Mozliwo$¢ dofinansowania

Jak podnies¢ ceny bez utraty klientow i 3 600,00 PLN brutto
marzy? - szkolenie. 3600,00 PLN netto
AKAT Numer ustugi 2025/07/15/52158/2879541 225,00 PLN  brutto/h

225,00 PLN netto/h

AKAT Consulting Sp.
Zo0.0.

© Wroctaw / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Kk kKK 47/5  © 16h
5948 ocen B 20.05.2026 do 21.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie dedykowane jest osobom realnie odpowiedzialnym za wyniki
biznesowe — kadrze zarzadzajacej, dyrektorom handlowym, managerom
ds. pricingu oraz liderom zespotow.

Grupa docelowa ustugi
Adresowane jest do tych, ktérzy stojg przed wyzwaniem komunikacji
podwyzek cen z kluczowymi klientami i chca podej$¢ do tego procesu w
sposo6b przemyslany, a nie intuicyjny.

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 19-05-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikow do skutecznego i Swiadomego komunikowania podwyzek cen
kluczowym klientom — w oparciu o dane, argumenty biznesowe oraz z uwzglednieniem relacji handlowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Identyfikuje wptyw polityki cenowej na
rentownos¢ firmy.

Analizuje dane sprzedazowe w celu
przygotowania Pricing Map

Definiuje potencjat wzrostu zysku w
wyniku selektywnej zmiany cen

Dobiera strategie wdrazania zmian
cenowych do typu klienta i poziomu
relacji

Formutuje skuteczny komunikat
dotyczacy zmiany ceny

Opracowuje plan wdrozenia zmiany
cenowej w swojej organizacji

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Okresla poziomy marzy i wysokos$é
przychodéw dla poszczegdinych
klientow

Okresla poziomy marzy i wysokos$¢
przychodéw dla poszczegéinych
klientow

Przeprowadza symulacje wariantow
podwyzek cen i okresla ich wptyw na
marze

Identyfikuje grupy klientéw i okresla dla
nich rézne podejscia komunikacyjne

Tworzy komunikat zawierajacy
kluczowe elementy: co sie zmienia,
dlaczego teraz, co klient zyskuje

Okresla etapy, odpowiedzialnosci i
harmonogram wdrozenia

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

WPROWADZENIE - Cena jako dzwignia zysku



e Dlaczego cena ma najwiekszy wptyw na EBIT (a nie koszt czy wolumen) - warsztat
e Co tracisz, gdy nie aktualizujesz cennika
e Kiedy jest najlepszy moment na zmiang cen i dlaczego zmieniamy ceny na koniec roku?
MODUL 1: Pricing Map — fundament pod zmiane cen
e Excel zamiast intuicji: kto ile ptaci, jakie mamy marze - praca na rzeczywistych danych
e Segmentacja klientéw (marza / przychody / czestotliwos$¢)
e Kto najwiecej traci na naszym braku decyzji?
MODUL 2: Symulacja podwyzki — analiza danych i potencjatu
e |[le mozesz zyskag, jesli podniesiesz ceny tylko czesci klientow
e Jak oszacowac poziom akceptacji — od czego zalezy?
e Gramy o marzg, nie o liczbe klientéw
e Praca na liczbach: mediana, delta, symulacja wariantéw
MODUL 3: Zasady skutecznej komunikacji zmiany ceny
o Nie wszystko na raz i nie wszystkim tak samo
e Poziomy ustug jako alternatywa do klasycznej podwyzki
e Jak testowaé¢ zmiany na matej grupie klientow
e Kluczowe obszary ktére musisz sprawdzi¢ przed wprowadzeniem zmian.
MODUL 4: Komunikacja ceny - jezyk, forma, moment
e Ton i timing robig réznice
e Jezyk decyzji, nie przeprosin
e Komunikat w formacie: Co sie zmienia? Dlaczego teraz? Co klient zyskuje?
MODUL 5: Checklista + Plan wdrozenia
e Pricing to proces — co robi¢ po szkoleniu?
e 14 dni na pierwsze ruchy: przeglad marz, brief dla zespotu, harmonogram
e Zadanie: kazdy uczestnik tworzy ,mape startu” — 3 konkretne dziatania
e Test - walidacja
Ustuga realizowana jest w godzinach lekcyjnych 1h - 45 min.
Przerwy nie wliczaja sie w czas realizacji ustugi.
Uczestnicy nie musza wykazywacé sie minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowej.

Ustuga jest realizowana metodami interaktywnymi i aktywizujacymi, rozumianymi jako metody umozliwiajace uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci.

Ostatnie 15 minut ustugi przewidziane jest na przeprowadzenie walidacji ustugi w formie zamknietego testu wiedzy jednokrotnego
wyboru.

Test na potrzeby walidacji jest przygotowywany przez osobe zgtoszona w karcie ustugi jako osoba prowadzaca walidacje.
Procedura przeprowadzenia etapu walidacji:
1. Prowadzacy ustuge rozdaje uczestnikom szkolenia wydrukowane arkusze testu.

2. Uczestnicy wypetniajg otrzymane testy.



3. Po uzupetnieniu testu przez uczestnikow szkolenie prowadzacy zbiera testy.

4. Wypetnione testy zostajg przekazane do weryfikacji osobie przeprowadzajacej walidacje.

5. Po weryfikacji testow uczestnicy otrzymuja informacje o osiggnietym wyniku testu.

Powyzsza procedura przeprowadzenia etapu walidacji ustugi zapewnia rozdzielenie funkcji osoby prowadzacej ustuge od osoby

przeprowadzajacej walidacje.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 7

Przedmiot / temat Data realizaciji
L Prowadzacy L

zajeé zajeé

Rola ceny w

EBIT, skutki braku
zmian cen, kiedy
podnosic ceny;
. . EKSPERT AKAT
analiza marz i 20-05-2026
. CONSULTING
segmentacja
klientéw na
podstawie
danych.

EKSPERT AKAT
Przerwa 20-05-2026
CONSULTING

Symulacja

podwyzki:

Analiza

potencjatu

podwyzek,

symulacje EKSPERT AKAT
wariantéw, CONSULTING
poziom

akceptacji zmian,

pracana

medianie i delcie

marz.

20-05-2026

Komunikacja

zmiany ceny —

zasady i

przygotowanie:

Segmentacja

komunikatéw, EKSPERT AKAT
testowanie CONSULTING
zmian, poziomy

21-05-2026

ustug jako
alternatywa,
przygotowanie
przed
wdrozeniem.

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

12:30

09:00

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

15:30

12:00

Liczba godzin

03:00

00:30

03:00

03:00



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Komunikaty
+ plan wdrozenia:
Jezyk decyzji,
format
komunikatu, ton i
timing,
checklista,
indywidualny
plan dziatania i
konkretne kroki
po szkoleniu.

Test -

walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
Prowadzacy L .
zajeé rozpoczecia
EKSPERT AKAT 21-05-2026 12:00
CONSULTING ’
EKSPERT AKAT
21-05-2026 12:30
CONSULTING
- 21-05-2026 15:15
Cena
3 600,00 PLN
3600,00 PLN
225,00 PLN
225,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

121

EKSPERT AKAT CONSULTING

Godzina . .
; . Liczba godzin
zakonczenia

12:30 00:30
15:15 02:45
15:30 00:15

Praktyk, doradca i trener specjalizujgcy sie w strategiach pricingowych, marketingu i sprzedazy.
Ekspert w budowaniu zespotéw, tworzeniu procesow i zarzadzania projektami. Pracowat z takimi

markami jak CCC, Zalando, Bestseller czy Holy Fashion Group, tworzagc modele wspétpracy oparte

na danych, zaufaniu i konkretach. Obecnie Dyrektor R&D w Luxon LED, wrczesniej Dyrektor
Marketingu w Mactronic i RAWLPLUG, Cztonek Zarzadu i Chief Revenue Officer w Gopackshot
Studios - firmach, w ktérych odpowiadat za budowe zespotéw, rebranding, wdrazanie nowych



produktéw oraz strategie cenowe. Prowadzi autorskie warsztaty i szkolenia z zakresu pricingu,
sprzedazy, marketingu i obstugi klienta. Pracuje zaréwno z duzymi organizacjami, jak i firmami
founderskimi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy dostang notesy, teczki, dtugopisy, a po zakonczeniu ustugi materiaty wypracowane podczas ustugi.

Informacje dodatkowe

Po zakonczeniu ustugi uczestnik otrzymuje zaswiadczenie/ certyfikat, a warunkiem jego uzyskania jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢
ustugi rozwojowej

Ustuga bedzie realizowana zgodnie z obowigzujgcymi przepisami prawa, w tym przepisami o VAT:

*Ustuga szkoleniowa (nie dotyczy doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsigbiorstwo zwolnione jest z podatku VAT
lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug oraz
szczegdtowych warunkdw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

Wroctaw
Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Kontakt

ﬁ E-mail sprzedaz@akatconsulting.pl

Telefon (+48) 793 489 600

ANGELA JANAS



