Sektorowa Rada

E PARP ds. Kompetencji

Grupa PFR Handel

Raport syntetyczny z wykonanych prac w ramach realizacji projektu , Utworzenie Rady

Sektorowej ds. Kompetencji w Handlu” w ramach Projektu POWR.2014 - 2020,
wspoétfinansowanego ze srodkéw EFS (POWR.02.12-1P.09-00-006/18) o nr POWR02.12.00-00-
SR15/18.

Wykonawca: Maria Andrzej Falinski specjalista ekspert

Zadanie 3.1: Opis sektora oraz okreslenie potrzeb badawczych z punktu widzenia

zapotrzebowania na kompetencje/kwalifikacje — badanie eksploracyjne, analizy desk research

Raport syntetyczny IV: Propozycja matrycy powigzan sektora edukacji i handlu w sytuacji

kryzysu pandemicznego. Postulat kontynuacji badan.
Za okres lipiec 2021

Poprzedni, napisany w ramach Zadania 3.1. raport , Ocena ilosciowej oferty edukacyjnej
instytucji wystepujgcych w sektorze handlu” wskazuje szerokag palete zrédet kwalifikacji
handlowych powstajgcych w systemie edukacyjnym. Niejako wbrew formalnej definicji
kwalifikacji jako efektéw nauczania w systemie zawodowej i kwalifikacji edukacji formalnej,
okazuje sie, ze ogromng role w kreowaniu kompetencji zawodowych odgrywa edukacja poza
formalna. Zawarte w systemie mechanizmy potwierdzania kompetencji akredytujg je i
formalizujg poprzez réznorodne egzaminy i certyfikacje, tym samym czynigc potwierdzonymi
kwalifikacjami, zrownanymi z efektami nauczania w instytucjach edukacji formalne;j.
Zdobywane w trakcie pracy zawodowej doswiadczenie i kompetencje sg w ten sposéb
wprowadzane do systemu ZSK, porzgdkowane i tatwiej dostepne pracodawcom oraz tatwiej
wykorzystywane przez podejmujgcych prace. Warto jednak is¢ dalej i zapyta¢ o strukture
zaleznosci miedzy edukacja, a biznesem sektorowym, pokazawszy przy tej okazji proces

zazebiania sie popytu i podazy kompetencji, wykreowanych przez sytuacje kryzysows.

Innymi stowy potrzebne jest badanie w ramach ktdrego zadane zostanie pytanie: kto (jakie
co do rodzaju firmy) i skad zaczerpnat kompetencje niezbedne do funkcjonowania w

warunkach pandemicznych. Na ile tez skorzystat z wtasnych zasobow kadrowych i
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edukacyjnych, a na ile skierowat sie ku sektorowi edukacji z zewnatrz: formalnej i
nieformalnej. Warto tez dowiedzie¢ sie jakg role odegraty uruchomione formy pomocy
publicznej w stosunku do poszczegdlnych segmentow rynku sektorowego. W konsekwencji
zas powstaje pytanie o to skad i w oparciu o jakie tryby szkolenia i ksztatcenia przeszkolono,

zatrudniono, wdrozono ludzi w nowe rozwigzania organizacyjne i technologiczne.

Oczywisty zwigzek biznesu handlowego i edukacji uwypuklit sie w sytuacji pandemicznej,
kiedy to firmy stanety wobec potrzeby siegniecia po nowe formy pracy handlowej, a edukacja
wobec ogromnego popytu na rozszerzenie zakresu stosowania znanych juz instrumentéw i
rozwigzan organizacyjnych lub na propozycje nowych zupetnie kompetencji, firmom
handlowym dotychczas nieznanych lub marginalnie wykorzystywanych. W tym kontekscie
zasadne jest postawienie pytania o to skad i w jaki sposéb wiedza jest czerpana przez praktyke
bizneséw handlowych oraz w jakich formach edukacyjnych (kursy, szkoty, uczelnie, aktywnos¢
szkoleniowa firm handlowych) trafia do pracownikéw. Innymi stowy w jaki sposdb dokonuje
sie dostosowanie firm do nowej sytuacji oraz w jaki sposéb realizuje ,,odwieczny” niemal
postulat zapetnienia luki miedzy oczekiwaniami i potrzebami praktyki biznesu i mozliwosciami

oraz ofertg szeroko rozumianej edukacji — formalnej i nieformalnej.

W zaleznosci od formatu handlowego, segmentu rynku, modelu biznesowego,
funkcjonujacych kanatéw sprzedazy/zakupu i komunikacji, przebieg nowych zjawisk w
obszarze relacji praktyka-edukacja jest bardzo rézny. Nie ma wiekszego sensu dociekaé, czy
impuls zmiany wychodzi z praktyki handlowej, czy z edukacji/doradztwa. Przypominatoby to
starozytny paradoks o pierwszenstwie jajka, czy kury. W kazdym razie relacje te podlegajg

istotnym zmianom .

1. Podioze, czyli rodzaje zmian modernizacyjnych w handlu stacjonarnym w dobie

pandemii Covid -19.

Covid’'owa zmiana wygenerowata dwie gtowne strategie dostosowawcze handlu

stacjonarnego (modnie moéwigc offline’owego), obie o silnym efekcie modernizacyjnym. Ich

ul. Trebacka 4, 00-074 Warszawa

t: +48 22 6309611 « f: +48 22 6309725 Fundus;e : Rzeczpospolita Unia Europejska

e: radahandlu@kigcp.pl Europejskie € i fodi s seat
v.sekt A 3 Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska it kbt A



Sektorowa Rada

E PARP ds. Kompetencji

Grupa PFR Handel

wspolnym mianownikiem jest utrwalenie sie wielokanatowych strategii handlowych w

sektorze.

»Model” kontynuacji: mamy tu do czynienia z firmami, ktére przed pandemia uksztattowaty
wielokanatowe systemy pracy, testujac ich funkcjonalnosci w rynku. W momencie wybuchu
,covidowego” kryzysu sanitarnego stanety wobec zadania kontynuacyjnej zmiany zarzadczej
i dokonania zmiany proporcji udziatu poszczegdlnych kanatéw w catosci sprzedazy (i — o czym
czesto zapominamy — zakupu). Inaczej méwiac, zwiekszyty udziat tego, co juz byto w formie
zaczatkowej — najczesciej chodzito o rozbudowe e-commerce i jego kanatéw sprzedazy, z
technologig i logistykg dostawy w roli gtéwnej. W tej sytuacji znalazty sie niemal wszystkie
duze firmy branzy tekstylno-odziezowej, RTV, DIY, budowlanej. W mniejszym stopniu firmy
handlujgce zywnoscia. Posiadajgc kadre doszkalaty jg jedynie lub rekrutowaty z rynku oferujac
dobre warunki ptacowe i stosowne wyposazenie oraz modele zarzgdcze (sta¢ je byto na to, bo
nadal obrotowaty). Publikowane liczby (przytoczone w poprzednim, wskazanym na wstepie
raporcie) wskazujg na ich sukces w warunkach kryzysu i skuteczng kompensacje ograniczen.
Dokonaty one zmiany gtdwnie w zakresie przesuniecia operacji realizowanych gtéwnie offline
do realizacji w ramach strategii e-commerce i operacji sprzedazy i obstugi online. Towarzyszyt
temu ogromny wysitek zwiekszenia zasobu kwalifikacji w firmach: w drodze doszkolenia,

rekrutacji, przesunie¢ w zakresie miejsc pracy.

Odrebnie wypada ujgé¢ zmiany w ,,czystym” handlu elektronicznym, czyli pracujgcym poza
stacjonarnymi sklepami. Pandemia uruchomia nie tylko kompensacyjne siegniecie firm
handlowych po e-commerce, ale i rozwdj firm handlu elektronicznego w czystej postaci. Jak
pokazujg przytoczone liczby w poprzednim raporcie w ramach Zadania 3.1. systemy sprzedazy
elektronicznej, czy to w ramach modelu aukcyjnego, czy po prostu sprzedajgce w sieci poprzez
swoj zaséb zamawianych produktéw, wzrosty znaczgco. Pojawity sie koncepty i modele
sklepow, ktére mozna nazwaé formatami handlu elektronicznego, dobudowaty wtasne lub
outsource’owane systemy logistyczne (ustugi sktadu, dostawy, sortowania, specjalistycznego
pakowania, itp.). Uruchomiony zostat proces konsolidacji i integracji firm handlu

Pojawity sie nowe koncepty biznesowe nazwane wirtualnym supermarketem (dark store),
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szybko powiekszajgce oferte i rynek. Wraz z rynkiem sklepédw sprzedazy wielokanatowej
handel elektroniczny w Il kwartale 2021 siegnat poziomu sprzedazy 80 — 100 mld, obejmujac
ok. 8% rynku detalicznego, Przy bardzo wysokiej $redniej, ok 25% dynamice (dynamiki w
réznych segmentach tego rynku sg bardzo rézne — kilku procent do ponad 60). Nastgpit
oczekiwany od kilku lat przetom w elektronicznym handlu zywnoscig (e-grocery), ktory
przekroczyt 2 mld ztotych sprzedazy na poczatku roku 2021 i aktualnie mozna powiedzie¢, ze
wszystkie wskazniki pokazujg ogromny wzrost — powyzej 100% wzrosta ilo$¢ klientéw, ilos¢
transakgiji, ilos¢ sklepdw. Szacuje sie, ze z 4% udziatu w rynku w 2019 roku za trzy lata udziat
ten przekroczy 20%.V Zywno$é wiec, wedle badan , Shopper’a”, to kategoria najszybciej
rosngca — tak Odniesiona do ok 8% udziatu w rynku catego handlu elektronicznego, jak i

wskaznikéw specyficznych dla handlu zywnoscia."

»Model” gwattownej zmiany: mamy tu do czynienia z sytuacjg siegniecia po
niewykorzystywane przed pandemia instrumenty biznesowe. Model ten to po prostu
siegniecie po wymuszone sytuacjg innowacje i siegniecie - niejako w pogoni za konkurencjg,
ktéra uczynita to wczesniej — po nowe kanaty sprzedazy/zakupu, asortymenty, nowych
specjalistéw. Miato to charakter rozwojowej dyskontynuacji w zakresie strategii i reorganizacji
struktur. Pociggneto tez za sobg wprowadzenie do firm nowych o0séb o nowych
kompetencjach oraz poddanie znaczgcej ilosci oséb przekwalifikowujgcemu szkoleniu i
treningowi. Ow ruch rozwojowy oznaczat czesto zwolnienia i zastepowanie zwolnionych

nowymi pracownikami.

Dokonywato sie to zarowno w tzw. non-food , jak w handlu zywnoscig, masowego handlu
zywnoscig, a manifestowato uruchamianiem ,na pniu” silnego modutu handlu zdalnego,
ktorego rdzeniem stat sie e-commerce . Podmiotem tych zmian niemal wytgcznie byt handel
sieciowy réznych formatow i sposobdw integracji sklepdw. Oznacza to masowy wysyp
innowacyjnych rozwigzan w sieciach handlowych pracujacych na réznych powierzchniach w
trybie stacjonarnym, offline’owym: od najwiekszych — modernizacje hiper i supermarketow -
po catkiem mate, w formacie convenience, kiosku. Wzbudzona przez zagrozenie pandemiczne
modernizacja objeta szereg innych niz e-commerce rozwigzan handlowych o charakterze
zdalnym, czyli realizowanym poza obiektem handlowym." Wiele firm, takze lokalnych
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siegneto po projekty subskrypcyjne (rytmiczne dostawy na zamdwienie lub o statym sktadzie),
projekty kooperacyjne ,sgsiedzkie”, rozwingt sie handel mobilny (nazywany swego czasu

objazdowym).

Nastgpity rowniez zmiany modelu zarzadczego i handlowego sklepéw najwiekszych, od

szeregu lat ustepujacych udziat w rynku mniejszym formatom - dyskontom, convenience i

ostatnio proximity stores (matym marketom osiedlowym), franczyzowym sklepom
tradycyjnym. Miat i ma miejsce proces gwattownej modernizacji technologicznej i
logistycznej, w zwigzku z siegnieciem przez handel po systemy ustug z kategorii delivery (a
przy zakupie takze zmiany ustug typu supply). S3 to réznorodne formy inspirowane i
uzupetniajgce realizowany program wdrozenia e-commerce, ale — co czesto jest rownie
rewolucyjng zmiang w pracy obiektéw handlowych — o siegniecie do automatycznych
urzadzen realizujgcych i wspierajgcych sprzedaz offline, funkcjonujgcg w generalnej strategii

omni- lub multichannelowe;.

Przystowiowg ,wisienkg na torcie” zmiany modernizacyjnej sg coraz czestsze projekty
sklepow autonomicznych. Sg one istotnym jako$ciowo rozwinieciem trendu automatyzacji
handlu, tak w trakcie przygotowania i realizacji sprzedazy, jak samego aktu odbioru
zakupionego, realizowanych w jednym miejscu poprzez zintegrowany system automatyzacji
pracy sklepu. Dokonuje sie tu swego rodzaju synteza tego, czego dokonujg obiekty
stacjonarne , wprowadzajgc technologiczne utatwienia, jak automatyzujgce odbiér zakupu
zdalnego urzadzenia typu paczkomat. Naturalng konsekwencjg jest tutaj wzbogacanie funkgc;ji
automatycznych, np. poprzez potaczenie w zautomatyzoang linie dostawy do konsumenta
towaru zamrozonego lub gorgcego. W bardzo krétkim czasie rozwigzania te bedace
eksperymentem, w warunkach utrudnionego dostepu do handlu i dokonania wyboru formy
zakupu staty sie systematycznym procesem trwatej zmiany technologicznej we wszystkich w
zasadzie obszarach handlu i procesu logistycznego wokét handlu (sktad, dostawy do i z handlu,

obstuga produktéw, itd.).i

Odrebnym i waznym zjawiskiem, zapoczatkowanym juz dos¢ dawno, jest hybrydyzacja

sprzedazy specjalistycznej. Nazwijmy tak dotaczanie do gtdwnego profilu handlowego firmy
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specjalistycznej, dodatkowych funkcji i kategorii produktéw. Przyktadem jest jakosciowy skok
w procesie uzupetniania oferty sprzedawcow paliw przez ustugi i coraz to okazalsze sklepy

ogodlnospozywcze. Wchodzg one z atrakcyjnymi ofertami w najréznorodniejsze (prawne,

sezonowe, niszowe) luki rynku, np. w luke niedzielnego ograniczenia sprzedazy. W gestym i
bardzo konkurencyjnym rynku stajg sie one silnym wyzwaniem konkurencyjnym, gdyz
wchodzg zazwyczaj z silnym zapleczem kapitatowym i w znaczgcej skali, czesto korzystajg tez
z luk prawnych, majacych im sprzyjaé. Przytoczony przykfad sieci paliwowych jest wrecz
wzorcowym przyktadem tego zjawiska. Poza wieloma aspektami zmiany czysto handlowej
(tryb zakupu, oferta, czas i sposdb sprzedazy), wywotujg one istotne zmiany w profilu
kompetencyjnym firmy ,wyjsciowej”. Podobne zjawiska mozna tez odnotowaé w kregu firm
cateringowych i w gastronomii, gdzie wystepuje taczenie handlowych ofert sezonowych z
roznorakimi ustugami wynajmowania sprzetu wakacyjnego, organizacja eventéw, sprzedaz
pamigtek ustugi turystyczne itd. Jest to zrozumiate w sytuacji nadrobienia strat z tytutu
lockdown’déw, podobnie jak oczywiste jest, ze oznacza to poszerzenie sfery ujawniania sie

popytu na ustugi doradczo-edukacyjne i rekrutacyjne na rzecz tych firm.
2. Wyzwanie edukacyjne w handlu - struktura potencjatu edukacyjnego.

Przywotywany po wielokro¢ raport wskazuje na istnienie rozlegtego i zréznicowanego w
pionie (na wielu poziomach) i w poziomie (w wielu dziedzinach) potencjatu edukacyjnego.
Problemem praktycznym jest jednak nie tylko jego istnienie, ale zamienienie go w podaz ofert
edukacyjnych w petnym spectrum wyksztatcenia formalnego wszystkich poziomdéw oraz
powigzanie ich w doraznym, zwigzanym ze stanowiskami oraz polityka firm wyszkoleniem do
konkretnych czynnosci i procedur. Zawarte w systemie edukacyjnym rozwigzania sprzyjaja
takiemu rozwigzaniu, co zresztg w przywotanym poprzednim raporcie podkreslono. W
tworach organizacyjnych typu CKZ, w projektach rozwiniecia programow ksztatcenia na
poziomie | i Il branzowym w kierunku dualnym, czy wreszcie w aktywnosci znacznej ilosci
uczelnie technicznych i ekonomicznych tkwi klucz do sukcesu. Polega on na wykorzystaniu
trendu do tworzenia projektéw modernizujgcych programy nauczania na wielu poziomach w

mozliwie najszerszym stopniu zorientowane ku edukacji dualnej. Dzi$ widoczny on jest
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gtéwnie w tworzeniu studidw handlowych o wielu profilach oraz w uruchamianiu w uczelniach
albo we wspdtpracy z uczelniami ksztatcenia pomaturalnego na poziomie ,specjalisty

dyplomowanego (poziom PRK 5). Postepuje tez szybko zwiekszenie ,,nowoczesnych”

przedmiotow w ksztatceniu policealnym i w technikach oraz zwiekszenie ilosci godzin
informatyki, e-commerce jako takiego, wprowadza sie do programdéw wiecej materiatu
obejmujgcego obstuge specjalistycznych oprogramowani wykorzystywanych w handlu (w
catym w zasadzie tancuchu dostawy - Blockchain). Podobnie dzieje sie w uzupetniajacych
kursach kwalifikacyjnych dla absolwentéw | i Il poziomu branzowego, co nadaje i podnosi

kwalifikacje zawodowe (w czym celujg CKZ-y, ewoluujgce ku centrom edukacji zawodowej,

poszerzajgce spectrum wiedzy ogdlnej i umiejetnosci ponadbranzowych, np.
informatycznych). Wspomniany poziom ,5 PRK” réwniez rozszerza oferte o zagadnienia
cyfryzacji pracy obiektow handlowych e-commerce. Catos¢ domyka elastycznie
zaprojektowany system potwierdzania kwalifikacji: egzamindw kwalifikacyjnych i

zawodowych.

Pochodng tego procesu jest autonomiczny, zawarty w ramach firm i organizacji handlowych,
proces rozwijania sie systemdéw edukacyjnych na potrzeby firmy i komercyjnie ,dla rynku”.
Opisane w poprzednim raporcie rozwigzania przekrojowe (od podstawowego przeszkolenia
nowo zatrudnianych na tzw. floor-positions, poprzez kursy uzupetniajgce sredniego szczebla,
az po profilowane wspdlnie z uczelniami specjalizacje na studiach ekonomicznych i studia
podyplomowe. Przypomnieé sie godzi, ze chodzi tu gtéwnie o Akademie Eurocash, program
Grupy Specjat, system szkolenia dostawcéw Lidl i Biedronka. We wszystkich tych inicjatywach
— opisanych w przywotywanym raporcie — cyfryzacja pracy i niestandardowe, zdalne formy
handlu — powiekszyty swg tres¢ i czas nauczania. Proces ten miat swe odbicie w liczbach
opisujgcych sektorowy rynek pracy, gdzie zapotrzebowanie na pracownikdw na
podstawowych stanowiskach (sprzedawcy, obstuga poétek i zblizone) spadto w zesztym roku o
ok 1/3, a zapotrzebowanie na pracownikow e-commerce (w segmencie e-commerce i W
sklepach stacjonarnych z dziatami-commerce) wzrosto o ponad 1/3. Towarzyszyt temu

gwattowny wzrost firm prowadzacych sprzedaz e-commerce, na dzi$ — od poczatku kryzysu
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pandemicznego — méwié mozna o liczbie co najmniej 12 tys. (w samym roku 2020 — 8 tys)."i
Dodawszy do tego wzrost zatrudnienia w zwigzku z cyfryzacjg sklepow i nowymi formami

logistyki (kurierzy, odbidr zautomatyzowany) wida¢ ogromny ruch modernizacyjny w sektorze

w tzw. rynku KEP pracuje co najmniej 100 tys. oséb, podlegajgcym biezgcym szkoleniom w

zwigzku coraz to nowymi konceptami biznesowymi i technologicznymi.™

Zakres i bogactwo zmian w sektorze wskazuje na powstanie podtoza dla intensywnej zmiany
edukacyjnej. Powstat i ro$nie popyt na kompetencje dla handlu (czysto handlowe —w ramach
wyznacznikdw) i towarzyszace, kontekstowe. W ramach tego procesu wyrazne staty sie
réznice w szybkosci reakcji podazowej nan. Najszybciej bowiem i najwszechstronniej
zareagowaty komercyjne segmenty rynku edukacyjnego, uprzedzajgc zmiane oferty w samej
edukacji formalnej. Nie oznacza to, ze zanika popyt na formalne ksztatcenie zawodowe, ktére
z oczywistych wzgledow potrzebuje czasu na sprostanie wyzwaniu. W przywotywanym na
wstepie raporcie wymieniono i zanalizowano poszczegdlne segmenty edukacyjne i ich formy
aktywacji i rozwijania nauczania dualnego, czyli we wspodtdziataniu z praktyka biznesu. S to

dziatania koordynowane przez MEiN i jednostki specjalistyczne, np. IBE, ORE.

Postulatem jak najbardziej wiec zasadnym jest przeprowadzenie rozlegtego badania na temat
rozwoju kompetencji czysto handlowych (wyznaczniki) i kontekstowych (wedle przyjetej w
Ramie Sektorowej Kwalifikacji w Handlu definicji). Sagdzi¢ mozna bowiem, ze dociekanie w
trybie eksploracyjnego desk-research niewiele tu wniesie. Niezaleznie od tego bowiem, czy
mamy do czynienia z kontynuacyjnym i dyskontynuacyjnym modelem procesu zmiany,
nastgpito zderzenie sie sektora z kryzysem pandemicznym Covid 19 i miato to nie tylko
negatywne nastepstwa. Wystgpito bowiem wielostronne i wielokierunkowe przyspieszenie
modernizacyjne tak w handlu , jak i w edukacji zawodowej. Badanie to jest o tyle niezbedne,
ze cykliczne badanie rynku wewnetrznego przez GUS wskazuje dla Il kwartatu 2021r r/r
0k.13% wzrost sprzedazy r/r., a dotyczy to bardzo zréznicowanej struktury formatowo-

segmentowej i zbiorowosci realizujgcej zréznicowane strategie handlowe.”

Wypetnitoby ona trescig ogdlny schemat analizy procesu zmiany sektora i postepujgcego w

miare sie ich dokonywania procesu zmiany kompetencji zawodowych. Formalnych, czyli
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kwalifikowanych i przygotowanych do odniesienia do PRK (i Ramy Sektorowej, tym samym)
oraz pochodzacych z innych zrédet kompetencji, nie poddanych procesowi formalizacji i
niejako niewidocznych dla systemu. Kompetencje te mogg pochodzi¢ czy to z miejsca pracy

(doswiadczenie zawodowe, wypracowywane i przekazywane w zderzeniu z nowymi

sytuacjami), czy tez z intencjonalnej edukacji poza formalnej, dostarczonej z firm
szkoleniowych, kurséw organizowanych przez uczelnie, szkoty, niezaleznych ekspertéw, itd.).
Warto odnotowaé, ze uzyskujacy jg nie podjeli procesu formalizacji poprzez stosowne

egzaminy, certyfikacje itp.

Proces, o ktéry chodzi mozna zilustrowaé ogdlnym diagramem pola kompetencji (tak to
nazwijmy). Na jego podstawie dokona¢ mozna kilku konkretyzacji zagadnienia relacji
podazowo-popytowej miedzy sferg edukacji ( w tym edukacjg komercyjna, poza formalng) a
poszczegblnymi czesciami sektora handlu: formatami handlowymi i segmentami sektora
handlu. Jako kryterium gtdwne zastosowano podziat na tradycyjne powierzchnie handlowe i

wielkie (obiekty wielkopowierzchniowe). Uczyniono tak, by uniknag¢ kolokwializmu dzielgcego

handel na ,nowoczesny” (w domysle wielkopowierzchniowy) i tradycyjny. Pomijajac
szczegbtowa argumentacje mozna przyjaé, ze jest to podziat nietrafny, a przez zamazujacy
istote procesu modernizacyjnego, obejmujgcego zaréwno powierzchnie mniejsze
(,tradycyjne”), jak i duze (powyzej 300 lub, w innej konwencji, 400mkw). W dodatku powstata
dychotomia zawiera w sobie, mocno uzasadniong empirycznie, stwierdzenie, ze zaréwno
kategoria sklepéw matych , jak i sklepdw duzych dzielg sie na réznorodne i liczne formaty
handlowe, koncepty biznesowe, sieci oparte o rézne formy integracji i wtasnosci w ramach
systemu detalicznego lub detaliczno-hurtowego, czasem tez produkcyjnego. Zanim wiec tekst
,dojdzie do poziomu wskazania formatéw (gtdwnych, bo nie sposéb wprowadzié¢ wszystkich).
Chodzi tu zresztg nie tyle o kompletne wyliczenie wszystkich formatéw, ale o wskazanie
szczegolnej relacji wigzgcej podaz kompetencji modernizujgcych i adaptujgcych zréznicowany
handel do wyzwan pandemicznych i zmienionych realiéw konkurowania. Przy tym ujeciu

osiggamy dwa wskazania/tezy:

- skad i jakie elementy sa ,,zasysane” do sektora handlu, czyli wskazanie na zestopniowang do
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réznych pozioméw edukacje formalng i poza formalna.

- dokad ta wiedza i w jakiej kompozycji trafia, zwazywszy na wielkosc¢ i strukture formatowa

odbiorcy, czyli handlu

Dookresleniem tego jest oczywiscie wprowadzenie (hipotetyczne — a’priori do weryfikacji
empirycznej, lub indukcyjne, powstate w wyniku poprzedzajgcego wnioski badania
empirycznego) relacji miedzy kategoriami edukacji (przeptyw kadry, akredytacja, certyfikacja
ksztatcenia, wreszcie przeptyw kadry); podobnie relacje pomiedzy réznymi segmentami
sektora handlu, wyznaczanymi gtownie poprzez powotane do zycia formaty i modele
biznesowe na réznych powierzchniach handlowych (wida¢ to chocby w tendencji do
kreowania multiformatowe] struktury firm, w konsolidacjach pionowych z produkcja i
ustugami, zazebianiu zréznicowanych modeli biznesowych w ramach multiformatéw). Na tym
etapie wywodu pozostanmy wiec na poziomie kategorii gtdwnych sektora (wyréznionych ja
wyzej) i kategorii gtéwnych edukacji, powigzanych relacja popytowo-podazowa. Swiadomie
nie jest wprowadzana poprawna metodyka budowy klasyfikacji tworzgcej taksonomiczne
,drzewa” podzbioréw wedle rodzaju, kategorii, cztonéw poszczegdinych poziomdw — chodzi
o unikniecie niepotrzebnej komplikacji zabiegéw formalnych. Z tego samego powodu nie
pojawia sie tez typologia, mozliwa do skonstruowania w ramach porzadkowania struktury

formatowej i struktury typowych modeli biznesu.
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Powtarzajgc postulat zbadania ,,wnetrza” powyzszej ,,matrycy” zaleznosci handlu i edukaciji,
zgtasza sie w istocie rzeczy potrzebe wypetnienia jej empiryczng trescig. Obejmuje sie w ten
sposob analizg powigzanie poszczegélnych formatéw handlowych i segmentéw z ofertg
edukacyjng, posegmentowana na rdézne poziomy i rodzaje instytucji edukujgcych. Chodzi o to,
by uczyniwszy to - méc skutecznie prowadzi¢ polityke w zakresie edukacji zawodowej w
handlu i zarazem wesprzec cele tkwigce w zatozeniu Ramy Sektorowej Kwalifikacji w Handlu.

W oparciu o system ZSK i jego gtéwne narzedzie, czyli rame RSKH, mozna celniej i w oparciu o

e: radahandlu@kigcp.pl Europejskie & R St -
www.sekto har Wiedza Edukacja Rozwd - Polska uropejski Fundusz Spoteczny

owarada-handel.kigcp.p

ul. Trebacka 4, 00-074 Warszawa
t: +48 22 6309611« f: +48 22 6309725 E Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska



Sektorowa Rada

E PARP ds. Kompetencji

CatoguionyRoglad rynku adresoW#é!sie nie tylko do gestoréw rozwigzari administracyjno-

prawnych, ale i do srodowisk oferujgcych tresci merytoryczne ofert edukacyjnych; takze — i

przed wszystkim do biznesu i pracownikéw, realnych i potencjalnych. W istocie rzeczy bowiem

warto i trzeba zapytac o to jakie instytucje, co oferuja i kto jest ich odbiorcg-partnerem oraz
w jakim zakresie. W ten sposdb nie tylko tatwiej znalez¢ to czego sie szuka dla siebie (pracy)
lub firmy (pracownika), ale i miejsce gdzie mozna to znalez¢é. Wymaga to ludzi i srodkéw, ale
jest zasadne, by do RSHK dopisa¢ jej zwierciadlane odbicie, czyli matryce popytu i podazy

kompetencji do uzyskania w sferze edukacji — szeroko rozumiane;j.
Wracajgc wiec do diagramu:
Pole 1 (Handel na powierzchniach tradycyjnych/edukacja formalna).

Sytuacja jest ztozona, bowiem handel tradycyjny ma dwa najwazniejsze oblicza (rodzaje):
sklepéw niezaleznych (w zdecydowanej mniejszosci) i integrowanych (gtéwnie franczyzy,
grupy partnerskie i zakupowe). Mozna hipotetycznie przyjgé, ze w tych pierwszych — poza
sklepami specjalistycznymi — sieganie po pracownika o wysokim statusie wyksztatcenia
zawodowego jest do$é rzadkie, podobnie jak i witasciciele stosunkowo rzadko posiadajg
formalne wyksztatcenie handlowe. Doksztatcanie w niewielkim tez stopniu odbywa sie
poprzez formalnie funkcjonujgce systemie edukacyjnym szkoty. Co najwyzej uzyskuje sie
certyfikaty i dyplomy kurséw, organizowanych przez sformalizowane inicjatywy organizacji
przedsiebiorcédw organizujgce dorazne kursy i potwierdzajgcych kwalifikacje oraz uprawnienia
zawodowe okreslonego poziomu. Chodzi tu izby gospodarcze, stowarzyszenia, szkoty czesto

uczestniczgce w aktywnosciach CKZ na poziomie | i Il branzowym.

Inaczej nieco rzecz sie ma w sklepach integrowanych, gdzie wymagany jest okreslony i
potwierdzony stopien kompetencji. Integrator zazwyczaj pomaga w rekrutacji oséb o
potwierdzonych kwalifikacjach i uprawnieniach zawodowych, wspotpracujgc ze szkotami i
organizacjami biznesu. Jako$ciowo nie ma tu wielkiej réznicy wobec sklepéw niezaleznych —
rzecz zasadza sie na skali i proporcjach zatrudniania w systemie oséb o okreslonym poziomie
przygotowania zawodowego. Wyisze poziomy przygotowania zawodowego s3 raczej
zawarowane dla pracy w centrali integratora lub w wyraznie wskazanych pionach obstugi,
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kontpoliP Fsparcia uczestnikdwaystemu w skali catej firmy lub rejondw jej dziatania.

Generalnie jednak edukacja formalna odgrywa tu jednak drugorzedna role. Dodatkowe
zréznicowanie opisanych zaleznosci wprowadza format handlowy sklepéw i realizowane

modele biznesowe.

Pole 2 (Handel na powierzchniach tradycyjnych/edukacja poza formalna).

Zmiana sytuacji rynkowej w czasie pandemii spowodowata, ze mate powierzchnie zyskaty na
znaczeniu i nadal s w lepszej sytuacji niz przed pandemia, cho¢ pokazuja liczby ,zniwa” z
czasu pierwszego i drugiego lockdown’u zakonczyty sie. Owa koniunktura dla mniejszych
obiektow potwierdzita znaczng przewage konkurencyjng sklepéw zintegrowanych, ktére
wykorzystujgc mechanizmy sieciowe i efekty skali siegnety po sprzedaz wielokanatowgq i
szerokie wsparcie technologiczne. Liderem zmian na tradycyjnej powierzchni okazat sie
format convenience, ktéry w szerokim zakresie siegnat po technologie ,na powierzchni”
sklepow i w sprzedazy zdalnej o réznorakim charakterze, niekoniecznie e-commerce’owym -

choé ten kanat jak wszedzie zdominowat proces przemian. ¥

Oznaczato to siegniecie po szkolenia, kontraktowane ze specjalistyczng edukacja nieformalna
oraz z zaproszonymi do wspotpracy uczelniami wyzszymi/kadrg. Najwieksi gracze tego
segmentu rynku siegneli po szyte ,na miare” projekty edukacyjne na wysokim poziomie
merytorycznym, nawet na stanowiskach podstawowych — w sklepie, w zapleczu logistycznym
w centrali. Pojawity sie na tej fali nowatorskie koncepty biznesowe i zapotrzebowanie na
rownie innowacyjne kompetencje zawodowe , m.in. sklepy autonomiczne, potgczenie sklepu
z vendingiem, subskrypcje dostaw i taczenie zamdwien i odbioréw dostaw. To uruchomito
innowacyjne dziatania ksztatceniowe, szkoleniowe (w miejscach pracy), wspierane formy
samoksztatcenia franczyzobiorcéw i ich pracownikdéw. To sg nowe zjawiska i wymagajg one

po prostu zbadania.

W kazdym razie, tytutem ogodlnej hipotezy mozna powiedzie¢, ze byt to w dominujgcym
stopniu festiwal wspotpracy matych formatéw zintegrowanych z wykwalifikowanymi firmami
szkoleniowymi, zdolnymi certyfikowac¢ kwalifikacje i tym samy czyni¢ je elementami
formalnego systemu kompetencji. Pod ,strzechy” zeszli bowiem liczni nauczyciele

akademiccy i niezalezni eksperci, oferujgc szereg ustug edukacyjnych w zakresie procedur i
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obisiggi RbWych urzadzern wprowadzanych do handlu ,podrecznego”, na matej powierzchni.

Ogromna role, niezbyt niestety doktadnie opisywang, zapewne ze wzgledow

konkurencyjnych, odegraty tutaj edukacyjne organizacje specjalistyczne powotane przez
integratorow: przyktadem niech bedzie Akademia EuroCash, czy réznorodne ,uniwersytety”
handlowe dla handlowcéw i dostawcow firm takich jak Metro Cash&Carry, czy GK ,,Specjat”.
Prowadzity i prowadzg one szeroko zakrojone tematycznie i wielopoziomowe projekty
edukacyjne. Od kurséw podstawowych po studia podyplomowe lub niejako zaméwionymi na

uczelniach studia profilowane pod nowoczesne instrumenty handlowe.

Na tej kanwie i we wspdétpracy wtasnie z firmami integrujacymi rozwija sie swoisty ruch
edukacyjny specjalistow dyplomowanych z poziomu ,PRK 5”. W obszarze tym nastgpit
intensywny proces formalizacji procesu ksztatcenia zawodowego poza formalnymi
instytucjami edukacyjnymi. Jest to proces wymagajgcy zbadania, by unikngé interpretacji
komunikatéw wizerunkowych i artykutéw zaméwionych firm i uczelni jako gtéwnego Zrédta

wiedzy o tym procesie.
Pole 3. Handel wielkopowierzchniowy/edukacja formalna

Podobnie jak w sieciach integrowanych handel wielkopowierzchniowy, w zatem sieciowy
zazwyczaj, z edukacji formalnej korzysta (at) raczej za posrednictwem firm szkoleniowych i
specjalistycznych projektéw edukacyjno-rekrutacyjnych, tworzagc bardzo podobne
rozwigzanie organizacyjne (jako przyktad niech stuzy system szkoleniowy i polityka
rekrutacyjna firm Carrefour, Lidl czy Biedronka). Szkoty z jednej strony zasilaty rynek
absolwentami, ale specjalistyczne oczekiwania firm powodowaty, w zasadzie na wszystkich
poziomach przygotowania, zastosowanie rutynowego ,in-processingu” (wcielenia)
pracownikéw. Byty i sg waznym elementem uznawania i potwierdzania kwalifikacji oraz
uprawnien zawodowych — czynigc to najczesciej w ramach CKZ, na rdznych poziomach

nauczania.

Tym bardziej efekt wprowadzania pracownikéw i potwierdzania kwalifikacji ujawnit sie w

sytuacji pandemicznej i wobec podjecia nowych trybdw pracy, obstugi kanatéw sprzedazy,
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kompaikddl. z partnerami i klféWtem Podobnie rzecz sie miata z organizacja kanatéw

wspotpracy z instytucjami publicznymi, np. odpowiedzialnymi za jakos$¢ i bezpieczeristwo
towardéw oraz bezpieczenstwo sanitarne klientéw. Elementem istotnym w takiej wspétpracy

okazywaty sie szkolenia i dtuzsze projekty edukacyjne o réznych formutach organizacyjnych.

Podejmowane rekrutacje z rynku lub sposrdd absolwentéw szkdt, nierzadko poprzedzone
programami stypendialnymi i wspdtpraca profilujgca nauczanie pod potrzeby segmentu
wielkopowierzchniowego nie stanowity jednak gtéwnego nurtu kompetencyjnej reakcji na
wyzwanie pandemiczne. Gtéwng role odegraty tu firmy szkoleniowe i prywatne szkoty,
siegajace po ekspertéw z uczelni panstwowych i specjalistycznych firm technologicznych i
logistycznych. Wskazywane zjawiska warto by zbada¢ pod katem strategii edukacyjnych i

profilu kompetencyjnego przeszkolonych.
Pole 4.Handel wielkopowierzchniowy/edukacja poza formalna.

Rozwigzania najwieksze co do zakresu dziatania i ilosci szkolonych organizujgce szkolenie na
réznych poziomach i obszarach merytorycznych podejmowaty najczesciej same wielkie firmy
handlowe, podobnie jak czynity to systemy integrujgce handel. Ich dziatanie adresowane byto
do szkét i CKZ-6w, a dotyczyto nie tylko rekrutacji, ale i podnoszenia kwalifikacji, takze
porzgdkowania doswiadczenia zawodowego. Zazwyczaj — podobnie jak na polu nr 2 —
uruchamiano specjalistyczne projekty lub state rozwigzania wieloprofilowe, korzystajac z
potencjatu i ofert firm szkoleniowych oraz ich kadry, takie ekspertéw rekrutowanych w
szkotach i uczelniach oraz w administracjach specjalnych (np. inspekcjach). Przeszkoleniu w
zakresie wykreowanym przez pandemie poddawano w zasadzie wszystkich pracownikow
operacyjnych i biurowych. Realizowane byly tez projekty rekrutacyjne, choé nie przewazaty
one, jako ze firmy raczej staraty sie zachowaé ciggtos¢ w sytuacji zagrozenia ekonomicznego i
sanitarnego. Tym nie mniej odnotowywano znaczgcy ruch kadrowy miedzy firmami i
towarzyszacy mu ruch wynagrodzen, co prowadzito do naturalnej redukcji zatrudnienia przy
zwiekszeniu wymogdéw i kompetencji, co tym bardziej podnosito znaczenie szkolenia jako
instrumentu podotania nowej sytuacji poprzez skorzystania z podazy ofert edukacyjnych i
absolwenckich. Wejscie szeregu firm w szeroko zakrojong sprzedaz e-commerce wywotato

znaczgce zmiany w zapleczu logistycznym dostaw do klienta i kontraktowaniu ustug z uzyciem
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forwigzBih Butomatycznych. To pészerzyto spectrum dziatania edukacyjnego firm i dla firm.

Oczywiste jest, ze sytuacja ta wymaga zbadania, z powoddw tak poznawczych, jak i

praktycznych w ramach procesu wdrazania RSKH i dziatania SRKH.

3. Propozycja badania pilotazowego reakcji handlu na wyzwanie kompetencyjne.

Powtarzany w tekscie postulat podjecia badania w obszarach wskazanych w  diagramie
wymaga Srodkoéw i przygotowania oraz oceny celowosci poszczegélnych jego segmentow
tematycznych. Dlatego warto rozwazyé rozwigzanie o charakterze pilotazowym i
zaproponowac badanie obiektow (sklepéw) z wnetrza duzego centrum handlowego. Sg tam
przeciez, jak w kapsule, wszystkie obecne w rynku gtéwne typy formatéw i konceptéw
handlowych. Tkwig one zresztg entymematycznie w pierwszym diagramie ,,pdl kompetencji”’;
zatozono bowiem, ze ,,zaszyto” w nim pogrupowane formaty i koncepty biznesowe siegajace
po odmienne ,kompozycje” kompetencji dostepne na rynku edukacyjnym, z rdzinych
instytucji nauczajgcych, w tym w samych firmach handlowych, posiadajgcych lub tworzacych

swe struktury szkoleniowo-edukacyjne.

Przyjmuje, ze mozna za stosunkowo niewielkie pienigdze sprobowaé skonfrontowaé
hipotetyczny diagram z konkretnie postawionymi firmom pytaniami nt. sposobu zmiany
kompetencji swych pracownikéow, w warunkach pandemii i perspektywy post-pandemicznej.
Wystarczy siegngé¢ po miejsce, gdzie bardzo réznorodne obiekty handlowe funkcjonujg w
jednym miejscu. Wtasnie poprzez siegniecia po badanie skierowane do firm w centrach i ku
samym centrom. Osiggamy w ten sposdb moznos¢ realizacji szeregu celdéw poznawczych i

praktycznych:

- moznos¢ poréwnania roznorodnych strategii kompetencyjnych aplikowanych przez firmy

w reakcji na zmiane warunkow,

- moznos¢ wykorzystanie ,przy okazji” restrykcji powstatych warunkéw
eksperymentalnych, a to wskutek wyostrzenia sie i wystgpienia w skoncentrowanej formie
zaréwno w sferze przyczyn zmiany, jak i jej wielorakich skutkow — wystepujgcych w jednym
miejscu, z ré6zng skutecznos$cig wobec zagrozen dla firm.
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Cmozad’Witen sposéb zbadaé meehanizmy oddziatywania restrykcji na firmy handlowe, na

firmy administrujgce obiektem, wreszcie na dostawcow i konsumentéw.

Mozna okresli¢ cechy procesu modernizacyjnego w ramach réznych konceptéw i formatéw
handlowych, czyli mechanizmy wychodzenia ,spod ciosu” przez rdéznorodne podmioty

sektorowe.

- mozliwe sg stosunkowo wiarygodne, a niezbyt rozproszone, diagnozy zmiany cech procesu

konkurencyjnego w zwigzku z silng i szybka zmiang cech zasobdéw ludzkich

- mozliwe staje sie stosunkowo szybka ocena adekwatnosci poszczegdlnych rodzajow i

poziomow edukacji do wyzwan stajgcych przed sektorem handlu

- mozliwa jest ocena roli ogélnych kompetencji handlowych w poréwnaniu do nowych,

specjalistycznych i modernizujacych proces handlowy w réznorodnych firmach

- stosunkowo predko mozna sformutowac wielostronnie uzasadnione i na rekomendacje dla
polityki edukacyjnej i sugestie dla srodowisk biznesu sektorowego, z punktu widzenia
zapotrzebowania na kompetencje i nagtej konfrontacji z zagrozeniem systemowym o —tgcznie

— ekonomicznym i pozaekonomicznym charakterze.

Z punktu widzenia niniejszego opracowania, badanie takie pozwala wykorzystaé efekt
skoncentrowanego mikro-swiat handlowego, pozwalajgcy wiarygodnie zweryfikowac tezy
zapisane w opisie diagramu oraz uzasadni¢ celowos$é podjecia badan kontynuujgcych zamyst

zbadania relacji podaz-popyt w obszarze kompetencji handlowych.

Gwoli ilustracji przyblizenia problematyki centrum handlowego i pomingwszy wewnetrzne
konflikty intereséw i walke o wsparcie publiczne, mamy tu do czynienia ze skoncentrowanym
przyktadem zaistnienia wielu zjawisk w jednym miejscu. Pomimo problemoéw potwierdzity
one role sprzedazy offline i wskazaty granice zastepowania jej handlem online’owym.
Swiadczy o tym odnotowywany powszechnie wzrost sprzedazy ,,nowymi” kanatami, ale tez
po ustgpieniu ograniczen jednoznacznie pokazuje Scisty zwigzek sukcesu ,,online’u” z dobrze
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tziatppgByr obiektem stacjonariypimicktory szybko odtworzyt relacje z klientami. Okazuje sie

bowiem, ze klient korzysta z firmy, a nie z wyseparowanego kanatu, chocby i
najnowoczesniejszego, a decyzje co i jak uczyni w sytuacji potrzeby zakupu podejmuje
sytuacyjnie — inna w zagrozeniu i pod restrykcjami, a inna po ich ustaniu. Badanie

funkcjonowania centrum pozwala na syntetyczne pokazanie tego procesu, co jest

fundamentalnie wazne dla szkolenia ,dla miejsca pracy” i ksztatcenia dla bycia w sektorze
handlu. To tak samo wymaga badan, a sugerowane badanie centrum, moze by¢ tego dobrym

pilotazem. Nizej kilka konstatacji, liczbowych tez — a’propos.

Wprawdzie w centrach handlowych sprzedaz online w ciggu pandemii wzrosta w okresie roku
pandemicznego o ok. 60% (w niektérych przypadkach nawet 250%) ale sprzedaz offline tez
nie spadta pomimo znaczgcych ograniczen, osiggngwszy dynamike ponad 20%. To, per
exemplum, potwierdza ogdlng tendencje wyprzedzania Sredniego tempa wzrostu przez
segmenty poddane zmianie technologicznej w szczegdlnych warunkach rynkowych, ale...
Wskazuje tez na wptyw na inne formy sprzedazy i - co oczywiste — na standing firmy i
konkretnych sklepéw, zmuszonych do dziatania kompensacyjnego. Wzrost zas ogdélnego dla
centréw wskaznika wskazuje, ze najprawdopodobniej wysoki poziom techniczny centréw legt
u podstaw szybkiego odbudowywania strat powstatych z powoddw pozaekonomicznych
(ograniczenia). To jest juz powaziny argument na rzecz racjonalnego inwestowania w
kompetencje, co firmy zresztg potwierdzajg, widzac swa pozycje konkurencyjng. Edukacje
zawodowg czeka wiec gorgcy czas, wazne jednak, by zrobi¢ to efektywnie i wykorzystaé
najefektywniejsze jej segmenty — takze te poza formalne, ktdre zdaty egzamin zderzenia z

Covid -19.

Tym bardziej jest to istotne, ze obiekty wielofunkcyjne sg agregatem bardzo zréznicowanych
formatéw i konceptow handlowych ,pod jednym dachem”, czyli w warunkach silnego popytu
i wielu transakcji dziennie realizowanych w bardzo réznych warunkach. Powstaje wiec okazja
do stworzenia swego rodzaju matrycy powigzan poszczegdlnych formatow (konceptow) z
typowym dla nich dziataniem edukacyjnym i doskonalgcym prace. W kategoriach generalnych

by¢ moze uda sie zaproponowaé schemat pola popytu (kto, czego bedzie potrzebowat) i
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podygzy {gdzie, co mozna znaleZé ' systemie edukacyjnym) dla okreslonych kompetencji

handlowych.

W przypadku centrow handlowych wida¢ wyraznie wptyw ograniczen i skutecznosc¢
kompensacji technologicznej: zaréwno na matych, jak i wiekszych powierzchniach

sklepowych. Podobnie zresztg jest w parkach tzw. alejach handlowych. Dzieki niej, pomimo

spektakularnych problemoéw z opdznieniem i warunkowosciag otwarcia obiektéw mocno
zréznicowane co swej specjalnosci sklepy utrzymaty przychody na wystarczajgcym dla obrony
przed bankructwem poziomie. A dziatlo sie to w zaostrzajacych zagrozenie warunkach
konfliktu najemcy-operatorzy, wzmocnionego nie do konca przemyslang regulacjag
zamrazajgcy i redukujgcy czynsze. Rdwnolegle, poczatkowo w trybie kompensujgcym skutki
lockdown’u, a z biegiem czasu ,po prostu” wzrosta w tym segmencie niemal dwukrotnie
sprzedaz online. Nastgpit tez rozwdj nowych narzedzi ptatniczych i wspierajacych kazda
sprzedaz (informacja o produktach, warunki sprzedazy i wymiany towaroéw, techniki dostawy

do klienta).

Segment centréw handlowych, jak w soczewce ukazuje gwattowny proces modernizacyjny,
ktéremu musiat towarzyszy¢ rownie gwattowny proces zmiany w zakresie kompetencji,
struktury zatrudnienia i zasobdow kwalifikacji zatrudnionych. Odnosi sie ta konkluzja do
sytuacji w catym sektorze handlu, z wyjgtkiem firm, ktére nie musiaty i najczesciej nie byty w
stanie braé udziatu w tym procesie. Przesledzone na przyktadzie , syntetycznego przyktadu”
centréw handlowych procesy pozwalajg na postawienie pytania o rewolucje edukacyjnga.
Moze jest to okreslenie zbyt emfatyczne, ale wskazuje na gwattowne przyspieszenie zmian w
formalnej i nieformalnej czesci sektora edukacyjnego, adresujgcego sie do handlu. Z
ekonomicznego punktu widzenia jest to odpowiedZ podazowa na gwattownie zgtoszony popyt

w zwigzku ze zmianami w rynku i firmach.
4. Procesy handlowe a proces generowania kompetencji.

Tozsamos$¢ handlu definiuje sie, co warto przypomnieé, poprzez proces zakupu, celem

sprzedazy — zakup zatem i sprzedaz to tzw. wyznaczniki sektorowe, przyjete jako podstawa
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talsze) praky juz podczas opracélwiania Ramy Sektorowej Kwalifikacji w Handlu. Realizujg

sie poprzez czternascie podstawowych kompetencji, odnoszgcych sie do przygotowania,
realizacji i dokumentowania dziatan handlowych —bez nich nie ma pracy w handlu, po prostu.
Samemu za$ procesowi realizacji wyznacznikdw, towarzysza procesy pochodne, tzw.
konteksty, ktdérych wyliczono trzynascie. Realizujacy te prace ludzie wykonujg wiele

powigzanych ze sobg zawoddéw, zajmujgc odpowiednie stanowiska pracy. W handlu ogromna

role odgrywa logistyka i marketing, na co zespdt projektowy zwrdcit uwage, ale nie sg to

procesy/obszary specyficzne nie tylko dla handlu, nie majg wiec statusu wyznacznikdw.

To jest ,ABC”, ale w tym akurat miejscu warto je powtdrzyé, jako ze wyzwanie pandemii
objeto caty handel przekrojowo, poprzez rodzaje dziatan i procesow. Dogtebne wiec badanie
tego jest jak najbardziej wskazane. Ze wzgledu jednak na postulatywny charakter tego
opracowania, idee sposobu badania warto i mozina ograniczy¢ do wyznacznikéw,
rozumianych jako procesy, w ktérych powstaje popyt na nowe kompetencje, uzyskiwane
formalnie i poza formalnie (w przyjetym tu znaczeniu). By wiec ujg¢ je w formie uproszczajacej
matrycy zaleznosci, przydatne moze by¢ zapisanie tego jako wzajemnej ekspozycji procesu
zakupu i sprzedazy w handlu na podaz kompetencji oraz zaproponowanie diagramu. Ten z
kolei mozna odczyta¢ jako schemat analizy wielorakiej reakcji firm na koniecznos$¢ zmiany, co
nie moze odbyc¢ sie bez uruchomienia korekty proceséw procesu ,Sprzedazy” i ,Zakupu” —

organizacyjnej i kompetencyjnej traktowanych w powiazaniu X

Zaproponowany sposOb analizy wymaga kilku uwag na temat samego formatu i
towarzyszacych mu kategorii, czesto, a niestusznie, uzywanych zamiennie z nim.
Instruktywnym bedzie tu artykut G. Maciejewskiego, ktéry kwestie formatéw postawit bardzo
jasno i propozycje te odnidst do planowanych badan nad preferencjami konsumentéw co do

miejsca i sposobu czynienia zakupdéw. *V

Podzielam sposdb ujecia struktury formatowej handlu, odnoszgcej ja do wielkosci sklepow,
ale to zaledwie poczatek — w istocie chodzi tu o model zaopatrywania, kontaktu z dostawcami,
ekspozycji, asortymentu, organizacji ruchu na Sali sprzedazy, uruchamianych kanatow
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§pruedaly; Rorganizacji i wypdsa#ehia wnetrza obiektow. Stad wyliczenie formatéw

handlowych pokazuje strukture pomystéw na zaspokojenie okreslonego rodzaju zakupow —
zaréwno asortymentowego, jak i kulturowo-zawodnosciowego. Jest to struktura zmienna i
bardzo elastyczna, co zresztg G. Maciejewski podkresla. Pokazuje tym samym, ze format jest
podstawowq kategorig rdznicujgcg funkcjonowanie firm sektora handlu — czy to
obszarze/segmencie tzw. nowoczesnym, jak i tradycyjnym. Jest to zabieg definicyjny trudny
do wykonania, co zresztg sugerowano juz wczesniej. W kazdym razie w zadnym wypadku nie

moze to by¢ zréwnanie matej powierzchni z tradycyjnoscia i wielkiej powierzchni z

nowoczesnoscig. Dlatego w pierwszym diagramie, co powiedziano wyraznie, odniesiono
wprawdzie nowoczesno$¢ ku wielko powierzchniowosci, ale nie odmoéwiono tej cechy
mniejszym powierzchniom. To co powoduje, ze handlowanie staje sie nowoczesne, to zatem
wprowadzenie sieciowosci do zarzadzania procesem handlowym, elastycznej efektywnosci
jako kryterium stale obecnego oraz poleganie na funkcjonowaniu rozwigzan
technologicznych. Tradycyjnos¢ zas wedle tego trybu rozumowania to nic innego , jak
konserwatyzm organizacji powierzchni handlowej, brak rozwigzan sieciowych (co nie znaczy,
ze eliminacja wspodfpracy — np. w ramach elementarnych organizacyjnie grup zakupowych),
obawa lub obiektywny brak mozliwosci siegniecia po rozwigzania technologiczne w
uruchamianiu i realizacji procesu handlowego (operacji handlowych) jako catosci (bynajmniej
siegniecie po terminal kartowy nie przetamuje wiec denominacji ,tradycyjny”, podobnie jak
siegniecie po zamodwienie mailem). Mdwiac kolokwialnie: optymalizujgca technologia musi
objg¢ proces zakupu, sprzedazy, organizacji i zarzgdzania, wieloptaszczyznowej oceny
efektow, algorytmizacji i automatyzacji procedur. Wymaga to odrebnego studium, ale na
potrzeby niniejszego opracowania — wystarczy. Wystarczy, gdyz wyraznie delimituje
catosciowe i technologicznie wspierane prowadzenie operacji handlowych od
jednostkowego, opartego o prace nie tyle przez lade (bo to zabieg czysto czynnosciowy), co o
osobisty, intencjonalny akty realizacji zamdwienia i przyjecia ptatnosci lub jej wykonania w

relacji z dostawca. To istota sprawy, ale nie catosciowy opis, bynajmniej.

Wida¢ wyraznie, Ze sytuacja ujawnienia sie zapotrzebowania na nowe sytuacyjnie
kompetencje handlowe i pochodne w sektorze zupetnie odmiennie zaistnieje i spetniac sie

o m)(ugg%j( W tak;p]ojetym segmencie tradycyjnym, a inaczej w nowoczesnym. Zarowno forma, jak
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(tregéprZeRazu kompetencyjnegdie?y tez rodzaj i adresaci rekrutacji zataczajg zazebiajace sie

wprawdzie kregi zakresu potrzeb, ale nie mozna ich w zaden sposéb utozsamié, bo s3 po
prostu inne. Nie eliminuje to jednak pewnej sktonnosci do postugiwania sie strukturg
formatéw powstatg w handlu FMCG. Z jednej strony bowiem jest oczywiste, ze format sklepu
i firmy handlowej zalezy od tego czym sie handluje, ale to jak sie handluje jest juz od tego
nieco mniej zalezne. Dlatego zasadne jest postawienie (co zasugerowat mi A. Wojciechowicz
— dziekuje) pytanie albo o pewng strukture uniwersalng formatéw, co raczej sie nie uda, albo

tez o wprowadzenie innej nadrzednej kategorii, np. modelu i konceptu handlowego. Mozliwe

jest tez zaproponowanie odrebnej listy formatéow nie-FMCG, tak funkcjonujacych w
segmencie tradycyjnym, jak i nowoczesnym, w rozumieniu tu przyjetym. W tym wypadku

tabelka formatéw po prostu nie ulegnie istotnej zmianie, gdyz zatozony schemat zaleznosci

edukacji i formatu zaowocuje nowa listag kompetencji, zapewne powtarzajgcg niektére

kompetencje podyktowane przez handel FMCG.

Wybieram ostatni wariant, czyli separacje struktury formatowej i kompetencyjnej pochodng
FMCG od pozostatych struktur. Nie oznacza to odrzucenia, ale co najwyzej deklaracje, ze
wymaga to odrebnego studium, gdyz dla potrzeb prowadzonej analizy taka separacja i
zaznaczenia problemu po prostu wystarczy. Tym bardziej, ze poczyniono odpowiednie

zastrzezenia i eksplikacje.

5. Propozycja diagramow ilustrujacych zasade przyporzadkowania struktury

formatowej strukturze kompetenc;ji.

Najpierw wiec oméwiony zostanie przywotany wczesniej diagram pochodny handlowi FMCG
-dodac trzeba, ze zastosowane w ponizszym diagramie skroty znacza: E = edukacja; F = format

handlowy). Pozostate zapisy skrétowe uzna¢ mozna za intuicyjnie oczywiste.

Sprzedaz/zakup
E F | 1.Hipermkt | 2.Supermkt | 3.Dyskont | 4.Prox/osdl | 5.Convenience | 6.Tradycyjny
a.Uczelnie K1 K2 K3 K4 K5 K6
b.Szk b. Il K7 K8 K8 K10 K11 K12
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c.Szkopp HR K13 K14 Handel | K15 K16 K17 K18
d.Firmy szk | K19 K20 K21 K22 K23 K24
e.Wlasne K25 K26 K27 K28 K29 K30
osr.

f.Dosw. K31 K32 K33 K34 K35 K36
zawodowe

Samokszt.

g.inne K37 K38 K39 K40 K41 K42

Zatoienie diagramu jest bardzo proste: dowolne K z indeksem (K

pewien zestaw

kompetencji, odkrywanych w trakcie badania empirycznego firm) wskazuje okreslone nowe
lub rozbudowywane kompetencje ( ztozone z wiedzy, umiejetnosci i kompetencji
spotecznych). Wskazane kombinacje 42 zbioréw kompetencji wskazujg jak potencjalnie (i
realnie) zréznicowany byt i jest rynek sektorowy w sytuacji zmiany kryzysowej i obrony przed
nig. Wbrew pozorom rdznice te sg istotne, jako ze pokazujg zréznicowanie kompetencyjne
wiasnie w zaleznosci od formatu lub modelu handlowego; pokazujg tez kierunek decyzji o
podjete]j akcji obronnej firm w ramach formatu. W kazdym razie nalezy ustali¢ dwie rzeczy
(przynajmniej): przedmiot nauczania i poziom tego nauczania (wedle zasad ramy sektorowej)
— inaczej opisowi sytuacji grozi amorfizm, czyli brak specyfiki zréznicowanych przedmiotéw

badan.

Oczywiscie w ramach formatu dziatanie i zestawy kompetencji bedga sie rézni¢, generujgc
pytania o rozwigzanie najczestsze i o przyczyny rdznic — np. w zakresie kompetencji dla
zréznicowanych instrumentéw e-commerce. Zaktada sie tym samym, ze w zaleznosci od
formatu handlowego i wyznaczanego przezen segmentu rynku sektorowego mozliwa jest do
ustalenia kompozycja kompetencji, po ktore siegajg najchetniej firmy danego formatu. | na
tej samej zasadzie, jesli identyczne sytuacje pojawiajg sie w réznych formatach, to jest to

rowniez interesujgce zagadnienie do wyjasnienia.

Porownywanie tych , K” daje dos¢ szerokie pole do uzyskania informacji o firmach i rynku.

Odpowiedz na pytanie skad (z jakiej instytucji edukacyjnej ,E” , jakg wiedze zaczerpneta firma,
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hieyest BOWiem informacja banalfigdsest zapewne tak, ze zmiana w sektorze staje sie pewnym

modelem dziatania — mniej lub bardziej jednolitym, co trzeba zbadaé. Nie ma tez sporu co do
tego, ze edukacja przed zatrudnieniem i w trakcie pracy oraz przy zmianie firmy, okazuje sie
istotnym instrumentem konkurencyjnym w sytuacji trudnej. Zatem wskazanie na strukture i
tresci absorbowanej lub generowanej z doswiadczenia zawodowego nowej kompetencji
zawodowej, tworzy wazne zjawiska o zakresie funkcjonowania rynku. Odkrywa i stawia do
dyspozycji wiedze na temat rynku pracy, adaptowane] przez handel technologii, procesu
konkurencji, istotnosci i perspektyw danego formatu handlowego. Wskazuje tez na istotnosc¢
wspotpracy z systemem edukacji formalnej, kwalifikujgcej oficjalnie i poza formalnej,

wymagajacej formalizacji w ramach mozliwosci systemu edukacji zawodowej. To pocigga

szereg kwestii, np. w obszarze szybkosci reakcji poszczegdlnych segmentow systemu

edukacyjnego i skutecznosci w zaradzeniu powstatej sytuacji trudnej w sektorze handlu.

Istotng rzeczg jest kwestia paradygmatu niejako zywiotowo uksztattowanego wokét kategorii
»Format handlowy”. Zaryzykowaé¢ mozna stwierdzenie, ze format pojmowany i
entymematycznie definiowany jest wedle struktur handlowych segmentu FMCG
(zywnosciowymi i nie niezywnosciowymi). Pomingwszy tu dywagacje eksplikujgce znaczenie
tej kategorii i analityczne kryteria dla wydobycia jej ,wcieled”, czyli réznych formatow,
urzeczywistniajacych rzeczywiste wcielenia tej kategorii: format hiper- i supermarketu,
dyskontu itd. (jak wyzej w matrycy). Rzuca sie w oczy to, ze trudno znalez¢ wyrazne definicje
(a co dopiero rozbudowang eksplikacje) tej kategorii. Najczesciej bowiem sprowadza sie jg do
wyliczenia formatdw i intuicyjnego wskazania ich cech. Kategorii jako takiej, raczej sie nie
eksplikuje — polegajac na intuicji wyraznych definicji poszczegdlnych formatéw. Ta sytuacja
powoduje, ze sklepy i ich systemy nie obracajgce FMCG czesto wttaczane sg w schemat
formatéw FMCG i - co najwyzej — zaopatrzane w jakis przymiotnik (np. dyskont budowlany).
A rzeczywistos$¢ jest zgota inna — uksztattowaty sie bowiem wyrazne formaty non-foodowe,

realizujg tez wyrazne modele handlowe, skrojone dla ich specyfiki i oczekiwan klientow.

Chlubnym (i Swietnie uzasadnionym) wyjatkiem jest tekst G. Borusiak, dokonujgcy analizy
kategorii i klasyfikacji jej wcielen w konkretne, empirycznie dostepne formaty handlowe.

Przytacza tez klasyke literatury przedmiotu w tym wzgledzie — gtownie literatury
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anglosablid).™Y W sporzadzonej 'tyjp6logii (i klasyfikacji w poszczegdlnych typach) formaty

FMCG nie odbiegajg od tej aplikowanej w matrycy powyzej. Jednakze pojawia sie tez typ
formatéw niezywnos$ciowych stacjonarnych i niestacjonarnych zaklasyfikowanych jako poza
sklepowe. Obraz ten nasuwa pewne uwagi polemiczne, np. nie widomo jak wkomponowa¢ w
schemat podziat branzowy sklepdw, ale jest to na tyle ogdlne i poprawne logicznie, ze kryteria

takie sg do stworzenia i zaaplikowania w razie potrzeby.

Sama definicja (bardziej eksplikacja) obejmuje kryteria odrywajgce format od wielkosci, co
uczyniono przy nieco innych argumentach takze wprowadzajgc matryce. B. Borusiak
wzbogaca jednak tre$¢ czynionych podziatdow o szereg kryteridw. Skracajgc stosowny passus

mozna powiedzieé, ze jest on syndromem takich wtasciwosci sklepu (sklepow

zintegrowanych) jak sposdb zaopatrywania, dotarcia z ofertg, oczywiscie - wielkosci obiektow,
polityki cenowej, metod i techniki obstugi, form ptatnosci, casu pracy, typu lokalizacji, palety
ustug handlowych i poza handlowych. Typologia ta, z punktu widzenia prowadzonej analizy
relacji sektora i edukacji ma prosty i instruktywny ksztatt, warto wiec z niej skorzysta¢ —

nawet krytycznie (co ma miejsce nizej). Oto ona:

Sklepowe (stacjonarne) formaty handlu Poza sklepowe (niestacjonarne) formaty handlu
detalicznego detalicznego
Zorientowane na produkty spozywcze: Formaty handlu internetowego:
— sklepy typu convenience — e-commerce
— supermarkety — m-commerce
— hipermarkety — zakupy grupowe
— sklepy dyskontowe — social shopping

— osiedlowe sklepy spozywcze aukcje internetowe

Zorientowane na produkty niespozywcze: Pozostate formaty handlu poza sklepowego:
- sklepy branzowe i specjalistyczne — handel wysytkowy
- domy towarowe— domy handlowe — handel obwozny
- do-it-yourself lub home improvement — automaty sprzedazowe
- category killer — kioski

handel targowiskowy

Tab. 1. Typologia formatéw handlu detalicznego. Zrédio: opracowanie wtasne.( B.Borusiak)

Zachodzi potrzeba podjecia debaty eksplikujgcej znaczenie podstawowych kategorii opisu
sektora handlu i operacji handlowych oraz ich relacji z otoczeniem spotecznym i

gospodarczym. Jednym z nich jest opracowywany w niniejszym raporcie zwigzek z procesami
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edukazyjhyni. To nie wyczerglijelproblemu przemiany modernizacyjnej sektora, wiec

powinien nastgpic ,,ciag dalszy” — kontynuacja. Do tego potrzebny jest jednak pewien zaséb
narzedzi opisu. Na kanwie tego postulatu planowany jest projekt stownika sektorowego i
opracowania metodyki kreacji haset (debaty seminaryjne o charakterze wielodyscyplinarnym.
Nie chodzi o to, by redefiniowa¢ terminologie ekonomiczng jako taka, co bytoby z tej
perspektywy dziataniem zbednym i bezsensownym), ale o terminologie (terminologie — okaze
sie w badaniu) sektorowa. Rzeczona typologia B. Borusiak jest doskonatym punktem odbicia
do zajecia sie stownikiem sekcji struktur sektorowych i strategii handlowych. Oczywiscie w

dalszym biegu niniejszego opracowania nastgpi jeszcze nawigzanie do tego postulatu.

Rozbudowana strukturalnie (pojeciowo i przedmiotowo) eksplikacja kategorii formatu i jego
realnych wcielen daje punkt zaczepienia (wzorzec) do budowy  zbioru kategorii

podstawowych — nadrzednych wobec objasniajgcych je pojeé elementarnych konstatacji

przedmiotowych (empirycznych) o réznym stopniu ogdlnosci. Mozna powiedzie¢, ze taka
kategorig nadrzedng, moggcy ewokowac analize w kierunku innych kategorii i pojec jest
wiasnie format handlowy, kierujgcy analize m.in konceptu biznesowego w handlu i modelu
handlowego. S3 one wazne dla analizy konkretnych przypadkéw handlu branzowego i
specjalistycznego — cho¢ nie tylko, co oczywiste. Ta formuta raportu nie przewiduje jednak
kontynuacji analizy w kierunku analizy stownika sektorowego, choé wystarcza do

sformutowania uzasadnionego — nalezy mie¢ nadzieje — postulatu badawczego.

Jest konstatacjg oczywisty, ze handel zywnoscig wyspecjalizowany i wieloasortymentowy,
(podobnie jak i w segmencie non-food, np. handel tekstyliami, elektroniky, wyposazeniem,
meblami) odbywa sie w réznych formatach sklepéw i systemdéw detalicznych. Ujecie tego i
zaprezentowanie pod katek relacji handel-edukacja utatwia eksplikacja B. Borusiak, bedgaca
instrumentem elastycznym poznawczo. Rozumie¢ przez to mozna otwarcie tego ujecia na
poszerzenia definicji samej kategorii ,format”, np. by wskaza¢ na uwarunkowania
funkcjonalne w ewolucji struktury handlu (np. czynniki oddziatujgce na proporcje handlu
specjalistycznego i wieloasortymentowego, masowego). Mozna tez zejs$¢ nizej i wskazac na

ewolucje i zapotrzebowanie na kompetencje handlowe i poza handlowe poszczegdlnych
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formaadwiEnodeli handlowych; ERé¢By w obszarze uruchamiania nowych kanatéw sprzedazy.

Sam schemat strukturalny kategorii ,,format” , czyli wskazanie poszczegdlnych ,wcieled” w
tzw. food’zie i non-food’zie, wskazuje na sposéb przedmiotowej orientacji i struktury
badania. Idgc w slad tej konstatacji warto wydoby¢ i okresli¢ mozliwosci i orientacje rynkowe
(np. ku rodzajom zakupodw) tkwigce w poszczegdlnych formatach detalicznych non-food’u.
Dotyczy to zaréwno formatdw stacjonarnych, jak i poza stacjonarnych (poza sklepowych w
konwencji B. Borusiak). Stad — moze nieco arbitralnie — skonstruowana zostanie specyficzna

matryca dla stacjonarnych formatéw detalicznych non-food’u oraz uzupetniajgca jag matryca

orientacji branzowej, realizowanej w ramach bardzo réznych formatédw handlowych.

Na poczatek matryca z wykorzystaniem typu zaproponowanego w diagramie B. Borusiak.,z
uzupetnieniem formatow stacjonarnych o orientacji niespozywczej (inaczej: non-food) o
format home &garden. tatwo dostrzec, ze kazdy z tych formatéw mie¢ moze (i w
rzeczywistosci ma) rdézne subformaty, gtownie ,wyodrebnialne” ze wzgledu na wielkos¢

obiektu, ale ta — jak zdecydowano wyzej — nie jest jedynym ani nawet najwazniejszym

denominatorem formatu handlowego. Z drugiej strony tatwo zarzucic tej liscie formatéw non-
food arbitralnos¢ i niezupetnosc — szereg realnych obiektéw handlowych ma cechy formatu i
mozna polemizowac pytajac, gdzie sie mieszczg w tym podziale lub tez dlaczego ich nie ma.
Pierwszy z brzegu przyktad to wielobranzowe sklepy sieciowe DIY lub RTV, nie bezpodstawnie
nazywane hipermarketami, ale to temat na odrebne opracowanie). Mozna by je wtozy¢ do
Category Killers, ale jest to watpliwy i nie-niepodwazalny zabieg. W kazdym razie, wzigwszy w
nawias potencjalne polemiki, zawsze pozostaje w mocy postulat porzadnej roboty

typologiczno-stownikowe;j.

Sprzedaz/zakup, Struktura formaty dla non-food (E-edukacja; F-format)

F | 1.Branzowe | 2.Domy 3. DIy 4.Category 5.home&garden
/specjalisty | towarowe/ killers
czne handlowe
a.Uczelnie K1 K2 K3 K4 K5
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(biszieB R | K6 K7iandel K8 K9 K10
c.Szkoty b. 1 | K11 K12 K13 K14 K15
d.Firmy szk | K20 K21 K22 K23 K24
e.Wtasne K26 K27 K28 K29 K30
osr.
f.Dosw. K31 K32 K33 K34 K35
zawodowe
Samokszt.
g.inne K37 K38 K39 K40 K41

Skoro wiec jest to zabieg watpliwy i nie do korica adekwatny (postulat na szcze$cie nie ma
wartosci logicznej), to zastanowic¢ sie warto nad dookresleniem tego obrazu. Wydaje sie, ze
dobrym rozwigzaniem bytaby matryca zaleznosci orientacja branzowa/edukacja (OB/E).
Wodwczas diagram/tabela odniesien ku edukacji przybratby posta¢ konkurencyjng, ale
umozliwiajgcg poréwnanie i ocene adekwatnosci w stosunku do powyzszego schematu
,formatowego”. Tak czy inaczej bytby propozycjg badania struktury nie-formatowej, ale w

ramach formatu, wskazujac na jego szczegdlne postacie/formy, albo umozliwitby korekte

przyjetej struktury formatowej. Wymaga to dos$é¢ szczegdétowej analizy analityczno-
teoretycznej i wypracowania nowych kryteridw typologiczno-klasyfikacyjnych na rzecz
przywotywanego stownika ,pro-futuro”. Postulowany schemat médgtby przybra¢ ponizsza

postaé, jako punkt wyjscia do zapowiedzianych poréwnan.

Sprzedaz/zakup (struktura non-format dla non-food)

F | 1l.odziezowo- | 2.tekstylny | 3.RTV/ 4. DIY/met | 5.meble/mieszk | 6.inne
modowy Komput. specjalist.
(kosmet,
zabawki,

itd.)
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a.Uczemi€FR K1 K2 Handel K3 K4 K5 K6
b.Szk b. Il K7 K8 K8 K10 K11 K12
c.Szkoty b. | | K13 K14 K15 K16 K17 K18
d.Firmy szk | K19 K20 K21 K22 K23 K24
e.Witasne K25 K26 K27 K28 K29 K30
osr.

f.Dosw. K31 K32 K33 K34 K35 K36
zawodowe

Samokszt.

g.inne K37 K38 K39 K40 K41 K42

Warto dodag, ze w sytuacji zmiany w reakcji na pandemie w obszarze (segmencie) non-food,w
szeregu branz handlowych kluczowa role odegraty innowacje technologiczne obecne w rynku
i wygenerowane sytuacyjnie; ich wptywem — niejako antycypujgc zaistniatg sytuacje
zajmowata sie tez przywotana, cytujgc obfitg literature przedmiotu, B. Borusiak. * Odejmujac

badanie empiryczne formatéw handlowych i ich partneréw edukacyjnych mozna przyjaé¢, ze

innowacje w zakresie technologicznych narzedzi handlowych, komunikacyjnych,
logistycznych sg gtdwnym czynnikiem przesadzajgcym o kierunku ewolucji modernizacyjnej
sektora. Badanie jednak musi pokaza¢ co i jak przenika do sektora i jak funkcjonuje w
zréznicowanej strukturalnie relacji popytowo-podazowej sektora z szeroko rozumiang

edukacjg wszystkich pozioméw ( w zakresie instytucji edukacji formalnej i poza formalnej).

Tutaj jednak jest miejsce dla nie zmieniajgcej wysokiej oceny propozycji eksplikacyjnej, ale
polemicznej uwagi wobec propozycji prof. Borusiak. Chodzi o sklepy
specjalistyczne/branzowe.  Siegniecie do  schematu  wprost grozi pewnymi
nieporozumieniami. To co w segmencie non-food istotne dla przebiegu procesu modernizacji
i edukacji tym samym, to kwestia odmiennosci handlu specjalistycznego i wielobranzowego.
Przenika ona wszystkie formaty handlowe tego segmentu. | tu jest moment zapowiadanego,

polemicznego siegniecia do propozycji ,,formatowej” B. Borusiak, przesadzajacej o statusie
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Sktemndpedalistycznego. Sadzi¢ Hidzha w uproszczeniu, ze sklep specjalistyczny (branzowy —

kwestia ustawienia definicji specjalizacji) kreuje odrebny format handlowy. Nie jest to trafne
Jest to raczej pewna ,,nadkategoria”, bowiem specjalistyczny moze by¢ wielki category killer,
jak i wyspecjalizowany sklep dyskontowy w obszarze non-food, czy tez sklep tradycyjnej
sprzedazy o bardzo réznej wielkosci i specjalizacji asortymentowej. Pod wzgledem
kompetencji handlowych zachodzg tu niewielkie réznice. Wiecej faczy niz dzieli poszczegdlne
specjalizacje branzowe w réznych formatach handlowych — w réznym stopniu siegnety one
po nowe kanaty sprzedazy, gtéwnie technologiczne, ale jest to kompetencja w zasadzie ta
sama u wszystkich, cho¢ zrdéinicowana co do poziomu ksztatcenia i szkolenia. W tym
kontekscie analizie konceptualnej warto by domy towarowe (pod jedng marka handlowsg ), i

wielowascicielskie, wykorzystywane przez najemcow galerie (domy handlowe), hale DIY, itp.

6. Szczegdlna pozycja handlu elektronicznego (zdalnego)

Na tym tle nalezy wspomnieé o wielkim i determinujgcym przebieg procesu zmian catego
sektora segmencie sprzedazy zdalnej-elektronicznej. Przybiera ona, co potwierdzajg badania
i aktualne raporty sytuacyjne, postaé rozlegtego procesu kreacji odrebnego segmentu,
bogatego w zrdznicowane rozwigzania formatowe: wieloasortymentowe i specjalistyczne.
Jest to segment gwattownie przyspieszajgcy procesy globalizujgce handel — zaréwno zakupy,
jak i sprzedaz*' Z punktu widzenia procesu rozwoju kwalifikacji dla e-commerce

autonomicznego (tylko sprzedaz zdalna), czy tez wspierajgcego strategie multi- i omnichannel

w firmach stacjonarnych, potrzebne jest odrebne, pogtebione opracowanie. Z géry mozna
zatozyé, ze zrodta kompetencji i sposéb uzyskiwania kwalifikacji wykaze spore odrebnosci.
Przede wszystkim kompetencje dla tego segmentu w znacznie wiekszym stopniu beda
pochodzi¢ ze zrédet poza formalnych, a takze to iz przeptyw tresci nauczanych oraz ich
implementacja i praktyki przybeda z zagranicy drogg wirtualng i ,fizyczng” (wyjazd lub

przybycie nauczycieli i treneréw).

Wprawdzie autonomiczny (nie sprzedajacy stacjonarnie) i wspierajacy (wspierajacy sklepy

stacjonarne, w strategiach multi- czy tez omnichannelowych) model funkcjonowania e-
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comprefteRo sfery jednego prodésisichle specyfika i odrebnos$¢ zarzadcza obu nie pozwala na

proste wyodrebnienie i sklasyfikowanie w postaci jednej listy formatéw handlu zdalnego.
Oba tkwig w rozwigzaniach technologicznych i polegaja na nich, ale praktyka, infrastruktura,
wsparcie logistyczne jest jednak odmienne, podobnie jak stosowane rozwigzania odbioru
towaru. Traktowane sg wiec jako catosci wyodrebnione. Z drugiej strony jednak, od dawna juz
handel elektroniczny autonomiczny dobudowuje swoje ,terminale” stacjonarne, nie zawsze
w postaci sklepow. Podobnie czyni handel stacjonarny ewoluuje dzieki modelom wielo- i
omnichannelowym, nie do pomyslenia bez e-handlu. Te hybrydowe rozwigzania sg i
pozostang istotnym elementem ewolucji sektora, dekonstruujgc procesy ksztatcenia i

rekrutacji.

Zjawiskiem odrebnym jest jednak rozwigzanie nie hybrydowe, czyli handel zdalny, dokonujacy
zakupu i sprzedazy w ,eterze”. Bedzie on rozwijat sie specyficznie i wytworzy specyficzne

struktury formatowe. Pozostaje kwestig do rozwazenia, czy zaproponowana przez B. Borusiak

metoda analizy kategorii formatu stosuje sie do segmentu wirtualnego, czy nie — wiele
argumentow wskazuje, ze tak, cho¢ niektére rozstrzygniecia wywotujg argumenty
polemiczne; o czym nizej. Rozwdj catego zjawiska handlu wirtualnego, czy to w postaci firm
hybrydowych czy czysto wirtualnych bedzie jedng dzwignig zmian technologicznych sektora.
Dokona tez kreacji, przekazu i implementacji nowych kompetencji, co przebuduje edukacje
poza formalng formalng. Aktualnie, sgdzi¢ mozna, ze liderem zmiany edukacyjnej jest
edukacja pozaformalna, za ktdrg podaza edukacja formalna. Sprzyja temu procesowi system

potwierdzania i certyfikowania kwalifikacji; stowem - ich formalizaciji.

E-handel pozostanie wiec wyodrebnionym rodzajem handlu, poszukujgcym odrebnej Sciezki
rozwoju, wyodrebniajagc rozwigzania formatowe tego handlu (segmentu) i wtasciwe im
kreacje kompetencji. Proces 6w juz nastepuje, co wida¢ np. w tresciach portalu
www.sempire.pl , ktédry wyodrebnia i sugeruje realizacje szeregu modeli biznesu
elektronicznego, w tym modele stricte handlowe, noszgce cechy formatu. Nie ulega tez
watpliwosci, ze proces zdobywania kompetencji i formalizowania ich na wszystkich
poziomach (od — powiedzmy — czwartego w gére wg. PRK i ramy RSHK) nosi cechy szczegdlne,

nieporownywalne do innych kompetencji handlowych. Oto lista tam zamieszczonych, wedle
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tegoppdrtalu najwazniejszych Iz alece nie wszystkich, aktywnosci handlowych w sieci.

Cytujac wiec:

» Modele handlu elektronicznego - podziat ze wzgledu na rodzaj prowadzonej dziatalnosci: sklep
internetowy (e-shop) to jeden z najpopularniejszych modeli w e-biznesie, najczesciej kojarzony
réwniez z branzg e-commerce. Umozliwia sprzedaz towardw i ustug za posrednictwem Internetu.
Do jego najwazniejszych zalet zalicza sie nieograniczony zasieg sprzedazy, dodatkowy rynek
zbytu, wieksze grono potencjalnych klientow, nizsze ceny, a takze oszczednos$¢ czasu i pieniedzy;
Sprawdz, dlaczego warto zatozy¢ sklep internetowy. elektroniczne centrum handlowe (e-mall) -
sktada sie z wielu sklepoéw internetowych prowadzonych niezaleznie. Wspédtpraca miedzy nimi
polega na korzystaniu ze wspdélnych metod ptatnosci, agregaciji klientéw czy dostawy towardw;
elektroniczne zaopatrzenie (e-procurement) - ten model e-biznesu polega na zaopatrywaniu firm
w towary i ustugi. Jeden system informatyczny obstuguje caty proces - od zgtoszenia
zapotrzebowania, az po dokonanie ptatnosci za zamdwione zaopatrzenie. aukcja elektroniczna (e-
auction) - ten model e-biznesu opiera sie¢ na prowadzeniu licytacji. Gromadzi duza liczbe
licytujgcych w jednym miejscu i daje mozliwo$¢ wziecia udziatu w aukcji kazdemu, kto ma dostep
do Internetu; model brokerski (brokerage model) - zwany réwniez modelem posrednika. Polega na
kontaktowaniu ze sobg sprzedawcow oraz kupujacych w celu zawarcia transakcji. Firma
dziatajgca w tym modelu biznesowym zarabia na prowizji pobieranej za dokonywane operacje.
Model brokerski wystepuje na wszystkich najwazniejszych rynkach, a wiec B2B, B2C i C2C.
Przyktady firm dziatajgcych w tym modelu e-biznesu: serwisy aukcyjne czy internetowe biura
podrézy; platforma handlu internetowego (e-business storefront) - oferuje peten zakres ustug w
ramach przeprowadzania transakcji handlowych w Internecie - od negocjacji az po dostawe
towaru. Platformy te majg utatwi¢ sprzedajgcym realizowanie transakcji. Moga funkcjonowacé
samodzielnie lub razem z innymi firmami z branzy; dostawca ustug taricucha wartosci (value-chain
service provider) - w tym modelu e-biznesowym firma dostarcza ustugi z taricucha wartosci. Moze
to by¢ m.in. obstuga logistyki czy elektronicznych ptatnosci; model agregatora kupujgcych (buyer
aggregator model) - tagczy ze sobg wielu niezaleznych kupujacych - tak, aby przynies¢ im
oszczednosci. Opcja ta dostepna jest zwykle dla hurtownikéw, ale dzieki duzej sile nabywczej i
skali transakcji, drobni klienci rowniez majg mozliwos¢ otrzymywania wyzszych rabatow;
platforma wspdtpracy (collaboration platform) - polegajgca na dostarczaniu sobie nawzajem
narzedzi oraz srodowiska informatycznego. Platforme wspotpracy prowadzi zwykle niezalezna
firma, udostepniajac ja innym podmiotom. Umozliwia wejscie na e-rynek bez koniecznosci
inwestowania we wtasne rozwigzania informatyczne; posrednictwo informacji (information
brokerage) - zwane réwniez brokerem informacji. Polega na $wiadczeniu przez firme ustug
zwigzanych z wyszukiwaniem i dostarczaniem pewnych danych. Moze to by¢ m.in. tworzenie

profili klientéw. Ten model biznesowy ma réwniez nazwe posrednika informacyjnego (infomediary
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model); model reklamowy (advertising model) - polega na prezentowaniu atrakcyjnych tresci w
celu pozyskania nowych klientéw. Zrédto przychodéw w tym modelu e-biznesowym stanowig
optaty pobierane od reklamodawcow, ktérzy chcg umieszczaé swoje oferty w serwisie. Najwieksze
korzysci mozna osiggac tylko wtedy, kiedy serwis posiada duzg lub statg (wynikajgca np. z jego
waskiej specjalizacji) liczbe odwiedzajagcych; wspomaganie realizacji przedsiewzie¢ e-
biznesowych (e-business enabler) - poprzez dostarczanie przez firme narzedzi lub kompetencji
innym podmiotom; wirtualna spotecznos¢ (virtual community) - grupa oséb skupionych wokét
danego tematu lub sektora rynku i tworzgcych rodzaj portalu, na ktérym cztonkowie wymieniaja
sie informacjami. Wirtualna spotecznos¢ moze byé wykorzystana do dziatan z zakresu PR (public
relations) w celu pozyskiwania nowych lub budowania lojalno$ci wsréd dotychczasowych
klientéw; udostepnianie aplikacji przez Internet (application service provider) - w tym rodzaju e-
biznesu firma udostepnia oprogramowanie dostepne w Internecie i za korzystanie z niego pobiera
optate; model sieci afiliowanej (affiliate model) - ten model e-biznesowy dziata na zasadzie
wzajemnych odnos$nikéw pomiedzy stronami réznych firm. Najczesciej sg to bannery reklamowe,
za ktore optata pobierana jest w momencie klikniecia i dokonania zakupu; model abonencki
(subscription model) - zwany takze modelem subskrypcyjnym. Polega na wnoszeniu optaty za
dostep do zasobdéw danego serwisu; portal (general portal) - serwis informacyjny petnigcy czesto
dodatkowe funkcje, np. poczty elektronicznej; wortal (vortal) - serwis dostarczajacy uzytkownikom
informacji z jednej dziedziny. Moze by¢ poswiecony np. kulturze czy ekonomii; portal
spersonalizowany (personalised portal) - korzystanie z niego wymaga wczesniejszej rejestraciji.

Dzieki analizie zachowan uzytkownikéw przedstawia im spersonalizowane tresci. Vi

Na kanwie tego do$é obszernego cytatu mozna skonstruowaé pewng propozycje listy tych
rozwigzan, ktére majg cechy formatu handlowego. Korzystajac z eksplikacji B. Borusiak i
wpisujgc witasne propozycje. Innymi stowy mozliwa jest lista wyjsciowa formatéw handlu
wirtualnego, na razie jako sugestia-zacheta do podjecia badania handlowych formatéw

internetowych. Zrazu konceptualnego, potem zas badan empirycznych prowadzonych przez

ekonomistéw i nauki zarzadzania, a nie informatykdéw. Propozycja ponizej ma charakter
bardzo wstepny i jest tylko postulatem. Warto doda¢, ze ma tu mniejsze znaczenie pytanie to,
czym sie handluje. Przedwczesnie (bo bez badania o wskazanych cechach dyscyplinarnych)

bowiem bytoby stawiac¢ pytanie o FMCG, czy tzw. non-food.

Na marginesie jednak warto zauwazyé, ze wytgczy¢ z gory trzeba z listy formatéw
internetowych (zdalnych) kategorie e-commerce, czy tez jego odtamu m-commerce. To jest

po prostu rodzaj handlu, odrdzniajgcy sie od handlu stacjonarnego wtasnie swg zdalnoscig
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.0
prrege WsHstkim. Podejscie to,fakiWidac rozni sie od zawartego w przytaczanej eksplikacji
formatu handlowego. Handel ,e i m” jest raczej szczegdlnym rodzajem, segmentem rynku
sektorowego i jako taki wtasnie dzieli sie na ,poszukiwane” formaty (takze modele, koncepty,

ktére jedynie sie tu wspomina).

Zwazywszy wiec na propozycje sempire.pl i nie rezygnujac bynajmniej z innych fragmentow
eksplikacji B. Borusiak, trzeba rozwazy¢ nastepujgce rozwigzania i nazwaé je formatami

handlu internetowego (zdalnego):

- wyspecjalizowany sklep internetowy

- supermarket internetowy (dark-store)
- platforma internetowa

- marketplace

- aukcja internetowa

- internetowe centrum handlowe
- broker internetowy

- e-procurement (zaopatrzenie internetowe — wyszukanie,dystrybucja i dostawa w oparciu o

internet)

- sklep subskrypcyjny

- techniczny e-sklep z ustugami (doradztwo, pomiar, dobdr i kompozycja sprzetu)
- koordynacja grupowych zakupéw internetowych

- internetowy social shopping

Oczywiscie mozliwa jest matryca wskazujgca na specyfike powigzania edukacji ze specyfika
konkretnego formatu internetowego. Potrzebne jednak jest (znowu) przeprowadzenie
badania struktury podazy i popytu na wiedze, umiejetnosci i kompetencje spoteczne do
skutecznej i zroznicowanej pracy w sieci. Faktem jest Sciste powigzanie edukacji formalne;j i
poza formalnej w tym zakresie, podobnie jak wspdtpraca z edukatorami zagranicznymi
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(wirtmaliE R, realna”) oraz wtaczdiie€! sie praktyki handlowej (dualno$¢ nauczania) na wielu

poziomach, co pokazano w poprzednim raporcie niniejszego zadania. Domniemywac tez
mozna, ze réznice kompetencyjne pomiedzy formatami wirtualnymi sa gtebsze niz w handlu

stacjonarnym (offline’owym). Trzeba to jednak zbadad i potwierdzi¢ lub obali¢.

Zanim wiec powstataby taka (realna, ex-post badania) matryca, konieczne wydaje sie
zidentyfikowanie zaréwno rodzajéw edukacji i ofert edukacyjnych, jak i uzupetnienie i
poczynienie typologii e-formatéw handlowych. Praca ta przede wszystkim dokonataby
oczyszczenia terminologii z ,,makaronizmoéw” i wyrazen slangowych, czesto wieloma
terminami opisujgcymi to samo lub rzec podobng podobng. Najpierw wiec przynajmniej
badanie konceptualne, stownikowe, potem analiza formatowa wedle ,metodyki”
proponowanych matryc. Dzi$ przesgdzanie czegokolwiek kategorycznym stwierdzeniem

bytoby przedwczesne. Médwmy raczej o kierunku myslenia i zatozeniach ewentualnych badan.

7. Problem kompetencyjny tzw. handlu tradycyjnego.

W warunkach kryzysu pandemicznego zaskakujgca specyfikg wykazat sie handel tradycyjny.
,Tradycyjnie” niejako podnidst gtosy troski w debacie eksperckiej i politycznej, w istocie rzeczy
znajdujgc w zaistniatej wiosng 2020 r. sytuacji swego rodzaju nisze rynkowg, ale dotyczy to
jedynie FMCG. Stworzyty ja restrykcje sanitarne wobec handlu masowego oraz rdznorakie
obawy posrdd konsumentéw. Gwattownie wzrosty wéwczas obroty w segmencie tradycyjnym
FMCG. Trwato to niezbyt dtugo (kilka miesiecy), ale efekt odbudowanego zaufania i zwrdcenia
uwagi na specyfike handlowa tych obiektdw w zmniejszonym stopniu trwa do dzisiaj. Zaréwno
wsrdd tych sklepdw, ktore z powoddéw konkurencyjnych w czasie kryzysu ,schronity sie” w

systemach integrujgcych, jak i tych, ktére kontynuujg dziatalno$é w trybie niezaleznym.

Tradycyjny handel non-food nie cieszyt taka ,,luka koniunturalng” w zwigzku z ograniczeniami.
Na ogdlnej zasadzie zamykania sklepow niezywnosciowych (mniejsza juz teraz o argumenty
za i przeciw temu) sklepy odziezowe, obuwie, narzedzia, sklepy obstugi specjalistycznej, np.

artykuty artystyczne, meble, itd.) poniosty wielkie straty. Podnoszg to liczne analizy i

ul. Trebacka 4, 00-074 Warszawa
t: +48 22 6309611« f: +48 22 6309725 E Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska

e: radahandlu@kigcp.pl E‘_-' ropejsk}e . - Polska Europejski Fundusz Spoteczny -
v.sekt A ) Wiedza Edukacja Rozwdj



Sektorowa Rada

E PARP ds. Kompetencji

kompatBizZB™>. Nie mozina tez 'poWiedzied, ze rewolucja cyfrowa omineta mate obiekty

(wspomniany wyzej proces modernizacyjny sieci convenience i lokalnych sieci sprzedazy
zdalnej temu dobitnie przeczgy), ale zauwazalny jest tez proces skutecznego oparcia sie
pandemii, bez siegania po nowoczesne instrumenty i uruchamiania sprzedazy
wielokanatowej. Na zasadzie sytuacyjnej adaptacji ad hoc do nowych warunkéw, w ramach
posiadanych kompetencji. To wazna okolicznos$¢ i warto zapyta¢ o przyczyny powodzenia w

gwattownie zmienionym otoczeniu.

Warto odnotowac, ze zjawisko to odniosto sie do ok 5% rynku (tyle bowiem rynku obstuguje
handel niezalezny) i wskazuje, ze nie tylko dziatanie innowacyjne prowadzi do skutecznego
znalezienia sie wobec masowego zagrozenia. Trudno jednak zjawisko to odnosi¢ do
tradycyjnych sklepéw integrowanych, gdyz integratorzy narzucali z reguty i instrumenty
zaadaptowania sie do pandemii, szczegdlnie w sytuacji wejscia na korzystnych warunkach do
hurtowni, w miejsce dtuzej zamknietych firm HoReCa. W srodowisku sklepdw integrowanych
siegnieto oczywiscie po e-commerce i zdalne instrumenty zamdwied w centrum

dystrybucyjnym integratora, po nowe narzedzia marketingu, po dostosowane do oczekiwan i

wymogow sanitarnych pakiety towardw, po zdalne zamawianie i dostawy zakupdéw, ptatnosci
i in. Wszystko to oznaczato podjecie dziatanie szkoleniowego, podnoszacego kompetencje

handlowe w nowych warunkach.
8. Liderzy rynku - czy tylko dyskont?

Gwoli przypomnienia: liderem i gtéwnym profitentem zmian doby pandemii okazat sie
dyskont. W zaskakujgcej wszystkich sytuacji zdotat bowiem potgczy¢ walory handlu wielko
powierzchniowego z walorami sklepu mniejszego formatu. Kluczowa role odegrat w tym
stosunkowo nieliczny asortyment (poprawniej — gama oferowanych produktéw), ale tez
Swiadomy dobdr produktéw najszybciej rotujgcych i oferowanych po relatywnie niskiej (co
nie znaczy, ze zawsze najnizszej ) cenie, co zapewnita skala dziatania oraz doswiadczenie w
operowaniu produktami marki wtasnej oraz ich udziat w ofercie. Takze stosunkowo duza ilos¢

sklepow, z reguty trafnie lokalizowanych. Sg to awantaze typowe dla wiekszych powierzchni.
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Lkolel BdyBka rotacja, stosunkéWs!hiewielka powierzchnia pozwalajgca na mniej bolesne

zderzenie z ograniczeniami iloSciowymi klientéw, krétki czas przebywania w sklepie
(bezpieczenstwo w warunkach infekcji), elastyczne w zwigzku ze zmianami struktury
,pandemicznego” popytu, zblizyty funkcjonowanie dyskontéw do sklepdw mniejszej
powierzchni. Dodawszy do tego przewage finansowg, zarzadczg, komunikacyjng (marketing),
czesto jakosciowg otrzymujemy bardzo firme/sklep skuteczny konkurencyjnie. Oczywiscie
cechy te dyskont posiadat wczesniej, ale w warunkach kryzysu okazaty sie zbawienne,

uwypuklajac sie.

Dodatkowo tez, w ramach adaptacji do nowych warunkéw i checi klienckiej do bywania w
tych akurat sklepéw, korzystng role odegrata wspomniana juz, aktywna polityka
asortymentowa — tatwiejsza, bo dokonywana na niewielkich ilosciach produktow.
Wprowadzane od jakiego$ czasu (kazda sie¢ inaczej) produkty non-foodowe (narzedzia,
ubrania, AGD, itd.) w dobie zamkniecia lockdown’pwego sprzyjata niedrogim zakupom ku
porzgdkom, remontom, gotowaniu, rozrywce, itp. Uaktywniono tez sprzedaz online,

wtgczajac specjalistycznych dystrybutoréw lub/i podejmujgc kampanie ofertowg wybranych

kategorii, np. z zakresu urzadzen kupowanych zazwyczaj w sklepach DIY, ktéra na trwate

zmienifa strategie sprzedazowa wicelidera tego segmentu rynku.

Oznaczato to ogromny wysitek edukacyjny i wprowadzenie nowych dla wielu obiektow
kompetencji do aktywnosci on- i offline. Podjeto przede wszystkim wtasne intensywnie
aktywne struktury edukacyjne dla zatrudnionych i sSwiezo zatrudnianych. Zasobno$é
finansowa tych sieci i wysokie naktady szkoleniowe przed kryzysem, struktury typu ,, Akademia
dostawcy” spowodowaty szerokg zmiane w wielu specjalistycznych, kategorialnych
taicuchach dostaw, w zarzadzaniu projektami marki wtasnej, gtlownie w kategoriach non-
food. Podstawowymi zrodtami potrzebnych kompetencji tych sieci staty sie firmy szkoleniowe
(edukacja poza formalna), tworzgce rozwigzania partnerskie z sieciami oraz angazujgce kadre
nauczajgcy z edukacji formalnej. To z pewnoscig przyspiesza dziatanie na rzecz formalizacji

uprawnien i certyfikacji uzyskiwanych w trakcie wspétpracy.

Jest to znakomity ,,zaséb strategiczny” na nadchodzace lata, ktére jeszcze bardziej umocnig
pozycje tego formatu i jego liczne przewagi, takze kompetencyjne w zakresie handlu omni-
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chanpeloiMégo. Wykorzystano Hi9b prostu luke w rynku, w zwigzku z pandemicznymi

problemami wielkich obiektdw oraz staboscia ekonomiczng niezaleznych sklepdéw
tradycyjnych, w przyjetym tu znaczeniu. Mimo, ze e-commerce nie odegrat w tym formacie (i
segmencie) tak rewolucyjnej jak w wielkich sklepach non-foodowych roli, to jednak pogtebit
sukces tego formatu sklepdw i samej strategii konkurowania dyskontowego. Fakt, ze wszyscy
dyskontujg, cho¢ nie wszyscy sg formatem dyskontowym, z pewnoscig przemodeluje
programy edukacji zawodowej dla handlu i szkolen doskonalgcych w firmach — na rdéznych

poziomach nauczania. Z pewnoscig odnotuje to tzw. non-food, nie méwigc o FMCG.

Jednym z wazniejszych efektéw sukcesu dyskontéw byta rewolucja kompetencyjna w
sklepach, ktére siegnety po szereg nowych kompetencji w bardzo szerokim spectrum. Warto
zbadac¢ te zmiane szczegdlnie doktadnie, bowiem format ten raczej umocni sie na pozycji
lidera rynku i okresli gtéwne pola konkurencji i uzupetniania oferty przez inne formaty, a wiec
kierunki dziatania edukacyjnego w oparciu o rézne organizacje nauczajace. Podobny status
wyzwania badawczego ma grupa formatéw convenient shopping, z formatem convenience w

roli gtéwnej, o czym ponizej.

Podobne zjawiska (umocnienie sie) wystgpity w sieciach franczyzowych, ztozonych w
wiekszosci z mniejszych obiektéw, konkurencyjnie zagrozonych rosngcg pozycja i ekspansjg
dyskontéw. Sieci te —a chodzi o z gérg 70tys sklepdéw (w tym ponad 40 tys FMCG) — w zasadzie
w komplecie, cho¢ w réznym stopniu, siegnety po nowoczesne instrumenty sprzedazy wielo-
lub omni-channelowej . Podjety gigantyczny wysitek edukacyjny (zapoczatkowany duzo
wczesniej niz pandemia iw chwili zagrozenia mogty szybko podjac projekty modernizujgce
suystemy zarzadzania, warunki ekspans;ji i siegng¢ po technologie i kompetencje. Ich specyfika
to posiadanie w szerszym niz nawt dyskonty stopniu witasnych ,,organicznych” systemow
edukacyjnych, czego najdobitniejszym przejawem jest Akademia EuroCash, opisana doktadnie

w poprzednim, przywotanym raporcie.

Odnoszgac sie do franczyzowych sklepdw o formatach tzw. convenient shopping ( convenience
store, proximity store i tradycyjny zsieciowany sklep spozywczo - przemystowy) nalezy
podkresli¢, ze w najwiekszym stopniu zblizyty w postaci instytucjonalnej edukacje poza

formalng i formalng. Proces podnoszenia i zatwierdzania (formalizacji) efektow pracy
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edukazyjié} na rzecz franczyzoWyet!grup handlowych i — w znacznym stopniu — na rzecz

uczestnikow ich tancuchéw dostaw (réznego rodzaju akademie, centra, uniwersytety

dostawcy) tworzy nowg jakos¢. Potwierdza sie wiec trend korzystnego dla mniejszych
formatéw handlowych rynku, co zaznacza sie widoczng jego modernizacje i gteboka,
rdznicujgcg segment convenient shopping, zmiane edukacyjng. Zmiana ta w znacznym
stopniu zdeterminuje proces edukacji zawodowej w niedalekiej przysztosci. Potrzebne jest
wiec -znowu — konceptualne badanie sklepow i sieci tego segmentu i ich zasobu

kompetencyjnego.

Nowym zjawiskiem, wyrostym ze zjawiska convenient shopping, sg tzw. sklepy autonomiczne.
Stojace one na dwdch filarach: s bliskie, na razie, mniejszym sklepom i wtasciwym dla nich
rodzajom zakupéw (doraznych, wyniktych z réznych sytuacji), ale... ich technologiczny poziom,
obstuga klienta i obiektu, ptatnosci, internet rzeczy i wiele innych rozwigzan sytuujg je nie
tylko trendzie wzrostu roli technologii, ale tez sytuujg blisko trendu handlu zdalnego, wielu
jego rodzajow. Ich witasciwosci uzytkowe, bliskos¢ mtodszym pokoleniom, wygoda i rodzaj

oferowania towardéw (pdki co FMCG, ale to sie rychto zmieni) spowodujg rosnacg ich

popularnos¢, a co za tym idzie, konkurencje wewnatrz segmentowg i z innymi formatami
handlowymi: stacjonarnymi i wirtualnymi. A skoro tak to zaczng sie one szybko réznicowac i

rozwijac¢ roznorodne formuty i formaty handlowe.

Ich odmiennos¢ spowoduje tez nowy co do trseci popyt na nowe kompetencje nie tyle dla
sklepu, co jego zdalnej, systemowej obstugi: od uzupetnienia po6tki po marketing i relacje z
klientem. To moze by¢ jeden z ciekawszych obszaréw badawczych i edukacyjnych na wyzszych
poziomach edukacji zawodowej, zrazu w trybie prewidystycznym, a szybko potem w
deskryptywno-implementacyjnym dla nowych naboréw i poprawy kompetencji
zatrudnionych. Dzi$ matryca dla tego formatu jest bardzo skapa, za kilka lat moze by¢ to
bardzo rozlegly diagram formatowo-edukacyjny, by tak rzec. Potrzeba sporzadzenia siatek
pojeciowych i innych narzedzi konceptualnych jest oczywista i ma praktyczny walor

edukacyjny i handlowy (kadrowy i technologiczny).

9. Podsumowanie
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E PARP ds. Kompetencji

Procps 2MhiBny i gwattownego ddsdtesBwania sie handlu do warunkéw pandemicznych zderzyt

ze sobg wiele réznych czynnikdw i strategii odnoszacych sie do zmiany kompetencyjnej w

firmach. W praktyce siegnieto po efekty nauczania edukacji formalnej i nieformalnej, do

doswiadczenia zawodowego handlowcéw. Ujawnity sie bardzo zréznicowane sposoby reakcji
i dziatania dostosowawczego, siegajgce do nowych kompetencji handlowych (rozumianych
jako jednos¢ wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych). Spodziewac sie nalezy wielkiej
réznorodnosci (jesli nie chaosu) terminologicznego w edukacji i aplikacji nowych kompetencji
do praktyki handlowej. Dlatego kluczowa sprawg jest podjecie badan konceptualnych, by
uporzadkowac sfere terminologiczng i eksplikacyjng badan nad kompetencjami w handlu,
definiujagcg poszczegdlne kategorie i ich elementy — m.in. w formie wyjsciowej

zaproponowanej, przez B. Borusiak.

W zwigzku z tym sensu nabiera postulat opracowania zasad porzgdkowania jezyka opisu
procesow funkcjonowania handlu, bez ingerencji w ugruntowang terminologie ekonomiczng,
oraz —w tym - zmiany kompetencyjnej, towarzyszacej zmianom sektora handlu. Na ile to jest

realne i spetni reguty poprawnosci logicznej pisania o gospodarce sektorowej w kategoriach

nie-ekonomicznych, opisujgcych istotne ekonomicznie procesy, struktury, procedury,
dziatania i decyzje, nie mdwigc o instrumentach wspomagania gospodarowania
sektorowego? - zobaczymy. Brzmi to karkotomnie, ale dyskusje zespotu realizacyjnego
projektu ,,Utworzenie Rady Sektorowej ds. Kompetencji w Handlu” w ramach Projektu

POWR.2014 — 2020, w czesci realizowanej przez SFDG, wskazujg, ze warto sprobowac.

Konkludujgc wiec niniejsze opracowanie, mozna zaproponowac podejscie polegajgce na
zajeciu sie owg specyficzng problematyka (by nie ingerowac¢ w ugruntowana i jednoznaczng
terminologie finansowga, logistyczng, zakupowa, towaroznawczg, prawng, itd.), wedle

schematu:

Termin i bliskoznaczne Definicja Uzasadnienie wyboru

ul. Trebacka 4, 00-074 Warszawa
t: +48 22 6309611 « f: +48 22 6309725 Fundus;e : Rzeczpospolita Unia Europejska
e: radahandlu@kigcp.pl Europejskie £ ki Fondusz Soch

ey P PRt Wiedza Edukacja Rozwéj - Polska uropejski Fundusz Spoteczny



78 Sektorowa Rada

E PARP W ds. Kompetenciji

L
Chodz [6F ko, by ujednolici¢ téftfifologie i zaproponowad okreslenia nie zastepowane
okazjonalnie. W ramach tego tez postarac sie wytowié niepotrzebne czesto makaronizmy z
jezyka angielskiego (np. target, zamiast grupa docelowa lub adresat). Nie chodzi o to, by
szukaé polskich odpowiednikéw dla okreslern miedzynarodowych (z reguty z jezyka
angielskiego), ale by ujednolicajgc nie zasmieca¢ komunikacji i sytuacji wielostownikowej w

jezyku praktyki badawczej i aplikacyjnej RSHK.

Jako pierwsze - dla porzadku — warto poddac obrébce stownikowej nazewnictwo poziomdéw
i dziatdbw merytorycznych ramy (RSKH). W ramach tego za$ podjgé probe okreslenia
nazewnictwa zawodoéw i stanowisk handlowych, by przezwyciezy¢ fatum nieadekwatnej listy
zawodéw handlowych ograniczanych oficjalnie do trzech (sprzedawca, technik sprzedawca,
technik ksiegarz). Problem ten pojawit sie juz w tekstowej czesci RSHK i byt kilkakrotnie
przywotywany, wraz z opisem nazewnictwa funkcjonujgcego w obiegu publicznym, czesto
wykluczajacego sie. W ten sposéb mozna uzyskaé powaznie uzasadnione kryteria odrdznienia
stanowiska pracy od zawodu, czy specjalizacji lub poziomu zarzgdzania (tutaj np. funkcjonuje
jako zawdd ,dyrektor handlowy”, a intuicja podpowiada, ze najlepszy nawet dyrektor ma
zawod (zawody predestynujgce go do zajmowania tego stanowiska w firmach. Co wiecej,

wcale nie musi zawsze piastowacd tego wtasnie stanowiska. W kazdym razie semantyka jako

logiczna teoria znaczenia moze byé dobrym narzedziem wstepnej obrébki terminologii, ktorg

kreuje praktyka handlu i nabywania kompetencji handlowych.
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