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Szanowni Panstwo,
Z przyjemnoscig zapraszamy na wyjgtkowe seminarium, na ktorym odpowiemy na pytanie:

,Jak zwiekszacC sprzedaz i siegac po zysk,

ktorego nie widac?
17 kwietnia 2019r, siedziba SIPH w Kielcach

Seminarium oparte jest wytagcznie na praktycznych przypadkach polskich przedsiebiorstw produkcyjnych i
dystrybucyjnych, ktdre w petni doswiadczyly efektéow wdrozenia systemowego zarzadzania zyskiem.
Przedstawiamy rzeczy nie oczywiste, ktore inspirujgco wptywajg na ludzi, zmieniajg ich podejscie, postawe oraz
zmieniajg systemy planowania i podejmowania decyzji!

Kluczowe problemy polskich przedsiebiorcow to:
=  brak dostepnosci pracownikow,
rosngce koszty materiatow,
niska efektywno$¢ pracy, zwigzana z przestarzatym modelem zarzadzania,
ograniczone mozliwosci pomiaru efektywnosci zarzadzania managerow,
wysoka presja ptacowa,
niewystarczajgcy stopien kontroli nad rentownoscig firmy, produktow i klientow.

Pamietajmy, ze trudne decyzje podejmuje sie w czasie wzglednej prosperity. W trudniejsze czasy dobrze jest
wej$c z dobrze zorganizowang Firmg, odporng na przeciwnosci losu i zawirowania otoczenia.

Pokazemy w jaki sposob rozwigzaliSmy najwazniejsze problemy naszych Klientdw oraz przedstawimy wartosc,
ktdrg wnieslismy do réznych organizacji. Poszukamy odpowiedzi na pytania:

Czy na produkcie trace, czy zarabiam?

Czy najwiekszy Klient na pewno jest najlepszym Klientem?

Jaki jest potencjat wzrostu zysku mojej Firmy i gdzie lezy?

Czy kazde zlecenie jest optacalne?

FEEE

Seminarium poprowadzg managerowie praktycy, byli prezesi duzych organizacji:

Krzysztof Frydzinski- zatozyciel i prezes FiM Consulting Sp. z 0.0., absolwent
Politechniki Warszawskiej. Specjalizuje sie w realizacji ztozonych projektow
doradczych, majacych na celu poprawe efektywnosci dziatania organizacji. Posiada
ponad dwudziestoletnie do$wiadczenie w konsultingu. Bardzo doswiadczony manager,
petnit wysokie funkcje w Zarzadach firm oraz zarzadzat duzymi projektami zmian w
przedsiebiorstwach duzych i S$rednich. Wspdipracowat z kadrg zarzadzajacay
przedsiebiorstw produkcyjnych i dystrybucyjnych w branzy meblowej, spozywczej i
telekomunikacyjnej, realizujac z sukcesem szereg projektéw doradczych. Posiada
rozlegly wiedze z obszaréw zarzadzania, rachunku kosztéw, optymalizacji procesow
oraz $wiadomego zarzadzania zyskiem i wartoscig Firmy. Posiada do$wiadczenie we
wdrazaniu nowoczesnych systemdw zarzadzania opartych o controlling, rachunek kosztéw ABC/TDABC — w tym
wdrozenie autorskich rozwigzan zarzadczych wspieranych przez metodyke FIM BASP, wypracowanych we
wspdtpracy ze Szkotg Gtéwng Handlowg Katedra Rachunkowosci Menedzerskiej.
Autor publikacji artykutéw o charakterze naukowym w nastepujacych czasopismach:

= Czasopismo Naukowe Sopockiej Szkoty Wyzszej, Przestrzen Ekonomia  Spoteczenstwo, nr

11/1/2017;
= Ekonomia — Wroclaw Economic Review 23/3 (2017), No 3807;
= Prace Naukowe WyZzszej Szkoty Zarzadzania i Przedsiebiorczosci z siedzibg w Watbrzychu, T. 42.




Piotr Skrzypczak- absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu. Posiada
rozlegla wiedze na temat funkcjonowania przedsigbiorstw. Ponad 22 lata
doswiadczen w sprzedazy i marketingu w renomowanych firmach krajowych i
zagranicznych, w tym 15 lat pracy na stanowisku Dyrektora Handlowego, a
nastepnie Dyrektora Generalnego / Prezesa w firmach dunskich i niemieckich.
Ostatnie 4 lata jako Prezes Zarzadu Spotki Akcyjnej. W ramach realizowanych
projektow petnit m.in. funkcje Dyrektora Handlowego firmy Wkret-met Klimas, zarzadzajac strukturg sprzedazy
ztozong z 8 dyrektoréw regionalnych i ponad 100 handlowcéw. Przez prawie dwa lata wspdtpracuje z firma
Ferax i Wola— marki GATTA i WOLA, budowat od podstaw proces sprzedazy firmy w kanale nowoczesnym,
optymalizowat kanat tradycyjny i sprzedaz eksportowa. Posiada doswiadczenie w restrukturyzacji firm,
optymalizacji proceséw, wprowadzaniu na rynek nowych produktdéw, sprzedazy, reklamie, dystrybucji oraz
zarzadzaniu ludzmi. Wykonywane zadania: podnoszenie wartosci firmy, wzrost rentownej sprzedazy.

Plan seminarium

10:00-10:15 — Powitanie uczestnikow
10:15-12:45 — Systemowe zarzadzanie zyskiem

=  Wprowadzenie — gdzie powstaje zysk przedsiebiorstwa?

= Jak budujemy wieloryba zyskownosci klientow ?

= Jak bardzo przydatne sg informacje o rentownosci klientdw i produktéw w zwiekszaniu zyskow?
= Jaki zmierzy¢ potencjat wzrostu zysku, gdzie on lezy i jak go osiagnac¢?

=  Studium przypadku — duza firma produkcyjna sprzedajgca produkty pod markg wtasng i obca.

= Jak wykorzystac wieloryby zyskownosci w procesie decyzyjnym?

=  Systemowe zarzadzanie zyskiem- jak podej$¢ do wdrozenia?

12:45-13:00 — Zakonczenie

UWAGA!

Ilo$¢ miejsc jest ograniczona i decyduje kolejno$¢ zgtoszen do dn. 12.04.2019r.
Udzial w seminarium jest bezptatny dla dwoch osob z kazdej Firmy.



