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Obrona marzy w B2B - cena, rabaty, 4 428,00 PLN brutto
ustepstwa i negocjowanie wartosci - 3 600,00 PLN  netto
szkolenie 276,75 PLN brutto/h

225,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/08/31/41090/3779507

& Ustuga szkoleniowa

[l zdalna w czasie rzeczywistym
& Zajecia grupowe

®© 16:00h

B3 12.11.2026 do 13.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowg szkolenia sg osoby odpowiedzialne za sprzedaz i
negocjacje w relacjach B2B: handlowcy, key account managerowie,
przedstawiciele handlowi, doradcy klienta, menedzerowie sprzedazy oraz
wiasdciciele firm aktywnie uczestniczacy w rozmowach z klientami.
Szkolenie jest przeznaczone dla 0s6b na poziomie $rednio
zaawansowanym i zaawansowanym, ktére maja juz doswiadczenie w
sprzedazy B2B, ale chcg lepiej chroni¢ marze i $wiadomie reagowac na
presje cenowa. Oferta jest szczegdlnie wartosciowa dla uczestnikow
pracujgcych w organizacjach, gdzie powszechne sg rabaty, twarde
negocjacje zakupowe i wymagajacy klienci. Program odpowiada na
potrzeby uporzadkowania podejs$cia do rabatéw, wzmacniania pozycji
negocjacyjnej, przechodzenia z rozmowy o cenie na rozmowe o wartosci
oraz wypracowania konkretnych strategii obrony marzy na rzeczywistych
przypadkach klientéw.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 11-11-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest przygotowanie uczestnika do samodzielnego prowadzenia negocjacji B2B
ukierunkowanych na obrone marzy, w tym analizy wptywu rabatéw na rentownos¢, segmentacji portfela klientow,
rozpoznawania presji cenowe;j i taktyk zakupowych, definiowania warunkéw brzegowych, planowania ustepstw oraz
negocjowania wartosci oferty zamiast samej ceny.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje zaleznosci miedzy ceng,
rabatem, marzg a rentownoscia
sprzedazy w negocjacjach B2B.

Analizuje portfel klientéw B2B pod
katem zrédet presji rabatowe;j i
priorytetow w ochronie marzy.

Rozréznia typowe taktyki zakupowe i
gry negocjacyjne wywierajgce presje
cenowa w relacjach B2B.

Projektuje przygotowanie negocjacji
B2B, obejmujace warunki brzegowe,
kwestie negocjowalne oraz plan
ustepstw.

Stosuje argumentacje wartosci oraz
techniki kotwiczenia i kontrpropozycji w
rozmowie z klientem naciskajagcym na
rabat.

Organizuje przebieg rozmowy z trudnym
klientem, utrzymujac klimat wspoétpracy
przy jednoczesnej obronie marzy.

Kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik omawia na przyktadzie, jak
rézne poziomy rabatéw wptywaja na
marze¢ i wynik transakcji.

Uczestnik przedstawia segmentacje
wiasnych klientéw z identyfikacja
kluczowych ryzyk i szans marzowych.

Uczestnik wyjasnia, po czym rozpoznaje
wybrane taktyki kupujacych i jakie niosa
konsekwencje dla marzy.

Uczestnik opracowuje mape negocjacji
dla konkretnego klienta, z okreslonymi
limitami i sekwencjg ustepstw.

Uczestnik demonstruje w scence
negocjacyjnej odpowiedz na zadanie
obnizki ceny z przeniesieniem rozmowy
na korzysci biznesowe.

Uczestnik odgrywa scenariusz
negocjacji, w ktérym kontroluje presje
cenowa i dazy do obustronnie
akceptowalnego porozumienia.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sie?

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 walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Modut |: Marza jako cel negocjacji B2B+ Cena, rabat i marza — jak decyzje handlowe wptywajg na rentownosc¢ sprzedazy.: Sprzedaz
relacyjna i transakcyjna a podatnos¢ na presje cenowa.« Warsztat: Analiza wptywu rabatu na wynik i identyfikacja sytuacji, w ktérych
najczesciej tracimy marze.

Modut II: Portfel klientdw i strategia marzowa+ Analiza portfela ABC i réznicowanie podejscia do klientéw. Identyfikacja szans, zagrozen i
zrédet presji rabatowej w portfelu.- Warsztat: Segmentacja wtasnych klientéw i okreslenie priorytetéw w ochronie marzy.

Modut lll: Psychologia presji cenowej i taktyki zakupowe+ Przekonania handlowca wspierajace i ostabiajgce pozycje negocjacyjna.
Najczestsze gry i taktyki stosowane przez kupujgcych w negocjacjach B2B.« Reguty wptywu spotecznego i $wiadome reagowanie na
presje klienta.- Warsztat: Rozpoznawanie taktyk i przygotowanie skutecznych odpowiedzi.

Modut IV: Przygotowanie negocjacji i warunki brzegowe+ Réznica miedzy celem sprzedazowym a celem negocjacyjnym.+ Definiowanie
warunkdéw brzegowych oraz kwestii podlegajgcych negocjacji.« Planowanie ustepstw i zasada wymiany: kazde ustepstwo powinno mie¢
swojg cene.» Warsztat: Przygotowanie mapy negocjacji dla wybranego klienta.

Modut V: Negocjowanie warto$ci zamiast samej ceny* Argumentowanie wartosci oferty i przenoszenie rozmowy z ceny na korzysci
biznesowe.* Kotwiczenie, sktadanie propozycji i budowanie kontrpropozycji.« Ograniczanie automatycznych rabatéw i prowadzenie
rozmowy bez licytacji cenowej.- Warsztat: Przygotowanie argumentacji wartosci oraz odpowiedzi na zadanie rabatu.

Modut VI: Cztery wymiary skutecznych negocjacjic Wymiar biznesu — interesy, cele i ekonomika porozumienia.« Wymiar sity, elastycznosci
i klimatu rozméw.+ Gry symulacyjne rozwijajgce umiejetno$¢ dziatania pod presja: ,Kurort”, ,Piraci”, ,Wyspa” i ,OPEC".- Warsztat: Analiza
przebiegu symulacji i dobor strategii do sytuacji negocjacyjne;.

Modut VII: Obrona marzy w rzeczywistym przypadku klienta+ taczenie analizy klienta, warunkéw brzegowych, argumentacji wartosci i
planu ustepstw.* Przygotowanie scenariusza rozmowy z trudnym klientem i reakcji na presje cenowa.« Warsztat koricowy: Opracowanie
strategii negocjacyjnej dla wtasnego przypadku oraz planu dziatania po szkoleniu.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . B} . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Modut I:

Marza jako
cel negocjacji
B2B

Zajecia Artur Gryzik 12-11-2026 08:00 09:30 01:30

- Przerwa - 12-11-2026 09:30 09:45 00:15



Przedmiot /
temat

Modut

II: Portfel
klientow i
strategia

marzowa

oo

Modut

M
Psychologia
presji cenowej
i taktyki
zakupowe

am-

Modut

\'H
Przygotowani
e negocjacji i
warunki
brzegowe

Modut
V:

Negocjowanie
wartosci
zamiast
samej ceny

-

Modut

VI: Cztery
wymiary
skutecznych
negocjacji

(=15 -

EPEET Modut
VII: Obrona
marzy w
rzeczywistym
przypadku
klienta

B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Data realizacji
zajeé

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:45

11:45

12:15

14:00

14:15

08:00

10:00

10:15

12:15

12:45

14:45

Godzina
zakonczenia

11:45

12:15

14:00

14:15

16:00

10:00

10:15

12:15

12:45

14:45

15:00

Liczba godzin

02:00

00:30

01:45

00:15

01:45

02:00

00:15

02:00

00:30

02:00

00:15



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy . . B X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia
Modut
VII: Obrona
marzy w L ;
. Zajecia Artur Gryzik 13-11-2026 15:00 15:30 00:30
rzeczywistym
przypadku
klienta
15215 |d Walidacja - 13-11-2026 15:30 16:00 00:30
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 13:30
w tym suma godzin walidacji 00:30
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 ustuga lub dostawg towaréw $cisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw 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 4 428,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 600,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 276,75 PLN




Koszt osobogodziny netto 225,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Artur Gryzik

‘ ' Trener i praktyk biznesu z 24-letnim doswiadczeniem w prowadzeniu szkolen oraz blisko 9 tysigcami
godzin pracy szkoleniowej. Swoje kompetencje trenerskie opiera na wieloletniej praktyce handlowej i
menedzerskiej, zdobytej w sprzedazy, zarzadzaniu placéwka, kierowaniu zespotem treneréw oraz
rozwijaniu relacji z klientami biznesowymi. Od 2013 roku prowadzi wtasng dziatalnos¢ szkoleniowq i
realizuje projekty dla przedsiebiorstw oraz instytucji w catej Polsce. Specjalizuje sie w sprzedazy
doradczej, negocjacjach handlowych, komunikaciji, zarzgdzaniu zespotem, budowaniu
zaangazowania, przywodztwie, wspotpracy i rozwigzywaniu konfliktow. Wspiera handlowcéw w
rozwijaniu kompetencji sprzedazowych, a menedzeréw w skutecznej komunikacji, motywowaniu
pracownikdw i tworzeniu warunkéw do efektywnej wspdtpracy. W ciggu ostatnich 5 lat posiadat i
rozwijat doswiadczenie zawodowe bezposrednio zwigzane z tematykg prowadzonych szkolen,
realizujgc projekty rozwojowe dla kadry kierowniczej, zespotow sprzedazowych i pracownikow
organizacji. Jego szkolenia maja forme interaktywnych warsztatéw, opartych na rzeczywistych
sytuacjach uczestnikéw, ¢wiczeniach oraz wspoélnym poszukiwaniu praktycznych rozwigzan
mozliwych do zastosowania w codziennej pracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik po szkoleniu otrzyma materiat w formie prezentacji.

Warunki techniczne

Uczestnik powinien dysponowa¢ komputerem lub urzgdzeniem mobilnym (laptop, tablet) wyposazonym w kamere oraz mikrofon.
Wymagane jest stabilne potgczenie z Internetem (zalecana predkosé min. 10 Mb/s).

Szkolenie realizowane jest za posrednictwem platformy Zoom - uczestnik powinien posiada¢ zainstalowang aplikacje Zoom lub
korzysta¢ z aktualnej wersji przegladarki internetowej. Przed rozpoczeciem szkolenia zaleca sie sprawdzenie dziatania sprzetu (kamera,
mikrofon, gtosniki) oraz potgczenia internetowego.



Uczestnik otrzymuje link do spotkania przed szkoleniem. Zaleca sie dotgczenie do spotkania z cichego miejsca, umozliwiajgcego aktywny
udziat w zajeciach, w tym udziat w ¢wiczeniach i dyskusjach.

Kontakt

ﬁ E-mail magda.czerniak@ayprime.pl

Telefon (+48) 784 170 725

MAGDALENA CZERNIAK



