Mozliwo$¢ dofinansowania

Merchandising czyli jak bez kosztow 1 943,40 PLN bruto

podnies¢ sprzedaz w punkcie detalicznym 1 580,00 PLN netto
. ] i 121,46 PLN brutto/h
AVENHANSEN czy placowce ustugowej ' rutto/

o Numer ustugi 2024/01/04/5061/2045852 98,75PLN netto/h

© Gdanisk / stacjonarna
AVENHANSEN Sp. z

0.0.

18,886

& Ustuga szkoleniowa

® 16h
9 04.07.2024 do 05.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie adresowane jest do menedzeréw sprzedazy, ré6znych stopni,
wiascicieli przedsiebiorstw handlowych, wtascicieli sieci punktow
sprzedazy detalicznej, doradcéw klienta pracujgcych bezposrednio z
odbiorcami detalicznymi, wtascicieli lub pracownikéw pojedynczych
punktéw lub sieci aptek, sklepéw wielobranzowych, sklepéw
specjalistycznych, zarzagdzajacych sprzedazag w sklepach srednio i

Grupa docelowa ustugi wielkopowierzchniowych, handlowcéw i obstugujgcych bezposrednio
klientéw, zarzadzajacych organizacjami dystrybucji i sprzedazy
pracownikéw pionéw sprzedazy w przedsiebiorstwach produkcyjnych i
wszystkich zamierzajgcych poprawi¢ swoje kompetencje sprzedazowe
oraz interesujacych sie tg tematyka. Polecamy takze dla przedstawicieli
producentow pragnacych zwiekszy¢ sprzedaz swoich produktow we
wspotpracujacych z nimi sklepach.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakornczenia rekrutacji 02-07-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR )
(MSUES) - wersja 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenie jest podniesienie kompetencji w zakresie projektowania optymalnego przestrzeni handlowej, tak, aby
skutecznie zwiekszaé sprzedaz oraz tgczyé stosowanie regut merchandisingu z zarzgdzaniem zyskiem firmy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

planuje ekspozycje i przestrzen
handlowa w placéwce handlowej

stosuje narzedzia analizy efektow
sprzedazy oraz opracowania
wskaznikéw do analiz

zarzadza kategorig pod katem
ekspozyciji

buduje standard ekspozycji produktéw
wiasnych u klienta/odbiorcy lub we
wtasnym punkcie sprzedazy

stosuje metody wspierania handlowcéw
w osigganiu celow

organizuje, w praktyce, skuteczne form
pracy z klientem w kontekscie
merchandisingu

planuje ekspozycje w kontekscie
podnoszenia sprzedazy, rentownosci
placéwki zyskiwanej poprzez wtasciwa
ekspozycje oraz ograniczania strat
magazynowych

Kryteria weryfikacji

definiuje zasady dotyczace
pozycjonowania produktéw na poétce,

charakteryzuje wskazniki dotyczace
merchandisingu

charakteryzuje Visual merchandising

charakteryzuje podstawy psychologii
zachowan konsumenckich w miejscach
sprzedazy

definiuje zasady dotyczace zarzadzania
kategorig (CATMAN), cross-
merchandising, zasada Pareto

planuje zastosowanie zasad
neuromarketingu i marketingu
sensorycznego

definiuje zasady dotyczace
pozycjonowania produktéw na poétce,
aby zwiekszy¢ ich sprzedaz

Metoda walidacji
Obserwacja w warunkach

symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenciji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Certyfikat potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Certyfikat zaswiadczajacy o ukoriczeniu szkolenia potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o
zdefiniowane w efektach uczenia sig kryteria ich weryfikacji

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Certyfikat zaswiadczajacy o ukoriczeniu szkolenia potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie
procesow ksztatcenia i szkolenia od walidacji

Program

MODUL I.

1. Czym jest a czym nie jest merchandising?

e Znaczenie merchandisingu w procesie sprzedazy detalicznej

¢ Najwazniejsze elementy skutecznego merchandisingu

e Cele stosowania wtasciwej polityki merchandisingu w placéwce handlowej

¢ Percepcja klientéw i zasady zachowan klientéw w placéwce handlowej, czyli, co wptywa na decyzje klienta w kontekscie
merchandisingu

¢ Drzewo decyzyjne klientéw w procesie kupowania produktéw.
¢ Definicja merchandisingu oparciu o teorie marketingu Mix 4P/7P
¢ Merchandising, jako technika zwiekszajgca lojalno$¢ konsumenta do produktu, marki oraz miejsca dokonywania zakupow.
¢ Pie¢ etapow podejmowania decyzji zakupowych i wptyw merchandisingu na kazdym z etapow.
¢ [stota drzewa decyzyjnego Klienta na przyktadzie branzy FMCG.

2. Skuteczny merchandising, co to jest?
e Ztote zasady merchandisingu
¢ Visual merchandising
¢ Podstawowe elementy wptywania na decyzje klienta
e Co, gdzie i jak wdrazac¢ techniki merchandisingu?
e Korzysci dla producenta, sklepu z efektywnego merchandisingu
¢ Nie tylko ekspozycja — wazne dziatania skutecznego wptywu na decyzje klienta nie zwigzane bezposrednio z ekspozycjg towaréw.

3. Zachowania konsumentéw w miejscu sprzedazy, podejmowanie decyzji. Podstawy psychologii zachowan konsumenckich w
miejscach sprzedazy
10 zasad zachowania konsumenta (behawioryzm) w tym: strefa dekompresji, goragce i zimne miejsca ekspozycyjne, skanowanie
potki.
e Analiza foto/video przyktadéw rynkowych.

Metodyka: mini wyktad, prezentacja PPT, dyskusja facylitowana, analiza przypadkéw /zdjecia, raporty/, wizyta uczestnikéw w okolicznych
punktach sprzedazy celem wykonania raportéw merchandisingowych z tych punktéw (w razie mozliwosci i w zaleznosci od grupy),
planowanie regatéw i symulacja aranzacji powierzchni handlowych.

MODUL II.

1. Narzedzia i techniki merchandisingu
e Planowanie ekspozycji.
¢ Planowanie i organizowanie powierzchni sklepéw, aranzacja punktu handlowego.
¢ Organizacja pracy pod kontem merchandisingu.
e Materiaty POS.
¢ Organizacja regatéw i ekspozytorow.
¢ Skuteczna ekspozycja produktéw promocyjnych i sezonowych.

e Pozycjonowanie produkt na pétce, aby zwiekszy¢ sprzedaz - zasady?
e Podstawy zarzadzania kategorig (CATMAN) i kluczowe zasady.
» Pozycjonowanie produktu (cross-merchandising, efekt punktu odniesienia).
e Jak optymalnie dobra¢ asortyment produktéw (min. zasada Pareto).
e "Wyro6znij sie albo zgin" - jak eksponowaé produkt, aby nie zgingé w gaszczu sklepowych promociji.



¢ Pozycjonowanie marki wtasne;j.
e Zarzadzanie ekspozycja/potkami/kategorig w punkcie sprzedazy -narzedzia i techniki

e Zarzadzanie kategorig

¢ Planogramy - co to takiego?

¢ Programy do zarzadzania ekspozycja.

e Zasady tworzenia planograméw i korzystania z narzedzi do tworzenia planograméw / w tym przygotowanie danych i ekspozycji,
zdje¢ - aspekty praktyczne/.

e Zarzadzanie rentownoscig ekspozycji przy pomocy narzedzi elektronicznych, analizy rentownosci.

e Standard ekspozycji — praktyczne i efektywne zasady ekspozyciji i reguty merchandisingu ktére warto wykorzystacé.

Metodyka: mini wyktad, prezentacja PPT, dyskusja facylitowana, ¢wiczenie w grupach, ¢wiczenie indywidualne, analiza przypadkéw,
wypracowanie narzedzi, ¢wiczenia na prezentacji, éwiczenia na produktach i zdjeciach uczestnikdw, planowanie pétek, przygotowanie
planograméw w programie

MODUL III.

1. Komunikacja cenowa i efektywno$¢ promocji.( materiat gtéwnie dla przedstawicie producentdw)
e Parametr wrazliwosci cenowej i jego wptyw na efektywnos¢ promocji.
e Znaczenie dobrego punktu odniesienia na postrzeganie ceny przez pacjenta
e Prawo Webera, a optymalizacja marzy
e Promocja - inwestycja, czy wydatek?
e Efektywnos¢ wizerunkowa i finansowa promociji

2. Ekspozycja to nie wszystko, czyli co i gdzie poza regatem jeszcze warto zrobic.
¢ Merchandising to nie tylko ekspozycja na pétce - polityka, merchandisingu - czyli co warto zrobi¢ w zakresie wizualnym i urzadzenia
punktu, aby poprawi¢ wizerunek punktu i zwiekszy¢ sprzedaz/rentownosc¢
¢ Neuromarketing i marketing sensoryczny.
e Pozycjonowanie placéwki w polityce ekspozycji produktéw
e Holistyczna komunikacja z klientem
* Wspotpraca, w kontekscie merchandisingu, z dostawcami/ odbiorcami ( praca nad ekspozycjg)
e Zarzadzanie kategorig, jako element skutecznej polityki merchandisingu
e Wazne elementy wyposazenia sklepu wptywajace na decyzje klienta, dziatajgce na relacje z klientem i postrzeganie placéwki.
e Przekaz - komunikacja z klientem w merchandisingu /przekaz merchandisingu/

3. Gdzie jest kasa? Rentownos¢, cena i rotacja.
e Jak spowodowacé poprzez merchandising progres sprzedazy?
e Zarzadzanie ekspozycja w kontekscie jej wptywu na marze sklepu, zmniejszenie strat magazynowych. « Polityka promocyjna i
cenowa sklepu.
¢ Gdzie jest dodatkowe wsparcie dla sklepu - czyli polityka finansowa planowania ekspozycji we wspotpracy z
dostawcami/odbiorcami ( niebezpieczenstwa i korzysci finansowania zewnetrznego miejsca ekspozycji?)

Metodyka: mini wyktad, prezentacja PPT, dyskusja facylitowana, ¢wiczenie w grupach, ¢wiczenie indywidualne, analiza przypadkéw,
opracowanie narzedzi

Wiecej informacji na temat szkolenia znajduje sie pod ponizszym linkiem:

https://szkolenia.avenhansen.pl/szkolenia-otwarte/merchandising-czyli-jak-bez-kosztow-podniesc-sprzedaz-w-punkcie-detalicznym-czy-
placowce-uslugowej-2024-04-22-gdansk.html

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1943,40 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 580,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 121,46 PLN
Koszt osobogodziny netto 98,75 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Andrzej Zabawa

Trener, coach i konsultant. Nastawiony na efekt, praktyk z duzym do$wiadczeniem biznesowym w
sprzedazy, zarzadzaniu operacyjnym jak tez rozwoju kompetencyjnym pracownikéw. Prowadzi
szkolenia biznesowe oraz dla organizacji spotecznych.

Przez okres mojej kariery zawodowej zajmowatem sie wieloma obszarami biznesu. Tworzytem od
zera nowe przedsiebiorstwa, w tym pierwsze prywatne firmy dystrybucyjne i ustugowe. Zatozytem
wiasng firme, ktérg do dzi§ zarzgdzam i ktéra nieZle radzi sobie na bardzo konkurencyjnym rynku.
Przez dtuzszy pracowatem w korporacji handlowej, gdzie zaczynatem od stanowiska doradcy klienta
i przeszedtem wszystkie szczeble kariery do stanowiska w zarzadzie firmy.

Z wyksztatcenia jestem weterynarzem i absolwentem kierunku filozofia i mediacje spoteczne oraz
pedagogika i terapia spoteczna. Ukonczytem réwniez studia podyplomowe dla treneréw grupowych,
podyplomowe studia z zakresu coachingu oraz program Executive MBA w Instytucie Nauk
Ekonomicznych PAN.

Od kilku lat moja aktywnos$é skupia sie gtéwnie na pracy trenerskiej. Prowadze szkolenia biznesowe
jak tez dla organizacji spotecznych.

0d 2009 wspdtpracuije z Instytutem Rozwoju Biznesu. Prowadzit szkolenia m.in. dla PZU Zycie, Bank
Pocztowy, Makro, PZU SA, BZWBK, Poczta Polska, mBank, PKP Intercity, Natur House.

Gtéwne kompetencje szkoleniowe zwigzane sg z obszarami obstugi klienta, sprzedazy i obstugi
klienta przez telefon, organizacji i zarzadzania w call center, komunikacji, zarzgdzania zespotem,
coachingu, zarz

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Autorskie materiaty szkoleniowe (skrypt szkoleniowy i ¢wieczenia) oraz certyfikat ukoriczenia szkolenia (przy frekwencji min 80%).



Warunki uczestnictwa

Prosimy o wypetnienie formularza zgtoszeniowego na stronie ,Baza Ustug Rozwojowych” oraz AVENHANSEN

Informacje dodatkowe

W ramach szkolenia otwartego gwarantujemy Panistwu:

+ Mitg i fachowa obstuge

* Profesjonalizm trenera

« Ciekawe materiaty szkoleniowe

* Dyplomy ukoriczenia szkolenia

+ Wsparcie poszkoleniowe Trenera (do miesigca po zakoriczonym szkoleniu)

* Mozliwos¢ uzyskania pomocy od Treneréw poprzez profesjonalne forum szkoleniowe, stworzone specjalnie na tego rodzaju potrzeby.
+ Mozliwos$¢ wptywu na zakres i przebieg szkolenia akceptowalny przez wszystkich jego uczestnikéw

Oferujemy réwniez mozliwo$¢ wymiany spostrzezen i wnioskéw z innymi uczestnikami szkolenia:
Zobacz forum: www.forum-szkolenia.pl

Adres

ul. Podwale Grodzkie 9
80-895 Gdansk

woj. pomorskie

Hotel**** SCANDIC

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail kszypowska@avenhansen.pl

Telefon (+48) 515212 452

Katarzyna Szypowska



