Mozliwo$¢ dofinansowania

Cichy sprzedawca — merchandising w

ABC

Dobrego Handlu

miesna.

praktyce handlowej. Zarzadzanie
powierzchniag sklepowa w tym lada

Numer ustugi 2026/01/05/17631/3239827

ABC Dobrego
Handlu MIROSLAW
LEPIARZ

Yk Kkkk 50/5 () 40h
3933 oceny

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Cel edukacyjny szkolenia

© starowa Géra / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

3 12.01.2026 do 16.01.2026

Biznes / Sprzedaz

Do udziatu w szkoleniu zapraszamy:

¢ Wiascicieli sklepéw

¢ Menangerow

e Kierownikow sklepow, dziatow, stoisk
e Sprzedawcow

10

11-01-2026

stacjonarna

40

4 000,00 PLN
4000,00 PLN
100,00 PLN

100,00 PLN

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

brutto
netto
brutto/h

netto/h

Celem szkolenia jest przekazanie uczestnikom wiedzy z zakresu merchandisingu jako ,cichego sprzedawcy” oraz
uswiadomienie jego wptywu na zachowania konsumenckie i wyniki sprzedazy. Uczestnicy poznajg zasady planowania
przestrzeni sprzedazowej, ekspozycji towaréw oraz tworzenia atmosfery sklepu sprzyjajgcej podejmowaniu decyzji



zakupowych.
Szkolenie ma na celu przygotowanie uczestnikéw do swiadomego stosowania podstawowych zasad merchandisingu
produktowego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik poprawnie identyfikuje

Uczestnik szkolenia zna zasady Kluczowe pojecia i zasady

merchandisingu oraz potrafi rozréznié¢ .. .
merchandisingu oraz ich wptyw na

decyzje zakupowe klientéw. Wykazuje
wiedze dotyczaca prawidtowej

jego formy i zastosowanie w przestrzeni
handlowej. Rozumie wptyw ekspozycji,

atmosfery sklepu i organizacji i ) L
ekspozycji towaréw, organizacji

przestrzeni na zachowania . Lo
przestrzeni sprzedazowej oraz zasad

konsumenckie oraz wyniki sprzedazy.
Uczestnik potrafi zastosowa¢ zasady
merchandisingu produktowego, w tym
w szczegdblnosci merchandisingu
miesa, z uwzglednieniem estetyki,
rotacji towaru, zyskownosci oraz zasad

- . . Test teoretyczny
rotacji i marzowania.

Uczestnik potrafi wskazaé¢ wtasciwe
rozwigzania merchandisingowe dla
réznych grup produktowych, w tym
miesa, oraz oceni¢ konsekwencje
btednych dziatan w zakresie ekspozyciji

bezpieczenstwa i jakosci. . .
i rotacji towaru.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

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

. Istota i znaczenie merchandisingu

¢ Merchandising jako narzedzie wspierajgce sprzedaz
¢ Merchandising sprzedazowy producenta a merchandising handlowy
¢ Rola merchandisingu w budowaniu decyzji zakupowych klienta



. Zachowania konsumenckie

Mechanizmy podejmowania decyzji zakupowych

Strefa dla dzieci jako element wptywu na koszyk zakupowy
Strefa pierwszej potrzeby

Procesy decyzyjne klientéw

Strefa kasy i wizualizacja produktéw przykasowych

. Zagospodarowanie przestrzeni sprzedazowe;j

Planowanie powierzchni potkowej

Ekspozycja pétkowa

Merchandising wizualny

Percepcja i zainteresowanie klientow

Modelowanie ekspozycji w sposéb estetyczny i pomystowy

Okreslanie wtasciwosci i przeznaczenia kazdej pozycji asortymentowe;j

. Sterowanie ruchem klientow

Strefa wejscia jako punkt pierwszego kontaktu
Strefa kas
Organizacja i funkcjonalnos$¢ hali sprzedazowej

. Atmosfera sklepu

Sprzedawca jako element atmosfery sprzedazy
Otoczenie i jego wptyw na komfort klienta
Wyglad sklepu: oswietlenie, zapach, muzyka, wystroj

. Merchandising w matym sklepie

Dostosowanie zasad merchandisingu do ograniczonej powierzchni
Efektywne wykorzystanie dostepnej przestrzeni

. Merchandising produktowy

Merchandising nabiatu

Merchandising pieczywa i wyrobow cukierniczych
Merchandising pétki $niadaniowej

Merchandising kawy i herbaty

Merchandising produktéw sypkich: makarony, kasze, ryz
Merchandising mrozonek

Merchandising chemii gospodarczej

. Merchandising miesa

Zasady prezentacji miesa w ladzie chtodniczej

Sposoby ekspozycji miesa z uwzglednieniem natezenia sprzedazy w rézne dni tygodnia
Informacje o surowcu miesnym: warto$¢ odzywcza i przeznaczenie kulinarne
Utrzymanie wtasciwej estetyki ekspozycji przez caty dzien sprzedazy
Dekoracje owocowo-warzywne

Warunki przechowywania towaru

Rozbiér handlowy

Poprawa wygladu elementow handlowych

Omoéwienie elementdéw pozyskanych z péttuszy wieprzowej

Standardy rozbiorowe

Przydatnos$¢ technologiczna i kulinarna

Nadmiar towaru a rotacja

Zasada FIFO i skutki jej nieprzestrzegania

,Obrobienie” towaru a jego wyglad

Techniki rotacji towaru

Zyskowno$¢ i marzowanie



¢ Jak nie traci¢ na wieprzowinie
¢ Jak zarabia¢ na kurczaku

Walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 5

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Cichy

sprzedawca -

merchandising w

praktyce

handlowe;j. Barbara Sikorska 12-01-2026 05:00 13:00 08:00
Zarzadzanie

powierzchnia

sklepowa w tym

ladg migsna.

Cichy

sprzedawca —

merchandising w

praktyce

handlowe;j. Barbara Sikorska 13-01-2026 05:00 13:00 08:00
Zarzadzanie

powierzchniag

sklepowa w tym

ladg miesna.

Cichy

sprzedawca —

merchandising w

praktyce

handlowe;j. Barbara Sikorska 14-01-2026 05:00 13:00 08:00
Zarzadzanie

powierzchnia

sklepowa w tym

ladg migsna.

Cichy

sprzedawca —

merchandising w

praktyce

handlowe;j. Barbara Sikorska 15-01-2026 05:00 13:00 08:00
Zarzadzanie

powierzchnig

sklepowa w tym

lada miesna.



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Cichy

sprzedawca -

merchandising w

praktyce

handlowe;j. Barbara Sikorska 16-01-2026 05:00 13:00 08:00
Zarzadzanie

powierzchnig

sklepowa w tym

lada miesna.

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

1z1

o 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 zwiekszy¢
sprzedaz w dziale miesno-wedliniarskim oraz jak minimalizowa¢ straty. Uczy rowniez, jak zarzadzac
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, ktére skorzystaty z ustug trenera:

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

Sie¢ sklepoéw Lewiatan, PSS: Sosnowiec, Andrychéw, Wielun, Oswiecim

Sie¢ sklepow Euro, Indywidualni wiasciciele sklepow

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty 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.

Osoba prowadzgca walidacje tworzy test i weryfikuje jego wyniki po zakoriczeniu testu. Prowadzgcy rozdaje test do wypetnienia
uczestnikom.
Podsumowanie programu

Kazda cze$¢ szkolenia koncentruje sie na konkretnych etapach obstugi klienta, od pierwszego kontaktu, przez prezentacje oferty, az po
finalizacje sprzedazy i budowanie lojalnosci. Celem jest nauczenie sprzedawcéw, jak efektywnie nawigzywac relacje z klientami, radzi¢
sobie z ich zastrzezeniami oraz budowa¢ dtugotrwate, pozytywne do$wiadczenia zakupowe.

Adres

ul. Centralna 117
95-030 Starowa Goéra
woj. tédzkie

Kontakt

ﬁ E-mail mlepiarz@abcdobregohandlu.pl

Telefon (+48) 727 530 540

Mirostaw Lepiarz



