Mozliwo$¢ dofinansowania

Komunikacja wartosci, skuteczna 4 480,00 PLN brutto
S negocjacja ceny i obrona ceny w 4 480,00 PLN netto
NS kontekscie zrownowazonych modeli 280,00 PLN brutto/h
.Syner'glst biznesowych, GOZ i symbiozy 280,00 PLN netto/h
przemystowe;j.
SYNERGIST Numer ustugi 2026/01/18/170636/3265547

SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
dAh KKk 46/5 (@ qgh

9 ocen 5 19.02.2026 do 20.02.2026

© zdalna w czasie rzeczywistym

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

1. Managerowie strategiczni (wtasciciele, cztonkowie zarzadu, kadra
kierownicza)
2. Osoby odpowiedzialne za planowanie i realizowanie inwestycji w
Grupa docelowa ustugi przedsiebiorstwie
3. Specjalisci ds. ESG, zréwnowazonego rozwoju i CSR
4. Specjalisci ds. srodowiska i optymalizacji kosztéw

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 18-02-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwiniecie umiejetnosci skutecznego komunikowania wartosci, negocjowania oraz obrony ceny w
kontekscie zréwnowazonych modeli biznesowych, gospodarki o obiegu zamknigtym (GOZ) i symbiozy przemystowej.



Uczestnicy nauczg sie:

rozpoznawac i wykorzystywac¢ swoje zrodta sity negocjacyjne;j,

przedstawiac cene przez pryzmat wartosci, a nie kosztu,

argumentowacé oferte w oparciu o korzysci srodowiskowe, ekonomiczne i spoteczne,
stosowac techniki pracy z cenami

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- Wymienia elementy wartosci

Uczestnik rozumie zasady komunikaciji (ekonomiczne, srodowiskowe,
wartosci w modelach zréwnowazonych, spoteczne). Test teoretyczny
GOZ i symbiozy przemystowe;j. - Odréznia cene od wartosci i kosztu.

- Potrafi wskaza¢ argumenty wartosci

- Definiuje swojg BATNA.
- Wskazuje elementy wzmacniajace

Uczestnik identyfikuje i wykorzystuje . . Obserwacja w warunkach
sl . L pozycje negocjacyjng.
swoje zrédta sity w negocjacjach . .. symulowanych
- Posiada adekwatng postawe pewnosci
siebie.

- Formutuje komunikat wartosci w 30

sekund.
Uczestnik prowadzi szybkie negocjacje - Zac.howu1e strukture wypowiedzi pod Wywiad swobodny
cenowe presja czasu.

- Potrafi zamkna¢ krétka negocjacje z

zachowaniem ceny.

- Tworzy wtasny plan wdrozenia.
Uczestnik planuje i wdraza nowe - Dobiera wtasciwe strategie do typu
narzedzia negocjacyjne w praktyce klienta. Debata swobodna
zawodowej - Samodzielnie ulepsza swoje

argumenty wartosci.

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

Komunikacja wartosci, negocjacja ceny i obrona ceny w modelach zréwnowazonych, GOZ i symbiozy przemystowej

1. Wprowadzenie do szkolenia
¢ Cele, zakres, metody pracy, runda otwierajgca, kontekst GOZ i modeli zréwnowazonych.

2. Sita w negocjacjach i pewnosé¢ siebie
o Zrédta sity negocjacyjnej (BATNA, przygotowanie, informacja).
e Postawa i psychologia negocjatora.

3. Komunikacja wartosci w ofertach GOZ i symbiozy przemystowej
e Jak sprzedawac wartos¢, a nie cene.
e Argumentacja korzysci srodowiskowych, ekonomicznych i spotecznych.

4. Rozkodowywanie ceny i praca na wartosci
e Elementy ceny w modelach circular.
e Budowanie percepcji wartosci, techniki Value-Based Selling.

5. Strategie i techniki pracy z ceng
e Kotwiczenie, wariantyzacja, praca na pakietach, przesuwanie rozmowy z ceny na wartos¢.

6. Szybkie negocjacje cenowe
e Zasada 30 sekund, krotkie obrony wartosci, kluczowe komunikaty w realnych sytuacjach sprzedazowych.

7. Obrona ceny i radzenie sobie z obiekcjami
¢ Najczestsze obiekcje cenowe.
e Argumenty oparte na GOZ, danych i wartosci dodane;j.
e Symulacje trudnych rozméw.

8. Podsumowanie i wdrozenie
e Whnioski, plan dziatan, transfer narzedzi do codziennej pracy, certyfikaty.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
o Prowadzacy . . I
zajeé zaje¢ rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 480,00 PLN

Liczba godzin



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 480,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 280,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 280,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Tomasz Dub
‘ '  Obecnie — Trener biznesu freelancer.

+ Wiedze i doswiadczenie handlowe oraz szefowskie zdobytem gtéwnie w branzy farmaceutyczne;j -
25 lat pracujgc w firmach farmaceutycznych na stanowiskach handlowych i menedzerskich

+ Wiedze i doswiadczenie jako trener i coach zdobytem wspétpracujac blisko 10 lat z Grupa
Szkoleniowa Kontrakt OSH gdzie koficzytem szkote treneréw biznesu oraz szkote coachingu oraz
wspotpracujac z Grupg Traning Partners i Skills Arena.

+ Posiadam umiejetnosci rozwoju szeféw i handlowcéw podczas wizyt w terenie, zdobyte przez
ponad 2500 godzin przepracowanych jako Coach.

« Specjalizuje sie w szkoleniach z zamykania sprzedazy dla dziatéw handlowych oraz delegowaniu i
monitorowaniu realizacji zadan dla szeféw dziatéw sprzedazy. Prowadze coachingi w terenie w
ramach wizyt rozwojowych handlowych oraz szefowskich.

« Autor ksigzki: ,Sekrety skutecznego zamykania sprzedazy - techniki i narzedzia” oraz wspoétautor
,Psychologia nowoczesnej sprzedazy, poznaj sekrety umystu klient”

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Minimalne wymagania wstepne dla uczestnikow

¢ Umiejetnosci w zakresie podstaw projektowania modeli biznesowych (np. Business Model Canvas, Lean Canvas)
¢ Podstawowa znajomos$¢ dziatalnosci firmy i produktéw/ustug oferowanych klientom

Metody pracy

e case studies branzowe,

e praca na realnych przyktadach firmy,

e C¢wiczenia negocjacyjne,

¢ symulacje obrony ceny,

e prezentacje i dyskusje,

¢ narzedzia strategiczne (BMC, Value Proposition Canvas).

Wymagania wobec uczestnikow

¢ podstawowa wiedza nt. dziatalno$ci firmy,
e umiejetnos$¢ pracy z prostymi modelami biznesowymi (np. BMC).



Warunki techniczne

Ustuga jest prowadzona w formie zdalnej, za posrednictwem aplikacji Teams.
Wymagany jest dostep do kamery.
Minimalne wymagania sprzetowe:

¢ Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji - komputer, laptop lub
inne urzadzenie z dostepem do internetu

¢ Minimalne wymagania dotyczgce parametrow tgcza sieciowego, jakim musi dysponowac Uczestnik - minimalna predkos¢ tacza: 512 KB/sek

¢ Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw - komputer, laptop lub inne
urzadzenie z dostepem do internetu. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania.

e Potrzebna jest zainstalowana najbardziej aktualna oficjalna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge lub
Opera. Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy); 2GB pamigci RAM (zalecane 4GB lub wiecej); System operacyjny
taki jak Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome OS. tacze internetowe o
minimalnej przepustowosci do zapewnienia transmisji dzwigku 512Kb/s, zalecane min. 2 Mb/s oraz min. 1 Mb/s do zapewnienia transmisji
tacznie dZzwieku i wizji, zalecane min. 2,5 Mb/s.

e kamera, mikrofon i gtos$niki lub stuchawki.

Dotaczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika projektu przed szkoleniem. Uczestnik szkolenia
kazdorazowo przed zajeciami grupowymi otrzymuje zaproszenie na spotkanie on-line.

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@synergist.eu.com

Telefon (+48) 519 774 624

Ewa Palarczyk



