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1. Dane identyfikacyjne zawodu
1.1. Kod, nazwa zawodu i usytuowanie zawodu 
w klasyfikacjach

Według Klasyfikacji zawodów i specjalności na potrzeby rynku pracy (KZiS 2010):
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Grupa wielka 5 – Pracownicy usług i sprzedawcy (w Międzynarodowej Klasyfikacji Standardów Edukacyjnych ISCED 2011 – poziom 3).

Grupa elementarna 5223 – Sprzedawcy sklepowi (ekspedienci) 
(w Międzynarodowym Standardzie Klasyfikacji Zawodów ISCO-08 odpowiada grupie 5223 Shop sales assistants).
Według Polskiej Klasyfikacji Działalności (PKD 2007):

Sekcja G. Handel hurtowy i detaliczny; naprawa pojazdów samochodowych, włączając motocykle, Dział 47. Handel detaliczny, z wyłączeniem handlu detalicznego pojazdami samochodowymi, Grupa 47.2. Sprzedaż detaliczna żywności, napojów i wyrobów tytoniowych prowadzona w wyspecjalizowanych sklepach.
1.2. Notka metodologiczna i autorzy

Opis standardu kompetencji zawodowych wykonano na podstawie: analizy źródeł (akty prawne, klasyfikacje krajowe, międzynarodowe) oraz głównie wyników badań analitycznych na 20 stanowiskach pracy w 11 przedsiębiorstwach (średnie – 2, małe − 6, mikro − 3, w tym handlowych – 8, produkcyjno-handlowe – 1, inne – 2) przeprowadzonych w marcu 2013 r.

Zespół Ekspercki:

· Agnieszka Leśko – PHU ANNES Agnieszka Leśko w Puławach,

· Elżbieta Wasiak – Sklep Spożywczy „Od A do Z” w Zgierzu,

· Paweł Bojanowski – Market Dino Polska S.A. w Kutnie,

· Jadwiga Morawiec – Łódzkie Centrum Doskonalenia Nauczycieli i Kształcenia Praktycznego w Łodzi.

Ewaluatorzy:

· Lilla Zielkowska – ekspert niezależny, były pracownik PoloMarket w Krośniewicach,
· Elżbieta Przydatek – ekspert niezależny, były pracownik Organizacja i Technika Handlu ZOAPiS w Radomiu.
Recenzenci:

· Artur Olesiński – PHU New Era Of Services w Raszynie,

· Joanna Chmielewska – Carrefour Polska Sp. z o.o., w Łodzi.

Komisja Branżowa (zatwierdzająca):

· Krzysztof Kuźnicki (przewodniczący) – przedstawiciel pracodawców, Sieć Handlowa Rosa Vita Idea Sp. z o.o. w Łodzi,

· Kazimierz Bryłka – Gminna Spółdzielnia Samopomoc Chłopska w Kuślinie,

· Justyna Chrapowicz – NSZZ „Solidarność” Ziemi Łódzkiej.

Data zatwierdzenia:
· 15.10.2013 r.

2. Opis zawodu
2.1. Synteza zawodu

Sprzedawca w branży spożywczej zajmuje się sprzedażą produktów spożywczych w punktach sprzedaży detalicznej i hurtowej.

2.2. Opis pracy i sposobu jej wykonywania, 
obszary występowania zawodu

Sprzedawca w branży spożywczej jest zawodem o charakterze handlowym. Dokonuje sprzedaży artykułów spożywczych klientom za określoną cenę. Odbywa się to w sposób bezpośredni, przy zastosowaniu tradycyjnej formy sprzedaży, lub pośrednio, przy zastosowaniu samoobsługowej formy sprzedaży. Sprzedawca obsługuje kupujących, udzielając informacji o sprzedawanych produktach. Dokonuje przyjęcia towaru, estetycznego i atrakcyjnego wyeksponowania go na sali sprzedażowej zgodnie z przyjętymi standardami, umieszczając nadwyżki w magazynie. Do jego obowiązków należy kontrolowanie jakości towarów (terminy przydatności do spożycia, odpowiednie oznakowanie) oraz utrzymywanie porządku i czystości w miejscach składowania towarów zarówno na półkach w punkcie sprzedaży, jak i w magazynie. Sprzedawca dokumentuje obrót towarowy za pomocą urządzeń fiskalnych, dokonuje operacji rachunkowo-kasowych, rozlicza i zabezpiecza utarg. Bierze udział w inwentaryzacji towarów i opakowań zwrotnych. Sprzedawca przyjmuje reklamacje i pośredniczy w ich załatwianiu.

2.3. Środowisko pracy (warunki pracy, maszyny 
i narzędzia pracy, zagrożenia, organizacja pracy)

Miejscem pracy sprzedawcy w branży spożywczej jest punkt sprzedaży. Może to być targowisko, sklep osiedlowy, dyskont, market lub hurtownia. Obiekty te są zróżnicowane pod względem powierzchni, a także liczby i rodzaju dostępnego asortymentu. Ze względu na kontakt sprzedawcy z żywnością, istotne jest przestrzeganie przepisów sanitarno – higienicznych, w tym Systemu Analizy Zagrożeń i Krytycznych Punktów Kontroli (HCCAP), zasad i przepisów BHP, ochrony przeciwpożarowej i ochrony środowiska. Sprzedawca zobowiązany jest również stosować przepisy ustawy o ochronie praw konsumentów oraz zakazu sprzedaży alkoholu i wyrobów tytoniowych nieletnim. Praca sprzedawcy może przebiegać w systemie zmianowym, w zespole lub samodzielnie. Sprzedawca obsługuje narzędzia i urządzenia potrzebne na stanowisku pracy np.: kasę fiskalną, terminal kart płatniczych, wagę, urządzenia chłodnicze, urządzenia do wypieku pieczywa. Praca w wymienionych warunkach może powodować odmrożenia, skaleczenia, stłuczenia oraz oparzenia. Sprzedawca, ze względu na pracę w  ruchu, w pozycji stojącej lub siedzącej, narażony jest na schorzenia kręgosłupa, układu krążenia, zwyrodnienia stawów, żylaki. Ze względu na kontakt z kupującymi sprzedawca jest narażony na infekcje przenoszone droga kropelkową.

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

Wykonywanie zawodu sprzedawcy w branży spożywczej wymaga dobrej sprawności fizycznej, spostrzegawczości oraz umiejętności oceny organoleptycznej artykułów spożywczych. Ze względu na konieczność wykonywania różnych czynności w krótkim odstępie czasu i kontakt z klientami, ważna jest podzielność uwagi, komunikatywność, cierpliwość, obowiązkowość, dyspozycyjność, odporność na stres, kultura osobista oraz dbałość o wygląd zewnętrzny. Bardzo ważna jest dokładność, rzetelność, samodzielność w organizowaniu własnej pracy, dbałość o czystość i porządek a także umiejętności rachunkowe. Specyfika zawodu wymaga poczucia odpowiedzialności za wykonywane czynności i powierzony majątek. Przeciwwskazaniami do wykonywania zawodu są wady wzroku i słuchu nie podlegające korekcji, schorzenia układu kostno-stawowego i dysfunkcje układu ruchu uniemożliwiające obsługę klientów oraz choroby skóry. 
2.5. Wykształcenie i uprawnienia niezbędne do podjęcia pracy w zawodzie 

Osoby zainteresowane podjęciem zatrudnienia w zawodzie sprzedawcy w branży spożywczej powinny posiadać wykształcenie zasadnicze zawodowe w kierunkach związanych z branżą handlową lub spożywczą. Pracodawcy chętnie zatrudniają na stanowisku sprzedawcy w branży spożywczej osoby z wykształceniem zasadniczym zawodowym w zawodzie 522301 Sprzedawca. Możliwe jest szkolenie praktyczne (przyuczenie) na stanowisku pracy i zdobywanie doświadczenia w trakcie pracy. Warunkiem podjęcia pracy w zawodzie sprzedawcy w branży spożywczej jest posiadanie ważnych badań lekarskich do celów sanitarno-epidemiologicznych potwierdzonych w książeczce zdrowia pracownika. 

2.6. Możliwości rozwoju zawodowego, potwierdzania/
/walidacji kompetencji

Sprzedawca w branży spożywczej powinien doskonalić swoją wiedzę i umiejętności w zakresie technik sprzedaży, sposobu prowadzenia rozmowy sprzedażowej z klientem, zastosowania technologii informatycznych w sprzedaży poprzez udział w szkoleniach organizowanych przez stowarzyszenia handlowe, organizacje branżowe oraz ośrodki szkoleniowe. Uzyskane w procesie pracy kompetencje zawodowe można potwierdzić zdając egzamin przed właściwą komisją egzaminacyjną w zakresie kwalifikacji A.18. Prowadzenie sprzedaży, ujętej w podstawie programowej w zawodzie 522301 Sprzedawca. Następnie można uzyskać dyplom potwierdzający kwalifikacje w zawodzie 522305 Technik handlowiec, po zdaniu egzaminu w zakresie kwalifikacji A.22. Prowadzenie działalności handlowej i uzupełnieniu wykształcenia do poziomu średniego. Dalsze kształcenie związane jest z ukończeniem studiów wyższych na kierunkach związanych z handlem, ekonomią lub zarządzaniem. W dużym, wielooddziałowym sklepie, magazynie czy supermarkecie można awansować na stanowisko kierownika stoiska, działu lub sklepu. Można również rozpocząć prowadzenie własnej działalności handlowej. Posiadając kompetencje w zawodzie sprzedawcy w branży spożywczej można po przeszkoleniu pracować na równorzędnych stanowiskach w zawodzie 522302 Sprzedawca w branży mięsnej. 

2.7. Zadania zawodowe

Z1.
Przyjmowanie dostaw artykułów spożywczych do punktu sprzedaży (niezbędne kompetencje: Kz1, KzS).

Z2.
Przygotowywanie artykułów spożywczych do sprzedaży, ich eksponowanie i oznaczanie (niezbędne kompetencje: Kz1, KzS).

Z3.
Składowanie towarów w punkcie sprzedaży z zapewnieniem odpowiednich warunków przechowywania (niezbędne kompetencje: Kz1, KzS).

Z4.
Kontrolowanie jakości artykułów spożywczych przeznaczonych do sprzedaży (niezbędne kompetencje: Kz1, Kz2, KzS).

Z5.
Obsługiwanie klientów zgodnie ze standardami zapewniającymi jakość (niezbędne kompetencje: Kz2, KzS).

Z6.
Zawieranie transakcji sprzedaży i wydawanie dokumentów z nią związanych (niezbędne kompetencje: Kz2, KzS).

Z7.
Dokonywanie rozliczeń finansowych po zakończonej pracy łącznie z zabezpieczaniem utargów (niezbędne kompetencje: Kz2, KzS).
Z8.
Organizowanie stanowiska pracy zgodnie z zasadami i przepisami BHP, ochrony ppoż., ergonomii, ochrony środowiska i systemu HACCP (niezbędne kompetencje: Kz1, Kz2, KzS).
2.8. Wykaz kompetencji zawodowych

Kz1 – 
Przygotowywanie artykułów spożywczych do sprzedaży (potrzebne do wykonania zadań: Z1, Z2, Z3, Z4, Z8).

Kz2 –
Sprzedawanie artykułów spożywczych (potrzebne do wykonania zadań: Z4, Z5, Z6, Z7, Z8).

KzS –
Kompetencje społeczne (potrzebne do wykonania zadań: Z1÷ Z8).

2.9. Relacje między kompetencjami zawodowymi 
a poziomem kwalifikacji w ERK/PRK

Kompetencje zawodowe potrzebne do wykonywania zadań w zawodzie sugeruje się wykorzystać do opisu kwalifikacji na 3 poziomie właściwym dla wykształcenia zasadniczego zawodowego w Europejskiej i Polskiej Ramie Kwalifikacji. Poziom ten jest uzasadniony miejscem usytuowania zawodu w Klasyfikacji zawodów i specjalności (grupa wielka 5 i jej odpowiednik w ISCED 2011). 

Osoba wykonująca zawód sprzedawcy w branży spożywczej:

1) w zakresie wiedzy: zna podstawowe fakty, zasady, procesy i pojęcia ogólne; zna i rozumie podstawowe zależności w zawodzie sprzedawcy oraz w szerszym zakresie elementarne uwarunkowania prowadzonej działalności w handlu z zakresu sprzedaży artykułów spożywczych;

2) w zakresie umiejętności: ma umiejętności wymagane do realizacji niezbyt prostych zadań i rozwiązywania prostych, typowych problemów w zawodzie poprzez dobieranie podstawowych metod, technik, narzędzi, materiałów w zakresie sprzedaży artykułów spożywczych; potrafi wykonywać zadania według ogólnej instrukcji, w częściowo zmiennych warunkach; umie odbierać i formułować niezbyt złożone wypowiedzi, także bardzo proste wypowiedzi w języku obcym.


3. Opis kompetencji zawodowych
Opis kompetencji dotyczy tylko kompetencji zawodowych zdefiniowanych w badaniach na stanowiskach pracy. 

Wykonanie zadań zawodowych Z1, Z2, Z3, Z4, Z8 wymaga posiadania kompetencji zawodowej K1.

3.1. Przygotowywanie artykułów spożywczych do sprzedaży Kz1

	Wiedza – zna i rozumie podstawowe fakty, zasady, procesy, pojęcia ogólne i zależności związane z przygotowywaniem artykułów spożywczych do sprzedaży, w szczególności zna:
· zasady i przepisy BHP, ochrony ppoż., ergonomii, ochrony środowiska oraz systemu HACCP w zakresie przyjmowania dostaw oraz przygotowywania towarów do sprzedaży;

· podstawy towaroznawstwa z zakresu artykułów spożywczych;

· zasady przyjmowania ilościowego i jakościowego towarów do sprzedaży;

· zasady i metody bieżącej kontroli jakości artykułów spożywczych;

· zasady i sposoby prezentacji oferty towarowej, eksponowanie, oznakowanie;

· zasady przechowywania i magazynowania towarów;

· rodzaje i zasady obsługi sprzętu i urządzeń wykorzystywanych w punkcie sprzedaży;

· zasady prowadzenia dokumentacji w zakresie handlu artykułami spożywczymi.
	Umiejętności – wykonuje niezbyt proste zadania związane z przygotowaniem artykułów spożywczych do sprzedaży, według określonej instrukcji, w częściowo zmiennych warunkach, w szczególności potrafi:
· stosować zasady i przepisy BHP, ochrony ppoż., ergonomii, ochrony środowiska oraz systemu HACCP w zakresie przyjmowania dostaw oraz przygotowywania towarów do sprzedaży;

· rozróżniać rodzaje artykułów spożywczych;

· dokonywać oceny ilości przyjmowanych towarów do punktu sprzedaży;

· dokonywać oceny jakości towarów przyjętych do sprzedaży;

· dokonywać bieżącej kontroli jakości artykułów spożywczych oraz terminów przydatności do spożycia;

· rozmieszczać przyjęty towar na sali sprzedaży z podziałem na grupy asortymentowe;

· oznaczać towar etykietą cenową;

· zapewniać warunki przechowywania i magazynowania towarów; 

· posługiwać się sprzętem i urządzeniami na stoisku zgodnie z instrukcjami obsługi m.in. metkownicą, termometrami, wagami, urządzeniami chłodniczymi, urządzeniami do wytwarzania i wypieku pieczywa;

· prowadzić dokumentację związaną z handlem artykułami spożywczymi.


Wykonanie zadań zawodowych Z4, Z5, Z6, Z7, Z8 wymaga posiadania kompetencji zawodowej Kz2.

3.2. Sprzedawanie artykułów spożywczych Kz2

	Wiedza – zna i rozumie podstawowe fakty, zasady, procesy, pojęcia ogólne i zależności związane z prowadzeniem sprzedaży artykułów spożywczych, w szczególności zna:
· zasady i przepisy BHP, ochrony ppoż., ergonomii, ochrony środowiska oraz systemu HACCP w zakresie prowadzenia sprzedaży artykułów spożywczych;

· ofertę towarową z uwzględnieniem cen artykułów spożywczych;

· zasady obsługi klientów zgodnie z ustalonymi standardami obowiązującymi w przedsiębiorstwie;

· zasady bieżącej oceny jakości oferowanych towarów;

· rodzaje i zasady obsługi systemów kasowych i innych urządzeń: terminali kart płatniczych, testerów banknotów;

· zasady sprzedaży; 

· procedury przyjmowania i rozpatrywania reklamacji;

· ustawy ograniczające sprzedaż wybranych towarów nieletnim;

· podstawy rozpoznawania autentyczności banknotów i monet, bonów towarowych.


	Umiejętności – wykonuje niezbyt proste zadania związane z prowadzeniem sprzedaży artykułów spożywczych, według określonej instrukcji, w częściowo zmiennych warunkach, w szczególności potrafi:
· stosować zasady i przepisy BHP, ochrony ppoż., ergonomii, ochrony środowiska oraz systemu HACCP w zakresie prowadzenia sprzedaży artykułów spożywczych;

· udzielać informacji klientom o towarach i warunkach ich sprzedaży;

· przyjmować i realizować zamówienia klientów zgodnie z ustalonymi standardami obowiązującymi w przedsiębiorstwie;

· oceniać na bieżąco jakości oferowanych towarów;

· użytkować urządzenia kasowe w procesie sprzedaży;

· sprzedawać zgodnie z przepisami obrotu fiskalnego (wydawanie paragonów lub faktur);

· przyjmować i pośredniczyć w rozpatrywaniu reklamacji po wcześniejszym porozumieniu się z przełożonym;

· stosować przepisy ustaw ograniczających sprzedaż alkoholi oraz wyrobów tytoniowych nieletnim i w tym zakresie dokonywać sprawdzania pełnoletniości kupującego;

· rozpoznawać autentyczność banknotów, monet i bonów towarowych.


Wykonanie wszystkich zidentyfikowanych w standardzie zadań zawodowych wymaga posiadania kompetencji społecznych KzS.

3.3. Kompetencje społeczne KzS:

· ponosi odpowiedzialność za przygotowywanie do sprzedaży i prowadzenie sprzedaży artykułów spożywczych, 

· dostosowuje zachowanie do zmian w środowisku pracy punktu sprzedaży,

· pracuje częściowo samodzielnie i podejmuje współpracę w zorganizowanych warunkach pracy punktu sprzedaży, 

· ocenia wpływ swoich działań realizowanych w ramach współpracy zespołowej w punkcie sprzedaży i ponosi odpowiedzialność za ich skutki.

4. Profil kompetencji kluczowych
Ocenę ważności kompetencji kluczowych dla zawodu sprzedawcy w branży spożywczej przedstawia rys. 1.

Wykaz kompetencji kluczowych opracowano na podstawie wykazu stosowanego w Międzynarodowym Badaniu Kompetencji Osób Dorosłych − projekt PIAAC (OECD).
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Rys. 1. Profil kompetencji kluczowych dla zawodu 522304 Sprzedawca 
w branży spożywczej
5. Słownik
	Zawód
	· zbiór zadań (zespół czynności) wyodrębnionych w wyniku społecznego podziału pracy, wykonywanych stale lub z niewielkimi zmianami przez poszczególne osoby i wymagających odpowiednich kwalifikacji i kompetencji (wiedzy, umiejętności oraz kompetencji społecznych) zdobytych w wyniku kształcenia lub praktyki. Wykonywanie zawodu stanowi źródło dochodów.

	Specjalność
	· jest wynikiem podziału pracy w ramach zawodu, zawiera część czynności o podobnym charakterze (związanych z wykonywaną funkcją lub przedmiotem pracy) wymagających pogłębionej lub dodatkowej wiedzy i umiejętności zdobytych w wyniku dodatkowego szkolenia lub praktyki.

	Zadanie 
zawodowe
	· logiczny wycinek lub etap pracy w ramach zawodu o wyraźnie określonym początku i końcu, wyodrębniony ze względu na rodzaj lub sposób wykonywania czynności zawodowych powiązanych jednym celem, kończący się produktem, usługą lub decyzją. 

	Kompetencje zawodowe
	· wszystko to, co pracownik wie, rozumie i potrafi wykonać, odpowiednio do sytuacji w miejscu pracy. Opisywane są trzema zbiorami: wiedzy, umiejętności oraz kompetencji społecznych.

	Wiedza
	· zbiór opisów faktów, zasad, teorii i praktyk przyswojonych w procesie uczenia się, odnoszących się do dziedziny uczenia się lub działalności zawodowej.

	Umiejętności
	· zdolność wykonywania zadań i rozwiązywania problemów właściwych dla dziedziny uczenia się lub działalności zawodowej.

	Kompetencje społeczne
	· zdolność autonomicznego i odpowiedzialnego uczestniczenia w życiu zawodowym i społecznym oraz kształtowania własnego rozwoju, z uwzględnieniem kontekstu etycznego. 

	Kompetencje kluczowe
	· wiedza, umiejętności i postawy odpowiednie do sytuacji, niezbędne do samorealizacji i rozwoju osobistego, bycia aktywnym obywatelem, integracji społecznej i zatrudnienia.

	Standard
kompetencji zawodowych
	· norma opisująca kompetencje zawodowe konieczne do wykonywania zadań zawodowych wchodzących w skład zawodu, akceptowana przez przedstawicieli organizacji zawodowych i branżowych, pracodawców, pracobiorców i innych kluczowych partnerów społecznych.

	Kwalifikacja 

	· zestaw efektów uczenia się (zasób wiedzy, umiejętności oraz kompetencji społecznych), których osiągnięcie zostało formalnie potwierdzone przez uprawnioną instytucję. 

	Europejska Rama 
Kwalifikacji 
	· przyjęta w Unii Europejskiej struktura i opis poziomów kwalifikacji, umożliwiający porównywanie kwalifikacji uzyskiwanych w różnych krajach. W Europejskiej Ramie Kwalifikacji wyróżniono 8 poziomów kwalifikacji opisywanych za pomocą efektów uczenia się; stanowią one układ odniesienia krajowych ram kwalifikacji.

	Polska Rama Kwalifikacji
	· opis hierarchii poziomów kwalifikacji wpisywanych do zintegrowanego rejestru kwalifikacji w Polsce.

	Krajowy
System
Kwalifikacji
	· ogół rozwiązań służących ustanawianiu i nadawaniu kwalifikacji (potwierdzaniu efektów uczenia się) oraz zapewnianiu ich jakości.


Pracownicy usług i sprzedawcy
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