Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie- Techniki obrony ceny (10x45 2 383,00 PLN brutto
min.) 2383,00 PLN netto

@y
@GBS Numer ustugi 2024/05/29/7321/2165775 238,30 PLN brutto/h
238,30 PLN netto/h

© Czestochowa / stacjonarna
"LUGA" AGNIESZKA

. & Ustuga szkoleniowa
GLINSKA

® 10h
Kok ok ok ok 9 08.09.2025 do 29.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Sposéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

Przedstawiciele Handlowi- Osoby odpowiedzialne za bezposrednia
sprzedaz produktéw lub ustug, zaréwno w modelu B2B (business-to-
business), jak i B2C (business-to-consumer).

Menadzerowie Sprzedazy- Osoby zarzadzajgce zespotami
sprzedazowymi, odpowiedzialne za realizacje celéw sprzedazowych i
strategii cenowej firmy.

Specjalisci ds. Marketingu- Osoby zajmujgce sie promocjg produktéw i
ustug, ktére wspédtpracujg z dziatem sprzedazy w zakresie ustalania
strategii cenowej.

Konsultanci i Doradcy Biznesowi- Profesjonalisci doradzajacy firmom w
zakresie strategii sprzedazowych i marketingowych, w tym polityki
cenowej.

Grupa docelowa ustugi

Wiasciciele Matych i Srednich Przedsiebiorstw (MSP)- Osoby prowadzace
wiasne firmy, odpowiedzialne za wszystkie aspekty dziatalnosci, w tym
ustalanie cen i sprzedaz.

Pracownicy Dziatu Obstugi Klienta- Osoby, ktére majg bezposredni
kontakt z klientami i czesto spotykaja sie z pytaniami lub zgdaniami
dotyczacymi cen.

Ustuga adresowana réwniez dla Uczestnikéw Projektu "Kierunek —

Rozwdj".
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 07-09-2025



Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 10

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Kurs przygotowuje do samodzielnej obrony ceny poprzez zwigkszenie $wiadomosci w zakresie czynnikow wptywajgcych
na ocene wysokosci ceny przez klienta oraz oddziatywanie na emocje klienta za pomoca efektywnej prezentacji towaréw
i ustug.Kurs prowadzi do tego, aby uczestnik samodzielnie stosowat rézne techniki obrony ceny, finalizowat transakcje
oraz operowat technikami lingwistycznymi, ktére pozwalajg na uzyskanie przewagi w targowaniu sie o cene.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

charakteryzuje proces podejmowania

posiada swiadomos¢é w zakresie tego decyzji zakupowych przez klienta,
co wptywa na ocene wysokosci ceny rozréznia czynniki inne niz cena majace Test teoretyczny
przez klienta wptyw na decyzje klientéw

(doswiadczenie dowodowe)

rozréznia kluczowe elementy

wptywa na emocje klienta przez skutecznej prezentaciji opartej na
skuteczna prezentacje swoich towaréw emocjach (jezyk korzysci, obrazowanie Test teoretyczny
i ustug wzmachiajace, schematy hipnotyczne w

prezentac;ji)

rozpoznaje rézne techniki obrony ceny
broni ceny réznymi technikami i oraz przyktady (aikido, karate, krav
finalizuje transakcje maga, capoeira, capoeira carioca,

incepcja negatywna i pozytywna)

Test teoretyczny

rozréznia przyktady technik

lingwistycznych: jezyka hipotetycznego

(hipotetycznie), zabierania oferty, Test teoretyczny
technik jakie stosuja zwykle klienci aby

uzyskac lepsza cene.

operuje stowami i technikami
lingwistycznymi pozwalajacymi na
przewage w sytuacjach targowania sie
ceng

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Certyfikat ukoriczenia szkolenia zawiera opis efektéw uczenia sie. Efekty te przedstawiajg konkretne umiejgtnosci,
wiedze i kompetencje, ktére osoba zdobyta podczas nauki.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sig kryteria ich weryfikacji. Ocena bazuje na wczesniej okreslonych kryteriach, ktére jasno wskazujg, czy
osiggnieto zamierzone cele edukacyjne.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Po odbytym szkoleniu, uczestnik przystepuje do dobycia egzaminu koficowego. Na certyfikacie znajduje sie informacja o
zaliczeniu egzaminu. Implementowane mechanizmy zapewniajg niezaleznos$é i obiektywnos¢ procesu walidacji, co
gwarantuje jego wiarygodnos¢ i przejrzystosc.

Program

Program szkolenia bedzie dostosowany do specyficznych potrzeb konkrentnej grupy uczestnikéw. Bedzie uwzgledniat rézne scenariusze
sprzedazowe i branzowe -oparte na rzeczywistych przyktadach oraz technikach, ktére uczestnicy beda mogli od razu zastosowaé w
swojej pracy.

Szkolenie odbywa sie w sali szkoleniowej wyposazonej w tablice, rzutnik. Zajecia sa realizowane w godzinach zegarowych. Przerwy nie sg
wliczane w czas trwania ustugi.

Program:

1. Strategia kolorowych barw w obronie ceny
- Strach przed odrzuceniem ceny
- llos¢ klientéw a odwaga propozycji cenowej

2. Istota i znaczenie ceny
- proces podejmowania decyzji zakupowych
- cena nie jest najwazniejsza

— doswiadczenia dowodowe
- Zasada sprezynek
— mozliwosci obrony ceny

3. Prezentacja oferty firmy - emocjonalny sposéb prezentacji oferty - budowa argumentacji opartej o korzysci
- obrazowanie wzmacniajace (opisy wizualne, historie i analogie, multimedia)
- schematy hipnotyczne w prezentacji (stowa wyzwalacze, pytania retoryczne, powtorzenia, progresywne twierdzenia).

4.Techniki obrony ceny i reakcji na straszenie konkurencja. - Istota obiekcji cenowych
- typowe btedy
- technika aikido

- technika karate
- krav maga

- capoeira
- capoeira carioca
- Incepcja negatywna i pozytywna

5. Lingwistyka targowania sie o cene - ostatecznie



- hipotetycznie (Hipotetyczne scenariusze)
- zabieranie oferty (wywarcie presji i wywotanie poczucia straty)

- zwykle gdy klienci (Typowe zachowania klientéw:Préba uzyskania informacji o najnizszej cenie, Poréwnywanie z konkurencja,
Deklarowanie maksymalnego budzetu, Stosowanie ciszy)

- Test teoretyczny- WALIDACJA
Zajecia sg realizowane w godzinach dydaktycznych. Przerwa nie jest wliczana w catkowity czas szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikéw to 5 oséb, maksymalna 10 oséb. Zajecia bez wzgledu na liczbe uczestnikdw beda realizowane w jednej
grupie. Zajecia praktyczne beda realizowane w formie warsztatow w duzej grupie oraz w formie wystgpien indywidualnych przed grupg i
prowadzacym.

Grupa docelowa dla szkolenia z technik obrony ceny moga byé osoby zawodowo zwigzane ze sprzedazg, marketingiem, obstuga klienta
oraz zarzadzaniem cenami w réznych branzach.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" ., . X . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 383,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 383,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 238,30 PLN
Koszt osobogodziny netto 238,30 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

122

Roman Kawszyn



Handlowiec i Manager Dziatéw Sprzedazy, Marketingu i Szkolen. Charyzmatyczny lider i méwca.
Wspétpracowat m.in. z: TVP, Orlen, Polkomtel, HRK, Adidas, Reebok, Levi's, Zepter, Lotos, Philipiak,
VOX, Agora i wieloma innymi. Ekspert TVP, TVN CNBC oraz TVN BiS.

Autor i wspotautor trzech ksigzek (Pragne, Techniki Obrony Ceny i Pierwsze skrzypce) oraz audio CD
(Emocjonalna Prezentacja Oferty, Psychotechniki w przyjeciu Reklamacji, Storytelling, Prawda i
Charyzma, Strategie efektywnosci Sprzedazowej).Obecnie Managing Partner w Al Fianco Partners,
firmie, zajmujacej sie dostarczaniem produktéw rozwojowych dla sit sprzedazy.

222

Adam Szaran

Manager sprzedazy i handlowiec w obszarze ustug dla biznesu i finanséw. Ekspert TVN BiS oraz DD
TVN. Wyktadat w Akademii Telewizyjnej TVP, prowadzit audycje tematyczne w lokalnych
rozgtosniach radiowych. Dyplomowany coach i trener biznesu ze specjalizacjg w zakresie wsparcia i
optymalizacji sprzedazy. Szkolit i doradzat dla takich marek jak m.in.: Adidas, Reebok, Levi's, Lotos,
Vox, Agora, Tax Care, Belvedere, Komfort, Zepter, Thalgo.Autor i wspotautor trzech publikacji w
formie CD (Storytelling, Techniki obrony ceny, Psychotechniki w przyjeciu reklamaciji) oraz
bestsellerowej ksigzki (Techniki Obrony Ceny). Obecnie Managing Partner w Al Fianco Partners. by

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty autorskie

Informacje dodatkowe

Przed zapisem na ustuge, prosimy o kontakt.

Adres

ul. Jasnogodrska 32/8
42-202 Czestochowa

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Kontakt

Agnieszka Glinska

E-mail info@luga.pl
Telefon (+48) 692 547 267



