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Profil kursu:

dr Tomasz Rachwat
Konsultant merytoryczny

'Opiekun towarow i ustug'
Dla kogo:
Szkolenie dla osdb o statusie bezrobotny w zakresie powotywania, dziatania i prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej w formie spdtdzielni socjalnej.
Statutowy cel podmiotu: ,,...szybsze zwiekszenia obrotéw handlowych w placéwkach...”,
Realizacja dziatan: ustugi,
e \Wspierania sprzedazy towaréw poprzez opracowywanie koncepcji skutecznych form promocji
i reklamy w placéwkach handlowych.
Cel szkolenia:
Nabycie wiedzy i umiejetnosci w prowadzeniu wtasnej firmy w obszarze ustug dotyczacych intensyfikacji
sprzedazy produktdw poprzez promocje sprzedazy, wykorzystanie technik merchandising’owych oraz wiasciwg
obstuge klienta.
Korzysci:
wg 6 zapytan dla 8 kursow zawodowych.
Program szkolenia:
1. MERCHANDISING i wprowadzenie do PROMOCII SPRZEDAZY
Koncepcja marketingu i marketingu- mix
e Zasady i funkcje marketingu
e Wewnetrznie zintegrowana struktura marketingu w placéwce
e  Sposoby komunikowania sie placéwki z otoczeniem
e Jako$¢ ustugi handlowej
2. Istota merchandisingu:
»  Podstawowe zasady merchandisingu
«  Zakres dziatan i dobdr srodkédw merchandisilangowych,
«  JakoSciowa strategia ksztattowania asortymentu sprzedazowego,
*  Wykorzystanie POSM, komunikacja z konsumentem,
«  'Walka' dostawcow o potke — kto jest sprzymierzericem sprzedawcy?
3. Merchandisingowe podstawy zarzadzania przestrzenia sprzedazowq
e Promocja sprzedazy jako instrument marketingu - identyfikacja grupy docelowej; badania,
zrodta informacji, przejecia grup konsumentow,
Sprzedaz premiowa; cele, efekt marketingowy, rentownos¢,
Zasady poruszania sie klientéw w sklepie
Miejsca dobrej sprzedazy w sklepie
Techniki wystawiennicze w tym ekspozycje dodatkowe
e  Zwiekszenie postrzegalnosci produktow,
4. Zachowania nabywcow na rynku — produkty wybierane:
e  Wykorzystanie przestrzeni wokét kas,
Procesy decyzyjne nabywcdw,
Rola rodziny w wyborze produktéw,
Jak budowac lojalnos¢ klienta przez ekspozycje,
Elementy zarzadzania kategoriami.
Ztote zasady merchandising’u
e Kreacja 10 regut merchandisingu — ¢wiczenie podsumowujace.
5. Uwarunkowania systemowe i prawne podmiotu.
a) Rejestracja Spotdzielni.
Organy rejestrowe spétdzielni.
Inne Podstawy prawne prowadzenia dziatalnosci gospodarczej przez spétdzielnie.
Prawa i obowigzki cztonkdw Spdtdzielni.
Przeksztatcanie spétdzielni.
b) Rachunkowo$c i zarzadzanie finansami przedsiebiorstwa.
e  Podstawy rachunkowosci.
e Rachunek kosztdw dziatalnosci spotdzielni jako przedsiebiorstwa.
e Polityka cenowa spoétdzielni.
METODOLOGIA:
Mini wykfady, dyskusje sterowane, praca wiasna uczestnikow; indywidualna, lub 5 osobowych zespotach.
Z ¢wiczen podsumowuijacych: projekt promocji detalicznej trzech zespotéw i prezentacja tego projektu.
FORMA MATERIALOW SZKOLENIOWYCH w 152 h/I: harmonogram realizowany przez 2 m-ce.
Materiaty dydaktyczne dla uczestnikdw zaréwno w formie:
- skryptu (prezentacja PowerPoint)
- tworzenia wtasnych notatek dla potrzeb oceny z przyswojenia nowych kompetenciji.
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