Mozliwos$¢ dofinansowania

Pricing - strategie, polityka cenowa i 3 075,00 PLN brutto

psychologia cen. Szkolenie stacjonarne. 2 500,00 PLN netto
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PATRINO SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

© Zagorz

& Ustuga szkoleniowa

clA [ stacjonarna

Fokdhk 49/5 {2 Zajecia grupowe
®© 16:00h

902 oceny

£ 03.11.2026 do 04.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie jest skierowane do 0s6b petnigcych kluczowe role w
zarzadzaniu asortymentem, planowaniu potki oraz optymalizacji wynikow
sprzedazowych tj. wtasciciel/zarzad, kierownicy sklepéw, zastepcy
kierownikéw oraz osoby odpowiedzialne za polityke cenowa.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 02-11-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

Uczestnik zdobedzie wiedze i praktyczne umiejetnosci w zakresie ksztattowania polityki cenowej, analizowania strategii
cenowych oraz dostosowywania cen do warunkéw rynkowych. Nauczy sie tworzy¢ struktury cenowe oparte na
wartosciach dla klienta oraz poznajg techniki optymalizacji cen, ktére maksymalizujg rentowno$¢ przy jednoczesnym
zachowaniu konkurencyjnosci oferty.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Stosuje kluczowe strategie cenowe i
ocenia ich wptyw na rentownos$¢ oraz
pozycjonowanie sklepu na rynku.

Analizuje konkurencje i okresla
pozycjonowanie cenowe wzgledem
gtéwnych rywali na rynku.

Ustala ceny oparte na motywach
zakupowych klientéw, stosujac aktualne
techniki pricingowe.

Stosuje techniki optymalizacji cen i
analizuje ich wptyw na marze oraz
rotacje produktow.

Przeprowadza analize elastycznosci
cenowej i ocenia jej wptyw na catkowite
przychody.

Identyfikuje wptyw psychologicznych
aspektow cen na decyzje zakupowe
konsumentéw.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

Uczestnik definiuje gtéwne pojecia
dotyczace strategii cenowych.

Wyjasnia réznice miedzy strategiami
cenowymi.

Uczestnik przygotowuje analize
konkurencyjnosci cenowej dla
wybranego produktu lub sklepu.

Uczestnik samodzielnie wycenia
produkt na podstawie motywow
zakupowych i roli w kategorii.

Uczestnik wykonuje analize i
optymalizacje cen na podstawie danych
finansowych.

Uczestnik oblicza elastyczno$¢ cenowa
i interpretuje jej wptyw na wyniki
finansowe.

Uczestnik stosuje techniki cenowe
bazujace na psychologii konsumenta w
przyktadowej kampanii cenowej.

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z

zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK



Program

Szkolenie skierowane jest do oséb dorostych (18+) pracujacych lub planujacych rozwéj zawodowy w obszarze sprzedazy w
szczegolnosci:

e o przedstawicieli handlowych,
¢ key account managerow,
e specjalistéw ds. sprzedazy i trade marketingu,
e category manageréw,
¢ 0s6b analizujgcych dane sprzedazowe i KP],
e menedzeréw sprzedazy,
¢ wiascicieli firm rozwijajgcych kompetencje negocjacyjne i cyfrowe,
e 0s06b zainteresowanych wykorzystaniem Al i narzedzi cyfrowych w sprzedazy.

Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej i obejmuje 16 godzin zegarowych (1 godzina = 60 minut), w tym:

e o 6,5godzin zajec teoretycznych,
e 8 godziny zaje¢ praktycznych,
e 1,5 godziny przerwy
¢ 1 godzina walidacji efektéw uczenia sie.

Przerwy organizacyjne nie sg wliczane do czasu trwania ustugi rozwojowej i zostang uwzglednione w harmonogramie szkolenia.

Szkolenie realizowane jest z wykorzystaniem aktywnych metod dydaktycznych, ukierunkowanych na praktyczne rozwijanie kompetencji
uczestnikow. W trakcie zaje¢ stosowane beda:

e ¢ mini wyktad,
e éwiczenia praktyczne,
¢ analiza case study,
¢ symulacje negocjacji,
e warsztaty z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych i Al.

Walidacja prowadzona jest na zakoriczenie szkolenia i obejmuje:

e o testteoretyczny
e obserwacja w warunkach symulowanych

PROGRAM - 1 dzien:
MODUL 1: PRICING JAKO ELEMENT WLASCIWEGO POZYCJONOWANIA RYNKOWEGO PRODUKTU I KATEGORII.

e ¢ Znaczenie zarzadzania cenami w strategii firmy.
¢ Badania dotyczace postrzegania cen przez klientéw.
¢ Determinanty cenowe w handlu detalicznym wptywajace na cene
¢ Persony zakupowe - podziat, wrazliwos¢ i zastosowanie odpowiednich narzedzi.

MODUL 2: DZWIGNIA PRICINGOWA JAKO NAJTANSZE NARZEDZIE ZWIEKSZANIA RENTOWNOSCI.

e e+ Omowienie czym jest dzwignia pricingowa i jakie ma znaczenie dla rentownosci.
¢ Przyktady taktyk stosowanych przez wtascicieli sklepéw, ktére nie sa efektywne.
« Cwiczenie: wyliczenie dzwigni pricingowej dla réznych decyzji zarzadzajacego.

MODUL 3: STRATEGIE CENOWE - NAJLEPSZE PRAKTYKI ORAZ NAJCZESTSZE BLEDY.

e o Strategie cenowe - najlepsze praktyki oraz najczestsze btedy.
e Zasady budowania marzownikéw optymalizujacych ceny w kategorii.
e Oméwienie czynnikéw budujacych strategie cenowe dla produktéw.

MODUL 4: ANALIZY | MACIERZE PRICINGOWE - ROZWIAZANIA DETALICZNE.

e « Macierze kategorii —struktura i podziat kategorii, osiggane wyniki rentownosci - od kategorii po indeks.
¢ Macierz asortymentowa w oparciu o 3-segmentowa role - top, standard, long tail.
e Macierze porownawcze — np. ceny vs. konkurencja.

MODUL 5: CWICZENIE ANALIZA KATEGORII.



e e Prezentacja danych kategorii i sytuacji rynkowej danego sklepu.
¢ Wybranie strategii cenowej dla kategorii i persony zakupowe;j.
¢ Wskazanie btedéw w dotychczasowym zarzadzaniu cenami.
¢ Dokonanie zmian i decyzji zarzadzania cenami w kategorii.
¢ Omowienie zaproponowanych rozwigzan i porownanie z wynikami innych grup.

MODUL 6: 0OZNACZENIA CENOWE W SKLEPIE | KATEGORII PRODUKTOWEJ.

e ¢ Znaczenie ceny w prezentacji produktu w sklepie.
¢ Produkt w sklepie — znaczenie informac;ji i budowanie przekazu marketingowego.
¢ Prezentacja wlasnych badan odnoszacych sie do prezentacji informacji na plakacie
* Oméwienie najlepszych rozwigzan stosowanych przez sieci handlowe.

PROGRAM - 2 dzier\
MODUL 7: PSYCHOLOGIA CEN - TAKTYKI PRICINGOWE.

e o Prezentacja zatozen psychologii behawioralnej w odniesieniu do zatozen cenowych.

e Zbudowanie wizerunku cenowego na podstawie markeréw cenowych.

e TOP 50 taktyk pricingowych opartych na psychologii cen i postrzeganiu wartosci produktu przez klienta - tj. kotwiczenie, linia
cenowe, ciezkos¢ ceny, odlegtosci liczb, stopniowanie, ceny marketingowe, mate wartosci, blokowanie cen, koricéwki cenowe, ceny
okragte itp.

e Prezentacje praktycznych przyktaddw taktyk ze sklepdw stacjonarnych i internetowych.

MODUL 8: CWICZENIE ,MAKSYMALIZACJA KORZYSCI” - MATRYCA PRICINGOWA.

e o Zastosowanie poznanej wiedzy w zakresie motywow zakupowych, strategii cenowych i zasad psychologii cen
e Strategie pozycjonowania cenowego w zaleznosci od rodzaju produktow
¢ Osiaggniecie efektu odpowiedniego postrzegania cenowego produktu
¢ Wyliczanie skutecznosci pozycjonowania cenowego w zaleznos$ci od przyjetej strategii cenowe;j
e Omowienie i prezentacja koncepcji kazdej z grup oraz poréwnanie efektywnosci strategii i zastosowanie odpowiednich taktyk
psychologii cen.

MODUL 9: 0OZNACZENIA CENOWE KATEGORII PRODUKTOWEJ W SKLEPIE.

e e Znaczenie ceny w prezentacji produktu w sklepie.
e Produkt w sklepie — znaczenie informacji i budowanie przekazu marketingowego.
¢ Prezentacja wtasnych badan odnoszacych sie do prezentacji informacji na plakacie.

MODUL 10: NOWOCZESNE NARZEDZIA PRICINGOWE.

e ¢ Ewolucja metod i narzedzi zarzadzania cenami.
e Jak przebiega nowoczesny proces pricingowy?
¢ Narzedzia stosowane do realizacji celdw pricingowych — monitoring danych, pozycjonowanie cenowe, zastosowanie machine
learning do wyznaczania progéw cenowych opartych o elastyczno$é cenowa popytu produktu.

WALIDACJA EFEKTOW UCZENIA SIE.

e Test teoretyczny
e Obserwacja w warunkach symulowanych

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17
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Typ

aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Data realizacji
zajeé

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

10:00

11:30

12:30

13:00

13:45

14:45

Godzina

, i Liczba godzin
zakonczenia

09:45 01:45
10:00 00:15
11:30 01:30
12:30 01:00
13:00 00:30
13:45 00:45
14:45 01:00
15:00 00:15



Przedmiot /
temat

MODUL
6:

OZNACZENIA
CENOWE W
SKLEPIE |
KATEGORII
PRODUKTOW
EJ.

MODUL 7:
PSYCHOLOGI
A CEN -
TAKTYKI
PRICINGOWE.

11217

MODUL 8:
CWICZENIE
,MAKSYMALI
ZACJA
KORZYSCI” -
MATRYCA

PRICINGOWA.

Em-

MODUL 9:
OZNACZENIA
CENOWE
KATEGORII
PRODUKTOW
EJW
SKLEPIE.

MODUL 10:

NOWOCZESN
E NARZEDZIA
PRICINGOWE.

@m-

Gan-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Prowadzacy

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Roman
Szymczak

Data realizacji
zajeé

03-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

Godzina
rozpoczecia

15:00

08:00

10:15

10:30

12:30

13:00

14:00

14:45

15:00

Godzina
zakonczenia

16:00

10:15

10:30

12:30

13:00

14:00

14:45

15:00

16:00

Liczba godzin

01:00

02:15

00:15

02:00

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 13:00
w tym suma godzin walidacji 01:00
w tym suma przerw 02:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30
Cennik
r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 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 zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.
.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 075,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 192,19 PLN
Koszt osobogodziny netto 156,25 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Roman Szymczak

Ukonczyt Zarzadzanie i Marketing na UMCS w Lublinie oraz studia MBA University of lllinois.
Uczestnik studiéw podyplomowych Master Class of Management — Psychologia Dziatan
Menadzerskich SWPS w Warszawie. Piastowat stanowiska managera w takich firmach jak: Makro
Cash & Carry, Tradis, Kaufland. Zdobywat rynki krajowe i miedzynarodowe jako Commercial Director
w holenderskiej firmie zajmujacej sie dystrybucja narzedzi. Jako Prezes Zarzadu zarzadzat siecig
sklepéw detalu wtasnego i franczyzowego jednej z wiodgcych w Polsce spétek w branzy FMCG -
GK Specjat. Od wielu lat jest trenerem biznesu i ekspertem trade

marketingu detalicznego. Prowadzi wiele projektéw doradczych w obszarze trade marketingu:
zmiany polityki cenowej, wprowadzenia produktéw na rynek, organizacji powierzchni sprzedazy,
tworzenia

planograméw oraz sprzedazy koncepcji trade marketingowej. Rozwija zespoty sprzedazy i
dziatymarketingu tworzac kompleksowe projekty

szkoleniowo- doradcze. Jest wyktadowcg na studiach podyplomowych oraz prelegentem wielu
konferencji branzowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Materiaty w postaci prezentaciji i skryptéw zostang udostepnione dla uczestnikdw podczas ustugi oraz po jej realizaciji.

Informacje dodatkowe

Metodyka szkolenia: Szkolenie w gtéwnej mierze oparte jest na mini wyktadach, prezentacji przyktadéw, dyskusji grupowej, ktére odbywaja 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. Pitsudskiego 35
38-540 Zagérz

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja

o Wil



Kontakt

ﬁ E-mail magdalena.besaraba@patrino.pl

Telefon (+48) 797 454 584

Magdalena Besaraba



