Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczna Konstrukcja Promocji 553,50 PLN brutto
Cenowych 450,00 PLN netto
NIRRT . iugi 2026/01/20/201255/3272002 138,38 PLN brutto/h

112,50 PLN netto/h

WORKING
PROGRESS SPOLKA

© zdalna w czasie rzeczywistym
Z OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS

£ 04.03.2026 do 04.03.2026

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Szkolenie jest skierowane do

¢ Wiasciciele i zarzady matych i $rednich przedsiebiorstw dziatajgcych
na rynku konsumenckim,
Grupa docelowa ustugi e menedzerowie sprzedazy i marketingu
¢ specjalisci ds. trade marketingu odpowiedzialni za promocje

Sektor: Mikro, Mate i Srednie Przedsiebiorstwa (MSP) z réznych branz
(ustugi, handel, produkcja).

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakonczenia rekrutacji 27-02-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 4

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

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga szkoleniowa przygotowuje do projektowania promocji realizujgcych cele krétko- i dtugoterminowe z minimalnymi
negatywnymi konsekwencjami. Osoba uczestniczgca nauczy sig analizowa¢ wptyw promocji na rentownosé, dobiera¢
rodzaje promoc;ji do celéw i ograniczen, planowac¢ kalendarz promocyjny oraz unika¢ putapek promocyjnych. Celem
szkolenia jest zdobycie wiedzy i umiejetnos$ci pozwalajgcych na zwiekszenie efektywnosci dziatah promocyjnych przy

zachowaniu wtasciwej struktury cenowe;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

WIEDZA:
Rozréznia i definiuje rodzaje promocji

cenowych oraz rozumie ich wptyw na
wyniki krétko- i dlugoterminowe.

UMIEJETNOSCI:

Projektuje promocje cenowe i analizuje

ich efektywnosc¢.

Kryteria weryfikacji

Poprawnie wymienia min. 4 rodzaje
promocji cenowych ( np. rabat
procentowy, rabat ilosciowy,
pakietyzacja (bundling), blyskawiczna
wyprzedaz (flash sale), lojalno$é
(loyalty)) i ich zastosowania.

Opisuje negatywne konsekwencje
nadmiernego promocjonowania (erozja
ceny (price erosion), rozmycie marki
(brand dilution), kanibalizacja marzy
(margin cannibalization))

Definiuje pojecia: promocja cenowa,
wzrost promocyjny (promo lift),
sprzedaz bazowa (baseline sales),
zwrot z inwestycji w promocje (promo
ROI), cena referencyjna (reference
price).

Tworzy kalkulacje punktu rentownosci
(break-even) dla promog;ji, okreslajac
minimalny wzrost wolumenu do
rentownosci.

Oblicza zwrot z inwestycji w promocje
dla zrealizowanej promocji na
podstawie danych sprzedazowych.

Proponuje kalendarz promocyjny na
kwartat z uzasadnieniem celéw kazdej
akgji.

Wykorzystuje narzedzie do
projektowania i analizy promocji.

Opracowuje zasady promocji
minimalizujagce negatywne
konsekwencje dtugoterminowe

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Podczas dyskusji przedstawia swoja

ropozycje promocji, odwotujagc sie do
P p y.Jep J, . 13c sie Obserwacja w warunkach rzeczywistych
celéw biznesowych i analizy

KOMPETENCJE SPOLECZNE: rentownosci.
Formutuje i uzasadnia w sposéb
merytoryczny strategie promocyjng w
organizaciji.

Konstruktywnie odpowiada na co
najmniej jedno trudne pytanie o ryzyko

" . Obserwacja w warunkach
promociji cenowych, wykorzystujac

. symulowanych
argumenty z zakresu ochrony marzy i

wizerunku marki.

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

Szkolenie prowadzone jest w matej grupie.

Osoba uczestniczgca w szkoleniu nie musi posiada¢ doswiadczenia, gdyz prowadzacy przekaze catg niezbedng wiedze na szkoleniu.
Szkolenie bedzie zawierato okoto 30% czasu zajeé teoretycznych oraz 70% czasu zaje¢ praktycznych.

Szkolenie prowadzone jest w godzinach zegarowych, przerwy oraz walidacja jest wliczona w czas ustugi szkoleniowej.

BLOK 1 (90 minut)

+ Wprowadzenie do promocji cenowych — rodzaje, cele, zastosowania.

+ Ekonomia promocji — break-even, promo lift, ROI.

« Putapki promocyjne — price erosion, reference price effect.

« Strategia promocyjna vs. taktyczne obnizki cen.



+ Warsztat: gra symulacyjna pokazujgca dtugoterminowy wptyw réznych strategii promocyjnych na wyniki firmy.
PRZERWA (15 minut)

BLOK 2 (90 minut)

+ Praca na rzeczywistym przypadku — analiza historycznych promoc;ji firmy i projektowanie nowych.

+ Warsztat: uzycie narzedzia do kalkulacji i planowania promocji.

Walidacja: 45 minut

* Test wiedzy

+ Zadania praktyczne

+ Obrona rekomendacji

Catos$¢ czasowa ustugi to 4h

Start szkolenia o godzinie 10:00

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 4

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
o Prowadzacy o . B . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
ZBIGNIEW
BLOK 1 WIERZCHOLOWS 04-03-2026 10:00 11:30 01:30
Kl
ZBIGNIEW
PRZERWA WIERZCHOLOWS 04-03-2026 11:30 11:45 00:15
Kl
ZBIGNIEW
BLOK 2 WIERZCHOLOWS 04-03-2026 11:45 13:15 01:30
Kl
- 04-03-2026 13:15 14:00 00:45
WALIDACJA
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 553,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 450,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 138,38 PLN

Koszt osobogodziny netto 112,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

121

ZBIGNIEW WIERZCHOLOWSKI

Ekspert ds. zarzadzania ceng i ofertg Praktyk z 18-letnim do$wiadczeniem w budowaniu i
optymalizacji modeli przychodowych dla MSP oraz korporacji. Przez 16 lat zarzagdzat zespotami w
strukturach macierzowych, wdrazajac strategie marketing-mix dla zréznicowanych portfeli
produktéw i ustug. Specjalizacja:

- Pricing i zarzadzanie ofertg— projektowanie architektury cenowej, polityk rabatowych i strategii
pozycjonowania wartosci

- Transformacja modeli biznesowych — przeprowadzenie ponad 100 projektéw dla 20+ organizaciji z
réznych branz

- Zwinne zarzadzanie - 10 lat praktyki w metodach Agile (Scrum, Kanban) w srodowiskach
korporacyjnych i MSP

Podejscie:

taczy myslenie systemowe z praktycznym wdrozeniem. Koncentruje sie na tym, jak decyzje cenowe
i ofertowe przektadaja sie na wynik finansowy firmy.

Aktualnos$¢ wiedzy:

Trener posiada aktualng wiedze merytoryczng i rynkowa, zdobytg w ciggu ostatnich 5 lat. Wynika
ona z ciggtej aktywnosci na rynku ustug komercyjnych, statej wspétpracy z przedsiebiorstwami przy
projektach transformacyjnych oraz biezgcej aktualizacji kompetencji w zakresie najnowszych
trendéw w marketingu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Analiza problemu (obserwacje, wnioski, rekomendacje), podrecznik szkolenia, gra symulujgca skutki réznych strategii promocyjnych,
narzedzie do kalkulacji i planowania promocji.

Informacje dodatkowe

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, gdy finansowanie pochodzi co najmniej w 70% ze $rodkéw publicznych.

Podstawa prawna: § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od
towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 955 z pézn. zm.).



Warunki techniczne

Stabilne potgczenie internetowe min. 10 Mbps, kamera i mikrofon, przegladarka z obstuga platformy szkoleniowej (Chrome, Firefox,
Edge).

Kontakt

ﬁ E-mail zwierzcholowski@gmail.com

Telefon (+48) 796 563 943

ZBIGNIEW WIERZCHOLOWSKI



