dla zawodu 122102 Kierownik dziatu
sprzedazy
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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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