Mozliwos$¢ dofinansowania

Merchandising — organizacja powierzchni 3 075,00 PLN brutto

sprzedazy i budowanie ekspozycji. 2 500,00 PLN netto
(p) patrino Szkolenie stacjonarne. 19219 PLN brutto/h
156,25 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/06/11/121919/3619760

PATRINO SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

© Zagorz

clA [ stacjonarna

Fokdhk 49/5 {2 Zajecia grupowe
® 16:00h

881 ocen

£ 13.10.2026 do 14.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

250,00 PLN cena rynkowa @

Biznes / Marketing

Szkolenie jest skierowane do 0s6b petnigcych kluczowe role w
zarzadzaniu asortymentem, planowaniu potki oraz optymalizacji wynikow
sprzedazowych tj. wtasciciel/zarzad, kierownicy sklepéw, zastepcy
kierownikéw, sprzedawcy pracujacy bezposrednio na Sali sprzedazy,
przedstawiciele producenta.

16

12-10-2026

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzagdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Ustuga przygotowuje do samodzielnego planowania i organizowania przestrzeni sprzedazy oraz tworzenia efektywnej
ekspozycji produktéw w celu zwiekszania atrakcyjnosci oferty sklepu, przyciggania klientdw oraz optymalizacji wynikéw
sprzedazowych. Uczestnik po zakonczeniu ustugi bedzie potrafit stosowac¢ zasady merchandisingu, Swiadomie
zarzadzac przestrzenig sklepowg oraz wdrazaé dziatania wspierajgce wzrost konwersji zakupowe;j.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik poprawnie identyfikuje i

Uczestnicy rozumiejg podstawowe
y 1ap opisuje kluczowe zasady Test teoretyczny

zasady oraz techniki merchandisingu. .
merchandisingowe.

Uczestnicy rozumieja, jak uktad
produktéw wptywa na decyzje
zakupowe konsumentow i potrafig
wykorzysta¢ zasady psychologii
konsumenta do projektowania
ekspozyciji.

Uczestnik identyfikuje kluczowe
czynniki wptywajace na decyzje Test teoretyczny
zakupowe (motywy zakupowe)

Uczestnicy potrafig zaprojektowaé

. Uczestnik przygotowuje plan ekspozyciji Obserwacja w warunkach
ekspozycje produktowa dostosowana . . L
. . . i uzasadnia wybory aranzacyjne. symulowanych
do specyfiki sklepu i grupy docelowe;j.
Uczestnicy potrafig zaprojektowaé
przestrzen, ktéra prowadzi klienta Uczestnik tworzy projekt uktadu .
. S e . . . Obserwacja w warunkach
wzdtuz zaplanowanej $ciezki, przestrzeni zgodnie z zatozeniami
o . el . symulowanych
maksymalizujgc ekspozycje kluczowych $ciezki zakupowej.
produktéw.

Uczestnik dokonuje aranzac;ji
przestrzeni w praktycznym éwiczeniu
(makieta magnetyczna), uwzgledniajac
ergonomie, zasady merchandisingowe i
cele sprzedazowe.

Uczestnicy potrafig zorganizowaé
Obserwacja w warunkach
symulowanych

przestrzen sprzedazowa w sposéb
maksymalizujgcy wygode zakupowsq i
efektywnos¢ sprzedazy.

Uczestnicy potrafig pracowaé w grupie,
yPp ar grup Uczestnik wspoétpracuje aktywnie w Obserwacja w warunkach

uzasadniajac swoje decyzje i . .
zespole, prezentujgc swoje pomysty. symulowanych

proponujac rozwigzania.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK



Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Szkolenie skierowane jest do oséb dorostych (18+) pracujacych lub planujacych rozwéj zawodowy w obszarze sprzedazy, trade
marketingu i zarzadzania kategorig, w szczegdlnosci:

¢ przedstawicieli handlowych,

¢ key account manageréw,

¢ specjalistow ds. sprzedazy i trade marketingu,

e category managerow,

e 0s6b analizujgcych dane sprzedazowe i KPI,

e menedzerow sprzedazy,

¢ wiascicieli firm rozwijajgcych kompetencije negocjacyjne i cyfrowe,

e 0s6b zainteresowanych wykorzystaniem Al i narzedzi cyfrowych w sprzedazy.

Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej i obejmuje 16 godzin zegarowych (1 godzina = 60 minut), w tym:

e 6,5 godzin zajec¢ teoretycznych,

e 8 godziny zaje¢ praktycznych,

e 1,5 godziny przerwy

e 1 godzina walidacji efektéw uczenia sie.

Przerwy organizacyjne nie sg wliczane do czasu trwania ustugi rozwojowej i zostang uwzglednione w harmonogramie szkolenia.

Szkolenie realizowane jest z wykorzystaniem aktywnych metod dydaktycznych, ukierunkowanych na praktyczne rozwijanie kompetenciji

uczestnikow. W trakcie zaje¢ stosowane beda:

e mini wyktad,

e ¢wiczenia praktyczne,

e analiza case study,

e symulacje negocjaciji,

e warsztaty z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych i Al.

Walidacja prowadzona jest na zakoriczenie szkolenia i obejmuje:

e test teoretyczny
e obserwacja w warunkach symulowanych

PROGRAM - 1 dzien
MODUL 1: MERCHANDISING - ZASADY ORGANIZACJI POWIERZCHNI - NOWOCZESNE LAYOUT-Y SKLEPOW

¢ Wprowadzenie do merchandisingu:
¢ Definicja i rola merchandisingu w réznych branzach.
e Na czym polega efektywne zarzadzanie dodatkowymi ekspozycjami.

¢ 100 czynnikéw merchandisingowych:
e Prezentacja i oméwienie kluczowych czynnikéw wptywajacych na ekspozycije.

¢ 15 zasad organizacji powierzchni sklepu:
e Zasady kategoryzacji produktéw: Praktyczne przyktady i rozwigzania z rynku réznych branz.
e Zasady organizacji stref sklepu: Strefy gorgce, zimne, strefa dekompresiji.
e Zasady organizacji ruchu klienta: Efekt trawnika, putapki ciemnosci, wolne plecy.

MODUL 2: MERCHANDISING — ORGANIZACJA POWIERZCHNI SKLEPU — SZCZEGOLOWE ZASADY

¢ Analiza layoutéw sklepowych i specyfiki réznych formatéw sklepow.
¢ Budowanie systemow kategoryzacji produktéw i organizacji regatow.
e Komplementarnos¢ produktéw i poziomy regatéw.



PROGRAM - 2 dzien
MODUL 3: CWICZENIE MAKIETA

¢ Tworzenie makiet magnetycznych sklepu:

¢ Organizacja powierzchni sklepu uwzgledniajgca rozktad regatéw, lokalizacje promoc;ji i dodatkowych ekspozycji.

e Omowienie dobrych praktyk i nowych pomystéw.
¢ Prezentacja innowacyjnych rozwigzan.

MODUL 4: MERCHANDISINGOWE ROZWIAZANIA W ZARZADZANIU KATEGORIA - METODA WISE W BUDOWANIU PLANOGRAMOW

e Zastosowanie metody WISE w tworzeniu skutecznych planograméw.
e Omowienie technik analitycznych w zarzadzaniu kategoria.

MODUL 5: CWICZENIE BUDOWANIE PLANOGRAMOW

¢ Tworzenie planograméw kategorii:

e Analiza struktury kategorii, dane analityczne, taktyki merchandisingowe.

e Omowienie dobrych praktyk i zaproponowanych pomystow.
¢ Prezentacja innowacyjnych rozwigzan dla przysztych ekspozyciji.

WALIDACJA EFEKTOW UCZENIA SIE

e Test teoretyczny
e Obserwacja w warunkach symulowanych

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 16

Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

MODUL
1:

Wprowadzeni L Roman
Zajecia

edo Szymczak

merchandisin

gu.

Przerwa -

-

MODUL

1.100
czynnikéw
merchandisin
gowych.

Roman

Zajecia
e Szymczak

MODUL

1.15 zasad
organizacji

powierzchni
sklepu.

Roman

Zajecia
e Szymczak

Przerwa -

an-

Data realizacji
zajeé

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

10:00

11:00

12:30

Godzina
zakonczenia

09:45

10:00

11:00

12:30

13:00

Liczba godzin

01:45

00:15

01:00

01:30

00:30



Przedmiot /
temat

MODUL

2. Analiza
layoutéw
sklepowych i
specyfiki
réznych
formatéw
sklepow.

MODUL

2. Budowanie
systemoéw
kategoryzacji
produktow i
organizacji
regatéw.

@

MODUL
2.

Komplementa
rnosé
produktéw i
poziomy
regatow.

MODUL 3.
Tworzenie
makiet
magnetyczny
ch sklepu

-

MODUL 4:
MERCHANDIS
INGOWE
ROZWIAZANI
AW
ZARZADZANI
U KATEGORIA

13215

MODUL 5:
CWICZENIE
BUDOWANIE
PLANOGRAM
ow

Typ

aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Data realizacji
zajeé

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

13:45

14:45

15:00

08:00

10:15

10:30

12:30

13:00

Godzina
zakonczenia

13:45

14:45

15:00

16:00

10:15

10:30

12:30

13:00

14:45

Liczba godzin

00:45

01:00

00:15

01:00

02:15

00:15

02:00

00:30

01:45



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci wadzacy
[ 15216 |8 Przerwa -

16216 |d Walidacja -
Podsumowanie
Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zaje¢
w tym suma godzin walidac;ji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
14-10-2026 14:45
14-10-2026 15:00

Liczba godzin

16:00

13:00

01:00

02:00

18:30

Godzina
zakonczenia

15:00

16:00

Liczba godzin

00:15

01:00

r

\.

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Cena

3 075,00 PLN

2 500,00 PLN

192,19 PLN

156,25 PLN




Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Roman Szymczak

‘ ' Ukonczyt Zarzadzanie i Marketing na UMCS w Lublinie oraz studia MBA University of lllinois.
Uczestnik studiéw podyplomowych Master Class of Management — Psychologia Dziatan
Menadzerskich SWPS w Warszawie. Piastowat stanowiska managera w takich firmach jak: Makro
Cash & Carry, Tradis, Kaufland. Zdobywat rynki krajowe i miedzynarodowe jako Commercial Director
w holenderskiej firmie zajmujacej sie dystrybucja narzedzi. Jako Prezes Zarzadu zarzadzat siecia
sklepow detalu wtasnego i franczyzowego jednej z wiodgcych w Polsce spétek w branzy FMCG -
GK Specjat. Od wielu lat jest trenerem biznesu i ekspertem trade
marketingu detalicznego. Prowadzi wiele projektéw doradczych w obszarze trade marketingu:
zmiany polityki cenowej, wprowadzenia produktéw na rynek, organizacji powierzchni sprzedazy,
tworzenia
planograméw oraz sprzedazy koncepcji trade marketingowej. Rozwija zespoty sprzedazy i
dziatymarketingu tworzgc kompleksowe projekty
szkoleniowo- doradcze. Jest wyktadowcg na studiach podyplomowych oraz prelegentem wielu
konferencji branzowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentaciji i skryptéw zostang udostepnione dla uczestnikdw podczas ustugi oraz po jej realizaciji.

Informacje dodatkowe

Metodyka szkolenia: Szkolenie w gtéwnej mierze oparte jest na mini wyktadach, prezentacji przyktadéw, dyskusiji, ktére odbywaja sie pomiedzy

blokami teoretycznymi.
Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych Th= 60min
Zaswiadczenie o ukonczeniu ustugi wydane zostanie uczestnikowi z min. 80% obecnoscia.

Ustuga zwolniona jest z podatku VAT jesli przedsiebiorca uzyskuje min. 70% dofinansowania ze srodkéw publicznych*, w przeciwnym wypadku
nalezy do ceny netto doliczy¢ 23% VAT. *Wg rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od
towardw i ustug oraz warunkdw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2018, poz. 701)

Adres

ul. Pitsudskiego 35



38-540 Zagérz

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

: Magdalena Besaraba

ﬁ E-mail magdalena.besaraba@patrino.pl

Telefon (+48) 797 454 584



