*

UNIA EUROPEJSKA KRR
KAPITAL LUDZKI EUROPEISKI | =
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI FUNDUSZ SPOLECZNY * ek

Projekt wspéifinansowany przez Unie Europejskqa w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

SPRZEDAWCA

opis zawodu w ramach projektu

~Obserwator rynku pracy regionu watbrzyskiego”

Opracowanie: Katarzyna Druczak



Spis tresci
Wstep
l. Przygotowanie zawodowe pracownika — str. 3
Droga do zawodu. Wymagane wyksztatcenie — str. 3
Preferowane szkoty — str. 5
Wymagane kwalifikacje — str. 8
Znaczenie doksztatcania, doskonalenia zawodowsegmoksztatcenia — str. 12
Znaczenie déwiadczenia zawodowego — str. 14
Wymogi rekrutacyjne — str. 16

Oczekiwania wobec szkot ksztabych w zawodzie sprzedawcy — str. 24

© N o g s~ w D PE

Szkoty ksztatgce w zawodzie sprzedawca — przyktady z powiatowtpbi
badaniami — str. 26

Il. Zadania wykonywane w badanym zawodzie — str. 28

1. Zadania zawodowe — str. 28

2. Stanowiska pracy — str. 32

3. Awans zawodowy — str. 33

[l Kompetencje zawodowe i ponadzawodowe — str. 34

1. Wiadomgaci — str. 34

2. Umiejetnosci — str. 36

3. Cechy osobow&ei — str. 41

4. Przeciwwskazania do pracy w badanym zawodzie 44tr.

V. Rekomendacje dla szkot ksztalgcych w zawodzie: sprzedawca — str. 46
V. Instytucje, dokumenty, strony internetowe wane dla kandydata na

pracownika w badanym zawodzie — str. 48

Bibliografia
Aneks



Wstep

Opis zawodu sprzedawcy powstat na bazie analizyeplogch opracowa (w tym
zbioréw informacji zawodowej), a ta& materialu badawczego zebranego podczas
wywiadow z:

- pracodawcami

- pracownikami

- organizatorami ksztatcenia zawodowego.

Powstalo opracowaniegdzace elementy iléciowego i jakéciowego opracowania. &t
znalez¢ mazna w opisie zawodu dane §lmowe, ale i fragmenty, przyktady wypowiedzi oséb
badanych. Takie pgtzenie czyni opracowanie bogatszym, bardzie] werdavym angeli
tradycyjne opracowanie #oiowe. Ma to take swoje uzasadnienie wynikag z zataen
metodologicznych. Opis zawodu powstat na bazie mptéby badawczej. Dokitadnie
przeprowadzono: 6 wywiadow z pracodawcami, 6 wy@aa pracownikami i 5 wywiadow
z organizatorami ksztatcenia (w badaniach sesaych). Dla uzupetnienia wykorzystano
materiat z bada pilotazowych: 2 wywiady z pracodawc?2 wywiady z pracownikami i 1
wywiad z organizatorem ksztatcenia zawodowego.

Badania zrealizowano w bran handlowej, sklepy zatrudnigije sprzedawcow byty
zrznicowane pod wzgblem asortymentu (dyskont spywczy, sklep jubilerki, sklep
wielobrarzowy, sklep artykutdw papierniczych, sklep z artymi cukierniczymi, sklep
odziezowy). Pracodawcy stanowili zidicowary grupe. Byly w tej grupie osoby z
wyksztatlceniem  ekonomicznym  (wgzym, sSrednim  zawodowym), sprzedawcy,
przedsgbiorca, ale i osoba bez wyuczonego zawodu. Natdrogsby z grupy organizatoréw
ksztalcenia zawodowego byty: nauczycielami przedowo zawodowych, opiekunami
praktyk zawodowych.

l. Przygotowanie zawodowe pracownika
1. Droga do zawodu. Wymagane wyksztalcenie

Warunki formalne umiiwiajgce pra¢ w zawodzie sprzedawcy, to przede wszystkim
posiadanie wyksztalcenia zawodowego o kierunku esfawca, nabytego w wyniku
ksztalcenia w 2 — letniej zasadnicze] szkole zawa@jo Na stanowisko sprzedawcy
przyjmuje s¢ osoby majce przygotowaniem zawodowe na poziomie szkoty zasa€], ale



rowniez osoby, ktére posiadajwyksztatceniesrednie. Zawdd sprzedawcy ur@a zdoby
takze w rocznej szkole policealre;

Dos¢ czesto zdarza gi ze do pracy g przyjmowane 0soby nie posiagle¢ specjalistycznego
przygotowania zawodowego lub z innym zawodemspirzedawca.

Absolwenci 2 - letniej zasadniczej szkoty zawodosgprzygotowani gtdwnie na stanowisko
sprzedawcy. Kontynuag¢ nauk map szans zdobycia wyksztatcenigredniego w 2 - letnim
liceum ogoéInoksztakym lub 3 - letnim technikum uzupetriaym?.

Od 2004 istniej mdiwos¢ zewretrznego potwierdzania kwalifikacji w zawodzie spiaeicy.
Aby zdoby kwalifikacje zawodowe, uchke / stuchacz przyspuje do egzaminu
potwierdzagcego kwalifikacje. Egzamin jest foghoceny poziomu opanowania wiadosaoi
umiegtnosci z zakresu zawodu, ustalonych w standardach wgmégdacych podstaw
przeprowadzenia egzaminu potwierdzajgo kwalifikacje zawodowe Egzamin zawodowy
zastpuje dotychczasowy egzamin z nauki zawodu i egzanprzygotowania zawodowego.
Egzamin zawodowy przeprowadza @kowa komisja egzaminacyjna. Wynik egzaminu
zawodowego ustala ojgowa komisja egzaminacyjna. Absolwent, ktory zdgkzamin
zawodowy, otrzymuje dyplom potwierdzeay kwalifikacje zawodowe.

W przeprowadzonych badaniach pracodawcy na pytdoigczcego tego, jakie
wyksztatcenie powinna mie osoba zatrudniona w zawodzie sprzedawcy, udzielili
nastpujacych odpowiedzi:

- zasadnicze zawodowe — 1 osoba;

- zasadnicze zawodowgednie ladz srednie zawodowe — 2 osoby;

- srednie zawodowe,Pracownik nie mde nie mié zadnego wyksztatcenia. Osoby z
minimum srednim wyksztatceniemg depszymi pracownikami. Niekoniecznie musé by
wyksztatcenie w zawodzie’1 osoba;

- wyksztatcenie nie ma kluczowego znaczepWdazne jest zaang@wanie, claé¢ do pracy,
optymizm, gmiech na twarzy. Bardzo ¢sto osoby z kierunkowym wyksztatlceniem nie s
dobrymi sprzedawcam#- 1 osoba;

! Wymienionesciezki ksztalcenia opracowano na podstawie Rozgwenia Ministra Edukacji Narodowej z
dnia 26 czerwca 2007 r. w sprawie klasyfikacji zdowy szkolnictwa zawodowego.

2 Absolwent zasadniczej szkoty zawodowe] (sprzedjwnaze po ukdczeniu technikum uzupetnigiego
zdoby¢ zawdd: technik handlowiec.

3 www.cke.edu.pl, informacja pobrana 12.01.2010 a. thj stronie mzna znaléé¢ szczegdlowe opracowania
dotyczice egzaminu potwierdzajego kwalifikacje zawodowe np. opisy procedur, bupg dla uczniéw /
stuchaczy, standardy wymagaedace podstaw przeprowadzania egzaminu zawodowego, informatory o
egzaminach potwierdzgjych kwalifikacje zawodowe w szkotach zawodowyclkidrych ksztatcenie odbywa
sic w zasadniczych szkoftach zawodowych (i policealnymtwierdzajcych ksztalcenie w tych samych
zawodach, w ktérych ksztatzasadnicze szkoty zawodowe).
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- srednie zawodowe,Nie tyle wyksztatcenie jest wae, tylko to czy giktas nadaje. Trzeba
mie¢ predyspozycjezeby pracowa jako sprzedawca. Lepsze jest wyksztatcer@dnie, bo
wyzsze mge czasem nawet przeszkafjzde to wszystko zale od osoby™ 1 osoba,;
- minimum srednie, dobrze, zeby bylo wyksztalcenie ekonomiczne, ale nie matyegu
wszystko zalg od kandydata do pracy* 1 osoba
- Jpowinna skaiczy szkoé zawodow, a potem uzupelhiwyksztalcenie na poziomie szkoty
sredniej” — 1 osoba.
Pracodawcy w wikszaci oczekuy sprzedawcow z wyksztatceniefrednim zawodowym.
Jednake czdé¢ z nich podkréla znaczenie predyspozycji do pracy w zawodzieestawcy.
One mog, ich zdaniem, by wazniejsze anieli wyksztatcenie kierunkowe.

J&ili chodzi o badanych sprzedawcow, to pod wdgm wyksztatcenia byly to osoby
majce:
- zasadnicg szkok zawodowy: sprzedawca — 4 osoby;
- liceum zawodowe i technikum ekonomiczneSrednie zawodowe. Praca w zawodzie
sprzedawcy zawsze mnie interesowala, liceum zawodoawato tytut robotnika
wykwalifikowanego, dlatego dodatkowo ggoytam technikum ekonomiczne”
- wyksztatcenigrednie - zawodowe: technik handlowiec;
- srednie zawodowe: sprzedawca;
- liceum ogdlnoksztalre, jestem w trakcie studiow (Uniwersytet Ekonomiczrarzydzanie
przedsgbiorstwem)”
Informacje otrzymane od pracownikéw potwierdzapiejako ranorodnd¢ dotyczca
przygotowania zawodowego o0s6b zatrudnianych w éitenze sprzedawcy. Najbardziej
jednorodma grupe stanows osoby z wyksztatceniem zawodowym, natomiast osaby
wyksztatceniensrednim reprezentajrézne zawody.

Najbardziej jednorodne odpowiedzi byty udzielaneegrosoby reprezentige ksztatcenie
zawodowe. SZ€ 0sOb wskazato wyksztatcenie zasadnicze — sprzedaiytko jedna z nich
wskazat dodatkowo technika handlowca. Te odpowibgii spojne, mimo,z pytanie byto
tak sformutowane, aby zostawimargines swobody na wskazania wykragzaj poza
skojarzenia ze swgjofery edukacyjm (dla przypomnienia: Jakie wyksztatcenie powinna

mie¢ osoba zatrudniona w zawodzie sprzedawcy?).

2. Preferowane szkoty
Osobom badanym zadano pytanie, go@jna celu zebranie informacji o szkotach, ktorych

absolwenci g szczegolnie dobrze przygotowani do pracy w zawedprzedawcy.



Pracodawcy nie podali przyktadow takich szkét. @iek byty w niektérych przypadkach ich
komentarze podane podczas udzielania odpowiedzi:
- ,Nie preferug zadnej szkoty i nie znasadnej szkoty, ktéra dobrze przygotowuje do zawodu.
Absolwenci szkoty handlowej nie potgafibstugiwa kasy fiskalnej ani liczZymary”;
- Nie. Szkofta nie uczy niczego co jestnpE] potrzebne w pracy (Opinia oparta na
przyktadzie szkoty ukozonej przez pracowrsg”;
- ,Nie preferuj. WS. jest szkota zawodowa, ale nie miatam do czynierjg uczniami lub
absolwentami. Nie miatamZzelo czynienia z wystarczay liczby absolwentow takich szkot,
zeby méc ocediich przygotowanie”;
- ,Nie ma takiej szkoty”;
- ,brak jest placowki, ktérej absolwenci dardziej pdgdani nt inni. Wynika to z braku
specjalizacji placowek szkoleniowych”.
To pytanie w kilku przypadkach zainspirowato praamwdow do tego, by wskazgewne
braki w przygotowaniu sprzedawcow do pracy. Pytgmoewolito zebré opinie na temat
szkét ksztatgeych sprzedawcéw.

Pracownikdw zapytano o to, czy szkofa przygotowakla wystarczajco do pracy.
Odpowiedzi byty nagpujace:
- tak — 6 0s0b:
a) ,Tak - jestem dobrze przygotowana do pracy w zawodprzedawca. Bardzo i
nauczytam g w sklepie podczas praktyki”;
b) ,Tak, poznatam organizacji technile sprzeday, towaroznawstwo, reklam zasady i
sposoby szybkiego liczenia”;
c) ,Tak, ukoiczytam technikum handlowe, musiatam jednak we wiasrakresie uk@zy
kurs kasy fiskalnej”;
d) ,Skoiczytam szket w W. i nie uwzam, zeby to byla zla szkota. W momencie kiedy
rozpoczynatam prac(kilkanascie lat temu) czutam giprzygotowana, ale wtedy byto inaczej
niz teraz — obecnie trzeba wiedziwiecej”;
f) , Wystarczy ale tylko na pagek pracy. § rozne sklepy braiowe, w kadej brarty s; inni
klienci, inne oczekiwania, trzeba uéak o specyfice danej bray’;
g)” Tak, chocia dwo musialem gisam nauczy dowiedzié.”
- Nie — 1 osoba:
.Nie. Szkota zupetnie nie przygotowata mnie doptajcy. Nie uczytam s&iniczego, co teraz

by mi s¢ mogto przyda Uczono nas gtownie tego, co dotyczy byarspaywczej i



odziegowej. Poznatam na przykiad caty proces produkchiaw. Poza tym korzystainy z
przestarzatych pogcznikow”;

- 1 osoba odpowiedziata;: nie ksztatcitem si w zawodzie sprzedawcy, ale nigl®, zeby
szkota ksztalcita w taki sposa@eby z marszu rozpagzprace”.

Osoby g zadowolone ze swojego przygotowania zawodowegdksmgitcenia formalnego.
Uznaly, ze szkota przygotowata ich pracy w zawodzie sprzegawha ich wypowiedzi
wskazuy na przyktadowe mankamenty nauki szkolne;j.

Przedstawiciele szkot byli pytani o to, jak posgae przygotowanie absolwentéw do
pracy. W 100% osoby badane uznaty przygotowanielalestow do pracy w charakterze
sprzedawcy za bardzo dobrgdb dobre. Uzasadnienia ich stanowisk byty gpsjce:

a) ,Absolwenci teoretycznie i praktycznieg $ardzo dobrze przygotowani do zawodu
sprzedawca adekwatnie do poziomulmmsci ucznia”;

b) ,Przygotowanie dobre, w zaleasci od zaang2owania ucznia, cech psychofizycznych,
miejsca odbywania praktyki”;

c) ,Wedlug mnie miodzie jest bardzo dobrze przygotowana do wykonywaniaodaw
sprzedawca. Popotudniamg ®rganizowane dodatkowe kursy komputerowe oraz todee

zajcia z matematyki”;

d) ,Dobrze, jednak jestem przeciwnigzR-letnich systeméw ksztalcenia, wolatabyeby
uczniowie zdobywali wiedzv cyklu co najmniej trzyletnim”;

e) ,Uwazam,ze absolwenci do pracy w tym zawodzie przygotowani dobrym stopniu”;

f) ,Do pracy przygotowanegsbardzo dobrze w zakresie podstawowych wymogéwdzdwo
Organizatorzy ksztatcenia zawodowego bylizekpytani o ocep programow ksztalcenia
przewidzianych dla sprzedawcy. Wszyscy badani mgmteipcy szkolnictwo zawodowegs
zadowoleni z programéw nauczania. Jednak wskapgwne obszary, ktore raoa

potraktowa jako ,luki edukacyjne”. Odpowiedzi badanych bylgstpujace:

a) ,Program jest dostosowany do wymogoéw stawianyaez pracodawc Mocry strory jest
korelacja m¢dzyprzedmiotowa w obszarze przedmiotéow zawodowyy, odbywanie
praktyki. Program jest przetadowany — naby zmniejszyilosé¢ godzin™;

b) ,Program dobry. Mocne strony to ¢ potrzebnych twei teoretycznych z zakresu
zaopatrzenia sprzedy znajomeci towarow, reklamy. Mato komputera, kultury zawpdu

brak arytmetyki gospodarczej’;



c) ,Moim zdaniem jest zbyt mato 2zdaj z przedmiotdow zawodowych, np. podstawy
przedsgbiorczaici (jedynie 1 godz. tygodniowo przez jeden rokzriitmwie rownieé bardzo
stabo znaj jezyki obce (rowniel godzina tygodniowo)”;

d) ,Dostatecznie, moenstrory jest maliwosé przygotowania ucznia do weja na rynek
pracy — takie przedmioty, jak towaroznawstwo, oigatja sprzedsg, promocja, obstuga
klienta. Warto jednak bytoby zmodyfikaiyarogram nauczania o tfei zwigzane z obstug
klienta, myle o prowadzeniu rozmoéw, brak metod symulacyjnychicdatych tego aspektu,
lepiej jest na poziomie technikum, w szkole zawe@d¥ lata ksztatlcenia) mamy na to za
mato czasu”;

e) ,Moim zdaniem program nauczania jest bardzo gobest tatwo przyswajalny dla
uczniéw, zawiera wiele przydatnych ste Problemem jest jednak posigp uczniow do
nauki”;

f) ,Mocna strona: praktyki u pracodawcy. Uzupeinirzeba o zagjcia aktywizugce (w

grupie), kasy fiskalne, zajia komputerowe”.

Z powyzszych danych mana wyckgng nas¢pujace wnioski:

- najbardziej zadowoleni z przygotowania zawodowemgdb do pracy w zawodzie
sprzedawcygprzedstawiciele szkolnictwa (100%);

- zdania podzielone magprzedawcy. Wksza¢, 6 na 8 0sob jest zadowolonych ze swojej
edukacji szkolnej;

- pracodawcy nie wskazali szkdt, ktére uznaliby zadate na rynku edukacyjnym. Nie
wskazali szkét, ktore by ich zdaniem, dobrze prizgggwaty do pracy w charakterze

sprzedawcy.

3. Wymagane kwalifikacje

W dostpnych opracowaniach moa znale¢ charakterystyk kwalifikacji absolwenta
szkoly przygotowujcej sprzedawcédfv Podstawa programowa stanowi pewne wytyczne,
ktére g brane pod uwagpodczas opracowywania programéw nauczania przéavigeh dla
zawodu sprzedawca. W tym podstawowym dokumencignmanaleé¢ zapis, £ w wyniku
ksztatcenia w zawodzie uazéstuchacz) powinien ume
1) przyjmowa i przechowywa towary;

2) przygotowywa towary do sprzeds,;

* Podstawa programowa ksztalcenia w zawodzie spwmda dokument pobrany 29.12.2009 r. z
www.cku.chelm.pl.
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3) eksponowatowary;

4) korzysté z informaciji o towarach z prospektéw, ulotek, mmiadéw oraz koddw
informacyjnych, w oparciu o posiadawiedz towaroznawcsz,

5) rozr&niat cechy towarow;

6) stosowé nowoczesne i specjalne formy sprzada

7) prowadzt wiasciwg rozmowe sprzedaows;

8) prezentowatowar i udzield odpowiednich porad,;

9) wystawig& dokumenty zwgzane z obrotem towarowym;

10) prowadzt ewidencg sprzeday;

11) sprawnie dokonywaobliczer rachunkowych oraz szacoévavyniki;

12) inkasowa naleznosci i odprowadzé utargi;

13) oblicz& ceny, mate, podatek od towarow i ustug, zapasy towarow;

14) oblicz& réznice inwentaryzacyjne;

15) dokonywa inwentaryzacji towarow;

16) obstugiwé urzzdzenia i sprat techniczny stosowany w nowoczesnych sklepach;
17) obstugiwa komputer i korzyst@z programow gytkowych;

18) stosowa przepisy dotycgce uprawnié klienta z tytutu gwarancji iekojmi;

19) zbier& informacje o potrzebach klientow;

20) db&@ o wiasciwg zaleznos¢é migdzy dziatalndcia placéwki handlowej a otoczeniem;
21) racjonalnie wykorzystywapowierzchng sklepu;

22) db& o estetyk sklepu;

23) przewidywa wielkos¢ sprzeday oraz rotacji w celu ustalenia zapotrzebowania na
towary;

24) pozyskiwé nabywcow, zbierazamowienia i zawietaumowy sprzeday

w oparciu o oferowane przez akwizytora probki, pedty oraz wzory;

25) nawgzywat kontakty z nabywgi prowadzé bezpdredng sprzeda przez akwizytora;
26) postugiwa sie podstawowymi przepisami prawa pracy;

27) racjonalnie organizowagrace wiasry;

28) dziatg zgodnie z zasadami etyki i kultury zawodu;

29) przestrzegaprzepisow: bezpiecastwa i higieny pracy, przeciwparowych, ochrony

srodowiska i sanitarno — epidemiologicznych

> Tanve, s. 1-2.



Sprawdzianem tego, czy uezéstuchacz potrafi wykortato, co zostato wiej zapisane, jest
egzamin potwierdzagy kwalifikacje zawodowe. Egzamin zawodowy przepadea
okregowa komisja egzaminacyjna. Egzamin zawodowy ské&da dwbch etapdw:
- etapu pisemnego (ktéry sktada gidwoch czsci);
- etapu praktycznego.

Etap pisemny jest przeprowadzany w formie testiddda s¢ z dwodch cesci, podczas

ktorych zdagcy rozwizuije:
- W czsci pierwszej] - zadania sprawdzeg wiadoméci i umiegtnosci wiasciwe dla
kwalifikacji w danym zawodzie,
- W czsci drugiej - zadania sprawdaap wiadoméci i umiegtnosci zwigzane z
zatrudnieniem i dziatalr$gia gospodarcz
Etap praktyczny polega na wykonaniu zadania egzacyjnego, sprawdzgjego praktyczne
umiegtnosci z zakresu kwalifikacji w danym zawodzie. Etapakgyczny polega na
wykonaniu zadania egzaminacyjnego zawartego w atkegzaminacyjnym na stanowisku
egzaminacyjnym wypoganym zgodnie ze standardami wymaghedacymi podstaw
przeprowadzania egzaminu potwierdzaigo kwalifikacje zawodowe w danym
Wynik egzaminu zawodowego ustala gkowa komisja egzaminacyjna. Wynik ten jest
ostateczny. Absolwent, ktéry zdat egzamin zawodowtyzymuje dyplom potwierdzagy
kwalifikacje zawodowe.
Na wniosek absolwenta, do dyplomu potwierdeago kwalifikacje zawodowe dmiza s¢
Europass - Suplement do Dyplomu Potwiergzago Kwalifikacje Zawodowe, spadzony
na podstawie opisu kwalifikacji absolwenta albosopzawodu, ok&onych w podstawie
programowej ksztalcenia w danym zawodzie. Dokuntent okréla zakres kompetencji
osoby posiadagej dyplom zawodowy oraz utatwia zrozumienie znaceyplomu, opisuje
umiejtnosci i uprawnienia posiadacza dyplomu, jésitle powgzany z zawodem (w danym
kraju posiadacze okilwnego dyplomu otrzymajtaki sam suplement), posiada gasam
struktue we wszystkich krajach UE. Europass - SuplemenDgiplomu Potwierdzacego
Kwalifikacje Zawodowe nie zaghuje oryginatu dyplomu potwierdzmego kwalifikacje
zawodowe, ani tenie uprawnia do formalnego uznania dyplomu przestytucje w innych
krajach, ale utatwia posiadaczom poruszangeps europejskim rynku pracy. Dyplomy i

suplementy do dyplomoéw wydapkregowe komisje egzaminacyjne.

® Opracowano na podstawie informacji zamieszczomgctwww.cke.edu.pl.
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Woczeniej opisano kwalifikacje wynikage z posiadanego wyksztatlcenia zawodowego 0sob
pracupcych w zawodzie sprzedawcy. Otrzymane dokumeniwiafectwo, dyplom
potwierdzagcy kwalifikacje zawodowe) stanogviw mniejszym Bhdz wigkszym stopniu
wymaog brany pod uwagpodczas poszukiwania pracy.

Wszystkie trzy grupy byly pytane o dodatkowe upremia formalne wymagane w

pracy sprzedawcy (wykracaag poza dotychczasowe ksztatcenie zawodowe).

Tabela 1. Dodatkowe kwalifikacje w opiniach badanyl

Dodatkowe kwalifikacje Dodatkowe kwalifikacje Dodatkowe kwalifikacje
wymagane przez wskazywane przez wskazywane przez
pracodawcoéw (liczba pracownikow (liczba organizatoréw ksztatcenia
wskazai) wskazai) zawodowego (liczba
wskazan)
- certyfikat obstugi kasy - certyfikat obstugi kasy - certyfikat obstugi kasy
fiskalnej (4) fiskalnej (3) fiskalnej (6)
- obstuga komputera (2) - obstuga wozkow z ngdem | - kurs obstugi wozkow
- techniki obstugi klienta (2) | silnikowym (1) widtowych (2)
- obstuga wozkdéw z ngdem| - jezyk obcy (1) - kurs komputerowy (2)
silnikowym (1) - obstuga komputera (1) - certyfikat kart ptatniczych z
- prawo jazdy (1) - kursy braiowe (1) terminalem (1)
- techniki sprzedey (1) - techniki obstugi klienta (1) | - obstuga klienta (1)
- nie ma takiej potrzeby (2) | - techniki sprzeday (1) - przedsgbiorczas¢ (1)
- przepisy BHP (1) - marketing (1)
- przepisy sanitarne (1) -certyfikat kasjera
- nie ma takiej potrzeby (2) | ztotbwkowego i walutowego,
1)

Analizujagc powysze dane mana wychgmgé nastpujace wnioski co do dodatkowych
formalnych uprawnig@ wymaganych w zawodzie sprzedawcy:

- wszystkie grupy badanych majprzyktady dodatkowych wymaga (formalnych,
potwierdzonych certyfikatami);

- wszystkie trzy grupy badanych wskagzwy gtdbwnej mierze na certyfikat obstugi kasy
fiskalnej;
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- certyfikaty zwhzane z obstugkomputera, obstugklienta take znalazty si wsrod wskaza
kazdej z grup badanych;
- tylko w grupie organizatorow ksztatcenia zawodomie bylo odpowiedzi typu ,nie ma

takiej potrzeby”.

4. Znaczenie doksztatcania, doskonalenia zawodowegeamoksztatcenia

Trzy grupy badanych byty pytane o znaczenie doksamtéa, doskonalenia
zawodowego i samoksztatcenia. Badani wskazywalzatys ktore powinny zainteresowa

sprzedawcow chycych profesjonalnie wykonywaswop prac.

Tabela 2. Doksztatcanie / doskonalenie zawodowe iniach badanych

Doksztatcanie/doskonalenig Doksztatcanie/doskonalenig Doksztatcanie/doskonalenie
— przyktady wskazane — przyktady wskazane — przyktady wskazane
przez pracodawcow (liczba | przez pracownikéw (liczba | przez organizatorow
wskazai) wskazai) ksztatcenia zawodowego
(liczba wskaza)
- kontakty interpersonalne | - obstuga klienta (3) - obstuga klienta (5)
5) - nowe towary (1) - nowe towary (2)
- nowe techniki obstugi - nowe kasy fiskalne (1) - psychologia sprzedu (2)
klienta (3) - negocjacje (1) - Wizaz
- nowe towary (2) - kursy braiowe (1) - komunikacja
- asertywnéc¢ (1) - kursy komputerowe (1) interpersonalna (2)
- nowe sposoby zaptaty (1) | - aktywna sprzeda(1) - rozwigzywanie konfliktow
- jezyk obcy (1) - psychologia sprzeda (1) | (1)
- psychologia sprzeds (1) - marketing (1)
- rachunkowé¢ (1)
- kursy branowe (1)

Z analizy powyszych danych zamieszczonych w tabelcezmaowychgna¢ nastpujace
wnioski:

- trzy grupy badanych dostrzegagrzyktady obszarow wiedzy, umggnosci, ktdre mog by¢
przedmiotem doksztatcania, doskonalenia zawodowpgredawcow;

- wszystkie trzy grupy badanych za wicd obszary doksztatcania/doskonalenia
zawodowego uznaty kontakty interpersonalne/ komagjkinterpersonalfi obstug klienta;
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- obszarem podanym przez trzy grupy badanych gse tpsychologia sprzeég co wize

si¢ z poprzednim wnioskiem;

- wiedza o nowych towarach jest tekobszarem dostrzeganym zaréwno przez pracodawcow,
pracownikow jak i organizatorow ksztatcenia zawodgu.

Badani byli take pytani o znaczenie samoksztatcenia w wykonywgragy sprzedawcy.

Tabela 3. Znaczenie samoksztalcenia sprzedawcéw wimiach badanych

Samoksztatcenie w Samoksztatcenie w Samoksztatcenie w
opiniach pracodawcéw opiniach pracownikow opiniach organizatorow
(liczba wskazai) (liczba wskazai) ksztalcenia zawodowego

(liczba wskaza)

- wazne” (4) - ,wazne” (3) - ,absolwenci g nie clketni

- ,bytoby mile widzialne, ale| - ,utatwia znalezienie pracy| do samoksztatcenia” (2)

nie konieczne” (1) - jest na plus pracodawcy i | - ,bez samoksztatcenia nie

- ,wazne, mile widziane” (1)| pracownika” (1) ma dobrego sprzedawcy” (1)
- Jest bez znaczenia w - ,powoduje,ze czug Si¢ - ,w obecnych czasach w
branzy spazywczej’ (2) bardziej kompetentna” (1) | kazdym zawodzie trzebagsi

- W brarzy spaywczej nie | rozwijac” (1)
ma znaczenia” (1) - trzeba wdraa¢ uczniéw

do samoksztatcenia” (1)

- ,konieczne” (1)

Wszystkie grupy badane wskazywaly jako uzasadni&omeczné¢ bycia na biegco z
nowymi towarami, now&ciami technicznymi. Najmniej uzasadhi@odawali pracodawcy.
Czesto ograniczali si tylko do stwierdzé zamieszczonych w tabeli. Pracownicy bardziej
otwarcie podkréali korzysci ptynace z samoksztatcenia np.

a) , Czytam informacje (ulotki) o elwych towarach znajdggych sg na rynku, rozmawiam z
ludZzmi dzeki czemu poznajich oczekiwania i opief’;

b) ,Jest niezlbdne, naleéy czyt& o nowdciach, patrzé na mo@ (szeroko rozumiay), zna
nowinki techniczne”

c) ,Powoduje,ze czu} sie bardziej kompetentna”
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Ciekawe spostrzenia dotyczce znaczenia samoksztalcenia w zawodzie sprzedavialy
organizatorzy ksztatcenia zawodowego. Oni dostijaegadndci w zacleceniu mtodziey
do samodzielnego zdobywania wiedzy, rozwijania stvéiompetencji. Przyktady uzasadiie
w tej grupie badanych byly ngpujace:

a) ,Bez samoksztatcenia nie ma dobrego sprzedawoysi znd towar, ktory oferuje, nowe

sposoby reklamy, marketingu”;

b) ,Uczniowie powinni g doskonalt, ale z moich obserwacji wynika, ze nie wykazuj
takiego zainteresowania”;

c) ,Jest nasrednim poziomie, jednak uam,ze powinno g wdrazaé ucznia ju w szkole do
poznawania i poszukiwania nowych potrzebnych micitrie umiegtnasci przydatnych w
zawodzie”;

d) ,W obecnych czasach wzkgm zawodzie trzeba rozwijgie”.

5. Znaczenie déwiadczenia zawodowego

Badane osoby byly pytane o znaczeniénwdadczenia zawodowego w wykonywaniu
pracy sprzedawcy. Trzy grupy badanych dostrzegmpty déwiadczenia zawodowego.
Wypowiedzi pracodawcoéw na temat znaczenidwidczenia zawodowego w pracy
sprzedawcy byly nagbpujace:
a) ,Doswiadczenie zawodowe jest bardzozmea Kadego nowego pracownika (absolwenta
szkoty) musiatam uczybstugiwa kas fiskalny co zajmowato mi minimum tydzipracy”;
b) ,Potrzebne , ale nie konieczne”;
c) ,Pracownik, ktory ma déwiadczenie zawodowe jest pewniejszy siebie g na jego
samodzieln@ w podejmowaniu decyzji’;
d) ,Wedlug mnie nie ma znaczenia, nie jest potreebtystarczy;e ki ma predyspozycje, a
reszty nauczy siw trakcie pracy. Najwaniejsze zeby ki@ sie nadawat, bo albo siktas do
tej pracy nadaje, albo nie”;
e) ,Nie jest konieczne. Ji jest to mde pomaga — zwlaszcza w momencie rozpoczynania
nowej pracy, ale ¢ato laicy radz sobie bardzo dobrze”;
f) \Wazne jest déwiadczenie, ale ono nie determinuje czys k&st dobrym sprzedawc
wazne g predyspozycje osoboyaowe”
g) ,Doswiadczenie jest bardzo istotne poniévmacownik na podstawy w zawodzie. Jednak
dobrego sprzedawanana tez zrohi z pracownika bez dwiadczenia (...)"
h) ,niezbedne”.
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Analizujagc przytoczone wypowiedzi pracodawcow ina dostrzecze nie wszyscy cesi
sobie deéwiadczenie zawodowe u swoich pracownikow. ekgza¢ pracodawcOw nie
twierdzi, ze déwiadczenie w pracy sprzedawcy jest nieodzowneg [3apns takze tym,
ktérzy zaczynaj prae, ktorzy nie maj daswiadczenia zawodowego. Zdaniem pracodawcow
doswiadczenie zawodowe nie determinuje tegosk jest dobrym sprzedawc

Pracownicy w przeciwigstwie do pracodawcow bardzo cersobie déwiadczenie
zawodowe w wykonywanej pracy. Ich wypowiedzi wkejestii byty nas¢pujace:
a) ,Jest bardzo potrzebne. Wraz zsdiadczeniem wszystkie ungiejasci wykonug szybciej,
lepiej, doktadnie. Potragirozmawia z klientem, doradz¥;
b)’Jest potrzebne , ale nie niezine”;
c) ,Pracuje tu ok. roku, jg w chwili obecnej magpowiedzié, ze dagwiadczenie daje mi
przede wszystkim pewsdcsiebie”;
d) ,Jest pomocne i utatwia prat;
e) ,Pomaga znal& sie w r&nych sytuacjach np. w przypadku kradyjew obstudze
wybuchowych lub nietrzerych klientow”;
f) ,Jest wane, to jest lepsze obycie z klientem, tatwiej rozywa’ problemy i radzi sobie z
trudnymi klientami”;
g) ,Bardzo wane”;

h) ,bardzo wane, szczegdlnie braowe”.

Pracownicy postrzegajdaswiadczenie zawodowe jako atut. Twiegdze ono utatwia im
prag;, jest pomocne w trudnych sytuacjach, z ktérymitgkaa sic podczas swojej pracy.
Zdaniem pracownikow dwviadczenie zawodowe sty rozwojowi umiegtnosci potrzebnych
w pracy sprzedawcy, pozwala ¢zsic pewnie w wykonywaniu zadazawodowych.

Organizatorzy ksztatcenia zawodowego zgakdostrzegaj znaczenie daviadczenia
zawodowego w pracy sprzedawcy. Ich wypowiedzi mgdgtpujace:

a) ,Bardzo dua jest rola déwiadczenia zawodowego; pomaga w nganiu kontaktu
z klientem, dostawg pracownik widciwie reklamuje towar, nabywa umi@)asci
interpersonalnych, stosuje wigdowaroznawcz w praktyce oraz przepisy bhp”;

b) ,Potrzebne z punktu widzenia pracodawcy, pomocnieomtaktach z rénymi klientami
np. sytuacje dotygze reklamacji klientowskich”;

c) ,Doswiadczenie uczniowie zdobywapodczas praktyk zawodowych oraz naec@arh
praktycznych w szkole. Jednak jest to zdecydowzbye mato, dlatego dwiadczenie
zawodowe zdobywagopiero w trakcie pracy”;
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d) ,Potrzebne byloby wszechstronnesw@dczenie (w rénych bradach) zeby ufatwé

podjecie pracy przez ucznia, niekoniecznie w byamv ktorej miat praktyi’;
e) ,Istotne ale, uzakmione od pracodawcy (typu placowki)”;

e) ,Uczniowie w trakcie nauki maja praktyki zawodpwale pracodawcy egto nie pozwalaj
uczniom wykonywawielu czynngci. Bardziej traktug uczniow jako osoby do pomocy”.
Organizatorzy ksztatcenia zawodowego postrzedejwiadczenie zawodowe jako wae w
pracy sprzedawcy. Ich zdaniem ono utatwia wykonyegoracy zawodowej. Ta grupa
badanych dodatkowo dostrzega pewne istotne kwegiidgzane 2z nabywaniem
doswiadczenia zawodowego. Dostrzegag:

- zdobywa si je gtébwnie w pracy, a nie na praktykach;

- jego rola bywa zalaa od pracodawcy;

- pracodawcy agsto nie stwarzgjna praktykach mtodziy sytuacji zawodowych magych

stanowt zrodto dagwiadczenia zawodowego.

6. Wymogi rekrutacyjne

Od kilku lat obserwuje sibardzo widoczatendencje wzrostowa w branhandlowe;.
Sprzedawca jest zatrudniany w ista@jch i nowo powstarych centrach handlowych, jak
rowniej w mniejszych, pojedynczych sklepach i packt sprzedsy. Sprzedawcow,
szczegOlnie miodych, zatrudriajsklepy firmowe oferujce markow odziez, sprzt
muzyczny, sportowy, stoiska wydawnictw muzycznydeci ksggarni. Zadania zawodowe
sprzedawcy obejmuj zadania wiciwe dla zawodéw: akwizytor oraz pracownik salonu
sprzeday, czyli punktu sprzedsy o wysokim standardzie obstugi. W podstawie prouraej
przewidziano take uksztaltowanie takich umignosci, ktére pozwalaj na podgcie
dziatalngci gospodarczej na wiasny rachunek. Miejscem pigmyedawcy &dzie zatem
punkt sprzedsay detalicznej (bez wzgtlu na jego standard i stosowafiorme sprzeday) a
takze wszystkie te miejsca, w ktorych dokonujes sSprzeday akwizycyjnej a w
szczegOlnéci: hurtownie, punkty sprzedg detalicznej, mieszkania, instytucje. Od os6b tam
zatrudnionych wymagana jest bardzoeste znajoméci jezyka obcego (gtéwnie
angielskiego) i wysoka kultura obstugi klienta. ddawcy g $wiadomi tego,ze konkretna
wiedza, znajom& nowoczesnych technik sprzegai handlu, rozwijanie umiejnaosci
interpersonalnych korzystnie wptywajna efektywné¢ sprzeday, dlatego teé chetnie

inwestup w pracownikdéw, propona¢ im r&zne kursy i szkolenia.

" Podstawa programowa ksztatcenia w zawodzie spraedas. 3.
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Z reguty pracodawcy nie ustajagranic wieku. Zatrudnigjmtode osoby licgc na ich zapat
do pracy, pomystow&, niekonwencjonalne rozezania, natomiast w starszych widz
fachowac¢ | doswiadczenie.

Rozwoj technologii informatycznej spowodowat réwniev brarry sprzedaowej
nowe maliwosci zatrudnienia. W diym stopniu rozwija i obecnie sprzedagrzez Internet
tzw. e-sprzedg ktGra mae stanowd uzupetnienie sprzedgp bezpdredniej, jak roéwnie
moze by oferowana na rynku jako aghma forma sprzeds. Znalez¢ mazna sprzedawcow,
ktorzy uzyskuy dochdd i utrzymuyy sie tylko z takiej formy pracy. Do zadaosoby
zajmupce] sk sprzedag przez Internet naky wyszukiwanie towarOw, na ktore jest
zapotrzebowanie, fotografowanie ich, opisywanie @amieszczanie zgj wraz z opisami w
Internecie. Jest to praca, kiGmozna wykonyw& w domu, magazyngg¢ niewielkie ilgci
towarow. Wraz z rozwojem firmy, magazyny mogtaw& si¢ coraz weksze. Wielkd¢
lokalu zaley roéwniez od wielkaci sprzedawanych produktow. Sprzedan-line jest prag
samodzieln, wykonywan indywidualnie. Klienci kontaktaj si¢ ze sprzedawcgtéwnie za
pomog poczty elektronicznej, ale rowni@rzez telefon. Komputer wykorzystywany jest nie
tylko do internetowego eksponowania produktow itk@&tow z klientami, ale réwniedo
tworzenia baz danych klientow. Programem ngjciej wykorzystywanym i wystarczgym
do prowadzenia sprzedaprzez Internet jest Outlook. Niegina jest rownig przeghdarka
internetowa. Organizacja czasu pracy w sprzgdprzez Internet w peini nalg do
sprzedawcy, ktory sam wyznacza sobie godziny prééyego rodzaju pracy przydagie
zainteresowania informatyk Internetem i wymias handlows. Z reguly sprzeda przez
Internet na pocgku dziatalndci firmy realizuje s¢ jednoosobowo. Z czasem, kiedy ten
rodzaj pracy przynosi zyski, firma zaczyna zlteaoraz wecej zadéa innym, przez co
przydatne zaczyn@jby¢ umiegtnosci koordynowania praczespotu. Sprzedaon-line jest
stosunkowo now formg sprzeday. Nie ma w tym zakresie deginych, formalnie
wyodrebnionych sciezek ksztatcenia. Wykonywanie tej pracy wymaga szejokgolnej
wiedzy informatycznej oraz umignosci obstugi Outlooka i Internetu. Najbardziej atrgjke
w prowadzeniu sprzedp przez Internet wydaj sie nieograniczone maiwosci

indywidualnego rozwoju, samodziekiooraz niezalenosc®.

8 M. Mrozek, Vademecum zawod6éw sprzeolych, materiat pobrany ze strony www.doradca-zawad
(25.12.2009)
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Podczas rekrutacji na stanowisko sprzedawgystawiane réne wymagania. W ofertach
pracy @ zamieszczane nggujace warunki:

- fatwas¢ nawizywania kontaktow, komunikatywség
- zaangaowanie;

- umiegtnos¢ sprzeday;

- umiegtnos¢ pracy w zespole;

- doswiadczenie mile widziane;

-dobra prezencja i wysoka kultura osobista;

- znajomda¢ brarey IT;

- samodzieln£;

- wyksztatcenie minimum zawodowe lgtednie;

- UCZCIWG(C;

- sumienné;

- entuzjazm

Osoby badane byly pytane o wymogi rekrutacyjnedvi@ne do osob zatrudnianych jako
sprzedawcy.

Pracodawcy przy zatrudnianiu pracownikéw — sprzexaw zwracaj uwag na
wyksztatcenie zawodowe, ale i na inne kwestie megzane bezpwednio z posiadanym

przez kandydatow dyplomem cgyiadectwem.

Tabela 4. Wymogi rekrutacyjne w opiniach badanych

Wymogi rekrutacyjne wg Wymogi rekrutacyjne wg Wymogi rekrutacyjne wg

pracodawcow (liczba pracownikow (liczba organizatorow ksztatcenia

wskazai) wskazai) zawodowego (liczba
wskazan)

- komunikatywnéc (5) - wyksztatcenie (8) - obstuga kasy fiskalnej (3)

- wyglad, mita aparycja (3) | - komunikatywnéc (4) - ukonczenie szkoty z

- ukonczenie szkoty - wyglad (4) egzaminem potwierdzggym

kierunkowej (3) - deswiadczenie (2) kwalifikacje zawodowe (2)

- mita (3) - wiek (1) - Zznajoma@¢ oprogramowania

° S to przyktady najcgciej pojawiajcych sé wymaga rekrutacyjnych w dodatku ,Praca” w IV kwartale 200
(Gazeta Wyborcza).
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- kultura osobista (2) - to co umiem (1) komputerowego (2)

- pracowita¢ (2) - niepalenie papieroséw (1) | - dyspozycyjnéc¢ (2)

- umiegtnos¢ szybkiego - referencje (1) - wyglad (2)

uczenia sj (2) - znajomdci (1) - komunikatywnéc¢ (2)

- opanowana (1) - kultura osobista (1) - wyksztatcenie wysze (1)
- powinna umié - asertywnéc¢ (1) - zawiadczenie lekarza o
wyeksponowa towar na braku przeciwwskaza
potkach (1) zdrowotnych (1)

- musi umié liczy¢ (1) - dodwiadczenie zawodowe
- schludnéc (1) (1)

- czystaeé (1) - posiadanie uprawnienp.
- wiedza o tym, na czym na wozki (1)

polega praca w sklepie (1) - pracowita¢ (1)

- znajomg@¢ programow - liczenie (1)
sprzedaowych (1) - wystawianie faktur (1)

- punktualné¢ (1)

- optymizm (1)

- uczciwaé (1)

Z danych zamieszczonych w tabeli ina wycigma¢ nastpujace wnioski:

- wyksztatcenie jako wymadg rekrutacyjny wymiegigfjownie pracownicy;

- komunikatywné¢ jest wymogiem rekrutacyjnym wskazywanym gtéwnie zgxr
pracodawcéw i pracownikow;

- waznym wymogiem rekrutacyjnym jest wygl;

- dodwiadczenie zawodowe nie pojawitogsiv opiniach pracodawcow (co koresponduje w
pytaniem wczéniejszym dotycacym znaczenia dwiadczenia zawodowego w pracy
sprzedawcy);

- pracodawcy w wikszej mierze przywgzuja uwag podczas rekrutacji do kompetencii
ponadzawodowych;

- organizatorzy ksztalcenia zawodowego wckseaci zwracali uwag na formalne
kwalifikacje, stanowgce ich zdaniem gtdwny wymaog rekrutacyjny.

W przypadku pracownikow i organizatoréw ksztalcersavodowego pytano ta& o to jak

wyglada postpowanie rekrutacyjne.
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Tabela 5. Posgpowanie rekrutacyjne w opiniach pracownikOw i organzatorow

ksztatcenia zawodowego

Posiepowanie rekrutacyjne wg

zatrudnionych pracownikow

Posipowanie rekrutacyjne w opiniach

organizatoréw ksztatcenia zawodowego

- ,krotka rozmowa na temat kwalifikacji i
umiegtnosci. Pracodawczyni zapoznaitg si
takze z oping od poprzedniego pracodawcy’
- ,ozmowa kwalifikacyjna (ogtoszenie w
sklepie)”

- ,Siostra mi znalazta praav galerii”

- ,ozmowa kwalifikacyjna (po dostarczeniu
cv)”

- ,przesztam z firmy nxa szefowej”

- ,0d pocatku pracug na stoisku z obuwiem
konfekcp damslg”

- ,dowiedziatam sj od znajomego o wolnym
miejscu, ztaytam CV, posztam na rozmaew
przesztam krétki instrukiai pracug”

- ,0gtoszenie w sklepie, przesztam roznyozv

szefowy”

-, W wyniku umowy o pra¢ po praktyce
szkolnej lub po zapoznaniws oferg
Urzedu Pracy lub z ogtoszenia lub z
polecenia znajomych lub z Internetu”

- ,Poprzez urgdy pracy, z polecenia
znajomych, z wolnej reki, przez ogtoszenja

réznego rodzaju”

- ,Czesto uczniowie podejmgijprac w
sklepie lub zaktadzie, w ktérym mieli
praktyke, inni odpowiadaj na ogtoszenia

lub szukag na wiasg reke”

- ,Sktadanie CV, potem rozmowa
kwalifikacyjna, sprawdzenie wiedzy

praktycznej”

- ,Nie potrafic odpowiedzié na to pytanie”

- Nie wiem”

Poréwnujc cytowane wypowiedzi pracownikow i organizatorosztaticenia zawodowego,

mozna wychgnaé nas¢pujace wnioski:

- pracownicy podaj podobn struktug postpowania rekrutacyjnego (informacja, zémie

CV, rozmowa kwalifikacyjna”;

- niektorzy badani wskazali na obeéa@sob, ktore byly zaangawane w zdobywanie przez

nich pracy;

- organizatorzy zwrdcili uwagna sposoby poszukiwania pracy, m.in. na instytjalfa jest

urzad pracy;

- organizatorzy ksztatcenia zawodowego sygnalizowakt znajdowania pracy di

wczeniejszej praktyce w okionych miejscach,;
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- warto zwréct uwag;, ze dwie osoby reprezerdag szkolnictwo zawodowe nie wiedziaty
nic na temat rekrutacji os6b do pracy w zawodzizesgawcy.

Pracodawcy byli dodatkowo pytani o to, czy rozaja wprowadzenie dodatkowych
wymogow rekrutacyjnych dla oséb goaych pracowaw charakterze sprzedawcy.
Ich odpowiedzi byty nagpujace:
a) ,nie” — 2 osoby;

b) ,niekaralnas¢”;

c) ,Dla mnie wane jest, aby sprzedawca byt przyje nastawiony do klienta, umiat
organizowa prace”;

d) ,Nie. Tak jak méwitam — najwaiejsza jest kontaktowé, a innych rzeczy mina sk
nauczy p&niej”;

e) ,Znajoma¢ jezyka angielskiego, odporfiona stres, dobra komunikatywao.

Natomiast osoby pracige w zawodzie sprzedawcy byli pytani o to, czy Estco
utatwiatby staranie gio prag¢ w charakterze sprzedawcy. Odpowiedzi byly ¢@agtce:
a) ,Certyfikat obstugi kas fiskalnych”;
b) ,Obstuga kasy fiskalnej, kwalifikacje w zakregieklamy - umigjtne eksponowanie
towarow”;
c) ,Znajomas¢ jezykOw obcych, ale tag znajomgd technik sprzedy”;
d) ,Nie. Uwazam,ze w tym zawodzie nig potrzebne”;
e) ,Nie. Mcze znajomg¢ obstugi kasy fiskalnej, chocigzsto wchodz nowe i trzeba od
nowa s¢ uczy”;
f) ,Np. kursy negocjaciji, profesjonalnej obstugidtta”;
0) ,obstuga kasy fiskalnej; posiadanie ¥&eczki zdrowia”;

h) ,kursy sprzeday i komputerowy”.

Pracownicy w gtdbwnej mierze podkiaja znaczenie certyfikatu obstugi kasy fiskalnej. A
takze docenigj kursy zwizane ze sprzedatowarow.

Pracodawcy byli dodatkowo pytani o to jak zapatsig na zatrudnianie absolwentow.
Ich odpowiedzi byty nagpujace:
a)’Absolwenci szkoty handlowej teoretyczniemsae dobrze przygotowani do zawodu, ale
praktycznie nie potraji zbyt wiele. Kandydat do zawodu ze szkdbez szkoty majtakie
samo przygotowanie”;

b) ,Najczesciej byli to uczniowie , ktdrzy odbywali praktykidge wybrali najlepszych/”;
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c) ,Nie mam déwiadczenia, jéi chodzi o zatrudnianie absolwentow”;
d) ,To jest obajtne, bo szkota nie przygotowuje do tej pracy, raéeyunic potrzebnego —
przynajmniej w tej braty. Wane g predyspozycje, a nie szkota”;
e) ,S¢ mile widziani — posiadanie kierunkowego wyksztagdytoby dodatkowym atutem,
ale bardziej zwracam uwaga inne aspekty — zwiaszcza na kontakfélyo
f)” Jestem otwarty tyczliwie nastawiony, trzeba dan szang, s mtodzi peini energii”.
Odpowiedzi ww. nieswiadcz w kazdym przypadku o przychylgoi pracodawcow do
zatrudniania absolwentéw, do traktowania ich w §akiczegolny sposob.gSednak take
tacy pracodawcy, ktérych moa uzné za przychylnych absolwentom, deych im szans
Warto podkréli¢, ze mazna dostrzec pewankonsekweng w wypowiedziach pracodawcow,
a mianowicie maliwos¢ odstpstwa od wymogu rekrutacyjnego jakim jest wyks=zate
kierunkowe.

Pracodawcy i organizatorzy ksztalcenia zawodowegtah zapytani o to, co trzeba

umieé rozpoczynajc prae w charakterze sprzedawcy.

Tabela 6. Przygotowanie ,na stracie” do pracy sprzeéawcy w opiniach pracodawcow i

organizatoréw ksztatcenia zawodowego

Przygotowanie ,na stracie” wg Przygotowanie ,na stracie” wg

pracodawcéw (liczba wskaza) organizatoréw ksztalcenia zawodowego
(liczba wskaza)

- prowadzenie rozmow z klientami (5) - obstuga klienta (4)

- obstuga kasy fiskalnej (2) - obliczanie i zainkasowanie natexsci (4)

- liczenie (2) - obstuga kasy fiskalnej (3)

- zamawianie i przyjmowanie towar (2) - znajomd@¢ zagadnié towaroznawstwa (3)

- obstuga terminala ptatniczego (1) - rozmieszczanie towaréw na poétkach,

- uktadanie towaru na pétkach (1) chronienie towaru przed ubytkami i

- obserwowanie (1) zniszczeniem (3)

- myslenie (1) - odprowadzanie utargu (2)

- negocjacje (1) - znajoma¢ zagadnié z organizacji

- organizowanie sobie pra¢l) sprzeday (1)

- posiadanie cfti do pracy (2) - znajomd¢ podstaw dziataln@i handlowej,
sprzeday towarow (1)
- obstuga oprogramowania SUBIEKT (1)
- znajoma¢ zasad bhp (1)
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- stosowanie odziy ochronm (1)

- umiegtnos¢ interpretacji uprawnieklienta
— reklamacje (1)

- prowadzenie rozmowy sprzemaavej (1)
-interpretacja napiséw na towarach (1)

- przygotowanie sklepu do sprzegd1)

- przyjmowanie i przechowywanie towar (1)
- dbata¢ o czystd¢ w sklepie (1)

- bycie wyrozumiatym i taktownym (1)

- znajoma¢ koddw kreskowych (1)

Pracodawcy i organizatorzy ksztatcenia zawodowegjddkze pytani o to, czego nie umiej

osoby rozpoczynage prae w charakterze sprzedawcy.

Tabela 7. ,Braki” na stracie u pracownikow w opiniach pracodawcow i organizatorow

ksztatcenia zawodowego

.Braki” na stracie u pracownikoéw w Braki” na stracie u pracownikéw w
opiniach pracodawcéw (liczba wskaza) opiniach organizatorow ksztatcenia

zawodowego (liczba wskazg)

-obstuga kasy fiskalnej (4) - liczenie (3)

- obstuga klienta (3) - wypisywanie faktur (3)

- dobre wydawanie piegilzy (2) - obstuga kasy fiskalnej (2)

- umiegtnos¢ wyeksponowania towaru (2) | - prowadzenie rozmowy sprzeaavej (1)

- obstuga terminala ptatniczego (1) - wypetnianie dokumentacji sprzega(1)

- obliczanie maty (1) - udzielanie poradnictwa sprzedavego (1)
- rozmowy z klientem (1) - bycie etycznym (1)

- przestrzeganie przepisoéw bhp i sanitarnychplanowanie pracy (1)

1
@) o _ - komunikowanie si (1)
- wiasciwie ubior (1)
- rozliczanie kasy (1) - obstuga terminala ptatniczego (1)
- liczenie pogotowia kasowego (1)

- uktadanie, doktadanie, eksponowanie,
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zamawianie towaru (1)

- dbata¢ o poradek (1)

- obstuga programéw sprzedavych (1)
- logiczne mylenie (1)

- znajoma¢ technik sprzedsy (1)

7. Oczekiwania wobec szkot ksztafcych w zawodzie sprzedawcy

Pracodawcy byli pytani o oczekiwania wobec szktird przygotowuj

sprzedawcow. Ich odpowiedzi byly ngstijace:
a) ,Podstawowe. Nauka obstugi kas fiskalnych, obsteganihali ptatniczych, umiejnasci
matematyczne (liczenie mdgy i umieptnasé prowadzenia rozmowy sprzedave] z
klientem”;
b) ,Lepsze przygotowanie z szybkiego i poprawnegehia”;
c) ,Wydaje mi s¢, ze szkoly klagzbyt maty nacisk na znajosdgez. obcych’
d) ,W szkole uaz wielu niepotrzebnych poiej w pracy rzeczy, a zakres nauki powinien
obejmowa gtdéwnie nauk praktycziy dotyczcg obstugi klienta, ekspozycji towaru i
gospodarki magazynowej”;
e) ,Zakres nauki powinien obejmodatdéwnie nauk obstugi klienta, kontaktow z klientem.
Szkotly powinny lepiej przygotowydvgpod lgtem uktadania towarow — ze wedl na
asortyment i wizualnie”;
f) ,Wazny jest wyszy poziom ksztatcenia ogdlnego i dodatkowe uytngi takie jak
umiegtnasé negocjacji ,radzenia sobie z trudiotami”;
0) .Wiecej praktyk; lepsza kadra ksztaéa; lepszy doboér kandydatow do szkoty”;
g) ,Nie mam oczekiwg szkoty nie ksztagcna pracownikow. | tak trzeba przyuéza
Mozna powiedzié, ze pracodawcy oczekujviele od szkét jdi chodzi o przygotowanie oséb
do pracy w charakterze sprzedawcy. Gtownigosoczekiwania:
- nauki szybkiego i poprawnego liczenia,
- nauki obstugi kas fiskalnych, obstugi terminghtniczych;
- ksztattowania umiefnosci obstugi klienta;
- wtasciwego obchodzeniacsk towarami.
Pracodawcy i organizatorzy byli pytani t&ko to, czy ze sabwspotpracy.
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Tabela 8. Wspodlpraca pracodawcow i

organizatoréw ksztatcenia zawodowego)

szkét zawodowlc (opinie pracodawcow

Wspotpraca pracodawcow ze szkotami w

pracodawcoéw (liczba wskaza)

yWspotpraca  szkot  zawodowych

pracodawcami wg organizatorow

ksztatcenia zawodowego (liczba wskaha

.4

- ,Nie wspotpracu” (6)

- ,Nie. Nie mog przyjmowa na praktyki
uczniow szkot zawodowych, poniewanie
spetniam warunkow (brak przygotowar

pedagogicznego)” (1)

- ,Tak, w zakresie praktyk” (1)

-,Tak — sprawdzenie obecfw uczniéw na
praktyce szkolnej, sprawdzenie prowadze
dzienniczkow praktyk, z ktérych wynik
.ocena,
ia _
rozwigzywanie problemow” (1)

rozmowa V4

- Jtak, praktyki zawodowe” (1)

- ,Szkota nie wspotpracuje z pracodawcan
uczniowie sami zatatwiajsobie praktyki

zawodowe” (1)

- ,Tak, spotkania z pracodawcami, wspoin
ustalanie planu, np. grafik praktyk ggtos¢
przez caly tydzig, przyjmowanie
pracodawcéw jako obserwatoréw (maj
swoje karty obserwacji) na probnych
egzaminach zawodowych, pozaajtedy
wymagania egzaminacyjne i mpgczniom
pomaoc w ich przygotowaniu do egzaminu

wiasciwego” (1)

LTak,

kontakty z pracodawcami z adych bram

kierownik praktyk nawgzuje

(sklepy spaywcze, budowlane, itp.)”

pracodayyc

nia

D

Wspotpraca zdecydowanie lepiej wydh z perspektywy szkot zawodowych. Szkoty s

zainteresowane wspOitpraz pracodawcami ze wzglu na praktyki zawodowe. Moa

powiedzi&, ze jest to jedyny wskazany przez organizatorow ksztea obszar, ptaszczyzna

wspotpracy z pracodawcami. Z ramienia szkoty osmdowiedzialna za praktyki kontaktuje

sic z pracodawcami. Wksze zainteresowanie wspotpgacdostrzeenie dodatkowych
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korzyéci dla partneréw wspoétpracy bytoby cennym elementdobrego, efektywnego

przygotowywania 0osob do pracy w bzgrhandlowej.

8. Szkoly ksztalgce w zawodzie sprzedawca — przyklady z powiatéw ajtych
badaniami

Na terenie powiatow obych badaniami, a tak na DolnymSlasku jest wiele szkoét
ksztatlgcych w zawodzie sprzedawcy. Przyktady:

POWIAT DZIERZONIOWSKI:

Zespot Szkot nr 2

im. Prof. Tadeusza Kotariskiego
ul. Pitsudskiego 24

58-200 Dzietoniow

tel. 74 831 52 60

POWIAT KEODZKI:

Ktodzka Szkota Przedsgbiorczaci

ul. Szkolna 8

57-300 Ktodzko

tel. 74 867 21 74
POWIAT SWIDNICKI:
Zespot Szkot nr 1

ul. Budowlana 7-9
58-100Swidnica

tel. 74 852 07 00
POWIAT WAL BRZYSKI:
Zespot Szkot nr 7

im. Komisji Edukacji Narodowej

ul. Kltodzka 29

58-308 Watbrzych

tel. 74 842 36 18

POWIAT ZABKOWICKI:

Zespot Szkot Ponadgimnazjalnych nr 2

im. Stanistawa Staszica
ul. Wroctawska 17
57-200 ZAbkowiceSlaskie
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tel. 74 815 23 29

Poza powiatami objymi badaniami s takze inne szkoly mape w swoich ofertach
edukacyjnych zawdd sprzedawcy. Przyktady:
1. Zespot Szkét Handlowych i Ustugowych
im. Jana Kochanowskiego

ul. Zgorzelecka 18

59-700 Bolestawiec

tel. 75 732 28 25

2. Zespot Szkot w Gorze

im. Generata Sylwestra Kaliskiego

ul. Armii Polskiej 15a

56-200 Goraslaska

tel. 65 543 26 60

3. Zespot Szkot Licealnych i Ustugowych

ul. Lesna 5

58-500 Jelenia Goéra

tel. 75 754 74 20

4. Zespot Szkot Licealnych i Zawodowych nr 2
im. Stanistawa Staszica

ul. 1 Maja 39/41

58-500 Jelenia Goéra

tel. 75 642 39 00

5. Zespot szkot im. Kombatantéw Ziemi Lutskiej
ul. Mikotaja Kopernika 31

59-300 Luba

tel. 75 722 25 30

6. Zespot Szkdt Ponadgimnazjalnych

im. Marii Sktodowskiej-Curie

ul. Wojska Polskiego 67/69

56-400 Olénica

tel. 71 314 30 41

7. Zespot Szkdt Ekonomicznych

im. Mikotaja Kopernika

ul. Drukarska 50
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53-312 Wroctaw
tel. 71 367 40 25/26
8. Zespot Szkot nr 1 we Wroctawiu
ul. Stubicka 29-33
53-615 Wroctaw
tel. 71 355 08 74

W ofertach wielu szkét ponadgimnazjalnych znajdsigezawdd sprzedawcy. Wygtuje
on jako konkretna oferta edukacyjnadb jako jeden z zawodow ¢tych w klasach
wielozawodowych. Podczas analizowania ofert edukgch, ich poszukiwania warto
weryfikowaé dostpne dane. Zdarzac¢size dana oferta zamieszczona w Internecie nie
pokrywa s¢ z tym, co jest realizowane rzeczyuaie przez okrdone szkoty. Czasem jest tak,
ze szkota ma zawod w swojej ofercie, ale nie prow&dztatlcenia ze wzgtiu na brak
nabord®. Zatem warto kontaktowa sic bezpdrednio ze szkotami dolz poszukiwa
informacji w wydziatach odpowiedzialnych za prowadie szkolnictwa ponadgimnazjanego

w poszczegoblnych powiatach.

Il Zadania i czynnosci wykonywane w badanym zawodzie
1. Zadania zawodowe

Podstawowym zadaniem sprzedawcy jest spizeésaliczna produktow oraz sprawna i
kulturalna obstuga klienta, oparta na dobrej znafminbrarzy, w ktorej sprzedawca jest
zatrudniony. Asortyment sprzedawanych towarowzatel bramy handlowej. W zwjzku z
tym w opisywany zawodzie mpa wyr@ni¢ wiele stanowisk pracy, np. sprzedawca
artykutow detalicznych, sprzedawca artykutdbw przsiowych, sprzedawca artykutow
spazywczych i inne. Do zadasprzedawcy nahy:

- sprawna obstuga klienta;

- sprzedawanie produktéw detalicznych znajdygh s¢ w sklepie;

- znajomd¢ oferowanego asortymentu;

- zapewnienie mdiwie petnej informacji o sprzedawanych towaracen(g, nazwa, producent
itp.);

- doradzanie klientom przy dokonywaniu wyboru towar

- urzadzanie ekspozycji statych wewtrz sklepu oraz na wystawach — witrynach okiennych

lub specjalnych miejscach przeznaczonych do prazgmbwardw;

19 Dlatego te ograniczono sido podania przyktadéw kilku szkét ksztadych w badanym zawodzie.
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- samodzielne przyjmowanie dostaw towarow lub uiteetsvo w niej;

- sprawna realizacja zamouiskladanych przez nabywc

- gromadzenie informacji o popycie;

- rozpakowywanie i rozmieszczanie towaréw na pdiksidepowych;

- odpowiednie przechowywanie towaréw w magazynach,;

- dbanie o czystg i estetyk miejsca sprzeds;

- umieszczanie prawidtowych cen na towarze;

- wspoOtpraca w przygotowaniu oferty sprzegléoferty towarowe, cenniki, katalogi itp.
- organizowanie dostawy zamawianego towaru na admeswiajcego;

- przyjmowanie ptatnici od klientow;

- wypisywanie paragonowatz rachunkow sprzedsy;

- obstuga kasy fiskalnej i komputera;

- odpowiednie zapakowanie sprzedanego towaru;

- wypisywanie dokumentoéw gwarancyjnych na zakupidoyvar i wyjd&nianie zasad
gwaranciji;

- udzielanie informacji klientom o najbizych zaktadach serwisowych;

- znajomda¢ procedur reklamacyjnych;

- sporzdzanie dokumentow reklamacji na wadliwy towar;

- sporadzanie bieacego raport kasowego z dziennego utirgu

Osoby badane byty proszone o wymienienie aadavodowych sprzedawcow.

Tabela 9. Zadania zawodowe sprzedawcy w opiniach danych

Zadania zawodowe Zadania zawodowe Zadania zawodowe

wymieniane przez wymieniane przez wymieniane przez

pracodawcow (liczba pracownikow (liczba organizatorow ksztatcenia

wskazai) wskazai) zawodowego (liczba
wskazan)

- obstuga klientéw (8) - obstuga klienta (6) - uktadanie towaru (5)

- eksponowanie towaru na | - przyjmowanie towaru (5) | - eksponowanie towaru (3)

potkach (5) obstuga kasy fiskalnej (5) | - odbidr ilgsciowy i
- obstuga kasy fiskalnej (4) | - uktadanie towaru na jakosciowy towaru (3)
- pobieranie nalanosci (4) potkach (5) - kasowanie nalaosci (3)

" podag za: E-SzOK. Multimedialny program komputerowy, §ha Gdask.
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- dbanie o czystd i estetyk
miejsca pracy (3)

- zamawianie ubytkow
towarowych (2)

- odbieranie towaru zgodnie
z dokumentagj (2)

- sprawdzanie towaru pod
wzgledem ilgciowym i
jakosciowym (2)

- rozmieszczanie towaréw
(2)

- pomaganie klientom w
wyborze (2)

- obliczanie maty (1)

=

- informowanie o warunkac
sprzeday (1)
- rozliczanie kasy (1)

- prowadzenie inwentaryzagj

(1)

- dbanie o czystd i estetyk
w miejscu pracy (3)

- zamawianie towar (3)

- przyjmowanie nakenosci
(3)

- przeprowadzanie
inwentaryzaciji (2)

- metkowanie (2)

- eksponowanie towaru (1)
- rozmowy z klientem (1)

- poznawanie towaru (1)

- sprawdzanie towaru (1)

- dbanie o czystg i tad w
miejscu pracy (3)

- przygotowanie stanowiska
pracy (2)

- prowadzenie rozmowy
sprzedaowej (2)

- przygotowanie towaru do
sprzeday (2)

- obstuga kasy fiskalnej (1)
- obstuga terminala
ptatniczego (1)

- obstuga klienta (1)

- postugiwanie si
podstawow dokumentag
1)

-obstugiwanie urgdzea
magazynowych (1)

- usuwanie usterek (1)

- rozliczanie kasy (1)

- prowadzenie inwentaryzagj
- przestrzeganie przepisow
bhp i p. pa (1)

- metkowanie (1)

Zadaxn wymieniono wiele. Mana zauway¢ duzg spojnéé w opiniach pracodawcow i

pracownikow. Ich zdaniem obstuga klienta to najwejsze zadanie. Potem wymienili

obstug kasy fiskalnej i réne operacje zwrane ze sprzedatowaréw. Organizatorzy

ksztalcenia zawodowego skoncentrowali swoje wypdmiievokot operacji z towarami i

odpowiedzialnéci za stanowisko pracy sprzedawcy.

Badani byli take proszeni o wymienienie tych zagaktére g ich zdaniem

najwazniejsze w pracy sprzedawcy.
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Tabela 10. Najwaniejsze zadania zawodowe sprzedawcéw w opiniach keawych

Najwazniejsze zadania w(g
pracodawcow (liczba

wskazai)

Najwazniejsze zadania w(g
pracownikow (liczba

wskazai)

Najwazniejsze zadania wdg
organizatorow ksztalcenia
zawodowego (liczba

wskazan)

- obstuga klienta (5)
-obstuga kasy fiskalnej(3)
- eksponowanie towaru (2)
- obstuga programéw
sprzedaowych (1)

- pobieranie nalanosci (1)

- sprawdzanie terminéw

przydatndci towaréw (1)

- obstuga klienta (8)

- przyjmowanie towaru (4)
- obstuga kasy fiskalnej (2)
- kasowanie nalaosci (2)

- odbior ilasciowy i

jakosciowy towaru (1)

- zalatwianie reklamacji (1)
- inwentaryzacja (1)

- eksponowanie towaru (1)

- sprzeda (1)

- obstuga klienta (6)
- odbior ilosciowy towaréw

(2)
- kasowanie nalaosci (2)

- obstuga urzdzen
magazynowych (1)
-sprzeda (1)

- przygotowanie stanowiska
pracy (1)

- rozliczanie kasy fiskalnej
1)

- zamawianie towaru (1)

- odebranie towaru (1)

- stosowanie przepiséw
higieniczno-sanitarnych (1)
- postugiwanie si
dokumentagj magazynow
1)

- utrzymanie porgdku (1)

Badani jako najwaniejsze zadanie uwajg obstug klienta. Pracodawcy i pracownicy jako

wazne zadanie uznali tag obstug kasy fiskalnej. Pozostate zadania zeniGowana liczh

wskaz& we wszystkich trzech grupach badanych datygtdéwnie dwoch obszardw:

postpowania z towarami i prowadzenia ich sprzsda

Osoby badane byly tak pytane o wyzwania (trudém) w wykonywaniu zawodu

sprzedawcy.
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Tabela 11. Wyzwania w pracy sprzedawcy w opiniachamlanych

Wyzwania w pracy
sprzedawcy wg
pracodawcow (liczba

wskazan)

Wyzwania w pracy
sprzedawcy wg
pracownikow (liczna

wskazan)

Wyzwania w pracy
sprzedawcy wg
organizatorow ksztatcenia
zawodowego (liczba

wskazan)

- trudnaci w radzeniu sobie

z tzw. trudnymi klientami (4

- brak dobrego kontaktu z
ludzmi - brak umiegtnosci

rozmowy (3)

- brak cleci podnoszenia
swoich kwalifikacji (2)

- mata motywacja do pracy

(2)

- problemy z trudnymi
klientami (3)

- kontakty z klientem (2)

- brak odpornéci na stres
Zwigzany z obstugroznych
klientow (1)

- brak umiegtnosci
przekonywania do
korzystniejszych zakupow
1)

- bycie cierpliwym (1)

- zmeczenie z powodu

dwuzmianowego systemu

pracy (1)

- brak umiegtnosci
interpersonalnych (4)

- przeciwwskazania
zdrowotne (1)

- karalna¢ (1)

- brak wtasnego image (1)
- brak dbatéci o wtasny
wizerunek i higienq osobist
(1)

- brak predyspozycji (1)

- brak opanowania (1)

- brak umiegtnosci radzenia

sobie z trudnymi klientami

(1)

- samodzielne podejmowanie

decyzji (1)

2. Stanowiska pracy

Osoby przygotowane do pracy w charakterze sprzegavajczsciej s zatrudniani na

stanowisku sprzedawcyatlz kasjera — sprzedawcy. W opracowaniach szczegdimb

zwigzanych z rekrutagjpracownikdw, mena spotka takze nasgpujace stanowiska pracy:

- specjalista ds. sprzeda
- przedstawiciel handlowy;
- handlowiec;

- kierownik sklepu;
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- kierownik dziatu sprzedsy;
- asystent ds. sprzega?®
Osoby badane byly pytane o przyktady stanowisk, ki@ych zwykle g zatrudniani

sprzedawcy.

Tabela 12. Stanowiska pracy dla sprzedawcow w opexch badanych

Stanowiska pracy wg Stanowiska pracy wg Stanowiska pracy wg
pracodawcoéw (liczba pracownikow (liczba organizatoréw ksztatcenia
wskazai) wskazai) zawodowego (liczba
wskazan)
- sprzedawca (7) - sprzedawca (5) - sprzedawca(b)
) -kasjer — sprzedawca (2) _
-kasjer _ - kasjer (1)
- kasjer (1)
-kasjer- sprzedawca (2) - pomoc sprzedawcy (1)

- magazynier (1)

W tabeli znalazty i stanowiska pracy nioa by rzec ,tradycyjne”. Nie ma przyktadow nazw

stanowisk, ktére zostaly przytoczone z ogtasgeasowych.

3. Awans zawodowy

Mozliwosci awansu w zawodzie sprzedawcy aczej ograniczone. Awansofvanozna
szybciej w wielodzialowym magazynie czy supermaikedVN wielu duych sklepach
nalezacych do sieci midzynarodowych istnieje natomiastisle okrelona sciezka rozwoju
zawodowego dla wszystkich pracownikéw. Droga awazssto odbywa si wewmntrz firmy.
Mioda osoba rozpoczyrngja prae od podstawowego stanowiska sprzedawcy,zeno
awansowé na stanowisko menaera-kierownika sklepu, a naphie kierownika krajowego
zatrudnionego w centrali, posiageggo nadzor nad sklepami na terenie catego kraju.
Gratyfikacp i wyréznieniem dla sprzedawcow e by np. wyjazd za grani¢c do miejsc, w

ktérych otwieranegnowe sklepy.

12 5 to przyktady stanowisk pracy zebrane po przeaoatimiu ofert pracy z dodatku ,Praca” w IV kwartale
2009r. (Gazeta Wyborcza). W ekiszaici z tych ofert pracy nie bylo zapisu 0 wymaganiawtigzanych z
posiadanym wyksztatceniem zawodowym.
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Sprzedawca o dhszym stau pracy, majcy umiegtnosci organizacyjne i ekonomiczno —
finansowe m@e awansowana stanowisko kierownika sklepu czy dziatu. Szamsawans
jest zwykle tym wgksza, im wysze wyksztatcenie, kwalifikacje, gt@racy, déwiadczenie
zawodowe. Jako miiwo$¢ awansu niektorzy uwajg organizagi i uruchomienie wtasnego
sklepu.

Osoby badane byly proszone zalko wskazanie niiwosci awansu w zawodzie sprzedawcy.
Pytanie zadane badanym s#to zebraniu informacji na temat movosci awansowania w

zawodzie sprzedawcy.

Tabela 13. Maliwosci awansowania w zawodzie sprzedawcy (opinie badacty)

Mozliwosci awansowania | Mozliwosci awansowania | Mozliwosé awansowania
wg pracodawcow (liczba wg pracownikow (liczba wg organizatorow
wskazai) wskazai) ksztalcenia zawodowego

(liczba wskaza)

-stanowisko kierownicz€) | - awans finansowy (2) - stanowisko kierownicze (3
- awans finansowy (3) - wzrost zakresu - awans finansowy (2)
- rozszerzenie uprawmniei | odpowiedzialnéci (1) - manager (1)
obowigzkow (1) - kierownik sklepu (1) - moze zosté kasjerem (1)
- nie (1) - specjalista ds. sprzegda(l) | - jest maliwy po ukoiczeniu
- wyzsze stanowisko (1) szkotysredniej (3)
- nie (4)

I1I. Kompetencje zawodowe i ponadzawodowe
1. Wiadomosci

W kazdym zawodzie mzna wskazé przyktady rénych wiadoméci, ktére g niezlzdne
do uznawanego za wi@wy sposob wykonywania pracy zawodowej. Tak jest oczywécie
w przypadku zawodu sprzedawcy. W dpstych opracowaniach moa znale¢ zestawienia
wiadomgaci potrzebnych sprzedawcom. Oto przyktadowe wymgganviadomdeci:

- znajomd¢ oferowanego produktu;
- znajomda¢ rynku konkurencji;
- z zakresu handlu i marketingu;

- z zakresu aktywnych metod sprzega
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- z zakresu psychologii sprzetya

- z zakresu obstugi kasy fiskalnej i komputera;

- znajomd¢ procedur reklamacyjnych;

- z zakresu rejestracji i ksjowania dokumentot.

Osoby badane byly pytane o to, jakie ich zdaniemadeindci s3 potrzebne osobom

pracupcym w zawodzie sprzedawcy.

Tabela 14. Paadane wiadomdci w opiniach sprzedawcéow

Wiadomosci wg Wiadomosci wg Wiadomosci wg
pracodawcow (liczba pracownikow (liczba organizatorow ksztatcenia
wskazai) wskazai) zawodowego (liczba
wskazan)

- znajoma¢ towarow (4) - towaroznawstwo (5) - towaroznawstwo (5)
- obstuga klienta (3) - obstuga kasy fiskalnej (4) | - marketing i reklama (4)
- organizacja i techniki - organizacja i techniki - obstuga klienta (3)
sprzeday (3) sprzeday (1) - organizacja i techniki
- obstuga kasy fiskalnej (2) | - obstuga klienta (1) sprzeday (3)
- rachunkowsé¢ (1) - matematyka / arytmetyka | - rachunkowé¢ (3)
- bhp (1) (1) - odbior jakdciowy towaru
- komunikacja spoteczna (1) - przepisy dotyczce (1)
- towaroznawstwo (1) reklamacji (1) - typy klientow (1)
- reklama (1) - dokumentacja sprzeglawa | - przechowywanie towarow
- podstawy prawa (1) Q) (1)
- typy klientow (1) - obliczanie nalendsci (1) - fakturowanie (1)
- znajomda¢ grupy wiekowej,| - obstuga programow - podstawy dziatalrii
do ktorej towar jest sprzedaowych (1) handlowej (1)
adresowany (1) - podstawy prawa (1) - bhp (2)
- dokumentacja sprzeglawa | - zamawianie towaru przez
(1) Internet (1)

- programy aytkowe stzgce

do fakturowania (1)

Analizujagc powysze dane mima wskazé obszary wspolne dl wszystkich trzech grup

badanych. Towaroznawstwo, obstuga klientow, orgaujéz i techniki sprzeds — to

13 podag za: E-SzOK. Multimedialny program komputerowy, §ha Gdask.
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przyktady wiadoméci dostrzeganych jako viae w kadej z badanych grup. Taé obszar
zwigzany z reklarp w handlu jest zauwany przez wszystkie badane grupy. Pracodawcy i
pracownicy wymienili take wiadomdci dotyczce obstugi kasy fiskalnej. Nie zostaly one
wymienione przez organizatoréw ksztatcenia zawodmy®rawdopodobnie z tego wedill,

iz brak tego obszaru w procesie ksztalcenia sprzedawdV grupie pracownikow i
organizatoréw ksztatcenia zawodowegazalwskaza dotyczyto towaroznawstwa. Jest to
spojne, gdy pracownicy ma wzgledem tego obszaru ksztalcenia wiele oczekiwa

natomiast organizatorzy ksztatlceniagwiadomi swoich ograniczew tym zakresie.

2. Umiejetnosci

Méwiac o zawodach zwykle mamy do czynienia z odwotywanie do umiegtnosci.
Mowa o zawodzie to niejednokrotnie pytania i posaakie na nie odpowiedzi, ktérey s
skoncentrowane wdaie wokot zagadnienia umigposci. Co osoba powinna unie Co
umie? Co potrafi? — oto przyktady stawianych aywakot centralnego zagadnienia wiedzy o
zawodzie, jakim g umiegtnosci. W dostpnych opracowaniach informacji zawodowej, a
takze dokumentacji obowrujacej w szkotach zawodowych, mma zapozna sie z listg
pozadanych umigjtnosci.

W wyniku ksztatcenia w zawodzie absolwent szkotwimien umiet:
- okresla¢ zapotrzebowanie na towary;

- pozyskiwa& dostawcow, sktadazamoOwienia i zawietaumowy;
- dokonywa ilosciowego i jakdciowego odbioru dostaw;

- okresla¢ whasciwosci towardw oraz ich przeznaczenie;

- interpretowa informacje zamieszczane na towarach;

- stosowa zasady przechowywania towaréw;

- dokonywa podziatu towarow na grupy asortymentowe;

- planow& rozmieszczenie towarow;

- przygotowywé ekspozyaj towarow;

- identyfikowa typy klientow;

- prowadz¢ rozmowe sprzedaowsa;

- wykonywa czynndci sprzedaowe;

- stosowa rozne formy sprzedsy;

- dokonywa inkasa nalenosci, odprowadzéautarg;

- pakow& | wydawa& towary;
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-obstugiwa urzagdzenia i spret techniczny;

-oblicza ceny, mate i podatek VAT,

- dokonywa spisu z natury i oblicZaréznice inwentaryzacyjne;

- sporgdza dokumenty zwjzane z obrotem towarowym;

- wykorzystywa uzytkowe programy komputerowe;

- stosowa rozne formy promociji;

- przestrzegaprocedur reklamacyjnych;

- przestrzegaprzepisow bezpiecastwa i higieny pracy, ochrony przeciwgawowej oraz
ochronysrodowiska;

- organizowé stanowisko pracy zgodnie z wymaganiami ergonomii;

- udziel& pierwszej pomocy poszkodowanym w wypadkach pragyr

- komunikowd si¢ z uczestnikami procesu pracy;

- przestrzegaprzepisow Kodeksu pracy dotyexch praw i obowjzkéw pracownika

i pracodawcy oraz warunkéw pracy;

- przestrzegaprzepisow prawa dotygzych wykonywanych zadazawodowych;

- korzyst& z r&znychzrodet informacii;

- prowadz¢ dziataln@¢ gospodarcz

Absolwent szkoty ksztayrej w zawodzie sprzedawca aeopodyc prac w punktach handlu
detalicznego, handlu hurtowego, sprzadakwizycyjnej, sprzeds ustug. Absolwent szkoty
zawodowej moe takze otworzy wtasne przedsbiorstwo handlowé?

Osoby badane tak byly proszone o wymienienie umgijosci, ktére uwaajg za wiodce,

kluczowe dla badanego zawodu.

Tabela 15. Lista paadanych umiejetnosci w opiniach badanych

Umiejetnosci wymieniane | Umiejetnosci wymieniane | Umiejetnosci wymieniane
przez pracodawcow (liczba | przez pracownikéw (liczba | przez organizatoréw
wskazai) wskazai) ksztatcenia zawodowego

(liczba wskaza)

- interpersonalne (5) - interpersonalne (5) - interpersonalne (6)
- obstuga klienta (2) - obstuga klienta (3) - obstuga klienta (2)
- organizacja pracy (1) - liczenie (2) - liczenie (2)

14p, Miazek, A. Mikina, M. Sienna, Modutowy prograrauczania Sprzedawca 522 [01], MEN, Warszawa
2008.
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- praca w zespole (1)

- postugiwanie sijezykiem
obcym (1)

- logiczne mylenie (1)

- dobra pami¢ (1)

- uktadanie towaru (1)

- zamawianie towaru (1)

- eksponowanie towaru (1)

- obstuga kasy fiskalnej (1)

- eksponowanie towaru (1)
- przechowywanie towaru (1
- prowadzenie rozmowy
sprzedaowej (1)

- spratanie (1)

- zapamgtywanie kodow (1)
- techniki sprzedey (1)

- obstuga komputera (1)

- obstuga kasy fiskalnej (2)
)- obstuga komputera (1)

- prowadzenie dokumentacj

sprzedaowa (1)

- wypisywanie faktur (1)

- metkowanie towaru (1)

- umiegtnoéci organizacyjne

1)

- rachunkowé¢ (1)

- kreatywnd¢ (1)

- praca w zespole (1)

- praca w stresie (1)

W powyzszych danych mima zauway¢é spore rozproszenie wymaganych ugtiepsci.

Jednake wskazano takie, ktorg &luczowe w zawodzie sprzedawcy. Takimiwsniegtnosci

interpersonalne i obstuga klientag ® przyktady wymienionych umiegjnosci w kazdej z
badanych grup. Ciekawe jest tage wszystkie grupy badanych zwrécity uwaga
podstawow umiegtnosc jaka jest liczenie.

Pracodawcy byli pytani o te umétfosci, na ktore zwracajuwag zatrudniagc pracownikow
w zawodzie sprzedawcy. Wymienili ngstijace:

- umiegtnos¢ obstugi klienta (5);

- komunikatywnéc¢ (3);

- obstuga kasy fiskalnej (3);

- umiegtnos¢ prowadzenia rozmowy sprzedavej;

- postugiwanie sijezykiem obcym;

- che¢ podgcia pracy.

Osoby badane pytano tak o to, ktore z umiejnos¢ s3 konieczne ,na starcie” pracy

zawodowej, a ktére mmma rozwija w toku wykonywania pracy zawodowe.

38



Tabela 16. Zestawienie umiajtnosci w opiniach badanych

Pracodawcy (liczba

Pracownicy (liczba

Organizatorzy

wskazai) wskazai) ksztalcenia
zawodowego (liczba
wskazan)
Umiejetnosci wazne | - rozmowy z - obstuga klienta (6) | - liczenie (4)
,ha starcie” klientem (4) - obstuga kasy - obstuga klienta (3)

- obstuga klienta (2)
- motywacja do prac)
2)

- rozmieszczenie
towarow (1)

- eksponowanie
towarow (1)

- robienie wywieszekK

cenowych (1)

fiskalnej (4)
y - sprawne liczenie (1

- wystawianie faktur

1)

- komunikacja

spoteczna (1)

- obstuga kasy

) fiskalnej (2)
- uktadanie towarow
2)
- rozmowa z
klientem (1)
- obstuga komputera
1)

- zamawianie towaru

(1)

Umiejetnosci
rozwijane w toku

pracy

- obstuga kasy
fiskalnej (4)

- znajomg@¢ towardéw
(2)

- eksponowanie
towarow (2)

- wypisywanie faktur
(1)

- obstuga programow
sprzedaowych (1)

- wszystkiego mzna

nauczy sie w toku

pracy

- obstuga kasy
fiskalnej (2)

- rozmowa z
klientem (1)

- wypisywanie faktur
1)

- poznawanie
towarow (1)

- obstuga komputera

(1)

- komunikacja
interpersonalna (1)

- rozpoznawanie
potrzeb klientéw (1)
- wypisywanie faktur
1)

- odbiér towarow (1)
- organizacja i

planowanie pracy (1
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Z analizy danych mima wychgngé nastpujace wnioski:

- pracodawcy podkitaja znaczenie umiefnosci zwigzanych z obstuga klienta, prowadzenia
z nimi rozméw. Ich stanowisko w tej kwestii jestj@znaczne; nie ma w tej kwestii ada
podzielonych;

- w przypadku pracownikow i organizatorow ksztaleerawodowego umiegjnosci zwigzane

z komunikowanie si z klientami zostaty umieszczone zaréwno w grupigiejetnosci
koniecznych ,na starcie”, jaki tych, ktére mma doskonadi w trakcie wykonywania pracy;

- pracodawcy prawdopodobnie na bazie swoiciwikmiczér z zatrudnianiem pracownikow,
obstug kasy fiskalnej umigili w kategorii umiegtnosci, ktére mana naby w trakcie
wykonywania pracy, natomiast pracownicy i orgaroray ksztatcenia zawodowego w grupie
umiegtnosci potrzebnych ,na stracie”;

- pracodawcy w gtdwnej mierze ,na stracie” wymagtggo, co wize st wykonywanie
pracy wymagajcej kontaktow z lugmi;

- pracownicy w wgksze] mierze wskazaj konieczné¢ posiadanie ,na starcie” tych
umiegtnaosci, ktore dotycz budowania dobrych relacji z klientem;

- organizatorzy wymienigjzarowno umigjtnosci zwigzane z praca z ladhi i umiejgtnosci
dotyczce pracy w zawodzie sprzedawcy w ckoaych proporcjach.

Majac na uwadzeze badania majstanowé podstaw do opracowania rekomendacji dla
szkolnictwa zawodowego, zapytano badanych o to @ezyn wiaczye, ich zdaniem, do

programow nauczania. Zapytano, czego brakuje aleswdun kaiczacym szkot zawodovy.

Tabela 17. Propozycje obszarow megych stanowé uzupetnienie programoéw nauczania
w opiniach badanych

Propozycje pracodawcow| Propozycje pracownikdéw| Propozycje organizatorow

(liczba wskazai) (liczba wskazai) ksztalcenia  zawodowego
(liczba wskaza)

- umiegtnosci komunikacji | - obstuga klienta (6) -umiegtnosci interpersonalne

interpersonalnej (7) - towaroznawstwo (2) (2)

- obstuga klienta (6) - eksponowanie towaru (2) | - umiegtnos¢ stuchania (1)

- ekspozycja towaréw (4) - techniki sprzedey (2) - umiegtnos¢ czytania z€

- uktadanie towaréw (3) - obstuga kasy fiskalnej (1) | zrozumieniem (1)

- obstuga kasy fiskalnej (2) | - sprzeda (1) - podejmowanie decyzji (1)

- negocjacje (2) - podstawy prawa (1) - umiegtnos¢ wyskepowania
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- szybkie liczenie (2) - wizaz (1) na forum (1)
- rozmowa z ludmi (1) - etyka (1) - kultura gzyka (1)
- umiegtnos¢ stuchania ludzi| - elementy psychologii - psychologia (1)
(1) (radzenie sobie ze stresem,| - obstuga kasy fiskalnej (1)
- obstuga terminali opanowanie, cierpling) (1) | - wypisywanie faktur (1)
ptatniczych (1) - kultura osobista (1) - prawo pracy (1)

- Jezyk obcy (1)

W udzielonych odpowiedziach widlawieksza zgodn& stanowisk pracodawcéw i
pracownikéw. Podobnie jak w poprzednich pytanialte @rupy wskazuajkonieczné¢ pracy
w zakresie obstugi klienta i rozwijania kompetenajickkich, jakimi @ kompetencje
interpersonalne. W grupie organizatorow ksztalcersaawodowego zaobserwowano
rozproszenie wymienianych umgéposci. Jednake wymieniane propozycje w tej grupie
badanych oczywtie nawjzuja do umiegtnosci wymienianych przez pracodawcow i

pracownikow.

3. Cechy osobowséci

W opracowaniach dotygzych zawodow, wiele miejsca fwi¢cca s¢ analizie cech,
ktorymi powinna charakteryzowasie osoba pracgpa w okrélonym zawodzie. Tak jest
oczywicie take w przypadku zawodu sprzedawcy. Od sprzedawcow aggns wiele
réznych cech, przede wszystkim cierpliéeq spokoju i rozwagi. Sprzedawca powinien
spokojnie, rzeczowo i bez @lnych emocji wyjani¢ wszystkie vgtpliwosci klientowi i
zaclkeci¢ go do kupna. Bardzo vima w tym zawodzie jest podziektouwagi. Sprzedawcy
przydaje s ponadto tatw& wypowiadania si. Chodzi tu o rzeczowe i zrozumiate
informowanie klienta. Wymagana jest zdalé@racy w szybkim tempie. Dobry sprzedawca
powinien cechowasie kultura osobiss, a take zyczliwoscig dla ludzi, ktora bardzo esto
przyciaga klientow.

Do wszystkich trzech grup badanych skierowano pgtanto, jakimi cechami powinien

charakteryzowasie sprzedawca.
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Tabela 18. Cechy w opiniach badanych

Wskazania pracodawcow

Wskazania pracownikow

Wskazaa organizatorow
ksztatcenia zawodowego

- komunikatywnéc¢ (4)
- uczciwac (3)

- sympatyczna (2)

- cierpliwas¢ (2)

- systematycznig (1)
- opanowanie (1)

- dobra organizacja (1)
- odpowiedzialnéc (1)
- punktualné¢ (1)

- dbata¢ o czystd¢ i
estetyk (1)

- doktadna¢ (1)

- uprzejmdc (1)

- kultura osobista (1)

- uczciwaé (4)

- cierpliwas¢ (4)

- komunikatywnéc¢ (3)
- otwartg¢ na ludzi (3)
- praca w zespole (2)

- samodzieln& (1)

- odpornd¢ na stres (1)

- odpowiedzialnéc (1)

- punktualné¢ (4)

- uczciwac (4)

- komunikatywnéc¢ (3)

- samodyscyplina (2)

- kultura osobista (2)

- cierpliwas¢ (1)

- dobra pami¢ (1)

- lojalnas¢ (1)

- panowanie nad emocjami
1)

- solidna¢ (1)

- odpowiedzialnéc (1)

- praca w zespole (1)

- pewnd¢ siebie (1)

- zaradnéc (1)

- szybkie tempo pracy (1)
- dbata¢ o poradek (1)

- zaangaowanie (1)

Z analizy powyszych danych miana wyciagna¢ wnioski:

- komunikatywn@¢, uczciwaé, cierpliwas¢, opanowanie - to przyktady cech powtagesih

sie¢ we wszystkich grupach badanych;

- pewnd¢ siebie pojawita si wsrdd badanych pracownikéw i organizatorow ksztalagm

cecha nie byla wymieniana przez pracodawcow;

- punktualné¢ jest cecha wymieniana w grupie pracodawcow i degaorow ksztatcenia

zawodowego; pracownicy tej cechy nie wymieqiaj

Pracodawcy byli pytani o cechy, ktére ich zdaniem, szczegllnie wame w pracy

sprzedawcy. Wymieniono:

- komunikatywnéc¢ (4)
- uczciwac (3)

- cierpliwas¢ (2)
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- usmiech (2)

- otwarta¢ (1)

- doktadnac¢ (1)

- uprzejmdgc¢ (1)

- opanowanie (1)

- niekaralnéc.

Aby nad& znaczenie wymienianym cechom, pracownikéw pyt&tdre z cechy chcieliby u
siebie rozwijé. Wskazania byty nagpujace:

- cierpliwas¢ (5)

- komunikatywnéc (3)

- pewng¢ siebie (1)

- opanowanie (1)

- zdecydowanie (1)

- samodzieln& (1)

- zaradnéc.

Wszystkie wymienione cechy dotycbudowania relacji z klientem, niejako radzeniaisab
nim.

Natomiast organizatorzy ksztalcenia zawodowego foyiani o te cechy, ktore ich zdaniem,
rozwija szkota. Te osoby wymienity nagtijagc cechy:

- punktualné¢ (2)

- kultura osobista (2)

- obowizkowai¢ (2)

- komunikatywnéc¢ (1)

- dyscyplina (1)

- czystaé (1)

- praca w zespole (1)

- solidna¢ (1)

- odpowiedzialnéc.

Jak wid& 53 to cechy ogodlnie potrzebne wilym zawodzie. Mocno nawaujg do kwestii
wychowania, ktére szkota realizuje w odniesieniussdmich ucznidw.

Pracownicy zostali poproszeni o ,zareklamowanie’'wadu sprzedawcy. Wypowiedzi
pracownikow — sprzedawcow byty ciekawe:

-, To interesupca praca. Poznajwiele r&nych osob, niektérzy;dardzo wdziczni za mi

obstug”;
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- ,Praca z ludmi ciggle uczy nowych rzeczy, pozwala g¢@d za nowdciami, cztowiek
nigdy se nie nudzi (nie ma monotonii)”;

- ,Zawod dla osoéb, ktore lubikontakt z lugmi”;

- ,Nie polecam tego zawodu ze walh na godziny pracy (Wrodku dnia — wyjczapce z
zycia) i ze wzgldu na obajzenia psychiczne zywaane z obstugklientow”;

- ,Nie polecam pracy w handlu, poniewanie jest to lekki zawdd. Ta praca ofpE
psychicznie (kontakty z trudnymi klientamgsta agresywnymi), jestieiezka fizycznie: caty
czas na nogach, trzeba przerzatcawar. Take neczcy jest system pracy. Jedypalet; tej
pracy jest brak monotonii — w porownaniu np. w pracfabryce”;

- ,Jest to przyjemny rodzaj pracy, spotyka @ito ludzi, praca jest czysta”.

Te wypowiedzi wskazygjna obecn& kontaktu z ludmi, brak monotonii, ,wart& dodan”
W postaci uczenia sinowych rzeczy. Jednak jak kady zawdd, tak i w tym przypadku
pracownicy dostrzegajrudngci np. trudne do zaakceptowania warunki organizeEyracy,

obecnd¢ zmeczenia, obgjzenia natury psychicznej.

4. Przeciwwskazania do pracy w zawodzie

Sprzedawca pracuje w pozycji stogj. Sprzedawca — kasjer pracuje na wydzielonym
stanowisku ,kasa” w pozycji siegeej. Praca sprzedawcy wymaga podnoszenia,
przenoszenia, alvigania cgzaréw, wspinania gi na drabink, schylania si — obchzenia
fizyczne w miejscu pracy zaig od brany sklepu, w ktérym si pracuje. Z racji statej, stgjo
- chodzcej pozycji ciata praca powoduje powstawanie chpr@ax schorzenia ukiladu
krazenia, choroby kigostupa, zmiany zwyrodnieniowe stawdiylaki*>. Osoba wykonugca
ten zawdd powinna leysprawna fizycznie. Konieczna jest spragindizyczna sk i nég
umazliwiajgca prae przy uradzeniach sklepowych oraz przenoszenie, podnosianerow
oraz obstug urzadzenr elektrycznych i technicznych, takich jak:zeg mtynku, krajalnice itd.
Bardzo wana jest rownie odpornd¢ na zneczenie fizyczne zwizane ze stggo — chodzca
pozycp pracy sprzedawcy. Inne warunki to wimg, zrozumiaty spos6b moéwienia, dobry
wzrok i stuch oraz ogolnie doby stan zdrowia. Sdexecy zatrudniani w sklepach z
artykutami spaywczymi poddawanigspecjalistycznym badaniom lekarskim na nosiciedstw
chordb zakanych i pasaytow. Musz posiada ksiagzeczki zdrowia. Sprzedawcy zatrudniani
w sklepach innych branprzechodz ogélne badanie lekarskie stwierdga przydatn&t do

pracy w zawodzie sprzedawcy.

15 Sprzedawca, Teczka informaciji o zawodzie, OHP,3&ara 2004.
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Wymagania psychiczne w tym zawodzie,

to podzignaiwagi

umaliwiajgca

rownoczesne wykonywanie kilku czyniod uzdolnienia rachunkowe, pozwaleg¢ na

szybkie i bezkidne obliczanie nalmosci. Konieczna jest uczciwé i punktualndé.

Sprzedawanie nm@ by osoba karana. Sprzedawca powinien duprag z ludzmi. Od

sprzedawcow, niezateie od miejsca pracy wymagana jest cierpltyspokdj i rozwaga. Ze

wzgledu na staty kontakt z luthi najistotniejsgz cechy w tym zawodzie jest umignaosé

rozmowy — tatwé¢ wypowiadania si, wyjasniania, informowania, zaehania, doradzania.

Ryzyko konfliktbw w tym zawodzie jest bardzozgu Konieczna ceahjest zrownowzenie

emocjonalne, odporié na stres, umiefnos¢ tagodzenia konfliktéw i napiec gdzy ludzmi.

Wazne jest, by sprzedawca umiat uszanéwdmienne zdanie klienta i nie okazywat swojego

zdenerwowania, nie komentowat gdiavymi uwagami stéw czyzyczen kupugcego. Dobry

sprzedawca powinien posiadaysoka kultue osobis™®.

Badani zostali zapytani o to, kto ich zdaniem ree/imien pracowaw zawodzie sprzedawcy.

Intencp pytania tak sformutowanego byto to, by wdjpoza konwenej przeciwwskaza

zdrowotnych.

Tabela 19. Przeciwwskazania do pracy w zawodzie sggdawcy (opinie badanych)

Przeciwwskazania do pracy
wg pracodawcow (liczba

wskazai)

Przeciwwskazania do pracy
wg pracownikéw (liczba

wskazai)

Przeciwwskazania do pracy
wg organizatora
ksztalcenia zawodowego

(liczba wskaza)

- nie powinna pracowa
osoba, ktéra nie lubi
rozmawia z ludzmi (6)

- nie mae pracowa osoba,
ktéra nie zwraca uwagi na
swoj wyghd (3)

- 0soby niezbyt kontaktowe
2)

- karani (1)

- nie mae pracowa osoba,

ktora nie potrafi rozmawiaz

- nie mog pracowa osoby,
ktore nie luba pracy z
ludzmi (4)

- osoby chore (4)

- osoby karane (2)

- nieuczciwe (2)

- wulgarne (1)

- Z niewt&ciwg prezendgj (1)
- nerwowe (1)

- nie mogce dtugo sta (1)
- nie bez predyspozyc;ji(2)

- osoby chore (5)

- mato komunikatywna (3)
- karana (2)

- 0soba, ktora ma stab
pamkc (1)

- brak umiegtnosci liczenia
(1)

- 0soby bez predyspozycji
fizycznych i psychicznych
1)

- 0soba, ktora nie ma

% Tanve, s. 8-9.
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klientami (1) - niecierpliwe (1) wiasciwej kultury osobiste
- nie mog pracowa osoby | - nie mog pracow& osoby | (1)

wybuchowe, ponure (1) mato kontaktowe (1)
- nie mae pracowa Kktos,

kto nie ukaczyt zadnej
szkoty (1)

- nie mae pracowa ktos,

kto ma problemy z
alkoholem, jest niesolidny i
nieuczciwy (1)

- nie radace sobie ze
stresem (1)

- nie z przeciwwskazaniami

zdrowotnymi (1)

V. Rekomendacje dla szkot

Bioragc pod uwag zebrany materiat badawczy, analgupszystkie pozyskane dane z
trzech perspektyw badawczych: pracodawcy, pracaavnik organizatora ksztalcenia
zawodowego, mma wytont kilka propozycji rozwizan dla szkdét ksztakrych
sprzedawcow. Rozwanie i wdraenie tych propozycji mae przyczyné si¢ do:
- podniesienia jaksi ksztatcenia w badanym zawodzie;
- uzupetnienia programow nauczania o moduty, k&revazne nie tylko w ksztatceniu, ale
takze 3 pazadane na rynku pracy;
- efektywniejszej komunikacji pracodawca — pracdwnpracodawca — organizator
ksztalcenia zawodowego, organizator ksztatceniaodawego — pracownik;
- podniesienia atrakcyjdoi badanego zawodu na rynku pracy.
Propozycje rozwizan, ktére szkoty ksztakce w badanym zawodzie mpgitaczy¢ w proces
przygotowywania 0s6b do pracy w charakterze sprzeda s nastpujace:

1. warto zabiega o wydtuzenie ksztalcenia w badanym zawodzie (z 2 letniegduc
ksztalcenia do 3 letniego cyklu ksztatcenia). Bylioysposob na lepsze, bogatsze
realizowanie zatzen podstawy programowej i oboyzujacych programdéw nauczania.
Szkoty zyskalyby dodatkowy rok na peacz zainteresowanymi uzyskaniem

kwalifikacji w badanym zawodzie;
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. wiecej uwagi warto p@wieci¢ zagadnieniom z zakresu obstugi klienta, szczegolni
pod kytem praktyki. Jak wynika z przeprowadzonych Wadéen obszar jest
postrzegany jako kluczowy. Wielokrotnie badani pesliali trudnasci w realizowaniu
tego modutu w bezpgeoedniej relacji sprzedawca — klient. Konieczne eststg wigc
wicksze zaangawanie szkot w wygospodarowanie czasu na praktyémnezenie,
wykonywanie symulacji dotygzych wymienionego modutu;

. SzczegOlnie istotny modut poadiany z obstug klienta to take komunikacja
interpersonalna. Wielokrotnie badani zwracali ugvé@ znaczenie tego modutu w
pracy sprzedawcy. Analizag materiat badawczy, mina dof¢ do wniosku, ze
kompetencje mgkkie, do ktorych naley kompetencje interpersonalng s wielu
sytuacjach cenniejsze w opiniach pracodawcovedinivyksztatcenie kierunkowe;

. kolejnym modutem wymaganym jest obstuga kasy fis&glCo prawda, w podstawie
programowej, dogpnych programach nauczania pojawisg zapisy o konieczrigi
uczenia przysztych pracownikéw jej obstugi, jedmakv praktyce bardzo egto nie
jest to zadanie realizowane. Zwykle pracownicy dbiardziat w szkoleniach i
otrzymup certyfikat obstugi kasy fiskalnej dopiero w sytjiapodjecia pracy
zawodowej;

. szkoty mog rozway¢ stworzenie dodatkowej oferty szkoleniowej adekwptdo
potrzeb rynku pracy (poza godzinami obgzkowymi przewidzianymi w
dokumentacji szkoty);

. jednym z modutéw jest towaroznawstwo. W tym zalgesikoty powinny zadldao
bogatsz ofert zagadnié. Badani zwracali uwag ze zwykle zagadnienia z zakresu
towaroznawstwa to obszar towardw zpeczych i odzieowych. Z& pozostate
niezywieniowe pojawigj Si¢ w ograniczonym zakresie;

. wiekszy nacisk szkoly powinny k& na nauk jezykow obcych. WspoicZeaie
kompetencje gzykowe g bardzo wane, take w zawodzie sprzedawcy (kontakty z
obcokrajowcami; zamawianie towardw zagraniszukanie pracy poza granicami
panstwa);

. watkiem poruszanym przez osoby badane byly predyspezawodowe. Méwiono o
nich, o ich znaczeniu, o potrzebie odwotywania g0 nich w trakcie rozwijania
réznych kompetencji zawodowych i ponadzawodowych. @aveskazane mie by
korzystanie z pomocy doradcy zawodowego. W  niewielszkotach
ponadgimnazjalnych jest zatrudniona osoba na stakawdoradcy zawodowego,

ktéra w sposob profesjonalny mogtaby zajméwske orientacj i poradnictwem
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zawodowym, a tate w pewnym zakresie wspiérgroces ksztatlcenia zawodowego.
Doradca zawodowy nme pomdoc w dookideniu predyspozycji zawodowych, w
podejmowaniu decyzji edukacyjno — zawodowych, potggywaniu s¢ do wegcia
na rynek pracy;

9. bardzo wane jest nawjzanie na wikszy skak wspotpracy szkot z pracodawcami. W
badaniach jdi wspotpraca byta, to dotyczyta ona kwestii organwania praktyk dla
ucacych se¢ zawodu sprzedawcy. A przegziepracodawcy mag pomagéa w
realizowaniu dydaktyki, wspie¢éazaplecze i wypos&nie szkot, by realizatorami
wybranych modutéw ksztatcenia zawodowego. Pracoglawogs cennymzrodiem
informacji o rynku pracy, jego wymogach, tendenkjac

10.bardzo wane jest take to, aby szkota interesowata $ym, co dzieje si na rynku
pracy. W materiale badawczym byly zapisyiadczce o tym,ze bardziej spdjneas
perspektywy pracodawcy i pracownika. Szkota jestepiez istotnym realizatorem

procesu tranzycji ucznia ze szkoty na rynek pracy.

V. Instytucje, dokumenty, stron internetowe wane dla kandydata na
pracownika w badanym zawodzie

Instytucije

Osoby poszukype pracy w badanym zawodzie mdgrzystd z pomocy instytucjonalnej.
Instytucjami rynku pracy realizggymi zadania okdone w ustawie z 20 kwietnia 2004 r. o
promociji zatrudnienia i instytucjach rynku pracyz(J. Nr 99, poz. 1001 z po. zm.) g:

1. Publiczne staby zatrudnienia;

2. Ochotnicze Hufce Pracy;

3. Agencje zatrudnienia;

4. Instytucje szkoleniowe;

5. Instytucje dialogu spotecznego;
6. Instytucje partnerstwa lokalnego.

1. Publiczne stdby zatrudnienia

W Polsce publiczne stby zatrudnienia (PSZ) twaogz

- organy zatrudnienia wraz z powiatowymi i wojewkitizi urzedami pracy,

- minister widciwy ds. pracy oraz ugg obstugujcy ministra widciwego do spraw pracy,
- oraz urzdy wojewddzkie realizape zadania okéone ustaw z 20 kwietnia 2004 r.
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Cele Publicznych Shb Zatrudnienia $ realizowane poprzez udzielanie pomocy osobom
poszukugcym pracy, bezrobotnym i pracodawcom, ofgecujistugi z zakresu grednictwa
pracy, poradnictwa zawodowego, szkpleraz realizujc programy aktywizacji zawodowe)j.

Poziom wojewodzki

Wojewoddzkie Urzedy Pracy stanowi jednostki organizacyjne samadu wojewodztwa,
podlegay i dzialap z ramienia Marszaltka wojewddztwa. Odpowiedzialme ns.in. za
okreslanie i koordynowanie regionalnej polityki rynkugoy w odniesieniu do krajowej
polityki rynku pracy (m.in. poprzez przygotowaniesglizacg regionalnego planu dziatana
rzecz rynku pracy). Do zaflasamorzadu wojewddztwa w zakresie polityki rynku pracy,
realizowanych przez wojewddzkie ydy pracy w zakresie poradnictwa zawodowegoayale

- organizowanie i koordynowanie orazviadczenie ustug poradnictwa zawodowego i

informacji zawodowej, a tale ich rozwijanie na terenie wojewodztwa,

- opracowywanie, gromadzenie, aktualizowanie i uggBehnianie informacji zawodowych

na terenie wojewodztwa.

Bezpdrednio ustugi poradnictwa zawodowego i informacgwpdowe] na rzecz osoéb
bezrobotnych i poszukagych pracy realizaj Centra Informacji i Planowania Kariery

Zawodowej funkcjonujce w ramach wojewoddzkich waow.

Centra Informacji i Planowania Kariery Zawodowe] sg wyspecjalizowanymi komorkami
swiadczicymi ustugi poradnictwa zawodowego. Doradcy zawadewcentrach prowadz
ustugi w zakresie planowania kariery zawodowejzecz 0sob bezrobotnych i poszuayich
pracy.

Centra opierac sk na klasyfikacji zawodow i specjalém dysponug bogatymi zbiorami
informacji zawodowej w postaci programow komputeyol; przewodnikow po zawodach,
opisOw i charakterystyk zawodowych, wspomagggh ustugi poradnictwa zawodowego. Do
zbioréw informacji o lokalnym, regionalnym i krajgym rynku pracy nale takze dane o
dzialalngci pozostatych instytucji rynku pracy, w tym infoagje nt. ksztalcenia
ustawicznego i szkolenia bezrobotnych. Do dyspazydjentow CIliIPKZ pozostay
stanowiska komputerowe z dgsém do Internetu, filmy zawodoznawcze, publikacje i
wydawnictwa zwizane z metodami rozwoju osobistego i poszukiwanmtrudnienia.

Centra oferyj ustugi psychologiczne (badania psychologiczneradcze w zakresie badania
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predyspozycji i kompetencji zawodowych, olemia wskazanych kierunkow dalszego
ksztalcenia i szkolenia. Organizuematyczne zagia warsztatowe dla oséb bezrobotnych i

poszukugcych pracy:

- poznania technik poszukiwania pracy,

- prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej,

- przygotowywania dokumentéw zazianych z poszukiwaniem zatrudnienia,

- wykorzystania Internetu,

- nabywania umigfnosci komunikowania sii autoprezentaciji,

- wyjasniania zasad podejmowania pracy za grankorzystania z systemu EURES i inne.

Centra Informacji i Planowania Kariery Zawodowejpéfpracuj z wieloma instytucjami i
organizacjami zajmggymi sk rozwojem zasobow ludzkich, a tak prowadz wiele

projektéw dotyczcych aktywizacji zawodowej osob bezrobotnych i pdsgacych pracy.

Poziom powiatowy

Powiatowe Urzdy Pracy jako organizacyjne jednostki samgam powiatowego, podleggj
starostom/prezydentom miast. Odpowiedzialpeza opracowanie i realizowanie programu
promocji zatrudnienia oraz aktywizacji lokalnegonky pracy stanowtego czs¢
powiatowej strategii rozwkzywania probleméw spotecznych. Do zadaamorzdow
powiatowych w zakresie polityki rynku pracy, m.malezy udzielanie pomocy bezrobotnym i
poszukujcym pracy w znalezieniu pracy, a takpracodawcom w pozyskaniu pracownikow
przez pérednictwo pracy i poradnictwo zawodowe. Poradnickaaodowe realizowane jest
w kazdym powiatowym urgdzie pracy przez wydzielgnednoosobow lub wieloosobowy
komorke organizacyjp. Struktue organizacyjn komorki m.in. poradnictwa zawodowego
okresla regulamin organizacyjny powiatowego ¢ota pracy.

Adresy WUP i PUP dogbne g na stronie internetowayww.psz.praca.gov.pl

Ustugi rynku pracy realizowane przez PublicznezByuZatrudnienia to:

- pasrednictwo pracy,
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- ustugi EURES
- poradnictwo zawodowe i informacja zawodowa,
- organizacja szkofe

- pomoc w aktywnym poszukiwaniu pracy.

Klub Pracy jest programem, ktérego gtdwnym celem jest ¢kaienie aktywn€ri i
skutecznéci bezrobotnych w samodzielnym poszukiwaniu pracirzygotowuje
bezrobotnych do powrotu na rynek pracy, az¢éakwyposaaja ich w umiegtnosci przydatne
podczas poruszaniae¢sina rynku pracy. Klub pracy oferuje osobom bezropot i
poszukugcym pracy nauk praktycznych umiefnosci, niezlednych przy poszukiwaniu

zatrudnienia lub wicz uruchomienie procesu aktywizacji zawodowe;j.
2. Ochotnicze Hufce Pracy

Ochotnicze Hufce Pracy panstwowg jednostly wyspecjalizowas w dziataniach na rzecz
miodziezy, zwlaszcza miodziy zagraonej wykluczeniem spotecznym, oraz bezrobotnych
do 25 roku zycia. Ochotnicze Hufce Pracys sinstytuch, ktéra nie tylko ksztaici,
przekwalifikowuje, ale rownie prowadzi poradnictwo zawodowe i§pednictwo pracy oraz

przygotowuje miodziz do samodzielnego poruszania go rynku pracy.

W ramach OHP dzialgj nastpujace placéwki realizauce ustugi z zakresu poradnictwa

zawodowego:

a) Centra Edukacji i Pracy Miodziezy — sprawuy catkowitg koordynac} nad realizagj

dziatax z zakresu aktywnych form przeciwdziatania bezralbbaraz w zakresiéwiadczenia
ustug edukacyjnych. Ich dziatania konceryrigic wokot bezpéredniej merytorycznej
pomocy bezrobotnym w przygotowaniu do rozméw z pdagvcami, pérednictwa pracy i
poradnictwa zawodowego. CEiPBgisle wspotpracyj z urzdami pracy w zakresie batla
lokalnego rynku pracy, gromagiinformacje o zawodach, udzielgporad indywidualnych i
organizug spotkania grupowe dotygze porad zawodowych oraz organipyzedsiwziccia

Zwigzane z przeciwdzialaniem bezrobociu, takie jak dyiepracy czy krétkoterminowe
zatrudnienie. CEiIPM sprawpnadzor nad dziataldoig mtodziezowych biur pracy, klubow

pracy, mobilnych centréw informacji zawodowe.

b) Miodziezowe Biura Pracy — s3 to wyspecjalizowane jednostki,edyce gtownym

realizatorem zadaw OHP w zakresie aktywnego przeciwdziatania beacabi tagodzeniu
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jego negatywnych skutkow. Prowadposrednictwo pracy oraz informacje zawodpwla
bezrobotnej miodzig,, organizuj krétkoterminowe zatrudnienie ucznidw szkét
ponadgimnazjalnych, organiaujwakacyjne hufce pracy oraz inne formy aktywnego
wypoczynku i pracy. Wspoipracujz urzdami pracy w zakresie peednictwa pracy i
poradnictwa zawodowego. Jednostki tezstinformacp z zakresu wyboru zawodu i
planowania kariery zawodowej, informujmiodziez o maliwosciach zdobycia lub
podnoszenia kwalifikacji zawodowych w systemie mzkalnym, udzielaj indywidualnych

porad zawodowych i prawnych.

c) Kluby Pracy OHP — prowadz zagcia warsztatowe z zakresu efektywnych form i
sposobOw poszukiwania pracy. Ich dziatdihekierowana jest przede wszystkim naceciaj
grupowe i porady indywidualne z absolwentami i nziegh pozostajcag bez pracy oraz na
zajcia z zakresu aktywnych metod poszukiwania prapjanowania kariery dla uczniow
gimnazjum i szkét ponadgimnazjalnych. Ich podstaymmmzadaniem jest przeciwdziatanie
bezrobociu wréod miodziey poprzez nauczanie skutecznych sposobéw zdobywaaigy

oraz umaliwianie uzupetnienia kwalifikacji zawodowych ade&imych do potrzeb rynku

pracy.

d) Mobilne Centra Informacji Zawodowej — ich zadaniem jest przede wszystkim
przetamywanie barier dgftu do informacji zawodowej i zapobieganie wykludmen
spotecznemu miodzig wchodzcej na rynek pracy. Zgodnie z misPDHP w pierwszej
kolejnasci dziataniem MCIZ ohjta zostata miodzie zamieszkata w matych miastach i
gminach na terenach wiejskich. Gtownym celem dhiakzi MCIZ jest umaliwienie
miodziezy nabycia umiegjtnosci aktywnego, elastycznego planowania rozwoju zawatjo,
zdobycie wiedzy i umiefnosci niezlgdnych do przécia z edukacji na rynek pracy,

znalezienie zatrudnieniadyz uruchomienie wtasnej dziatalém gospodarcze;.

e) Miodziezowe Centra Kariery - to placowki otwarte dla miodzig chacej skorzysta z
poradnictwa zawodowego i zasobéw informacji zawogjpwczestnikow przebywgych w
jednostkach organizacyjnych OHP i absolwentéw ORfgram Miodziegowych Centrow

Kariery zawiera siw trzech obszarach tematycznych:

- informacja i poradnictwo zawodowe,
- pasrednictwo pracy,

- przedsgbiorczac.
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MCK realizup szereg dziakta zmierzagcych do wzbogacenia wiedzy i umggjosci
miodziezy w zakresie planowania przysgén zawodowej | poruszaniagspo rynku pracy.
Oferta Mtodzieowych Centrow Kariery skierowana do mtodzi¢o przede wszystkim:

- prowadzenie zaf indywidualnych i grupowych z dziedziny szerokogbego poradnictwa
zawodowego,

- udzielanie indywidualnych i grupowych informacjmazliwosciach ksztatcenia, szkolenia,
zawodach oraz rynku pracy,

- przygotowywanie mtodzigy do planowania kariery zawodowej poprzez tworzevigz z
klientem Indywidualnego Planu Dziatania,

- hauczenie technik autoprezentacii,

- przyblizanie zagadniezwigzanych z przedsbiorczdciag i samozatrudnieniem oraz
kreowanie postaw przedsiorczych,

- wykonywanie badazainteresowi uzdolniex zawodowych z wykorzystaniem metod i
technik psychologicznych.

3. Agencje zatrudnienia

Agencje zatrudnieniagsiiepublicznymi jednostkami organizacyjnygaiadczcymi ustugi w
zakresie pfrednictwa pracy, pwednictwa do pracy za gragia pracodawcow
zagranicznych, poradnictwa zawodowego, doradztwsop@lnego i pracy tymczasowe).
Agencje zatrudnienia efe w zapisach ustawy z 20 kwietnia 2004 r. o prgnaatrudnienia i

instytucjach rynku pracy (Dz. U. Nr 99, poz. 100@&n. zm.) to:

a) Agencje pdrednictwa pracy

- zajmup Si¢ pasrednictwem pracy na terenie Polski orazrpdnictwem do pracy za granic
u pracodawcéw zagranicznych,

- udzielaj pomocy bezrobotnym i poszulgaym pracy, w tym réwnienie zarejestrowanym
w urzedzie pracy, w uzyskaniu odpowiedniego zatrudniemipracodawcom w znalezieniu

pracownikow o odpowiednich kwalifikacjach.

Agencja mae zadat od osob, dla ktérych poszukuje zatrudnienia, jeglgmrotu faktycznie
poniesionych kosztow zgzanych ze skierowaniem do pracy za grganponiesionych na
dojazd i powr6t osoby skierowanej, wydanie wizyddmia lekarskie, ttumaczenia

dokumentow.
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b) Agencje doradztwa personalnegéwiadcz dla pracodawcéw ustugi w zakresie:

- prowadzenia analizy zatrudnienia,

- okreslania kwalifikacji pracownikéw i ich predyspozygawodowych oraz innych cech
niezlednych do wykonywania okéonej pracy,

- wskazywaniarodet i metod pozyskania kandydatow na éknee stanowiska pracy,

- weryfikacji kandydatow pod wzgllem oczekiwanych kwalifikacji i predyspozyciji.
c) Agencje poradnictwa zawodowegéwiadcz ustugi polegajce w szczegolnei na:

- udzielaniu pomocy w wyborze odpowiedniego zawbchiejsca zatrudnienia,
- udzielaniu informacji zawodowych,
- udzielaniu pracodawcom pomocy w doborze kandydalo pracy na stanowiska

wymagajce szczegolnych predyspozycji psychofizycznych.

d) Agencje pracy tymczasowekierujg pracownikéw do pracodawcyytkownika, ktorym

moze by pracodawca lub podmiot niedycy pracodawg w rozumieniu Kodeksu Pracy.

Agencje zatrudnienia nie mggobierd zadnych optat od 0sob, dla ktérych poszigku;
zatrudnienia lub innej pracy zarobkowej. \Atgk stanowq pewne optaty pobierane od 0sob

skierowanych do pracy za grasic

4. Instytucje szkoleniowe

Instytucjami szkoleniowymiaspubliczne i niepubliczne podmioty prowade na podstawie
odrebnych przepiséw edukacpozaszkoln.

Typy instytucji edukacyjnych/prowageych dziatalné¢ szkoleniov:

- publiczne szkoty, placowki lubsoodki,

- niepubliczne szkoty lub placowki,

- szkoty wyssze,

- inne podmioty prowadize edukagj pozaszkolsg.

5. Instytucje dialogu spotecznego

Instytucjami dialogu spotecznego na rynku pragcgrganizacie i instytucje zajnyge se
problematylg rynku pracy:

- organizacje zwizkdw zawodowych,

- pracodawcow,
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- bezrobotnych oraz

- organizacje pozagdowe.

6. Instytucje partnerstwa lokalnego

Instytucje partnerstwa lokalnegg imstytucjami realizujcymi inicjatywy partneréw rynku
pracy, tworzonymi na rzecz realizacji zadskreslonych ustaw i wspieranymi przez organy
samorzadu terytorialnego.

Cel:

- aktywizowanie catych spotecziw lokalnych,

- zackecanie ich do wspotpracy przy definiowaniu lokalnyamoblemdw i rozwizywaniu ich

na poziomie gminy, miasta czy powiatu

Dokumenty / Zrédta informacii

Informacje o zawodzie sprzedawcy

1. E-SzOK. Multimedialny program komputerowy, Pagtdask.

2. K. Lelinska, G. Soltysiska, M. Gruza, Zawody szkolnictwa zawodowego. Vaeam
informacyjne doradcy zawodowego, MEN, Warszawa 2005

3. M. Mrozek, Vademecum zawodow sprzamaych www.doradca-zawodowy.pl

4. Przewodnik po zawodach, Tom lll, KUP, Warsza®a8l

5. Przewodnik po zawodach, Wyd.2, MGPIPS, WarsZ2003.

6. Rozporzdzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 26 czeaaw2007r. w sprawie
klasyfikacji zawodow szkolnictwa zawodowego.

7. Rozporzdzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 16 lip@808r. zmieniajce
rozporzdzenie w sprawie klasyfikacji zawodow szkolnictveavomdowego.

8. Rozporzdzenie Ministra Gospodarki | Pracy z dnia 8 grud@@04r. w sprawie
klasyfikacji zawoddw i specjaloi dla potrzeb rynku pracy oraz zakresu jej stosoaa

9. Rozporzadzenie Ministra Pracy | Polityki Spotecznej z dai@zerwca 2007r. zmienige
rozporzdzenie w sprawie klasyfikacji zawodow i specjaltiadla potrzeb rynku pracy oraz
zakresu jej stosowania.

10. Teczka informacji o zawodzie: Sprzedawca, ONBrszawa 2004.

W opracowaniu wykorzystano: A. Kostecka, Kluby qyrav Polsce; U. Kowalska, EZywiec-Dabrowska,
Doradztwo zawodowe w ochotniczych hufcach pracyliih@ Centra Informacji Zawodowej), [w:] Pedagogika
Pracy. Doradztwo zawodowe, red. H. Bednarczyk,igurBki, M. Zurko, WSP ZNP w Warszawie, ITE w
Radomiu, Radom 2007; www. doradca-zawodowy.pl,rmgcje pobrane 21.01.2009 r.
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Strony www

1. Rynek pracy. Poszukiwanie pracy

www. dwup.pl
www.praca.gov.pl
WWWw.psz.praca.gov.pl
www.praca.gov.pl
www.praca.interia.pl
www.pracuj.pl
www.praca.onet.pl
www.twojakariera.pl
www.hrk.pl
www.jobs.pl
www.wacat.com.pl
www.epuls.praca.gov.pl
www.dwup.pl
www.jobpilot.pl
www.praca.pl
www.abcpraca.pl
www.praca.wp.pl
www.gratka.pl
www.grafton.pl
www.jobuniverse.pl
www.praca.money.pl
www.tojobs.pl
www.astroman.com.pl
www.ecp.pl
www.itcpraca.pl
www.hill.com.pl
www.horyzont.pl
www.career.pl
www.aaby.pl
www.wakaty.pl

www.gazeta.pl/praca

56



www.jobcenter.com.pl
www.irelandjobs.pl
www.i-praca.pl
www.praca.info
www.kariera.pl
www.gowork.pl
www.praca.egospodarka.pl
www.praca.media.pl
www.eures.praca.gov.pl
www.efs.gov.pl
www.praca.pl
www.webjobs.pl
www.grafton.pl
www.bestoferta.pl
www.jobcenter.com.pl
www.praca-online.pl
www.praca.gratka.pl
www.metropraca.pl
www.infopraca.pl
www.careerjet.pl
www.pracazdalna.eu
www.naj.com.pl
www.people.com.pl
www.diversa.pl
www.jkmconsuling.com.pl
www.f-a.waw.pl
www.fss.pl
www.job-net.com.pl
www.kb.com.pl
www.pba.com.pl
www.talents.pl
www.tempservice.com.pl
www.bigra.pl

www.jobinspire.com
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www.bbtglobal.pl
www.telepraca.ind.org.pl
www.gratka.pl
www.praca-za-granica.pl
www.tylkopraca.com.pl
www.gumtree.pl
www.ecp.pl

www.infor.pl
www.aupair.com.pl
www.cvonline.pl
www.mostwantedcom.pl
www.szukam-pracy.wieszjak.pl
www.szukaniepracy.webpark.pl
www.webjobs.pl
www.twojakariera.pl
www.tempjobs.waw.pl
www.tylkopraca.com.pl
www.epraca.com.pl
www.jobexspress.pl
www.praca.korba.pl
www.hays.pl
www.escorta.com
www.jobsales.pl
www.visionjobs.com
www.kariera.pl
www.infopraca.pl
www.przedstawiciele.pl

www.gazetapraca.pl

2. Pomyst na firme

Prasa branzowa: www.rp.pl; www.tf.pl; www.pb.pt www.profit.redakcja.pl
Serwisy podatkowe:www.pit.pl; www.vat.pt www.money.pl/podatkiwww.podatki.top.gl
www.interia.pl/podatki www.podatki.elfin.pl

Serwisy prawne:www.prawo.lex.p] www.e-prawnik.pj www.abc.com.pl
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Inne: www.sukcesplan.onet.pl www.infobank.p] www.firma.onet.p] www.gazeta.pl
www.rzeczpospolita.pwww.twojakariera.gl www.bizmove.com

Programy i fundusze unijne: www.parp.gov.gl www.ted.publications.eu.int

3. Agencje pagrednictwa pracy

www.randstad.pl
www.adecco.pl
www.flexwork.pl
www.runtimepolska.pl
www.workservice.pl
www.ipk.com.pl
www.alpharec.com.pl
www.leaderservice.pl
www.testhr.pl
www.akcjajob.pl
www.power.com.pl
www.ottopraca.pl
www.interkadra.pl
www.temp-team.pl
www.grafton.pl
www.stegmann-personal.pl
www.adgrupa.waw.pl
www.bankkadr.com.pl
www.audit.com.pl
www.astroman.com.pl
www.kb.com.pl
www.people.com.pl

www.jobcenter.com.pl

4. Eures/ Europass

www.europa.eu.int/euregnigdzynarodowa strona EURES
www.eures.praca.gov.pl — polska strona EURES

www. ukie.gov.pl — Strona Komitetu Integracji Euejgkiej
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www.buwiwm.edu.pl — strona Biura UznawadooWyksztatcenia i Wymiany
Mig¢dzynarodowej
www.europass.org.ptinformacje o Europejskim CV

5. Edukacja
www.edu.inf.pl

www.ec.europa.eu/ploteus
www.interklasa.pl

www.standardyiszkolenia.praca.gov.pl
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