Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywne zarzadzanie - kluczowe 10 762,50 PLN brutto

kompetencje, procedury i technologie 875000 PLN netto
195,68 PLN brutto/h

159,09 PLN netto/h

coconutl agency  numer ustugi 2024/09/10/115852/2302644

COCONUT SPOLKA

Z OGRANICZONA © Niewiescin / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

ClA O© 55h

Pk kK B 25.11.2024 do 29.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Osoby odpowiedzialne za codzienne funkcjonowanie sklepu
miesnego, zarzadzanie pracownikami oraz realizacje celow
sprzedazowych i operacyjnych.

¢ Pracownicy zajmujacy sie koordynacjg dziatan sprzedazowych w
sklepie, planowaniem strategii sprzedazy i monitorowaniem wynikéw

¢ Osoby odpowiedzialne za organizacje i optymalizacje proceséw
operacyjnych w sklepie, w tym wdrazanie procedur i zapewnianie
zgodnosci z normami.

¢ Osoby odpowiedzialne za organizowanie szkolen dla pracownikdw,

Grupa docelowa ustugi

monitorowanie ich rozwoju i wdrazanie nowych standardéw pracy.
e Pracownicy zajmujacy sie strategig marketingowa i promocyjna
sklepu, odpowiedzialni za zwiekszanie widocznosci i atrakcyjnosci

oferty.
Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 25
Data zakonczenia rekrutacji 24-11-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 55

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do efektywnego zarzagdzania sklepem miesnym poprzez rozwijanie
kluczowych kompetencji kierowniczych, operacyjnych i technologicznych. Uczestnicy nauczg sie skutecznie oceniac¢
kompetencje pracownikéw, wdraza¢ procedury operacyjne oraz optymalizowac¢ procesy sprzedazowe, co pozwoli im na
osigganie lepszych wynikéw i efektywne zarzadzanie zespotem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Opisuje znaczenie skutecznej oceny
kompetencji pracownikéw w branzy
sprzedazy detalicznej miesa i wedlin

Wskazuje ré6zne metody oceny
kompetenc;ji pracownikéw i opisuje ich
zastosowanie w praktyce.

Opisuje podstawowe wymagania
prawne i normy branzowe dotyczace
sprzedazy miesa i wedlin.

Opisuje zasady ochrony danych
osobowych i bezpieczenstwa transakcji
online.

Stosuje skuteczne techniki sprzedazy
produktéw miesnych w punkcie
sprzedazy detaliczne;j.

Przeprowadza efektywne szkolenie
pracownikéw w zakresie procedur i
standardéw pracy w sklepie miesnym

Zarzadza danymi klientow i
zamowieniami przy uzyciu narzedzi
elektronicznych

Realizuje skuteczne dziatania
marketingowe i promocyjne dla
produktéw miesnych.

Kryteria weryfikacji

Przedstawia, jak ocena wptywa na
rozwdj firmy. Wyjasnia znaczenie oceny
dla motywac;ji pracownikow.

Opisuje ich zalety i wady. Przytacza
przyktady zastosowania kazdej metody
w kontekscie sklepu miesnego.

Wymienia kluczowe przepisy prawne i
normy branzowe. Wyjasnia ich wptyw na
funkcjonowanie sklepu. Przedstawia
przyktady norm, ktére musza byé
spetnione w codziennej pracy.

Wyjasnia metody zabezpieczania
danych klientéw i transakcji online.
Opisuje konsekwencje naruszenia
zasad bezpieczenstwa.

Demonstruje umiejetnos¢ zachecania
klientéw do zakupu. Wykazuje
umiejetnos¢ dopasowania oferty do
potrzeb klienta.

Realizuje szkolenie z wykorzystaniem
praktycznych éwiczen.

Obstuguje zaméwienia przy uzyciu
systemoéw elektronicznych. Generuje
raporty sprzedazowe z wykorzystaniem
dostepnych narzedzi.

Monitoruje efektywno$¢ dziatan
marketingowych. Analizuje wyniki
kampanii i dostosowuje strategie
promocyjne w zaleznosci od wynikéw.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Wykazuje umiejetno$é budowania
pozytywnych relacji z klientami i
utrzymywania lojalnosci.

Realizuje efektywne negocjacje
handlowe, osiaggajac satysfakcjonujace
wyniki dla obu stron

Demonstruje umiejetnosci efektywnego
zarzadzania czasem i priorytetami w
pracy w sklepie miesnym.

Przeprowadza skuteczng analize
wynikéw sprzedazy i wykorzystuje

Kryteria weryfikacji

Stosuje techniki zwiekszajace lojalno$é
klientéw. Rozwiazuje problemy i
reklamacje w sposéb profesjonalny i
empatyczny.

Osigga kompromisy, ktére sa korzystne
dla obu stron. Wykazuje zdolno$¢ do
adaptac;ji strategii negocjacyjnych do
réznych sytuacji.

Planuje i organizuje swoje zadania w
spos6b efektywny

Formutuje wnioski na podstawie analizy
wynikéw. Opracowuje i wdraza strategie

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczn
wyniki do doskonalenia strategii yezny

sprzedazowej.

poprawy wynikéw sprzedazowych na
podstawie analizy danych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
Tak, dokument 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?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Dzien 1: Ocena kompetencji pracownikéw
1. Wprowadzenie do oceny kompetencji pracownikéw w branzy sprzedazy detalicznej migsa i wedlin

e Znaczenie skutecznej oceny dla rozwoju firmy.



¢ Cele oceny kompetencji w kontekscie sprzedazy detaliczne;j.
e Wptyw oceny na motywacje i rozwdj pracownikow.

2. Narzedzia oceny kompetencji pracownikéw

e Oceny okresowe: metody i kryteria.
e Oceny 360 stopni: jak dziatajg i jakie majg zalety.
e Samoocena: jak prawidtowo przeprowadzac¢ i wykorzystaé wyniki.

3. Czynniki wptywajace na ocene pracownikéw

¢ Analiza wynikéw sprzedazy: metody oceny i interpretacji.
e Jakos¢ obstugi klienta: jakie aspekty sg najwazniejsze.
e Zaangazowanie i postawa pracownika: jak je mierzy¢.

4. Kazusy praktyczne i éwiczenie wypracowanych standardéw i procedur pracy

¢ Analiza kazuséw zwigzanych z oceng kompetencji.
¢ Praktyczne zastosowanie standardéw oceniania.
e Opracowanie procedur i ich wdrozenie w scenariuszach praktycznych.

Dzien 2: Wdrazanie pracownikéw w zakresie procedur
1. Wprowadzenie do procedur w sprzedazy detalicznej miesa i wedlin

¢ Rola procedur w zapewnieniu jakosci i zgodnosci.
e Jak procedury wptywaja na efektywnos$¢ operacyjna.
e Przyktady skutecznych procedur w branzy miesnej.

2. Wymagania prawne i normy branzowe dotyczace procedur

¢ Przepisy prawne dotyczace sprzedazy miesa i wedlin.
e Normy branzowe: HACCP, normy sanitarno-epidemiologiczne.
¢ Konsekwencje nieprzestrzegania norm i przepisow.

3. Proces tworzenia procedur w firmie

e Kroki w tworzeniu procedur: planowanie, opracowanie, wdrozenie.
¢ Rola zaangazowanych os6b: odpowiedzialnosci i zadania.
¢ Monitorowanie i aktualizacja procedur: jak zapewni¢ ich aktualnos¢.

4. Praktyczne przyktady procedur i szkolenie z ich zastosowania

e Oméwienie konkretnych procedur stosowanych w sklepach miesnych.
e Symulacja zastosowania procedur w codziennej pracy.
e Dyskusja nad potencjalnymi problemami i rozwigzaniami.

5. Ocena efektywnosci procedur i plan dziatan na przysztosé

¢ Metody oceny efektywnosci wdrozonych procedur.
« |dentyfikacja obszaréw wymagajgcych poprawy.
e Opracowanie planu dziatan na przysztos¢ w zakresie procedur.

Dzien 3: Wdrazanie pracownikéw w zakresie narzedzi elektronicznych
1. Wprowadzenie do narzedzi elektronicznych w sprzedazy detalicznej

e Korzysci z uzywania narzedzi elektronicznych w branzy miesnej.
¢ Przeglad podstawowych funkcji narzedzi.
e Jak narzedzia elektroniczne wptywajg na efektywnos¢ pracy.

2. Rodzaje oprogramowania i aplikacji stosowanych w sprzedazy detalicznej

e Oprogramowanie do zarzadzania sprzedazag i magazynem.
 Aplikacje do zarzgdzania relacjami z klientem (CRM).
¢ Narzedzia do analizy danych sprzedazowych.

3. Praktyczne wykorzystanie narzedzi elektronicznych do zarzadzania danymi i zaméwieniami



 Cwiczenia w zakresie gromadzenia informacii o klientach.
¢ Obstuga zamowien za pomoca narzedzi elektronicznych.
e Praktyczne zastosowanie w analizie danych sprzedazowych.

4. Sztuka promoc;ji i reklamy online w branzy miesnej

o Jak tworzy¢ efektywne kampanie promocyjne online.
¢ Wykorzystanie mediéw spotecznosciowych do promocji produktéw.
¢ Narzedzia do monitorowania skutecznosci kampanii reklamowych.

5. Analiza danych i raportowanie wynikéw sprzedazy

e Metody analizy danych sprzedazowych.
e Jak generowac i interpretowac raporty.
¢ Wykorzystanie danych do podejmowania decyzji biznesowych.

Dzien 4: Wdrazanie pracownikéw w zakresie kompetencji sprzedazowych
1. Znaczenie kompetencji sprzedazowych w branzy miesnej

¢ Jak kompetencje sprzedazowe wptywajg na sukces firmy.
¢ Kluczowe umiejetnosci sprzedazowe w branzy miesne;j.
¢ Rola pracownika w procesie sprzedazy.

2. Wyzwania sprzedazy detalicznej w branzy miesnej

¢ Najczestsze problemy w sprzedazy detalicznej miesa.
e Strategie radzenia sobie z wyzwaniami.
* Przyktady rozwigzan stosowanych w branzy.

3. Techniki sprzedazy produktéw miesnych

¢ Skuteczne techniki zwiekszania sprzedazy miesa.
¢ Metody zachecania klientéw do zakupu wedlin.
e Jak dopasowac oferte do potrzeb klientéw.

4. Rozpoznawanie potrzeb klienta i marketing osobisty

e Techniki wydobywania informacji o potrzebach klienta.
e Strategie dostosowywania oferty sprzedazowe;.
e Budowanie marki osobistej na tle konkurencji.

5. Promocja i marketing w branzy miesnej

e Skuteczne metody promoc;ji produktéw miesnych.
e Jak przyciggngé nowych klientéw.
e Przyktady efektywnych dziatari marketingowych.

Dzien 5: Wdrazanie pracownikéw w zakresie kompetencji sprzedazowych
1. Obstuga klienta i radzenie sobie w trudnych sytuacjach

e Techniki profesjonalnej obstugi klienta.
¢ Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami i reklamacjami.
e Praktyczne ¢wiczenia z zakresu obstugi klienta.

2. Techniki prezentacji towaru

e Sposoby atrakcyjnego prezentowania miesa i wedlin.
¢ Techniki zwiekszania widocznosci produktow na ladzie.
¢ Przyktady skutecznych prezentaciji.

3. Zarzadzanie asortymentem i negocjacje handlowe

e Jak dobiera¢ i zarzadza¢ asortymentem mies i wedlin.
e Techniki negocjacji z klientami.
e Praktyczne warsztaty negocjacyjne.



4. Zarzadzanie czasem i priorytetami

¢ Metody efektywnego planowania pracy w sklepie.
e Zarzadzanie priorytetami i organizacja dnia pracy.
¢ Przyktady dobrych praktyk w zarzadzaniu czasem.

5. Analiza wynikow sprzedazy i plan dziatan po szkoleniu

¢ Metody analizy wynikéw sprzedazowych.
¢ Jak doskonali¢ strategie na podstawie analizy wynikow.
e Opracowanie planu dziatan na podstawie zdobytej wiedzy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 30

Przedmiot / temat Data realizacji
. Prowadzacy .
zajec zajeé

Wprowadzenie

do oceny

kompetencji Robert
pracownikéw w Noworolski
branzy sprzedazy

25-11-2024

detalicznej miesa
i wedlin

Narzedzia

oceny Robert
kompetenciji Noworolski
pracownikéw

25-11-2024

Robert
kPl Przerwa 25-11-2024
zerw Noworolski

Czynniki

wptywajace na Robert . 25-11-2024
ocene Noworolski

pracownikéw

Kazusy

praktyczne i

éwiczenie Robert
wypracowanych Noworolski
standardow i

procedur pracy

25-11-2024

Wprowadzenie

do procedur w Robert
sprzedazy Noworolski
detalicznej miesa

i wedlin

26-11-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

12:00

12:15

14:15

08:00

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

12:15

14:15

16:15

09:00

Liczba godzin

02:00

02:00

00:15

02:00

02:00

01:00



Przedmiot / temat

zajec

Wymagania
prawne i normy
branzowe
dotyczace
procedur

Proces

tworzenia

procedur w firmie

Przerwa

Praktyczne
przyktady
procedur i
szkolenie z ich
zastosowania

GEED Ocena

efektywnosci
procedur i plan
dziatan na
przysztosé

Wprowadzenie
do narzedzi
elektronicznych
w sprzedazy
detalicznej

Rodzaje

oprogramowania

i aplikacji
stosowanych w
sprzedazy
detalicznej

Praktyczne
wykorzystanie
narzedzi
elektronicznych
do zarzadzania
danymi i
zamOwieniami

Przerwa

Prowadzacy

Robert
Noworolski

Robert

Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Data realizacji
zajeé

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

12:00

12:15

14:15

08:00

09:00

10:00

12:00

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

12:15

14:15

16:15

09:00

10:00

12:00

12:15

Liczba godzin

01:00

02:00

00:15

02:00

02:00

01:00

01:00

02:00

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Sztuka

promociji i
reklamy online w
branzy miesnej

Analiza

danychii
raportowanie
wynikéw
sprzedazy

Znaczenie

kompetenc;ji
sprzedazowych
w branzy migsnej

Wyzwania

sprzedazy
detalicznej w
branzy miesnej

EEED Techniki

sprzedazy
produktéw
miesnych

Przerwa

22730
Rozpoznawanie
potrzeb klienta i
marketing
osobisty

PEFED) Promocija
i marketing w
branzy miesnej

Obstuga

klienta i radzenie
sobie w trudnych
sytuacjach

EFED) Techniki

prezentaciji
towaru

Prowadzacy

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Robert
Noworolski

Data realizacji
zajeé

27-11-2024

27-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

Godzina
rozpoczecia

12:15

14:15

08:00

09:00

10:00

12:00

12:15

14:15

08:00

09:00

Godzina
zakonczenia

14:15

16:15

09:00

10:00

12:00

12:15

14:15

16:15

09:00

10:00

Liczba godzin

02:00

02:00

01:00

01:00

02:00

00:15

02:00

02:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Zarzadzanie
. Robert
asortymentem i X 29-11-2024 10:00 12:00 02:00
. Noworolski
negocjacje
handlowe
Robert
2 Przerwa 29-11-2024 12:00 12:15 00:15
zenw Noworolski
Zarzadzanie Robert
. . 29-11-2024 12:15 14:15 02:00
czasem i Noworolski
priorytetami
Analiza
wynikow
. Robert
sprzedazy i plan . 29-11-2024 14:15 16:00 01:45
o Noworolski
dziatan po
szkoleniu
EEEM) Walidacja - 29-11-2024 16:00 16:15 00:15
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 10 762,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 8 750,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 195,68 PLN
Koszt osobogodziny netto 159,09 PLN

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Robert Noworolski

‘ ' Przedsiebiorca i doradca strategiczny z ponad 10-letnim doswiadczeniem, specjalizujacy sie w
zarzadzaniu sprzedazg oraz zwiekszaniu przychodéw. Ekspert w zakresie transformacji biznesowe;j,



petniacy role interim menedzera i agenta zmian w duzych i srednich firmach. Posiada bogate
doswiadczenie w pracy z r6znorodnymi branzami, w tym handlowag, finansowag, hotelarska,
motoryzacyjng, logistyczng, chemiczng i petrochemiczng, rolniczg, budowlang, metalurgiczng,
sportowa, reklamowag, medyczna i wiele innych.

Jako certyfikowany menedzer projektéw (PMI® - CAPM®) oraz trener metodologii Insights
Discovery™, posiada umiejetnosci w zarzagdzaniu zespotami, wdrazaniu efektywnych strategii
sprzedazowych i optymalizacji proceséw biznesowych. Jest takze absolwentem Finanséw
Przedsiebiorstw Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie oraz certyfikowanym trenerem Szkoty
Trenerow TROP.

Jego szerokie kompetencje i doswiadczenie pozwalajg na skuteczne wsparcie firm w dynamicznych
procesach zmian, zwiekszaniu efektywnosci operacyjnej oraz poprawie wynikéw finansowych. W
trakcie szkolenia dzieli sie praktyczng wiedzg oraz dostosowuje rozwigzania do specyfiki branz, co
gwarantuje wysokg wartos¢ merytoryczng i indywidualne podejscie do potrzeb uczestnikow. W
ciggu ostatnich 5 lat liczgc wstecz od dnia rozpoczecia ustugi aktywnie dziatat w branzy zbierajac i
umacniajgc swoje doswiadczenie zawodowe i podnosit swoje kwalifikacje.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest uczestnictwo w
co najmniej 80% zajeé wraz z zaliczeniem testu.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 45 minut

Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym
na udostepnionej przez organizatora liscie obecnosci

Uczestnicy ustugi nie muszg wykazywacé sie minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowej
Walidacja i przerwy wliczone sg w czas trwania ustugi

Szkolenie bedzie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujacymi, rozumianymi jako metody umozliwiajace uczenie sie w
oparciu o doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci tj:

Adres

Niewiescin 8
86-120 Niewiescin

Dyskusja panelowa
Metoda symulacyjna
Metoda projektéw
Rozmowa kierowana

woj. kujawsko-pomorskie

Kontakt

Bartek Mikocki



o E-mail bartekbazauslug@gmail.com

ﬁ Telefon (+48) 516 730 080



