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Doradztwo strategiczne
i szkolenia warsztatowe
dla Top Managementu

Jak zwigkszy¢ zyski, zarzadzajac cenami?

— Kluczowe korzyé(:i

» Zrozumienie wptywu ceny na wyniki finansowe firmy.

» Poznanie gtéwnych czynnikéw wptywajacych na wysokosc cen.

) Pogtebienie umiejetnosci w zakresie wyboru strategii cenowych na réznych etapach
rozwoju oferty.

) Zrozumienie zaleznosci pomiedzy wartoscig postrzegang oferty a cena.

» Poznanie gtéwnych metod ustalania cen w kontekscie zmian rynkowych.

» Poznanie narzedzi przydatnych w procesie zarzadzania cenami.
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Programy budowy
wzrostu wartosci firmy

Wykaz tematow w formule otwartej:

Zarzadzanie strategiczne

® Metodyka budowy strategii firmy

e Zarzadzanie wartoscia firmy - VBM
e Wdrozenie strategii i KPI - BSC

e Kaskadowanie celéw i KPI Action
Plan

Strategiczne zarzadzanie sprzedaza
i marketingiem

Strategiczne zarzadzanie zakupami
Strategiczne zarzadzanie HR

Fuzje i przejecia przedsiebiorstw
Zarzadzanie portfelem projektow
strategicznych

Opanowanie technik komunikacji cen.
Poznanie zasad negocjacji cen.

Dlaczego warto wybrac nasze szkolenie warsztatowe

» Autorski program opracowany przez dziat doradztwa strategicznego FIG Polska, ktéry
specjalizuje sie w opracowywaniu i wdrozeniach strategii marketingowych.

» Selektywny dobor zagadnien z zakresu zarzadzania cenami, niezbedny do podejmowania
przez zarzady optymalnych wyboréw w zakresie strategii cenowych.

» Twarde i narzedziowe podejscie do zarzadzania cenami z uwzglednieniem wielu
czynnikdw.

» Natychmiastowe wykorzystanie zdobytych umiejetnosci w praktyce biznesowe;.

» Zdobywanie wiedzy i umiejetnosci oraz wymiana doswiadczen w kameralnej grupie
kadry zarzadzajace;j.

Zarzadzanie finansami

® Finanse dla zarzadzajacych
niefinansistow cz. 1.i cz. 2.
Rachunkowosc zarzadcza i controlling
Analiza i diagnoza finansowa
Zarzadzanie cash flow i kapitatem
obrotowym

Finansowa ocena projektow
biznesowych

® Wycena Przedsigbiorstw
Corporate Finance for Executives

Kto powinien wzig¢ udziat w szkoleniu warsztatowym?

Prezesi zarzadow, cztonkowie zarzadéw, dyrektorzy ds. sprzedazy, handlu i marketingu;
dyrektorzy: zarzadzajacy, strategiczni, finansowi, controllingu, logistyki oraz pozostali
menedzerowie odpowiedzialni za wybor, opracowanie i realizacje polityki cenowej na
poziomie strategicznym.

Zarzadzanie efektywnoscia

® Przywdédztwo w otoczeniu VUCA
¢ Executive Power Skills

® Zarzadzanie przez cele (MBO)

e Zarzadzanie cenami - Pricing
* Lean Management

¢ Negocjacje w biznesie

* Negocjacje zakupowe

* Adaptacyjne zarzadzanie projektem
* Odpowiedzialnos¢ prawna Zarzadow Ponad

* Ekspresowa sztuka zarzadzania -
szefem byc 3 1 -0 0 0

Uczestnikow szkolen
W formule zamknietej oferujemy i warsztatow

ponad 100 programéw

szkoleniowych 2 . 5 0 0

Klientow, w tym 300 z listy
Top 500 “Rzeczpospolitej”

Uwaga: Program w wiekszym stopniu dostosowany do potrzeb decydentow niz do poziomu operacyjnego.

Sprawdz terminy na 200 : v

www.ﬁgpolska.pl Projektow doradczych ~_ -

tel: + 48 22 823 42 83 96% - g Ponad
Odwiedz nas na LinkedIn i Facebook: Uczestnikéw poleca - — 25 Iat

Francuski Instytut Gospodarki Polska nasze ustugi

(£ Rin| 80%

Uczestnikéw szkolen
to prezesi, wtasciciele firm
i dyrektorzy

doswiadczen




* [ Pricing
ro ra m L] *Szkolenia fakultatywne dla 0sob realizujgcych Executive Program.

Pierwszy dzien - Czynniki wptywajace na ceny i metody ustalania cen

1. Wprowadzenie: cele szkolenia, poznanie sie Uczestnikow i test wprowadzajacy.

2. Jak cena wptywa na wyniki finansowe firmy? Trzy kluczowe dzwignie wzrostu zyskow. - Cwiczenie
3. Co kupuja klienci? Cena widziana przez pryzmat wartosci dla klientow. - Cwiczenie
4. Jakie gtéwne czynniki maja wptyw na poziom cen na rynku?

4.1.Trendy cenowe w ksztattowaniu poziomu cen.
4.2.]ak cele biznesowe firm wptywaja na poziom cen?
4.3.Jak popyt i podaz wptywaja na ceny? Dlaczego elastycznos¢ cenowa popytu jest wazna? - Cwiczenie
4.4.)ak zachowania konkurentdw wptywaja na poziom cen na rynku?
4.4.1. Wojny cenowe. Jak wtasciwie odczytac intencje konkurentow? -
4.4.2. Kiedy optaca sie prowadzi¢ wojny cenowe i jak wyjs¢ z nich obronng reka? - Gra symulacyjna 0 I e n | e
5. Strategie i pozycjonowanie cenowe: o
5.1. Typy strategii cenowych. Kiedy je stosowac? zamknletE!
5.2. Strategie cenowe a pozycjonowanie cenowe. Jak budowac wartos¢ przez cene?
6. Metody ustalania cen w B2B i B2C. Ktore metody stosowac w réznych sytuacjach decyzyjnych?
6.1. Cena a wartos¢ postrzegana oferty. Jakie narzedzia wykorzystac?
6.1.1.Jak poszukiwac wartosci dodanej z wykorzystaniem macierzy walorow uzytkowych?
6.1.2.Jak zmierzy¢ warto$¢ dodang naszej oferty? Macierz przewag konkurencyjnych.
6.2. Kosztowe metody ustalania cen w B2B.
6.2.1. Ktére metody kosztowe mozna wykorzystac?
6.2.2.Jak nisko mozemy ,zejs¢” z ceng? Ustalanie ceny minimalnej. - Cwiczenie
6.3. Marketingowe metody ustalania cen (DPA, PSM, BPTO). - Przyktady
7. Podsumowanie dnia.

o

Drugi dzien - Zarzagdzanie cenami ukierunkowane na wzrost

1. Powtdrzenie i utrwalenie zagadnier omawianych pierwszego dnia szkolenia.
2. Jakie narzedzia pricingu stosowac do podniesienia cen i zyskownosci sprzedazy? Wybor narzedzi zarzadzania cenami dla

B2BiB2C.
2.1.Kiedy roznicowanie cen przynosi najwieksze korzysci? Trzy poziomy rdznicowania cenowego.

e s . . ; . . . . . 4 -
2.2.Cenniki i odchylenia od cen podstawowych.Jak dyscyplinowat realizacje polityki cenowe]? o ”de ktos przvchodn
2.3.Cena realna a cena wirtualna. Jak poprawic rentownos¢ klientow wykorzystujac kaskade cenowa? - Cwiczenie .

2.4. Pasmo cenowe - jak wykorzystac potencjat najlepszych klientéw do zwiekszania zyskéw i jak zdyscyplinowac dO mnie z p(lmVSfem

klientéw o niskiej rentownosci? - Cwiczenie s H
2.5. Versioning jako narzedzie poprawy zyskownosci sprzedazy. Kiedy wprowadzic kilka wersji tego samego produktu? na 9bn|zen!e
2.6.Bundling - jak oferowac produkty w pakietach i zwigkszac ceny? kosztow, to nie
2.7.Jak zwiekszac zyski z wykorzystaniem micromarket pricing? - Przyktady = =
2.8.Jak poprawic rentowno$¢ w okresach szczytowych zwiekszajac ceny? Yield management i wykorzystanie sztucznej rzucam SIQ na nlego

inteligencji w procesie zarzadzania cenami. | nie méwig tak”
2.9. Piramida cenowa i widetki cenowe. Jak zarzadza¢ percepcja cenowa celem zwiekszenia zyskow? T ' L
2.10.Promocje - kiedy promocje s optacalne? Jak wykorzystac promocje do poprawy zyskow? Pytam Jakl t(l h@lee
2.11.Nowoczesne modele cenowe wptywajace na poprawe zyskow firm. - Przyktady mi aip W ivw
2.12.Jak zarzadzac cenami w przetargach? Taktyki cenowe w procesach przetargowych. ‘ p
2.13.Jak poprawic zyski firmy dzieki optymalnym systemom motywacyjnym ekip handlowych? - Przyktady

3. Komunikacja cen.Jak skutecznie komunikowac ceny?
3.1.Jak korzystnie eksponowac nasze produkty z wykorzystaniem ceny? Jak wykorzystac cene do przyciagania
idealnych klientow?
3.2.Jak komunikowac podwyzki cen, aby nie odstraszy¢ klientow docelowych, a zniecheci¢ nierentownych?
. 10 ztotych zasad rozmowy o cenie z klientami B2B. - Cwiczenie
. Jak mierzy¢ sukces przyjetej strategii cenowej? KPl w zarzadzaniu cenami.
. Podsumowanie zajec.
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Francuski Instytut Gospodarki Polska Sp. z o.0. Wszystkie szkolenia s3 organizowane w Warszawie
ul. Filtrowa 75/5,02-032 Warszawa w 4-gwiazdkowych hotelach.
Q tel. +48 22 823 42 83,+48 668 258 817 Formularze rejestracji i informacje o terminach,
= e-mail: biuro@figpolska.pl prowadzacych oraz miejscu szkolenia dostepne

s3 na stronie:

Szkolenia realizujemy zgodnie z wdrozonym systemem

zarzqdzania jakoscig 1SO 9001-2015. wWww f| gp 0 | S ka ) p |




