Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Pricingu 4 612,50 PLN brutto
3 750,00 PLN netto

184,50 PLN brutto/h
150,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/08/21/10940/2951859

EY Academy of Business

Ernst & Young
spotka z
ograniczong

odpowiedzialnoscia Warszawa / mieszana (stacjonarna potaczona z ustuga

Academy of zdalng w czasie rzeczywistym)

Business sp. k. & Ustuga szkoleniowa

Kk KKKk 46/5 (@ 25h
377 ocen B 22.10.2025 do 24.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Na szkolenie zapraszamy osoby, ktére chcg dowiedzie¢ sie:

¢ Co wzigé pod uwage, ustalajgc ceny produktéw i ustug
¢ Ksztattowanie ceny w B2C i w B2B
e Z czego sktada sie cena i co wptywa na rentownos$¢ biznesu
¢ Co to jest product mix
¢ Jakie plusy i minusy niesie ze sobg sprzedaz pakietowa
e Jak budowa¢ transparentng polityke cenowa
e Co powoduje, ze klient chce zaptaci¢ wiecej
¢ Wartos$¢ funkcjonalna a warto$¢ dodana produktu
e Jak tworzy¢ strategie cenowe dla wielu kanatéw (multichannel
Grupa docelowa ustugi
management)
e Zasady i mechanizmy tworzenia cen produktow
e Jak konstruowa¢ argumenty sprzedazowe oparte na liczbach
* Rola rabatéw i bonuséw w warunkach handlowych
o Jaka jest roznica miedzy marza i narzutem
e Wptyw rabatéw na obroty firmy
¢ |le nas kosztuje odroczony termin ptatnosci
e Jak tworzy¢ skuteczne promocje
e Jak wprowadzac¢ podwyzki cen
e Jak broni¢ cene i sprzedawaé drozsze produkty
¢ Jakie btedy najczesciej popetniajg sprzedajacy.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 16

Data zakonczenia rekrutacji 20-10-2025



mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 25

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

Szkolenie "Akademia Pricingu" przygotowuje uczestnikédw do tworzenia strategii i polityk cenowych w organizacji,
poprzez zastosowanie zasad tworzenia polityki cenowej oraz wykorzystanie sposobow i mechanizmow, ktére
wykorzystuja firmy, tworzac strategie i polityki cenowe ukierunkowane na uzyskanie jak najwyzszej rentownosci firmy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

« identyfikuje sposoby i mechanizmy
wykorzystywane do tworzenia strategii i
polityk cenowych

Uczestnik postuguje si¢ wiedzg w « definiuje zasady tworzenia polityki .
. . N . Test teoretyczny z wynikiem
zakresie tworzenia strategii i polityki cenowej .
. o . i generowanym automatycznie
cenowej w organizacji * omawia pojecie przeptywow ceny w

tancuchu dystrybuciji
« charakteryzuje jak wptywajg na biznes
rabaty, bonusy, promocje

« ksztattuje ceny na rynku

* tworzy polityke cenowa

« analizuje ryzyka zwigzane ze
sprzedazg produktow i ustug w wielu
kanatach sprzedazy

* monitoruje ryzyka zwigzane ze
sprzedaza produktéw i ustug w wielu
kanatach sprzedazy

* zarzadza czynnikami wptywajacymi na
Uczestnik tworzy strategieg i polityke . a y plywajacy Test teoretyczny z wynikiem
poziom ceny

cenowa W organizacji . A . . generowanym automatycznie
* bada i poréwnuje konkurencje na

rynku

+ wykorzystuje metody ustalania cen

+ dopasowuje oferte do danego Klienta
+ $ledzi nowosci i trendy na rynku

« charakteryzuje sie $wiadomoscia
koniecznosci ciagtej aktualizacji wiedzy
w zakresie tworzenia strategii i polityk
cenowych w organizacji



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

PROGRAM
Jaka jest dobra cena produktu i ustugi

e Wptyw cech i waloréw produktéw i ustug na postrzeganie ceny
e Z czego sktada sie cena

* Pozycjonowanie cenowe

¢ Psychologia ceny

Cena rynkowa a wptyw konkurencji na naszg oferte

¢ Badanie i poréwnanie konkurencji na rynku

e Segmenty cenowe na danym rynku

¢ Kategorie, rodziny produktéw i ustug na rynku
e USP — Unikalna oferta sprzedazowa

¢ Argumentacja dobrej ceny

Omowienie sposobéw ustalania cen

¢ Wrazliwos$¢ cenowa kupujgcego

e Czynniki wptywajace na wrazliwos¢ cenowa

* Marzowos$é na produkcie podstawowym i komplementarnym
e Sprzedaz pakietowa

¢ Dywersyfikacja marzy poprzez product mix

¢ Polityka cenowa, tworzenie cennikéw i ofert

e Putapki w kalkulowaniu ofert

Komunikacja cen regularnych i promocyjnych

¢ Sposoby komunikacji cen w B2B i B2C

e Argumenty sprzedazowe budujgce wyzsza cene
e Obrona ceny — sposoby argumentacji

e Argumentacja korzysci oparta na liczbach

¢ 5regut wptywajacych na decyzje Klientéw

* Znaczenie emocji w komunikowaniu ceny

Polityka cenowa firmy



e Tworzenie i wprowadzanie wspotpracy opartej na warunkach handlowych
¢ Ewolucja ceny od 1N do 4N

¢ Rola rabatéw i bonuséw w warunkach handlowych

¢ Obliczanie sumy warunkoéw i $rednich rabatéw klienta

¢ Mechanizmy kontraktowania wspétpracy dtugoterminowe;j

e Argumenty biznesowe w negocjacjach

¢ Ustalanie efektywnych planéw sprzedazy

Konkurencja a pozycjonowanie cenowe

e PCK — Produkt — Cechy — Korzysci a wptyw na USP
e Co wptywa na postrzeganie ceny przez klienta

¢ Wartosci dodane produktéw i ustug

¢ Wptyw wartosci dodanych na postrzeganie cen

e Wptyw marketingu na postrzeganie ceny

e Wptyw swiadomosci marki na cene produktu

Rentownos$¢ produktu

e Zysk na produkcie

* Marza 1, Marza 2, Marza 3

* Obliczanie marzy i narzutu

* Roéznice miedzy marzg i narzutem

e MP — czym jest marza na pokrycie

e BEP — Break-even Point — punkt rentownosci
* Znaczenie wolumenu w sprzedazy

Proces sprzedazy vs proces zakupu

¢ Co kupuje Klient, a co my sprzedajemy

¢ Prowadzenie efektywnej rozmowy handlowej

e Sprzedaz transakcyjna a doradcza i ich wptyw na cene
e Problemy, wyzwania i potrzeby Klientow

e Kim jest Shopper i na co zwraca uwage

Dopasowanie oferty do klienta

¢ Rozpoznanie motywacji Klienta do zakupu poprzez pytania
e Tworzenie bazy pytan

¢ Znaczenie wybranej kategorii dla Klienta

¢ Prezentacja produktéw digital i w sklepie

Obiekcje i zastrzezenia zwigzane z ceng

¢ Skad pojawiajg sie obiekcje i zastrzezenia
¢ Klienci nastawieni na TAK i na NIE

e Rozwiewanie obiekc;ji i zastrzezen

* Sposoby finalizacji sprzedazy

Promocje cenowe

e Jak obniza¢ ceng, zwiekszajac zysk

¢ Sposoby tworzenia pakietow

¢ Stowa wzmacniajgce promocje

e Gratis, czyli jak sprzedawac, nie obnizajgc ceny

* Specjalna edycja — produkty w oparciu o psychologiczng bariere ceny

¢ Limitowana edycja a sprzedaz w wyzszej cenie

e Sezonowos¢ i moda a promocje cenowe

¢ Darmowa dostawa, przedtuzona gwarancja — promocje bez obnizki cen.

Czas trwania szkolenia:
Szkolenie trwa 25 godzin dydaktycznych (. 45 minut). Podana ilo§¢ godzin szkolenia nie zawiera czasu przerw.

Walidacja:




Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajgc rozdzielnos$¢ funkcji uczenia od walidacji. Test przeprowadzany bedzie w formie online, poprzez wykorzystanie
platformy zewnetrznej. Osoba walidujgca nie jest obecna w czesci szkoleniowej. W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas
przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Informacje techniczne:

W trakcie szkolenia online korzystamy z platformy Zoom. Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na
wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie transmisja online. Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych,
specjalnych oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtgczony do Internetu (nalezy korzystac z przegladarek: Google Chrome,
Mozilla Firefox lub Safari). Uczestnicy ogladajg i stuchaja na zywo tego, co dzieje sie w sali szkoleniowej oraz $ledzg tresci wyswietlane
na komputerze prowadzgcego. Dodatkowo, wszyscy moga zadawac pytania za posrednictwem chatu online. W przypadku mniejszych
szkolen uczestnicy mogg przez mikrofon komunikowac sie z trenerem i innymi uczestnikami kursu. Link do szkolenia online generowany
jest przed szkoleniem i wazny jest przez caty czas trwania szkolenia (uczestnik moze potgczy¢ sie w dowolnym momencie).

Podczas szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:

1) Praca w grupach (breakout rooms)

- trener moze podzieli¢ uczestnikéw automatycznie lub manualnie

- trener ustala czas trwania pracy w grupach

- pojawia sie krotki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, ze gospodarz zaprasza do podpokoju

- prowadzacy moze wysta¢ wiadomos$¢é do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.
2) Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms:

- tablica, mozliwos¢ pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisac i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim
uczestnikom szkolenia

- pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swéj ekran
- czat

- uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosié¢ prowadzacego do pokoju grupowego.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 22

Przedmiot /
temat zajeé

Jaka

jest dobra
cena produktu
i ustugi-
éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Prowadzacy

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Data realizacji
zajeé

22-10-2025

22-10-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

Liczba godzin

02:00

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Cena

rynkowa a
wptyw
konkurencji
na nasza
oferte-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Oméwienie
sposobow
ustalania cen-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Komunikacja
cen
regularnych i
promocyjnych
- éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Polityka

cenowa firmy-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Konkurencja a
pozycjonowan
ie cenowe-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Prowadzacy

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Data realizacji
zajeé

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

09:00

11:00

11:15

13:00

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

Liczba godzin

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15

02:00

00:15

01:45

01:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Rentownosé
produktu-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Proces

sprzedazy vs
proces
zakupu-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Dopasowanie
oferty do
klienta-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Obiekcje i
zastrzezenia
zwigzane z
ceng-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Promocje
cenowe cz.1-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Przerwa

Prowadzacy

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Mariusz
Walczak

Data realizacji
zajeé

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:00

15:15

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

Godzina
zakonczenia

15:00

15:15

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

Liczba godzin

01:00

00:15

01:15

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Promocje
cenowe cz.2-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat

Walidacja
ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
Prowadzacy L, i , . Liczba godzin i
zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Mariusz

24-10-2025 15:15 16:30 01:15 Tak
Walczak

- 24-10-2025 16:30 1715 00:45 Tak

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 612,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 750,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 184,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Mariusz Walczak

0d 27 lat specjalizuje sie w obszarze sprzedazy i zakupdéw. Proces sprzedazy zna od samego dotuy,
pracowat, jako: sprzedawca detaliczny w sklepie, kierownik w hipermarkecie, przedstawiciel
handlowy, Key Account Manager, Sales Manager i Business Development Manager.

Opiekowat sie kluczowymi klientami, budujgc dtugotrwate relacje, pracowat réwniez na lejku
sprzedazowym z duzg bazg klientdw ciaggle rotujgcych. Wykonywat zimne telefony, research nowych
klientéw, zimne maile oraz komunikacje poprzez media spotecznosciowe. Zna specyfike rynkéw B to
C, B to B, zaréwno zwigzanych z produktami, jak i ustugami.

Bardzo dobrze zna zagadnienia up-sellingu, cross-sellingu, sprzedazy bezposredniej, nowoczesnej i
tradycyjnej. Wdrazat standardy w wielu sieciach detalicznych, w réznych branzach, np.: apteki,
fashion, kantory, kawiarnie, meble, itp. Analityka, zarzgdzanie zmianami, praca z systemami
mobilnymi raportowania i planowania, trening, coaching, constant feedback to obszary, w ktérych
ptynnie sie porusza. W dziataniu zwraca uwage na dopasowanie do klienta, zbudowanie
odpowiedniej atmosfery i obstuge, ktéra spowoduje, ze bedzie do nas wracat. Podczas warsztatéw



ttumaczy jak wazny jest NPS, parametr, ktéry pokazuje lojalnos¢ klientéw, nawet, gdy go nie
mierzymy.

W sali szkoleniowej stawia na praktyczne walory szkolenia i umiejetnosci, ktére mozna od razu
wdrozy¢ w zycie. Pobudza zesp6t do kreatywnosci i zacheca do interakcji. Pomaga wypracowac
systemy i narzedzia dostosowane do potrzeb.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0gdlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spoétka z ograniczong odpowiedzialnoscig Academy of Business sp. k. dostepne s3 na
stronie: https://www.academyofbusiness.pl/ogolne-warunki-swiadczenia-uslug-osobom-prawnym/

Informacje dodatkowe

e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowej.
e Godziny realizacji przerw i poszczegdlnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Szkolenie odbywa sie w formule hybrydowej, tzn. jednoczesnie w formie stacjonarnej oraz formie zdalnej w czasie rzeczywistym.
Uczestnik po dokonaniu zapisu na szkolenie wybiera 1 z form udziatu w szkoleniu. Cate szkolenie jest realizowane w jednej wybranej
formie.

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:

Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Zoom. Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na
wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowacé sie bedzie transmisja online. Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych,
specjalnych oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtgczony do Internetu (nalezy korzystac z przegladarek: Google Chrome,
Mozilla Firefox lub Safari). Uczestnicy ogladajg i stuchaja na zywo tego, co dzieje sie w sali szkoleniowej oraz $ledzg tresci wyswietlane
na komputerze prowadzgcego. Dodatkowo, wszyscy moga zadawac pytania za posrednictwem chatu online. W przypadku mniejszych
szkolen uczestnicy mogg przez mikrofon komunikowac sie z trenerem i innymi uczestnikami kursu. Link do szkolenia online generowany
jest przed szkoleniem i wazny jest przez caty czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczy¢ sie w dowolnym momencie).

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji: Dwurdzeniowy
procesor Intel Core i5 2,5 GHz i wyzszy.

Minimalne wymagania dotyczgce parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik: pobieranie: 10 Mb/s, wysytanie: 5
Mb/s.

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: Nie trzeba pobiera¢
oprogramowania. Aby wzigé udziat w szkoleniu online potrzebny jest komputer, laptop, telefon lub tablet ze stabilnym internetem i bez
blokad firmowych.

Podczas szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:
1) Praca w grupach (breakout rooms)
- trener moze podzieli¢ uczestnikéw automatycznie lub manualnie

- trener ustala czas trwania pracy w grupach



- pojawia sie krotki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, ze gospodarz zaprasza do podpokoju
- prowadzgcy moze wysta¢ wiadomos$é do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.
2) Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms:

- tablica, mozliwos$¢ pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisac i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim
uczestnikom szkolenia

- pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swoj ekran
- czat

- uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosié¢ prowadzgcego do pokoju grupowego.
Ustuga jest nagrywana na potrzeby ewentualnej kontroli.

W zwigzku z tym, prosimy o wigczenie kamery na czas udziatu w szkoleniu. Dziekujemy.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi
e Laboratorium komputerowe

e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.

Kontakt

ﬁ E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314

Zuzanna Stepien



