Mozliwo$¢ dofinansowania

,Promocja — okazja czy manipulacja?” - 4 000,00 PLN brutto
skuteczne techniki promowania sprzedazy 4 000,00 PLN  netto
ABC Numer ustugi 2025/08/05/17631/2924329 100,00 PLN  brutto/h

Dobrego Handlu 100,00 PLN netto/h

ABC Dobrego
Handlu MIROSLAW
LEPIARZ

© Piotrkow Trybunalski / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

W 50/5  © 40h
3871 ocen B3 11.08.2025 do 16.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Do udziatu w szkoleniu zapraszamy:
Wtascicieli sklepow
Grupa docelowa ustugi Menangeréw

Kirownikéw sklepéw, dziatéw, stoisk.

Sprzedawcow.
Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakonczenia rekrutacji 10-08-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik nabedzie kompetencje w planowaniu i wdrazaniu promocji sprzedazowych dopasowanych do lokalnego rynku.
Bedzie potrafit projektowac¢ ekspozycje wspierajgce promocje, rozpoznawac potrzeby klientéw, ocenia¢ skutecznos$¢



dziatan oraz stosowac procedury reklamacyjne dla towaréw przeterminowanych (np. nabiat).

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Identyfikuje i rozréznia formy promocji
stosowane w sprzedazy detalicznej z
uwzglednieniem rynku lokalnego.
Ocenia potrzeby klientéw i planuje
odpowiednie dziatania promocyjne.
Projektuje przestrzen sprzedazowa
wspierajgca promocje i zwiekszajaca
widocznos¢ oferty.

Rozpoznaje sygnaty zakupowe klienta i

stosuje odpowiednie techniki
komunikacji sprzedazowej.

Stosuje poprawne procedury
reklamacyjne w przypadku produktéw
przeterminowanych (np. nabiat).

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Wymienia i opisuje rézne formy
promocji stosowane w handlu
detalicznym. Wyjasnia, ktére z nich sa
najskuteczniejsze w warunkach
lokalnych.

Analizuje potrzeby klienta (np. poprzez
przyktadowy opis persony) i dobiera
wilasciwg forme promocji.

Tworzy projekt strefy promocyjne;j,
uwzgledniajac planogram, kolorystyke,
kierunek ruchu klienta i elementy
wizualne.

Opisuje sytuacje sprzedazowa,
wskazuje potrzeby klienta i dobiera
techniki komunikacyjne.

Omawia kroki podejmowane w sytuacji
reklamacji, wskazuje dokumenty i

obowigzki wobec klienta i inspektoréw.

Metoda walidacji

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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Modut 1: Mechanizmy dziatania promocji

e o Jak dziata cena psychologiczna?

o Efekt okazji, niedoboru i limitu czasowego



¢ Kiedy promocja nie dziata? Przyktady btedow
¢ Elementy decydujace o skutecznosci akciji
e Przepisy prawa — oznaczenia, ceny, odpowiedzialnos$¢

Modut 2: Projektowanie i prowadzenie promocji

e ¢ Rola personelu w promocji
e Jak dobra¢ forme promoc;ji do grupy docelowej
 Organizacja akcji sezonowych i lokalnych
¢ Promocja a lojalnos$¢ klienta
e Mierzenie skutecznosci dziatan promocyjnych

Modut 3: Reklamacje — produkty po terminie (nabiat)

e o Produkty z krétka datg — jak kontrolowaé?
¢ Przypadki reklamacyjne — dokumentacja i procedura
¢ Reakcja personelu przy kasie

e Jak nie dopuszcza¢ do wystawiania produktéw po terminie?

e Obowigzki wobec Sanepidu i konsumenta

Modut 4: Ekspozycja promocyjna — przestrzen, ktéra sprzedaje

e e« Planogramy dla promociji
¢ Kolory, komunikaty, nosniki reklamowe
e Ustawienie a kierunek ruchu klienta
¢ Przyktady dobrej ekspozycji promocyjnej
« Cwiczenia z projektowania strefy promociji

Modut 5: Walidacja
e o Test wiedzy podsumowujacy
Informacje organizacyjne (state):

e < Do kogo skierowane:
¢ Wiasciciele sklepéw spozywczych
¢ Menadzerowie sklepéw, dziatéw oraz stoisk
¢ Kierownicy sklepéw i dziatow
e Sprzedawcy
e Warunki organizacyjne:
¢ Podziat uczestnikéw na grupy po maksymalnie 6 oséb.

e Kazda grupa ma przydzielone stanowisko na hali sprzedazy, odpowiadajgce codziennej pracy.

¢ Szkolenie prowadzone w systemie zegarowym — czas trwania modutéw odzwierciedla realny czas pracy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 11

Przedmiot / temat Data realizaciji

P d
zajet rowadzacy zajet

Modut 1:

Mechanizmy

. . Barbara Sikorska 11-08-2025
dziatania

promoc;ji

Godzina Godzina
rozpoczecia zakonczenia
05:00 10:00

Liczba godzin

05:00



Przedmiot / temat
zajec

Modut 1:

Mechanizmy
dziatania
promociji

Modut 1:

Mechanizmy
dziatania
promocji

Modut 1:

Mechanizmy
dziatania
promoc;ji

Modut 2:

Projektowanie i
prowadzenie
promociji

Modut 2:

Projektowanie i
prowadzenie
promocji

Modut 3:

Reklamacje -
produkty po
terminie (nabiat)

Modut 3:

Reklamacje -
produkty po
terminie (nabiat)

Modut 4:
Ekspozycja
promocyjna -
przestrzen, ktéra
sprzedaje

Modut 4:
Ekspozycja
promocyjna -
przestrzen, ktora
sprzedaje

Walidacja

Prowadzacy

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Data realizacji
zajeé

11-08-2025

12-08-2025

12-08-2025

13-08-2025

13-08-2025

14-08-2025

14-08-2025

16-08-2025

16-08-2025

16-08-2025

Godzina
rozpoczecia

10:15

05:00

10:15

05:00

10:15

05:00

10:15

05:00

10:15

13:00

Godzina
zakonczenia

13:15

10:00

13:15

10:00

13:15

10:00

13:15

10:00

13:00

13:15

Liczba godzin

03:00

05:00

03:00

05:00

03:00

05:00

03:00

05:00

02:45

00:15



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Barbara Sikorska

Barbara Sikorska

Trener z wieloletnim do$wiadczeniem. Specjalizuje sie w prowadzeniu szkolen z branzy miesno-
wedliniarskiej oraz merchandisingu matoformatowego. Jest osobg niezwykle otwartg i
komunikatywng, doskonale radzacg sobie w kontaktach interpersonalnych. Pani Basia to mistrzyni
w ekspozycji lad miesno-wedliniarskich. Na konkretnych przyktadach pokazuje, jak zwiekszyé
sprzedaz w dziale miesno-wedliniarskim oraz jak minimalizowa¢ straty. Uczy réwniez, jak zarzadzaé
ceng i zwiekszaé marze. Pani Basia radzi sobie z trudnymi klientami jak nikt inny. Dzieki
odpowiedniej ekspozycji towaru i dobremu kontaktowi z klientem, potrafi zwiekszy¢ sprzedaz nawet
0 20%.

Specjalizacje trenerskie:

Ekspozycja lad miesno-wedliniarskich

Psychologiczne aspekty sprzedazy

Minimalizacja strat na dziale miesno-wedliniarskim

Aktywna sprzedaz, dodatkowa sprzedaz, obstuga klienta

Merchandising matoformatowy

Firmy, ktore skorzystaty z ustug trenera:

Sie¢ sklepow Witaj, Rabat, Zaktad Masarski Jedrycha Konieczki, Zaktady Miesne Silesia Duda,
Zaktad Przetwérstwa Miesnego Gawrycki, Zaktady Miesne Sokotéw

Sie¢ sklepow Lewiatan, PSS: Sosnowiec, Andrychéw, Wieluni, Oswiecim

Sie¢ sklepéw Euro, Indywidualni wtasciciele sklepow

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

skrypt- opracowanie wtasne



Informacje dodatkowe

Szkolenie praktyczne, w Twoim miejscu pracy. W warunkach jakich pracujesz na co
dzien. Bezposredni kontakt z klientem i pracg na sklepie, pozwoli na przetestowanie
przekazywanej wiedzy w praktyce.

Adres

ul. Andrzeja Frycza-Modrzewskiego 18
97-300 Piotrkow Trybunalski

woj. tédzkie

Kontakt

0 Mirostaw Lepiarz

m E-mail mlepiarz@onet.pl

Telefon (+48) 727 530 540



