Mozliwo$¢ dofinansowania

Dyktowanie ceny na rynku- szkolenie. 2 900,00 PLN brutto

Numer ustugi 2024/06/24/122563/2196221 290000 PLN netto

EGIDA 181,25 PLN brutto/h

SZKOLENIA
181,25 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym

EGIDA MICHAL & Ustuga szkoleniowa
GUMOWSKI

® 16h
Kok ok ok ok 5 17.08.2024 do 18.08.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do oséb:

- zajmujacych sie sprzedaza produktéw, ustug i towaréw,

- chcaeych zwiekszy¢ swoje wolumeny sprzedazowe,

- pracownikéw, manageréw, kierownikéw, dyrektoréw i wtascicieli firm,
ktérym

zalezy na podniesieniu sprzedazy w firmie.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakonczenia rekrutacji 16-08-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do samodzielnego skonstruowania cennika swoich towaréw/ustug dostosowanego do
warunkow technicznych, gospodarczych oraz konkurencji oraz przekonania do okreslonej ceny swoich klientdw.



Uczestnik nauczy sie jak skutecznie sporzadzi¢ plan cenowy dla swojego asortymentu oraz jak wybroni¢ poziom ceny

swoich towaréw/ustug przed klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozrdznia strategie cen (niskich,
$rednich, wysokich) trendy polskie i
Swiatowe.

Analizuje i ustala polityke cenowa.

Rozréznia pojecia cena jednorazowa a
abonament/subskrypcja.

Rozréznia pojecia upfront payment i
payment after service.

Broni ceny statej dla wiasnych
produktéw/ustug.

Broni ceny w postaci marzy/prowiz;ji.

Ustala strategie upustéw/rabatow.

Charakteryzuje konsekwencje za
wprowadzenie niskiej ceny i walki cena.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Omawia jakie sg aktualne trendy w
ustalaniu cen oraz omawia dobre i zte
praktyki na rynku.

Omawia zasady budowy wtasciwej
polityki cenowej dla swoich
produktéw/ustug uwzgledniajacej
odpowiednio wysokie zyski w kontrze
do potrzeb i mozliwos$ci rynkowych.

Wskazuje plusy i minusy obu modeli
oraz przygotowuje sie do doboru
odpowiedniego do swojego
asortymentu.

Analizuje dwa modele ptatnosci za
towar/ustuge.

Omawia punkt optacalnosci, mozliwosci
negocjacji ceny oraz zachowan
psychologicznych klientow.

Charakteryzuje zasady argumentacji i
odbijania obiekcji klienta w przypadku
ceny jako marzy lub prowizji
towaru/ustugi.

Opracowuje skuteczny plan dotyczacy
rabatéw/upustéw na swéj asortyment.

Wyjasnienia negatywny wptyw wojny
cenowej na kondycje firmy.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

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



Dokumenty potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji bedzie zawierat opis efektéw uczenia sie w zakresie
wiedzy,umiejetnosci i kompetencji.

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

Efekty uczenia sie podzielone sg na wiedze, umiejetnosci oraz kompetencje spoteczne nabyte
W procesie uczenia sie.

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

Dokument bedzie zawierat informacje o przeprowadzonej walidacji w formie testu przeprowadzonego przez specjaliste
w danej dziedzinie.

Program

DZIEN | :

 Strategie cen (niskich, srednich, wysokich) - trendy polskie i $wiatowe:

Omowienie aktualnych trendéw polskich i Swiatowych w ustalaniu cen na poszczegdlne towary/ustugi, pokazanie dobrych i ztych praktyk
rynkowych, wskazanie kardynalnych btedéw.

¢ Analiza i ustalanie polityki cenowej:

Omowienie zasad budowy wtasciwej polityki cenowej dla swoich produktéw/ustug uwzgledniajgcej odpowiednio wysokie zyski w kontrze
do potrzeb i mozliwosci rynkowych.

¢ Cena jednorazowa vs. Abonament/subskrypcja:

Omodwienie modeli ptatnosci/sprzedazy swoich towaréw/ustug w dwoch wersjach: jednorazowej ceny jakg musi zaptacic klient oraz w
modelu abonamentowym/subskrypcyjnym. Wskazanie pluséw i minuséw obu modeli oraz przygotowanie do doboru odpowiedniego do
swojego asortymentu.

e Upfront payment vs. Payment after service:

Analiza dwéch modeli ptatnosci za nasz towar/ustuge: upfront czyli ptatnos¢ z géry, oraz payment after service czyli
ptatnos$¢ po wykonaniu ustugi/dostarczeniu towaru, wskazanie pluséw i minuséw obu sposobéw oraz przygotowanie do doboru
odpowiedniego do swojego asortymentu.

DZIEN Il :

¢ Obrona ceny statej dla produktéw/ustug wtasnych:

Zasady argumentac;ji i odbijania obiekc;ji klienta w przypadku ceny statej/cato$ciowej naszego towaru/ustugi — czyli takiej, gdy to my
jestesmy producentem produktu lub wykonawca danej ustugi i od nas zalezy catkowity poziom ceny danego dobra. Omdwienie punktow
optacalnosci, mozliwosci negocjacji ceny oraz zachowan psychologicznych klientow.

e Obrona ceny w postaci marzy/prowizji:

Zasady argumentacji i odbijania obiekc;ji klienta w przypadku ceny jako marzy lub prowizji towaru/ustugi — czyli takiej, gdy to my NIE
jestesmy producentem produktu lub wykonawca danej ustugi a jedynie zarabiamy na marzy lub prowizji od sprzedazy
towaru/podwykonawstwa danej ustugi. Oméwienie punktéw optacalnosci, mozliwosci negocjacji ceny oraz zachowan psychologicznych
klientow.



¢ Strategie upustéw/rabatow:

Opracowanie skutecznego planu rabatéw/upustéw na swdj asortyment. Okreslenie widetek systemu rabatowego z
uwzglednieniem optacalnosci sprzedazy, okreslenie punktéw zwrotnych i punktéw nie do przejscia w poziomie rabatu.Nauka odmawiania
na prosby o rabaty/upusty, zbijanie présb obnizenia ceny przez klienta.

¢ Konsekwencje za niskiej ceny i walki cena:

Pokazanie i uzmystowienie uczestnikom ryzyk zwigzanych z nadmiernej walki ceng o klienta. Wyjasnienie negatywnego wptywu wojny
cenowej na kondycje firmy. Kazusy BMW, Rolex i inne.

Przerwy wliczane sg w czas szkolenia.

Warunki organizacyjne :

Uczestnik szkolenia otrzyma materialy : skrypt szkoleniowy, ankieta, test, prezentacja.
Zajecia beda odbywaty sie w jednej grupie bez podziatu na podgrupy.
Na poczatku zaje¢ odbedzie sie test wiedzy w formie online, ktéry zbada poziom wiedzy kursantéw.

Szkolenie bedzie realizowane w godzinach zegarowych.
Szkolenie bedzie realizowane w godzinach zegarowych.
Szkolenie kierowane jest do :

e przedsiebiorcéw,

o witascicieli,

e pracownikow,

e sprzedawcéw

Walidacja :

Test wiedzy,wykonywany za pomocg narzedzi cyfrowych walidujgcy kompetencje nabyte podczas szkolenia.
Osoba walidujgca to Michat Gumowski.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L . . . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Strategie

cen(niskich,sredn

ich,wysokich) - Bartosz
o . 17-08-2024 09:00 11:00 02:00
trendy polskie i Kroplewski
Swiatowe/Wspét
dzielenie ekranu.
2 P Bart
rzerwa artosz 17-08-2024 11:00 11:15 00:15

kawowa Kroplewski



Przedmiot / temat
zajec

Analiza i

ustalanie polityki
cenowej/Wspétd
zielenie ekranu.

Przerwa

obiadowa

Cena

jednorazowa
vs.Abonament/s
ubskrypcja/Wsp6
tdzielenie ekranu.

Przerwa

kawowa

Upfrontpayment
vs.Payment
afterservice/Wsp
otdzielenieekran
u.

Obrona

ceny statej dla

produktéw/ustug
wiasnych/Wspét
dzielenie ekranu.

Przerwa

kawowa

Obronaceny w
postaci
marzy/prowizji/
Wspétdzielenie
ekranu.

Przerwa

obiadowa

IPPEE) Strategie
upustéw/rabatow
/Wspétdzielenie
ekranu.

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Data realizacji
zajeé

17-08-2024

17-08-2024

17-08-2024

17-08-2024

17-08-2024

18-08-2024

18-08-2024

18-08-2024

18-08-2024

18-08-2024

18-08-2024

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:30

14:00

16:00

16:15

09:00

11:00

11:15

13:30

14:00

16:00

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

16:00

16:15

17:00

11:00

11:15

13:30

14:00

16:00

16:15

Liczba godzin

02:15

00:30

02:00

00:15

00:45

02:00

00:15

02:15

00:30

02:00

00:15



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec

Konsekwencje za

niskiej ceny i Bartosz
walki Kroplewski
cena/Wspétdziel

enie ekranu.

Test
wiedzy,wykonywa

ny za pomoca

narzedzi

cyfrowych -
walidujacy
kompetencje

nabyte podczas
szkolenia.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
18-08-2024 16:15 17:00
18-08-2024 17:00 17:30

Cena

2900,00 PLN

2900,00 PLN

181,25 PLN

181,25 PLN

O Bartosz Kroplewski

‘ ' W 2013 roku zdobyt tytut inzyniera na studiach Il stopnia Towaroznawstwo — jako$¢ zywnosci i
obrét towarem organizowanych przez Uniwersytet Warmifnsko- Mazurski w Olsztynie.
Aktualnie jest na studiach doktoranckich na UWM w Olsztynie.
Autor wielu felietonéw oraz publikacji naukowych.
Na co dzien prowadzi wtasny biznes i promuje wtasne marki. Jest wtascicielem marki " Akademia
Zdrowia, ktdérg stworzyt w 2013 roku oraz marki PlusNutrition, ktéra zatozyt w 2022 roku.
Jest trenerem personalnym, funkcjonalnym trenerem medycznym, specjalistg do spraw zywienia i

masazysta.

Liczba godzin

00:45

00:30



Prowadzi szkolenia, kursy i warsztaty z zakresu odzywiania, treningu i wptywu czynnikow
srodowiskowych oraz behawioralnych na jakos¢ zycia i stan zdrowia cztowieka.

Posiada doswiadczenie w prowadzeniu wiasnego biznesu, sprzedazy ustug, wprowadzaniu i
sprzedazy produktéw, budowania wtasnego wizerunku, zarzagdzaniu profilami biznesowymi w social
media czym chetnie sie dzieli podczas prowadzenia szkolen z kursantami.

Szkolenia prowadzi nieprzerwanie od 2017 roku i w tym czasie przeprowadzit 40 szkolen dla okoto
200 kursantow, co przetozyto sie na blisko 350 godzin szkolen.

Specjalizuje sie w szkoleniach :

- budowania wtasnego wizerunku

- sprzedazowych

- behawioralnych

- motywacyjnych

- zarzadzania firma

- marketingowych

- zdrowego zywienia

- treningdw personalnych

Certyfikaty :

Trenera Szkoleniowca

Instruktora sportowego

Sprzedazowa pewnos¢ siebie

Marketing w social media

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy, ankieta, test, prezentacja.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z VAT ze zgodnie z podstawg prawng :

Stosownie do tresci § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 roku w sprawie zwolnier od podatku
towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien zwolnione od podatku od towaréw i ustug sg ustugi ksztatcenia zawodowego
lub przekwalifikowania zawodowego, finansowane w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych, oraz $wiadczenie ustug i dostawa towaréw
Scisle z tymi ustugami zwigzane.

Warunki uczestnictwa

Szkolenie skierowane jest do oséb:

- zajmujacych sie sprzedazg produktéw, ustug i towardw,

- chcacych zwiekszy¢ swoje wolumeny sprzedazowe,

- pracownikéw, manageroéw, kierownikéw, dyrektoréw i wtascicieli firm, ktérym
zalezy na podniesieniu sprzedazy w firmie.

Informacje dodatkowe

Po szkoleniu kazdy uczestnik otrzyma certyfikat.
Warunkiem uzyskania certyfikatu jest uzyskanie 100% frekwencji ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie testu i ¢wiczen.

Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie/nagrywanie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w celu
utrwalenia efektéw uczenia sie.



Warunki techniczne

Szkolenie bedzie odbywac sie na platformie : https://clickmeeting.com/pl/
Wymagania, ktére muszg zostac spetnione:

¢ Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy);
¢ 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej);
» System operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S.

Poniewaz ClickMeeting jest platforma opartag na przegladarce, wymagane jest korzystanie z Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
(Chromium), Yandex lub Opera. Pamietaj, aby korzystac¢ z najaktualniejszej oficjalnej wersji wybranej przegladarki.

Aby mie¢ pewno$¢, ze mozesz zorganizowaé swoje wydarzenie bez jakichkolwiek probleméw, sprawdz wymagania za pomocga naszego
Testu konfiguracji systemu. Po prawej stronie testu mozesz postucha¢ przyktadowego utworu muzycznego, aby sprawdzié, czy Twoje
gtosniki lub podtaczone stuchawki dziatajg prawidtowo. Mozesz réwniez sprawdzi¢ poziom dzwieku, przemawiajgc do mikrofonu

i obserwujac poziom ruchomego paska, a takze zobaczy¢ strumien ze swojej kamery.

Po lewej stronie Testu konfiguracji systemu mozesz sprawdzi¢, czy potgczenie z naszymi serwerami konferencyjnymi jest w porzadku
oraz czy system operacyjny i przegladarka internetowa sg aktualne. Nalezy pamietag¢, ze platforma ClickMeeting domysinie wybiera
dostepne wyjscie audio, mikrofonu i kamery.

ClickMeeting wspétpracuje z wszystkimi wbudowanymi w laptopy kamerami oraz wiekszo$cig kamer internetowych. Bardziej
zaawansowana lub profesjonalna kamera moze wymagac instalacji dodatkowego oprogramowania lub sprzetu i musi zostaé
skonsultowana z naszym Dziatem sprzedazy. Aby sprawdzi¢ kompatybilno$¢ kamery, zachecamy do stworzenia darmowego konta
testowego.

Aby moéc korzystaé z ustugi (wtgczajgc w to udziat w konferencjach) na niektérych urzgdzeniach mobilnych, konieczne moze by¢ pobranie
odpowiedniej aplikacji w iTunes App Store lub Google Play Store. Do korzystania z ustugi w petnym zakresie dzwigku i obrazu podczas
konferenciji, konieczne jest posiadanie kamery internetowej, mikrofonu lub zestawu stuchawkowego, lub gto$nikéw podtaczonych do
urzadzenia i rozpoznanych przez Twoje urzadzenie i nie powinny by¢ one jednoczes$nie uzywane przez zadng inng aplikacje.

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@egidaszkolenia.pl

Telefon (+48) 668 360 878

Michat Gumowski



