Mozliwos$¢ dofinansowania

SPRZEDAZ | MERCHANDISING NA 3 000,00 PLN brutto
STOISKACH MIESNO — WEDLINIARSKICH - 3000,00 PLN netto
Szkolenie 187,50 PLN brutto/h

187,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2023/03/31/123918/1761668

WARTO SZKOLIC

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Sosnowiec / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

CIA ® 16h

% % % * 5 29.04.2025 do 30.04.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie przewidziane jest dla os6b zajmujacych stanowisko
Grupa docelowa ustugi sprzedawcy oraz kierownika sklepu, ktére chcg zdoby¢ wiedze dotyczaca
aktywnej obstugi Klienta na stanowisku miesno-wedliniarskim.

Minimalna liczba uczestnikéw 4

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 22-04-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,,SPRZEDAZ | MERCHANDISING NA STOISKACH MIESNO — WEDLINIARSKICH" prowadzi do nabycia wiedzy
dotyczacej Aktywnej Obstugi Klienta, czyli wskazania wiedzy teoretycznej i praktycznej z zakresu Obstugi Klienta w



handlu detalicznym branzy FMCG ze szczegdlnym naciskiem na Sprzedaz Dodatkowa, Sprzedaz Wigzang, Powitanie i
Pozegnanie Klienta oraz Wyglad zewnetrzny Sprzedawcéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

W zakresie wiedzy: definiuje jakie

. . .. s Uczestnik definiuje znaczenie
znaczenie maja kolory, Swiatto i ,cienie

o K Test teoretyczny
czynnikéw na ekspozycje towaru

w ekspozycji migsa i wedlin

W zakresie umiejetnosci: stosuje i . . L. .
R . . . . Uczestnik monitoruje i kontroluje
monitoruje dziatania merchandisingowe Test teoretyczny

dziatania dostawcow
dostawcow unikajac chaosu w chtodni

W zakresie kompetencji spotecznych:

definiuje i ttumaczy dlaczego sklepy Uczestnik obrazuje stabosci
S . - . ! Test teoretyczny
traca klientéw — jakie sa stabosci hipermarketéw

hipermarketéw

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak

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

Tak

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

Tak

Program

Ramowy program ustugi
Pokaz program

Szkolenie adresowane jest dla oséb zajmujacych stanowisko sprzedawcy oraz kierownika sklepu, ktére chcag zdoby¢ wiedze dotyczaca
aktywnej obstugi Klienta na stanowisku miesno-wedliniarskim.

Szkolenie ma charakter praktyczny i aktywizujgcy w celu wypracowania najkorzystniejszego podej$cia oraz rozwigzan dla organizac;ji.



Forma zaje¢:
Case study w ramach ktérego trener rozdziela zadania i zasoby organizacyjne pomiedzy réznych cztonkéw zespotu.
Scenka symulacyjna — symulacja prowadzenia rozmowy oceniajacej, podczas ktérej uczestnicy zostang podzieleni na dwuosobowe

grupy,

Liczba godzin ustugi jest liczona wedtug godzin zegarowych.

Program szkolenia:

MIESO WOLOWE | WIEPRZOWE

0Ogolna charakterystyka miesa wotowego i wieprzowego,

Szczegdétowe omoéwienie poszczegolnych elementédw pottuszy wotowej i wieprzowej:

» sposoby krojenia (formowania),
e przydatnos¢ kulinarna,
e warunki przechowywania i terminy waznosci,

MIESO DROBIOWE | WEDLIONY,

¢ 0golny asortyment drobiu i wedlin dostepnych na polskim rynku,

¢ Mozliwosci wykorzystania pod wzgledem kulinarnym i walory smakowe,
e Warunki przechowywania i terminy waznosci,

e Sposoby porcjowania,

MIESO WOLOWE | WIEPRZOWE

* Szczegétowe omoéwienie poszczegdlnych elementédw péttuszy wotowej i wieprzowej,
e Minimalizowanie ubytkédw w ladzie

MIESO DROBIOWE | WEDLIONY,

e 0godlny asortyment drobiu i wedlin dostepnych na polskim rynku,
¢ Mozliwosci wykorzystania pod wzgledem kulinarnym i walory smakowe,
e Sposoby minimalizowania ubytkéw,,

WEDLIONY,

¢ 0gdlny asortyment drobiu i wedlin dostepnych na polskim rynku,
¢ Mozliwosci wykorzystania pod wzgledem kulinarnym i walory smakowe,
¢ Sposoby minimalizowania ubytkéw

MERCHANDISING
Zagospodarowanie powierzchni w ptaszczyznie pionowej w chtodniach,

e Putapki asortymentowe wptywajgce na ekspozycje towardw $wiezych w sklepie /gtebokos$¢ i szerokosé/,
* Podziat stref chtodni wedtug intensywnosci sprzedazy,

e Ekspozycja pionowa - schemat blokowy w asortymencie mies, wedlin i seréw,

¢ Kryteria doboru i ekspozycji towaréw przy zastosowaniu ekspozycji pionowej,

¢ Prezentacja pionowa grup towarowych — przyktady — ,Sklep Rabat”,

Jak przyciagna¢ wzrok klienta i zwiekszy¢ obrét na miesie i wedlinach?

¢ sposoby oddziatywania na kupujgcego poprzez ekspozycje migsa, wedlin,

¢ kolory, $wiatto i ,cienie” w ekspozycji miesa, wedlin,

¢ sposoby zwiekszania sprzedazy poprzez dostosowanie ekspozycji towardw do potrzeb klienta,

¢ jak w praktyce wykorzysta¢ zasady rzgdzace zachowaniem klientéw w sklepie,

» czym jest zarzadzanie kategorig dla detalisty, praktyczne zastosowanie BLOKU KRZYZOWEGO,

¢ jak w praktyce detalista moze korzystnie dla siebie stosowac zarzadzanie kategorig — czyli jak zwiekszy¢ obrét w subkategorii mieso,
wedliny,

e jak wykorzystywa¢ dziatania merchandisingowe dostawcéw unikajgc chaosu w chtodni,

TECHNIKI SPRZEDAZY MIESA, WEDLIN | SEROW



Aktywna sprzedaz - czyli jak nie podawac, a sprzedawac?

Dlaczego tracimy klientéw — jakie sg stabosci hipermarketéw — mieso i wedliny?
Profesjonalizm w zachowaniu sprzedawcéw na stoiskach ladowych,

Czego wymagaja klienci od sprzedawcy seréw i masarza?

Proces zakupu jako podejmowanie decyzji — DIAGNOZA POTRZEB:

¢ Kiedy stosowac¢ pytania otwarte, a kiedy zamkniete?
 Zasada CECHA - ZALETA - KORZYSC,

e Zasada lejka w diagnozie potrzeb,

 Co to znaczy sprzedaz KORZYSCI — zamkniecie sprzedazy?

Aktywna sprzedaz w zachowaniu sprzedazy

¢ |dentyfikacja kluczowych motywéw zakupu — typologia klientéw,
¢ Prezentacja towaru i argumentacja sprzedazy,
* SPRZEDAZ WIAZANA jako naturalna kontynuacja procesu sprzedazy na stoiskach miesnym i nabiatowym,

Podsumowanie i zakoriczenie szkolenia.

Po ustudze rozwojowej uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukoiczenia szkolenia.
Ukonczenie szkolenia rozumiane jest jako obecno$¢ na minimum 80% zajeé przewidzianych programem.

Sala szkoleniowa spetnia warunki lokalowe oraz sprzetowe gwarantujgce prawidtowe przeprowadzenie szkolenia tj. m.in. (stoty, krzesta,
dostep do sieci internetowej, flipchart, rzutnik multimedialny, laptop)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 14

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L . ; X Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

WPROWADZENIE ROBERT 29-04-2025 08:00 08:15 00:15
STASZKIEWICZ

DO SZKOLENIA

ROBERT

WPROWADZENIE 29-04-2025 08:00 08:15 00:15
STASZKIEWICZ

DO SZKOLENIA

MIESO

&S ROBERT

WOLOWE | 29-04-2025 08:15 11:15 03:00
STASZKIEWICZ

WIEPRZOWE
ROBERT

PV PRZERWA 29-04-2025 11:15 11:30 00:15

STASZKIEWICZ

MIESO ROBERT

DROBIOWE | 29-04-2025 11:30 13:30 02:00
STASZKIEWICZ

WEDLINY



Przedmiot / temat
zajec

PRZERWA

(7214 P

WOLOWE |
WIEPRZOWE

PODSUMOWANIE
| ZAKONCZENIE
SZKOLENIA

MERCHANDISIN
G

PRZERWA

MERCHANDISIN
G CZESC 2

iVF2Vl PRZERWA

€EEED) TECHNIKI

SPRZEDAZY
MIESA, WEDLIN |
SEROW

PODSUMOWANIE
| ZAKONCZENIE
SZKOLENIA

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

ROBERT
STASZKIEWICZ

ROBERT
STASZKIEWICZ

ROBERT
STASZKIEWICZ

ROBERT
STASZKIEWICZ

ROBERT
STASZKIEWICZ

ROBERT
STASZKIEWICZ

ROBERT
STASZKIEWICZ

ROBERT
STASZKIEWICZ

ROBERT
STASZKIEWICZ

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

29-04-2025 13:30
29-04-2025 13:45
29-04-2025 15:45
30-04-2025 08:15
30-04-2025 11:15
30-04-2025 11:30
30-04-2025 13:30
30-04-2025 13:45
30-04-2025 15:45

Cena

3000,00 PLN

3 000,00 PLN

187,50 PLN

Godzina
zakonczenia

13:45

15:45

16:00

11:15

11:30

13:30

13:45

15:45

16:00

Liczba godzin

00:15

02:00

00:15

03:00

00:15

02:00

00:15

02:00

00:15



Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

ROBERT STASZKIEWICZ

Trener z dwudziestoletnim doswiadczeniem w sprzedazy, zakupach i szkoleniach. Doswiadczenie
sprzedazowe zdobywat w amerykanskiej firmie dystrybucyjnej McLAne Polska, gdzie pracowat jako
Handlowiec, Regionalny Menedzer Sprzedazy, Trener i Menedzer ds. Rozwoju Sieci Handlowej IGA.
Przez dwa lata, na stanowisku Dyrektor ds. Handlu i Marketingu odpowiadat za wdrazanie strategii
marketingowej, negocjacje z dostawcami, rozwdj sieci franczyzowej Euro Sklep. Szkoleniami
zajmuje sie od 2000 roku prowadzac szkolenia dla dziatéw handlowych, dziatéw zakupdw, i dziatéw
marketingu w firmach produkcyjnych, dystrybucyjnych i w sieciach handlowych.

Specjalizuje sie miedzy innym w sprzedazy, negocjacjach handlowych zaréwno sprzedazowych jak i
zakupowych, zarzadzanie wskaznikami ekonomicznymi w handlu, zarzadzanie marzg oraz
projektowaniem i wdrazaniem programow lojalnosciowych. Drugg dziedzing jaka znajduje sie w
obszarze jego zainteresowan szkoleniowych i doradczych jest Zarzadzanie Handlowcami, czyli
motywowanie, delegowanie i rozliczanie zadan i trening podczas pracy. Wszystkie dziatania majg w
efekcie skutkowaé jednym - podniesc¢ efektywnos$é wszelkich dziatan handlowych — zwiekszyé
obrét, podnie$¢ marze i obnizy¢ koszty.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik szkolenia otrzyma od organizatora materiaty szkoleniowo - dydaktyczne w formie zeszytu uczestnika.

Warunki uczestnictwa

Sala szkoleniowa spetnia warunki lokalowe oraz sprzetowe gwarantujgce prawidtowe przeprowadzenie szkolenia tj. m.in. (stoty, krzesta,
dostep do sieci internetowej, flipchart, rzutnik multimedialny, laptop).

Adres

Sosnowiec

41-200 Sosnowiec

woj. Slaskie

Kontakt

Patrycja Sanok



O E-mail patrycja.sanok@wartoszkolic.pl

ﬁ Telefon (+48) 739 088 688



