Strategiczne zarzadzanie

o sprzedazg i marketingiem w B2B

Doradztwo strategiczne . o - ey - . P - g
i szkolenia Wa,sz?atowe Jak budowa¢ wartos¢ dla klientow B2B i zwigksza¢ zyski firmy?

dla Top Managementu

—— Kluczowe korzy§Ci

Programy budowy » Poznanie procesu segmentacji klientow tacznie z budowa ,dream list” z wykorzystaniem

wzrostu wartosci firmy baz danych rynkowych.

Wykaz tematow w formule otwartej: » Opanowanie gtéwnych analiz pozwalajgcych wykorzysta¢ maksymalnie potencjaty

Zarzadzanie strategiczne zakupowe obecnych klientow i pozyskiwania nowych.

* Metodyka budowy strategii firmy » Poznanie technik pomiaru atrakcyjnosci naszych ofert na tle konkurentéw (value added)

e Zarzadzanie wartoscia firmy - VBM : i Lot : . I

« Warozenie strategii | KPI - BSC i budFJwy PropozyCJl v:/artosu dFa klientow, opartth na trwa’fych wyrozrﬂkach. .

o Kaskadowanie celow i KP!I » Rozwigzanie dylematow decyzyjnych w zarzadzaniu kanatami dystrybucji, warunkami
Action Plan cenowymi oraz komunikacja z klientami.

y _Stratig"fz"? zarzadzanie sprzedaza » Przygotowanie do wdrozenia strategii wzrostu rentownej sprzedazy z optymalnym
1 mar etlnglem

* Strategiczne zarzadzanie zakupami wykorzystaniem sktadowych marketingu mix.

e Strategiczne zarzadzanie HR

* Fuzje i przejecia przedsigbiorstw Dlaczego warto wybrac¢ nasze szkolenie warsztatowe

e Zarzadzanie portfelem projektow
strategicznych . . .
» Autorski program opracowany przez dziat doradztwa strategicznego FIG Polska, ktory

Zarzadzanie finansami specjalizuje sie w opracowaniu i wdrozeniach strategii rynkowych przedsigbiorstw.
* Finanse dla zarzadzajacych » Selektywny dobér zagadnien z zakresu marketingu strategicznego niezbedny do

niefinansistow cz. 1.i cz. 2. . . . . ..
* Rachunkowos¢ zarzadcza podejmowania przez zarzgdy optymalnych wyborédw w zakresie strategii rynkowych.

i controlling » Twarde i narzedziowe podejscie do marketingu: zarzadzanie portfelem klientow
* Analiza i diagnoza finansowa i produktow tak, aby zwieksza¢ marze i zyski.
' iir:(ftiﬁ;r: cash flow [ kapitatem » Praktyczny charakter zajec; prezentacja narzedzi na podstawie ,case study”
* Finansowa ocena projektow - ¢wiczenia, formatki, narzedzia do szybkiego wykorzystania we wtasnej organizacji.

biznesowych
® Wycena Przedsiebiorstw
e Corporate Finance for Executives

Kto powinien wzig¢ udziat w szkoleniu warsztatowym?

Zarzadzanie efektywnoscia Cztonkowie rad nadzorczych, prezesi zarzagdow, cztonkowie zarzadow, dyrektorzy
Przywodztwo w otoczeniu VUCA zarzadzajacy, dyrektorzy strategiczni, dyrektorzy ds. marketingu, sprzedazy, handlu,

Executive Power Skills . R . L. . . Lo .
Zarzadzanie przez cele (MBO) produkcji i logistyki, a takze kierownicy dziatow sprzedazy i marketingu

Zarzadzanie cenami - Pricing

Lean Management

Negocjacje w biznesie

Negocjacje zakupowe

Adaptacyjne zarzadzanie projektem

Odpowiedzialnos¢ prawna Zarzadow
Ekspresowa sztuka zarzadzania
- szefem byc¢

W formule zamknietej oferujemy
ponad 100 programéw
szkoleniowych

Sprawdz terminy na
www.figpolska.pl
tel: + 48 22 823 42 83

Odwiedz nas na LinkedIn i Facebook:
Francuski Instytut Gospodarki Polska

f Jin

Ponad

31.000

Uczestnikéw szkolen
i warsztatow

2.500

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

200

Projektéw doradczych

96%

Uczestnikow poleca
nasze ustugi

80%

Uczestnikéw szkolen
to prezesi, wtasciciele firm
i dyrektorzy

Ponad
25 lat

doswiadczen




P * (] Strategiczne zarzadzanie rynkami
ro gra m m *Szkolenie fakultatywne dla 0sob realizujgcych Executive Program

1. Wprowadzenie: cele szkolenia, poznanie sie Uczestnikow i test wprowadzajacy.
2. Marketing wartosci - czy wszyscy rozumiemy to samo?
3. Co kupuija klienci? Opis ofert “widzianych” oczami réznych typdw klientow?
3.1. Koncepcja produktu podstawowego, rozszerzonego i potencjalnego. - Cwiczenie
4. Dlaczego jezyk korzysci finansowych przemawia do klientéw B2B?
Systemowe zarzadzanie wiedza. Jak zbudowac sprawny System Informacji Marketingowe;j?
6. Jak odkrywac potencjaty obecnych i nowych klientéw i maksymalizowac marze?
6.1. Pogtebiona analiza portfela klientéw ABC - ktdrzy klienci sg najbardziej wartosciowi dla firmy?
6.2.Jak ocenic potencjat zakupowy obecnych klientéw i ich zdolnos¢ do generowania zyskéw ) 0 I en | e
W przysztosci? - Cwiczenie
7. Jak oceni¢ wielkosc i atrakcyjnosc rynkow dziatania? Kryteria wyboru rynkow. - Cwiczenie Zam kn i Qte!
8. Segmentacja jako narzedzie koncentracji na najbardziej wartosciowych klientach dla firmy.
8.1.Jak wykorzystac informacje finansowe w procesie segmentacji klientéw na rynku? Wykorzystanie baz danych
w procesach opisu i segmentacji rynku.
8.2.Jak dokonac wyboru wiasciwych kryteriow segmentacji?
8.3.Jak wykorzystac ,lej” segmentacji w procesie poszukiwania nowych klientow.
8.4.Jak budowac i pracowac na ,dream listach”. - Warsztat
9. Podsumowanie dnia.

1. Powtdrzenie kluczowych zagadnien z pierwszego dnia.
2. Kto tworzy wiecej wartosci dodanej my, czy konkurenci? Analiza i pomiar czynnikéw kreacji wartosci dla klientow
z wykorzystaniem macierzy CVA (Customer Value Added).
2.1. Mapowanie czynnikéw kreacji wartosci w celu poszukiwania i wyboru przewag konkurencyjnych. - Cwiczenie
3. Jak wyrdznic nasza oferte na tle ofert konkurentow?
3.1. Kreatywna budowa propozycji wartosci (value proposition) dla segmentow z wykorzystaniem macierzy
wartosci i ,krzywej wartosci”.
3.2.Rola catej firmy w dostarczaniu wartosci obiecanych przez handlowcow klientom. Jak angazowac cata firme
we wsparcie sprzedazy? - Warsztat
4. Model biznesowy firmy a spojne strategie konkurowania wartoscig w obszarze produktu, relacji z klientem
i wizerunku firmy.
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5. Wartos¢ o.ferowana? a pozycjonowa?ie m.a.rki firmy i jej ofertyf? N . ”wszyscy Iudzie sq
5.1. Pozycjonowanie oferty w relacji do jej ceny.Jak budowac wtasciwa percepcje? . . "
5.2.Jak i kiedy marka staje sie tarcza obrony ceny i oferowanej wartosci? prZEdSIQhIOI'GamI,
5.3.Jak skutecznie komunikowac oferowane klientom B2B wartosci? Wybdr skutecznych narzedzi i kanatow :
komunikacji. - Cwiczenie | . "I_e dlateg(],
6. W ktorych kanatach dystrybucji mamy szanse na wzrost sprzedazy i marz? e p0W|nn| Zd kl'adac
6.1. Pozycja rynkowa a wybdr i dostepnos¢ kanatdw dystrybucji. -
6.2. Tradycyjne kanaty dystrybucji a kanaty elektroniczne: platformy B2B, market place, e-commerce. fl rmV; ale dlatego;\
Jak unika kanibalizacji kanatow? ) 7e jeSt to zakodowane
6.3. Oczekiwania producentow wobec dystrybutoréw. Jak budowac relacje win-win? - Cwiczenie ‘
7. Jak zarzadza¢ cenami w réznych kanatach dystrybucji? Dylematy sprzedazy wielokanatowej. W naszym DNA ”\
7.1. Pozycja rynkowa a mozliwe polityki cenowe firm. \
7.2.Czy metody ustalania cen na podstawie kosztow wytworzenia majg alternatywy? 3
7.3.Jak poprawi¢ wyniki finansowe zarzadzajac jednocze$nie cena, wolumenem i serwisem? - Cwiczenie Reld Hﬂm]]a]ﬁ N\
8. Czyfirma powinna budowa relacje ze wszystkimi klientami? Zasady zarzadzania portfelem klientéw. - Cwiczenie TS
9. Wykorzystanie 10 kluczowych KPI'6w w procesie zarzadzania wartoscig portfela klientow. o
Podsumowanie zajec. - Przyktady \ 2
A
|
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. Www f| gp(] ISka pl




