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Szanowni Państwo. 

 
Wielkopolska zajmuje bardzo 

korzystną pozycje konkurencyjną na tle 

pozostałych polskich województw, jak 

również innych regionów środkowo-

wschodniej części Europy. Duże znaczenie 

odgrywają najniższe stopy bezrobocia 

odnotowane w Wielkopolsce oraz 

szczególnie niski poziom bezrobocia wśród 

młodzieży1. Przy korzystnych pozostałych wskaźnikach rozwoju społeczno-gospodarczego 

stanowi to dobry prognostyk dla rozwoju gospodarki w Wielkopolsce. Wzrost gospodarczy 

możliwy jest dzięki utrzymaniu tendencji rozwojowych na rynku pracy, opartych 

o podnoszenie kompetencji przyszłych i obecnych pracowników. W tym celu bardzo ważne 

jest prowadzenie analiz, już nie tylko na poziomie zawodów, ale kompetencji – również 

z uwzględnieniem kompetencji przyszłości. 

Często pojawiają się pytania „Jakich konkretnych kompetencji aktualnie poszukują 

pracodawcy w poszczególnych regionach?” lub „Jakie kompetencje posiadają uczniowie, 

którzy będą poszukiwać pracy?” Odpowiedzi na te pytania oraz inne związane z rynkiem pracy 

i kształceniem zawodowym zawarte są w opracowaniu pt.: „Kompetencje uczniów z zawodów 

technik ekonomista i technik handlowiec na tle wymagań kompetencyjnych pracodawców – 

raport dla Miasta Kalisza”, który powstał w ramach projektu Czas zawodowców BIS – 

zawodowa Wielkopolska. 

 

Paulina Stochniałek 

Członkini Zarządu Województwa Wielkopolskiego 
 
 

 

                                                      
1   Źródło: Pozycja konkurencyjna województwa wielkopolskiego w kraju i Unii Europejskiej 2022, 

https://wrot.umww.pl/opracowania-wlasne/ 
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Szanowni Państwo. 

 
Każdy rozwój wymaga skutecznej komunikacji. Dotyczy 

to również, a może w szczególności, rozwoju edukacji 

zawodowej. Dynamicznie zmieniająca się gospodarka stawia 

trudne wyzwania przedsiębiorcom. Żeby być konkurencyjnym 

na rynku trzeba dysponować odpowiednimi zasobami.  

W gospodarce opartej na wiedzy, najbardziej wartościowym 

zasobem nowoczesnych przedsiębiorstw są pracownicy. 

Pracodawcy wiedzą jakie mają oczekiwania względem swoich 

pracowników. Tą wiedzą powinni się dzielić ze szkołami 

uczącymi ich przyszłych pracowników, a tym samym wpływać na jakość kształcenia i ułatwić 

sobie w ten sposób znalezienie odpowiednich pracowników.  

Z procesem doskonalenia wiąże się potrzeba zadawania pytań, np.: Jakie podejmować 

decyzje dotyczące kierunków rozwoju kompetencji uczniów? Jak najlepiej przygotować 

młodzież do wejścia na rynek pracy? Jakich kompetencji będzie potrzebować nowoczesna 

gospodarka oparta na informatyzacji i cyfryzacji? W jakim stopniu kompetencje uczniów 

pokrywają się z obecnymi i przyszłymi wymaganiami modeli pracodawców w określonych 

zawodach oraz w wybranych regionach? 

W dokumencie pt.: „Kompetencje uczniów z zawodów technik ekonomista i technik 

handlowiec na tle wymagań kompetencyjnych pracodawców – raport dla Miasta Kalisza” 

opierając się o dane uzyskane w ramach projektu Czas zawodowców BIS – zawodowa 

Wielkopolska, podjęto próbę odpowiedzi na pytanie, jaka jest sytuacja na rynku pracy 

w Mieście Kaliszu i w jakim zakresie kompetencje uczniów techników kształcących się 

w zawodach technik ekonomista i technik handlowiec odpowiadają na potrzeby lokalnych 

pracodawców. Zachęcam do lektury! 

 

Dorota Kinal 

Dyrektor Departamentu Edukacji i Nauki 

Urzędu Marszałkowskiego Województwa Wielkopolskiego 
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Wprowadzenie 

W dniu 1 marca 2022 roku w laboratorium projektu Czas zawodowców BIS – zawodowa 

Wielkopolska w Kaliszu odbyło się spotkanie, w którym uczestniczyli przedstawiciele 

Departamentu Edukacji i Nauki Urzędu Marszałkowskiego Województwa Wielkopolskiego, 

Miasta Kalisza, Wielkopolskiego Klastra Lotniczego, Politechniki Poznańskiej, w tym 

przedstawiciele wspomnianego projektu. 

W trakcie spotkania zostały zaprezentowane możliwości analizy danych z platformy 

system.zawodowcy.org w zakresie określania wymagań kompetencyjnych oraz stopnia ich 

spełnienia przez potencjalnych kandydatów z małym doświadczeniem zawodowym. 

W związku z zainteresowaniem zaprezentowanym tematem, nawiązano współpracę 

z wybranymi szkołami z Kalisza i dyrektorami tych szkół i przeprowadzono pogłębione analizy 

kompetencyjne wśród uczniów odnosząc ich wyniki do wymagań na rynku kompetencji. 

Wyniki analiz zawarto w niniejszym raporcie. 

 

Niniejszy raport w wymiarze operacyjnym ułatwi podejmowanie decyzji 
dotyczących kierunków rozwoju kompetencji uczniów, aby jak najlepiej byli 
przygotowani do wejścia na rynek pracy. W wymiarze strategicznym raport 

zawiera wskazówki, jak warto analizować i rozwijać system analizy kompetencji 
w XXI wieku w gospodarce opartej na wiedzy i inteligentnej gospodarce.  

Obecnie nie jest już wystarczające prowadzenie analiz na poziomie zawodów. 
Niezbędne jest zejście do poziomu konkretnych kompetencji, 

bo to niektóre z nich stanowią źródło przewag konkurencyjnych 
zarówno dla firm jak i kandydatów lub pracowników. 
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Czego dotyczy raport? 

W niniejszym raporcie zaprezentowano wyniki analiz mających zobrazować sytuację 

na rynku pracy w Mieście Kalisz w zakresie kompetencji uczniów techników kształcących się 

w wybranych zawodach. Zastosowano zaawansowany aparat matematyczny, aby zbadać 

w wielu płaszczyznach zarówno kompetencje uczniów techników ekonomistów oraz 

handlowców z Kalisza, jak i wymagania pracodawców odnoszone do tych zawodów. 

Zaprezentowane wyniki mają na celu ułatwienie podejmowania decyzji dotyczących 

kierunków rozwoju uczniów, aby jak najlepiej przygotować ich do wejścia na rynek pracy. 

Analizy dotyczące uczniów opierają się o dane reprezentatywnych prób techników 

ekonomistów i techników handlowców (w części I raportu) oraz techników informatyków 

i techników logistyków (w części II raportu) z Kalisza, które pozwoliły na opisanie cech uczniów 

kształcących się w tych zawodach w Kaliszu. Skupiono się na uczniach, którzy w roku szkolnym 

2021/2022 uczęszczali do klas trzecich. Analizy dotyczące wymagań kompetencyjnych 

na rynku pracy zostały wykonane na podstawie ofert praktyk, stażu i pracy zamieszczonych 

przez pracodawców z woj. wielkopolskiego na platformie system.zawodowcy.org. 
 

Do kogo adresowany jest raport? 

Niniejszy raport dedykowany jest jednostkom oświatowym i władzom samorządu 

Miasta Kalisz, Centrum Wsparcia Rzemiosła, Kształcenia Dualnego i Zawodowego w Kaliszu, 

a w szczególności nauczycielom kształcącym w Kaliszu w zawodach technik ekonomista 

i technik handlowiec (część I raportu) oraz technik informatyk i technik logistyk (część II 

raportu). 

W raporcie cenne informacje znajdą także przedsiębiorcy i doradcy zawodowi, którzy 

dzięki lepszej znajomości osobistych profili kompetencji kandydatów, będą mogli efektywniej 

wpływać na ich kształcenie. Zaprezentowane analizy mogą być również inspiracją dla uczniów 

techników, aby rozwijali swoje kompetencje. 
 

Korzyści płynące z zapoznania się z raportem 

Na rynku pracy wyróżnić można dwie grupy zainteresowanych. Kandydaci, którzy 

zastanawiają się, jakie kompetencje powinni posiadać, aby otrzymać satysfakcjonującą pracę 

oraz pracodawcy szukający najlepszego kandydata. Sposobem na wymierne określenie 

podobieństw i różnic między profilami kompetencji kandydatów a wymaganiami 

pracodawców jest pogłębiona analiza statystyczna. Takie podejście pozwala wesprzeć każdą 
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z zainteresowanych stron, a w rezultacie może przyczynić się do rozwoju kaliskiego rynku 

pracy. 

W niniejszym raporcie porównano aktualny stan deklarowanych kompetencji uczniów 

kształcących się w Kaliszu z wymaganiami pracodawców z województwa wielkopolskiego. 

To porównanie pozwoliło ocenić, jakich kompetencji brakuje kandydatom i stąd należy 

zwrócić na nie szczególną uwagę w procesie kształcenia. 
 
Przeprowadzone analizy pozwalają odpowiedzieć na następujące pytania: 

 

1. 
Jakie kompetencje są najważniejsze na stanowiskach pracy dedykowanych 
technikom ekonomistom i technikom handlowcom (część I raportu) oraz 
technikom informatykom i technikom logistykom (część II raportu)? 

2. 
Posiadanie jakich kompetencji deklarują uczniowie z Kalisza, kształcący się 
w wybranych zawodach? 

3. 

W jakim stopniu kompetencje uczniów pokrywają się z na stanowiskach pracy 
dedykowanych technikom ekonomistom i technikom handlowcom (część I 
raportu) oraz technikom informatykom i technikom logistykom (część II raportu) 
z Kalisza? 

4. Czy kompetencje kandydatów spełniają wymagania lokalnych pracodawców? 

5. Czy występują zależności między kompetencjami deklarowanymi przez uczniów? 

6. Czy występują zależności między kompetencjami wymaganymi w ofertach pracy? 

7. 
Czy uczniowie różnią się w zakresie wybranych kompetencji ze względu na płeć 
(część I i II raportu) lub miejsce zamieszkania (część II raportu)? 

8. 
Jak na rynku pracy szybko rozpoznawać zmiany zapotrzebowania 
na kompetencje? 

 
Odpowiedź na powyższe pytania uzyskano dzięki przeprowadzeniu szczegółowych analiz 

statystycznych na reprezentatywnej próbie uczniów kształcących się w klasach o profilu 

technik ekonomista oraz technik handlowiec w Mieście Kalisz. Należy podkreślić, że w raporcie 

zawarto przykładowe analizy, z wykorzystaniem przykładowych metod statystycznych dla 

wybranych zawodów i mogą one zostać w przyszłości rozszerzone w niezależnych pracach 

projektowych, w zależności od potrzeb władz Miasta Kalisza lub podmiotów zajmujących się 

edukacją w mieście. Na końcu przedstawiono również ograniczenia, które napotkano w toku 

prowadzenia badań. 
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Podziękowania 

Duży udział w powstaniu raportu mieli przedstawicieli instytucji, dla których informacje 

pochodzące z raportu mogą stanowić istotne wsparcie w codziennej pracy. W pierwszej 

kolejności są to dyrektorzy i nauczyciele kaliskich szkół zawodowych: 

 Pani Anna Borkowska, Zastępca Dyrektora Zespołu Szkół Ekonomicznych, 

 Pan Michał Płóciennik, Wicedyrektor Zespołu Szkół Ponadpodstawowych, 

 Pani Anna Kawalerska, nauczycielka z Zespołu Szkół Techniczno-Elektronicznych 

im. Ks. Józefa Sieradzana w Kaliszu, 

 Pan Tomasz Stępniak, Dyrektor Zespołu Szkół Samochodowych im. Stanisława 

Staszica w Kaliszu, 

 Pan Paweł Sobczyk, nauczyciel z Zespołu Szkół Samochodowych im. Stanisława 

Staszica w Kaliszu.  

Pomysł opracowania raportu wsparły Panie Ewelina Dudek, Naczelnik Wydziału Edukacji 

w Urzędzie Miasta Kalisza oraz Magdalena Sekura-Nowicka, Dyrektor Centrum Wsparcia 

Rzemiosła, Kształcenia Dualnego i Zawodowego w Kaliszu. 

Podziękowanie przekazujemy również na ręce Pani Doroty Kinal, Dyrektor 

Departamentu Edukacji i Nauki Urzędu Marszałkowskiego Województwa Wielkopolskiego, 

za wspieranie wielu inicjatyw na rzecz podnoszenia jakości kształcenia w Wielkopolsce, w tym 

również opracowania niniejszego raportu.  
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1. Główne wnioski 

1.1. Główne wnioski w odniesieniu do zawodu: technik ekonomista 
 

Poniżej przedstawiono główne wnioski, które uzyskano w wyniku przeprowadzonych 

analiz dla zawodu technik ekonomista.  
 

W jakim stopniu deklarowane kompetencje uczniów z Kalisza, kształcących się 
w zawodzie technik ekonomista, pokrywają się z wymaganiami pracodawców? 
 

Do absolwentów techników ekonomistów, czyli nieposiadających doświadczenia 

zawodowego kandydatów do pracy, najbardziej pasują modele kompetencyjne 

na następujących stanowiskach pracy (opisy stanowisk pracy opracowane wspólnie 

z pracodawcami z Wielkopolski i zamieszczone na platformie system.zawodowcy.org):

 
 

Kompetencje najczęściej wymagane na tych stanowiskach to: 

 

 (A1) zaangażowanie w wypełnianie zadań, 

 (A2) komunikatywność, 

 (A3) znajomość pakietu MS Office, 

 (A4) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, 

 (A5) umiejętność analitycznego myślenia, 

1 
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 (A6) zdolności organizacyjne, 

 (A7) samodzielność, 

 (A8) umiejętność pracy w zespole, 

 (A9) odpowiedzialność, 

 (A10) punktualność, 

 (A11) dokładność, 

 (A12) umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących i wychodzących 

(faktury/rachunki/dokumenty księgowe), 

 (A13) znajomość procesów HR. 

Uczniowie kształcący się w zawodzie technik ekonomista w Kaliszu, najczęściej 
deklarują posiadanie kompetencji: 

 

 (B1) komunikatywność, 

 (B2) zaangażowanie w wypełnianie zadań, 

 (B3) znajomość pakietu MS Office, 

 (B4) zdolności organizacyjne, 

 (B5) samodzielność, 

 (B6) umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących i wychodzących 

(faktury/rachunki/dokumenty księgowe), 

 (B7) rzetelność, 

 (B8) punktualność, 

 (B9) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, 

 (B10) umiejętność pracy w zespole, 

 (B11) znajomość systemu finansowo-księgowego, 

 (B12) umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników finansowych. 
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Na rysunku 1 zaprezentowano wykres słupkowy, na którym umieszczono zarówno 

kompetencje najczęściej wymagane przez pracodawców, jak i najczęściej deklarowane przez 

uczniów.  

 
 

Rysunek 1. Porównanie występowania kompetencji między osobistymi profilami kompetencyjnymi 
kandydatów a wymaganiami na stanowiskach2; oznaczenia: (A1) zaangażowanie w wypełnianie zadań, 

(A2) komunikatywność, (A3) znajomość pakietu MS Office, (A4) znajomość języka angielskiego w mowie 
i piśmie, (A5) umiejętność analitycznego myślenia, (A6) zdolności organizacyjne, (A7) samodzielność, 

(A8) umiejętność pracy w zespole, (A9) odpowiedzialność, (A10) punktualność, (A11) dokładność, 
(A12) umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty 

księgowe), (A13) znajomość procesów HR, (B7) rzetelność, (B11) znajomość systemu finansowo-księgowego, 
(B12) umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników finansowych 

W ten sposób zdiagnozowano luki kompetencyjne uczniów oraz nadmiernie rozwinięte 

kompetencje w stosunku do najczęstszych wymagań na wybranych 8 stanowiskach pracy 

wymienionych wcześniej. Z rysunku 1 wyraźnie wynikają luki kompetencji kandydatów i ich 

nadmiarowo rozwinięte niektóre kompetencje. Szczegółowy komentarz do wyników analiz 

zamieszczono w rozdziale 3.1. 

                                                      
2 Szczegółowe informacje dotyczące opracowania profili kompetencyjnych kandydatów oraz modeli 

stanowisk zostały wyjaśnione w rozdziałach 2.1 i 2.2 raportu cz. I. 
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Czy kompetencje kandydatów spełniają wymagania lokalnych pracodawców? 

Zbadano stopień w jakim uczniowie, uczący się jeszcze w zawodzie technik ekonomista, 

spełniają wymagania zawarte w konkretnych wybranych lokalnych ofertach pracy. 

Sprawdzono dopasowanie kandydatów do dwóch ofert pracy z Kalisza lub jego okolic (dane 

z system.zawodowcy.org), tj.: Recruitment Specialist (MAHLE, Ostrów Wielkopolski) i Asystent 

d/s księgowości (Biuro Księgowe Duet, Kalisz)3. Osobiste profile kompetencyjne kandydatów 

spełniają wymagania lokalnych ofert w odpowiednio 20% i 52%. Na rysunkach 2 i 3 

zaprezentowano wykresy radarowe porównujące poziom kompetencji oczekiwanych 

w wybranych ofertach pracy ze średnim poziomem tych kompetencji zdeklarowanym przez 

kandydatów.  

 
Rysunek 2. Wykres radarowy, na którym zestawiono poziom kompetencji oczekiwany w ofercie pracy 

na stanowisku Recruitment Specialist (MAHLE, Ostrów Wielkopolski) ze średnim poziomem kompetencji 
deklarowanym przez kandydatów; oznaczenia: (K4) nastawienie na realizację celów, (K5) zaangażowanie 

w wypełnianie zadań, (K7) umiejętność organizacji pracy własnej, (K8) zorientowanie na klienta, 
(K18) komunikatywność, (K19) pasja, (K20) znajomość pakietu MS Office, (K21) umiejętność dbania o jakość 

i efektywność procesu raportowania, (K23) znajomość procesów HR, (K25) znajomość języka angielskiego 
w mowie i piśmie, (K26) multizadaniowość, (K27) znajomość procesów biznesowych 

 

                                                      
3 Cel tej analizy wyjaśniono w rozdziale 2.3.1 raportu cz. II, w którym opisano metodykę i zakres 

przeprowadzonych analiz. 
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Rysunek 3. Wykres radarowy, na którym zestawiono poziom kompetencji oczekiwany w ofercie pracy na 

stanowisku Asystent d/s księgowości (Biuro Księgowe Duet, Kalisz) ze średnim poziomem kompetencji 
deklarowanym przez kandydatów; oznaczenia: (K1) zdolności organizacyjne, (K2) dokładność, (K3) rzetelność, 

(K5) zaangażowanie w wypełnianie zadań, (K6) umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami, 
(K9) znajomość systemu finansowo-księgowego, (K10) umiejętność dekretowania i wprowadzania danych 

z dokumentów źródłowych na konta ksiąg, (K11) umiejętność obsługi elektronicznego systemu obiegu 
dokumentów, (K12) umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących i wychodzących 

(faktury/rachunki/dokumenty księgowe), (K13) umiejętność monitorowania płatności, (K14) umiejętność 
sporządzania analiz i raportowania wyników finansowych, (K15) skrupulatność, (K16) znajomość przepisów 

księgowych, (K17) samodzielność, (K18) komunikatywność, (K20) znajomość pakietu MS Office, 
(K22) umiejętność szybkiego uczenia się, (K24) znajomość prawa podatkowego 

 
Pogłębione wnioskowanie zostało przeprowadzone w rozdziale 3.2. 

 

Czy występują zależności między kompetencjami deklarowanymi przez uczniów? 

W poniższej analizie sprawdzono, dla jakich par kompetencji deklarowanych przez 

uczniów, poziomy dwóch kompetencji w parach są podobne, czyli jeśli jest wysoki poziom 

jednej kompetencji w parze, to wysoki będzie też poziom drugiej kompetencji.  
 

Wyniki tej analizy mogą być pomocne w przygotowaniu zadań dla uczniów, 
aby kompetencje silnie związane ze sobą były rozwijane jednocześnie. 
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Poniżej zaprezentowano pary kompetencji, dla których uczniowie zawodu technik 

ekonomista deklarują podobny poziom ich opanowania: 

 
1) zdolności organizacyjne oraz zaangażowanie w wypełnianie zadań 

2) umiejętność obsługi elektronicznego 
systemu obiegu dokumentów 

oraz umiejętność monitorowania płatności 
 

3) znajomość systemu finansowo-
księgowego 

oraz umiejętność sporządzania analiz 
i raportowania wyników finansowych 

4) wysoka kultura osobista oraz umiejętność przygotowywania 
prezentacji 

5) umiejętność organizowania spotkań 
oraz podróży służbowych 

oraz umiejętność organizacji eventów 

6) umiejętność organizowania spotkań 
i podróży 

oraz umiejętność przygotowywania 
prezentacji 

 

Przykładowo z zależności (1) wynika, że im wyższy poziom zdolności organizacyjnych 

deklaruje uczeń, tym bardziej będzie zaangażowany w wypełnianie zadań (i odwrotnie – im 

wyższe zaangażowanie w wypełnianie zadań, tym lepsze zdolności organizacyjne). 

Analogicznie można wnioskować o pozostałych parach. 

Zbadano również, w jakich sytuacjach posiadanie jednej kompetencji świadczy 

o posiadaniu innej, ale w drugą stronę, w tej samej parze badanych kompetencji, zależność 

nie zachodzi. Dzięki takim analizom można zidentyfikować kompetencje, które są potrzebne 

do wykształcenia innych kompetencji lub są ich wynikiem. Na przykład umiejętność 

zarządzania zespołem jest deklarowana przez osoby, które cechują się komunikatywnością, 

jednak nie każdy, kto jest komunikatywny, potrafi również zarządzać zespołem. To może 

oznaczać, że komunikatywność jest potrzebna do opanowania umiejętności zarządzania 

zespołem, ale sama komunikatywność nie jest wystarczająca. Niewykluczone również, 

że posiadanie kompetencji zarządzania zespołem, również wspiera rozwój komunikatywności.  

Umiejętność zarządzania zespołem jest także deklarowana przez osoby, które wykazały 

samodzielność i znajomość pakietu MS Office (ale sama samodzielność lub znajomość pakietu 

MS Office nie są wystarczające, aby stwierdzić umiejętność zarządzania zespołem). Wykazano 

także, że osoby deklarujące umiejętność organizacji eventów są również komunikatywne. 

Jednak nie wszystkie osoby komunikatywne potrafią organizować eventy. Szerszy opis 

wyników przeprowadzono w rozdziale 3.3. 
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Czy występują zależności między kompetencjami wymaganymi w ofertach pracy dla 
techników ekonomistów? 

Analogicznie do analizy zależności między kompetencjami kandydatów, sprawdzono 

korelacje pomiędzy parami kompetencji oczekiwanymi w ofertach. Sprawdzono, dla jakich 

kompetencji wzrost poziomu wymagania jednej z nich, współwystępuje ze wzrostem 

oczekiwanego poziomu drugiej kompetencji. Taka analiza pozwala zbadać, które 

kompetencje warto kształcić równocześnie, aby zwiększyć dopasowanie ucznia do ofert 

pracy. 

Poniżej zaprezentowano pary kompetencji, które często występują w ofertach wspólnie 

z podobnym wymaganym poziomem: 
 
1) umiejętność monitorowania płatności oraz znajomość prawa podatkowego 

2) znajomość prawa podatkowego oraz umiejętność weryfikacji dokumentów 
przychodzących i wychodzących 
(faktury/rachunki/dokumenty 
księgowe) 

3) umiejętność dekretowania 
i wprowadzania danych 
z dokumentów źródłowych 
na konta ksiąg 

oraz umiejętność monitorowania płatności 

4) znajomość prawa podatkowego oraz skrupulatność 

5) umiejętność weryfikacji dokumentów 
przychodzących i wychodzących 
(faktury/rachunki/dokumenty 
księgowe) 

oraz rzetelność 

 
Na przykład, zależność (1) można interpretować następująco: im wyższy w ofercie pracy 

oczekiwany poziom umiejętności monitorowania płatności, tym wyższy będzie wymagany 

poziom znajomości prawa podatkowego (i odwrotnie).  

Zbadano także dla jakich par kompetencji występuje zależność, że jeśli pracodawca 

oczekuje jednej z nich, to będzie także wymagał drugiej, ale wymaganie drugiej kompetencji 

nie świadczy o zapotrzebowaniu pracodawców na pierwszą z nich. 
 

Jeśli kandydat posiada już jedną kompetencję, to powinien również rozwinąć tę, 
która z wysokim prawdopodobieństwem również pojawi się w ofercie.  

W ten sposób zwiększy swoje dopasowanie do oferty. 
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 Zauważono, że pracodawcy, którzy wymagają znajomości SAP ERP, często oczekują 

także znajomości języka angielskiego w mowie i piśmie. W związku z tym, jeśli uczeń potrafi 

posługiwać się programem SAP ERP, to warto, aby rozwinął także znajomość języka 

angielskiego, by bardziej pasować do wymagań pracodawców.  

Znajomość języka angielskiego jest także oczekiwana wraz z umiejętnością analizy ofert 

(handlowych). W ofertach pracy zawierających oczekiwanie umiejętności analizy ofert 

i obsługi elektronicznego systemu obiegu dokumentów, w zdecydowanej większości pojawia 

się także wymaganie znajomości pakietu MS Office. Sygnalizuje to, że umiejętność obsługi 

programów pakietu MS Office może być przydatna w analizie ofert i obsłudze elektronicznych 

dokumentów. Natomiast do obsługi elektronicznego systemu obiegu dokumentów 

szczególnie ważna może być znajomość systemu finansowo-księgowego. Szczegółowe wyniki 

przedstawiono w rozdziale 3.4.  

 

Prowadzenie zaprezentowanych analiz pozwala na uzyskanie precyzyjnych 
informacji przydatnych w procesie kształcenia, w jakie kompetencje 

„wyposażać” ucznia, żeby szybko i efektywnie posiadł on kompetencje, 
które dadzą mu na rynku efekt synergii i wzmocnią jego przekonanie 

o jego silnej pozycji negocjacyjnej w kontakcie z pracodawcą. 

 
 

Czy uczniowie wyróżniają się umiejętnościami ze względu na płeć? 

W raporcie przedstawiono przykładową analizę, zależności posiadania kompetencji 

w zależności od wybranej cechy uczniów. Celem autorów było wskazanie możliwości 

wykorzystywania metody testów statystycznych w analizach dotyczących kompetencji. 

Do przykładu wybrano dwie kompetencje: dokładność oraz znajomość języka angielskiego 

w mowie i piśmie oraz jedną cechę: płeć. W przypadku obu kompetencji nie wykazano wpływu 

płci na deklaracje ich posiadania. 
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1.2. Główne wnioski w odniesieniu do zawodu: technik handlowiec 
 

W jakim stopniu deklarowane kompetencje uczniów z Kalisza, kształcących się 
w zawodzie technik handlowiec, pokrywają się z wymaganiami pracodawców? 
 

Do absolwentów techników handlowców, czyli nieposiadających doświadczenia 

zawodowego kandydatów do pracy, najbardziej pasują modele kompetencyjne 

na następujących stanowiskach pracy (opisy stanowisk pracy opracowane wspólnie 

z pracodawcami z Wielkopolski i zamieszczone na platformie system.zawodowcy.org):

 
 

Kompetencje najczęściej wymagane na tych stanowiskach to: 

 

 (A1) komunikatywność, 

 (A2) zaangażowanie w wypełnianie zadań, 

 (A3) znajomość pakietu MS Office, 

 (A4) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, 

 (A5) umiejętność analitycznego myślenia, 

 (A6) zdolności organizacyjne, 

 (A7) umiejętność pracy w zespole, 

1 
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 (A8) nastawienie na realizację celów, 

 (A9) znajomość podstaw sprzedaży, 

 (A10) samodzielność, 

 (A11) kreatywność, 

 (A12) umiejętność ciągłego uczenia się, 

 (A13) umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, 

 (A14) umiejętność przygotowania raportów. 

Uczniowie kształcący się w zawodzie technik handlowiec w Kaliszu, najczęściej 
deklarują posiadanie kompetencji: 

 

 (B1) znajomość podstaw sprzedaży, 

 (B2) znajomość podstaw negocjacji, 

 (B3) umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, 

 (B4) wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych, 

 (B5) komunikatywność, 

 (B6) zdolności organizacyjne, 

 (B7) umiejętność pracy w zespole, 

 (B8) zaangażowanie w wypełnianie zadań, 

 (B9) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, 

 (B10) umiejętność analitycznego myślenia, 

 (B11) umiejętność realizacji zamówień, 

 (B12) samodzielność, 

 (B13) umiejętność obsługi baz danych klientów, 

 (B14) umiejętność prezentowania produktów, 

 (B15) kreatywność. 
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Na rysunku 4 zaprezentowano wykres słupkowy, na którym umieszczono zarówno 

kompetencje najczęściej wymagane przez pracodawców, jak i najczęściej deklarowane przez 

uczniów.  

 
 

Rysunek 4. Porównanie występowania kompetencji między osobistymi profilami kompetencyjnymi 
kandydatów a wymaganiami na stanowiskach4; oznaczenia: (A1) komunikatywność, (A2) zaangażowanie 

w wypełnianie zadań, (A3) znajomość pakietu MS Office, (A4) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, 
(A5) umiejętność analitycznego myślenia, (A6) zdolności organizacyjne, (A7) umiejętność pracy w zespole, 

(A8) nastawienie na realizację celów, (A9) znajomość podstaw sprzedaży, (A10) samodzielność, 
(A11) kreatywność, (A12) umiejętność ciągłego uczenia się, (A13) umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, 

(A14) umiejętność przygotowania raportów, (B2) znajomość podstaw negocjacji, (B4) wiedza na temat 
oferowanych produktów i ich danych technicznych, (B13) umiejętność obsługi baz danych klientów, 

(B14) umiejętność prezentowania produktów, (B11) umiejętność realizacji zamówień 

                                                      
4 Szczegółowe informacje dotyczące opracowania profili kompetencyjnych kandydatów oraz modeli 

stanowisk zostały wyjaśnione w rozdziałach 2.1 i 2.2 raportu cz. I. 
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W ten sposób zdiagnozowano luki kompetencyjne uczniów oraz nadmiernie rozwinięte 

kompetencje w stosunku do najczęstszych wymagań na wybranych 10 stanowiskach pracy 

wymienionych wcześniej. Z rysunku 4 wyraźnie wynikają luki kompetencji kandydatów i ich 

nadmiarowo rozwinięte niektóre kompetencje. Szczegółowy komentarz do wyników analiz 

zamieszczono w rozdziale 4.1. 

Czy kompetencje deklarowane przez techników handlowców spełniają wymagania 
lokalnych pracodawców? 
 

Zbadano stopień w jakim uczniowie, uczący się jeszcze w zawodzie technik handlowiec, 

spełniają wymagania zawarte w konkretnych wybranych lokalnych ofertach pracy. 

Sprawdzono dopasowanie kandydatów do dwóch ofert pracy z Kalisza lub jego okolic (dane 

z system.zawodowcy.org), tj.: Referent ds. części zamiennych (Reco Polska Produkcja sp. z o.o., 

Kalisz) i Regionalny Menadżer Sprzedaży – Rynek AGRO (MAHLE Behr Ostrów Wielkopolski sp. 

z o.o., Ostrów Wielkopolski)5. Osobiste profile kompetencyjne kandydatów spełniają 

wymagania lokalnych ofert w odpowiednio 60% i 38%. Na rysunkach 5 i 6 zaprezentowano 

wykresy radarowe porównujące poziom kompetencji oczekiwanych w wybranych ofertach 

pracy ze średnim poziomem tych kompetencji zdeklarowanym przez kandydatów. 
 

 

                                                      
5 Cel tej analizy wyjaśniono w rozdziale 2.3.1 raportu cz. II, w którym opisano metodykę i zakres 

przeprowadzonych analiz. 
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Rysunek 5. Wykres radarowy, na którym zestawiono poziom kompetencji oczekiwany w ofercie pracy 

na stanowisku Referent ds. części zamiennych (Reco Polska Produkcja sp. z o.o., Kalisz) ze średnim poziomem 
kompetencji deklarowanym przez kandydatów; oznaczenia: (K1) umiejętność analitycznego myślenia, 
(K2) zdolności organizacyjne, (K3) umiejętność pracy w zespole, (K5) umiejętność ciągłego uczenia się, 

(K6) nastawienie na realizację celów, (K7) zaangażowanie w wypełnianie zadań, (K8) umiejętność budowania 
relacji z klientami, (K9) umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami, (K10) dbałość o wizerunek 
firmy, (K11) znajomość podstaw negocjacji, (K12) znajomość podstaw sprzedaży, (K13) umiejętność realizacji 
zamówień, (K14) umiejętność analizy rynku pod katem działań handlowych, (K15) umiejętność sporządzania 

ofert sprzedaży, (K16) wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych, (K17) umiejętność 
wyznaczania celów sprzedażowych, (K18) umiejętność obsługi baz danych klientów, (K21) umiejętność 

przygotowania raportów, (K23) samodzielność, (K24) punktualność, (K25) komunikatywność, (K27) znajomość 
pakietu MS Office, (K28) kreatywność, (K29) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 
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Rysunek 6. Wykres radarowy, na którym zestawiono poziom kompetencji oczekiwany w ofercie pracy 
na stanowisku Regionalny Menadżer Sprzedaży – Rynek AGRO (MAHLE Behr Ostrów Wielkopolski sp. z o.o., 

Ostrów Wielkopolski) ze średnim poziomem kompetencji deklarowanym przez kandydatów; oznaczenia: 
(K4) odporność na stres, (K5) umiejętność ciągłego uczenia się, (K6) nastawienie na realizację celów, 

(K8) umiejętność budowania relacji z klientami, (K10) dbałość o wizerunek firmy, (K12) znajomość podstaw 
sprzedaży, (K19) zorientowanie na klienta, (K20) elastyczność, (K21) umiejętność przygotowania raportów, 
(K22) profesjonalizm, (K25) komunikatywność, (K26) znajomość branży motoryzacyjnej, (K27) znajomość 

pakietu MS Office, (K29) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 
 

Pogłębione wnioskowanie zostało przeprowadzone w rozdziale 4.2. 

Czy występują zależności między kompetencjami deklarowanymi przez techników 
handlowców? 

W poniższej analizie sprawdzono, dla jakich par kompetencji deklarowanych przez 

uczniów, poziomy dwóch kompetencji w parach są podobne, czyli jeśli jest wysoki poziom 

jednej kompetencji w parze, to wysoki będzie też poziom drugiej kompetencji.  
 

 

Wyniki tej analizy mogą być pomocne w przygotowaniu zadań dla uczniów, 
aby kompetencje silnie związane ze sobą były rozwijane jednocześnie. 
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Poniżej zaprezentowano pary kompetencji, dla których uczniowie zawodu technik 

handlowiec deklarują podobny poziom ich opanowania: 

 
1) wiedza na temat oferowanych 

produktów i ich danych technicznych 
oraz znajomość podstaw negocjacji 

 
2) umiejętność monitorowania działań 

konkurencji 
oraz umiejętność prezentowania 

produktów 
3) umiejętność sporządzania ofert 

sprzedaży 
oraz znajomość podstaw negocjacji 

4) umiejętność wyznaczania celów 
sprzedażowych 

oraz umiejętność analizy rynku pod katem 
działań handlowych 

5) umiejętność monitorowania działań 
konkurencji 

oraz umiejętność obsługi klientów 
 

 
Przykładowo, zależność (1) interpretuje się następująco: im wyższy poziom wiedzy 

na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych, tym wyższy poziom znajomości 

podstaw negocjacji i odwrotnie – wyższy poziom znajomości podstaw negocjacji będzie 

współwystępował z wyższym poziomem wyższy poziom wiedzy na temat oferowanych 

produktów. Analogicznie wnioskuje się o pozostałych zależnościach.  

Zbadano również, w jakich sytuacjach posiadanie jednej kompetencji świadczy 

o posiadaniu innej, ale w drugą stronę, w tej samej parze badanych kompetencji, zależność 

nie zachodzi. Dzięki takim analizom można zidentyfikować kompetencje, które są potrzebne 

do wykształcenia innych kompetencji lub są ich wynikiem. Na przykład umiejętność obsługi 

urządzeń technicznych stosowanych na stanowiskach pracy jest deklarowana przez osoby, 

które cechują się znajomością podstaw sprzedaży, jednak nie każdy, kto posiada znajomość 

podstaw sprzedaży, wykazuje kompetencję obsługi urządzeń technicznych stosowanych na 

stanowiskach pracy. Znajomość podstaw sprzedaży deklarują również osoby posiadające 

umiejętność przygotowania oferty handlowej i znajomość zagadnień z obszaru e-commerce. 

To może wynikać z faktu, że znajomość podstaw sprzedaży jest elementarną kompetencją 

technika handlowca i stanowi podstawę do rozwinięcia innych kompetencji. Niewykluczone 

również, że posiadanie kompetencji takich jak: umiejętność obsługi urządzeń technicznych 

stosowanych na stanowiskach pracy, umiejętność przygotowania oferty handlowej 

czy znajomość zagadnień z obszaru e-commerce, wpływa pozytywnie na rozwój znajomości 

podstaw sprzedaży. Szerszy opis wyników przeprowadzono w rozdziale 4.3. 
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Czy występują zależności między kompetencjami wymaganymi w ofertach pracy dla 
techników handlowców? 
 

Analogicznie do analizy zależności między kompetencjami kandydatów, sprawdzono 

korelacje pomiędzy parami kompetencji oczekiwanymi w ofertach. Sprawdzono, dla jakich 

kompetencji wzrost poziomu wymagania jednej z nich, współwystępuje ze wzrostem 

oczekiwanego poziomu drugiej kompetencji. Taka analiza pozwala zbadać, które 

kompetencje warto kształcić równocześnie, aby zwiększyć dopasowanie ucznia do ofert 

pracy. 

Poniżej zaprezentowano pary kompetencji, które często występują w ofertach wspólnie 

z podobnym wymaganym poziomem: 

 
1) umiejętność opracowania raportów 

i analiz dotyczących jakości 
oraz umiejętność kontrolowania planów 

sprzedaży  
2) umiejętność wyznaczania celów 

sprzedażowych 
oraz dbałość o wizerunek firmy 

3) umiejętność wyznaczania celów 
sprzedażowych 

oraz umiejętność współpracy z klientami 
i współpracownikami 

4) umiejętność obsługi klientów oraz rzetelność 

5) punktualność oraz znajomość podstaw negocjacji  

 
Zależność (1) można interpretować następująco: im wyższy poziom wymagań 

umiejętności opracowania raportów i analiz dotyczących jakości w ofercie, tym wyższe 

oczekiwanie umiejętności kontrolowania planów sprzedaży. 

Zbadano także dla jakich par kompetencji występuje zależność, że jeśli pracodawca 

oczekuje jednej z nich, to będzie także wymagał drugiej, ale wymaganie drugiej kompetencji 

nie świadczy o zapotrzebowaniu pracodawców na pierwszą z nich. 

 

Jeśli kandydat posiada już jedną kompetencję, to powinien również rozwinąć tę, 
która z wysokim prawdopodobieństwem również pojawi się w ofercie.  

W ten sposób zwiększy swoje dopasowanie do oferty. 

 
Na przykład, zauważono, że na stanowiskach związanych z obsługą baz danych klientów 

wymagana jest często znajomość podstaw negocjacji, zatem jeśli uczeń opanował obsługę baz 

4 
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danych klientów, to warto, aby rozwinął również znajomość podstaw negocjacji. W ten sposób 

zwiększy swoje dopasowanie do tych ofert. 

Co więcej znajomość podstaw sprzedaży jest wymagana w większości ofert, które 

zawierają w oczekiwaniach umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych, wiedzę na temat 

oferowanych produktów i ich danych technicznych oraz umiejętność obsługi baz danych 

klientów. Częste powiązania z innymi wymaganiami mogą oznaczać, że znajomość podstaw 

sprzedaży jest elementarną kompetencją oczekiwaną od technika handlowca. Szczegółowe 

wyniki przedstawiono w rozdziale 4.4. 

 
Prowadzenie zaprezentowanych analiz pozwala na uzyskanie precyzyjnych 

informacji przydatnych w procesie kształcenia, w jakie kompetencje  
„wyposażać” ucznia, żeby szybko i efektywnie posiadł on kompetencje, 

które dadzą mu na rynku efekt synergii i wzmocnią jego przekonanie 
o jego silnej pozycji negocjacyjnej w kontakcie z pracodawcą. 

 

Czy uczniowie wyróżniają się umiejętnościami ze względu na płeć? 
 

W raporcie przedstawiono przykładową analizę, zależności posiadania kompetencji 

w zależności od wybranej cechy uczniów. Celem autorów było wskazanie możliwości 

wykorzystywania metody testów statystycznych w analizach dotyczących kompetencji. Do 

przykładu wybrano dwie kompetencje: znajomość pakietu MS Office i kreatywność oraz jedną 

cechę: płeć. W przypadku obu kompetencji nie wykazano wpływu płci na deklaracje ich 

posiadania. 

 
 

1.3.  Możliwości dynamicznego monitorowania zmiany zapotrzebowania 
na kompetencje na rynku pracy w Kaliszu i okolicach 

 

Na podstawie ofert z województwa wielkopolskiego przedstawiono przykład jak na 

rynku pracy szybko rozpoznawać zmiany zapotrzebowania na kompetencje (rozdział 5). W tym 

celu wykorzystano karty kontrolne. W przykładzie zauważono w 2021 roku oraz w I poł. 2022 

roku wzrost zapotrzebowania na kompetencję obsługi MS Office, umiejętność analitycznego 

myślenia oraz umiejętność pracy zespołowej. Dysponując większą liczbą ofert dla techników 

z Kalisza i okolic, można byłoby prowadzić taki ciągły monitoring dla tego konkretnego regionu. 

5 
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2. Metodyka badań 

2.1. Opis danych 
 

Uczniowie zakładali profile kompetencyjne na platformie system.zawodowcy.org, gdzie 

określali poziomy swoich kompetencji w skali od 0 do 5, przy czym poszczególnym liczbom 

przypisano następujące znaczenie: 

 

 
 

W profilu kandydat może także uzupełnić informacje o zdobytym doświadczeniu 

i certyfikatach. Z systemu pozyskiwano także informacje o ofertach pracy. Aby jak najlepiej 

przedstawić wymagania do danego stanowiska, korzystano również z modeli 

kompetencyjnych (wzorcowych opisów stanowisk pracy), które zostały przygotowane na 

podstawie konsultacji z kilkoma firmami.  

W ofertach na platformie system.zawodowcy.org rozróżniane są dwie kategorie 

kompetencji: kompetencje wymagane i kompetencje mile widziane. Podział ten umożliwia 

wskazanie, które kompetencje są konieczne do wykonywania danej pracy (kompetencje 

wymagane), a które nie są niezbędne, ale ich posiadanie będzie dodatkową zaletą 

(kompetencje mile widziane). Podział ten ma duże znaczenie w ocenie stopnia dopasowania 

kandydata do oferty czy modelu kompetencyjnego. Posiadanie kompetencji wymaganej ma 

większą wagę niż posiadanie kompetencji mile widzianej. 
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2.2. Określenie minimalnej próby 
 

Aby wyniki analiz były rzetelnym odzwierciedleniem populacji techników ekonomistów 

oraz techników handlowców z klas trzecich w roku szkolnym 2021/2022 z Kalisza, konieczne 

było wyznaczenie reprezentatywnych prób badawczych dla uczniów tych dwóch zawodów. 

Na podstawie najnowszego raportu z Systemu Informacji Oświatowej z 2022 roku, uzyskano 

informację, że zawód technik ekonomista występuje w Kaliszu w jednej placówce oświatowej, 

w Technikum nr 2 im. Gen. M. Smorawińskiego w roku szkolnym 2021/2022 w klasach 

trzecich kształciło się w tym zawodzie 123 uczniów. Spośród nich 111 osób wypełniło 

prawidłowo profile kompetencyjne. Na podstawie wzoru na minimalną liczebność próby 

w populacji zbadano maksymalny błąd szacunku. Wyniósł on 3%. 

W celu zobrazowania, jak interpretować błąd 3%, przedstawiono przykład. Zbadano, ilu 

techników ekonomistów z klas trzecich w Kaliszu posiada znajomość przepisów księgowych. 

Wiedząc, że 52 osoby ze 111 zadeklarowało tę kompetencję, możemy wnioskować, że 47% 

uczniów ±3% posiada znajomość przepisów księgowych. W przypadku całej populacji 

techników ekonomistów z klas trzecich z Kalisza 3% populacji to ok. 4 osoby. To oznacza, 

że między 48 a 56 osób z całej populacji posiada tę kompetencję. 

Analogicznie sprawdzono populację uczniów zawodu technik handlowiec. Na podstawie 

raportu z SIO uzyskano informację, że w Technikum nr 2 im. Gen. M. Smorawińskiego w roku 

szkolnym 2021/2022 w klasach trzecich kształciło się w tym zawodzie 23 uczniów. Próba 

20 uczniów pozwala na wnioskowanie z błędem maksymalnym 8%. Oznacza to, że szacując 

odsetki, można popełnić błąd w granicy ±2 osób. 

Uzyskane błędy szacowania na temat obu populacji są stosunkowo niewielkie 

i pozwalają na wnioskowanie z dużą dokładnością. 
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2.3. Zastosowane metody analizy 
 

W tabeli 1 przedstawiono, z jakiego zakresu danych korzystano, a także jakie metody 

zostały wykorzystane, aby odpowiedzieć na poszczególne pytania badawcze. 

 
Tabela 1. Pytania badawcze i metody wykorzystywane do ich rozwiązania 

 

Numer 
rozdziału 

Pytanie badawcze Zakres danych Metoda analizy 

3.1, 4.1 

W jakim stopniu deklarowane 

kompetencje uczniów z Kalisza, 

kształcących się w zawodzie technik 

ekonomista, pokrywają się 

z wymaganiami modeli 

kompetencyjnych dedykowanych 

dla nich? 

Profile kompetencyjne z platformy 

system.zawodowcy.org utworzone 

przez techników ekonomistów 

i techników handlowców z klas III 

w roku szkolnym 2021/2022 

z Kalisza. 

statystyka 

opisowa 

3.2, 4.2 

W jakim stopniu kompetencje 

uczniów pokrywają się 

z wymaganiami modeli 

kompetencyjnych dedykowanych 

technikom ekonomistom 

i technikom handlowcom z Kalisza? 

Modele kompetencyjne opracowane 

w projekcie Czas Zawodowców BIS – 

zawodowa Wielkopolska, 

dedykowane dla techników 

ekonomistów i techników 

handlowców 

Profile kompetencyjne z platformy 

system.zawodowcy.org utworzone 

przez techników ekonomistów 

i techników handlowców z klas III 

w roku szkolnym 2021/2022 z 

Kalisza. 

statystyka 

opisowa 

3.3, 4.3 
Czy kompetencje kandydatów 

spełniają wymagania lokalnych 

pracodawców? 

Oferty pracodawców z Kalisz 

i Ostrowa Wielkopolskiego 

dotyczące stanowisk dla 

ekonomistów i handlowców 

z okresu 01.01.2018-30.06.2022; 

Profile kompetencyjne z platformy 

system.zawodowcy.org utworzone 

przez techników ekonomistów 

i techników handlowców z klas III 

w roku szkolnym 2021/2022 

z Kalisza. 

statystyka 

opisowa 
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Numer 
rozdziału 

Pytanie badawcze Zakres danych Metoda analizy 

3.4, 4.4 

Czy występują zależności między 

kompetencjami deklarowanymi 

przez uczniów? 

 

Profile kompetencyjne z platformy 

system.zawodowcy.org utworzone 

przez techników ekonomistów 

i techników handlowców z klas III 

w roku szkolnym 2021/2022 z 

Kalisza. 

współczynnik 

korelacji 

Kendalla, 

analiza 

koszykowa 

3.5, 4.5 
Czy występują zależności między 

kompetencjami wymaganymi 

w ofertach pracy? 

Oferty pracodawców z woj. 

wielkopolskiego dotyczące 

stanowisk dla ekonomistów 

i handlowców z okresu 01.01.2018-

30.06.2022. 

analiza 

koszykowa 

3.6, 4.6 
Czy uczniowie różnią się w zakresie 

wybranych kompetencji ze względu 

na płeć? 

Profile kompetencyjne z platformy 

system.zawodowcy.org utworzone 

przez techników ekonomistów 

i techników handlowców z klas III 

w roku szkolnym 2021/2022 z 

Kalisza. 

test chi kwadrat 

5. 

Jakie kompetencje są najważniejsze 

na stanowiskach pracy 

dedykowanych technikom 

ekonomistom i technikom 

handlowcom? 

Oferty pracodawców z woj. 

wielkopolskiego z okresu 

01.01.2018-30.06.2022. 

 

karty kontrolne 

 
Poniżej przedstawiono podstawy teoretyczne wymienionych wyżej metod. Treść tych 

podrozdziałów może być trudniejsza w odbiorze niż pozostałe części raportu ze względu 

na wiele pojęć statystycznych. Opis sposobu wykonania analiz jest jednak bardzo ważny, aby 

umożliwić czytelnikowi zrozumienie, skąd wynikają przedstawione w dalszej części 

rekomendacje i potwierdzić ich wiarygodność. 

 
2.3.1. Metoda obliczania stopnia spełnienia wymagań 

 
Sposobem na skonfrontowanie osobistych profili kompetencyjnych kandydatów 

z modelami kompetencyjnymi i ofertami pracy jest analiza stopnia spełnienia wymagań 

(SSW). Polega ona na przeprowadzeniu porównania umiejętności kandydatów z wymaganiami 
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opisanymi w ofertach pracy, co skutkuje wystawieniem oceny jaki jest stopień spełnienia 

wymagań z danej oferty przez kandydata. 

Na potrzeby niniejszego raportu do oceny stopnia spełnienia wymagań modeli 

kompetencyjnych i ofert pracy przez kandydatów zastosowano metodą zmodyfikowanej 

średniej ważonej. Dopasowanie kandydatów obliczono na podstawie równania: 

 
 

𝑺𝑺𝑺𝑺𝑺𝑺 =
∑ 𝒘𝒘𝒊𝒊 ∙

𝒙𝒙𝒊𝒊
𝒚𝒚𝒊𝒊

𝒏𝒏
𝒊𝒊=𝟏𝟏

∑ 𝒘𝒘𝒊𝒊
𝒏𝒏
𝒊𝒊=𝟏𝟏

, 

 
gdzie: 𝑤𝑤𝑖𝑖 – waga i-tej umiejętności, przyjmuje wartość 1 dla umiejętności mile 

widzianych, a wartość 2 dla umiejętności wymaganych; 𝑥𝑥𝑖𝑖  – poziom i-tej umiejętności 

określony przez kandydata, przyjmuje wartości w zakresie 0-5; 𝑦𝑦𝑖𝑖 – oczekiwany 

poziom i-tej umiejętności w modelu kompetencyjnym lub ofercie pracy, przyjmuje 

wartości w zakresie 0-5; 𝑛𝑛 – liczba umiejętności. Przy czym. jeżeli dla i-tej 

umiejętności 𝑥𝑥𝑖𝑖 > 𝑦𝑦𝑖𝑖 (tj. poziom umiejętności kandydata przyjmował wyższą wartość 

niż poziom oczekiwany w ofercie), to przyporządkowano 𝑥𝑥𝑖𝑖/𝑦𝑦𝑖𝑖 = 1, czyli kandydat 

otrzymywał maksymalną możliwą ocenę. 

 
Przykład obrazujący zastosowanie metody na danych pseudolosowych stanowi 

załącznik 1 do tego raportu. 

 
2.3.2. Metoda badania powiązań – analiza koszykowa 

 
Do znalezienia powiązań między kompetencjami wykorzystano analizę koszykową. Jest 

to metoda, która pozwala zbadać, jakie jest prawdopodobieństwo pojawienia się w ofercie 

jednej umiejętności, pod warunkiem wystąpienia innej. Sformułowanie: „jeżeli kandydat 

deklaruje kompetencję A, to będzie także deklarował kompetencję B”, nazywane jest regułą. 

Dla ułatwienia, reguła będzie oznaczana jako relacja: 𝑨𝑨 → 𝑩𝑩. Prawdopodobieństwo, że dana 

reguła wystąpi określa się mianem: zaufanie reguły. Powiązania między kompetencjami 

można wizualizować poprzez sieć (przykład na rysunku 7). Im bardziej intensywny kolor 

strzałki, tym większe zaufanie reguły. 
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Rysunek 7. Wykres powiązań między umiejętnościami 

 

Wartość zaufania reguły 𝐴𝐴 → 𝐵𝐵 nie musi być równa zaufaniu reguły 𝐵𝐵 → 𝐴𝐴. 

To znaczy, że występowanie jednej kompetencji może świadczyć, że z wysoką pewnością 

wystąpi również druga kompetencja. Jednak deklarowanie przez kandydata tej drugiej nie 

będzie równoznaczne z posiadaniem pierwszej. 

 
2.3.3. Metoda badania siły zależności - współczynnik korelacji tau-B Kendalla 

 
Do pomiaru związku między zmiennymi wykorzystuje się pojęcie korelacji. Dodatnia 

korelacja pomiędzy zmiennymi oznacza, że wysokie wartości pierwszej zmiennej idą na ogół 

w parze z wysokimi wartościami drugiej zmiennej i jednocześnie niskie wartości pierwszej 

zmiennej wiążą się z przeważnie niskimi wartościami drugiej zmiennej. Korelacja ujemna 

oznacza, że wraz ze wzrostem jednej zmiennej, wartości drugiej zmiennej na ogół maleją. 

Istnieje wiele mierników do badania poziomu korelacji. Ich wybór uwarunkowany jest 

charakterem zależności pomiędzy zmiennymi oraz rodzajem skali pomiarowej zmiennych. 

Współczynnik tau-B Kendalla jest stosowany do zmiennych o charakterze porządkowym 

(tak jak np. poziom umiejętności). Współczynnik przyjmuje wyłącznie wartości z przedziału 

[−1, 1]. Wartość współczynnika równa 1 oznacza całkowitą zgodność uporządkowania obu 

cech, natomiast wartość równa −1 oznacza całkowitą przeciwstawność rankingów dla obu 

zmiennych. Siła zależności jest tym większa, im większa jest wartość bezwzględna tego 

współczynnika. 
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2.3.4. Metoda badania zależności - test chi-kwadrat 

 
W celu analizy danych jakościowych, dane przedstawiane są zazwyczaj w postaci tablic 

kontyngencji. Dwuwymiarową tablicą kontyngencji nazywamy tablicę złożoną z 𝑟𝑟 wierszy 

i 𝑐𝑐 kolumn, których liczba odpowiada liczbie wariantów obu analizowanych cech. Wewnątrz 

tablicy kontyngencji nie umieszcza się wartości badanych zmiennych, lecz liczebności 

występowania poszczególnych wariantów. Tablicę kontyngencji (tabela 2) określa się również 

alternatywnie mianem tabeli krzyżowej. 

 
Tabela 2. Przykład tabeli kontyngencji 

                 

                  Płeć  
  Cecha 

 
              Kobieta 

 

              Mężczyzna 

Posiada 
umiejętność X 

Liczba kobiet, które 
Posiadają umiejętność X 

Liczba mężczyzn, którzy 
posiadają umiejętność X 

Nie posiada 
umiejętności X 

Liczba kobiet, które 
nie posiadają umiejętności X 

Liczba mężczyzn, którzy 
nie posiadają umiejętności X 

 

Analiza niezależności polega na sprawdzeniu, czy badane elementy są do siebie podobne 

pod względem analizowanych cech i nie różnią się istotnie między sobą. Analiza ta sprowadza 

się do porównania rozbieżności między liczebnościami empirycznymi (zaobserwowanymi 

w każdej z komórek tablicy krzyżowej) oraz liczebnościami teoretycznymi, które powinny być 

obserwowane w sytuacji niezależności zmiennych. 

W analizie chi-kwadrat wyznacza się statystykę chi-kwadrat oraz wartość 

prawdopodobieństwa jej wystąpienia (p-wartość). Gdy p-wartość jest niższa niż 0,05, można 

stwierdzić, że między podanymi zmiennymi występuje istotna zależność. 

 
2.3.5. Metoda monitorowania zapotrzebowania na kompetencje – karty 

kontrolne 

 
Karty kontrolne pozwalają monitorować zmiany zapotrzebowania na dane 

kompetencje. Każdy punkt na wykresie to próbka danych. W rozdziale 5 próbką danych jest 

grupa ofert opublikowanych w danym kwartale. Wartość na osi Y mówi, jaki odsetek ofert 

w poszczególnych kwartałach zawiera określoną umiejętność.  
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Rysunek 8. Przykładowa karta kontrolna 

 
Na rysunku 8 przedstawiono przykładową kartę kontrolną. Pionowa linia przerywana 

dzieli kartę kontrolną na dwie części. Lewa część wykresu jest nazywana fazą retrospektywną, 

dotyczy ofert publikowanych w przeszłości i służy do wyznaczenia linii kontrolnych: 

 
 UCL – górna linia kontrolna, 

 CL – linia centralna, 

 LCL – dolna linia kontrolna. 

 
 

Natomiast prawa część wykresu to faza prospektywna, gdzie dokonuje się oceny, 

czy w oparciu o dane z przeszłości, można powiedzieć, że zapotrzebowanie na daną 

kompetencję się zmieniło. 

Prawdopodobieństwo przekroczenia linii kontrolnych jest bardzo małe. Gdy jedna 

z próbek w fazie prospektywnej przekroczy górną lub dolną linię kontrolną, to oznacza, 

że wystąpiła nietypowa sytuacja. Punkty, które wychodzą poza górną linię kontrolną 

świadczą o wzroście zapotrzebowania na daną kompetencję, natomiast punkty poniżej 

dolnej linii kontrolnej – o spadku zapotrzebowania. 
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3. Wyniki analiz – technik ekonomista 

3.1. W jakim stopniu deklarowane kompetencje uczniów z Kalisza, 
kształcących się w zawodzie technik ekonomista, pokrywają się 
z wymaganiami pracodawców? 

 
Na podstawie opisów modeli kompetencyjnych odpowiadających zawodowi technik 

ekonomista, które powstały w oparciu o oferty pracy z Wielkopolski, przygotowano analizę 

wymagań pracodawców. W system.zawodowcy.org wyróżniono 26 modeli kompetencyjnych 

pasujących do zawodu technik ekonomista (załącznik 2). Liczbę ograniczono do tych modeli 

kompetencyjnych, o które kandydaci mogą aplikować zaraz po ukończeniu szkoły. Z analizy 

wykluczono modele kompetencyjne stanowisk kierowniczych i zarządczych. Uwzględniono 

8 modeli kompetencyjnych: 

 

 
 

Charakterystyki modeli kompetencyjnych zaprezentowano w załączniku 3 do niniejszego 

raportu. 

Przeanalizowano kompetencje najczęściej pojawiające się w modelach 

kompetencyjnych. Zestawienie 13 kompetencji o najwyższej częstości występowania 
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(w przynajmniej 50% modeli kompetencyjnych) w modelach kompetencyjnych dedykowanych 

dla techników ekonomistów przedstawiono w tabeli 3. 

We wszystkich ośmiu modelach kompetencyjnych wymaga się od kandydatów 

zaangażowania w wypełnianie zadań, znajomości języka angielskiego w mowie i piśmie, 

znajomości pakietu MS Office oraz komunikatywności. Poza tymi kompetencjami, 

6 na 8 modeli kompetencyjnych wymaga takich kompetencji jak: umiejętność analitycznego 

myślenia, zdolności organizacyjne, samodzielność. W opisie co najmniej połowy modeli 

kompetencyjnych wskazano umiejętność pracy w zespole, odpowiedzialność, punktualność, 

umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących i wychodzących (faktury / rachunki / 

dokumenty księgowe), znajomość procesów HR oraz dokładność, jako oczekiwane 

od kandydata kompetencje. 

 
Tabela 3. Zestawienie kompetencji najczęściej występujących w opisach modeli kompetencyjnych 

przeznaczonych dla techników ekonomistów 
 

Oznaczenie Kompetencja Odsetek [%] 

A1 Zaangażowanie w wypełnianie zadań 100 

A2 Komunikatywność 100 

A3 Znajomość pakietu MS Office 100 

A4 Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 100 

A5 Umiejętność analitycznego myślenia 75 

A6 Zdolności organizacyjne 75 

A7 Samodzielność 75 

A8 Umiejętność pracy w zespole 62,5 

A9 Odpowiedzialność 62,5 

A10 Punktualność 62,5 

A11 Dokładność 50 

A12 Umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących 
i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) 50 

A13 Znajomość procesów HR 50 

 

Następnie wykonano analizę kompetencji zdeklarowanych przez reprezentatywną 

próbę 111 uczniów uczęszczających do klasy o profilu technik ekonomista w kaliskich 

technikach. Wyniki zestawiono w tabeli 4.  
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Tabela 4. Zestawienie kompetencji najczęściej występujących wśród techników ekonomistów z Kalisza 
 

Oznaczenie Kompetencja Odsetek [%] 

B1 Komunikatywność 93,7 

B2 Zaangażowanie w wypełnianie zadań 87,4 

B3 Znajomość pakietu MS Office 86,5 

B4 Zdolności organizacyjne 85,6 

B5 Samodzielność 85,6 

B6 Umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących 
i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) 81,1 

B7 Rzetelność 78,4 

B8 Punktualność 75,7 

B9 Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 73,9 

B10 Umiejętność pracy w zespole 61,3 

B11 Znajomość systemu finansowo-księgowego 55,0 

B12 Umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników 
finansowych 52,3 

 

Wybrano kompetencje, które najczęściej były deklarowane przez kandydatów 

(w przynajmniej 50% osobistych profili kompetencyjnych). Prawie 94% techników 

ekonomistów deklaruje, że potrafi się komunikować, a ponad 87% z nich uważa, że są 

zaangażowani w pracę, którą wykonują. Ponadto co najmniej 85% kandydatów wskazało, że są 

samodzielni, posiadają zdolności organizacyjne i posługują się pakietem MS Office 

przynajmniej w stopniu podstawowym. Znaczna część (ponad 70%) techników ekonomistów 

z Kalisza zauważa u siebie takie kompetencje, jak: umiejętność weryfikacji dokumentów 

przychodzących i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe), rzetelność, 

punktualność oraz znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie. Zestawienie 20% 

kompetencji, które stanowią 75% wystąpień wszystkich możliwych kompetencji w osobistych 

profilach kompetencyjnych 111 techników ekonomistów z Kalisza stanowi załącznik 4 

do niniejszego raportu. 
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Rysunek 9. Porównanie występowania kompetencji między osobistymi profilami kompetencyjnymi 

kandydatów a wymaganiami na stanowiskach; oznaczenia: (A1) zaangażowanie w wypełnianie zadań, 
(A2) komunikatywność, (A3) znajomość pakietu MS Office, (A4) znajomość języka angielskiego w mowie 

i piśmie, (A5) umiejętność analitycznego myślenia, (A6) zdolności organizacyjne, (A7) samodzielność, 
(A8) umiejętność pracy w zespole, (A9) odpowiedzialność, (A10) punktualność, (A11) dokładność, 

(A12) umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty 
księgowe), (A13) znajomość procesów HR, (B7) rzetelność, (B11) znajomość systemu finansowo-księgowego, 

(B12) umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników finansowych 

 

Dokonano porównania kompetencji, które najczęściej występowały w opis modeli 

kompetencyjnych z osobistymi profilami kompetencji opracowanymi przez techników 

ekonomistów z Kalisza (rysunek 9). 
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Cztery kompetencje występowały w opisie każdego przeanalizowanego modelu 

kompetencji: zaangażowanie w wypełnianie zadań, komunikatywność, znajomość pakietu 

MS Office oraz znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, a posiadanie tych 

kompetencji zdeklarowało odpowiednio 87,4%, 93,7%, 86,5% i 73,9% techników 

ekonomistów z Kalisza. Natomiast niewielu uczniów uważa, że posiada umiejętność 

analitycznego myślenia (mniej niż 37%), jest odpowiedzialna (mniej niż 24%) i zna procesy HR 

(9%). Pomimo, że wymienione kompetencje są wymagane w przynajmniej połowie modeli 

kompetencyjnych. 

Natomiast uczniowie posiadają wysoką świadomość swoich kompetencji: zdolności 

organizacyjnych (85,6%), samodzielności (85,6%) i umiejętności weryfikacji dokumentów 

przychodzących i wychodzących (81,1%). Kompetencje te są wymagane w odpowiednio 75%, 

75% i 12,5% modeli kompetencyjnych. 

Ponad 50% techników ekonomistów z Kalisza deklarują znajomość systemu finansowo-

księgowego oraz umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników finansowych, które 

są kompetencjami wymaganymi tylko w 1 z 8 modeli kompetencyjnych dedykowanych temu 

zawodowi. 

Następnie zbadano dopasowanie reprezentatywnej próby 111 techników ekonomistów 

z Kalisza do wcześniej wymienionych ośmiu modeli kompetencyjnych zgodnie 

z zaproponowaną metodą oceny stopnia spełnienia wymagań (szczegóły w załączniku 1). 

Wyniki zaprezentowano na rysunku 10. 

Średnie dopasowanie kandydatów osiągnęło najwyższą wartość dla modelu 

kompetencyjnego stanowiska młodszy specjalista ds. administracji. Opis tego modelu 

kompetencyjnego stanowi załącznik 3 do niniejszego raportu. Średni stopień spełniania 

wymagań modelu kompetencyjnego młodszy specjalista ds. administracji był równy 0,385. 

Przy czym, należy zaznaczyć, że rozrzut ocen wewnątrz badanego zbioru kandydatów był 

znaczący. Maksymalna wartość stopnia spełniania wymagań dla modelu kompetencyjnego 

młodszy specjalista ds. administracji wyniosła 0,87, zaś minimalna była równa 0,00. Wynik 

średni równy 0,385 oznacza, że przeciętnie kompetencje kandydatów spełniali wymagania 

w prawie 40%. Wynik był niewysoki ze względu na różnice między oczekiwaniami zawartymi 

w modelu kompetencyjnym (7/12 kompetencji na poziomie bardzo dobrym (5), 3/12 

na poziomie dobrym (4) i 2/12 na poziomie zadowalającym (3)) a deklaracją poziomu 

posiadanych kompetencji przez uczniów (średnia między poziomem dostatecznym (2) 
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a zadowalającym (3)). Najwyższa średnia wartość stopnia spełnienia wymagań przez 

kandydatów dla modelu młodszy specjalista ds. administracji spośród wszystkich badanych 

modeli kompetencyjnych, może wynikać z tego, że wiele kompetencji wskazanych w tym 

modelu kompetencyjnym pokrywa się z kompetencjami deklarowanymi przez kandydatów. 

Natomiast, niski średni stopień spełnienia wymagań modeli kompetencyjnych przez 

kandydatów (0,294) może wynikać z faktu, że większość kandydatów ocenia swoje 

kompetencja na poziomie podstawowym, a w modelach kompetencyjnych wymagany jest 

wyższy poziom. 

 
 

Rysunek 10. Średnia ocena stopnia spełnienia wymagań modeli kompetencyjnych przez techników 
ekonomistów z Kalisza 

 

3.2. Czy kompetencje deklarowane przez techników ekonomistów 
spełniają wymagania lokalnych pracodawców? 

 
Analiza, której wyniki zaprezentowano w podrozdziale 3.1 dotyczyła stopnia spełnienia 

wymagań (SSW) (szczegóły w załączniku 1) przez techników ekonomistów i odnosi się 

do modeli kompetencyjnych (wzorcowych opisów stanowisk pracy przygotowanych 

na podstawie ofert pracy z Wielkopolski). Tak przygotowany opis stanowiska pracy stanowi 

uśrednienie wymagań z Wielkopolski. W celu sprawdzenia dopasowania osobistych profili 
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kompetencyjnych kandydatów do wymagań pracodawców z subregionu, zbadano stopień 

spełnienia przez nich wymagań przedstawionych w konkretnych ofertach pracy. Osobiste 

profile kompetencyjne techników ekonomistów dopasowano do dwóch ofert pracy z Kalisza 

lub okolic, wprowadzonych na platformę system.zawodowcy.org, tj.: 

 Recruitment Specialist (MAHLE Behr Ostrów Wielkopolski sp. z o.o., 

Ostrów Wielkopolski, załącznik 5), 

 Asystent d/s księgowości (Biuro Księgowe Duet, Kalisz, załącznik 6). 

 
Podsumowanie otrzymanych wyników przedstawiono w tabeli 5. 

 
Tabela 5. Podsumowanie oceny stopnia spełnienia wymagań (SSW) rzeczywistych ofert pracy 

przez kandydatów z Kalisza 
 

 

Asystent  
d/s księgowości  

Recruitment 
Specialist 

Średnia wartość oceny stopnia spełnienia wymagań (SSW) 0,52 0,20 

Odchylenie standardowe oceny SWW 0,26 0,11 

Wartość maksymalna oceny SSW 1 0,53 

Wartość minimalna oceny SSW 0 0 

Liczba ocen SSW równa 0 3 5 

Liczba ocen SSW większa niż lub równa 0,25 98 40 

Liczba ocen SSW większa niż lub równa 0,50 54 1 

Liczba ocen SSW większa niż lub równa 0,75 26 0 

 
Na podstawie analizy wyników przedstawionych w tabeli 5 i załączników 5 i 6 zaobserwować 

można, że: 

 
 

 

 

 

 

 

 
 

 

 kompetencje kandydatów bardziej pasują do 
wymagań oferty pracy Asystent d/s księgowości 
niż do Recruitment Specialist, 

 oferta pracy jako Asystent d/s księgowości wymaga 
aż 18 różnych kompetencji, jednak na poziomie 
podstawowym (1) lub zadowalającym (3), 

 oferta pracy jako Recruitment Specialist wymaga 
tylko 12 kompetencji, jednak na poziomie dobrym 
(4) lub bardzo dobrym (5), 

 wśród kandydatów występuje duży rozrzut 
samooceny kompetencji. 
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W ofercie pracy Recruitment Specialist (MAHLE, Ostrów Wielkopolski) maksymalny 

poziom kompetencji wynosi 5, czyli bardzo dobry, a żadna z kompetencji nie jest wymagana 

na poziomie niższym niż dobry (4). Oczekiwania pracodawcy są wysokie względem poziomów 

deklarowanych przez techników ekonomistów z Kalisza (średnio między dostatecznym (2) 

a zadowalającym (3). Co więcej, posiadanie dużej części kompetencji oczekiwanych w ofercie 

pracy nie zostało zdeklarowane przez uczniów, m.in.: nastawienie na realizację celów, 

umiejętność organizacji pracy własnej, zorientowanie na klienta, pasja, umiejętność dbania 

o jakość i efektywność procesu raportowania, znajomość procesów HR, znajomość procesów 

biznesowych i multizadaniowość. W ofercie pracy Asystent d/s księgowości (Biuro Księgowe 

Duet, Kalisz) maksymalny poziom kompetencji wynosi 3, czyli zadowalający, a większa część 

kompetencji wymagana jest na poziomi niższym. Oczekiwania pracodawcy nie są odległe od 

poziomów deklarowanych przez techników ekonomistów z Kalisza (średnio między 

dostatecznym (2) a zadowalającym (3)). Graficzne porównanie poziomów kompetencji 

deklarowanych przez uczniów z poziomami kompetencji wymaganych we wybranych ofertach 

pracy przedstawiono na rysunku 11 i 12. 
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Rysunek 11. Wykres radarowy, na którym zestawiono poziom kompetencji oczekiwany w ofercie pracy 
na stanowisku Asystent d/s księgowości (Biuro Księgowe Duet, Kalisz) ze średnim poziomem kompetencji 

deklarowanym przez kandydatów; oznaczenia: (K1) zdolności organizacyjne, (K2) dokładność, (K3) rzetelność, 
(K5) zaangażowanie w wypełnianie zadań, (K6) umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami, 
(K9) znajomość systemu finansowo-księgowego, (K10) umiejętność dekretowania i wprowadzania danych 

z dokumentów źródłowych na konta ksiąg, (K11) umiejętność obsługi elektronicznego systemu obiegu 
dokumentów, (K12) umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących i wychodzących 

(faktury/rachunki/dokumenty księgowe), (K13) umiejętność monitorowania płatności, (K14) umiejętność 
sporządzania analiz i raportowania wyników finansowych, (K15) skrupulatność, (K16) znajomość przepisów 

księgowych, (K17) samodzielność, (K18) komunikatywność, (K20) znajomość pakietu MS Office, 
(K22) umiejętność szybkiego uczenia się, (K24) znajomość prawa podatkowego 
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Rysunek 12. Wykres radarowy, na którym zestawiono poziom kompetencji oczekiwany w ofercie pracy 
na stanowisku Recruitment Specialist (MAHLE, Ostrów Wielkopolski) ze średnim poziomem kompetencji 
deklarowanym przez kandydatów; oznaczenia: (K4) nastawienie na realizację celów, (K5) zaangażowanie 

w wypełnianie zadań, (K7) umiejętność organizacji pracy własnej, (K8) zorientowanie na klienta, 
(K18) komunikatywność, (K19) pasja, (K20) znajomość pakietu MS Office, (K21) umiejętność dbania o jakość 

i efektywność procesu raportowania, (K23) znajomość procesów HR, (K25) znajomość języka angielskiego 
w mowie i piśmie, (K26) multizadaniowość, (K27) znajomość procesów biznesowych 

 

3.3.  Czy występują zależności między kompetencjami deklarowanymi 
przez techników ekonomistów? 

 
Zbadano zależności między parami kompetencji wykazywanymi przez kandydatów. 

Wybrano kompetencje najczęściej występujące wśród techników ekonomistów (przynajmniej 

u 25 uczniów) i poddano je dalszym analizom. Ich celem jest zbadanie, które kompetencje 

uczniowie wykazują na podobnym poziomie lub posiadanie jakiej kompetencji może być 

potrzebne do wykształcenia innej.  
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Wyniki tej analizy mogą być pomocne w przygotowaniu zadań dla uczniów, 
aby kompetencje silnie związane ze sobą były rozwijane jednocześnie. 

 
W pierwszej części wyznaczono współczynniki korelacji metodą tau-B Kendalla. 

Na rysunku 13 przedstawiono fragment macierzy współczynników zawierający pary 

o najsilniejszych zależnościach. Im wyższa wartość współczynnika korelacji, tym bardziej 

intensywny kolor czerwony w danym polu. Dodatnia korelacja pomiędzy zmiennymi oznacza, 

że wysokie wartości pierwszej zmiennej idą na ogół w parze z wysokimi wartościami drugiej 

zmiennej. Im wartość współczynnika jest bliższa 1, tym większa zgodność uporządkowania obu 

cech, natomiast wartość równa −1 oznacza, że wzrost poziomu jednej zmiennej występuje ze 

spadkiem poziomu drugiej zmiennej. 

 
 

Rysunek 13. Największe współczynniki korelacji między kompetencjami techników ekonomistów 
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Wysokie współczynniki korelacji (powyżej 0,80) uzyskano pomiędzy: 

 

1) zdolnościami organizacyjnymi (C1) a zaangażowaniem w wypełnianie zadań (C2), 

2) 
umiejętnością obsługi elektronicznego systemu obiegu dokumentów (C5) 

a umiejętnością monitorowania płatności (C6), 

3) 
znajomością systemu finansowo-księgowego (C4) a umiejętnością sporządzania analiz 

i raportowania wyników finansowych (C7), 

4) wysoką kulturą osobistą (C3) a umiejętnością przygotowywania prezentacji (C10), 

5) 
umiejętnością organizowania spotkań i podróży służbowych (C8) a umiejętnością 

organizacji eventów (C9), 

6) 
umiejętnością organizowania spotkań i podróży służbowych (C8) a umiejętnością 

przygotowywania prezentacji (C10). 

 
Przykładowo, zależność (1) interpretuje się następująco: im wyższy poziom zdolności 
organizacyjnych posiada uczeń, tym wyżej ocenia również swoje zaangażowanie 
w wypełnianie zadań. Analogicznie wnioskuje się o pozostałych zależnościach. 

 
W badanej grupie osób są uczniowie, którzy zarówno jedną, jak i drugą umiejętność 

oceniają nisko oraz tacy, którzy obie oceniają wysoko. Jednak utrzymuje się tendencja, że 

wyższy poziom jednej z kompetencji w parze występuje z wyższym poziomem drugiej.  

Korelacje mówią o sile związku między umiejętnościami ze względu na określone 

poziomy ich spełnienia. Jednak ta analiza nie pozwala rozstrzygnąć jaki mechanizm stoi 

za współwystępowaniem danej pary kompetencji. Możliwe są następujące scenariusze: 

1. 
nabywanie pierwszej kompetencji zachodzi jednocześnie z nabywaniem drugiej 
kompetencji, 

2. jedna kompetencja zawiera się w drugiej, 

3. mechanizm współwystępowania pary kompetencji jest bardziej złożony i wymaga 
pogłębionych badań. 

 
Aby dowiedzieć się więcej o zależnościach między wymienionymi kompetencjami, 

przeprowadzono również analizę koszykową. Polega m.in. na wyznaczeniu 
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prawdopodobieństwa, że jeżeli uczeń posiada umiejętność A, to będzie również posiadał 

umiejętność B. Miara tego zjawiska nazywana jest zaufaniem. W tabeli 6 przedstawiono 

wyniki zaufania uzyskane dla par o najsilniejszych korelacjach między poziomami kompetencji 

deklarowanymi przez kandydatów wraz z interpretacją. 

 
Tabela 6. Zależności między występowaniem kompetencji u techników ekonomistów (pary kompetencji 

o najsilniejszych korelacjach między zadeklarowanymi poziomami) 
 

Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

1 Zdolności 
organizacyjne 

Zaangażowanie 
w wypełnianie 

zadań 
99% 97% 

99% uczniów, którzy zadeklarowali 
zdolności organizacyjne, wykazali również 

zaangażowanie w wypełnianie zadań. 
Jednocześnie 97% osób deklarujących 
zaangażowanie w wypełnianie zadań 

wykazało również zdolności organizacyjne. 

2 

Umiejętność 
obsługi 

elektronicznego 
systemu obiegu 

dokumentów 

Umiejętność 
monitorowania 

płatności 
88% 95% 

95% osób, które wykazały umiejętność 
monitorowania płatności, posiada także 

umiejętność obsługi elektronicznego 
systemu obiegu dokumentów. Natomiast 

88% kandydatów wykazujących 
umiejętność obsługi elektronicznego 

systemu obiegu dokumentów, deklaruje 
także umiejętność monitorowania 

płatności. 

3 

Znajomość 
systemu 

finansowo-
księgowego 

Umiejętność 
sporządzania 

analiz 
i raportowania 

wyników 
finansowych 

93% 98% 

93% uczniów, którzy zadeklarowali 
znajomość systemu finansowo-
księgowego, wykazało również 

umiejętność sporządzania analiz 
i raportowania wyników finansowych. 
Jednocześnie 98% osób deklarujących 

umiejętność sporządzania analiz 
i raportowania wyników finansowych 
wykazało także znajomość systemu 

finansowo-księgowego. 

4 Wysoka kultura 
osobista 

Umiejętność 
przygotowania 

prezentacji 
89% 100% 

100% osób deklarujących umiejętność 
przygotowania prezentacji, wykazało 

również wysoką kulturę osobistą. Jednak 
nie wszyscy deklarujący wysoką kulturę 

osobistą (89% osób) wykazało także 
umiejętność przygotowania prezentacji. 

5 

Umiejętność 
organizowania 

spotkań i podróży 
służbowych 

Umiejętność 
organizacji 
eventów 

82% 93% 

93% osób wykazujących umiejętność 
organizacji eventów zadeklarowało także 
umiejętność organizacji spotkań i podróży 

służbowych. Jednak spośród osób 
deklarujących umiejętność organizowania 

spotkań i podróży służbowych 82% 
wykazało umiejętność organizacji eventów. 

6 

Umiejętność 
organizowania 

spotkań i podróży 
służbowych 

Umiejętność 
przygotowania 

prezentacji 
100% 83% 

100% osób wykazujących umiejętność 
organizowania spotkań i podróży 
służbowych zadeklarowało także 

umiejętność przygotowania prezentacji. 
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Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 
Jednak wśród osób deklarujących 

umiejętność przygotowania prezentacji 
83% wykazało także umiejętność 
organizowania spotkań i podróży 

służbowych. 

 
Osoby, które posiadają umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników 

finansowych (3) z dużą pewnością posiadają również znajomość systemu finansowo-

księgowego i odwrotnie. Wszystkie osoby, które zadeklarowały umiejętność organizacji 

spotkań i podróży służbowych (6), podały również umiejętność przygotowania prezentacji. 

Jednak nie każdy uczeń deklarujący posiadanie umiejętności przygotowania prezentacji, 

deklaruje również umiejętność organizowania spotkań służbowych. 

W tabeli 7 podano przykłady takich par kompetencji, gdzie posiadanie kompetencji A 

daje wysoką pewność co do posiadania kompetencji B, ale posiadanie kompetencji B, 

nie zawsze oznacza, że kandydat zadeklaruje również kompetencję A. Taka zależność może 

wynikać z dwóch powodów: 

 jeśli uczeń kształci umiejętność A, to jednocześnie rozwija kompetencję B, 

 posiadanie kompetencji B jest potrzebne w zdobyciu kompetencji A  

(ale nie jest wystarczające). 

 

Tabela 7. Zależności między występowaniem kompetencji u techników ekonomistów (pary umiejętności 
o największych różnicach między zaufaniem 𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 i 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨) 

 

Lp. Kompetencja A Kompetencja B Zaufanie  Interpretacja 
𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

1 
Umiejętność 
zarządzania 
zespołem 

Komunikatywność 100% 27% 

100% uczniów, którzy zadeklarowali 
umiejętność zarządzania zespołem, 

wskazuje również komunikatywność. 
Jednak tylko 27% uczniów deklarujących 

komunikatywność wykazało także 
umiejętność zarządzania zespołem. 

2 

Umiejętność 
współpracy 
z klientami 

i współpracownikami 

Komunikatywność 100% 28% 

100% uczniów, którzy zadeklarowali 
umiejętność współpracy z klientami 

i współpracownikami wskazuje również 
komunikatywność. Jednak tylko 28% 

uczniów deklarujących komunikatywność 
wykazało także umiejętność współpracy 

z klientami i współpracownikami. 
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Lp. Kompetencja A Kompetencja B Zaufanie  Interpretacja 
𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

3 Umiejętność 
organizacji eventów Komunikatywność 100% 28% 

100% uczniów, którzy zadeklarowali 
umiejętność organizacji eventów, wykazuje 

również komunikatywność. Jednak tylko 
28% uczniów deklarujących 

komunikatywność wykazało także 
umiejętność organizacji eventów. 

4 Odpowiedzialność Komunikatywność 96% 24% 

96% uczniów, którzy zadeklarowali 
odpowiedzialność, wykazuje również 
komunikatywność. Jednak tylko 24% 

uczniów deklarujących komunikatywność 
wykazało także odpowiedzialność. 

5 
Umiejętność 
zarządzania 
zespołem 

Znajomość pakietu 
MS Office 100% 29% 

100% uczniów, którzy zadeklarowali 
umiejętność zarządzania zespołem, 

wykazuje również znajomość pakietu 
MS Office. Jednak tylko 29% uczniów 

deklarujących znajomość pakietu MS Office 
wykazało także umiejętność zarządzania 

zespołem 

6 
Umiejętność 
zarządzania 
zespołem 

Samodzielność 100% 29% 

100% uczniów, którzy zadeklarowali 
umiejętność zarządzania zespołem, 

wykazuje również samodzielność. Jednak 
tylko 29% uczniów deklarujących 
samodzielność, wykazało również 

umiejętność zarządzania zespołem. 

 
W tabeli 7 kilkukrotnie występuje komunikatywność. Jest ona najczęstszą kompetencją 

deklarowaną przez kandydatów (występuje w 94% profilach kompetencyjnych techników 

ekonomistów z Kalisza). Tę kompetencję wykazują wszystkie osoby, które posiadają 

umiejętność zarządzania zespołem (1), umiejętność współpracy z klientami 

i współpracownikami (2) lub umiejętność organizacji eventów (3). Jednak komunikatywność 

nie zapewnia posiadania tych kompetencji. Może być ona wynikiem posiadania wymienionych 

kompetencji lub być potrzebna do ich uzyskania (ale nie jest wystarczająca). 

 Odpowiedzialność (4) zaznaczyło 26 uczniów i większość z nich (96%) zadeklarowało 

także komunikatywność. Oznacza to, że osoby odpowiedzialne są także komunikatywne. 

Jednak komunikatywność nie zapewnia odpowiedzialności. 

Dla kompetencji umiejętność zarządzania zespołem zauważono kilka silnych zależności. 

Zwizualizowano je za pomocą grafu połączeń (rysunek 14). Wybrano tylko te kompetencje, 

które wystąpiły razem z umiejętnością zarządzania zespołem u minimum 25 kandydatów. 

Kolor strzałki obrazuje wartość zaufania dla reguły 𝐴𝐴 → 𝐵𝐵, to znaczy, że jeżeli uczeń posiada 

kompetencję A, to z wysokim prawdopodobieństwem posiada także kompetencję B. 

Im bardziej intensywny kolor, tym większa wartość zaufania reguły.  
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Rysunek 14. Graf powiązań z kompetencją: umiejętność zarządzania zespołem 

 

Czerwona strzałka prowadząca od umiejętności zarządzania zespołem do punktualności 

oznacza, że uczniowie, którzy deklarują umiejętność zarządzania zespołem są również 

punktualni. Natomiast jasnopomarańczowa strzałka od punktualności do umiejętności 

zarządzania zespołem mówi, że wśród osób punktualnych, niewielka liczba uczniów deklaruje 

posiadanie umiejętności zarządzania zespołem. Analogicznie jest w przypadku kompetencji: 

zdolności organizacyjne, zaangażowanie w wypełnianie zadań, umiejętność weryfikacji 

dokumentów, znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, komunikatywność, znajomość 

MS Office, umiejętność pracy w zespole i samodzielność. Na grafie wyróżnia się umiejętność 

analitycznego myślenia. Wśród osób deklarujących umiejętność analitycznego myślenia 

znalazło się więcej osób potrafiących zarządzać zespołem niż w przypadku pozostałych 

kompetencji. Podobny graf można przygotować dla każdej kompetencji (jeśli występują 

powiązania).  



  

 

St
ro

na
51

 

3.4. Czy występują zależności między kompetencjami wymaganymi 
w ofertach pracy dla techników ekonomistów? 

 
Analogicznie jak w rozdziale 3.3, przeprowadzono badanie powiązań między 

wymaganiami występującymi w ofertach. Pozwala ono pokazać, które wymagania często 

współwystępują w ofertach jednocześnie oraz które kompetencje pojawią się w ofercie 

z wysokim prawdopodobieństwem.  
 

Taka analiza pozwala zbadać, które kompetencje warto kształcić równocześnie, 
aby zwiększyć dopasowanie ucznia do ofert pracy. 

 

Analizę przeprowadzono na podstawie wymagań 42 ofert z woj. wielkopolskiego, 

na które mogliby aplikować technicy ekonomiści. Poniżej przedstawiono wykres (rysunek 15.) 

najsilniejszych korelacji między oczekiwanymi poziomami kompetencji, które pojawiły się 

przynajmniej w 20% ofert. 
 

Wysokie współczynniki korelacji (większe lub równe 0,70) uzyskano pomiędzy: 

1) umiejętnością monitorowania płatności (D4) a znajomością prawa podatkowego (D6); 

2) 
znajomością prawa podatkowego (D6) a umiejętnością weryfikacji dokumentów 

przychodzących i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) (D3); 

3) 
umiejętnością dekretowania i wprowadzania danych z dokumentów źródłowych na 

konta ksiąg (D2) a umiejętnością monitorowania płatności (D4); 

4) znajomość prawa podatkowego (D6) a skrupulatnością (D5); 

5) 
umiejętnością weryfikacji dokumentów przychodzących i wychodzących 

(faktury/rachunki/dokumenty księgowe) (D3) a rzetelnością (D1). 
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Rysunek 15. Największe współczynniki korelacji między kompetencjami wymaganymi w ofertach dla techników 

ekonomistów 
 

Wysoka korelacja oznacza, że wzrost wymaganego poziomu jednej kompetencji 

występuje w ofercie wraz z wyższym poziomem wymagań wobec drugiej kompetencji. 

Świadczy to, że do odpowiedniego wypełniania obowiązków, potrzebne są często (ale nie 

zawsze) obie te kompetencje na podobnym poziomie spełnienia. 

Aby zbadać, jak często te kompetencje występują wspólnie, zbadano 

prawdopodobieństwo wystąpienia zdarzenia, że jeżeli w ofercie pojawiło się wymaganie A, 

to wystąpi również wymaganie B (zaufanie 𝐴𝐴 → 𝐵𝐵). Wyniki przedstawiono w tabeli 8, gdzie 

w ostatniej kolumnie zawarto interpretację uzyskanych wartości.  
 

Tabela 8. Zależności między występowaniem kompetencji w ofertach (pary kompetencji o najsilniejszych 
korelacjach między zadeklarowanymi poziomami) 

Nr Kompetencja A Kompetencja B Zaufanie  Interpretacja 
𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

1 
Umiejętność 

monitorowania 
płatności 

Znajomość prawa 
podatkowego 100% 71% 

W 100% ofert w których oczekiwano 
umiejętności monitorowania płatności, 

wymagana była również znajomość prawa 
podatkowego. Natomiast 71% ofert, które 
zawierały oczekiwanie znajomości prawa 

podatkowego, pojawiło się również 
wymaganie umiejętności monitorowania 

płatności. 
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Zależność (1) może świadczyć, że znajomość prawa podatkowego jest konieczna 

na stanowiskach, gdzie wymagana jest również umiejętność monitorowania płatności. 

Znajomość prawa podatkowego (2) jest szczególnie wymagana w ofertach, w których pojawia 

się wymaganie umiejętności weryfikacji dokumentów. Pojawia się również często wraz 

z skrupulatnością (4), co może świadczyć o ważności tej kompetencji społecznej w pracy 

z podatkami. W interpretowaniu zależności (5) należy mieć na uwadze, że prawdopodobnie 

każda osoba zajmująca się weryfikacją dokumentów przychodzących i wychodzących, 

powinna się cechować rzetelnością. Jednak nie każdy pracodawca podaje tę kompetencję 

społeczną w wymaganiach. 

W kolejnym kroku sprawdzono, dla jakich par kompetencji (wśród których przynajmniej 

jedna jest umiejętnością ekonomiczną), występuje sytuacja, że jedna współwystępuje z drugą, 

Nr Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie 

Interpretacja 
𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 

2 
Znajomość 

prawa 
podatkowego 

Umiejętność 
weryfikacji 

dokumentów 
przychodzących i 

wychodzących 
(faktury/rachunki/

dokumenty 
księgowe) 

100% 70% 

W 100% ofert wymagających znajomości 
prawa podatkowego, pojawiło się 

oczekiwanie umiejętności weryfikacji 
dokumentów. Natomiast w 70% ofert,  

które wymagały umiejętności weryfikacji 
dokumentów, pojawiło się również 

wymaganie znajomości prawa podatkowego. 

3 

Umiejętność 
dekretowania 

i wprowadzania 
danych 

z dokumentów 
źródłowych na 

konta ksiąg 

Umiejętność 
monitorowania 

płatności 
80% 80% 

W 80% ofert, w których wymagana była 
umiejętność dekretowania i wprowadzania 

danych z dokumentów źródłowych na konta 
ksiąg, wymagano również umiejętności 

monitorowania płatności. Również w 80% 
ofert, w których oczekiwano umiejętności 

monitorowania płatności, pojawiła się 
umiejętność dekretowania i wprowadzania 

danych z dokumentów źródłowych  
na konta ksiąg. 

4 
Znajomość 

prawa 
podatkowego 

Skrupulatność 79% 85% 

W 79% ofert pracy, w których oczekiwano 
znajomości prawa podatkowego, pojawiło 

się również wymaganie skrupulatności. 
Natomiast w 85% w których wystąpiła 

skrupulatność, oczekiwana również była 
znajomość prawa podatkowego. 

5 

Umiejętność 
weryfikacji 

dokumentów 
przychodzących 
i wychodzących 

(faktury/rachunki
/dokumenty 

księgowe) 

Rzetelność 65% 100% 

W 100% ofert, w których pojawiło się 
oczekiwanie rzetelności, wymagana była 

umiejętność weryfikacji dokumentów 
przychodzących i wychodzących. Natomiast 

w 65% ofert, w których oczekiwana była 
umiejętność weryfikacji dokumentów, 

pojawiło się również oczekiwanie 
rzetelności. 
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ale druga z pierwszą znacznie rzadziej. Uwzględniono tutaj kompetencje, które pojawiły się 

przynajmniej w 10% ofert. Wyniki przedstawiono w tabeli 9. 

 

Jeśli kandydat posiada kompetencję A, to powinien podjąć działania w celu 
zdobycia kompetencji B, aby zwiększyć swoje dopasowanie do ofert pracy. 

 
 

Tabela 9. Zależności między występowaniem kompetencji w ofertach (pary umiejętności o największych 
różnicach między zaufaniem 𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 i 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨) 

 

Lp. Kompetencja A Kompetencja B Zaufanie  Interpretacja 
𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

1 Znajomość SAP 
ERP 

Znajomość języka 
angielskiego w 
mowie i piśmie 

83% 20% 

W 83% ofert, w których wymagana była 
znajomość SAP ERP, oczekiwano również 

znajomości języka angielskiego. Natomiast 
jedynie 20% ofert, w których występowało 

oczekiwanie znajomości języka angielskiego, 
zawierała także wymaganie znajomości 

SAP ERP. 

2 Umiejętność 
analizy ofert 

Znajomość pakietu 
MS Office 83% 20% 

W 83% ofert, w których wymagano 
umiejętności analizy ofert, pojawiło się także 

wymaganie znajomości pakietu MS Office. 
Natomiast tylko w 20% ofert, w których 

wymagano znajomości MS Office, 
oczekiwano także umiejętności analizy ofert. 

3 Umiejętność 
analizy ofert 

Znajomość języka 
angielskiego w 
mowie i piśmie 

83% 20% 

W 83% ofert, w których wymagano 
umiejętności analizy ofert, pojawiło się także 
wymaganie znajomości języka angielskiego. 

Natomiast tylko w 20% ofert, w których 
wymagano znajomości języka angielskiego, 

oczekiwano także umiejętności analizy ofert. 

4 

Umiejętność 
obsługi 

elektronicznego 
systemu obiegu 

dokumentów 

Znajomość 
systemu 

finansowo-
księgowego 

88% 27% 

W 88% ofert, w których wymagano 
umiejętności obsługi elektronicznego 

systemu obiegu dokumentów, pojawiło się 
oczekiwanie znajomości systemu finansowo-

księgowego. Natomiast tylko w 27% ofert, 
w których wymagano znajomości systemu 

finansowo-księgowego, pojawiło się również 
oczekiwanie umiejętności obsługi 

elektronicznego obiegu dokumentów. 

5 

Umiejętność 
obsługi 

elektronicznego 
systemu obiegu 

dokumentów 

Znajomość pakietu 
MS Office 88% 28% 

W 88% ofert, w których wymagano 
umiejętności obsługi elektronicznego 

systemu obiegu dokumentów, pojawiło się 
oczekiwanie znajomości pakietu MS Office. 

Natomiast tylko w 28% ofert, w których 
wymagano znajomości pakietu MS Office, 

pojawiło się także wymaganie umiejętności 
obsługi elektronicznego systemu obiegu 

dokumentów. 
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Program SAP ERP (1) służy do zarządzania procesami i finansami w przedsiębiorstwach. 

Wysoki związek z umiejętnością języka angielskiego może wynikać z faktu, że firmy oczekujące 

znajomości SAP ERP mogą dysponować tym oprogramowaniem tylko w wersji anglojęzycznej. 

W ofertach zawierających oczekiwanie umiejętności analizy ofert (2) i obsługi 

elektronicznego systemu obiegu dokumentów (5) w zdecydowanej większości pojawia się 

także wymaganie znajomości pakietu MS Office. Sygnalizuje to, że umiejętność obsługi 

programów pakietu MS Office może być przydatna w analizie ofert i obsłudze elektronicznych 

dokumentów lub jest konieczna do wykonywania innych zadań na danym stanowisku. 

Umiejętność posługiwania się językiem angielskim w mowie i w piśmie (3) pojawia się 

w większości ofert pracy, które zawierają w oczekiwaniach umiejętność analizy ofert. 

Natomiast do obsługi elektronicznego systemu obiegu dokumentów (4) szczególnie przydatna 

może być znajomość systemu finansowo-księgowego. 

We wszystkich modelach kompetencyjnych dotyczących zawodu technik ekonomista, 

pojawiło się wymaganie zaangażowania w wypełnianie zadań. Za pomocą grafu 

przedstawiono, z jakimi oczekiwaniami występuje ta kompetencja (rysunek 16). 
 

  
Rysunek 16. Graf powiązań z kompetencją: zaangażowanie w wypełnianie zadań na podstawie danych z ofert 

 
Wymaganie zaangażowania w wypełnianie zadań pojawia się szczególnie w tych 

ofertach, w których oczekiwane jest również nastawienie na realizację celów. Analogiczny graf 

można przygotować dla każdej wymaganej kompetencji (jeśli występują powiązania). 
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3.5. Czy uczniowie wyróżniają się umiejętnościami ze względu na płeć? 
 

Występowanie zależności wpływu płci kandydata na posiadane kompetencje zbadano 

za pomocą testu chi-kwadrat. Odpowiedziano na dwa pytania: 

Czy płeć kandydata wpływa na samoocenę umiejętności językowych? 
 

𝑯𝑯𝟎𝟎: nie występuje zależność między płcią kandydata, a jego samooceną umiejętności języka 

angielskiego w mowie i piśmie,  

𝑯𝑯𝟏𝟏: występuje zależność między płcią kandydata, a jego samooceną umiejętności języka angielskiego 

w mowie i piśmie. 

W tabeli 10 przedstawiono tablicę liczebności, w której w kolumnach jest płeć, a w wierszach 

fakt posiadania kompetencji. 
 

Tabela 10. Dane, na podstawie których badana jest zależność między płcią a deklaracją znajomości języka 
angielskiego w mowie i piśmie 

 
 

Mężczyzna 
 

Kobieta 

Posiada kompetencję 22 57 

Nie posiada kompetencji 5 24 

 
Uzyskano wartość statystyki chi-kwadrat równą 0,78 i p-wartość wynoszącą 0,38. Zatem 

nie ma podstaw do stwierdzenia, że istnieje zależność między płcią kandydata a samooceną 

umiejętności języka angielskiego w mowie i w piśmie. 

Czy płeć kandydata wpływa na samocenę dokładności? 

𝐻𝐻0: nie występuje zależność między płcią kandydata, a jego samooceną dokładności,  

𝐻𝐻1: występuje zależność między płcią kandydata, a jego samooceną dokładności. 

W tabeli 11 przedstawiono tablicę liczebności, w której w kolumnach jest płeć, a w wierszach 

fakt posiadania kompetencji. 

Tabela 11. Dane, na podstawie których badana jest zależność między płcią a dokładnością 
 

 
 

Mężczyzna 
 

Kobieta 

Posiada kompetencję 14 40 

Nie posiada kompetencji 13 41 

 

Uzyskana wartość statystyki chi-kwadrat wynosi 0, a p-wartość równa 1. Zatem nie 

mamy podstaw do stwierdzenia, że istnieje zależność między płcią kandydata a samooceną 

kompetencji: dokładność.  
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4. Wyniki analiz – technik handlowiec 

4.1. W jakim stopniu deklarowane kompetencje uczniów z Kalisza, 
kształcących się w zawodzie technik handlowiec, pokrywają się 
z wymaganiami pracodawców? 

 
Na podstawie opisów modeli kompetencyjnych odpowiadających zawodowi technik 

handlowiec, które powstały w oparciu o oferty pracy z Wielkopolski, przygotowano analizę 

wymagań pracodawców. W system.zawodowcy.org wyróżniono 17 modeli kompetencyjnych 

pasujących do zawodu technik ekonomista (załącznik 7). Liczbę ograniczono do tych modeli 

kompetencyjnych, o które kandydaci mogą aplikować zaraz po ukończeniu szkoły. Z analizy 

wykluczono modele kompetencyjne stanowisk kierowniczych i specjalistycznych. Jednak 

pozostawiono model referencyjny stanowiska specjalista ds. e-commerce, ponieważ jest to 

jedyny model referencyjny związany z e-commerce. Uwzględniono 10 modeli 

kompetencyjnych: 
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Charakterystyki modeli kompetencyjnych zaprezentowano w załączniku 8 do niniejszego 

raportu. 

Przeanalizowano kompetencje najczęściej pojawiające się w modelach 

kompetencyjnych. Zestawienie 14 kompetencji o najwyższej częstości występowania 

(w przynajmniej 50% modeli kompetencyjnych) w modelach kompetencyjnych dedykowanych 

dla techników handlowców przedstawiono w tabeli 12. 

We wszystkich 10 modelach kompetencyjnych wymaga się od kandydatów 

komunikatywności. Poza tymi, 9 na 10 modeli kompetencyjnych wymaga takich kompetencji 

jak: zaangażowanie w wypełnianie zadań, znajomość pakietu MS Office, znajomość języka 

angielskiego w mowie i piśmie. W opisie 80% modeli kompetencyjnych wskazano umiejętność 

analitycznego myślenia i zdolności organizacyjne. W co najmniej połowie modeli 

referencyjnych wskazano wymaganie kompetencji takich, jak: umiejętność pracy w zespole, 

nastawienie na realizację celów, znajomość podstaw sprzedaży, samodzielność, kreatywność, 

umiejętność ciągłego uczenia się, umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, umiejętność 

przygotowania raportów. 

 
Tabela 12. Zestawienie kompetencji najczęściej występujących w opisach modeli kompetencyjnych 

przeznaczonych dla techników handlowców 
 

Oznaczenie Kompetencja Odsetek [%] 

A1 Komunikatywność 100 

A2 Zaangażowanie w wypełnianie zadań 90 

A3 Znajomość pakietu MS Office 90 

A4 Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 90 

A5 Umiejętność analitycznego myślenia 80 

A6 Zdolności organizacyjne 80 

A7 Umiejętność pracy w zespole 70 

A8 Nastawienie na realizację celów 60 

A9 Znajomość podstaw sprzedaży 60 

A10 Samodzielność 60 

A11 Kreatywność 60 

A12 Umiejętność ciągłego uczenia się 50 

A13 Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży 50 

A14 Umiejętność przygotowania raportów 50 
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Następnie wykonano analizę kompetencji zdeklarowanych przez reprezentatywną 

próbę 20 uczniów uczęszczających do klasy o profilu technik handlowiec. Wyniki zestawiono 

w tabeli 13. 

 
Tabela 13. Zestawienie kompetencji najczęściej występujących wśród techników handlowców z Kalisza 

 

Oznaczenie Kompetencja Odsetek [%] 

B1 Znajomość podstaw sprzedaży 95 

B2 Znajomość podstaw negocjacji 90 

B3 Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży 90 

B4 Wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych 
technicznych 90 

B5 Komunikatywność 90 

B6 Zdolności organizacyjne 85 

B7 Umiejętność pracy w zespole 85 

B8 Zaangażowanie w wypełnianie zadań 85 

B9 Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 85 

B10 Umiejętność analitycznego myślenia 80 

B11 Umiejętność realizacji zamówień 80 

B12 Samodzielność 80 

B13 Umiejętność obsługi baz danych klientów 75 

B14 Umiejętność prezentowania produktów 75 

B15 Znajomość pakietu MS Office 75 

B16 Kreatywność 75 

 

Wybrano kompetencje, które najczęściej były deklarowane przez kandydatów 

(w przynajmniej 75% osobistych profili kompetencyjnych). Przynajmniej 90% techników 

handlowców deklaruje kompetencje takie, jak: znajomość podstaw sprzedaży, znajomość 

podstaw negocjacji, umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, wiedza na temat oferowanych 

produktów i ich danych technicznych oraz komunikatywność. Ponadto między 70% a 80% 

kandydatów wskazało, że ma zdolności organizacyjne, umie pracować w zespole, angażuje się 

w wypełnianie zadań, zna język angielski w mowie i piśmie, umie analitycznie myśleć, 

umie realizować zamówienia oraz jest samodzielna. Co więcej, znaczna część (co najmniej 

75%) techników handlowców z Kalisza zauważa u siebie takie kompetencje, jak: umiejętność 

obsługi baz danych klientów, umiejętność prezentowania produktów, znajomość pakietu 

MS Office oraz kreatywność. Zestawienie 21% kompetencji, które stanowią ponad 70% 
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wystąpień wszystkich kompetencji w osobistych profilach kompetencyjnych 20 techników 

handlowców z Kalisza stanowi załącznik 9 do niniejszego raportu. 

Dokonano porównania kompetencji, które najczęściej występowały w opis modeli 

kompetencyjnych z osobistymi profilami kompetencji opracowanymi przez techników 

handlowców z Kalisza (rysunek 17). 

Sześć kompetencji ((A1) komunikatywność, (A2) zaangażowanie w wypełnianie zadań, 

(A3) znajomość pakietu MS Office, (A4) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, 

(A5) umiejętność analitycznego myślenia, (A6) zdolności organizacyjne) występuje 

w co najmniej 8 na 10 modeli referencyjnych stanowisk przeznaczonych dla techników 

handlowców. Zbadana reprezentatywna próba kandydatów w znacznej większości 

(co najmniej 85% uczniów) deklaruje ich posiadanie. Jedynym wyjątkiem jest kompetencja A3 

(znajomość pakietu MS Office), której posiadanie w osobistych profilach kompetencyjnych 

zdeklarowało 15 z 20 techników handlowców, czyli 75%. 

Kompetencjami, wymaganymi w przynajmniej połowie modeli referencyjnych są: (A8) 

nastawienie na realizację celów, (A12) umiejętność ciągłego uczenia się, (A14) umiejętność 

przygotowania raportów. Natomiast ich posiadanie deklaruje nie więcej niż 60% badanych 

kandydatów. 

Ponadto co najmniej ¾ techników handlowców z Kalisza deklaruje kompetencje (A13) 

umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, (B2) znajomość podstaw negocjacji, (B4) wiedza 

na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych, (B13) umiejętność obsługi baz 

danych klientów, (B14) umiejętność prezentowania produktów, (B11) umiejętność realizacji 

zamówień, a są one wymagane w maksymalnie połowie rozważanych modeli 

kompetencyjnych. 
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Rysunek 17. Porównanie występowania kompetencji między osobistymi profilami kompetencyjnymi 
kandydatów a wymaganiami na stanowiskach; oznaczenia: (A1) komunikatywność, (A2) zaangażowanie 

w wypełnianie zadań, (A3) znajomość pakietu MS Office, (A4) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie, 
(A5) umiejętność analitycznego myślenia, (A6) zdolności organizacyjne, (A7) umiejętność pracy w zespole, 

(A8) nastawienie na realizację celów, (A9) znajomość podstaw sprzedaży, (A10) samodzielność, 
(A11) kreatywność, (A12) umiejętność ciągłego uczenia się, (A13) umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, 

(A14) umiejętność przygotowania raportów, (B2) znajomość podstaw negocjacji, (B4) wiedza na temat 
oferowanych produktów i ich danych technicznych, (B13) umiejętność obsługi baz danych klientów, 

(B14) umiejętność prezentowania produktów, (B11) umiejętność realizacji zamówień 

 
Kompetencje deklarowane w osobistych profilach kompetencyjnych techników 

handlowców z Kalisza w dużym stopniu pokrywają się z rdzeniem kompetencji (A1-A6) 

wymaganymi w modelach referencyjnych stanowisk przeznaczonych dla nich. Fakt ten może 

świadczyć o świadomości uczniów dotyczącej oczekiwań pracodawców lub właściwym 

zaprojektowaniu kształcenia w zawodzie technik handlowiec w kaliskich technikach. Można 

wnioskować, że zbadana reprezentatywna próba uczniów jest przygotowana do wkroczenia 

na rynek pracy. 
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Następnie zbadano dopasowanie reprezentatywnej próby 20 techników handlowców 

z Kalisza do wcześniej wymienionych 10 modeli kompetencyjnych zgodnie z zaproponowaną 

metodą oceny stopnia spełnienia wymagań (szczegóły w załączniku 1). Wyniki zestawiono 

na rysunku 18. 

Średnie dopasowanie kandydatów osiągnęło najwyższą wartość dla modelu 

kompetencyjnego stanowiska stażysta w dziale obsługi klienta. Opis tego modelu 

kompetencyjnego stanowi załącznik 8 do niniejszego raportu. Średni stopień spełniania 

wymagań modelu kompetencyjnego stażysta w dziale obsługi klienta był równy 0,74. 

Przy czym, należy zaznaczyć, że rozrzut ocen wewnątrz badanego zbioru kandydatów był 

znaczący. Maksymalna wartość stopnia spełniania wymagań dla modelu kompetencyjnego 

stażysta w dziale obsługi klienta wyniosła 1,00, zaś minimalna była równa 0,14. Wynik średni 

równy 0,74 oznacza, że przeciętnie kompetencje kandydatów spełniali wymagania w 74%. 

Wynik był wysoki ze względu na niewielkie różnice w poziomie kompetencji między 

oczekiwaniami zawartymi w modelu kompetencyjnym (1/15 kompetencji na poziomie 

podstawowym (1), 10/52 na poziomie dostatecznym (2) i 4/15 na poziomie zadowalającym 

(3)) a deklaracjami posiadanych kompetencji przez uczniów (średnia między poziomem 

dostatecznym (2) a zadowalającym (3)). Natomiast średni stopień spełnienia wymagań (SSW) 

modeli kompetencyjnych przez kandydatów był równy 0,467. Ocenę SWW zaniżyły modele 

kompetencyjne, w których kompetencje były wymagane na poziomie dobrym (4) lub bardzo 

dobrym (5), gdyż kandydaci średnio oceniają poziom swoich kompetencji między 

podstawowym (1) a dostatecznym (2). 
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Rysunek 18. Średnia ocena stopnia spełnienia wymagań modeli kompetencyjnych przez techników 

handlowców, oznaczenia: (MR1) asystent ds. sprzedaży, (MR2) doradca klienta, (MR3) key account manager, 
(MR4) konsultant techniczno-handlowy, (MR5) młodszy specjalista ds. zakupów, (MR6) przedstawiciel 

handlowy, (MR7) specjalista ds. e-commerce, (MR8) stażysta w dziale obsługi klienta, 
(MR9) stażysta w dziale sprzedaży, (MR10) stażysta w dziale zakupów 

 

4.2. Czy kompetencje deklarowane przez techników handlowców 
spełniają wymagania lokalnych pracodawców? 

 
Analiza, której wyniki zaprezentowano w podrozdziale 4.1 dotyczyła stopnia spełnienia 

wymagań (SSW) (szczegóły w załączniku 1) przez techników handlowców i odnosi się 

do modeli kompetencyjnych (wzorcowych opisów stanowisk pracy przygotowanych 

na podstawie ofert pracy z Wielkopolski). Tak przygotowany opis stanowiska pracy stanowi 

uśrednienie wymagań z Wielkopolski. W celu sprawdzenia dopasowania osobistych profili 

kompetencyjnych kandydatów do wymagań pracodawców z subregionu, zbadano stopień 

spełnienia przez nich wymagań przedstawionych w konkretnych ofertach pracy. Osobiste 

profile kompetencyjne techników ekonomistów dopasowano do dwóch ofert pracy z Kalisza 

lub okolic, wprowadzonych na platformę system.zawodowcy.org, tj.: 

• Referent ds. części zamiennych (Reco Polska Produkcja sp. z o.o., Kalisz, załącznik 10), 

• Regionalny Menadżer Sprzedaży – Rynek AGRO (MAHLE Behr Ostrów Wielkopolski 

sp. z o.o., Ostrów Wielkopolski, załącznik 11). 

 
Podsumowanie otrzymanych wyników przedstawiono w tabeli 14. 
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Tabela 14. Podsumowanie oceny stopnia spełnienia wymagań (SSW) rzeczywistych ofert pracy przez techników 
handlowców z Kalisza 

 

Referent ds. części 
zamiennych 

Regionalny 
Menadżer 

Sprzedaży – Rynek 
AGRO 

Średnia wartość oceny stopnia spełnienia wymagań (SSW) 0,60 0,38 

Odchylenie standardowe oceny SWW 0,28 0,20 

Wartość maksymalna oceny SSW 0,97 0,72 

Wartość minimalna oceny SSW 0,06 0,04 

Liczba ocen SSW równa 0 0 0 

Liczba ocen SSW większa niż lub równa 0,25 18 14 

Liczba ocen SSW większa niż lub równa 0,50 13 5 

Liczba ocen SSW większa niż lub równa 0,75 8 0 

 
Na podstawie analizy wyników przedstawionych w tabeli 14 i załączników 10 i 11 

zaobserwować można, że: 

 
 

 

 

 

 

 
 

 

 

W ofercie pracy Regionalny Menadżer Sprzedaży (MAHLE, Ostrów Wielkopolski) 

większość kompetencji jest wymagana na poziomie 5, czyli bardzo dobry, a żadna 

z kompetencji nie jest wymagana na poziomie niższym niż zadowalający (3). Oczekiwania 

pracodawcy są wysokie względem poziomów deklarowanych przez techników handlowców 

z Kalisza (którzy średnio oceniają się między poziomem dostatecznym (2) 

a zadowalającym (3)). Co więcej, posiadanie części kompetencji oczekiwanych w ofercie pracy 

zostało zdeklarowane przez małą liczbę uczniów, m.in.: znajomość branży motoryzacyjnej, 

elastyczność i profesjonalizm. 

W ofercie pracy Referent ds. części zamiennych (Reco Polska Produkcja sp. z o.o., Kalisz) 

maksymalny poziom kompetencji wynosi 4, czyli dobry, a 10 z 24 kompetencji wymagana jest 

 kompetencje kandydatów bardziej pasują do 
wymagań oferty pracy Referent ds. części 
zamiennych niż do Regionalny Menadżer Sprzedaży, 

 oferta pracy jako Referent ds. części zamiennych 
wymaga aż 24 różnych kompetencji, jednak na 
poziomach od podstawowego (1) do dobrego (4); 

 oferta pracy jako Regionalny Menadżer Sprzedaży 
wymaga tylko 14 kompetencji, jednak na poziomach 
od zadowalającego (3) do bardzo dobrego (5); 

 wśród kandydatów występuje duży rozrzut 
samooceny kompetencji. 
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na poziomie niższym. Oczekiwania pracodawcy nie są bardzo odległe od poziomów 

deklarowanych przez techników handlowców z Kalisza (średnio między dostatecznym (2) 

a zadowalającym (3)). Graficzne porównanie poziomów kompetencji deklarowanych przez 

uczniów z poziomami kompetencji wymaganych we wybranych ofertach pracy przedstawiono 

na rysunku 19 i 20. 

 
 

Rysunek 19. Wykres radarowy, na którym zestawiono poziom kompetencji oczekiwany w ofercie pracy 
na stanowisku Referent ds. części zamiennych (Reco Polska Produkcja sp. z o.o., Kalisz); oznaczenia: 

(K1) umiejętność analitycznego myślenia, (K2) zdolności organizacyjne, (K3) umiejętność pracy w zespole, 
(K5) umiejętność ciągłego uczenia się, (K6) nastawienie na realizację celów, (K7) zaangażowanie w wypełnianie 

zadań, (K8) umiejętność budowania relacji z klientami, (K9) umiejętność współpracy z klientami 
i współpracownikami, (K10) dbałość o wizerunek firmy, (K11) znajomość podstaw negocjacji, (K12) znajomość 

podstaw sprzedaży, (K13) umiejętność realizacji zamówień, (K14) umiejętność analizy rynku pod katem 
działań handlowych, (K15) umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, (K16) wiedza na temat oferowanych 

produktów i ich danych technicznych, (K17) umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych, (K18) umiejętność 
obsługi baz danych klientów, (K21) umiejętność przygotowania raportów, (K23) samodzielność, 

(K24) punktualność, (K25) komunikatywność, (K27) znajomość pakietu MS Office, (K28) kreatywność, 
(K29) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 
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Rysunek 20. Wykres radarowy, na którym zestawiono poziom kompetencji oczekiwany w ofercie pracy 
na stanowisku Regionalny Menadżer Sprzedaży – Rynek AGRO (MAHLE Behr Ostrów Wielkopolski sp. z o.o., 

Ostrów Wielkopolski), oznaczenia: (K4) odporność na stres, (K5) umiejętność ciągłego uczenia się, 
(K6) nastawienie na realizację celów, (K8) umiejętność budowania relacji z klientami, (K10) dbałość o wizerunek 

firmy, (K12) znajomość podstaw sprzedaży, (K19) zorientowanie na klienta, (K20) elastyczność, 
(K21) umiejętność przygotowania raportów, (K22) profesjonalizm, (K25) komunikatywność, 

(K26) znajomość branży motoryzacyjnej, (K27) znajomość pakietu MS Office, 
(K29) znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 

 

4.3. Czy występują zależności między kompetencjami deklarowanymi 
przez techników handlowców? 

 
Zbadano zależności między parami kompetencji wykazywanymi przez kandydatów. 

Wybrano kompetencje handlowe najczęściej występujące wśród techników handlowców 

(przynajmniej u 8 uczniów) i poddano je dalszym analizom. Ich celem jest zbadanie, które 

kompetencje uczniowie wykazują na podobnym poziomie lub posiadanie jakiej kompetencji 

może być potrzebne do wykształcenia innej.  
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Wyniki tej analizy mogą być pomocne w przygotowaniu zadań dla uczniów, 
aby kompetencje silnie związane ze sobą były rozwijane jednocześnie. 

 

W pierwszej części wyznaczono współczynniki korelacji metodą tau-B Kendalla. 

Na rysunku 21 przedstawiono fragment macierzy współczynników zawierający pary 

o najsilniejszych zależnościach. Im wyższa wartość współczynnika korelacji, tym bardziej 

intensywny kolor czerwony w danym polu. Dodatnia korelacja pomiędzy zmiennymi oznacza, 

że wysokie wartości pierwszej zmiennej idą na ogół w parze z wysokimi wartościami drugiej 

zmiennej. Im wartość współczynnika jest bliższa 1, tym większa zgodność uporządkowania obu 

cech, natomiast wartość równa −1 oznacza, że wzrost poziomu jednej zmiennej występuje 

ze spadkiem poziomu drugiej zmiennej. 

 
 

Rysunek 21. Największe współczynniki korelacji między kompetencjami techników handlowców 
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Wysokie współczynniki korelacji (większe lub równe 0,87) uzyskano dla poniższych par 

kompetencji: 

1) 
wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych (C5) oraz 
znajomość podstaw negocjacji (C2), 

2) 
umiejętność monitorowania działań konkurencji (C8) oraz umiejętność prezentowania 
produktów (C7), 

3) umiejętność sporządzania ofert sprzedaży (C4) oraz znajomość podstaw negocjacji (C2), 

4) 
umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych (C6) oraz umiejętność analizy rynku 
pod katem działań handlowych (C3), 

5) 
umiejętność monitorowania działań konkurencji (C8) oraz umiejętność obsługi klientów 
(C1). 

 
Przykładowo, zależność (1) interpretuje się następująco: im wyższy poziom wiedzy 

na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych, tym wyższy poziom 

znajomości podstaw negocjacji i odwrotnie – wyższy poziom znajomości podstaw 

negocjacji będzie współwystępował z wyższym poziomem wyższy poziom wiedzy 

na temat oferowanych produktów. Analogicznie wnioskuje się o pozostałych 

zależnościach.  

 
W badanej grupie osób są uczniowie, którzy zarówno jedną, jak i drugą umiejętność 

oceniają nisko oraz tacy, którzy obie oceniają wysoko. Jednak utrzymuje się tendencja, 

że wyższy poziom jednej z kompetencji w parze występuje z wyższym poziomem drugiej. 

Korelacje mówią o sile związku między umiejętnościami ze względu na określone 

poziomy ich spełnienia. Jednak ta analiza nie pozwala rozstrzygnąć jaki mechanizm stoi 

za współwystępowaniem danej pary kompetencji. Możliwe są następujące scenariusze: 
 

1. 
nabywanie pierwszej kompetencji zachodzi jednocześnie z nabywaniem drugiej 
kompetencji, 

2. jedna kompetencja zawiera się w drugiej, 

3. mechanizm współwystępowania pary kompetencji jest bardziej złożony i wymaga 
pogłębionych badań. 

 
Aby dowiedzieć się więcej o zależnościach między wymienionymi kompetencjami, 

przeprowadzono również analizę koszykową. Polega m.in. na wyznaczeniu 
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prawdopodobieństwa, że jeżeli uczeń posiada umiejętność A, to będzie również posiadał 

umiejętność B. Miara tego zjawiska nazywana jest zaufaniem. W tabeli 15 przedstawiono 

wyniki zaufania uzyskane dla par o najsilniejszych korelacjach między poziomami kompetencji 

deklarowanymi przez kandydatów wraz z interpretacją. 

 
Tabela 15. Zależności między występowaniem kompetencji u techników handlowców (pary kompetencji 

o najsilniejszych korelacjach między zadeklarowanymi poziomami) 
 

Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

1 

Wiedza na temat 
oferowanych 
produktów 
i ich danych 

technicznych 

Znajomość 
podstaw 

negocjacji 
100% 100% 

Wszyscy uczniowie, którzy zadeklarowali 
wiedzę na temat oferowanych produktów 
i ich danych technicznych, wykazali także 
znajomość podstaw negocjacji. Również 
wszystkie osoby deklarujące znajomość 
podstaw negocjacji, wykazały wiedzę na 

temat oferowanych produktów i ich danych 
technicznych. 

2 

Umiejętność 
monitorowania 

działań 
konkurencji 

Umiejętność 
prezentowania 

produktów 
100% 80% 

Wszyscy uczniowie, którzy zadeklarowali 
umiejętność monitorowania działań 

konkurencji, wykazały również umiejętność 
prezentowania produktów. Natomiast 80% 
uczniów, którzy zadeklarowali umiejętność 

prezentowania produktów, posiada również 
umiejętność monitorowania działań 

konkurencji. 

3 
Umiejętność 

sporządzania ofert 
sprzedaży 

Znajomość 
podstaw 

negocjacji 
100% 100% 

Wszyscy uczniowie, którzy zadeklarowali 
umiejętność sporządzania ofert sprzedaży, 

wykazali także znajomość podstaw 
negocjacji. Również wszystkie osoby 

deklarujące znajomość podstaw negocjacji, 
wykazały umiejętność sporządzania ofert 

sprzedaży. 

4 
Umiejętność 

wyznaczania celów 
sprzedażowych 

Umiejętność 
analizy rynku 

pod katem 
działań 

handlowych 

100% 86% 

Wszyscy uczniowie, którzy zadeklarowali 
umiejętność wyznaczania celów 

sprzedażowych, wykazali również 
umiejętność analizy rynku pod kątem działań 
handlowych. Natomiast 86% uczniów, którzy 
zadeklarowali umiejętność analizy rynku pod 

kątem działań handlowych, wykazało 
również umiejętność wyznaczania celów 

sprzedażowych. 

5 

Umiejętność 
monitorowania 

działań 
konkurencji 

Umiejętność 
obsługi klientów 100% 86% 

Wszyscy uczniowie, którzy zadeklarowali 
umiejętność monitorowania działań 

konkurencji, wykazali również umiejętność 
obsługi klientów. Natomiast 86% uczniów, 
którzy zadeklarowali umiejętność obsługi 
klientów, wykazało również umiejętność 

monitorowania działań konkurencji. 
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Osoby, które posiadają wiedzę na temat oferowanych produktów i ich danych 

technicznych (2) oraz umiejętność sporządzania ofert sprzedaży (3) z dużą pewnością 

posiadają również znajomość podstaw negocjacji i odwrotnie. Ponadto wszyscy uczniowie, 

którzy mogli pochwalić się umiejętnością monitorowania działań konkurencji, wykazywali 

również umiejętność prezentowania produktów (2) i umiejętność obsługi klientów (5). 

Natomiast posiadanie umiejętności wyznaczania celów sprzedażowych (4) pozwala z dużą 

pewnością stwierdzić, że kandydat posiada także umiejętność analizy rynku pod kątem działań 

handlowych. Jednak nie każdy uczeń deklarujący umiejętność analizy rynku pod kątem działań 

handlowych, wykazuje również umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych. 

W tabeli 16 podano przykłady takich par kompetencji, gdzie posiadanie kompetencji A 

daje wysoką pewność co do posiadania kompetencji B, ale posiadanie kompetencji B, 

nie zawsze oznacza, że kandydat zadeklaruje również kompetencję A. Taka zależność może 

wynikać z dwóch powodów: 
 

 
 jeśli uczeń kształci umiejętność A, to jednocześnie rozwija kompetencję B, 

 posiadanie kompetencji B jest potrzebne w zdobyciu kompetencji A  

(ale nie jest wystarczające). 

 
 

Tabela 16. Zależności między występowaniem kompetencji u techników ekonomistów (pary umiejętności 
o największych różnicach między zaufaniem 𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 i 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨) 

 

Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

1 

Umiejętność 
obsługi urządzeń 

technicznych 
stosowanych na 

stanowiskach 
pracy 

Znajomość 
podstaw 

sprzedaży 
100% 47% 

Wszystkie osoby posiadające umiejętność 
obsługi urządzeń technicznych stosowanych 

na stanowiskach pracy, deklaruje również 
znajomość podstaw sprzedaży. Jednak tylko 

47% uczniów wykazujących znajomość 
podstaw sprzedaży, deklaruje również 

umiejętność obsługi urządzeń technicznych 
na stanowiskach pracy. 

2 

Umiejętność 
przygotowania 

oferty handlowej 
 

Znajomość 
podstaw 

sprzedaży 
 

100% 58% 

Wszystkie osoby, które zadeklarowały 
umiejętność przygotowania oferty 

handlowej, wykazały również znajomość 
podstaw sprzedaży. Jednak tylko 58% 

uczniów deklarujących znajomość podstaw 
sprzedaży, posiada również umiejętność 

przygotowania oferty handlowej. 
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Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

3 

Znajomość 
zagadnień z 
obszaru e-
commerce 

 

Znajomość 
podstaw 

sprzedaży 
 

92% 58% 

92% uczniów, którzy zadeklarowali 
znajomość zagadnień z obszaru e-commerce, 

wykazały również znajomość podstaw 
sprzedaży. Jednak tylko 58% uczniów 

deklarujących znajomość podstaw sprzedaży, 
posiada również znajomość zagadnień 

z obszaru e-commerce. 

4 

Umiejętność 
monitorowania 

należności 
 

Umiejętność 
sporządzania 

ofert sprzedaży 
 

100% 56% 

Wszystkie osoby, które zadeklarowały 
umiejętność monitorowania należności, 

wykazały również umiejętność sporządzania 
ofert sprzedaży. Jednak tylko 56% uczniów 

deklarujących umiejętność sporządzania 
ofert sprzedaży, posiada również 

umiejętność monitorowania należności. 

5 

Umiejętność 
monitorowania 

działań 
konkurencji 

 

Znajomość 
podstaw 

negocjacji 
 

100% 67% 

Wszystkie osoby, które zadeklarowały 
znajomość monitorowania działań 

konkurencji, posiadają również znajomość 
podstaw negocjacji. Jednak tylko 67% 

uczniów, którzy wykazali znajomość podstaw 
negocjacji, posiada również umiejętność 

monitorowania działań konkurencji. 
 

Posiadanie przez ucznia kompetencji takich jak: umiejętność obsługi urządzeń 

technicznych stosowanych na stanowiskach pracy (1), umiejętność przygotowania oferty 

handlowej (2) lub znajomość zagadnień z obszaru e-commerce (3), pozwala z dużą pewnością 

stwierdzić, że zna on również podstawy sprzedaży. To może wynikać z faktu, że znajomość 

podstaw sprzedaży jest elementarną kompetencją technika handlowca i stanowi podstawę 

do rozwinięcia innych kompetencji. Niewykluczone również, że posiadanie wymienionych 

kompetencji wpływa pozytywnie na rozwój znajomości podstaw sprzedaży. Jednak sama 

znajomość podstaw sprzedaży nie gwarantuje posiadania umiejętności obsługi urządzeń 

technicznych stosowanych na stanowiskach pracy, umiejętności przygotowania oferty 

handlowej ani znajomości zagadnień z obszaru e-commerce. 

W modelach kompetencyjnych najczęściej występującą kompetencją handlową jest 

znajomość podstaw sprzedaży. Zwizualizowano za pomocą grafu połączeń (rysunek 22), 

z jakimi kompetencjami najczęściej ona współwystępuje. Wybrano tylko te kompetencje, 

które wystąpiły razem z umiejętnością zarządzania zespołem u minimum 10 kandydatów. 

Kolor strzałki obrazuje wartość zaufania dla reguły 𝐴𝐴 → 𝐵𝐵, to znaczy, że jeżeli uczeń posiada 

kompetencję A, to z wysokim prawdopodobieństwem posiada także kompetencję B. 

Im bardziej intensywny kolor, tym większa wartość zaufania reguły.  
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Rysunek 22. Graf powiązań z kompetencją: znajomość podstaw sprzedaży 
 

Czerwona strzałka prowadząca od kompetencji monitorowania działań konkurencji 

do znajomości podstaw sprzedaży oznacza, że osoby, które posiadają umiejętność 

monitorowania działań konkurencji z dużą pewnością posiadają również znajomość podstaw 

sprzedaży. Natomiast jasnopomarańczowa strzałka od znajomości podstaw sprzedaży 

do monitorowania działań konkurencji mówi, że nie każdy uczeń, który zna podstawy 

sprzedaży, potrafi monitorować działania konkurencji. Analogicznie można wnioskować 

o pozostałych parach kompetencji. Podobny graf można przygotować dla każdej kompetencji 

(jeśli występują powiązania). 
 

4.4. Czy występują zależności między kompetencjami wymaganymi 
w ofertach pracy dla techników handlowców? 

 

Analogicznie jak w rozdziale 4.3, przeprowadzono badanie powiązań między 

wymaganiami występującymi w ofertach. Pozwala ono pokazać, które wymagania często 

współwystępują w ofertach jednocześnie oraz które kompetencje pojawią się w ofercie 

z wysokim prawdopodobieństwem. Taka analiza pozwala zbadać, które kompetencje warto 

kształcić równocześnie, aby zwiększyć dopasowanie ucznia do ofert pracy. 
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Analizę przeprowadzono na podstawie wymagań 44 ofert z woj. wielkopolskiego, 

na które mogliby aplikować technicy handlowcy. Poniżej przedstawiono wykres (rysunek 23) 

najsilniejszych korelacji między oczekiwanymi poziomami kompetencji, które pojawiły się 

przynajmniej w 10 ofertach. 

 
 

Rysunek 23. Najsilniejsze współczynniki korelacji między kompetencjami wymaganymi w ofertach 

 
Wysokie współczynniki korelacji (większe lub równe 0,7) uzyskano dla par kompetencji, 

takich jak: 

1) 
umiejętność opracowania raportów i analiz dotyczących jakości (D8) oraz umiejętność 
kontrolowania planów sprzedaży (D7), 

2) 
umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych (D6) oraz dbałość o wizerunek firmy 
(D4), 

3) 
umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych (D6) oraz umiejętność współpracy 
z klientami i współpracownikami (D3), 

4) umiejętność obsługi klientów (D2) oraz rzetelność (D1), 

5) punktualność (D9) oraz znajomość podstaw negocjacji (D5). 
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Wysoka korelacja oznacza, że wzrost wymaganego poziomu jednej kompetencji 

występuje w ofercie wraz z wyższym poziomem wymagań wobec drugiej kompetencji. 

Świadczy to, że do odpowiedniego wypełniania obowiązków, potrzebne są często (ale nie 

zawsze) obie te kompetencje na podobnym poziomie spełnienia. 

Aby zbadać, jak często te kompetencje występują wspólnie, zbadano 

prawdopodobieństwo wystąpienia zdarzenia, że jeżeli w ofercie pojawiło się wymaganie A, 

to wystąpi również wymaganie B (zaufanie 𝐴𝐴 → 𝐵𝐵). Wyniki przedstawiono w tabeli 17, gdzie 

w ostatniej kolumnie zawarto interpretację uzyskanych wartości.  

 
Tabela 17. Zależności między występowaniem kompetencji w ofertach (pary kompetencji o najsilniejszych 

korelacjach między zadeklarowanymi poziomami) 
 

Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

1 

Umiejętność 
opracowania 

raportów i analiz 
dotyczących 

jakości 

Umiejętność 
kontrolowania 

planów sprzedaży 
90% 90% 

W 90% ofert, w których wymagana była 
umiejętność opracowania raportów i analiz 
dotyczących jakości, oczekiwano również 

umiejętności kontrolowania planów 
sprzedaży. Również w 90% ofert, w których 

występowało oczekiwanie umiejętności 
kontrolowania planów sprzedaży, wymagano 
również umiejętności opracowania raportów 

i analiz dotyczących jakości. 

2 

Umiejętność 
wyznaczania 

celów 
sprzedażowych 

Dbałość o wizerunek 
firmy 83% 83% 

W 83% ofert, w których wymagana była 
umiejętność wyznaczania celów 

sprzedażowych, oczekiwano również dbałość 
o wizerunek firmy. Również w 83% ofert, 

w których występowało oczekiwanie dbałości 
o wizerunek firmy, wymagano również 

umiejętności wyznaczania celów 
sprzedażowych. 

3 

Umiejętność 
wyznaczania 

celów 
sprzedażowych 

Umiejętność 
współpracy 
z klientami 

i współpracownikami 

92% 79% 

W 92% ofert, w których wymagana była 
umiejętność wyznaczania celów 

sprzedażowych, oczekiwano również 
umiejętności współpracy z klientami 

i współpracownikami. Natomiast w 79% 
ofert, w których występowało oczekiwanie 

umiejętności współpracy z klientami 
i współpracownikami, wymagano również 

umiejętności wyznaczania celów 
sprzedażowych. 

4 Umiejętność 
obsługi klientów Rzetelność 76% 89% 

W 76% ofert, w których wymagana była 
umiejętność obsługi klientów, oczekiwano 

również rzetelności. Natomiast w 89% ofert, 
w których występowało oczekiwanie 

rzetelności, wymagano również umiejętności 
obsługi klientów. 
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Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

5 Punktualność Znajomość podstaw 
negocjacji 89% 67% 

W 89% ofert, w których wymagana była 
punktualność, oczekiwano również 

znajomości podstaw negocjacji. Natomiast 
w 67% ofert, w których występowało 

oczekiwanie znajomości podstaw negocjacji, 
wymagano również punktualności. 

 
Zależność (1) oznacza, że bardzo często w wymaganiach występuje jednocześnie 

umiejętność opracowania raportów i analiz dotyczących jakości oraz umiejętność 

kontrolowania planów sprzedaży. Na stanowiskach, na których wyznacza się cele 

sprzedażowe, często oczekuje się dbałości o wizerunek firmy (2) i umiejętności współpracy 

z pracownikami i klientami (3). Aż w 89% ofert, które wymieniają w oczekiwaniach rzetelność, 

dotyczy obsługi klienta (4). Natomiast w większości ofert, w których wymagana punktualność, 

oczekuje się również znajomości podstaw negocjacji. 

W kolejnym kroku sprawdzono, dla jakich par kompetencji handlowych, występuje 

sytuacja, że jedna współwystępuje z drugą, ale druga z pierwszą znacznie rzadziej. 

Uwzględniono tutaj kompetencje, które pojawiły się przynajmniej w 10 ofertach. Wyniki 

przedstawiono w tabeli 18. Jeśli kandydat posiada kompetencję A, to powinien podjąć 

działania w celu zdobycia kompetencji B, aby zwiększyć swoje dopasowanie do ofert pracy. 

 
Tabela 18. Zależności między występowaniem kompetencji w ofertach (pary umiejętności o największych 

różnicach między zaufaniem 𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 i 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨) 
 

Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

1 
Umiejętność 

wyznaczania celów 
sprzedażowych 

Znajomość 
podstaw 

sprzedaży 
100% 37% 

W 100% ofert, w których wymagana była 
umiejętność wyznaczania celów 

sprzedażowych, oczekiwano również 
znajomości podstaw sprzedaży. Natomiast 
tylko w 37% ofert, w których występowało 

oczekiwanie znajomości podstaw sprzedaży, 
wymagano również umiejętności 

wyznaczania celów sprzedażowych. 

2 
Umiejętność 

kontrolowania 
planów sprzedaży 

Umiejętność 
obsługi klientów 90% 43% 

W 90% ofert, w których wymagana była 
umiejętność kontrolowania planów 

sprzedaży, oczekiwano również umiejętności 
obsługi klientów. Natomiast tylko w 43% 

ofert, w których występowało oczekiwanie 
umiejętności obsługi klientów, wymagano 

również umiejętności kontrolowania planów 
sprzedaży. 
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Lp. Kompetencja A Kompetencja B 
Zaufanie  Interpretacja 

𝑨𝑨 → 𝑩𝑩 𝑩𝑩 → 𝑨𝑨 

3 
Umiejętność 

obsługi baz danych 
klientów 

Znajomość 
podstaw 

sprzedaży 
75% 28% 

W 75% ofert, w których wymagana była 
umiejętność obsługi baz danych, oczekiwano 

również znajomości podstaw sprzedaży. 
Natomiast tylko w 28% ofert, w których 
występowało oczekiwanie znajomości 

podstaw sprzedaży, wymagano również 
umiejętności obsługi baz danych klientów. 

4 
Umiejętność 

kontrolowania 
planów sprzedaży 

Umiejętność 
analizy rynku 

pod katem 
działań 

handlowych 

90% 47% 

W 90% ofert, w których wymagana była 
umiejętność kontrolowania planów 

sprzedaży, oczekiwano również umiejętności 
analizy rynku pod kątem działań handlowych. 

Natomiast tylko w 47% ofert, w których 
występowało oczekiwanie umiejętności 

analizy rynku pod kątem działań handlowych, 
wymagano również umiejętności 
kontrolowania planów sprzedaży. 

5 

Wiedza na temat 
oferowanych 

produktów i ich 
danych 

technicznych 

Znajomość 
podstaw 

sprzedaży 
82% 44% 

W 82% ofert, w których wymagana była 
wiedza na temat oferowanych produktów 

i ich danych technicznych, oczekiwano 
również znajomości podstaw sprzedaży. 
Natomiast tylko w 44% ofert, w których 
występowało oczekiwanie znajomości 

podstaw sprzedaży, wymagana była również 
wiedza na temat oferowanych produktów 

i ich danych technicznych. 

6 
Umiejętność 

obsługi baz danych 
klientów 

Znajomość 
podstaw 

negocjacji 
75% 38% 

W 75% ofert, w których wymagana była 
umiejętność obsługi baz danych klientów, 
oczekiwano również znajomości podstaw 
negocjacji. Natomiast tylko w 38% ofert, 

w których występowało oczekiwanie 
znajomości podstaw negocjacji, wymagana 

była również umiejętność obsługi baz danych 
klientów. 

 
We wszystkich ofertach, w których wymagano umiejętności wyznaczania celów 

sprzedażowych, pojawiło się również oczekiwanie znajomości podstaw sprzedaży (1). Również 

wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych (5) oraz umiejętność 

obsługi baz danych klientów (3) jest oczekiwana w tych ofertach, w których występuje 

wymaganie znajomości podstaw sprzedaży. Jednak w przeciwną stronę zależność jest znacznie 

słabsza. Może to wynikać z faktu, że znajomość podstaw sprzedaży jest często wymagana 

w różnych ofertach i nie wszystkie z nich wiążą się z wyznaczaniem celów sprzedażowych, 

wiedzą na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych czy umiejętnością obsługi 

baz danych klientów. 

Na stanowiskach związanych z obsługą baz danych klientów wymagana jest często 

znajomość podstaw negocjacji (6), zatem jeśli uczeń opanował obsługę baz danych klientów, 
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to warto, aby rozwinął również znajomość podstaw negocjacji. W ten sposób zwiększy swoje 

dopasowanie do tych ofert. 

Dla kompetencji umiejętność sporządzania ofert sprzedaży przygotowano przykładowy 

graf powiązań, który przedstawia z jakimi oczekiwaniami występuje ta kompetencja 

w ofertach pracy (rysunek 24). 

 

  
 

Rysunek 24. Graf powiązań z kompetencją: umiejętność sporządzania ofert sprzedaży na podstawie danych 
z ofert pracy 

 
W ofertach, w których pojawia się wymaganie 

umiejętności sporządzania ofert sprzedaży z dużym 

prawdopodobieństwem będzie również wymagana 

znajomość podstaw sprzedaży oraz podstaw 

negocjacji. Zatem warto, aby uczniowie, którzy 

posiadają już umiejętność sporządzania ofert 

sprzedaży, opanowali również znajomość podstaw 

sprzedaży i negocjacji, aby zwiększyć swoje szanse 

na zatrudnienie. Analogiczny graf można 

przygotować dla każdej wymaganej kompetencji 

(jeśli występują powiązania).  
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4.5. Czy uczniowie wyróżniają się umiejętnościami ze względu na płeć? 
 

Występowanie zależności wpływu płci kandydata na posiadane kompetencje zbadano 

za pomocą testu chi-kwadrat. Odpowiedziano na dwa pytania: 

Czy płeć kandydata wpływa na samoocenę znajomości pakietu MS Office? 

𝑯𝑯𝟎𝟎: nie występuje zależność między płcią kandydata, a jego samooceną znajomości pakietu MS Office,  

𝑯𝑯𝟏𝟏: występuje zależność między płcią kandydata, a jego samooceną znajomości pakietu MS Office. 

 
W tabeli 19 przedstawiono tablicę liczebności, w której w kolumnach jest płeć, a w wierszach 

fakt posiadania kompetencji. 

 
Tabela 19. Dane, na podstawie których badana zależność między płcią a deklaracją znajomości pakietu 

MS Office 

 Mężczyzna Kobieta 

Posiada kompetencję 3 9 

Nie posiada kompetencji 3 5 

 
Uzyskano wartość statystyki chi-kwadrat równą 0,01 i p-wartość wynoszącą 0,92. Zatem 

nie ma podstaw do stwierdzenia, że istnieje zależność między płcią kandydata a samooceną 

znajomości pakietu MS Office. 

Czy płeć kandydata wpływa na samocenę kreatywności? 

𝑯𝑯𝟎𝟎: nie występuje zależność między płcią kandydata, a jego samooceną kreatywności,  

𝑯𝑯𝟏𝟏: występuje zależność między płcią kandydata, a jego samooceną kreatywności. 

 
W tabeli 20 przedstawiono tablicę liczebności, w której w kolumnach jest płeć, a w wierszach 

fakt posiadania kompetencji. 
 

Tabela 20. Dane, na podstawie których badana zależność między płcią a kreatywnością 
 

 Mężczyzna Kobieta 

Posiada kompetencję 5 7 

Nie posiada kompetencji 1 7 

 
Uzyskana wartość statystyki chi-kwadrat wynosi 0,80, a p-wartość równa 0,37. Zatem 

nie mamy podstaw do stwierdzenia, że istnieje zależność między płcią kandydata 

a samooceną kompetencji kreatywność. 
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5. Jak na rynku pracy szybko rozpoznawać zmiany 
zapotrzebowania na kompetencje? 

 
Uzyskanie odpowiedzi na powyższe pytanie ułatwia zastosowanie prostego narzędzia, 

czyli karty kontrolnej, którą w firmach często wykorzystuje się w zarządzaniu jakością. 

Zamieszczone poniżej wyniki badania należy traktować jako przykładowe. Prowadzenie 

opisanego monitoringu w Kaliszu, nawet z dokładnością do pojedynczych kompetencji, 

w dowolnym zawodzie jest możliwe, jeśli kompetencje będą monitorowane w sposób ciągły 

a nie od czasu do czasu. Żeby nie monitorować dziesiątek lub setek kompetencji, można 

najpierw wyselekcjonować niektóre, najpierw stosując metody, na przykład opisane powyżej, 

a następnie skupić się wyłącznie na kompetencjach najważniejszych dla pracodawców 

na lokalnym rynku pracy. Poniżej przykład. 

Analizę przeprowadzono na podstawie danych z system.zawodowcy.org zebranych 

w okresie od stycznia 2018 do czerwca 2022. Dane podzielono na dwie części (rysunek 25). 

Pierwsza z nich obejmuje 12 kwartałów z lat 2018-2020 i służy do wyznaczenia linii kontrolnych 

(UCL i LCL opisanych w rozdziale 2.3.5). Natomiast druga część wykresu służy do oceny zmian 

zapotrzebowania. Dane pierwszej grupy to dane bazowe a dane drugiej grupy to dane 

z właściwej analizy. W wyniku analizy przez 6 kwartałów w okresie od stycznia 2021 

do czerwca 2022 monitorowano czy i jak zmienia się zapotrzebowanie na wybraną 

kompetencję. Punkty, które wychodzą poza linie kontrolne, nazywane są punktami 

odstającymi i świadczą o wystąpieniu nietypowej wartości, czyli w analizowanym przypadku 

zwiększeniu zapotrzebowania na analizowaną kompetencję. 

Na rysunku 25. przedstawiono kartę kontrolną na kompetencji znajomość pakietu 

MS Office. W miesiącach styczeń – wrzesień 2021 r. oraz kwiecień – czerwiec 2022 r. 

zanotowano wzrost zapotrzebowania pracodawców na kompetencję: znajomości pakietu 

MS Office w porównaniu z latami 2018-2020. Natomiast w miesiącach październik 2021 r. – 

marzec 2022 r. zapotrzebowanie na tę kompetencję było wyższe niż przeciętne, ale nie 

przekraczało górnej linii kontrolnej. Liczbę ofert w poszczególnych jednostkach czasu 

przedstawiono w załączniku 12. 
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Rysunek 25. Karta kontrolna dotycząca zmian zapotrzebowania na znajomość pakietu MS Office 

 
Następną analizowaną kompetencją jest umiejętność analitycznego myślenia. 

Na rysunku 26 ukazano kartę kontrolną dla tej kompetencji.  

 
 

Rysunek 26. Karta kontrolna dotycząca zmian zapotrzebowania na umiejętność analitycznego myślenia 
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Na jej podstawie można odczytać, że w okresie od stycznia 2021 do czerwca 2022 

nastąpił wzrost częstotliwości występowania umiejętności analitycznego myślenia w ofertach 

pracy z woj. wielkopolskiego. Świadczy to o wzroście zapotrzebowania na tę umiejętność. 

W załączniku 13, przedstawiono tabelę z liczbą wystąpień umiejętności analitycznego 

myślenia w poszczególnych kwartałach. 

Ostatni przykład dotyczy umiejętności pracy zespołowej. Karta kontrolna dla tej 

kompetencji została przedstawiona na rysunku 27. Porównując lata 2018-2022 z okresem 

styczeń 2021 – czerwiec 2022 można zaobserwować również wzrost występowania tej 

kompetencji w ofertach. Czerwone punkty znajdują się powyżej linii 50%, zatem częściej niż 

w co drugiej ofercie oczekuje się tej kompetencji społecznej. W załączniku 14, przedstawiono 

tabelę z liczbą wystąpień umiejętności pracy w zespole w poszczególnych kwartałach.  

 
 

Rysunek 27. Karta kontrolna dotycząca zmian zapotrzebowania na umiejętność pracy zespołowej 

 
W przedstawionym przykładzie zastosowano jedną z wielu odmian kart kontrolnych. Jest 

to karta typu p ze zmienną liczebnością próbki. W publikacji naukowej zamieszczonej 

w renomowanym polskim czasopiśmie, Przegląd Organizacji, najstarszym w Polsce, 

poświęconym zarządzaniu, wydawanym już od 1926 roku, zaprezentowano przykład 

zastosowania karty p z próbkami o stałej liczbie (załącznik 15). Zejście z zaprezentowaną 

analizą na poziom lokalny wymaga danych pozyskiwanych od firm z Kalisza i okolic. To wymaga 

włączania się firm w sieć edukacyjno-gospodarczą. Takie dane można pozyskiwać albo 

przeprowadzając wywiady z firmami, albo zachęcając firmy do zamieszczania swoich ofert 

na platformie system.zawodowcy.org. 
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6. Rekomendacje 
 

Poniżej zebrano rekomendacje do dalszego postępowania zarówno z wynikami badań 

zawartymi w niniejszym raporcie oraz z metodami badawczymi użytymi do opracowania 

wyników. 

 

Rekomendacja 1 
 

 W gospodarce opartej na wiedzy i w smart economy (inteligentnej gospodarce) 

do planowania kierunków rozwoju programów kształcenia, a tym samym kierunków 

rozwoju kompetencji uczniów i absolwentów, nie jest wystarczające bazowanie 

na badaniu deficytów i nadmiarów osób kształcących się, czy wykształconych, 

w danym zawodzie. Niezbędne jest prowadzenie analiz na poziomie kompetencji. 

Takie podejście pozwala na precyzyjne identyfikowanie luk kompetencyjnych, 

a jednocześnie jest okazją dla regionu, firmy czy ucznia/absolwenta do wyróżnienia się 

na rynku pracy. Identyfikowanie luk kompetencyjnych, a nie wnioskowanie 

o dopasowaniu lub niedopasowaniu na ogólnym poziomie zawodu, może pozwolić 

na obniżenie kosztów dostosowania systemów kształcenia do wymagań rynku, przez 

działanie punktowe. Takie podejście pozwala na precyzyjną identyfikację potrzeb 

edukacyjnych, a stąd efektywną redystrybucję środków, których niedobór w edukacji 

jest obecnie powszechny. 

Rekomendacja 2 
 

 Warunkiem przeprowadzenia precyzyjnych analiz jest zebranie wysokiej jakości 

danych. Między innymi niezbędne jest pozyskanie reprezentatywnych prób 

i zastosowanie zaawansowanych, ale odpowiednio dobranych metod statystycznych. 

Przykłady takiego postępowania zaprezentowano w niniejszym raporcie. W dalszych 

analizach, które powinny być prowadzone w sposób cykliczny, rekomenduje się 

zebranie takich prób uczniów, aby maksymalny błąd pomiaru wynosił 5%. Taki poziom 

pozwala na zachowanie niskiego ryzyka popełnienia błędów decyzyjnych w zakresie 

kształtowania kierunków rozwoju kompetencji przyszłych pracowników w powiązaniu 

z potrzebami rynku pracy. 
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Rekomendacja 3 

 

 W ramach zaproponowanych analiz zbadano zdeklarowany przez uczniów poziom 

posiadania wybranych kompetencji. Niemniej cenne byłoby sprawdzenie nie tylko, 

czy uczniowie posiadają czy też nie dane kompetencje, ale również czy ich przekonania 

o posiadaniu kompetencji są uzasadnione. Co więcej, analizie należałoby poddać 

zauważalną różnicę w braku deklaracji posiadania niektórych kompetencji, które 

powinni nabyć zgodnie z opisami ich systemu kształcenia. Wynikiem takich badań 

byłaby identyfikacja powodów braku przekonania o posiadaniu tych kompetencji. 

Rekomendacja 4 

 Niezależnie od zaprezentowanych w raporcie wniosków, nauczyciele lub doradcy 

zawodowi mogą spojrzeć na treść w nim zawartą, w kontekście problemu 

jak rozbudzać w uczniach zainteresowanie autoanalizą posiadanych kompetencji, 

jak spoglądać na kompetencje w kategoriach kluczowego zasobu, który uczniowie już 

jako absolwenci będą mogli oferować na rynku pracy. 

Rekomendacja 5 

 Biorąc pod uwagę, że raport dedykowany jest dla Miasta Kalisza, ograniczeniem 

w niniejszym raporcie jest wykorzystanie w analizach ofert pracy z całego 

województwa. Rekomenduje się w przyszłości uszczegółowienie analiz do ofert 

pracodawców z Kalisza lub jego okolic, zwłaszcza jeśli w ramach innych badań miałoby 

się okazać, że większość absolwentów techników poszukuje pracy w Kaliszu lub 

w subregionie kaliskim. W pozyskiwaniu ofert od lokalnych pracodawców 

w system.zawodowcy.org znacząco pomogłoby wsparcie przedstawicieli władz Miasta 

Kalisza lub jego jednostek, a także przedstawicieli innych podmiotów, angażujących się 

w lokalny rozwój gospodarczy. W pierwszej kolejności informacje o wymaganiach 

kompetencyjnych powinny być pozyskiwane z przedsiębiorstw, które mają 

strategicznych charakter dla rozwoju Miasta. Nieodzowne jest tu również 

zaangażowanie samych pracodawców, w szczególności przedsiębiorstw. 

Zaangażowanie pracodawców pozwoliłoby na prowadzenie analiz w odniesieniu 

do konkretnych stanowisk prac z dokładnością do konkretnej firmy. Takie 

postępowanie powinno szczególnie zainteresować przedstawicieli przedsiębiorstw, 
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które w trybie ciągłym potrzebują pracowników na wybrane stanowiska 

w przedsiębiorstwie, zwłaszcza takie, których utrzymanie związane jest z rozwojem 

innowacyjnych produktów lub produktów z obszaru zaawansowanych technologii, ale 

na skalę na tyle dużą, która uzasadnia podejmowanie inicjatyw w systemie oświaty 

Miasta. 

Rekomendacja 6 

 Finansowanie przez samorząd działań na rzecz rozwoju ściśle określonych kompetencji 

uczniów kaliskich techników oraz angażowanie się firm w oparciu o pogłębione wyniki 

systematycznie prowadzonych analiz lokalnego rynku kompetencji pozwolą 

na akcelerację rozwoju kompetencji w Mieście Kalisz w oparciu o obecne i przyszłe 

(kompetencje przyszłości) wymagania rynku pracy. 

Rekomendacja 7 

 Jak pokazano w raporcie, systematyczne zbieranie danych i dostarczanie informacji, 

wynikające ze stałej współpracy wszystkich stron zaangażowanych w ramach swoistej 

sieci gospodarczo-edukacyjnej, może zostać wsparte przez wykorzystanie narzędzi 

doanalizowania zmienności zjawisk w czasie. Do takich narzędzi należą karty kontrolne. 

Rekomendacja 8 

 W dyskusję, a nie tylko w szkolenie, uświadamianie i przekazywanie informacji, należy 

włączyć uczniów starszych klas techników, aby stali się oni sprawcami, kształtującymi 

swoją przyszłość, a nie pozostawali tylko słuchaczami i odbiorcami treści. 

Rekomendacja 9 

 Rekomenduje się dalszą dyskusję nad możliwościami rozszerzenia i udoskonalenia 

zakresu analiz, które zaproponowano w niniejszym raporcie. 

Rekomendacja 10 

 Rekomenduje się także przeniesienie analiz na poziom poszczególnych firm, branż, 

kategorii stanowisk pracy, wybranych zbiorów kompetencji, a także systematyczne 

rozszerzanie prowadzenia analiz o kompetencje z innych zawodów. Ponadto należy 

rozważyć badanie kompetencji nie tylko uczniów, ale również osób już pracujących 

oraz rozszerzenie analiz na inne powiaty i miasta, w celu prowadzenia benchmarkingu. 
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Rekomendacja 11 

 Porównywanie wyników analiz na różnych obszarach geograficznych, w różnych 

branżach i w różnych zawodach, pozwoli Samorządowi Województwa Wielkopolskiego 

na bardziej ukierunkowane i celowe angażowanie się, aby wspierać zaspakajanie 

identyfikowanych w miastach i powiatach obecnych i przyszłych potrzeb w zakresie 

edukacji. Zaangażowanie Samorządu Województwa Wielkopolskiego może przejawiać 

się w wymiarze informacyjnym, na przykład przez wsparcie w upowszechnianiu działań 

w miastach i powiatach, ukierunkowanych na rozwój niezbędnych kompetencji, 

organizacyjnym, na przykład poprzez aktywność Centrów Wsparcia Rzemiosła, 

Kształcenia Dualnego i Zawodowego, finansowym, na przykład ze środków unijnych 

w projektów konkursowych lub w ramach projektów systemowych takich, jak Czas 

zawodowców. 
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Podsumowanie 

W niniejszym raporcie zaprezentowano wyniki analiz mających zobrazować sytuację 

na rynku pracy w Mieście Kalisz w zakresie kompetencji uczniów techników kształcących się 

w zawodach technik ekonomista i technik handlowiec (część I raportu) oraz technik 

informatyk i technik logistyk (część II raportu). Badaniu poddano zarówno kompetencje 

deklarowane przez uczniów, jak i wymagania przedstawione w modelach kompetencyjnych 

odpowiadające wybranym zawodom oraz wskazane przez lokalnych pracodawców. 

Zastosowano metody statystyczne oraz techniki analizy danych, takie jak: obliczenie stopnia 

spełnienia wymagań, analiza koszykowa, analiza korelacji, test niezależności chi-kwadrat 

i karty kontrolne. 

Rezultatem zrealizowanych prac jest niniejszy raport, który w wymiarze operacyjnym 

ułatwia podejmowanie decyzji dotyczących kierunków rozwoju kompetencji uczniów, aby jak 

najlepiej byli przygotowani do wejścia na rynek pracy. W wymiarze strategicznym raport 

zawiera wskazówki, jak warto analizować i rozwijać system analizy kompetencji w XXI wieku 

w inteligentnej gospodarce opartej na wiedzy. 

W toku wyznaczania zakresu badań zawartych w niniejszym raporcie, postawiono 

8 pytań dotyczących kompetencji, na które następnie udzielono odpowiedzi w oparciu 

o przeprowadzone analizy. Ostatecznym wynikiem przeprowadzonych badań jest zbiór 

rekomendacji, które pomogą jednostkom oświatowym i władzom samorządu Miasta Kalisz, 

Centrum Wsparcia Rzemiosła, Kształcenia Dualnego i Zawodowego w Kaliszu, 

a w szczególności nauczycielom kształcącym w Kaliszu w zawodach technik ekonomista 

i technik handlowiec (część I raportu) oraz technik informatyk i technik logistyk (część II 

raportu), podejmować decyzje odnośnie kierunków rozwoju uczniów i zabezpieczania 

środków oraz finansowania rozwoju kompetencji na lokalnym rynku kompetencji. 

W doborze metod i narzędzi uwzględniono jakość i ilość danych zebranych 

z wykorzystaniem platformy system.zawodowcy.org. Ze względu na częściową 

niekompletność osobistych profili kompetencyjnych kandydatów (uczniów) i małoliczny zbiór 

ofert dedykowanych wybranym zawodom z lokalnego rynku pracy, napotkano na pewne 

ograniczenia w analizach, których szczegóły przedstawiono poniżej. 

Nie było możliwe przeprowadzenie szerokiej analizy dotyczącej ofert pracy z Kalisza 

i okolic. W związku z tym wykorzystano oferty z całego województwa wielkopolskiego, 
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na które mogliby aplikować technicy z wybranych zawodów, kształcący się w Kaliszu. 

W przyszłości korzystne byłoby wsparcie przez władze Miasta Kalisza, aby zachęcać 

pracodawców z miasta i okolic do zamieszczania ofert w system.zawodowcy.org. 

Analiza osobistych profili kompetencyjnych kandydatów została przeprowadzona 

na podstawie samooceny uczniów, która może być kwestionowana. Niemniej, zgodnie 

z wcześniej przeprowadzonymi innymi badaniami, uczniowie techników mają tendencję 

do zaniżania samooceny poziomu posiadanych kompetencji względem stanu faktycznego, 

określonego na podstawie testów wiedzy przeprowadzonych podczas zajęć laboratoryjnych 

na Politechnice Poznańskiej6. Ponadto istnieje ewentualność, że część kompetencji, które 

uczniowie posiadają, mogło nie zostać przez nich zadeklarowanych. Powodem może być stan 

świadomości ucznia co do własnej wiedzy i umiejętności. 

Przedstawiony raport stanowi próbkę analizy kompetencji deklarowanych przez 

uczniów oraz wymagań kompetencyjnych sygnalizowanych przez pracodawców w ofertach 

pracy i w modelach kompetencyjnych opracowanych wspólnie z pracodawcami przez zespół 

pracowników Politechniki Poznańskiej w ramach projektu Czas zawodowców BIS – zawodowa 

Wielkopolska. Zaprezentowany w raporcie materiał pokazuje przydatność działań badawczych 

i analitycznych prowadzonych w projekcie Czas Zawodowców BIS – zawodowa Wielkopolska, 

dla rozwoju wielkopolskiego rynku pracy zarówno na poziomie regionalnym jak i lokalnym. 

W ramach innych pozaprojektowych prac badania można rozszerzyć o kolejne zawody 

nauczane w kaliskich technikach oraz o przeprowadzić je w innych miastach lub powiatach. 

  

                                                      
6 Migawka 66, https://zawodowcy.org/wp-content/uploads/2020/10/Migawka-66_zaakceptowana_OK-1.pdf 

https://zawodowcy.org/wp-content/uploads/2020/10/Migawka-66_zaakceptowana_OK-1.pdf
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Załączniki 
 

Załącznik 1. 

 
Przykład obrazujący zasadę działania metody zmodyfikowanej średniej ważonej, która 

posłużyła do oceny stopnia spełnienia wymagań ofert pracy i modeli kompetencyjnych przez 

techników ekonomistów z Kalisza 

W celu zobrazowania działania algorytmu obliczania stopnia spełnienia wymagań 

w zależności od danych wejściowych, przygotowano przykład. Sprawdzono dopasowanie 

dwóch kandydatów, o skrajnych względem siebie umiejętnościach, do modelu 

kompetencyjnego zawierającego dwie kompetencje – jedną obowiązkową, a drugą mile 

widzianą. Szczegółowe dane dotyczące stanowiska i kandydatów zawarto w tabeli 21. 

 
Tabela 21. Dane wejściowe do obliczeń, wymagania modelu stanowiska oraz kompetencje kandydatów 

 

 

Wyniki analizy przedstawiono na rysunku 28. Kandydat 2 posiada kompetencję 

oczekiwaną (kompetencja A) przez pracodawcę na poziomie wyższym niż wymagany, dlatego 

otrzymał za nią maksymalną ocenę. Pomimo nieposiadania kompetencji mile widzianej 

(kompetencja B), został lepiej oceniony przez algorytm niż kandydat 1, który nie ma 

kompetencji oczekiwanej (kompetencja A), ale za to jest ekspertem (ocena 5) jeżeli chodzi 

o kompetencję mile widzianą (kompetencja B). Zaproponowane podejście traktuje 

priorytetowo kompetencje określone przez pracodawcę jako niezbędne (oczekiwane) 

do podjęcia pracy, przy jednoczesnym docenieniu posiadania przez kandydata innych cech 

(mile widzianych), które mogą być przydatne na danym stanowisku/modelu kompetencyjnym. 

Kompetencja Wymaganie modelu Poziom wymagania  
w modelu 

Poziomu 
kompetencji 
kandydata 1 

Poziom 
kompetencji 
kandydata 2 

A kompetencja obowiązkowa 3 0 5 

B kompetencja mile widziana 5 5 0 
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Rysunek 28. Ocena SSW przez kandydatów metodą zmodyfikowanej średniej ważonej 
na podstawie danych z tabeli 21 
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Załącznik 2. 

 
Lista modeli kompetencyjnych stanowisk pracy korespondujących 
z wykształceniem w zawodzie technik ekonomista (na podstawie danych 
zebranych przez platformę system.zawodowcy.org): 

 

 

 asystent biura dyrekcji, 

 główny księgowy, 

 HR Manager, 

 key account manager, 

 kierownik ds. projektów operacyjnych, 

 konsultant ds. wdrożeń ERP, 

 koordynator zmiany, 

 księgowy, 

 menadżer produktu, 

 młodszy księgowy, 

 młodszy specjalista ds. administracji, 

 młodszy specjalista ds. kadr, 

 młodszy specjalista ds. personalnych, 

 młodszy specjalista ds. rekrutacji, 

 młodszy specjalista ds. zakupów, 

 product owner, 

 project manager, 

 specjalista ds. controllingu, 

 specjalista ds. fakturowania, 

 specjalista ds. kadr i płac, 

 specjalista ds. rekrutacji, 

 specjalista ds. wdrożeń systemów ERP, 

 specjalista ds. zakupów, 

 specjalista ds. zamówień publicznych, 

 stażysta w dziale HR, 

 stażysta w dziale księgowości. 
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Załącznik 3.  
Tabela 22. Wymagane poziomy kompetencji w wybranych 8 modelach kompetencyjnych 

 

asystent biura dyrekcji 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Ekonomia Umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących 
i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność prowadzenia prawidłowego obiegu dokumentów 
i korespondencji w firmie bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność prowadzenia kalendarza spotkań dla Dyrekcji bardzo dobry wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Rzetelność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność dbania o wizerunek firmy bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Wysoka kultura osobista bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Samodzielność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Punktualność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność organizacji eventów bardzo dobry wymagana 

Zarządzanie Umiejętność współpracy z zarządem bardzo dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność organizowania spotkań i podróży służbowych bardzo dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office bardzo dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania prezentacji bardzo dobry wymagana 

    
młodszy księgowy 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Ekonomia Znajomość systemu finansowo-księgowego zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność dekretowania i wprowadzania danych 
z dokumentów źródłowych na konta ksiąg bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność obsługi elektronicznego systemu obiegu 
dokumentów bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących 
i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) bardzo dobry wymagana 
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Ekonomia Umiejętność monitorowania płatności dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników 
finansowych bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Znajomość przepisów księgowych dobry wymagana 

Ekonomia Znajomość prawa podatkowego dobry wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie zadowalający mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Dokładność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Rzetelność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Skrupulatność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Samodzielność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność szybkiego uczenia się bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office dobry wymagana 

    
młodszy specjalista ds. administracji 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie zadowalający mile widziana 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia zadowalający mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Odpowiedzialność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Skrupulatność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Punktualność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Zarządzanie Wiedza z zakresu administracji personalnej dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office dobry wymagana 

    
młodszy specjalista ds. kadr 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Ekonomia Umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących 
i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) dobry wymagana 
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Ekonomia Znajomość procesów HR zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność przygotowania raportów dot. HR dobry wymagana 

Ekonomia Znajomość przepisów ZUS dostateczny wymagana 

Ekonomia Znajomość prawa podatkowego dostateczny wymagana 

Ekonomia Znajomość systemu kadrowo-płacowego zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność przygotowywania deklaracji do ZUS i US dostateczny wymagana 

Ekonomia Umiejętność tworzenia zestawień płacowych dostateczny wymagana 

Ekonomia Umiejętność prowadzenia dokumentacji kadrowej dobry wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia dobry mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole dobry mile widziana 

Społeczne Dokładność dobry mile widziana 

Społeczne Odpowiedzialność dobry mile widziana 

Społeczne Odporność na stres dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność dbania o wizerunek firmy zadowalający mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Elastyczność zadowalający mile widziana 

Społeczne Samodzielność dobry mile widziana 

Społeczne Punktualność dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność dobry mile widziana 

Społeczne Kreatywność dostateczny mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office bardzo dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność pracy z dużą ilością informacji dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość prawa pracy dostateczny wymagana 

    
młodszy specjalista ds. personalnych 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Ekonomia Znajomość procesów HR dostateczny wymagana 

Ekonomia Znajomość systemu kadrowo-płacowego zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność obsługi programów kadrowo-płacowych zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność prowadzenia dokumentacji kadrowej zadowalający wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie zadowalający mile widziana 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia zadowalający mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole zadowalający mile widziana 
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Społeczne Odpowiedzialność dostateczny mile widziana 

Społeczne Odporność na stres zadowalający mile widziana 

Społeczne Umiejętności zarządzania czasem zadowalający mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań dobry mile widziana 

Społeczne Samodzielność zadowalający mile widziana 

Społeczne Komunikatywność dobry mile widziana 

Zarządzanie Umiejętność przygotowywania opisów stanowisk i profili 
kompetencyjnych zadowalający wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność organizacji pracy własnej dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania raportów zadowalający wymagana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość prawa pracy zadowalający wymagana 

    
młodszy specjalista ds. zakupów 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Ekonomia Znajomość norm dotyczących zamawianych materiałów podstawowy wymagana 

Ekonomia Znajomość SAP ERP podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność zarządzania zamówieniami podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność zamawiania i zakupu materiałów podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność wystawiania zapytań ofertowych podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność analizy ofert podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność wyboru dostawcy podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność wystawiania reklamacji ilościowych na materiały 
i surowce podstawowy wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie podstawowy mile widziana 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia podstawowy mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne podstawowy mile widziana 

Społeczne Dokładność podstawowy mile widziana 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się podstawowy mile widziana 

Społeczne Nastawienie na realizację celów podstawowy mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań podstawowy mile widziana 

Społeczne Umiejętności negocjacyjne podstawowy mile widziana 

Społeczne Punktualność podstawowy mile widziana 

Społeczne Komunikatywność podstawowy mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office podstawowy wymagana 
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specjalista ds. kadr i płac 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Ekonomia Umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących 
i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) dobry wymagana 

Ekonomia Znajomość procesów HR dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność przygotowania raportów dot. HR dobry wymagana 

Ekonomia Znajomość przepisów ZUS bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Znajomość prawa podatkowego bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Znajomość systemu kadrowo-płacowego dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność naliczania wynagrodzeń bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność przygotowywania deklaracji do ZUS i US bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność tworzenia zestawień płacowych bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność obsługi programów kadrowo-płacowych bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność prowadzenia dokumentacji kadrowej bardzo dobry wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia dobry mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole dobry mile widziana 

Społeczne Dokładność dobry mile widziana 

Społeczne Odpowiedzialność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Odporność na stres dobry mile widziana 

Społeczne Rzetelność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność dbania o wizerunek firmy dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Elastyczność dobry mile widziana 

Społeczne Samodzielność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Punktualność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność dobry mile widziana 

Społeczne Kreatywność dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office bardzo dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność pracy z dużą ilością informacji dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość prawa pracy bardzo dobry wymagana 
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specjalista ds. rekrutacji 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Ekonomia Znajomość procesów HR bardzo dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność przygotowania raportów dot. HR dobry wymagana 

Handel Umiejętność obsługi baz danych klientów dobry wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Odpowiedzialność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Samodzielność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność prowadzenia rozmów kwalifikacyjnych bardzo dobry wymagana 

Zarządzanie Umiejętność współpracy z zarządem dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność organizacji pracy własnej bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office bardzo dobry wymagana 
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Załącznik 4.  

 
Tabela 23. Analiza występowania kompetencji w osobistych profilach kompetencyjnych 111 techników 

ekonomistów z Kalisza (20% kompetencji stanowi ponad 75% wystąpień wszystkich kompetencji) 
 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Procent kandydatów 
deklarujących 
kompetencji 

Społeczne Komunikatywność 93,7% 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań 87,4% 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office 86,5% 

Społeczne Samodzielność 85,6% 

Społeczne Zdolności organizacyjne 85,6% 

Ekonomia Umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących 
i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) 81,1% 

Społeczne Rzetelność 78,4% 

Społeczne Punktualność 75,7% 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 73,9% 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole 61,3% 

Ekonomia Znajomość systemu finansowo-księgowego 55,0% 

Ekonomia Umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników 
finansowych 52,3% 

Ekonomia Znajomość prawa podatkowego 49,5% 

Społeczne Dokładność 48,6% 

Społeczne Skrupulatność 48,6% 

Zarządzanie Umiejętność współpracy z zarządem 46,8% 

Ekonomia Znajomość przepisów księgowych 46,8% 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się 44,1% 

Społeczne Umiejętność dbania o wizerunek firmy 40,5% 

Społeczne Wysoka kultura osobista 40,5% 

Ekonomia Umiejętność obsługi elektronicznego systemu obiegu 
dokumentów 38,7% 

Ekonomia Umiejętność ewidencji dokumentów księgowych 37,8% 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia 36,9% 

Ekonomia Umiejętność monitorowania płatności 36,0% 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania prezentacji 36,0% 

Ekonomia Umiejętność prowadzenia prawidłowego obiegu dokumentów 
i korespondencji w firmie 35,1% 

Ekonomia Wiedza z zakresu rachunkowości 34,2% 

Ekonomia Umiejętność prowadzenia kalendarza spotkań dla Dyrekcji 30,6% 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność organizowania spotkań i podróży służbowych 29,7% 
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Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Procent kandydatów 
deklarujących 
kompetencji 

Społeczne Kreatywność 28,8% 

Społeczne Umiejętność organizacji eventów 26,1% 

Społeczne Umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami 26,1% 

Zarządzanie Umiejętność zarządzania zespołem 25,2% 

Społeczne Odpowiedzialność 23,4% 

Ekonomia Znajomość systemu kadrowo-płacowego 23,4% 

Ekonomia Umiejętność kontrolowania faktury pod względem 
merytorycznym i rachunkowym 22,5% 

Społeczne Umiejętność szybkiego uczenia się 21,6% 

Społeczne Odporność na stres 20,7% 

Zarządzanie Umiejętność nadzorowania pracy pracowników 20,7% 

Ekonomia Umiejętność naliczania wynagrodzeń 20,7% 

Ekonomia Umiejętność obsługi programów kadrowo-płacowych 19,8% 

Ekonomia Umiejętność wystawiania zapytań ofertowych 19,8% 

Ekonomia Umiejętność zamawiania i zakupu materiałów 19,8% 

Ekonomia Umiejętność przygotowywania deklaracji do ZUS i US 18,9% 

Ekonomia Umiejętność prowadzenia dokumentacji kadrowej 18,0% 

Ekonomia Umiejętność dekretowania i wprowadzania danych z 
dokumentów źródłowych na konta ksiąg 17,1% 

Ekonomia Umiejętność wystawiania reklamacji ilościowych na materiały 
i surowce 16,2% 
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Załącznik 5.  
Tabela 24. Opis ofert pracy na stanowisku Recruitment Specialist w firmie MAHLE Behr Ostrów Wielkopolski 

sp. z o.o. z Ostrowa Wielkopolskiego 

Recruitment Specialist 

Kategoria 
kompetencji 

Nazwa kompetencji 
Wymagany poziom 

kompetencji 

Ekonomia Znajomość procesów HR bardzo dobry 

Ekonomia Znajomość procesów biznesowych dobry 

Informatyka 
Umiejętność dbania o jakość i efektywność 

procesu raportowania 
bardzo dobry 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie bardzo dobry 

Społeczne Nastawienie na realizację celów dobry 

Społeczne Zorientowanie na klienta dobry 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań dobry 

Społeczne Pasja dobry 

Społeczne Komunikatywność dobry 

Społeczne Multizadaniowość dobry 

Zawodowe wspólne Umiejętność organizacji pracy własnej bardzo dobry 

Zawodowe wspólne Znajomość pakietu MS Office bardzo dobry 
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Załącznik 6.  

 
Tabela 25. Opis oferty pracy Asystent d/s księgowości w firmie Biuro Księgowe Duet Iwona Staszewska z Kalisza 

 

Asystent d/s księgowości 

Kategoria 
kompetencji 

Nazwa kompetencji 
Wymagany 

poziom 
kompetencji 

Ekonomia Znajomość systemu finansowo-księgowego zadowalający 

Ekonomia 
Umiejętność dekretowania i wprowadzania danych 

z dokumentów źródłowych na konta ksiąg 
zadowalający 

Ekonomia 
Umiejętność obsługi elektronicznego systemu obiegu 

dokumentów 
zadowalający 

Ekonomia 
Umiejętność weryfikacji dokumentów przychodzących 

i wychodzących (faktury/rachunki/dokumenty księgowe) 
zadowalający 

Ekonomia Umiejętność monitorowania płatności zadowalający 

Ekonomia 
Umiejętność sporządzania analiz i raportowania wyników 

finansowych 
zadowalający 

Ekonomia Znajomość przepisów księgowych zadowalający 

Ekonomia Znajomość prawa podatkowego zadowalający 

Społeczne Zdolności organizacyjne podstawowy 

Społeczne Dokładność podstawowy 

Społeczne Rzetelność podstawowy 

Społeczne Umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami podstawowy 

Społeczne Skrupulatność podstawowy 

Społeczne Samodzielność podstawowy 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań podstawowy 

Społeczne Umiejętność szybkiego uczenia się podstawowy 

Społeczne Komunikatywność podstawowy 

Zawodowe wspólne Znajomość pakietu MS Office podstawowy 
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Załącznik 7. 

 
Lista modeli kompetencyjnych stanowisk pracy korespondujących 
z wykształceniem w zawodzie technik handlowiec (na podstawie danych 
zebranych przez platformę system.zawodowcy.org): 

 

 

• asystent ds. sprzedaży, 

• doradca klienta, 

• przedstawiciel handlowy, 

• specjalista ds. zakupów, 

• specjalista ds. e-commerce, 

• key account manager, 

• specjalista ds. sprzedaży, 

• specjalista ds. obsługi klienta, 

• młodszy specjalista ds. zakupów, 

• stażysta w dziale obsługi klienta, 

• stażysta w dziale sprzedaży, 

• stażysta w dziale zakupów, 

• konsultant techniczno-handlowy, 

• stażysta w dziale obsługi klienta w przyszłości, 

• asystent ds. sprzedaży w przyszłości, 

• doradca klienta w przyszłości, 

• specjalista ds. obsługi klienta w przyszłości. 
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Załącznik 8.  

 
Tabela 26. Wymagane poziomy kompetencji w wybranych 10 modelach kompetencyjnych przeznaczonych 

dla technika handlowca 
 

asystent ds. sprzedaży 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia zadowalający mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się zadowalający mile widziana 

Społeczne Nastawienie na realizację celów dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność budowania relacji z klientami dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami zadowalający mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Dbałość o wizerunek firmy dobry mile widziana 

Handel Znajomość podstaw negocjacji dostateczny wymagana 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży zadowalający wymagana 

Handel Umiejętność realizacji zamówień dobry wymagana 

Handel Umiejętność analizy rynku pod katem działań handlowych dostateczny wymagana 

Handel Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży dobry wymagana 

Handel Wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych 
technicznych zadowalający wymagana 

Handel Umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych dostateczny wymagana 

Handel Umiejętność obsługi baz danych klientów dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania raportów dostateczny wymagana 

Społeczne Samodzielność dobry mile widziana 

Społeczne Punktualność dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office dobry wymagana 

Społeczne Kreatywność dostateczny mile widziana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry mile widziana 
 

doradca klienta 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia zadowalający mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole bardzo dobry mile widziana 
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Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się dobry mile widziana 

Społeczne Nastawienie na realizację celów dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność budowania relacji z klientami bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Dbałość o wizerunek firmy bardzo dobry mile widziana 

Handel Znajomość podstaw negocjacji dobry wymagana 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży dobry wymagana 

Handel Umiejętność analizy rynku pod katem działań handlowych zadowalający wymagana 

Handel Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży dobry wymagana 

Handel Wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych 
technicznych bardzo dobry wymagana 

Handel Umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych zadowalający wymagana 

Handel Umiejętność obsługi transakcji gotówkowych dostateczny wymagana 

Handel Umiejętność obsługi transakcji bezgotówkowych dostateczny wymagana 

Handel Umiejętność obsługi baz danych klientów dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania raportów zadowalający wymagana 

Społeczne Samodzielność dobry mile widziana 

Społeczne Punktualność dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office dobry wymagana 

Społeczne Kreatywność dobry mile widziana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie zadowalający mile widziana 
 

key account manager 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole zadowalający mile widziana 

Społeczne Nastawienie na realizację celów bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność budowania relacji z klientami bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Dbałość o wizerunek firmy dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętności negocjacyjne dobry mile widziana 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży dobry wymagana 

Handel Umiejętność monitorowania działań konkurencji zadowalający wymagana 

Spedycja Umiejętność przygotowywania ofert dobry wymagana 

Społeczne Zorientowanie na klienta bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania raportów bardzo dobry wymagana 

Społeczne Otwartość dobry mile widziana 
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Społeczne Samodzielność dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office bardzo dobry wymagana 

Społeczne Kreatywność zadowalający mile widziana 

Handel Znajomość zagadnień z obszaru e-commerce bardzo dobry wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie zadowalający mile widziana 

Społeczne Umiejętność strategicznego myślenia dobry mile widziana 

  

konsultant techniczno-handlowy 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Zawodowe 
wspólne 

Umiejętność czytania i opracowania dokumentacji 
technicznej zadowalający wymagana 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia dobry mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Nastawienie na realizację celów bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pozyskania klientów bardzo dobry wymagana 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży dobry wymagana 

Handel Umiejętność analizy rynku pod katem działań handlowych dobry wymagana 

Handel Umiejętności przygotowania oferty handlowej bardzo dobry wymagana 

Handel Umiejętność prezentowania produktów bardzo dobry wymagana 

Społeczne Zorientowanie na klienta bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania raportów dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność programowania w AutoCad zadowalający wymagana 

Społeczne Samodzielność dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office bardzo dobry wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry mile widziana 

Handel Umiejętność dystrybucji materiałów promocyjnych dobry wymagana 

  

młodszy specjalista ds. zakupów 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia podstawowy mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne podstawowy mile widziana 

Społeczne Dokładność podstawowy mile widziana 
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Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się podstawowy mile widziana 

Społeczne Nastawienie na realizację celów podstawowy mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań podstawowy mile widziana 

Społeczne Umiejętności negocjacyjne podstawowy mile widziana 

Ekonomia Znajomość norm dotyczących zamawianych materiałów podstawowy wymagana 

Ekonomia Znajomość SAP ERP podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność zarządzania zamówieniami podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność zamawiania i zakupu materiałów podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność wystawiania zapytań ofertowych podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność analizy ofert podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność wyboru dostawcy podstawowy wymagana 

Ekonomia Umiejętność wystawiania reklamacji ilościowych 
na materiały i surowce podstawowy wymagana 

Społeczne Punktualność podstawowy mile widziana 

Społeczne Komunikatywność podstawowy mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office podstawowy wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie podstawowy mile widziana 

  

przedstawiciel handlowy 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Zdolności organizacyjne dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole dobry mile widziana 

Społeczne Odporność na stres dobry mile widziana 

Społeczne Rzetelność dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność pozyskania klientów bardzo dobry mile widziana 

Handel Umiejętność obsługi klientów bardzo dobry wymagana 

Społeczne Umiejętności negocjacyjne bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność sporządzenia sprawozdań ze spotkań zadowalający mile widziana 

Handel Znajomość podstaw negocjacji dobry wymagana 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży bardzo dobry wymagana 

Handel Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży dobry wymagana 

Handel Wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych 
technicznych bardzo dobry wymagana 

Handel Umiejętność prezentowania produktów bardzo dobry wymagana 

Handel Umiejętność monitorowania działań konkurencji dobry wymagana 

Handel Umiejętność monitorowania należności zadowalający wymagana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość i przestrzeganie przepisów BHP i ppoż zadowalający wymagana 
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Zawodowe 
wspólne Umiejętność badania i analizy rynku dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność tworzenia materiałów promocyjnych zadowalający wymagana 

Społeczne Punktualność dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Kreatywność dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność szybkiego uczenia się dobry mile widziana 

  

specjalista ds. e-commerce 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia dobry mile widziana 

Społeczne Odpowiedzialność bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność dbania o wizerunek firmy bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 

Handel Umiejętność prezentowania produktów dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność organizacji pracy własnej bardzo dobry mile widziana 

Organizacja 
reklamy Znajomość zagadnień z zakresu marketingu dobry wymagana 

Organizacja 
reklamy Umiejętność sporządzania analiz bardzo dobry wymagana 

Społeczne Samodzielność dobry mile widziana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office bardzo dobry wymagana 

Społeczne Kreatywność dobry mile widziana 

Organizacja 
reklamy Umiejętność prowadzenia sprzedaży internetowej bardzo dobry wymagana 

Handel Znajomość zagadnień z obszaru e-commerce bardzo dobry wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry mile widziana 

  

stażysta w dziale obsługi klienta 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia dostateczny mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne dostateczny mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole dostateczny mile widziana 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się dostateczny mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań zadowalający mile widziana 

Społeczne Umiejętność budowania relacji z klientami dostateczny mile widziana 

Handel Umiejętność realizacji zamówień dostateczny wymagana 
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Handel Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży dostateczny wymagana 

Handel Wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych 
technicznych podstawowy wymagana 

Handel Umiejętność obsługi baz danych klientów dostateczny wymagana 

Społeczne Samodzielność dostateczny mile widziana 

Społeczne Komunikatywność zadowalający mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office zadowalający wymagana 

Społeczne Kreatywność dostateczny mile widziana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie zadowalający mile widziana 

  

stażysta w dziale sprzedaży 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia zadowalający mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne zadowalający mile widziana 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole zadowalający mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Dbałość o wizerunek firmy zadowalający mile widziana 

Handel Znajomość podstaw negocjacji dostateczny wymagana 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży zadowalający wymagana 

Handel Umiejętność analizy rynku pod katem działań handlowych dostateczny wymagana 

Handel Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży dostateczny wymagana 

Społeczne Zorientowanie na klienta zadowalający mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania raportów dostateczny wymagana 

Społeczne Komunikatywność dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office dobry wymagana 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania prezentacji zadowalający wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie zadowalający mile widziana 

  

stażysta w dziale zakupów 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Zdolności organizacyjne bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Dokładność dobry mile widziana 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Nastawienie na realizację celów bardzo dobry mile widziana 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań bardzo dobry mile widziana 
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Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Wymagany 
poziom 

kompetencji 

Status 
kompetencji 

Społeczne Umiejętności negocjacyjne dobry mile widziana 

Ekonomia Znajomość norm dotyczących zamawianych materiałów dobry wymagana 

Ekonomia Znajomość SAP ERP dostateczny wymagana 

Ekonomia Umiejętność zarządzania zamówieniami zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność zamawiania i zakupu materiałów dobry wymagana 

Ekonomia Umiejętność wystawiania zapytań ofertowych zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność analizy ofert zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność wyboru dostawcy zadowalający wymagana 

Ekonomia Umiejętność wystawiania reklamacji ilościowych 
na materiały i surowce zadowalający wymagana 

Społeczne Komunikatywność bardzo dobry mile widziana 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office zadowalający wymagana 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry mile widziana 
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Załącznik 9.  
Tabela 27. Analiza występowania kompetencji w osobistych profilach kompetencyjnych 20 techników 

handlowców z Kalisza (21% kompetencji stanowi ponad 70% wystąpień wszystkich kompetencji) 
 

Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Procent 
kandydatów 

deklarujących 
kompetencję 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży 95% 

Handel Znajomość podstaw negocjacji 90% 

Handel Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży 90% 

Handel Wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych technicznych 90% 

Społeczne Komunikatywność 90% 

Społeczne Zdolności organizacyjne 85% 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole 85% 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań 85% 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie 85% 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia 80% 

Handel Umiejętność realizacji zamówień 80% 

Społeczne Samodzielność 80% 

Handel Umiejętność obsługi baz danych klientów 75% 

Handel Umiejętność prezentowania produktów 75% 

Zawodowe 
wspólne Znajomość pakietu MS Office 75% 

Społeczne Kreatywność 75% 

Handel Umiejętność obsługi klientów 70% 

Społeczne Umiejętność budowania relacji z klientami 70% 

Handel Umiejętność analizy rynku pod katem działań handlowych 70% 

Społeczne Punktualność 65% 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się 60% 

Handel Umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych 60% 

Handel Umiejętność monitorowania działań konkurencji 60% 

Handel Znajomość zagadnień z obszaru e-commerce 60% 

Społeczne Nastawienie na realizację celów 55% 

Zawodowe 
wspólne Dbałość o wizerunek firmy 55% 

Handel Umiejętności przygotowania oferty handlowej 55% 

Społeczne Umiejętności negocjacyjne 50% 

Handel Umiejętność monitorowania należności 50% 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność przygotowania raportów 50% 

Społeczne Umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami 45% 
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Kategoria 
kompetencji Nazwa kompetencji 

Procent 
kandydatów 

deklarujących 
kompetencję 

Handel Umiejętność obsługi urządzeń technicznych stosowanych 
na stanowiskach pracy 45% 

Społeczne Odporność na stres 40% 

Społeczne Rzetelność 40% 

Społeczne Umiejętność pozyskania klientów 40% 

Zawodowe 
wspólne Znajomość i przestrzeganie przepisów BHP i ppoż 40% 

Handel Umiejętność realizowania indywidualnych zadań sprzedażowych 35% 

Handel Umiejętność obsługi transakcji gotówkowych 35% 

Społeczne Zorientowanie na klienta 35% 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność badania i analizy rynku 35% 

Zawodowe 
wspólne Umiejętność tworzenia materiałów promocyjnych 35% 

Społeczne Umiejętność szybkiego uczenia się 35% 

Handel Umiejętność stosowania zasad kalkulacji ceny w sprzedaży hurtowej 
i detalicznej 35% 

Społeczne Umiejętność sporządzenia sprawozdań ze spotkań 30% 

Handel Umiejętność realizowania zespołowych zadań sprzedażowych 30% 

Handel Umiejętność obsługi transakcji bezgotówkowych 30% 

Handel Umiejętność kontrolowania planów sprzedaży 30% 
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Załącznik 10.  
Tabela 28. Opis ofert pracy na stanowisku Referent ds. części zamiennych 

(Reco Polska Produkcja sp. z o.o., Kalisz) 

Referent ds. części zamiennych 

Kategoria 
kompetencji 

Nazwa kompetencji 
Wymagany poziom 

kompetencji 

Społeczne Umiejętność analitycznego myślenia zadowalający 

Społeczne Zdolności organizacyjne dobry 

Społeczne Umiejętność pracy w zespole dobry 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się zadowalający 

Społeczne Nastawienie na realizację celów dobry 

Społeczne Zaangażowanie w wypełnianie zadań dobry 

Społeczne Umiejętność budowania relacji z klientami dobry 

Społeczne Umiejętność współpracy z klientami i współpracownikami zadowalający 

Zawodowe wspólne Dbałość o wizerunek firmy dobry 

Handel Znajomość podstaw negocjacji dostateczny 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży zadowalający 

Handel Umiejętność realizacji zamówień dobry 

Handel Umiejętność analizy rynku pod katem działań handlowych dostateczny 

Handel Umiejętność sporządzania ofert sprzedaży dobry 

Handel Wiedza na temat oferowanych produktów i ich danych 

technicznych 

zadowalający 

Handel Umiejętność wyznaczania celów sprzedażowych dostateczny 

Handel Umiejętność obsługi baz danych klientów dobry 

Zawodowe wspólne Umiejętność przygotowania raportów dostateczny 

Społeczne Samodzielność dobry 

Społeczne Punktualność dobry 

Społeczne Komunikatywność dobry 

Zawodowe wspólne Znajomość pakietu MS Office dobry 

Społeczne Kreatywność dostateczny 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry 
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Załącznik 11.  

 
Tabela 29. Opis oferty pracy na stanowisku Regionalny Menadżer Sprzedaży – Rynek AGRO 

(MAHLE Behr sp. z o.o., Ostrów Wielkopolski) 

Regionalny Menadżer Sprzedaży – Rynek AGRO 

Kategoria 
kompetencji 

Nazwa kompetencji 
Wymagany poziom 

kompetencji 

Społeczne Odporność na stres zadowalający 

Społeczne Umiejętność ciągłego uczenia się zadowalający 

Społeczne Nastawienie na realizację celów zadowalający 

Społeczne Umiejętność budowania relacji z klientami zadowalający 

Zawodowe wspólne Dbałość o wizerunek firmy zadowalający 

Handel Znajomość podstaw sprzedaży bardzo dobry 

Społeczne Zorientowanie na klienta bardzo dobry 

Społeczne Elastyczność zadowalający 

Zawodowe wspólne Umiejętność przygotowania raportów dobry 

Społeczne Profesjonalizm dobry 

Społeczne Komunikatywność dobry 

Mechanika Znajomość branży motoryzacyjnej dobry 

Zawodowe wspólne Znajomość pakietu MS Office dobry 

Językowe Znajomość języka angielskiego w mowie i piśmie dobry 
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Załącznik 12.  

 
Tabela 30. Wystąpienia wymagania znajomości pakietu MS Office w ofertach z woj. wielkopolskiego 

opublikowanych w system.zawodowcy.org w okresie 01.2018-06.2022 
 

Okres 
Liczba wystąpień znajomości 

MS Office 
Liczba ofert 

Odsetek wystąpień znajomości 
MS Office 

I kw. 18' 3 6 50% 

II kw. 18' 6 10 60% 

III kw. 18' 3 11 27% 

IV kw. 18' 11 24 46% 

I kw. 19' 16 53 30% 

II kw. 19' 21 58 36% 

III kw. 19' 8 23 35% 

IV kw. 19' 7 31 23% 

I kw. 20' 2 24 8% 

II kw. 20' 24 46 52% 

III kw. 20' 13 64 20% 

IV kw. 20' 26 71 37% 

I kw. 21' 47 65 72% 

II kw. 21' 41 84 49% 

III kw. 21' 33 59 56% 

IV kw. 21' 18 37 49% 

I kw. 22' 33 70 47% 

II kw. 22' 0 70 67% 
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Załącznik 13.  

 
Tabela 31. Wystąpienia wymagania umiejętności analitycznego myślenia w ofertach z woj. wielkopolskiego 

opublikowanych w system.zawodowcy.org w okresie 01.2018-06.2022 
 

Okres 
Liczba wystąpień umiejętności 

analitycznego myślenia 
Liczba ofert 

Odsetek wystąpień umiejętności 
analitycznego myślenia 

I kw. 18' 0 6 0% 

II kw. 18' 3 10 30% 

III kw. 18' 4 11 36% 

IV kw. 18' 6 24 25% 

I kw. 19' 12 53 23% 

II kw. 19' 15 58 26% 

III kw. 19' 3 23 13% 

IV kw. 19' 3 31 10% 

I kw. 20' 10 24 42% 

II kw. 20' 15 46 33% 

III kw. 20' 25 64 39% 

IV kw. 20' 20 71 28% 

I kw. 21' 29 65 45% 

II kw. 21' 46 84 55% 

III kw. 21' 36 59 61% 

IV kw. 21' 18 37 49% 

I kw. 22' 27 70 39% 

II kw. 22' 38 70 54% 
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Załącznik 14.  

 
Tabela 32. Wystąpienia wymagania umiejętności pracy zespołowej w ofertach z woj. wielkopolskiego 

opublikowanych w system.zawodowcy.org w okresie 01.2018-06.2022 
 

Okres 
Liczba wystąpień 

umiejętności pracy 
zespołowej 

Liczba ofert 
Odsetek wystąpień 
umiejętności pracy 

zespołowej 

I kw. 18' 4 6 67% 

II kw. 18' 7 10 70% 

III kw. 18' 5 11 45% 

IV kw. 18' 13 24 54% 

I kw. 19' 13 53 25% 

II kw. 19' 22 58 38% 

III kw. 19' 9 23 39% 

IV kw. 19' 10 31 32% 

I kw. 20' 10 24 42% 

II kw. 20' 9 46 20% 

III kw. 20' 14 64 22% 

IV kw. 20' 18 71 25% 

I kw. 21' 47 65 72% 

II kw. 21' 54 84 64% 

III kw. 21' 41 59 69% 

IV kw. 21' 21 37 57% 

I kw. 22' 39 70 56% 

II kw. 22' 44 70 63% 
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Załącznik 15.  

 
Artykuł przedstawiający zastosowanie karty kontrolnej typu p z próbkami o równych 
liczebnościach do monitorowania zmian wymagań dotyczących kompetencji. 
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