Mozliwo$¢ dofinansowania

Strategiczne zarzadzanie sprzedazg i 5965,50 PLN brutto
marketingiem w B2B. Jak budowa¢ 4 850,00 PLN  netto
{ wenvor warto$é dla klientéw B2B i zwigkszaé zyski 37284 PLN brutto/h
GOSPODARKI .
POLSKA firmy?-szkolenie 30313 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/02/10/7597/2550055

"FRANCUSKI

INSTYTUT

GOSPODARKI -

POLSKA" SPOLKA Z

OGRANICZONA © Warszawa / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

CIA ® 16h

* % %k Yr B 27.05.2025 do 28.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Wiasciciele firm, prezesi, wiceprezesi, cztonkowie zarzaddw, dyrektorzy
zarzagdzajacy, dyrektorzy dziatéw: finanséw i controllingu, strategii,

Grupa docelowa ustugi rozwoju, produkcji, handlu, logistyki, dyrektorzy operacyjni, dyrektorzy
zaktaddw i fabryk, dyrektorzy sprzedazy i marketingu, dyrektorzy linii
biznesowych, Product Managerowie.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 22-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie Uczestnikdw do wypracowania strategii rynkowej i zarzgdzania rynkami w
reprezentowanych przez nich firmach.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wybiera najbardziej przydatne badania i

Test teoretyczn
analizy do oceny atrakcyjnosci rynkéw. yezny
Przeprowadza segmentacje rynku w
oparciu o wtasciwe kryteria Test teoretyczny

segmentacji.

Wybiera strategiczne grupy klientow
. ; . Test teoretyczny
(segmenty) i zbudowa¢ ,dream list”".

Wypracowuje strategie rynkowa i

zarzadza rynkami w reprezentowanych Opracowuje propozycje wartosci dla

przez Uczestnika firmach. klientéw docelowych, oparte na Test teoretyczny
wyréznikach.

Wybiera wtasciwy model dystrybucji
L. Test teoretyczny
produktéw i ustug.

Optymalizuje portfel klientéw celem
. . - Test teoretyczny
zwiekszenia rentownosci firmy.

Wybiera KPI do monitorowania rynkéw. Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji (certyfikat) zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji.



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

Tak,dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Szkolenie trwa 16 godzin zegarowych, w tym jest 2x10 minut przerwa kazdego dnia.

Kazdy uczestnik otrzyma krzesto oraz stét (max.2 osoby przy stole)

Pierwszy dzien (9.00 - 17.00)

o N oA WN =

O

10.
11.
12.
13.
14.
15.

16.
17.
18.
19.

. Wprowadzenie: cele seminarium, poznanie sie Uczestnikdw i test wprowadzajacy.

. Marketing wartosci — czy wszyscy rozumiemy to samo?

. Przerwa

. Co kupuja klienci. Opis ofert “widzianych” oczami réznych typow klientéw?

. 3.1. Koncepcja produktu podstawowego, rozszerzonego i potencjalnego. — Cwiczenie

. Dlaczego jezyk korzysci finansowych przemawia do klientéw B2B?

. Systemowe zarzadzanie wiedzg. Jak zbudowa¢ sprawny System Informacji Marketingowej?
. Panel dyskusyjny podczas lunchu

. Jak odkrywa¢ potencjaty obecnych i nowych klientéw i maksymalizowa¢ marze?

6.1. Pogtebiona analiza portfela klientow ABC — ktérzy klienci sg najbardziej warto$ciowi dla firmy?

6.2. Jak ocenié potencjat zakupowy obecnych klientéw i ich zdolno$¢ do generowania zyskéw w przysztosci? — Cwiczenie
Jak oceni¢ wielko$¢ i atrakcyjnosé rynkéw dziatania? Kryteria wyboru rynkéw. — Gwiczenie

przerwa

Segmentacja jako narzedzie koncentracji na najbardziej warto$ciowych klientach dla firmy.

8.1. Jak wykorzysta¢ informacje finansowe w procesie segmentac;ji klientow na rynku? Wykorzystanie baz danych w procesach opisu i
segmentacji rynku.

8.2. Jak dokona¢ wyboru wtasciwych kryteriow segmentac;ji?

8.3. Jak wykorzystac ,lej” segmentacji w procesie poszukiwania nowych klientéw.

8.4. Jak budowac i pracowa¢ na ,dream listach”. — Warsztat

Podsumowanie dnia.

Drugi dzien (9.00 - 17.00)

1.
2.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19
20.

Powtérzenie kluczowych zagadnien z pierwszego dnia.
Kto tworzy wigcej wartosci dodanej, my czy konkurenci? Analiza i pomiar czynnikdw kreacji wartosci dla klientéw z wykorzystaniem
macierzy CVA (Customer Value Added).

. 2.1. Mapowanie czynnikéw kreacji wartosci celu poszukiwania i wyboru przewag konkurencyjnych. — Gwiczenie
. Jak wyr6zni¢ nasza oferte na tle ofert konkurentow?
. 3.1. Kreatywna budowa propozycji wartosci (value proposition) dla segmentdw z wykorzystaniem macierzy wartosci i ,krzywej

wartosci”.

. 3.2. Rola catej firmy w dostarczaniu wartosci obiecanych przez handlowcéw klientom. Jak angazowac catg firme we wsparcie

sprzedazy? — Warsztat

. Przerwa
. Model biznesowy firmy a spéjne strategie konkurowania wartoscig w obszarze produktu, relacji z klientem i wizerunku firmy.
. Wartos$¢ oferowana a pozycjonowanie marki firmy i jej oferty?

5.1. Pozycjonowanie oferty w relacji do jej ceny. Jak budowac¢ wtasciwa percepcje?

5.2. Jak i kiedy marka staje sie tarczg obrony ceny i oferowanej wartosci?

5.3. Jak skutecznie komunikowa¢ oferowane klientom B2B warto$ci? Wybér skutecznych narzedzi i kanatéw komunikacji. — Cwiczenie
W ktérych kanatach dystrybucji mamy szanse na wzrost sprzedazy i marz?

6.1. Pozycja rynkowa a wybor i dostepnos¢ kanatéw dystrybucji.

6.2. Tradycyjne kanaty dystrybucji a kanaty elektroniczne: platformy B2B, market place, e-commerce. Jak unika¢ kanibalizacji kanatéw?
6.3. Oczekiwania producentéw wobec dystrybutoréw. Jak budowaé relacje win-win? — Cwiczenia

Panel dyskusyjny podczas lunchu

Jak zarzadzaé¢ cenami w réznych kanatach dystrybucji? Dylematy sprzedazy wielokanatowej.

. 7.1. Pozycja rynkowa a mozliwe polityki cenowe firm.

7.2. Czy metody ustalania cen na podstawie kosztéw wytworzenia maja alternatywy?



21. 7.3. Jak poprawié wyniki finansowe zarzadzajac jednoczeénie ceng, wolumenem i serwisem? — Cwiczenie

22. Przerwa

23. Czy firma powinna budowaé relacje ze wszystkimi klientami? Zasady zarzadzania portfelem klientéw. — Gwiczenie
24. Wykorzystanie 10 kluczowych KPI'éw w procesie zarzadzania wartoscig portfela klientéw. — Przyktady

25. Podsumowanie zajec.

26. Walidacja-TEST

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 25

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Wprowadzenie:
cele seminarium, .
L Piotr Pokrzywa 27-05-2025 09:00 09:30 00:30
poznanie sie
Uczestnikéw,

test,

Marketing
wartosci — czy

wszyscy Piotr Pokrzywa 27-05-2025 09:30 10:30 01:00
rozumiemy to
samo?

Przerwa Piotr Pokrzywa 27-05-2025 10:30 10:40 00:10

[#5) Co kupuja
klienci. Opis ofert
“widzianych” Piotr Pokrzywa 27-05-2025 10:40 12:00 01:20
oczami roznych
typow klientéw?

Dlaczego

jezyk korzysci

finansowych Piotr Pokrzywa 27-05-2025 12:00 12:30 00:30
przemawia do

klientéw B2B?

Systemowe
zarzadzanie
wiedza. J’ak Piotr Pokrzywa 27-05-2025 12:30 13:00 00:30
zbudowaé

sprawny System
Informaciji

Marketingowej?

Panel

dyskusyjny Piotr Pokrzywa 27-05-2025 13:00 14:00 01:00
podczas lunchu



Przedmiot / temat
zajec

o I

odkrywaé
potencjaty
obecnychii
nowych klientéw
i
maksymalizowaé
marze?

Jak oceni¢
wielkosé i
atrakcyjnos$é
rynkéw
dziatania?
Kryteria wyboru
rynkow.

Przerwa

Segmentacja
jako narzedzie
koncentracji na
najbardziej
wartosciowych
klientach dla
firmy.

Podsumowanie

Kto
tworzy wiecej
wartosci dodane;j,
my czy
konkurenci?
Analiza i pomiar
czynnikéw
kreacji wartosci
dla klientéw z
wykorzystaniem
macierzy CVA

Jak
wyrézni¢ nasza
oferte na tle ofert
konkurentow?

Przerwa

Data realizacji

Prowadzacy L,

zajeé
Piotr Pokrzywa 27-05-2025
Piotr Pokrzywa 27-05-2025
Piotr Pokrzywa 27-05-2025
Piotr Pokrzywa 27-05-2025
Piotr Pokrzywa 27-05-2025
Piotr Szpindler 28-05-2025
Piotr Szpindler 28-05-2025
Piotr Szpindler 28-05-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

14:45

15:30

15:40

16:45

09:00

09:30

10:30

Godzina
zakonczenia

14:45

15:30

15:40

16:45

17:00

09:30

10:30

10:40

Liczba godzin

00:45

00:45

00:10

01:05

00:15

00:30

01:00

00:10



Przedmiot / temat
zajec

D Vode

biznesowy firmy
a spojne
strategie
konkurowania
wartoscig w
obszarze
produktu, relacji
z klientem i
wizerunku firmy.

Wartos$é

oferowana a
pozycjonowanie
marki firmy i jej
oferty?

W ktérych

kanatach
dystrybuciji
mamy szanse¢ na
wzrost sprzedazy
i marz?

Panel
dyskusyjny
podczas lunchu

B o

zarzadzacé
cenami w
réznych kanatach
dystrybuc;ji?
Dylematy
sprzedazy
wielokanatowe;j.

Przerwa

Czy firma

powinna
budowacé relacje
ze wszystkimi
klientami?
Zasady
zarzadzania
portfelem
klientéw.

Prowadzacy

Piotr Szpindler

Piotr Szpindler

Piotr Szpindler

Piotr Szpindler

Piotr Szpindler

Piotr Szpindler

Piotr Szpindler

Data realizacji
zajeé

28-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

Godzina
rozpoczecia

10:40

11:30

12:15

13:00

14:00

15:30

15:40

Godzina
zakonczenia

11:30

12:15

13:00

14:00

15:30

15:40

16:10

Liczba godzin

00:50

00:45

00:45

01:00

01:30

00:10

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Wykorzystanie
10 kluczowych
KPI'6w w
procesie
zarzadzania
wartoscia
portfela klientow

Piotr Szpindler 28-05-2025 16:10 16:30 00:20

. Piotr Szpindler 28-05-2025 16:30 16:45 00:15
Podsumowanie

WALIDACJA- - 28-05-2025 16:45 17:00 00:15
TEST

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5965,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 850,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 372,84 PLN

Koszt osobogodziny netto 303,13 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Piotr Szpindler

‘ ' Ekspert wspierajgcy tworzenie wartosci firm oraz budowe ich przewagi konkurencyjnej poprzez
efektywna identyfikacje mozliwos$ci rozwojowych, inicjowanie kierunkéw poszerzania dziatalnosci,
wspoéttworzenie i implementacje strategii biznesowych.

Doswiadczony Prezes Zarzadu/ Dyrektor Handlowy z udokumentowanymi sukcesami w zakresie
kreowania i realizacja strategii marketingowo-sprzedazowej, inicjowania i zarzagdzania projektami
zwigzanymi z rozwojem produktoéw oraz optymalizacjg dziatan operacyjnych.

W latach 2014-2016 Prezes Zarzadu/ Cztonek Zarzadu w spétkach Grupy Kapitatowej ZPUE S.A.
Wspétautor strategii rozwoju grupy ZPUE na lata 2016-2020 cztonek TOP Managementu - grupy



0s06b wybranych ze wszystkich spoétek grupy kapitatowej, powotanej do wyboru i ustalenia strategii
dalszej ekspans;ji tacznie z wyborem narzedzi jej realizaciji.

W latach 2004-2014 w Europoles Kromiss Sp. z 0.0. jako Dyrektor Handlowy/ Dyrektor Badan i
Rozwoju odpowiadat za kreowanie i wdrozenie strategii sprzedazy na rynku krajowym i wybranych
rynkach europejskich (Niemcy, Wtochy, Skandynawia, Ukraina, Rosja) a takze za stworzenie oraz
zarzadzanie dziatem Badan i Rozwoju.

Doktor nauk technicznych w dyscyplinie naukowej Elektrotechnika o specjalizaciji Sieci
elektroenergetyczne, absolwent Wydziatu Elektrotechniki na Politechnice Opolskiej (2010-2014) oraz
Czestochowskiej (1991-1996).

Obecnie zajmuje sie doradztwem strategicznym oraz operacyjnym wsparciem Zarzgdéw w zakresie
tworzenia i wdrazania strategii.

222

0 Piotr Pokrzywa

‘ ' Ekspert i trener we Francuskim Instytucie Gospodarki Polska specjalizujacy sie
w zagadnieniach zwigzanych z budowg i wdrozeniem strategii przedsiebiorstw, pozyskaniem
inwestoréw strategicznych i zarzgdzaniem finansami. Ekspert metodyk Balanced Scorecard i Value
Based Management.
We Francuskim Instytucie Gospodarki prowadzi m.in. seminaria otwarte i zamkniegte dla kadry
zarzadzajacej pt.: ,Strategiczne zarzgdzanie rynkami. Koncepcje i narzedzia budowy sukcesu
rynkowego”.
Obecnie prywatny inwestor i doradca. Posiada bogate doswiadczenie zawodowe w zakresie
kreowania i implementaciji strategii rozwoju przedsiebiorstw, realizowania projektéw inwestycyjnych,
nadzoru wiascicielskiego i restrukturyzacji firm, zdobyte m.in. w branzach nowych technologii. Byty
cztonek zarzadu spotki GG Network S.A.; jako wspéizatozyciel i twdrca sukceséw Spoétki Gadu-Gadu
byt odpowiedzialny za rozwdj spotki, w tym za wprowadzenie spotki na GPW, ktére to wydarzenie
zostato uznane za debiut roku 2007. Poczatkowo dyrektor inwestycyjny,
a nastepnie cztonek zarzadu Warsaw Equity Holding, gdzie odpowiadat m.in. za nadzér wtascicielski
kilkudziesieciu aktywoéw funduszu, wdrazajgc i nadzorujgc strategie rozwoju i restrukturyzacyjno -
naprawcze. Byty dyrektor finansowy w Astra-Zenith.
Absolwent Szkoty Gtéwnej Handlowej (SGH) wydziatu finanse i bankowos¢.
Posiada wieloletnie doswiadczenia trenerskie. Z jego doswiadczen korzystaty zarzady
i menedzerowie takich spotek jak: Allcon, Apator, Edipresse Polska, Fenice

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma segregator z prezentacjg i miejscem na notatki, a po zakoriczonym szkoleniu dodatkowe materiaty w postaci
rozwigzanych ¢wiczen. i prezentacji w formie elektronicznej

Warunki uczestnictwa

Przestanie podpisanej przez Decydenta karty zgtoszeniana adres:
biuro@figpolska.pl

Wiecej informacji w biurze FIG Polska - tel. +48 22 823 42 83 lub na stronie www.figpolska.pl.

Informacje dodatkowe



Wiecej informacji w biurze FIG Polska - tel.+48 22 823 42 83 lub na stronie www.figpolska.pl.

Adres

ul. Komitetu Obrony Robotnikéw 24
02-148 Warszawa

woj. mazowieckie

Warszawa, Hotel Airport Okecig****

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail beata.michalak@figpolska.pl

Telefon (+48) 22 8234 283

Beata Michalak



