Visual Merchandisingu w handlu detalicznym — czyli skuteczne zarzadzanie powierzchnia

sprzedazy w sklepie

Czas trwania szkolenia: 8 godzin.

Koszt: 1900,00 zt [plus 23% vat] — za 8 godzin / jedna osoba

Celem szkolenia jest:

Zapoznanie uczestnikdw z merchandisingiem i jego rolg w sprzedazy produktdw i aranzacji sklepu. Uczestnicy
poznajg zagadnienia zwigzane z pozycjonowaniem produktéw i marek w dystrybuciji, zasadami wystawiennictwa,
rolg zapachu i muzyki w pobudzaniu klienta do zakupu. W tym celu przedstawimy:

praktyczne informacje zwiazane z efektywnym merchandisingiem produktéw Twojej firmy,
wykorzystanie umiejetnosci wiasciwego doboru narzedzi merchandisingowych,

praktyki wykorzystywane przez inne firmy Producentéw i Detliastow,

sposoby z finansowania promociji w sieci dystrybucyjnej,

metody pozycjonowania produktow,

mozliwosci udoskonalenia swoje umiejetnosci wykorzystania narzedzi marketingowych w zarzadzaniu
wystawiennictwem produktéw i ich sprzedazqg

Co to sg kategorie — MAGNESY i jak nimi zarzadza¢ w celu maksymalizacji sprzedazy Marki wiasnej,
Jak zarzadzac strefami goracymi i zimnymi w sklepie,

Co to sg produkty Wrazliwe Cenowo KVI i jak je wykorzystywa¢ w procesie merchandisingu?

Jak projektowac floor plan i jak wdraza¢,

Co to jest shelf plan i jaki powinien mie¢ zwigzek z rotacjg asortymentowa i realizowang marzg w
sklepie.

Jak wtasciwie postugiwac sie pojeciami rotacji i zapasu w celu maksymalizacji zysku z wtasciwej
ekspozycji towaru.

Korzysci dla Uczestnikow

Po szkoleniu uczestnicy beda potrafili:

Planowa¢ przestrzen w sklepie, zaréwno w ptaszczyznie poziomej jak réwniez w ujeciu pionowym do
sytuowania produktow odpowiednich kategorii,

Efektywnie dostosowywac ekspozycije towaréw w sklepie z wykorzystaniem zasady VISA do
rozmieszczania efektywnego produktéw z grupy KVI i pozostatych,

Usystematyzowanie i nabycie wiedzy dotyczacej ekspozycji towarow

Rozwdj umiejetnosci budowania relacji z klientem w ramach projektow merchandisingowych
Poznanie réznych technik stosowanych w merchandisingu

Mozliwo$¢ opracowania strategii i standardéw merchandisingowych

prawidtowego tworzenia ekspozycji sklepu i potek z towarem, by wptywa¢ na wtasciwe decyzje
zakupowe klientow

takiego ukfadania i prezentacji towaréw w sklepie, aby z kazdego m2 powierzchni uzyskac jak
najwieksza sprzedaz

organizowania promocji w taki sposéb, aby skutecznie zwigkszaé¢ sprzedaz

efektywnych rozméw z dostawcami i przedstawicielami handlowymi negocjujacymi dostawy
zbudowania lepszego wizerunek sklepu w oczach klientéw i skuteczniejszych metod
przyciggania klientow i zwiekszania sprzedazy.



W celu zweryfikowania zdobytej wiedzy Uczestnicy na koniec zaje¢ wypetnia test z zakresu:

1. Rozpoznawania zimnych i gorgcych punktéw w sklepie,

2. Rozpoznawania STREF na regale w sklepie,

3. Znajomosci zasady WISA,

4. Planowania wrazliwych stref w sklepie [mieso wedliny, warzywa owoce, pieczywo i nabiaf]

Wszystkie ww. obszary Uczestnicy rozpoznajg na poziomie minimum 70%, co oznacza, ze zdobeda minimum
70% punktow.

Dodatkowo uczestnicy dowiedzg sie:

Jak zwiekszy¢ szanse na zauwazenie naszej oferty przez klienta?

Jakie sg zasady tworzenia efektywnej ekspozyciji poszczegoinych grup produktowych?
Jak optymalizowac i zwigkszac¢ efektywno$¢ sprzedazowa w punktach handlowych?
Jakie sg techniki aranzacji przestrzeni handlowej?

Jakie narzedzia i instrumenty pozwalajg na efektywniejsza ekspozycje produktow?

Jak i kiedy korzysta¢ z materiatow POS?

Jak skutecznie wykorzystac catg powierzchnie sprzedazy i zwigkszy¢ zysk ,z metra™?
Jak przygotowaé ekspozycje, aby odnosita sie do potrzeb i nawykdw réznych klientow?
Jak utozy¢ produkty, aby zwigkszy¢ sprzedaz?

Szkolenie polecamy dla:

Whascicieli i kierownikow sklepdw chcacych podnie$ wydajnos¢ handlowg z metra kwadratowego. Warsztaty
dedykowane sg réwniez dla Przedstawicieli Handlowych réznych branz chcacych poznac zasady jakimi powinni
sie kierowaC w celu wyboru najatrakcyjniejszych miejsc w PSD dla swoich produktow. Wiedze zdobytg na
szkoleniu beda mogli wykorzysta¢ w swojej pracy réwniez Merchandiserzy i projektanci odpowiedzialni za
planowanie powierzchni handlowe;.

Metody pracy, ktore zastosujemy podczas szkolenia

¢wiczenia indywidualne i zespotowe

prezentacja

dyskusja

studium przypadku

analiza materiatéw z wiasnych punktow sprzedazy [przyniesionych materiatéw fotograficznych],
analiza autentycznych przypadkdéw w pobliskim centrum handlowym

Szkolenia zostang przeprowadzone z zastosowaniem Cyklu Kolba jako efektywnej metody ksztatcenia
dorostych. Uczestnicy szkolenia posiadajg nabyte znacznie wczesniej idee, koncepcje i poglady, zas
zadaniem trenera bedzie odniesienie sie do tego potencjatu i optymalne wykorzystanie go. Wedtug
Davida Kolba, by mie¢ dang umiejetnos¢, nalezy przejs¢ przez cztery etapy uczenia sie.

1. Pierwszy etap — dotyczy doswiadczen uczgcego sie. Uczestnicy szkolenia uczg sie i patrzg na
swoje dziatania. Gtéwnym zadaniem trenera jest tworzenie sytuacji oraz zadan, dzieki ktérym
osoby szkolone wyciggng wnioski i wybiorg, te ktdre byty najskuteczniejsze.

2. Drugim etapem jest refleksja. Uczestnicy wyrazajg swoje opinie i wnioski, a takze rozmawiajg
ze soba. Przez refleksje uswiadamiajg sobie co jest odpowiedzialne za zachowania ludzi, cele i
skutecznosé szkolenia.



Trzeci etap to teoria. Ta czes¢ cyklu nalezy w duzej czesci do trenera, ale szkoleni tez moga
braé¢ w tym udziat i dzieli¢ sie swoimi doswiadczeniami. Szkolgcy powinien podsumowac
whnioski, ocenié je i znalez¢ odpowiednik w teorii.

Czwarty, ostatni etap - to zastosowanie zdobytej wiedzy w praktyce pod okiem coacha, ktéry
poprawia niektére btedy. W tej fazie uczestnicy odgrywaja role. Uczgcy majg pewne
umiejetnosci, Swiadomie zmieniajg swoje dziatania i wykorzystujg nowa wiedzg, sprawdzajac,
czy zastosowane teorie rozwigzg dany problem.



Program szkolenia
1. Shopper Marketing (SM) — terazniejszos¢ i przysztos¢
2. Kierunki rozwoju handlu samoobstugowego vs kierunki rozwoju potrzeb konsumentéow.

Model 4xNAJ i jego ewolucja

Kanaty sprzedazy i ich wspdizalezno$ci

Klient, shopper, konsument — dzisiejszy proces zakupowy

Cloasure rate — zrozumie¢ zachowania konsumentow

U&A, TOM, ,funnele”, ,fokusy”, panele, eyetracking — ktére badania konsumenckie warto
wykorzysta¢ w projektach SM

3. Znaczenie Drzewa Decyzyjnego konsumenta dla projektow shopper marketingowych,
wiaczajac dohor asortymentu, umiejscowienie kategorii, ekspozycji oraz budowy planograméw

4. Projekt shopper marketingowy od A do Z — case study

 Analiza danych sprzedazowych (praca na przyktadowej bazie ACN) oraz identyfikacja kategorii
wymagajacych wsparcia SM

P&L i ROI projektu, czyli koszty, zyski oraz planowany zwrot z inwestycji

Narzedzia zwigkszajace srednig warto$¢ paragonu (jak zwigkszy¢ koszyk zakupowy)
Narzedzia zwiekszajace ruch w sklepie (jak zwiekszy¢ traffic)

Claim, Key visual, mechanizm - szczegdty marketingowe

Kody, listingi, produkcja, dostawy itd. — szczegdty egzekucyjne

Dwa wymiary sprzedazy — jak przekona¢ klienta, ze konsument to kupi oraz konsumenta, zeby
rzeczywiscie kupit

Dwa sprzedazowe momenty prawdy

o Postewaluacja projektu

5. Merchandising w teorii oraz praktyce

o Szkoty ustawienia produktow na pdtkach
« Fair share czyli ,potkowe” zapewnienie ciggto$ci sprzedazy
 Strefy rotacji: zimno-ciepto-goraco

6. Szes¢ Ztotych Zasad Merchandisingu — zastosowania praktyczne w dzisiejszym handlu
samoobstugowym:

Zasada Lewej Strony

Zasada Najlepszej Pokki

Zasada znajomo$ci przecietnego kupujacego
Zasada zludzen optycznych

Zasada minimum ekspozycji

Zasada czystych i nie zniszczonych produktow

7. Reguly lokalizacji produktow

e Reguta wielkosci
e Reguta blokéw



e Reguta segmentacii
8. Widocznos¢ towardow:

o Jak, gdzie i jakie — czyli wszystko o umieszczaniu materiatow POS zwiekszajacych sprzedaz
o Ekspozycje dodatkowe — ksztatt, rozmiar, umiejscowienie, asortyment, ustawienie towarow,
komunikacja oraz analiza efektywno$ci ekspozycii

9. Dobra komplementarne na ekspozycji podstawowej oraz dodatkowe;j

10. Elementy psychologii sprzedazy: impulsy zmystowe a mys$lenie racjonalne w
procesie podejmowania decyzji zakupowych.

11. Merchandising w rozumieniu zarzadzania kategorig produktow:

Definicja kategorii

Rola kategorii

Ocena kategorii

Cele i miary kategorii
Strategia kategorii
Taktyki kategorii
Implementacja kategorii
Weryfikacja kategorii

12. Sciezki klientow w sklepie. Sterowanie ruchem klienta

13.Przyktadowe ciekawe rozwigzania z réznych krajow i réznych branz



Trener Robert Staszkiewicz

Trener z dwudziestoletnim doswiadczeniem w sprzedazy, zakupach i szkoleniach. DoSwiadczenie
sprzedazowe zdobywat w amerykanskiej firmie dystrybucyjnej McLAne Polska, gdzie pracowat jako Handlowie,
Regionalny Menadzer Sprzedaz, Trener i Menadzer ds. Rozwoju Sieci Handlowej IGA. Przez dwa lata, na
stanowisku Dyrektor ds. Handlu | Marketingu odpowiadat za wdrazanie strategii marketingowej, negocjacje z
dostawcami, rozwdj sieci franczyzowej Euro Sklep. Szkoleniami zajmuje sig od 2000 roku prowadzac szkolenia
dla dziatéw handlowych, dziatdw zakupéw, i dziatow marketingu w firmach produkcyjnych, dystrybucyjnych i w
sieciach handlowych.

Pasje zawodowe

Specjalizuje sie miedzy innym w sprzedazy, negocjacjach handlowych zaréwno sprzedazowych jak i
zakupowych, zarzadzanie wskaznikami ekonomicznymi w handlu, zarzadzanie marzg oraz
projektowaniem i wdrazaniem programow lojalnosciowych. Drugg dziadzing jaka znajduje sie w obszarze
moich zainteresowan szkoleniowych i doradczych to Zarzadzanie Handlowcami, czyli motywowanie,
delegowanie i rozliczanie zadan i trening podczas pracy. Wszystkie dziatania majg w efekcie skutkowaé
jednym - podnies¢ efektywno$¢ wszelkich dziatan handlowych — zwigkszy¢ obrét, podnieS¢ marze i
obnizy¢ koszty.

Efektywnos¢ szkolen

Jestem w zasadzie praktykiem, jak przedstawitem wczesniej, ale moje przygotowanie na Wydziale Nauk
Spotecznych na Uniwersytecie Slaskim daje mi mozliwo$¢ poszukiwaé najefektywniejszych metod
szkoleniowych. Mam tutaj na my$li to, Zze bardzo czesto z uczestnikami szkolen teoretycznych w drugim
etapie szkolenia przechodzimy do treningu podczas pracy, gdzie mamy mozliwoSC w praktyce
wykorzysta¢ wiedze przekazang podczas szkolenia teoretycznego.

Edukacja i doswiadczenie

Studia magisterskie na Uniwersytecie Slaskim na Wydziale Nauk Spotecznych,
Praca w Bielskiej Wyzszej Szkole im. J. Tyszkiewicza,

McLane Polska - ogdlnopolski dytrybutor FMCG,

Euro Sklep S.A. Grupa Emperia S.A., nastepnie Grupa Eurocash S.A., Rabat Detal,
Firma doradcza Bujnowicz Konsorcjum,

Wiedza i umiejetnosci zdobywane na licznych szkoleniach w kraju i za granicq

Hobby

Jestem Dive Masterem w organizacji nurkowej CMAS, dodatkowo jestem certyfikowanym nurkiem w
organizacji SSI Scuba Schools International. Nurkowanie daje mi site i pozwala kreowa¢ nowe
skuteczne rozwigzania stosowane pozniej na Sali szkoleniowej i w sprzedazy.

Artykuty



Jest autorem publikacji z zakresu marketingu, m.in. "Dystrybutor i sklepy wygrywajq" ("Marketing w praktyce" nr
3/2002) - artykut, w ktérym przekonuje, ze programy lojalnosciowe to narzedzia, na ktore sta¢ dzisiaj nie
tylko potezne koncerny.

Kontakt

Wyslij wiadomo$¢ do trenera

Szkolenia

Jak podnie$¢ skuteczno$¢ sprzedazy poprzez zastosowanie technik sprzedazy.
Zarzadzanie zespotem Sprzedawcéw,

Trening podczas pracy — jako skuteczna metoda podnoszenia efektow dziatan handlowych,
Merchandising w handlu detalicznym z punktu widzenia detalisty,

Merchandising z punktu widzenia producenta,

Zarzadzanie marzg — m anipulacja marzg w detalu,

Projektowanie i wdrazanie programoéw lojalno$ciowych w handlu detalicznym,

Negocjacje w detalu — taktyki techniki skutecznych negocjacji w dziatach zakupow,
Komunikacja w sprzedazy, czyli stowo i gest w negocjacjach handlowych,

,Gestologia” — czyli jak skutecznie wykorzystywac jezyk ciata w rozmowach handlowych.

Opinie uzytkownikow

,Duzo wiedzy merytorycznej wspartej i popartej praktycznymi przyktadami.”,

,Dzieki podejsciu trenera zaden z uczestnikéw nie mogt sie nudzic.”,

~Szkolenie bardzo rzeczowo i czytelnie przygotowane i poprowadzone.”,

,lle wiedzy tyle humoru, nie sposéb sie nudzic.”,

,Duzo pracy zespotowej.”

,Bardzo duzo praktycznych wskazan gotowych do zastosowania po powrocie do pracy.”,
,Pierwsze maje szkolenia, z ktérego wyniostem ,gotowca”.”,

,Wiele kreatywnych pomystow na dziatania w praktyce.”,

,Pierwszy raz nie batem sie ¢wiczen z kamera.”,

,Bardzo ciekawe warsztaty praktyczne.”,

,Ciekawa forma zespotowego poszukiwania rozwigzan.”,

,Bardzo przydatna analiza materiatow przywiezionych na szkolenie.”,

,Inspirujaca praca na ,zywym” organizmie podczas studium przypadkéw w terenie.”,

,Polecam trenera wie 0 czym mowi — zna sie na rzeczy.”,

,Dowiedziatem si¢ ile jeszcze musze sie dowiedzie¢ — wiem, Ze nie wszystko jeszcze wiem.”,
.irener otwarty i co wazne pomocny przy rozwigzywaniu probleméw z jakimi przyjechali
uczestnicy.”.
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