Mozliwos$¢ dofinansowania

Matematyka handlowa i promocja 4 730,00 PLN brutto

sprzedazy: psychologia cen, planowanie 4730,00 PLN netto
(p) patrino przychodéw i obrona marzy. Szkolenie 147,81 PLN brutto/h
147,81 PLN netto/h

stacjonarne.
Numer ustugi 2025/07/31/121919/2914596
PATRINO SPOLKA Z

OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS @ Radom / stacjonarna

clA & Ustuga szkoleniowa
dAhKkKkk 49/5 (@ 30h

698 ocen 5 03.11.2025 do 02.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie adresowane jest do:

¢ Przedstawicieli handlowych (PH), kierownikow sprzedazy i zespotdw
sprzedazowych
Grupa docelowa ustugi ¢ Specjalistow ds. marketingu i trade marketingu
¢ Manageréw kategorii, brand manageréw oraz os6b odpowiedzialnych
za tworzenie planéw sprzedazowych i wdrazanie promocji
¢ Osob odpowiedzialnych za analize rentownosci dziatah handlowych i

promocyjnych.
Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikow 23
Data zakonczenia rekrutacji 02-11-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 32

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji handlowych i marketingowych uczestnikdw w zakresie planowania sprzedazy,
kalkulacji rentownosci, psychologii cen, skutecznej obrony ceny oraz tworzenia i oceny promoc;ji sprzedazy. Uczestnicy
nauczg sie chroni¢ marze, planowac dziatania handlowe i promocyjne, wykorzystywac taktyki pricingowe oraz ocenia¢

optacalnos¢ kampanii na podstawie danych liczbowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik analizuje strukture P&L oraz
elementy wptywajace na rentownosé
sprzedazy

Zastosowanie odpowiednich pozyciji

Test teoretyczn
P&L do analizy przypadkéw yezny

Poprawne wykonanie dziatan

Uczestnik oblicza marze, narzut oraz
arytmetycznych na dostarczonych Test teoretyczny

t baté k
Welyw rabatow na zys danych handlowych

Uczestnik tworzy plan sprzedazy oparty Uporzadkowanie celéw wedtug modelu

Test teoretyczn
o model XP i zasady SMART SMART i logiki XP yezny

Uczestnik rozréznia role produktéw w
kategorii i przypisuje im funkcje
strategiczne

Prawidtowe przyporzadkowanie

Test t t
produktéw do rél BR/ST/WR est tearelyczny

Uczestnik dobiera taktyki pricingowe Wskazanie i uzasadnienie zastosowania
adekwatne do kontekstu klienta i wybranej taktyki w scenariuszu Test teoretyczny
produktu sprzedazowym

Poprawnos¢ argumentacji i struktury
wypowiedzi w sytuacjach obiekgciji Test teoretyczny
cenowej

Uczestnik formutuje komunikaty obrony
ceny w oparciu o model 4-etapowy

Uczestnik projektuje program promociji
proJ 1€ prog P ! Odpowiednie dobranie narzedzi do

sprzedazy z uwzglednieniem aspektéw Test teoretyczn
P y gle P grupy docelowej i celu kampanii yezny

psychologii
Uczestnik ocenia rentowno$¢ dziatan Prawidtowe wykonanie kalkulacji i

. . . . . . Test teoretyczny
promocyjnych z uzyciem wzoru Tellisa interpretacja wyniku

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

TAK



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

TAK

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

TAK

Program

Szkolenie w gtéwnej mierze oparte jest na ¢wiczeniach indywidualnych, grupowych (' w grupach 5-cio osobowych), dyskusji grupowej,
grach symulacyjnych, prezentacji przyktadéw, mini wyktadach.

Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych.

Uczestnicy otrzymajg materiaty autorskie, opracowane przez wyktadowcow-praktykow.

DZIEN 1

MODUL 1: MODUL WSTEPNY / QUIZ WIEDZY (KAHOOQT)

Modut integracyjny i diagnostyczny. Uczestnicy zapoznajg sie ze sobg oraz z trenerem, ustalajg cele indywidualne i grupowe, formutuja
oczekiwania wobec szkolenia. Wykorzystujac quiz Kahoot, sprawdzajg swojg wiedze z poprzednich warsztatéw, co umozliwia trenerowi
dopasowanie intensywnosci i gtebokosci tresci do poziomu grupy.

MODUL 2: PODSTAWY KALKULACJI

Uczestnicy poznajg uproszczony model rachunku wynikéw (P&L), uczg sie podstaw kalkulacji handlowych i rozpoznajg elementy
kontraktow, ktére wptywajg na rentownos$é. Modut wyjasnia réznice miedzy marzg a narzutem oraz wprowadza pojecia takie jak front i
back margin. Praktyczne ¢wiczenia rachunkowe pozwalajg przeé¢wiczy¢ kalkulacje na rzeczywistych przyktadach.

MODUL 3: PLANOWANIE | WIELKOSC PRZYCHODOW

Modut skupia sig na technikach tworzenia realistycznych planéw sprzedazowych bez koniecznosci operowania wytgcznie cena.
Uczestnicy poznajg model XP jako narzedzie planistyczne, analizujg réwnania sprzedazy i zysku oraz stosujg zasade SMART w
prognozach handlowych. Wspdlne warsztaty umozliwiajg prze¢wiczenie tworzenia zréwnowazonych planéw sprzedazowych.

DZIEN 2

MODUL 4: KATEGORYZACJA | MIEJSCE PRODUKTOW

Uczestnicy pogtebiaja rozumienie roli kategorii w strukturze sklepu i uczg sie, jak wybdr marek wptywa na jej wartos¢. Poznaja role
produktéw w kategorii (BR, ST, WR) oraz zasady przyporzadkowania marek do subkategorii. Na tej podstawie budujg silng argumentacije
dla pozycji marki Azan w konkretnej kategorii handlowej.

MODUL 5: PSYCHOLOGIA CEN — TAKTYKI PRICINGOWE

Modut omawia mechanizmy psychologiczne wptywajgce na postrzeganie cen. Uczestnicy poznaja 10 skutecznych taktyk pricingowych,
takich jak kotwiczenie, linie cenowe czy koncéwki psychologiczne, uczg sig jak cena moze komunikowac jakos$¢ i jak unika¢ btedow
prowadzacych do zanizenia wartosci. Modut zawiera réwniez wyliczenia efektywnosci promocji cenowych.

MODUL 6: OBRONA CENY (MODUL PRAKTYCZNY - CALODNIOWY)

Kluczowy modut dnia, skoncentrowany na reakcjach na presje rabatowa. Uczestnicy analizujg, co naprawde styszy klient, a co komunikuje
handlowiec. Uczg sie 4-stopniowego modelu obrony ceny, poznajg alternatywy dla rabatéw i éwicza techniki jezykowe. Modut opiera sie
na intensywnych éwiczeniach praktycznych — sparingach sprzedazowych i scenkach PH-klient.

DZIEN 3



MODUL 7: WPROWADZENIE DO PROMOCJI SPRZEDAZY

Uczestnicy poznajg podstawy promoc;ji sprzedazy — definicje, cele, narzedzia i obszary oddziatywania. Omawiane sg elementy mixu
marketingowego i promocyjnego. Czes$é praktyczna obejmuje éwiczenia z argumentacji przekazu promocyjnego w kontekscie dziatan
rynkowych.

MODUL 8: PSYCHOLOGIA W PROMOCJI SPRZEDAZY

Modut oparty na wiedzy psychologicznej. Uczestnicy uczg sie, jak temperamenty i systemy reprezentac;ji klientow wptywajg na odbior
informacji promocyjnych. Poznajg 8-stopniowy program tworzenia skutecznej promocji sprzedazy. W ramach meta-éwiczenia projektuja
wiasny szkic kampanii promocyjnej, dopasowanej do specyfiki ich biznesu.

DZIEN 4

MODUL 9: RENTOWNOSC DZIALAN PROMOCYJNYCH

Uczestnicy analizujg efektywnos$¢ dziatan promocyjnych z perspektywy finansowej. Wprowadzane sg pojecia elastycznosci popytu i
nieréwnosci Tellisa. Modut zawiera meta-¢wiczenie, w ktérym uczestnicy kalkulujg rentownos$¢ historycznych kampanii promocyjnych
swojej firmy.

MODUL 10: ELEMENTY TECHNOLOGII PROMOCYJNEJ

Modut koncentruje sie na réznicach miedzy centralnymi i lokalnymi promocjami oraz na doborze wskaznikéw efektywnosci. Uczestnicy
ucza sie, jak mierzy¢ skuteczno$é promociji oraz projektujg program dziatarn promocyjnych na poziomie lokalnym i centralnym — wraz z
analiza réznic i dopasowaniem do kontekstu rynkowego.

MODUL 11: ZADANIE DOMOWE

Meta-¢éwiczenie finalne: uczestnicy tworza kwartalny kalendarz promocji dla czterech produktéw z jednej grupy asortymentowej.
Kalendarz oparty jest o wczesniejsze analizy i projektowane dziatania z dni poprzednich. Stanowi praktyczny szkielet do wdrozenia po
szkoleniu.

MODUL 12: WALIDACJA

Podsumowanie szkolenia, oméwienie realizacji celéw, walidacja wiedzy i prezentacja wypracowanych materiatéw. Czas na refleksje,
pytania i omowienie mozliwosci wdrozeniowych w firmach uczestnikéw.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 36

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy . . , . Liczba godzin

zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wstep Artur Dtubak 03-11-2025 08:00 08:15 00:15

Modut 1:

Wstepny quiz

wiedzy (Kahoot),

cele Artur Dtubak 03-11-2025 08:15 10:00 01:45
indywidualne i

grupowe,

integracja

Przerwa
Artur Dtubak 03-11-2025 10:00 10:15 00:15
kawowa



Przedmiot / temat Data realizacji
L, Prowadzacy L,
zajeé zajeé

Modut 2:

Podstawy
kalkulacji -
wprowadzenie do

. Artur Dtubak
P&L, marza,

03-11-2025

narzut,
front/back
margin

Cwiczenia

rachunkowe -

praktyczne Artur Dtubak 03-11-2025
przyktady z

kontraktow

Przerwa

obiadowa Artur Dtubak

03-11-2025

Modut 3:

Planowanie i
wielko$é
przychodéw — Artur Dtubak 03-11-2025
model XP,

SMART, réwnania

sprzedazowe

Przerwa

Artur Dtubak
obiadowa rtur iuba

03-11-2025

Warsztaty

planowania

sprzedazy -

Artur Dtubak 03-11-2025

tworzenie
realistycznych
prognoz

Wprowadzenie
do dnia
szkoleniowego

Artur Diubak 04-11-2025

[FPES) Modut 4:
Kategoryzacja i
miejsce
produktéw - rola Artur Dtubak 04-11-2025
marki,
przyporzadkowa

nie, analiza

IPPER) Przerwa
Artur Dtubak 04-11-2025

kawowa

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:45

13:00

13:30

15:00

15:15

08:00

08:15

10:00

Godzina
zakonczenia

11:45

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

08:15

10:00

10:15

Liczba godzin

01:30

01:15

00:30

01:30

00:15

00:45

00:15

01:45

00:15



Przedmiot / temat

zajet

Modut 5:

Psychologia cen
— mechanizmy,
taktyki
pricingowe

Wyliczenia
efektywnosci
promociji
cenowych -
éwiczenia

Przerwa

obiadowa

Modut 6:

Obrona ceny -
model 4-
stopniowy, jezyk i
alternatywy dla
rabatéw

IVFES Przerwa
kawowa

Warsztaty

planowania
sprzedazy -
tworzenie
realistycznych
prognoz

Wprowadzenie
do dnia
szkoleniowego

¥R Modut 7:
Wprowadzenie
do promoc;ji
sprzedazy - cele,
narzedzia, mix
marketingowy

Przerwa

kawowa

Cwiczenia
argumentac;ji
przekazu
promocyjnego -
kontekst rynkowy

Prowadzacy

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Data realizacji
zajeé

04-11-2025

04-11-2025

04-11-2025

04-11-2025

04-11-2025

04-11-2025

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:45

13:00

13:30

15:00

15:15

08:00

08:15

10:00

10:15

Godzina
zakonczenia

11:45

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

08:15

10:00

10:15

11:45

Liczba godzin

01:30

01:15

00:30

01:30

00:15

00:45

00:15

01:45

00:15

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Modut 8:

Psychologiaw
promoc;ji —
temperamenty,
systemy
reprezentaciji

Przerwa

obiadowa

Projektowanie
kampanii
promocyjnej (8-
stopniowy
program)

Przerwa

kawowa

Prezentacje
wstepnych
koncepc;ji
kampanii
promocyjnych

Wprowadzenie
do dnia
szkoleniowego

Modut 9:

Rentownosé
dziatan
promocyjnych —
elastycznosé
popytu,
nieréwnosé
Tellisa

KOPE Przerwa
kawowa

Modut 10:

Technologie
promociji —
lokalne vs
centralne
dziatania, KPI

Prowadzacy

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Artur Dtubak

Data realizacji

zajeé

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

02-12-2025

02-12-2025

02-12-2025

02-12-2025

Godzina
rozpoczecia

11:45

13:00

13:30

15:00

15:15

08:00

08:15

10:00

10:15

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

08:15

10:00

10:15

11:45

Liczba godzin

01:15

00:30

01:30

00:15

00:45

00:15

01:45

00:15

01:30



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Projektowanie

programl'J dziatan Artur Diubak
promocyjnych -

analiza réznic
rynkowych

Przerwa Artur Dtubak
obiadowa

5] Modut 11:

Zadanie -

kalendarz Artur Dtubak
promociji dla 4

produktow

Przerwa
Artur Dtubak
kawowa

Walidacja

efektéw uczenia -
sie

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

1z1

Artur Diubak

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
02-12-2025 11:45
02-12-2025 13:00
02-12-2025 13:30
02-12-2025 15:00
02-12-2025 15:15

Cena

4730,00 PLN

4730,00 PLN

147,81 PLN

147,81 PLN

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

Liczba godzin

01:15

00:30

01:30

00:15

00:45



Ukonczyt m. in. zarzadzanie przedsiebiorstwem na Fernakademie w Hamburgu, marketing i
sprzedaz w WSHiFM w Warszawie oraz wprowadzanie innowac;ji i zmiany na York St John University
w Yorku.

Jako jeden z nielicznych Polakéw uzyskat dyplom Studium Zarzadzania Supermarketami w
instytucie IGA w Atlancie.

0d ponad 30 lat pracuje w sprzedazy sieciowej i dystrybucji FMCG/DIY, produkciji i handlu
materiatami budowlanymi. Posiada doswiadczenie w sprzedazy, produkcji, dystrybucji, supply chain
oraz 0golnym zarzadzaniu przedsiebiorstwem zdobytg na 4 kontynentach w $rodowisku zaréwno
matych firm jak i duzych korporaciji.

SPECJALIZACJA TRENERSKA:Rozw0j zespotéw sprzedazy pod katem technik sprzedazy oraz
negocjacji. Zarzadzanie na szczeblu

managerskim i zarzagdczym.Negocjacje z kupcami, handlowe. Motywowanie zespotu. Zarzadzanie
zespotem sprzedazy. Wdrazanie zmian i innowacji.

Petnit rozne funkcje: dyrektora hipermarketéw, zarzadzania zapasami, supply chain, sprzedazy,
marketingu i rozwoju biznesu, dyrektora generalne w takich firmach, jak: Metro, Tesco, Leroy Merlin,
Perekriostok, Dixy, Kreisel GmbH, Megapolis Group, IGA Russia, Barlinek Rosja. Od ponad pieciu lat
jest aktywny w branzy digital marketingu, jako konsultant oraz business training & coaching partner.
Jest aktywny w konsultingu biznesowym, zarzadzaniu start-upami oraz projektami optymalizaciji
firm od ponad 15 lat. Wyznaje zasade, iz nie ma rzeczy niemozliwych, a firmy sg na tyle skuteczne,
na ile kompetentni sg w nich ludzie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentacji i skryptéw zostang udostepnione dla uczestnikow podczas ustugi oraz po jej realizac;ji.

Informacje dodatkowe

Metodyka szkolenia: Szkolenie w gtéwnej mierze oparte jest na mini wyktadach, prezentacji przyktadéw, dyskusji grupowej, ktére
odbywajg sie pomiedzy blokami teoretycznymi.

Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych 1Th= 60min

Zaswiadczenie o ukonczeniu ustugi wydane zostanie uczestnikowi z min. 80% obecnoscia.

Adres

ul. Czarna 25/27
26-600 Radom

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Klimatyzacja

Kontakt

Magdalena Besaraba



o E-mail magdalena.besaraba@patrino.pl

m Telefon (+48) 797 454 584



