Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywny Merchandising oraz Sprzedaz i 7 527,60 PLN brutto
Obstuga Klienta na Stoiskach Migsno- 6120,00 PLN netto
Wedliniarskich i Owocowo-Warzywnych. 188,19 PLN brutto/h

Numer ustugi 2024/05/28/52635/2164362 153,00 PLN netto/h

© Murowana Goslina / stacjonarna
MY LIFE SP. Z 0.0.

18,888 ¢

& Ustuga szkoleniowa
® 40h
£ 02.09.2024 do 18.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie dedykowane jest dla pracownikéw zajmujacych stanowisko
sprzedawcy i kierownika sklepu, ktérzy chca zdobyé wiedze dotyczaca

Grupa docelowa ustugi
P 9 aktywnej obstugi Klienta na stanowisku miesno-wedliniarskim i owocowo-

warzywnym.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 9
Data zakornczenia rekrutacji 13-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Efektywny Merchandising oraz Sprzedaz i Obstuga Klienta na Stoiskach Miesno-Wedliniarskich i Owocowo-
Warzywnych" przygotowuje uczestnikéw do efektywnego zarzadzania i prezentacji produktéw miesnych, wedliniarskich
oraz warzywno-owocowych w sklepach detalicznych. Uczestnicy nauczg sie minimalizowania strat, optymalnego



przechowywania towaréw oraz zwiekszania sprzedazy poprzez zastosowanie zasad merchandisingu i profesjonalne;j

obstugi klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik identyfikuje ogdlng
charakterystyke miesa wotowego,
wieprzowego i drobiowego oraz
asortyment wedlin dostepnych na
polskim rynku.

Uczestnik analizuje sposoby krojenia,

formowania, przechowywania i terminy

waznosci réznych rodzajéw miesa i
wedlin.

Uczestnik postuguje sie wiedza na
temat zasady minimalizowania strat i
ubytkéw w kategoriach miesnych i
wedliniarskich.

Kryteria weryfikacji

Wskazuje réznice miedzy miesem
wotowym, wieprzowym i drobiowym.

Wymienia najpopularniejsze gatunki
miesa i wedlin dostepne na rynku.

Opisuje podstawowe wlasciwosci
smakowe i kulinarne réznych rodzajéw
miesa i wedlin.

Wskazuje na réznice w przeznaczeniu
kulinarnym poszczegélnych rodzajéw
miesa i wedlin.

Opisuje techniki krojenia migsa
wotowego, wieprzowego i drobiowego.

Wyjasnia zasady formowania miesa i
wedlin.

Wskazuje odpowiednie warunki
przechowywania dla réznych rodzajéw
miesa i wedlin.

Analizuje wptyw przechowywania na
jakos¢ i Swiezo$¢ miesa oraz wedlin.

Identyfikuje gtéwne przyczyny strat w
produktach miesnych i wedliniarskich.

Opisuje metody minimalizowania strat
podczas krojenia i przechowywania.

Przedstawia sposoby monitorowania i
kontrolowania jakos$ci migsa i wedlin.

Analizuje koszty zwigzane ze stratami i
ubytkami w produktach miesnych i
wedliniarskich.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje warzywa i
owoce dostepne na rynku polskim, ich
witasciwosci oraz techniki zachecania
klientéw do zakupu mniej znanych
gatunkow.

Uczestnik wyjasnia zasady
merchandisingu, w tym psychologie
koloréw oraz zasady ekspozyciji
produktéw migsnych, wedliniarskich i
warzywno-owocowych.

Uczestnik stosuje techniki krojenia,
formowania i porcjowania réznych
rodzajow miesa oraz przechowuje je w
optymalnych warunkach.

Kryteria weryfikacji

Wymienia najpopularniejsze warzywa i
owoce dostepne na rynku polskim.

Opisuje wlasciwosci smakowe i
odzywcze réznych warzyw i owocow.

Wyjasnia metody zachecania klientow
do zakupu egzotycznych i mniej
znanych gatunkéw warzyw i owocéw.

Analizuje preferencje klientow
dotyczace warzyw i owocow.

Przedstawia przyktady udanych
kampanii promujacych sprzedaz
egzotycznych warzyw i owocow.

Opisuje podstawowe zasady
merchandisingu.

Wyjasnia znaczenie psychologii koloréw

w merchandisingu.

Przedstawia zasady tworzenia
atrakcyjnych ekspozycji produktéw.

Analizuje wptyw ekspozyciji na
zachowania zakupowe klientow.

Identyfikuje najlepsze praktyki w
ekspozyciji produktéw miesnych,
wedliniarskich i warzywno-owocowych.

Demonstruje prawidtowe techniki
krojenia ré6znych rodzajéw miegsa.

Formuje mieso w odpowiednie porcje
do sprzedazy i konsumpgji.

Okresla optymalne warunki
przechowywania dla réznych rodzajéw
miesa.

Sprawdza $wiezos$¢ i jako$¢ miesa
przed sprzedaza.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik minimalizuje straty i ubytki
produktéw migsnych, drobiowych,
wedliniarskich oraz warzywno-
owocowych.

Uczestnik zarzadza przestrzenia
sprzedazowa, wykorzystujac zasady
merchandisingu i zarzadzania
kategoria.

Uczestnik tworzy atrakcyjne i
zachecajagce do zakupdéw ekspozycje
produktéw.

Kryteria weryfikacji

Monitoruje stan zapaséw i kontroluje
rotacje produktow.

Stosuje odpowiednie techniki
przechowywania i zabezpieczania
produktéw przed zepsuciem.

Wykorzystuje metody minimalizacji
odpadow podczas obrébki i
przygotowania produktow.

Planuje uktad stoiska zgodnie z
zasadami merchandisingu.

Rozmieszcza produkty w sposéb
przyciagajacy uwage klientow.

Stosuje zasady zarzadzania kategorig
do optymalizacji przestrzeni
sprzedazowe;j.

Wykorzystuje narzedzia i techniki
wspomagajace zarzadzanie
przestrzenia sprzedazowa.

Projektuje ekspozycje produktow
zgodnie z zasadami estetyki i
funkcjonalnosci.

Wykorzystuje kolory, $wiatto i elementy
dekoracyjne do zwiekszenia
atrakcyjnosci stoiska.

Ustawia produkty w sposéb utatwiajacy
ich dostepnosé¢ i widocznos¢ dla
klientow.

Analizuje reakcje klientéw na
ekspozycje i wprowadza odpowiednie
poprawki.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik prowadzi rozmowy handlowe,
zbiera informacje, przedstawia oferty
oraz buduje i utrzymuje skuteczne
relacje z klientami.

Uczestnik komunikuje sie efektywnie z
klientami, dostosowujac styl
komunikaciji do ich potrzeb.

Uczestnik stucha klientéw, wytawia

kluczowe informacje oraz reaguje na ich

potrzeby i obiekcje.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Przygotowuje sie do rozméw
handlowych poprzez zbieranie
informaciji o klientach.

Prezentuje oferty w sposéb jasny i
przekonujacy.

Buduje dtugotrwate relacje z klientami
poprzez profesjonalng i uprzejma
obstuge.

Rozwiazuje problemy i odpowiada na
obiekcje klientéw w sposéb efektywny.

Stosuje rézne techniki komunikacyjne w
zaleznosci od sytuaciji i typu klienta.

Wykazuje empatie i zrozumienie wobec
potrzeb i oczekiwan klientow.

Reaguje na zmieniajace sie potrzeby
klientéw, dostosowujac swoje
podejscie.

Zadaje pytania, aby lepiej zrozumieé
potrzeby i oczekiwania klientéw.

Odpowiada na obiekcje klientéw w
sposob przemyslany i profesjonalny.

Wykorzystuje zebrane informacje do
dostosowania oferty do potrzeb
klientow.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak

Program

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

MIESO WOLOWE | WIEPRZOWE

e Ogdlna charakterystyka miesa wotowego i wieprzowego

e Szczego6towe omdwienie poszczegdlnych elementow péttuszy wotowej i wieprzowe;j:
sposoby krojenia (formowania), przydatnos$¢ kulinarna, warunki przechowywania i terminy
waznosci

e Minimalizowanie strat i ubytkdw w tej kategorii

MIESO DROBIOWE | WEDLINY

e Ogolny asortyment drobiu i wedlin dostepnych na polskim rynku

e Mozliwosci wykorzystania pod wzgledem kulinarnym i walory smakowe
e minimalizowanie strat i ubytkéw w tej kategorii

e Warunki przechowywania i terminy waznosci

e Sposoby porcjowania

WEDLINY

e 0golny asortyment wedlin dostepnych na polskim rynku
e Wedliny grube — WEDZONKI, ,BLOKI", ,GARMAZ"

e Wedliny cienkie — Do gotowania i Wedzone — na surowo
e Sposoby minimalizowania ubytkéow

MERCHANDISING
e Zasady merchandisingu. Specyfika stoiska miesno-wedliniarskiego
e Psychologia kolorow

ZAGOSPODAROWANIE POWIERZCHNI W PLASZCZYZNIE PIONOWEJ W CHLODNIACH

e Putapki asortymentowe wptywajgce na ekspozycje towaréw swiezych w sklepie/gtebokos¢ i szerokosé
e Podziat stref chtodni wedtug intensywnosci sprzedazy,

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

e Kryteria doboru i ekspozycji towaréw przy zastosowaniu ekspozycji pionowej

e Prezentacja pionowa grup towarowych — przyktady

JAK PRZYCIAGNAC WZROK KLIENTA | ZWIEKSZYC OBROT NA MIESIE | WEDLINACH?

e Sposoby oddziatywania na kupujgcego poprzez ekspozycje miesa, wedlin

e Kolory, $wiatto i ,cienie” w ekspozycji miesa, wedlin

e Sposoby zwiekszania sprzedazy poprzez dostosowanie ekspozycji towaréw do potrzeb
klienta

e Jak w praktyce wykorzystaé zasady rzagdzgce zachowaniem klientéw w sklepie

e Czym jest zarzadzanie kategorig dla detalisty, praktyczne zastosowanie BLOKU KRZYZOWEGO
e Jak w praktyce detalista moze korzystnie dla siebie stosowac¢ zarzadzanie kategorig — czyli
jak zwiekszy¢ obrét w subkategorii mieso, wedliny

e Jak wykorzystywac dziatania merchandisingowe dostawcow unikajgc chaosu w chtodni

EKSPOZYCJA WARZYW | OWOCOW W PRAKTYCE

e Podczas Il czesci, ktéra odbedzie sie przy regale warzywno-owocowym i gondoli,
Uczestnicy bedg mogli sprawdzi¢ w praktyce zdobytg wczesniej wiedze w swoim
codziennym miejscu pracy. Jeszcze raz przygotujg prawidtowa i zachecajaca do zakupow
ekspozycje, by unikngé¢ ewentualnych btedéw w przysztosci.

TOWAROZNAWSTWO WARZYW | OWOCOW
e Jakie warzywa i owoce sg dostepne na rynku polskim, co je wyrdznia oraz jakie sg ich
wiasciwosci



e Jak zachecic¢ klientéw do zakupu mato znanych gatunkéw, pochodzacych z
egzotycznych krajow

e Pozytywne oraz nieprawidtowe przyktady ekspozycji warzyw i owocéw

e Bloki asortymentowa w Kategorii Warzywa — Owoce

e Utozenie Blokowe czy Liniowe, wady i zalety obu metod

e Oryginalna prezentacja produktéw sezonowych, ktére zwiekszg sprzedaz

e Przygotowywanie i eksponowanie promocji

e Przechowywanie poszczegdlnych warzyw i owocéw w odpowiednich warunkach
temperaturowych, prawidtowego ich tgczenia lub izolowania od siebie na stoisku oraz
biezacej kontroli

e Minimalizacja strat

> Warunki przyjecia towaru

> Warunki przechowywania

> Optymalne temperatury

PROCES SPRZEDAZOWY

e Etapy wspotpracy z Klientami Firmy

e Oczekiwania Firmy, Przetozonego, Klientow wobec mojego stanowiska
e Cele i potrzeby moich Klientow

e Analiza moich Klientéw

e Jak skutecznie budowac relacje z Klientami

e Jestem reprezentantem firmy. Wszystko co robie, ma znaczenie

WIZYTA HANDLOWA

e Kluczowe etapy wizyty handlowej

e Przygotowanie + Informacje o Kliencie
e Cechy, Korzysci

ROZMOWA HANDLOWA

e Zbieranie informaciji

e Argumentacja

e Prezentacja oferty

e Zamkniecia sprzedazowe

e Pokonywanie obiekcji Klientow. Domykanie sprzedazy

NARZEDZIA

e Okreslanie celow krétko i dtugo terminowych
e Stuchanie, uwaznosc i styszenie Klientow

e Kontrola emocji w procesie sprzedazowym

e Jezyk korzysci, argumentacja perswazyjna

e Budowanie mocnej pozycji doradcy

e Jak dociera¢ do oséb decyzyjnych

ROZMOWY 1:1

e Pierwsza rozmowa z Klientem

e Budowanie relacji z Klientem

e Zbieranie informacji o Kliencie i jego potrzebach
e Wyjasnianie, doradzanie, proponowanie

e Pokonywanie obiekcji

e Domykanie sprzedazy

e Rozmowa z ,trudnym” Klientem

KOMUNIKACJA W SPRZEDAZY

e Wiasciwy styl komunikacji — jak go wykorzysta¢

e Komunikacja w relacji z klientem— praktyczne wskazéwki

e Techniki skutecznego stuchania i wytawiania informacji kluczowych
e |dentyfikacja wtasnego stylu komunikacji

e Elementy komunikacji perswazyjnej w sprzedazy

e Jezyk korzysci i skuteczna argumentacja oferty w praktyce

e Skuteczna oferta w praktyce

Walidacja

¢ Test kompetencyjny na bazie metodologii Sytuacyjnego Testu Decyzyjnego.
¢ Sesja pytan i odpowiedzi.



¢ Przedstawienie wynikow walidacji.
e Wreczenie zaswiadczen oraz certyfikatéw uczestnictwa. Zakoriczenie szkolenia

Liczba godzin ustugi jest liczona wedtug godzin zegarowych.

Program obejmuje teoretyczne wyktady, praktyczne ¢wiczenia, studia przypadkéw oraz sesje dyskusyjne, zapewniajgc kompleksowe
przygotowanie uczestnikéw do efektywnego zarzgdzania i prezentacji produktéw miesnych, wedliniarskich oraz warzywno-owocowych w
sklepach detalicznych

Walidacja efektéw ustugi odbedzie sie z wykorzystaniem testu. Walidator jest autorem testu i nie bedzie obecny fizycznie na szkoleniu,
natomiast bedzie weryfikowat uzyskane wyniki testu przez uczestnikéw.

Po ustudze rozwojowej uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukoficzenia szkolenia.
Ukonczenie szkolenia rozumiane jest jako obecnos¢ na minimum 80% zaje¢ przewidzianych programem oraz zaliczenie testu z wynikiem
pozytywnym.

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 przedmiotow/zajeé: 28

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L, o, Liczba godzin
zajec Zajec

rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie
do szkolenia

Marcin Grzelak 02-09-2024 10:00 11:00 01:00

@2 VIESO

WOLOWE |
WIEPRZOWE

Przerwa

B2 MIESO

DROBIOWE |
WEDLINY

Przerwa

WEDLINY

MERCHANDISIN
G

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Marek Cieslak

16-09-2024

16-09-2024

16-09-2024

16-09-2024

16-09-2024

16-09-2024

09:00

10:00

10:15

12:00

12:30

14:00

10:00

10:15

12:00

12:30

14:00

16:00

01:00

00:15

01:45

00:30

01:30

02:00



Przedmiot / temat
zajec

ZAGOSPODARO
WANIE
POWIERZCHNI W
PLASZCZYZNIE
PIONOWEJ W
CHLODNIACH

Przerwa

[0z T

PRZYCIAGNAC
WZROK KLIENTA
| ZWIEKSZYC
OBROT NA
MIESIE |
WEDLINACH?

Przerwa

EKSPOZYCJA
WARZYW |
OWOoCOwW W
PRAKTYCE

TOWAROZNAWS
TWO WARZYW |
OWOCOW

PROCES
SPRZEDAZOWY

Przerwa

WIZYTA

HANDLOWA

ROZMOWA
HANDLOWA

NARZEDZIA

Przerwa

Prowadzacy

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Marek Cieslak

Magdalena

Sekulska

Magdalena
Sekulska

Magdalena
Sekulska

Magdalena
Sekulska

Magdalena
Sekulska

Magdalena
Sekulska

Data realizacji
zajeé

17-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

16-10-2024

16-10-2024

16-10-2024

16-10-2024

17-10-2024

17-10-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

10:15

12:00

12:30

14:00

08:00

10:00

10:15

13:00

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:15

12:00

12:30

14:00

16:00

10:00

10:15

13:00

16:00

10:00

10:15

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

00:30

01:30

02:00

02:00

00:15

02:45

03:00

02:00

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Magdalena 17-10-2024 10:15 12:00 01:45
NARZEDZIACD. Sekulska ' ‘ '

Magdalena
17-10-2024 12:00 16:00 04:00
ROZMOWY 1:1 Sekulska

22228
am Magdalena

KOMUNIKACJA 18-10-2024 08:00 10:00 02:00
. Sekulska
W SPRZEDAZY

Magdalena
Przerwa 18-10-2024 10:00 10:15 00:15
Sekulska

KOMUNIKACJA Magdalena
W SPRZEDAZY Sekulska
CD.

18-10-2024 10:15 13:00 02:45

D Test

kompetencyjny

na bazie

metodologii - 18-10-2024 13:00 14:00 01:00
Sytuacyjnego

Testu

Decyzyjnego.

€2 Sesia
pytani
odpowiedzi

Magdalena

18-10-2024 14:00 15:00 01:00
Sekulska

Przedstawienie Magdalena
wynikéw Sekulska
walidacji.

18-10-2024 15:00 15:30 00:30

Wreczenie

zaswiadczen

oraz Magdalena
i 18-10-2024 15:30 16:00 00:30
certyfikatéw ucze Sekulska

stnictwa. Zakonc
zenie szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 527,60 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 120,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 188,19 PLN
Koszt osobogodziny netto 153,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 3

O
o

123

Marek Cieslak

Posiada 16 lat doswiadczenia w zarzadzaniu sklepami spozywczymi o powierzchniach od 200 do
1000 m?, specjalizujgc sie w dziale owoce warzywa. Koncentruje sie na zarzgdzaniu, realizacji celow
sprzedazowych, maksymalizacji obrotéw. Optymalizuje prace, minimalizuje straty, zajmuje sie
zamowieniami, analizg sprzedazy oraz obstuga klienta.

Kariere rozpoczat jako pracownik sklepu spozywczego w firmie Eko. Po pét roku awansowat do
dziatu szkolen, gdzie szkolit nowych kierownikéw teoretycznie i praktycznie. Byt kierownikiem
projektu Magazyn Centralny Owoce Warzywa, obstugujgc 250 sklepéw Eko.

Brat udziat w otwieraniu nowych placéwek Eko, przygotowujac odpowiednig ilo$¢ towaru na dziat
owoce warzywa. Szkolit pracownikéw i kadre zarzadzajaca sieci Eko w zakresie owocow i warzyw.
Przez 2,5 roku byt kierownikiem regionu, odpowiadajgc za 12 sklepdw.

Jako trener przeszkolit setki sprzedawcow w sieci Eko. Przygotowat materiaty i przeszkolit personel
sieci 35 sklepéw Inter-Kram.

W ciggu ostatnich pieciu lat zdobyt dodatkowe doswiadczenie i kwalifikacje, ktére umocnity jego
pozycje eksperta. W tym okresie pracowat réwniez jako konsultant dla kilku niezaleznych sklepéw
spozywczych, pomagajac im zoptymalizowaé procesy operacyjne i zwiekszyé rentownosc.

W ramach swojej roli trenera, w ciggu ostatnich pieciu lat, opracowat i wdrozyt nowoczesne
programy szkoleniowe.

Posiada ponad 150-godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o podanej tematyce dla oséb
dorostych w ciggu ostatnich dwéch lat.
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Magdalena Sekulska

Doswiadczony i skuteczny menadzer z wieloletnig praktyka w obszarze zarzadzania sprzedazg i
zespotami pracownikéw. Od roku 1999 spetnia sie zawodowo w sektorze B2B. Kompleksowo
zarzadza catoscig dziatan operacyjnych i strategig sprzedazowg zaréwno na terenie kraju jak i w
obszarze eksportu (brand i marki wtasne). Nastawiona na wyniki, poszukiwanie nowych mozliwosci
sprzedazy oraz budowanie spdjnego i pozytywnego wizerunku firmy, tworzenie efektywnych relacji z
partnerami biznesowymi. Na sali szkoleniowej dzieli sie wiedzg praktyczng od 2009 roku. Jej
szkolenia to profesjonalne, skuteczne i inspirujgce do dziatania warsztaty. Specjalizuje sie w
zagadnieniach zwigzanych z rozwijaniem umiejetnosci handlowo — biznesowych (techniki
sprzedazy, zaawansowane negocjacje w sieciach handlowych), ze sprzedaza - profesjonalna
obstuga klienta biznesowego (typologia klienta, sztuka prezentacji handlowej, budowanie relacji z
klientem) oraz z zakresu zarzadzania przedsiebiorstwem. Ponadto, posiada ponad 120-godzinne
doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o podanej tematyce w ostatnich dwdch latach (24
miesigcach) wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia.
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o Marcin Grzelak

‘ . Urodzony w roku 1979 r. z wyksztatcenia jest magistrem zarzgdzania, trenerem biznesu i
akredytowanym trenerem Insights Discovery — innowacyjnej metody przeprowadzania szkolen. W
latach 2001-2004 petnit funkcje kierownicze w duzych firmach, aby nastepnie zajac¢ sie dziatalnoscig
szkoleniowag i przygotowywac do pracy przysztg kadre zarzadzajgca. Uzyskat szereg certyfikatow,
potwierdzajacych kompetencje, w tym Miedzynarodowy Certyfikat Treneréw Zarzadzania. W 2011
roku zatozyt firme Warto Szkoli¢, ktéra $wiadczy ustugi szkoleniowe firmom i organizacjom w catej
Polsce. Na swoim koncie ma prowadzenie wielu projektow szkoleniowych m.in. z zakresu
efektywnej sprzedazy, obstugi klienta w punkcie handlowym, zarzagdzania zespotem, asertywnosci,
efektywnej komunikacji, radzenia sobie ze stresem oraz rozwigzywania konfliktéw. W 2019 roku
zaprzestat dziatan na sali szkoleniowej aby skupic¢ sie na rozwoju firmy. Firma Warto Szkolié, ktérej
jest prezesem zatrudnia 20 statych pracownikéw oraz wspétpracuje z blisko setka treneréw co
pozwala $wiadczy¢ szeroki zakres ustug. Z powodzeniem zarzadza swoim zespotem, ktéry z roku
na rok sie powieksza. Posiada ponad 5-letnie doswiadczenie w prowadzeniu procesow mediaciji,
rozwigzywania konfliktéw dla grup i organizacji, oraz Swiadczenia ustug consultingowych z zakresu
zarzadzania konfliktami w organizac;ji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

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

Informacje dodatkowe

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