[arzadzanie wartoscia

GOSPODARKI

i w firmie b2b

Doradztwo strategiczne

i szkolenia warsztatowe jak zwigksza¢ marie, lojalnosc i przewage konkurencyjng

dla Top Managementu

Programy szkolen Liczba dni szkolenia: 2 dni
realizowanych

w formule otwartej, .
Wykaz terminéw dostepny ) Cel szkolenia

na www.figpolska.pl Zrozumienie, czym jest warto$¢ w ujeciu strategicznym - dla klienta, firmy i wiasciciela.
Przektadanie filozofii ,value-driven management” na decyzje strategiczne.
Udoskonalenie sposobu pozycjonowania oferty i marki.

Identyfikacja dzwigni wzrostu marzy w obecnych segmentach klientéw.

Opracowanie mapy dziatan zarzagdu w kierunku wzrostu wartosci firmy.

Zarzadzanie strategiczne

« Budowa strategii firmy

* Wdrozenie strategii poprzez BSC

+ Kaskadowanie strategii i Action Plan

+ VBM zarzadzanie wartoscig firmy

* Zarzadzanie sprzedazg i marketingiem

v - v v -

X ﬁ{zqdzame procesem zakupowym Rezultaty szkolenia

* Fuzje i przejecia przedsiebiorstw iy

* Portfel projektéw strategicznych Uczestthy.. ) o i ) )

* Zarzadzanie wartoscig w firmie b2b » rozumiejg, jak budowac wartosc¢ firmy w oparciu o decyzje strategiczne,
) potrafig rozréznic¢ dziatania operacyjne od kluczowych dzwigni wartosci,

Zarzadzanie finansami ; i i ;

* Finanse dla niefinansistéw cz.1 i cz.2 » majq I.<onkre’tna mape decyzji do wdrozenia po ‘szko.lenlu, o o

« Controlling menedzerski ) zyskuja wspélny jezyk zarzagdu do rozmowy o kliencie, marzy i wartosci.

+ Cash flow i kapitat obrotowy
+ Ocena projektéw inwestycyjnych

* Wycena Przedsigbiorstw Dlaczego warto wybrac¢ nasze szkolenie warsztatowe
* Analiza i diagnoza finansowa
* Prezentacja informacji » Autorski program opracowany przez dziat doradztwa strategicznego FIG Polska, ktory

finansowych i biznesowych

« Corporaté Finance fo Executives specjalizuje sie w opracowaniu i wdrozeniach strategii rynkowych przedsigbiorstw.

Selektywny dobdr zagadnien z zakresu marketingu strategicznego niezbedny do
podejmowania przez zarzady optymalnych wyboréw w zakresie strategii rynkowych.
Twarde i narzedziowe podejscie do marketingu: zarzadzanie portfelem klientéw

-

-

Zarzadzanie efektywnoscia

. Eks;{teso;va Sztuka Zarzadzania i produktéw tak, aby zwieksza¢ marze i zyski.
cz.licz. ., . . . »
+ Metodyka MBO » Praktyczny charakter zajec; prezentacja narzedzi na podstawie ,case study

: El”d”g. o - ¢wiczenia, formatki, narzedzia do szybkiego wykorzystania we wtasnej organizacji.
* Negocjacje w biznesie
* Negocjacje zakupowe

- Odpomieinanoes pramng e Kto powinien wzigé udzat w szkoleniu warsztatowym?
ﬁfggﬂg'vl\;eéwe'\gaengﬁﬁrlne”t Cztonkowie rad nadzorczych, prezesi zarzagdéw, cztonkowie zarzadow, dyrektorzy

' Rgﬂ:gg ‘Bﬂrggv%krﬁgjizrgsepnﬁdéa?mkiej zarzadzajacy, dyrektorzy strategiczni, dyrektorzy ds. marketingu, sprzedazy, handlu,
» Sztuczna Inteligencja w Praktyce produkgcji i logistyki, a takze kierownicy dziatdw sprzedazy i marketingu

V\éformule zamkgietej
oferujemy pona
100 programoéw szkoleniowych. Ponad

O szczegbty prosimy
zapyta¢ w naszym biurze. 32-000
Uczestnikow szkolen
i warsztatow

yAN

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

Sprawdz terminy na 250

www.figpolska.pl Projektow doradczych
tel: + 48 22 823 42 83 96% 30 Iat

Odwiedz nas na LinkedIn i Facebook: Uczestnikow poleca 3 doswiadczen
Francuski Instytut Gospodarki Polska nasze ustugi

fRin 80%

Uczestnikéw szkolen
to prezesi, wtasciciele firm
i dyrektorzy




P * [ Metodyka budowy strategii firmy
ro gra m m *Szkolenie obowigzkowe dla 0sdb realizujgcych Executive Program

Pierwszy dzien - Zrozumieé wartos¢ i zarzgdzac nig strategicznie

1. Nowe spojrzenie na wartos¢ w biznesie B2B

1.1 Co naprawde kupujg klienci - i dlaczego czesto nie to, co sprzedajemy?
1.2 Trzy perspektywy wartosci: klienta, firmy i wtasciciela.

1.3 Od produktu do systemu wartosci - jak zmienia sie rola dostawcy.

2. Zarzadzanie wartoscia jako filozofia strategii firmy

2.1 Jak zdefiniowac strategiczng obietnice wartosci (Value Proposition).

2.2 Model CVA (Customer Value Added) w decyzjach zarzadu.

2.3 W jaki spos6b model biznesowy, kultura i struktura organizacyjna wspierajg (lub blokujg) dostarczanie wartosci.

3. Gdzie firma naprawde zarabia?

3.1 Analiza portfela klientéw z perspektywy zyskownosci, nie obrotéw

3.2 Jak identyfikowac¢ ,klientéw strategicznych” i eliminowa¢ nieoptacalne segmenty.
3.3 Kryteria wyboru rynkéw i klientéw o najwyzszym potencjale wartosci.

4. Zarzadzanie wiedzg strategiczng
4.1 Czym rézni sie ,System Informacji Marketingowej” od ,,Systemu Inteligencji Rynkowej"?
4.2 Jak budowa¢ przewage dzieki lepszemu wykorzystaniu danych o klientach.

5. Refleksja i podsumowanie dnia
5.1 3 kluczowe pytania: gdzie tworzymy wartos$¢, gdzie jg tracimy, gdzie jej nie dostarczamy?

Drugi dzien - Budowanie przewagi konkurencyjnej opartej na wartosci

apt

olenie
1. Powtérzenie i integracja wnioskéw =
1.1 Dyskusja strategiczna: jakie decyzje wytonity sie z dnia pierwszego? Zam kll | Qtﬂ'

2. Jak wyrézni€ firme na rynku B2B
2.1 Macierz wartosci i ,krzywa wartosci” - jak odkry¢ wtasng przewage.
Pozycjonowanie strategiczne oferty wobec konkurencji.

3. Strategiczne zarzadzanie ceng i marzg

3.1 Jak zwiekszy¢ marze bez zwiekszania sprzedazy.

3.2 Zwigzek miedzy wartoscig postrzegang, ceng a lojalnoscia.

3.3 Polityki cenowe w sprzedazy wielokanatowej - zarzadzanie ryzykiem kanibalizacji.

4. Rola marki i reputacji w obronie ceny
4.1 Jak marka staje sie tarcza ochronng wartosci.
4.2 Kiedy komunikacja marketingowa ma sens w B2B - i jakie narzedzia faktycznie buduja zaufanie.

5. Zarzadzanie kanatami i relacjami strategicznymi

5.1 Jak wybiera¢ kanaly dystrybucji zgodne z pozycjg rynkows firmy.
5.2 Partnerzy dystrybucyjni jako nosnik (lub niszczyciel) wartosci.
Zasady relacji win-win i zarzadzania konfliktami kanatowymi.

6. Sesja koricowa: Mapa dziatan zarzadu

6.1 10 kluczowych KPI dla firm zarzgdzanych wartoscia.

6.2 Tworzenie ,Mapy decyzji strategicznych” - trzy kierunki wzrostu marzy i wartosci.
6.3 Podsumowanie i rekomendacje wdrozeniowe.

|
Francuski Instytut Gospodarki Polska Sp.z o.o. 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(] |ska pl




