Kompetencje przysztosci
Zespot Branzowej Grupy Roboczej Kompetencji Przysztosci

14 lipca 2020

W ramach prac prowadzonych przez Sektorowg Rade do spraw Kompetencji w Handlu
powotano Branzowg Grupe Roboczg Kompetencji Przysztosci. Postawiono sobie za cel
prognozowanie powstajgcych i majgcych powstaé w przysztosci kompetencji, zaréwno w
obszarze wiedzy i umiejetnosci, jak i postaw spotecznych istotnych dla branzy handlu.
Powstanie takiej prognozy ma utatwic jednostkom edukacji, zaréwno formalnej jak i
pozaformalnej, modelowanie programoéw edukacyjnych i szkoleniowych adekwatne dla
potrzeb przysztego ryku pracy w handlu. Prognoza powinna przynies¢ odpowiedzi na
pytania:

1. Jakie kompetencje bedg poszukiwane w najblizszej przysztosci na rynku pracy w
handlu?

2. Kogo obejmie zapotrzebowanie?

3. W jaki sposob ksztatci¢ pracownikéw w prognozowanych kompetencjach?

Poszukujgc odpowiedzi na pierwsze pytanie — jakie moga zaistnie¢ w handlu kompetencje w
przysztosci — przyjeto zatozenie, ze bedg sie one rozwija¢ w slad za istniejgcymi i
powstajgcymi nowymi trendami na rynku handlowym. Po przeprowadzeniu szeregu
wywiaddw i zasiegnieciu opinii uznanych ekspertéw rynkowych, wytoniono czternascie
wiodacych trendéw ktérym przyporzagdkowano oczekiwane w sektorze kompetencje. Zespoét
projektowy, wsparty grupg ekspercka, opisat poszczegdlne kompetencje w trzech obszarach:
wiedze jaka powinien posiadac pracownik przysztosci (wie),

— umiejetno$¢ wykorzystania tej wiedzy (potrafi) oraz
— jego kompetencje spoteczng (postawa — jest).

W wyniku tych prac powstato ponizsze zestawienie.
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Trendy rynkowe a kompetencje przysztosci w handlu

Proponowana Wiedza Umiejetnosé Opis Komp. Spoteczne;j
Trend nazwa
kompetencji (wie i rozumie) (potrafi) (postawa - jest)

Digitalizacja i Digitalizacja Zna najnowsze oprogramowania i | Potrafi okresli¢ potrzeby Jest otwarty na potrzeby

automatyzacja | procesu systemy funkcjonalne, ktére przedsiebiorstwa w obszarze uzytkownikoéw.

(A1, ML, loT) sprzedazy. obstugujg procesy handlowe. narzedzi IT. Gotdéw do permanentnego
Zna dogtebnie zasady integracji Umiejetnos¢ wspodtpracy z uczenia sie i dzielenia wiedzg,
systeméw maszynami /algorytmami. treningu z klientami oraz

Budowac spoistg architekture zespotem.

przestrzeni informatycznej

przedsiebiorstwa. Integrator, koordynator
Kontrolowaé proces integracji propozycji zespotu.
systemow. Facylitator, koncyliator zmian.
Umiejetnos¢ zarzadzania zmiang

oraz potrafi je wykorzystac przy

definicji celdw i KPI

Kontrola Spotecznos$cio | Znairozrdznia media Analizowa¢d oferte handlowa w Postawa wzbudzajgca zaufanie.

konsumencka, | wa spotecznos$ciowe. kontekscie V4M. Samodyscyplina, dociekliwosg,

kontrola (konsumencka | Zna reguty psychologii Potrafi weryfikowac e-oferty, konsekwencja.

wiarygodnosci
oferty

(blogerzy,
influencerzy ).

) weryfikacja
ofert.

konsumenta.

Rozrdznia typy postaw
konsumenckich.

Posiada wiedze z zakresu
towaroznawstwa w swojej

prowadzi¢ analizy
poréwnawcze, klasyfikowac
oferty i promocje.
Sprawnie nawiguje w
przestrzeni mediéw

Otwarty na interakcje z innymi.

Wykazuje swiadomos¢ etyki i
odpowiedzialnosci zwigzane;j z
wykonywanym zawodem.
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Proponowana Wiedza Umiejetnos¢ Opis Komp. Spotecznej
Trend nazwa
kompetencji (wie i rozumie) (potrafi) (postawa - jest)
dziedzinie. spotecznos$ciowych. Wptyw i przekonywanie.
Umiejetnos¢ korzystania z opinii
doradcéw, badaczy i ekspertow.
Potrafi korzystac z ICT i
najnowszych rozwigzan
cyfrowych (np. automatyzacji,
Al).
Antycypacja Antycypacja Zna reguty psychologii Potrafi tworzy¢ celowane oferty | Posiada cechy trend setera.
potrzeb potrzeb konsumenta. rynkowe w $lad za zachowaniem | Odwaga implementowania
konsumenta, | konsumenta. Rozrdznia typy postaw konsumentow. trendow.

socjalizacja i
personalizacja
oferty.

konsumenckich.

Rozpoznaje trwate i przemijajace
trendy rynkowe.

Zna zasady analizy danych.

Wykorzystuje regularne i
jednorazowe zdarzenia
rynkowe.

Przeprowadza statystyczng
analize danych.

Potrafi wykorzystywac narzedzia
internetowe $ledzgc informacje
o zrachowaniach
konsumenckich w sieci (ICT).
Umiejetnos¢ pracy
samodzielnej, konsultacji
efektow koncowych.

Wysoki poziom empatii,
whnikliwos$¢ i dociekliwos,
elastycznosé.

Downsize,

Optymalizacja

Zna zasady analizy ekonomicznej

Potrafi optymalizowaé produkt,

Pracuje zespotowo, kros
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Proponowana

Wiedza Umiejetnosé Opis Komp. Spoteczne;j
Trend nazwa
kompetencji (wie i rozumie) (potrafi) (postawa - jest)
optymalizacja | oferty. wytwarzania produktu w swojej grupe produktéw. wydziatowo.

oferty. branzy. Tworzy kalkulacje ekonomiczne. | Identyfikuje sie ze strategia
Zna reguty analizy V4M. Posiada Tworzy konkurencyjne rynkowo | przedsiebiorstwa, utozsamia sieg z
wiedze na temat procesu oferty. celami przedsiebiorstwa.
tworzenia marki wtasne;j.
Zna trendy konsumenckie. Umiejetnos¢ wtasciwego
okresélenia zakresu percepgiji Stawia wyzwania organizacji.
klientow.
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Proponowana Wiedza Umiejetnos¢ Opis Komp. Spotecznej
Trend nazwa
kompetencji (wie i rozumie) (potrafi) (postawa - jest)
Projektowanie | Ma wiedze na temat charakteru Dostosowuje ergonomie Gotowy do dziatania na wielu
nowych wszystkich punktow styku w przestrzeni sprzedazy do rodzaju | ptaszczyznach.

»Punkt punktow relacji konsument/oferta. oferty.

kontaktow” kontaktowych. | Zna charakterystyke modeli i Dostrzegajacy mozliwosci Skute.czny“wydzia’raniu i

oferty, zmiana lokalizacji handlowych. rekrutacji nowych organizacl. ,

miejsca _ ' e e Otwarty na,cllqg’re ksztatcenie.

éwiadczenia Zna narzedzia kreowania Kreatywnosc.

ustugi. atmosfery w punkcie sprzedazy, Tworzy standardy zachowan

kontaktowy (POS). sprzedawcéw.
Planuje i organizuje ,punkty
kontaktowe”, wykorzystujgc
dostepne technologie. Tworzy
specyfikacje ,punktu
kontaktowego”.
Potrafi korzystaé z ICT i
najnowszych rozwigzan
cyfrowych (np. automatyzacji,
Al).

Prosumenci Relacje z Zna i rozumie zasady teorii Potrafi tworzy¢ prosumenckie Wykazuje przywddztwo oraz
konsumentem | prosumenta i koncepcji modele ekonomiczne, $Swiadomos¢ petnionej roli
zaangazowany | Wspottworzenia. uzasadniac ich wartos¢ zawodowej. Cechuje
m. Posiada Yviedze z obszaru ekonomiczng i socjalna. sie charyzma, otwartoscig i jest

ekonomii. przekonywujacy.
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Proponowana
nazwa
kompetenc;ji

Trend

Wiedza

(wie i rozumie)

Umiejetnosé

(potrafi)

Opis Komp. Spoteczne;j

(postawa - jest)

Posiada wiedze na temat
profesjonalnej komunikacji i
metod w niej stosowanych.

Potrafi analizowac dane
zrodtowe i finansowe.

Potrafi pokierowaé procesem
facylitacji.

Potrafi korzystac z ICT i
najnowszych rozwigzan
cyfrowych (np. automatyzacji,
Al).

Zdeterminowany w realizacji
celéw przedsiebiorstwa.

Cechuje sie empatia.

Swiadomy znaczenia obserwacji
zachowan konsumentow.

Optymalizacja | Zarzadzanie

Zna metodyke zarzgdzania

Potrafi prowadzi¢ analize

Orkiestrator pracy zespotowej;

procesowa. procesami procesami. procesow, optymalizowac wykazuje umiejetnosé pracy
Posiada wiedzg na temat narzedzi | dziatania i gospodarke zasobami | zespotowej, kierowania zespotami
IT w obszarze wsparcia procesow | przedsigbiorstwa. (w tym zespotami zadaniowymi)
zarzadzania sprzedazg i Potrafi implementowac oraz organizacji pracy wiasnej.
przedsiebiorstwem. programy zarzadzania sprzedaza
Zna podstawy logiki w stopniu i przedsiebiorstwem. Identyfikuje sie ze strategia
rozszerzonym. przedsiebiorstwa.
Cechuje sie skutecznoscig w
zarzadzaniu.
Koncyliacja Rozwigzywanie | Zna procedury i narzedzia Potrafi konstruktywnie Ma swiadomos¢ istoty kontroli
konfliktow: rozwigzywania sporow. rozwigzywac konflikty, konfliktu i dgzenia do
mediacja lub | Ma wiedzg na temat mediacji i prowadzi¢ mediacje. polubownego rozwigzywania
koncyliacja. rozwigzywania sporow. , . .| sporéw.
Potrafi utrzymywaé komunikacje
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Proponowana Wiedza Umiejetnos¢ Opis Komp. Spotecznej
Trend nazwa
kompetencji (wie i rozumie) (potrafi) (postawa - jest)
w zespole. Wykazuje postawy
przedsiebiorcze.
Uzywaé a nie Kreator Zna zasady ekonomii Potrafi tworzy¢ kompleksowe Wykazuje zdolnosci pracy

posiadaé — wspétdzielenia | wspétdzielenia. oferty handlowe w obszarze zespotowej, otwartosé na
shared Zna i rozumie znaczenie wspoftdzielenia, organizowad konsultacje i uwagi.
economy. réznorodnych modeli biznesu. dziatania marketingowe. Wspiera strategie rozwoju
Potrafi tworzy¢é modele kros przedsiebiorstwa w tym obszarze.
finansowania zakupéw w L.
modelach biznesowych. ATEEIRIEEE
Migracja Organizowanie | Posiada dogtebng wiedze na Potrafi analizowaé modele i Pracuje zespotowo i dzieli sie
procesu procesu temat modeli handlowych, procesy handlowe, wiedza.
handlowego handlowego trendow konsumenckich. przeformutowac zadania i Wykazuje cechy lidera.

; Zna zasady i narzedzia tworzenia : i
do back office. ‘ tworzy¢ nowe procesy i modele. Ma éwiadomosé otwartosci na
proceséw handlowych. ]
Potrafi uzasadnia¢ wspotprace.
ekonomicznie nowe Konsekwentny w dziataniu.
rozwigzania.
_ o Otwarty na zmiany zachowan

Posiada zt.jolnos.u myslenia konsumenckich.
koncepcyjnego i kreatywnego.
Umiejetnos¢ zarzadzania
zmiana.

Gwaltowne Zarzadzanie Podstawy psychologii i Umiejetnos¢ antycypacji i Odporny na stres, zdolnos¢ do
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Proponowana Wiedza Umiejetnos¢ Opis Komp. Spotecznej
Trend nazwa
kompetencji (wie i rozumie) (potrafi) (postawa - jest)
zmiany w kryzysowe zarzgdzania zmianag. identyfikacji zmian / skutkow utrzymywania wysokiej formy.
obszarze (szczegliny Zna realia i wyzwania rynku, na zagroierﬁ.. S Odwazny
popytu i przypadek ) _ ’ Panowanie nad emocjami :
. . ktérym dziata. e, . i
podazy zarzadzania P Posiada cechy przywdédztwa
spowodowane | zmiana) Zna zasady komunikagji Komuni,kowanie zmian i autorytarnego.
zjawiskami interpersonalnej pod presja. wy,zwan. ] L .
e i ' Zrownowazo.nego, asertywnego Identy.flkUJe SI'Q zg strategig i
. Zasady oceny ryzyka i wprowadzania nowych ce!aml przed§|eb|orstwa.
zapobieganiu jego zaistnienia. procedur i procesow. Wiarygodny i autentyczny dla
Zna procedury w Umiejetnos¢ szybkiego zespotu.
przedsigbiorstwie i granice zmian | reagowania, podejmowania Bierze odpowiedzialnosc za
proceduralnych, procesowych. decyzji w spos6b podejmowane decyzje.
zorganizowany.
Umiejetnos¢ identyfikacji
kluczowych dla
przedsiebiorstwa procesow.
Kreatywne Kreatywne Zna i rozumie metody i narzedzia | Potrafi stosowaé metodyki Inspiruje do innowacyjnego
rozwigzywanie | rozwigzywanie | kompleksowego, kreatywnego, kreatywnosci. dziatania angazuje zespot do
problemow probleméw rozwigzywania problemow. . ) rozwigzywania problemow.
Potrafi implementowac metody | pogwaza status quo. Jest otwarty
Posiada wiedzg o poziomach twarczego rozwigzywania na nowe, reaguje elastycznie.
innowacyjnosci. probleméw. Wykazuje inicjatywe.
Zna warunki sprzyjajgce oraz Potrafi wykorzystac FO AR T el e
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Proponowana Wiedza Umiejetnos¢ Opis Komp. Spotecznej
Trend nazwa
kompetencji (wie i rozumie) (potrafi) (postawa - jest)
bariery twoérczosci (kreatywnosci) | niekonwencjonalne rozwigzania | konstruktywnie na nig reagowac.
W organizacji. —proponujgc sposoby ich
Zna metodyki zarzgdzania realizacji.
projektowego.
Zna zasady funkcjonowania Monitoruje i weryfikuje
przedsiebiorstwa. zastosowane rozwigzania.
Przygotowuje projekty
zespotowe z zakresu
kreatywnego myslenia.
Umiejetnos¢ perswazyjnej
prezentacji.
Umie wchodzi¢ w polemike.
Trwatos¢ Selekcja i Zna w zakresie zaawansowanym Potrafi analizowa¢, wskazac i Dba o satysfakcje klienta.
produktéw. budowa zasady wytwarzania i cechy promowac walory uzytkowe Wrazliwy na srodowisko
wartosci produktow decydujace o produktu, wskazaé kluczowe naturalne.
produktu trwatosci. wartosci klientom. Identyfikuje sig ze strategig
AT Posiada wiedze na temat ekonomiczng firmy.
go. . .
aktualnie obowiazujacych norm i | Potrafi formutowac rachunek Bierze wspotodpowiedzialnoéé za
regulacji prawnych. ekonomiczny produktu w trwato$¢ produktow.
Posiada wiedze z zakresu kontekscie wartosci rynkowe;j.
podstaw ekonomii i zarzadzania | Wyszukiwanie i Otwarty na interakcje.
produktem. hierarchizowanie produktow.
Zna wptyw cyklu zycia produktu Potrafi wptywac na decyzje
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Proponowana Wiedza Umiejetnos¢ Opis Komp. Spotecznej
Trend nazwa
kompetencji (wie i rozumie) (potrafi) (postawa - jest)
na otoczenie. zakupowe.
Zmiany Rédwnowazenie | Posiada wiedze w zakresie Potrafi mysleé strategicznie, Ma swiadomosc¢ potrzeby

klimatyczne,
reformulacja,

rozwoju.

ekologii i zrbwnowazonego
rozwoju organizacji.

inicjowaé, kreowad i
implementowac nowe

ochrony srodowiska.

Bierze odpowiedzialnos¢ za

redukcja Zna regulacje srodowiskowe w rozwigzania. - ' 0 N
opakowan. swojej branzy. Potrafi antycypowac zmiany i Zrown'ow:izony rozwéj w swojej
Zmiany Zna procesy produkcyjne, dostosowac procesy. gt(gam:acp. _
procesow. handlowe i logistyczne. Potrafi angazowaé zespét w WIS e A
Zna zasady budowania strategii. | zmiany. Odwazny i przewidujacy.
Promowac i wdrazaé
rozwigzania.
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Powyzsze zestawienie zawiera wiele kompetencji, ktére od dawna istniejg w obszarze
sektora, ale nie byty tak wyraznie pozgdane jak w sytuacji obecnej. Wyjatkowo trudne
warunki dla prowadzenia handlu uswiadomity uczestnikom rynku istotnos¢ rozwijania nieco
zaniedbanych kompetencji, chociazby zdolnos$¢ zarzadzania kryzysowego czy rozwigzywanie
konfliktow: mediacja lub koncyliacja. Nastepnym krokiem byto poddanie tego materiatu
dyskusji na zorganizowany przez Branzowg Grupg Roboczg ds. wdrozenia Sektorowej Ramy
Kwalifikacji w Handlu webinarium, ,,Sektorowa Rama Kompetencji w Handlu, Trendy
rynkowe a kompetencje przysztosci”. Zebrani uczestnicy przeprowadzili dyskusje nad
kompetencjami przysztosci oraz ich istotno$cig w kontekscie zapotrzebowania rynkowego i
wynikajgcych z tego priorytetéw w edukacji. Wytoniono szes¢ najistotniejszych wedtug
ekspertéw kompetenciji:

Zarzadzanie kryzysowe (szczegdlny przypadek zarzgdzania zmiang)

Digitalizacja procesu sprzedazy

Projektowanie nowych punktéw kontaktowych

Organizowanie procesu handlowego

Réwnowazenie rozwoju

Rozwigzywanie konfliktow: mediacja lub koncyliacja

Postanowiono réwniez udzieli¢ odpowiedzi na pytanie, do jakiej grupy pracownikéw handlu
nalezy skierowac programy edukacyjne, ktére utworzone zostang dla permanentnego
podnoszenia wytonionych kompetencji. Odniesiono sie tu do Polskiej Ramy Kwalifikacji i
Sektorowej Ramy Kwalifikacji w Handlu. W efekcie powstato kolejne zestawienie:

Poziomy SRKH

Kompetencja

Zarzadzanie kryzysowe (szczegélny przypadek zarzadzania 72 5 6—7
zmiang)
Digitalizacja procesu sprzedazy 2-4 5 6—7
Projektowanie nowych punktéw kontaktowych 5 6—7
Organizowanie procesu handlowego 5 6—7
Réwnowazenie rozwoju 2-4 5 6—7
Rozwigzywanie konfliktéw: mediacja lub koncyliacja 2-14 5 6
Antycypacja potrzeb konsumenta 2-14 5 6
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Selekcja i budowa wartosci produktu trwatego 214 5 6
Kreatywne rozwigzywanie probleméw 214 5 6
Spotecznos$ciowa (konsumencka) weryfikacja ofert 34 5 6
Optymalizacja oferty 5 6—7
Zarzadzanie procesami 2-4 5 6—7
Relacje z konsumentem zaangazowanym 24 5 6—7
Kreator wspétdzielenia 24 5 6—7

Jak wida¢ z powyzszego opracowania, wiekszos¢ kompetencji powinna zostac objeta
programami edukacyjnymi dla poziomdw 2—-7 PRK, przewidzianych jako graniczne w
Sektorowej Ramie Kwalifikacji w Handlu.

Oczywiscie powyzsze opracowania nie zostajg uznane jako zbior zamkniety, lista pozostaje
otwarta i bedzie w sposdb ciggly uzupetniana w drodze nowych konsultacjii z
uwzglednieniem wynikéw badan rynkowych. Juz teraz bedziemy poszukiwaé odpowiedzi na
pytanie w jaki sposdb ksztatci¢ pracownikdédw w prognozowanych kompetencjach? Na
poczatek utworzymy pierwsze rekomendacje rozwoju wytonionych kompetencji w
kontekstach:

— zapotrzebowania,
— ich trwatosci i mozliwosci rozwoju oraz
— obszaréw sektora w ktérych mogg by¢ wykorzystane.
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