Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie realizowane w ramach projektu 1 068,56 PLN brutto

,Postaw swoj biznes na nogi”-Matematyka 1068,56 PLN netto

w biznesie 133,57 PLN  brutto/h
w Numer ustugi 2026/01/19/162674/3267948 133,57 PLN netto/h

Smart Safety
Consulting Spotka z
ograniczong
odpowiedzialnoscig

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

* A kKkk 48/5 (D) gh
15 ocen £ 06.05.2026 do 06.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Finanse i bankowo$¢ / Finanse i doradztwo finansowe

Szkolenie skierowane jest do oséb dorostych, pracownikéw i menedzeréow
odpowiedzialnych za ksztattowanie, negocjowanie oraz rozliczanie
warunkoéw handlowych, a takze zarzgdzanie rentownos$cia wspotpracy z
klientami.

W szkoleniu moga wzigé udziat:

e + menedzerowie sredniego i wyzszego szczebla sprzedazy, finanséw
oraz kategorii, odpowiedzialni za realizacje wynikéw finansowych i
Grupa docelowa ustugi marzy,

¢ key account managerowie oraz handlowcy prowadzacy negocjacje
handlowe i kontraktowe,

 specjalisci ds. pricingu, controllingu oraz analiz handlowych,

¢ osoby odpowiedzialne za przygotowanie, realizacje i rozliczanie
promociji oraz inwestycji klienckich,

e pracownicy zainteresowani pogtebieniem wiedzy na temat wptywu
warunkéw handlowych na wynik finansowy przedsigbiorstwa.

¢ liczba uczestnikéw: 3—10 os6b (optymalna do ¢wiczen

praktycznych)
Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakornczenia rekrutacji 05-05-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 8



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

Ustuga przygotowuje Uczestnika do rozwijania kompetencji w zakresie ksztattowania, analizy oraz negocjowania
warunkow handlowych z klientami. W ramach udziatu w ustudze Uczestnik zdobedzie wiedze i umiejetnosci
umozliwiajgce Swiadome zarzadzanie ceng, rabatami, bonusami i kosztami wspétpracy, obliczanie marzy i rentownosci
na réznych poziomach oraz prowadzenie negocjacji kontraktowych w sposéb zwiekszajgcy zyskownos¢ i
bezpieczenstwo finansowe firmy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Definiuje modele wspétpracy z
klientami

Charakteryzuje gtéwne typy kosztéw
wspétpracy

Rozréznia typy cen handlowych

Definiuje pojecia narzutu, marzy, zysku i
kontrybucji

Klasyfikuje rodzaje rabatow

Opisuje modele struktur warunkéw
handlowych

Analizuje strukture warunkéw
handlowych kontraktu

Kalkuluje prég rentownosci

Analizuje wptyw rabatéw na finalng
cene net

Analizuje zapisy kontraktowe pod
katem ryzyka

Kryteria weryfikacji

- rozr6znia modele kontraktowe
- klasyfikuje ich wptyw na rentownos¢

- identyfikuje koszty state i zmienne
- przypisuje je do kontraktu

- klasyfikuje ceny (detaliczna, net,
promocyjna itd.)
- wskazuje ich zastosowanie

- poréwnuje sposoby ich liczenia
- identyfikuje réznice interpretacyjne

- rozréznia rabaty procentowe i
wartosciowe
- identyfikuje rabaty progowe i liniowe

- poréwnuje korzysci dla firmy i klienta
- klasyfikuje modele warunkow

- identyfikuje elementy wptywajace na
marze
- oblicza ich udziat procentowy

- oblicza wymagany wolumen
sprzedazy
- interpretuje zalezno$¢ cena—wolumen

- stosuje kalkulacje kaskadowa
- poréwnuje jg z sumaryczna

- identyfikuje zapisy niekorzystne
- ocenia ich wptyw finansowy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- klasyfikuje klientéw wedtug marzy

Test teoretyczn
- identyfikuje odchylenia yezny

Poréwnuje rentownosé grup klientow

Planuje etapy negocjaciji rocznych - porzadkuje dziatania w czasie Test teoretyczn
) Py negocjacy y - identyfikuje kluczowe decyzje yezny

L . - identyfikuje Zrédta jego zysku
Analizuje interesy finansowe klienta o L Test teoretyczny
- klasyfikuje priorytety negocjacyjne

Oceni ko relacyjne d ji - identyfikuje potencjalne konflikt

a ryzyko relacyjne decyzji identyfi l:lje. po enc;et ne konflikty Test teoretyczny
handlowych - klasyfikuje ich skutki
Argume’ntuje potrzebe zmiany - identyﬁku.je.przesia.nki ﬁnzfnsowe Test teoretyczny
warunkéw handlowych - porzadkuje je w logiczny ciag
Analizuje etyczne aspekty negocjaciji - identyfikuje granice ustepstw

i K Test teoretyczny

handlowych - klasyfikuje sytuacje ryzykowne

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

5 godz. 45min. zajec teoretycznych; 2 godz. zajeé praktycznych
1.Modele wspétpracy z klientami i rodzaje kontraktéow handlowych

e Gtéwne typy kosztédw rzutujgce na rentownos$¢ wspotpracy
e Typ biznesu klienta a struktura warunkéw handlowych
e Rodzaje cen — detaliczna, cennikowa, hurtowa, promocyjna, net



¢ Narzut, marza, zysk, kontrybucja — czym sie réznig i jak rozmawiac o nich z klientem?
e rocent czy masa marzy — co jest wazniejsze?

2.Elementy ceny wptywajace na finalng marze, czyli jakie sa rodzaje rabatoéw oraz kosztéw wspétpracy z klientem i jak je ksztattowaé?

¢ 0d ceny wyjsciowej do ceny 4 x net
¢ Rodzaje rabatéw i sposoby ich wyliczania — procentowe, wartosciowe, progowe, liniowe, od nadwyzki i inne
e Kaskadowo czy sumarycznie, frontowe czy potransakcyjne, czyli sposoby naliczania rabatéw i ich wptyw na zyskownos$¢ wspétpracy
* Rodzaje bonuséw i inwestycji — zalezne lub niezalezne od obrotu
¢ Inwestycje pozakontraktowe i ich wptyw na rentownos¢ wspétpracy
e Zapisy dodatkowe np. kary — na co zwracaé uwage, jak je negocjowac¢ i minimalizowac ich negatywny wptyw na wynik finansowy
na kontrahencie

3.Struktura warunkéw

¢ Modele warunkéw handlowych - korzysci dla firmy, korzysci dla klienta
e Warunki liczone ,od dotu” i ,od géry” — gdzie jest putapka?
e Zarzadzanie warunkami klientéw

4.Zarzadzanie warunkami klientéow

e Suma warunkéw na kliencie - do czego jest potrzebna ta wiedza w firmie?
e Jak zarzadza¢ warunkami na grupie klientéw?

e Jak wyliczy¢:

* Srednie warunki dla grupy klientéw i do czego wykorzystaé te wiedze?

e Marze na projekcie, promocji, grupie produktow?

¢ O ile wiecej musze sprzedac, aby odrobi¢ dodatkowy rabat promocyjny?

¢ Rentownosé, ile musze sprzedacé, aby zarobi¢ (prog rentownosci)

5.Podstawowe elementy finansowe w relacjach handlowych

e Na czym zarabia klient, co bedzie negocjowat i dlaczego?

e Podstawowe argumenty finansowe w rozmowach klientem

e Termin ptatnosci nic nie kosztuje?

e Jak skroci¢ termin ptatnosci i poprawi¢ wskaznik DSO? — wazne elementy zapisow

6.Negocjacje kontraktow i zmiana warunkéw handlowych
e Jak zaplanowa¢ tzw. negocjacje roczne?
7.Walidacja (15min)
Celem walidacji jest potwierdzenie, ze uczestnik szkolenia osiggnat zaktadane efekty uczenia sie.

Walidacja odbywa sie w formie testu teoretycznego realizowanego na ostatnim etapie szkolenia. Test ma na celu weryfikacje stopnia
przyswojenia wiedzy przekazanej podczas zaje¢ oraz zrozumienia zasad i technik omawianych w poszczegdélnych modutach
szkoleniowych.

Narzedziem walidacyjnym jest test jednokrotnego wyboru, udostepniany uczestnikom po zakonczeniu szkolenia, realizowanego na
platformie Zoom. Test odbywa sie w obecno$ci trenera prowadzacego lub wyznaczonej osoby odpowiedzialnej za weryfikacje efektow
uczenia sie (z wykorzystaniem potgczenia wideo). Warunkiem uzyskania pozytywnego wyniku walidacji jest udzielenie co najmniej 70%
prawidtowych odpowiedzi. Za przygotowanie pytan do testu odpowiedzialny jest walidator, natomiast osoba prowadzaca udostepnia
uczestnikom test podczas szkolenia online. Testy po zakonczeniu ustugi sg przekazywane i sprawdzane przez walidatora.

Czas przeznaczony na test: 15 minut.
Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

Szkolenie trwa 8 x 60 minut = 8 godz. zegarowych. Harmonogram szkolenia uwzglednia przerwy w tgcznym wymiarze jednej godziny w
trakcie dnia szkoleniowego.

Warunki organizacyjne zostaty opisane w sekcji Warunki uczestnictwa



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10

Przedmiot / temat

- Prowadzacy
zajec

1. Modele

wspotpracy z

klientami i Matgorzata
rodzaje Warda
kontraktow

handlowych

@2

Elementy ceny

wptywajace na

finalng marzg,

czyli jakie sa Matgorzata
rodzaje rabatow Warda
oraz kosztéw

wspoétpracy z

klientem i jak je

ksztattowaé?

przerwa Matgorzata
kawowa Warda

@D

Struktura
warunkow

Matgorzata
Warda

przerwa Matgorzata
obiadowa Warda

@D

Zarzadzanie Matgorzata
warunkami Warda

klientow

przerwa Matgorzata
kawowa Warda

@Ds.

Podstawowe

elementy Matgorzata
finansowe w Warda
relacjach

handlowych

Data realizacji
zajeé

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
.
Negocjacje
kontraktow i Matgorzata
. 06-05-2026 16:00 16:45 00:45
zmiana Warda
warunkéw
handlowych
Walidacja - 06-05-2026 16:45 17:00 00:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 068,56 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 068,56 PLN
Koszt osobogodziny brutto 133,57 PLN
Koszt osobogodziny netto 133,57 PLN
Prowadzacy
Liczba prowadzacych: 1
1z1
0 Matgorzata Warda

)

Posiada ponad 20 lat doswiadczenia w zarzadzaniu, sprzedazy i marketingu, ktére zdobywata
pracujac w korporacjach miedzynarodowych jako m.in. Handlowiec, Key Account Mangager,
National Key Account Manager, Dyrektor Handlowy. Wynegocjowata ponad 2000 kontraktéw
handlowych, wprowadzita na rynek szereg znanych marek — m.in. system kapsutkowy Nescafé
Dolce Gusto i naczynia do gotowania Tefal Ingenio. Obecnie prowadzi firme doradczg i jako
konsultant w zakresie strategii biznesowych wspiera zaréwno duze korporacje jak i mtode firmy w
zakresie zarzgdzania, optymalizacji proceséw i zwiekszania rentownosci prowadzonych dziatan
handlowych. Obszary jej specjalizaciji to przede wszystkim szkolenia z matematyki biznesowo-
handlowej i negocjacji w oparciu o wartosci matematyczne i aspekty finansowe, zarzadzanie
zmiang, zarzadzanie zespotami, optymalizacja proceséw biznesowych. Jest réwniez
certyfikowanym miedzynarodowo mentorem biznesu w ramach European Mentoring & Coaching
Council oraz wyktadowcg MBA w szkotach biznesu. Jej artykuty o tematyce sprzedazowej i
finansowej regularnie ukazujg sie w takich tytutach jak: Szef Sprzedazy, Puls Biznesu, Nowa
Sprzedaz, As Sprzedazy Finanse i Controlling, Controlling i Rachunkowo$¢ Zarzadcza.Posiada
ponad 120h do$wiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce w przeciggu ostatnich 24



miesiecy, liczone wstecz od rozpoczecia szkolenia. W ciggu ostatnich 5lat liczagc od daty ustugi,
prowadzit szkolenia o tej samej oraz pokrewnej tem.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik z odpowiednim wyprzedzeniem otrzyma link do spotkania oraz identyfikator i kod dostepu. Zgodnie z
wymaganiami,uczestnik szkolenia zobowigzany jest podac petne imie i nazwisko podczas dotgczania do szkolenia online. Hasto dostepu:
Kazda sesja Zoom powinna by¢ zabezpieczona hastem, ktore zostanie przekazane uczestnikom przed rozpoczeciem szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Ciche i dobrze oswietlone miejsce do udziatu w szkoleniu. Miejsce, w ktérym uczestnik bedzie uczestniczyt w szkoleniu, powinno by¢
dobrze oswietlone, aby zapewni¢ odpowiednig widoczno$¢ wideo. Zasilanie (petna bateria lub dostep do Zrddta pradu, aby uniknaé
przerwania potaczenia).

Test potgczenia: Zaleca sie przeprowadzenie krétkiej sesji testowej na dzien przed szkoleniem, aby upewnic sie, ze wszystkie urzadzenia i
oprogramowanie dziatajg poprawnie.

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi tj. symulacje, case study, scenki treningowe, ¢wiczenia grupowe i
indywidualne, gry i filmy szkoleniowe, dyskusje, analizy doswiadczen uczestnikéw, dzieki czemu zdobedg wiedzg oraz rozwing
umiejetnosci, postawy i zachowania.

Podczas szkolenia przewidziane sa:

2 przerwy kawowe x 15 min

1 przerwa x 30 min

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

W przypadku finansowania ze srodkéw publicznych w przynajmniej 70% - cena netto=brutto. Stawka vat zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 29
podpunkt c), ustawy o vat.

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:
1) platforma/rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego bedzie prowadzona ustuga: zoom.us.
2) minimalne wymagania sprzetowe:

Gtosniki i mikrofon — wbudowane lub zewnetrzne, Kamera internetowa — wbudowana lub zewnetrzna, Komputer wyposazony w co
najmniej 2 GB pamieci RAM. Procesor: minimalny pojedynczy rdzen 1 GHz lub wyzszy, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub wyzszy (Intel i3 /
i5/i7 lub odpowiednik AMD) System operacyjny jeden z wymienionych: macOS X z systemem macOS 10.7 lub nowszym, Windows 10
(uwaga: w przypadku urzadzen z systemem Windows 10 muszg one dziata¢ w systemie Windows 10 Home, Pro lub Enterprise. Tryb S nie
jest obstugiwany), Windows 8 lub 8.1, Windows 7, Windows Vista z dodatkiem SP1 lub nowszym, Windows XP z dodatkiem SP3 lub
nowszym, Ubuntu 12.04 lub wyzszy, Mint17.1 lub wyzsza, Red Hat Enterprise Linux 6.4 lub nowszy, Oracle Linux 6.4 lub nowszy, CentOS
6.4 lub wyzszy, Fedora 21 lub nowsza, OpenSUSE 13.2 lub wyzszy, ArchLinux (tylko 64-bit).

3) minimalne wymagania dot. parametréw tgcza sieciowego: tgcze o przepustowosci pobierania i wysytania danych o predkosci: 5 Mb/s.



4) niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: - Zoom Client for Meetings - wersja 4.6.10
(20041.0408) lub wyzsza albo - przegladarka internetowa: Dla Windows: IE 11+, Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+ Dla Mac: Safari 7+,
Firefox 27+, Chrome 30+ Dla Linux: Firefox 27+, Chrome 30+

5) okres waznosci linku umozliwiajacego uczestnictwo w spotkaniu on-line: link do spotkania on-line jest wazny tylko w okresie trwania
ustugi (od momentu rozpoczecia ustugi do jej zakonczenia).

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@smartsc.com.pl

Telefon (+48) 534 483 483

tukasz Furtak



