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ZARZADZANIE SKLEPEM -

jak maksymalizowac zyski

PROGRAM SZKOLENIA

1 - (M) Marza - narzut — cena
marza- narzut — cena; kalkulowanie marzy, narzutu i ceny; metody ustalania cen; ¢wiczenia;

2 - (P) Kalkulacja naleznych podatkéw
naliczanie i kalkulacja podatku VAT,; kalkulacja podatku dochodowego; kiedy mozna nie ptaci¢ podatkow;
éwiczenia;

3 - (C) Ustalanie cen i promogji
przeprowadzanie i interpretacja poréwnan cenowych; elastycznosé cenowa popytu w teorii i w praktyce;
optacalnos¢ obnizek cen; optacalnos¢ akcji promocyjnych; wptyw promocji na zyski sklepu; ¢wiczenia;

4 - (O) Analiza i optymalizacja obrotéw
co wptywa na obroty sklepu; sezonowos¢ obrotéw; metody podnoszenia obrotéw; ¢wiczenia;

5 - (S) Planowanie i analiza sprzedazy
analiza sprzedazy (zakup, narzut, marza, sprzedaz, zapas, rotacja); modelowy ,, marzownik”; zarzgdzanie
asortymentem i grupami towarowymi; planowanie sprzedazy; optymalizacja sprzedazy; ¢wiczenia;

6 - (K) Planowanie i analiza kosztéw
state i zmienne koszty sklepu; rachunek wynikéw sklepu; metody obnizanie kosztow sklepu; kiedy warto
prowadzi¢ sklep przynoszacy straty; modelowe koszty réznych sklepow (wielko$é/branza); éwiczenia;

7 - (E) Analiza i optymalizacja efektywnosci
jak zarzgdzac sklepem, aby zarabiat pienigdze; co monitorowaé w sklepie i jak korygowa¢ funkcjonowanie
sklepu; modelowe wskazniki sprzedazy, obrotu towarowego, wydajnosci, sytuacji finansowej; ¢wiczenia;

8 - (A) Analiza i optymalizacja asortymentu
metody budowania asortymentu sklepu; strategiczne produkty w sklepie; jak optymalizowac¢ asortyment;
lista Top/Last 50, analiza ABC (kumulacja/dekumulacja); koszt brakéw towarowych; ¢wiczenia;

9 - (US) Minimalizacja ubytkéw i strat
ubytki i straty powodowane przez klientdw, pracownikéw i dostawcow; wptyw strat na funkcjonowanie
sklepu; procedury dotyczgce minimalizacji ubytkow i strat w sklepie; ¢wiczenia;

10 - (OS) Ocena funkcjonowania sklepu
jak ocenia¢ sklep, jakie czynniki i elementy ocenia¢, audyt wewnetrzny, , tajemniczy klient”; éwiczenia;

11 - (BS) Badania satysfakciji klientow
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metodologia konstrukcji ankiety do badan; zasady przeprowadzania badan; analiza danych i interpretacja
wynikow; wyznaczanie celéw dla sklepu; modelowa ankieta do badan dla sieci sklepdw; ¢wiczenia;

12 - (1) Inwestowanie w sklep - zwrot z inwestycji
czy warto budowac lub rozbudowac sklep; szacowanie kosztow przedsiewziecia; szacowanie potencjalnych
przychoddw; analiza optacalnosci inwestycji i okresu zwrotu z inwestycji (DCF); kalkulacja wartosci pienigdza
w czasie (NPV) (koszt kapitatu / koszt utraconych korzysci / zysk z lokaty); ¢wiczenia;

OPIS SZKOLENIA

Szkolenie koncentruje sie na metodach zarzadzania sklepem z zastosowaniem narzedzi finansowych,
efektywnosciowych i zadaniowych w zakresie kosztéw, sprzedazy, asortymentu, promocji.

Szkolenie zawiera bardzo duzo praktycznych informacji nt. zarzagdzania sklepem. Gtéwny nacisk jest potozony na
zarzadzanie sklepem z przewagg asortymentu spozywczego, jednak wiekszos¢ zagadnien odnosi sie réwniez do kazdej
innej placowki detalicznej, zaréwno pojedynczej jak i nalezacej do sieci handlowej.

Szkolenie jest bardzo praktyczne i koncentruje sie na codziennych zagadnieniach funkcjonowania sklepu i jego
najczestszych problemach. Caty materiat szkoleniowy, cho¢ obszerny (ponad 50 stron), jest wyjasniony w jasny i
przystepny sposéb zaréwno dla oséb zajmujacych sie na co dzien handlem, jak i dla tych, ktérzy nigdy w sklepie nie

pracowali.

Wszystkie ¢wiczenia sg oparte na prawdziwych danych rynkowych z réznych sklepéw detalicznych i sieci handlowych.

PROWADZACY - WOICIECH DROZD

Absolwent Akademii Ekonomicznej w Katowicach (zarzadzanie i marketing), oraz Wyzszej Szkoty Handlu i Prawa im.
Ryszarda tazarskiego (zarzgdzanie nieruchomosciami).

Trener-konsultant, 11 lat doswiadczen trenerskich, ponad 10 000 przeszkolonych osdéb, specjalizacja w zakresie
szkolen z zakresu maksymalizacji zyskéw sklepow.

Juror w konkursie ,,Market Roku 2009” i ,Market Roku 2010”, organizowanym przez Wiadomosci Handlowe, oraz
prelegent na rdznego typu seminariach, konferencjach i spotkaniach branzowych (m.in.: POLAGRA).

Autor kilkudziesieciu publikacji dotyczacych handlu detalicznego w czasopismach HANDEL i WIADOMOSCI
HANDLOWE, oraz autor oprogramowania do analizy finansow i efektywnosci sklepu ,,CandiSoft”.

Witasciciel firmy CANDI, oraz RetPro (komercjalizacja i zarzgdzanie galeriami handlowymi).
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GOTOWE PRODUKTY SZKOLENIOWE

DLA SIECI HANDLOWYCH

SZKOLENIE MULTIMEDIALNE

PROFESJONALNA OBStUGA KLIENTA
S/l PROFESIONALNA PROFESJONALNA OBSLUGA KLIENTA

L

g 0BStUGA => Idealne narzedzie do szkolen z zakresu obstugi klienta

X | = 108 ekrandw — slajdéw multimedialnych zawierajgcych tekst,
S zdjecia, rysunki, tabele, wykresy, filmy

N => 30 ¢wiczen; 11 slajdéw do wydruku; 11 filméw

N

\‘ c:g-_. = Cena promocyjna 1 licencji - 790 plIn netto

SZKOLENIE MULTIMEDIALNE

\
ZARZADZANIE PERSONELEM

Sl ZARZADZANIE

. => Idealne narzedzie do szkolen z zakresu zarzadzania

N personelem

: = 267 ekrandw - slajdéw multimedialnych zawierajgcych tekst,

: zdjecia, rysunki, tabele, wykresy, filmy

R 5 75 ¢wiczen; 42 slajddw do wydruku; 10 filméw

N caNm

= Cena promocyjna 1 licencji - 990 pln netto

SEGREGATOR SZKOLENIOWY
+KOMPETENCJE MENEDZERSKIE”

=> Idealne narzedzie do prowadzenia szkolen z réznych
tematow

= 200 éwiczen; 500 stron
=>» 5 obszaréw tematycznych éwiczen
— 1. Cwiczenia z motywowania i przywédztwa
stkoleniawe.pl

2. Cwiczenia z budowania zespotu

. 3. Cwiczenia z zarzadzania personelem
, 4. Cwiczenia z komunikacji

R b4 5. Cwiczenia integrujace i relaksujace
- = (D z wyszukiwarka ¢wiczen

= Cena promocyjna - 399 pln netto
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