SPRZEDAZ | MERCHANDISING NA STOISKACH MIESNO — WEDLINIARSKICH

Czas trwania szkolenia: 8h

Cel szkolenia

Przekazanie uczestnikom wiedzy Aktywnej Obstugi Klienta, czyli wskazanie wiedzy teoretycznej i praktycznej z
zakresu Obstugi Klienta w handlu detalicznym branzy FMCG ze szczegdlnym naciskiem na Sprzedaz
Dodatkowa, Sprzedaz Wigzang, Powitanie i Pozegnanie Klienta oraz Wyglad zewnetrzny Sprzedawcéw.

Metodyka szkolenia:
Zajecia s prowadzone w formie interaktywnej, z wykorzystaniem nastepujacych metod szkoleniowych:

Warsztat szkoleniowy.

Mini wyktad.

Ogrywanie rol.

Praca przy ladzie miesnej i wedliniarskiej — projektowanie planogramu,
Praca zespofowa.

Analiza studiow przypadkow.

Do udziatu w szkoleniu zapraszamy:

Prezesow i Czlonkéw Zarzadow Spotdzielni,
Whascicieli sklepéw,

Kierownikow Sklepow,

Sprzedawcdw ze stoisk miesno - wedliniarskich

W toku zaje¢ uczestnicy dowidzg sie:

Znajomos¢ migsa drobiowego, wieprzowego i wotowego,

Projektowanie i wdrazanie planograméw lady migsnej i wedliniarskiej, w oparciu o zasade WISA
Efektywnego uktadania towaru w ladzie,

Metody minimalizowania strat i ubytkow w kategorii misa i wedlin,

Wykorzystanie dekoracji w ladzie — wskazanie na zagrozenia i szanse w tym zakresie,
Opracowanie efektywnej i powtarzalnej diagnozy potrzeb do Klienta niezdecydowanego.
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W celu zweryfikowania zdobytej wiedzy Uczestnicy na koniec zaje¢ wypetnia test z zakresu:

Rozpoznawania migsa wotowe,

Rozpoznawania miesa wieprzowego,

Znajomosci zasady WISA,

Zasad zwigzanych z wygladem zewnetrznym Profesjonalnego Spzredawcy na Stoisku migsno
wedliniarskim
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Wszystkie ww. obszary Uczestnicy rozpoznajg na poziomie minimum 70%, co oznacza, ze zdobedg minimum
70% punktow.

Szkolenie zostanie przeprowadzone z zastosowaniem Cyklu Kolba jako efektywnej metody ksztatcenia
dorostych. Uczestnicy szkolenia posiadaja nabyte znacznie wczesniej idee, koncepcie i poglady, za$

zadaniem trenera bedzie odniesienie sie do tego potencjatu i optymalne wykorzystanie go. Wedtug Davida Kolba,
by mie¢ dang umiejetno$¢, nalezy przejS¢ przez cztery etapy uczenia sie.
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Pierwszy etap — dotyczy doswiadczen uczacego sie. Uczestnicy szkolenia ucza si¢ i patrzg na swoje

dziatania. Gtéwnym zadaniem trenera jest tworzenie sytuaciji oraz zadan, dzieki ktérym osoby szkolone

wyciggng wnioski i wybiora, te ktdre byty najskuteczniejsze.

Drugim etapem jest refleksja. Uczestnicy wyrazajq swoje opinie i wnioski, a takze rozmawiajg ze soba.

Przez refleksje uswiadamiajg sobie co jest odpowiedzialne za zachowania ludzi, cele i skuteczno$é

szkolenia.

Trzeci etap to teoria. Ta czes¢ cyklu nalezy w duzej czesci do trenera, ale szkoleni tez moga bra¢ w tym

udziat i dzieli¢ sie swoimi doswiadczeniami. Szkolacy powinien podsumowac wnioski, ocenic je i znalez¢

odpowiednik w teorii.

Czwarty, ostatni etap - to zastosowanie zdobytej wiedzy w praktyce pod okiem Trenera, ktéry poprawia

niektore btedy. W tej fazie uczestnicy odgrywaja role. Uczacy majg pewne umiejetnosci, Swiadomie
zmieniajg swoje dziatania i wykorzystuja nowa wiedza, sprawdzajac, czy zastosowane teorie rozwigzq

dany problem.

Program Szkolenia

Zakres tematyczny

MIESO WOLOWE | WIEPRZOWE
Ogédlna charakterystyka miesa wotowego i wieprzowego,

Szczegbtowe omowienie poszczegoinych elementéw pottuszy wotowe;j i

wieprzowey:

e sposoby krojenia (formowania),

e przydatno$c¢ kulinarna,

e warunki przechowywania i terminy wazno$ci,

MIESO DROBIOWE | WEDLIONY,

Ogolny asortyment drobiu i wedlin dostepnych na polskim rynku,
Mozliwosci wykorzystania pod wzgledem kulinarnym i walory smakowe,

Warunki przechowywania i terminy waznosci,
Sposoby porcjowania,

MIESO WOLOWE | WIEPRZOWE

Metodologia zaje¢
Dyskusja,

Cwiczenia indywidualne i
grupowe,

Odgrywanie rol przed
kamerg,

Cwiczenia praktyczne

Dyskusja,

Cwiczenia indywidualne i
grupowe,

Odgrywanie rol przed
kamerg,

Cwiczenia praktyczne

Szczegbtowe omdwienie poszczegdlnych elementoéw pdttuszy wotowej i wieprzowej,

Minimalizowanie ubytkow w ladzie

MIESO DROBIOWE | WEDLIONY,

Ogdlny asortyment drobiu i wedlin dostepnych na polskim rynku,
Mozliwosci wykorzystania pod wzgledem kulinarnym i walory smakowe,
Sposoby minimalizowania ubytkow,,

WEDLIONY,

Ogolny asortyment drobiu i wedlin dostepnych na polskim rynku,
Mozliwosci wykorzystania pod wzgledem kulinarnym i walory smakowe,
Sposoby minimalizowania ubytkdw,
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MERCHANDISING

Zagospodarowanie powierzchni w ptaszczyznie pionowej w
chtodniach,

Putapki asortymentowe wptywajace na ekspozycje towaréw $wiezych
w sklepie /gtebokos¢ i szerokosé/,

Podziat stref chtodni wedtug intensywno$ci sprzedazy,

Ekspozycja pionowa - schemat blokowy w asortymencie mies, wedlin
i serow,

Kryteria doboru i ekspozycji towaréw przy zastosowaniu ekspozycii
pionowej,

Prezentacja pionowa grup towarowych — przyktady — ,Sklep Rabat”,

Jak przyciagnaé wzrok klienta i zwiekszy¢ obrét na miesie i
wedlinach?
sposoby oddziatywania na kupujacego poprzez ekspozycje miesa,
wedlin,
kolory, Swiatto i ,cienie” w ekspozycji migsa, wedlin ,
sposoby zwiekszania sprzedazy poprzez dostosowanie ekspozycii
towaréw do potrzeb klienta,
jak w praktyce wykorzysta¢ zasady rzadzace zachowaniem klientéw
w sklepie,
czym jest zarzadzanie kategorig dla detalisty, praktyczne
zastosowanie BLOKU KRZYZOWEGO,
jak w praktyce detalista moze korzystnie dla siebie stosowaé
zarzadzanie kategorig — czyli jak zwiekszy¢ obrét w subkategorii
migso, wedliny,
jak wykorzystywa¢ dziatania merchandisingowe dostawcow unikajac
chaosu w chtodni,

TECHNIKI SPRZEDAZY MIESA, WEDLIN | SEROW

Metodologia zaje¢
Dyskusja,

Cwiczenia indywidualne i
grupowe,

Cwiczenia praktyczne

Dyskusja,

Cwiczenia indywidualne i
grupowe,

Cwiczenia praktyczne

Metodologia zajeé¢
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Aktywna sprzedaz — czyli jak nie podawac, a sprzedawaé?
Dlaczego tracimy klientw — jakie sg stabosci hipermarketéw — migso i
wedliny?

Profesjonalizm w zachowaniu sprzedawcow na stoiskach ladowych,

Czego wymagajg klienci od sprzedawcy seréw i masarza?

Proces zakupu jako podejmowanie decyzji — DIAGNOZA POTRZEB:

o Kiedy stosowac pytania otwarte, a kiedy zamknigte?

e Zasada CECHA - ZALETA - KORZYSC,

e Zasada lejka w diagnozie potrzeb,

o Co toznaczy sprzedaz KORZYSCI — zamknigcie sprzedazy?

Aktywna sprzedaz w zachowaniu sprzedazy

o Identyfikacja kluczowych motywdw zakupu — typologia klientow,

o Prezentacja towaru i argumentacja sprzedazy,

e SPRZEDAZ WIAZANA jako naturalna kontynuacja procesu
sprzedazy na stoiskach migsnym i nabiatowym,

Dyskusja,

Cwiczenia indywidualne i
grupowe,

Odgrywanie rél przed
kamerg,

Cwiczenia praktyczne



Trener Robert Staszkiewicz

Trener z dwudziestoletnim do$wiadczeniem w sprzedazy, zakupach i szkoleniach. Do$wiadczenie
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, rozwoj sieci franczyzowej Euro Sklep. Szkoleniami zajmuje sie 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 marza oraz projektowaniem i wdrazaniem
programéw lojalno$ciowych. Drugq dziadzing jaka znajduje sie w obszarze moich zainteresowan szkoleniowych i
doradczych to Zarzadzanie Handlowcami, czyli motywowanie, delegowanie i rozliczanie zadan i trening podczas
pracy. Wszystkie dziatania majg w efekcie skutkowaC jednym - podnie$¢ efektywno$¢ wszelkich dziatan
handlowych — zwiekszy¢ obrét, podnie$¢ 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$é poszukiwaé najefektywniejszych metod szkoleniowych.
Mam tutaj na mysli to, ze bardzo czesto z uczestnikami szkolen teoretycznych w drugim etapie szkolenia
przechodzimy do treningu podczas pracy, gdzie mamy mozliwo$¢ w praktyce wykorzystac 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 — ogolinopolski dytrybutor FMCG,

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

Wiedza i umiejetno$ci zdobywane na licznych szkoleniach w kraju i za granicg

Hobby

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

Artykuly
Jest autorem publikacji z zakresu marketingu, m.in. "Dystrybutor i sklepy wygrywajq" ("Marketing w praktyce" nr

3/2002) - artykut, w ktérym przekonuje, ze programy lojalno$ciowe to narzedzia, na ktore sta¢ dzisiaj nie
tylko potezne koncerny.



Kontakt

Wyslij wiadomos$¢ do trenera

Szkolenia

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

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

Merchandising z punktu widzenia producenta,

Zarzadzanie marzg - manipulacja marza w detalu,

Projektowanie i wdrazanie programdw lojalno$ciowych w handlu detalicznym,

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

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

Opinie uzytkownikow

,DUZ0 wiedzy merytorycznej wspartej i popartej praktycznymi przyktadami.”,

,Dzieki podej$ciu trenera Zaden z uczestnikéw nie mogt sie nudzié.”,

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

,lle wiedzy tyle humoru, nie sposob 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 pomystoéw 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.”,

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

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

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


mailto:mplak@avenhansen.pl
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