Mozliwo$¢ dofinansowania

Strategie marketingu wizualnego w czasie 5 434,00 PLN brutto
? kryzysu przedsiebiorstwa: budowa marki i 543400 PLN netto
SYMULATOR wzrost atrakcyjnosci oferty. 209,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2024/06/22/140553/2193361 209,00 PLN netto/h

Torun / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga zdalna

Symulator Biznesu
w czasie rzeczywistym)

Spotka Jawna Anna

Btoriska Michat & Ustuga szkoleniowa
Btonski ® 26h
* % % kK B 30.10.2024 do 04.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing
Identyfikator projektu Akademia HR
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Wiasciciele przedsiebiorstw.
Sukcesorzy przedsiebiorstw.
Grupa docelowa ustugi Kadra zarzadzajaca placéwkami handlowymi.
Menadzerowie zarzadzajacy zorganizowanymi sieciami handlowymi.

Pracownicy dziatu sprzedazy oraz zakupu.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakornczenia rekrutacji 25-10-2024

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi )
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 26

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia z visual marketingu w przedsiebiorstwie z przej$ciowymi problemami finansowymi jest nabycie
umiejetnosci tworzenia efektywnych i niskokosztowych kampanii wizualnych, ktére przyciggna klientéw, zwieksza
sprzedaz oraz poprawig wizerunek firmy, wspierajgc tym samym stabilizacje finansowg przedsiebiorstwa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wymienia i opisuje kluczowe pojecia,
opisujace najwazniejsze techniki
zwigzane z visual marketingiem (VM,
do$wiadczenie Klienta- CX, Sciezka
Klienta, Planogram, Rotacja,
Chromarketing, Aromamarketing,
Audiomarketing, Crossmerchandising,
itd.)

Zna i rozumie najwazniejsze techniki
prezentacji towaru na pétce sklepowej (i
dowolnym urzadzeniu ekspozycyjnym)
- pw. reguta prawej reki, reguta lewego
oka, reguta wysokosci wzroku, zasada
obfitosci, facing, FIFO)

Zna podstawowe i zaawansowane
techniki prosprzedazowe stosowane w
visual marketingu (p.w. rotacja,
multifacing, hot-spot, zestawianie,
cross-merchanidisng, produkty
magnesy vs produkty impulsywne,
bestsellery vs worstsellery)

Rozumie znaczenie prawidtowo
zaplanowanej Sciezki Klienta w
procesie sprzedazy i obstugi Klienta.
Rozumie znaczenie Strefy Wejscia,
Strefy Kasy, Stref Cieptych i Zimnych.

Zarzadza ekspozycja przy pomocy
technik visual marketingu : planogramu
oraz Sciezki Klienta.

Rozumie znaczenie visual marketingu
dla skutecznosci ekspozyciji i
sklepu/przedsiebiorstwa jako takiego
oraz w sytuacjach kryzysowych. Potrafi
w sposob skuteczny wdrozy¢ strategie
VM sklepu/przedsigbiorstwa.

Kryteria weryfikacji

Potrafi wymieni¢ i krétko opisac¢ kazde z
kluczowych pojec¢/technik

Potrafi wymieni¢ i wprowadzi¢ w zycie
kazde z kluczowych pojeé/technik.
Rozumie wage stosowanych zasad i
regut dla sprzedazy i podnoszenia
zyskow.

Potrafi wymieni¢ i wprowadzi¢ w zycie
kazde z kluczowych pojeé/technik.
Rozumie wage stosowanych zasad i
regut dla sprzedazy i podnoszenia
zyskow.

Potrafi wymieni¢ i wprowadzi¢ w zycie
kazde z kluczowych pojeé/technik.
Rozumie wage stosowanych zasad i
regut dla sprzedazy i podnoszenia
zyskow.

Potrafi zaplanowa¢ poprawna,
skuteczna, prosprzedazowa Sciezke
Klienta.

Potrafi zaplanowa¢ ekspozycje towaru
przy pomocy planogramu.

Przygotowuje plan zmiany (poprawy)
strategii VM majacej na celu
podniesienie wyniku marzowego
sklepu/przedsigbiorstwa.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie

Potrafi zaplanowa¢ ekspozycje $cian,
mebli wolnostojacych i innych urzadzen
ekspozycyjnych z uwzglednieniem
analizy ekonomicznej i marketingowej
przestrzeni,

Rozumie znaczenie chroma-, aroma- i

Kryteria weryfikacji

Przygotowuje ekspozycje wg
wyznaczonych kryteriow.
Znajduje, okresla i definiuje btedy w

omawianych przyktadach i symulacjach.

Potrafi wskaza¢ mozliwe poprawne
rozwigzania.

Potrafi wymieni¢ i wprowadzi¢ w zycie

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

audiomarketingu. Wie, jak skutecznie
uzywac tych narzedzi w celu poprawy
wizerunku przedsiebiorstwa, jakosci
doswiadczenia sprzedazowego i
podniesienia zyskow.

kazde z kluczowych pojeé/technik.
Rozumie wage stosowanych zasad i

regut dla wizerunku przedsigbiorstwa,

sprzedazy i podnoszenia zyskéw. Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Cel biznesowy

Szkolenie ma na celu wyposazenie uczestnikow w wiedze i umiejetnosci niezbedne do efektywnego zarzadzania
rentownoscig przedsiebiorstwa handlowego, radzenia sobie ze zmieniajgcymi sie warunkami poprzez zrozumienie i
zastosowanie kluczowych wskaznikéw rachunkowosci zarzadczej, jak i zasad visual marketingu. Dzieki temu uczestnicy
beda mogli podejmowaé swiadome decyzje strategiczne, optymalizowac¢ procesy operacyjne, skutecznie zarzadzaé
ekspozycja, wptywac na pozytywne doswiadczenie Klientéw, dbaé o wizerunek przedsiebiorstwa, minimalizowac¢ koszty i
maksymalizowac zyski, co w efekcie przyczyni sie do zwiekszenia konkurencyjnosci i stabilnosci finansowej ich
przedsiebiorstw.

Szczegobtowe cele szkolenia:

1. Efektywne zarzadzanie ekspozycjg ma ogromny wptyw na wyniki finansowe przedsiebiorstwa. Uczestnicy szkolenie
zdobedg praktyczng wiedze na temat visual marketingu, zastosujg tg wiedze w praktyce, nauczg sie skutecznie podnosié
zysk przedsiebiorstwa i minimalizowac straty poprzez wprowadzenie technik visual marketingu w zycie

2. Wtasciwie zaplanowana i wdrozona strategia visual marketingu to idealne narzedzie wspierajgce rentownos$é
przedsiebiorstwa. Nie wymaga duzych naktadéw finansowych, jest sprawdzone, logiczne i skuteczne. Uczestnicy
szkolenia nauczg sie jak szybko i efektywnie podnies¢ rentownos$¢ ekspozyciji.

3. Visual marketing wptywa na odbiér przedsiebiorstwa przez Klientdw, na ich nastawienie i doswiadczenie. Uczestnicy
szkolenia nauczg sie, jak wptywac na Klientow, zwiekszac ilos¢ Klientéw powracajgcych, statych i lojalnych, co w prosty
sposob przyczyni sie do zwiekszenia obrotow i podniesienia rentownosci przedsiebiorstwa.

4. Wspotczesne, innowacyjne przedsiebiorstwo nie moze nie stosowac zasad visual marketingu. Uczestnicy szkolenia
nauczg sie nowoczesnych metod budowania marki poprzez techniki visual marketingu. Poprawi sie atrakcyjnosé
wizualna placowki i jej konkurencyjnos¢ na rynku.

Efekt ustugi

Efektem szkolenia ,Strategie marketingu wizualnego w czasie kryzysu przedsiebiorstwa: budowa marki i wzrost atrakcyjnosci oferty.”
bedzie wyposazenie uczestnikdw w wiedze niezbedng do efektywneggo budowania strategii marketingowej przedsiebiorstwa poprzez:

Efektywne zarzadzanie ekspozycja:
1. » Implementacja zasad visual marketingu przyczyni sie do bardziej skutecznego i rentownego zarzadzania ekspozycja

2. Poprawe wizerunku przedsiebiorstwa:
e Wprowadzenie zasad wspétczesnego visual marketingu poprawi wizerunek marki, wptynie na pozytywne doswiadczenie Klientow,
pozwoli na wypozycjonowanie sie przedsiebiorstwa jako konkurencyjnego, innowacyjnego i przyjaznego.



Metoda potwierdzenia osiagniecia efektu ustugi

1. Testy wiedzy i egzamin koficowy: Przeprowadzenie testéw wiedzy na poczatku i na koricu szkolenia w celu oceny zdobytej wiedzy
teoretycznej. Egzamin konncowy moze obejmowac zaréwno pytania teoretyczne, jak i praktyczne zadania zwigzane z agregacja
dokumentéw magazynowych.

2. Praktyczne éwiczenia i studia przypadkdéw: Uczestnicy bedg bra¢ udziat w praktycznych ¢wiczeniach oraz analizowac studia
przypadkéw zwigzane z realnymi problemami zarzadzania magazynem w przedsigbiorstwach handlowych. Weryfikacja poprawnosci i
jakosci wykonania tych zadan pozwoli na ocene umiejetnosci praktycznych.

3. Projekty grupowe i prezentacje: Realizacja projektéw grupowych, gdzie uczestnicy bedg musieli przeprowadzi¢ analize problemoéw w
zarzadzaniu gospodarkg magazynowa wybranego przedsiebiorstwa handlowego, opracowacé plan optymalizacji proceséw i
zaprezentowac swoje wyniki. Kryteria oceny beda obejmowac jakos¢ analizy, trafno$¢ wnioskdéw oraz umiejetnosc¢ prezentaciji.

4. Ocena udziatu i zaangazowania: Ocena zaangazowania uczestnikéw w dyskusje, ¢wiczenia i aktywnosci szkoleniowe przez
prowadzacych. Wysoki poziom aktywnosci i zaangazowania $wiadczy o przyswojeniu wiedzy i umiejetnosci.

5. Ankiety ewaluacyjne: Przeprowadzenie ankiet ewaluacyjnych ws$rdd uczestnikéw po zakonczeniu szkolenia w celu zebrania opinii na
temat jakosci szkolenia oraz samooceny zdobytych kompetenc;ji.

6. Sledzenie postepéw w miejscu pracy: W przypadku szkoleri organizowanych dla pracownikéw konkretnego przedsiebiorstwa, mozliwe
jest Sledzenie postepow uczestnikédw w ich miejscu pracy, ocena wdrozenia zdobytej wiedzy i umiejetnosci w praktyce oraz ocena ich
wptywu na sposdb zarzadzania przedsigbiorstwem.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Tak, dokumentem potwierdzajgcym uzyskanie kompetenciji jest certyfikat ukonczenia szkolenia na ktérym zawarte sa
efekty uczenia sie.

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

Kryteria oceny zostaty okreslone jako jednoznaczne, realne oraz mozliwe do zweryfikowania. Podczas walidacji zostanie
okreslone czy dany efekt uczenia sie zostat osiggniety biorg pod uwage kryteria ich weryfikacji.

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

W ramach ustugi kompetencyjnej realizator szkolenia zapewnia drugg osobe do przeprowadzenia walidacji.

Program

Szkolenie obejmuje nastepujace tematy:
- Visual marketing — definicja, rola, podstawowe zasady.

- Zaawansowane techniki visual marketingu — dostosowanie technik i narzedzi do wspétczesnosci, zmieniajgcego sie otoczenia. Visual
marketing jako planowanie doswiadczenia zakupowego.

- Sciezka Klienta jako wspétczesna technika VM wptywajaca na sprzedaz, budowanie marki i doswiadczenie Klienta



- Strefa Kasy jako wazne miejsce sprzedazowe i marketingowe

- Otoczenie sklepu, fasada, witryna jako wazne miejsca sprzedazowe, ale i miejsca budowania wizerunku i komunikowania marki

- Strategie ozywienia sklepu spozywczego przez wprowadzenie technik VM

- Planogram i inne techniki planowania skutecznej, rentownej i przyjaznej eskpozycji towaru na potce sklepowej

- Podstawowe i zaawansowane techniki prosprzedazowe stosowane w visual marketingu

- Budowa wizerunku sklepu (w tym: chroma-, audio- i aroma- marketing)

- Praca nad atrakcyjnos$cia oferty sprzedazowej.

- Podsumowanie

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 28

Przedmiot /
temat zajeé

Wprowadzeni
edo
szkolenia.
Zasady.
Kontrakt
szkoleniowy.
Test wiedzy -
pretest

Wprowadzeni
edo
zaawansowan
ego visual
marketingu.

Sciezka

Klienta -
skuteczna
technika
visual
marketingu.

Przerwa
kawowa.

Prowadzacy

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Data realizacji
zajec

30-10-2024

30-10-2024

30-10-2024

30-10-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:15

10:00

11:00

Godzina
zakonczenia

09:15

10:00

11:00

11:15

Liczba godzin

00:15

00:45

01:00

00:15

Forma
stacjonarna

Nie

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /

L, Prowadzacy
temat zajeé

Sciezka

Klienta -

analiza

przypadkow, Wojciech
techniki Skulski
zaawansowan

e. Cwiczenia i

symulacje.

Wojciech
Przerwa olciec

Skulski
obiadowa

Visual

marketing w
strefie Kasy
vs Visual

Marketing w
9 Wojciech

trefi
stretie Skulski

Wejscia. Jak
budowaé
wizerunek nie
obnizajac
sprzedazy.

Wojciech
Przerwa

Skulski
Kawowa

Visual

marketing na

fasadzie,

witrynie i w

otoczeniu Wojciech
sklepu. Skulski
Budowanie

marki poprzez

skuteczne

techniki VM.

Weryfikacja
wiedzy - Post
test

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
30-10-2024 11:15
30-10-2024 13:00
30-10-2024 13:30
30-10-2024 14:30
30-10-2024 14:45
30-10-2024 15:45

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

14:30

14:45

15:45

16:00

Liczba godzin

01:45

00:30

01:00

00:15

01:00

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

Konsultowani
e
indywidualnie
(per NIP)
przygotowany
ch przez
uczestnikow
nowych/popra
wionych
Sciezek
Klienta w ich
placéwkach

Przerwa
kawowa

Konsultowani
e
indywidualnie
(per NIP)
przygotowany
ch przez
uczestnikow
nowych
strategii
ozywienia
(ich) sklepu
spozywczego

Weryfikacja
wiedzy - Post
test

Budowa
wizerunku
placowki
dzieki
wdrozeniu
kreatywnych
strategii
marketingowy
chw
wymagajacyc
h czasach

Przerwa
kawowa

Prowadzacy

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Data realizacji

zajeé

05-11-2024

05-11-2024

05-11-2024

13-11-2024

13-11-2024

13-11-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

09:00

09:15

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

09:15

11:00

11:15

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

00:15

01:45

00:15

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Planowanie
vs wdrazanie.
Kreatywnos$é
vs sprzedaz.
Praktyczne
rozwigzania
przy
wdrazaniu
strategii VM.
Techniki
sprzedazowe
VM.

Przerwa
obiadowa

Innowacyjne
budowanie
wizerunku
sklepu -
chroma-,
audio-, aroma
- marketing i
inne
narzedzia VM
wptywajace
na
doswiadczeni
e Klienta

Przerwa
kawowa

Strategia
marketingowe
wptywajace
na lojalnos$é
Klienta. Jak
zdobyé
statych i
powracajacyc
h Klientdéw, jak
byé
konkurencyjn
ym na rynku.

Weryfikacja
wiedzy - Post
test

Prowadzacy

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Data realizacji
zajeé

13-11-2024

13-11-2024

13-11-2024

13-11-2024

13-11-2024

13-11-2024

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:00

13:30

14:30

14:45

15:45

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

14:30

14:45

15:45

16:00

Liczba godzin

01:45

00:30

01:00

00:15

01:00

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

79 Q

Konsultowani
e
indywidualnie
(per NIP)
przygotowany
ch przez
uczestnikow
nowych/popra
wionych pod
wzgledem
atrakcyjnosci
wizualnej
planogramoéw.

Przerwa
kawowa.

Konsultowani
e
indywidualnie
(per NIP)
przygotowany
ch przez
uczestnikow
pozostatych
elementéw
strategii VM.
Podsumowani
e czesci
szkolenia dot.
visual
marketingu.
Whioski

Praktyczne
whnioski oraz
dalsze kroki
wdrozeniowe
majace na
celu
przezwycieze
nie
okresowych
trunosci
finansowych.

Przerwa
kawowa

Prowadzacy

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Wojciech
Skulski

Marek Szabat

Marek Szabat

Data realizacji

zajeé

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

04-12-2024

04-12-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

11:00

11:30

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

02:00

00:30

Forma
stacjonarna

Nie

Tak

Nie

Tak

Tak



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

Podsumowani
e warsztatow,
przekazanie

Marek Szabat 04-12-2024 11:30 13:00 01:30 Tak
kart z
wnioskami
postszkolenio
wymi.
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5434,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5434,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 209,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 209,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Wojciech Skulski

‘ . Absolwent Uniwersytetu Jagiellonskiego oraz AGH w Krakowie. Ponad dwadziescia lat temu odkryt
visual merchandising (VM), ktéry szybko stat sie jego pasjg i zawodem. Od kilku lat zajmuje sie
rowniez projektowaniem doswiadczen Klienta (CX). W swoim portfolio moze pochwali¢ sie praca dla
m.in.: Tatuum, Tommy Hilfiger, Timberland, Symbiosis, Sizeer, 50 Style, Umbro, Lacoste, Bench.,
Caterina, Gino Rossi, Losan, Estimote, Empik, C.H. Serenada, Krakéw Story, Yu Retail, The North
Face, Vans.

Od kilkunastu lat prowadzi kursy i szkolenia w Polsce i zagranica. Przeprowadzit warsztaty VM m.in,
w trakcie t6dzkiego Fashion Weeku, Business talks Fashion, Matopolskiej Nocy Naukowcow.
Wyktadowca visual merchandisingu i projektowania witryn oraz projektowania CX w Wyzszej Szkole
Przedsiebiorczosci i Administracji w Lublinie oraz w Szkole Wyzszej VIAMODA w Warszawie.
Wspotpracowat z Akademig Stylu (Warszawa, Krakdw) oraz Krakowskimi Szkotami Artystycznymi.
W ciggu ostatnich 5 lat liczac od daty ustugi, prowadzit szkolenia o tej samej oraz pokrewnej
tematyce. Posiada ponad 150 godzin doswiadczenia w szkoleniach ze wskazanego zakresu
tematycznego, przeprowadzonych w przeciggu ostatnich 24 miesiecy



222

o Marek Szabat

‘ . Ekspert z 15 letnim doswiadczeniem w zarzgdzaniu przedsiebiorstwami handlowymi. Specjalizuje
sie w optymalizacji proceséw oraz marz realizowanych przez przedsiebiorstwa handlowe.
Absolwent Uniwersytetu Eknomicznego we Wroctawiu na kierunku Miedzynarodowe Stosunki
Gospodarcze oraz Szkoty Gtownej Handlowej w Warszawie na kiernku Zarzadzanie
przedsiebiorstwem handlowym.
W ciggu ostatnich 5 lat liczac od daty ustugi, prowadzit szkolenia o tej samej oraz pokrewnej
tematyce. Posiada ponad 120 godzin doswiadczenia w szkoleniach ze wskazanego zakresu
tematycznego, przeprowadzonych w ciggu ostatnich 24m-cy

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Szkolenie realizowane metodami interaktywnymi, praca w oparciu o dedykowang aplikacje, ¢wiczenia grupowe i indywidualne, filmy
szkoleniowe, analizy doswiadczen uzytkownikéw, dzieki czemu zdobeda wiedze oraz rozwing umiejetnosci, postawy i zachowania.

Podczas szkolenia przewidziane sa:
2 przerwy kawowe x 15 min

1 przerwa x 30 min

Warunki techniczne

Ustuga zdalna bedzie realizoiwana za pomocga google meets.

Walidacja bedzie przeprowadzona za pomoca platformy biznes.projekt481.pl. Uzytkownicy muszg mie¢ dostep do stabilnego tgcza
internetowego oraz komputera lub smartfonu.

Adres

ul. Podgérska 12A
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail anna.blonska@symulator-biznesu.pl

Telefon (+48) 691 432 145

Anna Btonska



