EFEKTYWNA ORGANZIACJA SKLEPU — WSKAZNIKI EKONOMICZNE: MARZA,
ROTACJA, ZAPAS, WYDAJNOSC NA ROBOCZOGODZINE, WYDAJNOSC HANDLOWA

Czas trwania szkolenia: 7 godzin.

Celem szkolenia jest:

Zapoznanie uczestnikdw z podstawowymi wskaznikami niezbednymi do zarzadzania sklepem takimi jak marza,
narzut, rotacja w dniach i rotacja w razach, wydajno$¢ i efektywnosc handlowa z m2, wydajnosc na
roboczogodzine.

W toku zaje¢ uczestnicy zapoznaja sie:

Z teoretycznymi podstawami wykorzystywania wskaznikéw handlowych do efektywnego zrzadzania sklepem
takimi jak:

Optymalizowani asortymentu,

Optymalizowanie zapasu towarowego,

Optymalizowanie zaméwien,

Optymalizowanie wprowadzania nowosci,

Optymalizowania rotacj,

Optymalizowania marz w kategoriach,

Optymalizowania procesu zamowien towaréw,

Optymalizowania strat i ubytkéw — réwniez w kategoriach ,$wiezych”,

Korzysci dla Uczestnikow
Po szkoleniu uczestnicy beda potrafili:

Zarzadzac rotacja,

Ustala¢ optymalny poziom marz i narzutow,

Zarzadza¢ zamdwieniami,

Minimalizowa¢ straty rejestrowane i nierejestrowane,

Zmniejszy¢ ilos¢ pieniedzy zablokowanych w towarach nierotujacych.

Beda rowniez widzie¢:

Czy zwiekszaé ilos¢ asortymentu (szerokos¢ i gteboko$é)?
Czy wprowadza¢ nowosci (ile)?

Czy zwigksza¢ zapasy KVI (do jakiego poziomu)?

Czy rozbudowywaé pétke i zmienia¢ ekspozycije i 0 jakie SKU?

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

Rozpoznawania réznice migdzy marzq i narzutem,
Beda potrafili policzy¢:

Cene detaliczna metoda marzy,

Cene detaliczng metoda narzutu, ,

Policzy¢ rotacje w dniach,

Policzy¢ rotacje w razach,
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Wszystkie ww. obszary Uczestnicy rozpoznajg na poziomie minimum 70%, co oznacza, ze zdobeda minimum
70% punktow.



Szkolenie przeznaczone jest dla:

Wtascicieli sklepdw,

Dyrektorow, Kierownikdw, Menedzerow Zakupow
Kierownikow Zaopatrzenia

Kierownikow Sklepow,

Kierownikdw dziatéw handlu.

Metodyka szkolenia:

Zajecia sg prowadzone w formie interaktywnej, z wykorzystaniem nastepujacych metod szkoleniowych:

Warsztat szkoleniowy.

Mini wykfad.

Gra symulacyjna.

Praca zespofowa.

Konsultacje indywidualne.

Analiza studiow przypadkow.
Dyskusja nad osiggnietymi wynikami.

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

1.

Pierwszy etap — dotyczy do$wiadczen uczacego sie. Uczestnicy szkolenia ucza sie i patrzg na swoje
dziatania. Gtéwnym zadaniem trenera jest tworzenie sytuaciji oraz zadan, dzieki ktérym osoby szkolone
wyciggna wnioski i wybiorg, te ktore byty najskuteczniejsze.

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 skutecznos¢
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 coacha, ktéry poprawia
niektore btedy. W tej fazie uczestnicy odgrywaja role. Uczacy majg pewne umiejetnosci, $wiadomie
zmieniajg swoje dziatania i wykorzystujg nowa wiedza, sprawdzajac, czy zastosowane teorie rozwigzqg
dany problem.

Program szkolenia:

Czas i forma szkolenia

8 godzin, w tym wyktady i warsztaty praktyczne.

1.

Wykorzystanie systemu IT (baz danych i tabel excel) i zaopatrzenie w procesie kierowania
sklepem,
e Efektywne planowanie zaméwien,
Techniki i wskazniki pomocne przy zamawianiu towarow,
Rodzaje analiz produktéw tworzacych asortyment,
Usuwanie produktéw marginalnych i nie rentownych,
Formy wprowadzania nowosci w sklepie,
Wykorzystanie pomiaréw w zarzadzaniu sklepem,
Wskazniki produktywnosci sprzedazy,



o Wskazniki rentowno$ci towarowe;j,
o Wskazniki wydajnosci pracy,
o Wskazniki sytuaciji finansowej,
2. Optymalizacja asortymentu, jako redukcja kosztow w sklepie, na podstawie danych
uzyskiwanych z systemow [T,
¢ Racjonalna polityka asortymentowa,
i. optymalna gteboko$¢ i szeroko$¢ asortymentu,
ii. nowe produkty,
o Polityka w zakresie rotacji zapasow,
i. metody usredniania wielko$ci zapasow,
ii. zalety i wady szybkiej rotacji zapasow,
o metody zwigkszania / zmniejszania rotacji zapaséw,
e Kryteria optymalizacji asortymentu w sklepie,
i. wielkos¢ marzy brutto,
ii. wielkos¢ sprzedazy w ujeciu wartosciowym i ilosciowym,
iii. jednostkowy zysk bezposredni (ROI).
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