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SIMON ¢« KUCHER & PARTNERS
Nota prawna Strategy & Marketing Consultants

Wszelkie rozpowszechnianie, dystrybucja, drukowanie lub kopiowanie
niniejszego dokumentu jest surowo zabronione bez uprzedniej pisemnej
zgody Simon-Kucher & Partners. Przyjecie tego dokumentu jest
rownoznaczne ze zobowigzaniem sie do zachowania wyzej opisanego
poziomu poufnosci.

Naruszenie tego warunku jest rownoznaczne z naruszeniem: praw
autorskich, znaku towarowego, praw patentowych lub innych praw
chronigcych wtasnosc¢ intelektualng i/lub osobistg. Niniejszy dokument
pod zadnym pozorem nie moze by¢ dostarczany osobom innym niz
wyznaczony odbiorca lub pierwotny nadawca. Naruszenie tego zapisu
moze zostac uznane za naruszenie prawa, a takze skutkowac
odpowiedzialnoscig przed krajowymi i miedzynarodowymi sgdami.

Jesli otrzymates ten dokument przez pomytke, prosimy o informacje
zwrotng do nadawcy tej wiadomosci lub email do managera Simon-
Kucher & Partners podany na pierwszej stronie. Prosimy réwniez o trwate
usuniecie i/lub zniszczenie oryginatu, kopii oraz formy elektronicznej
dokumentu w taki sposob, aby nie zostat rozpowszechniony.

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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SIMON ¢« KUCHER & PARTNERS
Agenda Strategy & Marketing Consultants

Podsumowanie
Kluczowe wnioski
Metodologie i opis badanej proby

O Simon-Kucher & Partners
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Podsumowanie

3 na 4 badane firmy stosujgce digitalizacje nie osiagnety
wzrostu przychodow.

= 81% firm zainwestowato w digitalizacje w ostatnich trzech
latach

= 75% z tych firm liczyto na wzrost przychodow, jednak tylko
23% firm poprawito wyniki

Wiekszos¢ firm, ktore nie osiggnety sukcesu, inwestowato

w niewtasciwe inicjatywy zwigzane z digitalizacja.

= Optymalizacja cen z wykorzystaniem Big Data i monetyzacja
zdigitalizowanych produktow to inicjatywy 0 najwyzszym
wptywie na wzrost przychodow.

= Wiele firm uwaza jednak te ww. inicjatywy za nieefektywne.

Firmy nie moga "uciec" od digitalizacji, gdyz bedzie ona
miata dtugotrwaty wptyw na rynek.

» Presja cenowa stale rosnie, na co silny wptyw maja czynniki
zwigzane z digitalizacja.

= |stnieje dwa razy wieksze prawdopodobienstwo wojny
cenowej wsrod firm, ktore wdrozyty digitalizacje, co moze
doprowadzi¢ do dalszego spadku marz.

» Relacje z klientami zmieniajg sie, co wptynie na role

handlowcow. Teraz bardziej niz kiedykolwiek wazna jest
wtasciwa segmentacja klientow.

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

18% firm to ,,Mistrzowie Digitalizacji".

= Mistrzowie Digitalizacji unikajg wojen cenowych, dzieki
czemu odnotowujg wzrost przychoddw (top line).

= EBITDA tych firm jest srednio wyzsza o0 37% w porownaniu z
innymi firmami.

Mistrzowie Digitalizacji stosujg najlepsze praktyki w

zakresie: strategii, marketingu, sprzedazy i zarzadzania

cenami (pricingu).

» Priorytetem w ich dziataniu jest zwiekszanie przychodow
oraz digitalizacja, a nie ciecie kosztow.

= Osiggajg wybitne rezultaty nawet w tak podstawowych
zadaniach jak: wykorzystanie danych w celu opracowania i
aktualizacji segmentacii.

= Sg niezwykle precyzyjni i skuteczni w dopasowywaniu
wielkosci zespotow sprzedazowych do biezgcych potrzeb.

» |nwestujg w zarzgdzanie cenami (pricing) oraz wykorzystujg
Big Data w decyzjach cenowych.

Podejscie do digitalizacji opracowane przez Simon-Kucher
& Partners pomaga zwiekszac przychody (top line).
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SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

= Wprowadzenie

= Dlaczego firmy nie
0Siggajg sukcesow w
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81% badanych firm zainwestowato w digitalizacje w ciggu
ostatnich trzech lat

Czy w ciggu ostatnich trzech lat podjeliscie Panstwo
m inwestycje zwigzane z procesem digitalizacji?

Nie
19%

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q12 Czy w ciggu ostatnich trzech lat podjelidcie Paristwo inwestycje
zwigzane z procesem digitalizacji? Uwaga: "Cyfryzacja" nie jest stowem pokrewnym stowa "digitalizacja", stowo to oznacza konwersje
danych/informaciji z formy analogowej na cyfrowa lub binarna.
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SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

» Digitalizacja to
wykorzystywanie
technologii cyfrowych do
zmiany modelu
biznesowego i/lub
poprawy efektywnosci
kontaktow z klientami

= Cel: oferowanie klientowi
wiekszej wartosci (lepszej
oferty), aby zwiekszyc¢
przychody i/lub zdobyc¢
nowe zrodta przychodow
(wzrost top line)

» Bardzo czesto wymaga to
zmiany podejscia z
koncentracji na produkcie
na koncentracje na kliencie
| jego potrzebach

= Oferowanie nowych,
kompleksowych
rozwigzan wymaga zmian
w modelu monetyzacji a nie
zmian wytgcznie w samym
portfolio



75% inicjatyw w zakresie digitalizacji ma zwiekszy¢ przychody, SIMON * KUCHER & PARTNERS

jednak tylko w 23% przypadkéw udaje SIQ to osiqgnaé Strategy & Marketing Consultants
Jaki jest gtowny cel Panstwa inicjatyw Czy Panstwa inicjatywy w zakresie digitalizacji
m W zakresie digitalizacji? m Miaty widoczny wptyw na wyniki?

Inne
4%

Redukcja

kosztow Zwigkszenie
przychodoéw

(wzrost top }

Poprawa line) i
redukcja Nie
kosztow 7%
54%

W wiekszosci przypadkéw firmom nie udaje sie osiggnaé sukcesu w digitalizaciji!

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017(n = 1,925), Q13 Jaki jest gtéwny cel inicjatyw w zakresie digitalizacji w Paristwa firmie?
Q15 Czy Panstwa inicjatywy w zakresie digitalizacji miaty widoczny wptyw na Paristwa wyniki?
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Umiejetnosé zwiekszania sprzedazy dzieki digitalizacji stanie sie SIMON * KUCHER & PERTNERS

kluczowa kompetencja juz w niedalekiej przysziosci Strategy & Marketing Consultants
’, Czy w ciagu najblizszych trzech lat ’, Ktéry z ponizszych czynnikdw jest
m znaczaca redukcja kosztow gtownym motorem wzrostu zyskow w
jednostkowych jest realistyczna? Panstwa firmie?

85%

43%
15%
Nie, koszty jednostkowe  Tak, znaczne obnizenie Zwiekszanie przychoddw  Zmniejszanie kosztow
pozostang takie kosztow jednostkowych zmiennych lub statych
same/wzrosng jest realistyczne

Dalsze znaczne redukcje kosztow przestajg by¢ mozliwe. Gtownym motorem przysztych zyskow
bedzie wzrost przychodow, co wymaga skutecznej digitalizaciji.

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q2 Czy w ciaggu najblizszych trzech lat znaczaca redukcja kosztéw jednostkowych jest realistyczna?
Q1 Ktory z ponizszych czynnikow jest gtdwnym motorem wzrostu w Panstwa firmie?
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SIMON ¢« KUCHER & PARTNERS
Branze roznia sie istotnie pod wzgledem inwestycji w digitalizacje strategy & Marketing Consultants

Inwestycje w digitalizacje w poszczegolnych branzach
(% firm osiggajgcych: najlepsze, przecietne i stabe wyniki)

%)
50% 60% 70% 80% 90% 100%
A4
Opieka zdrowotna (bez recepty) [N
Ubezpieczenia | S zi'gi';:;{:;’c‘ﬁ
Telekomunikacia | S
Handel detaliczny
Bankowo$é i ustugi finansowe
Przemyst maszynowy
"Maruderzy",
Technologia medyczna [N | czyli firmy,
Uslugi przemysiowe ; igitalizacic
Przemyst papierniczy 8 zainwestowaty
| najmniej

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q12 Czy w ciaggu ostatnich trzech lat podjeli$cie Paristwo inwestycje zwigzane z procesem digitalizaciji?
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Inwestowanie w digitalizacje nie wystarcza - liczy sie zwrot SIMON + KUCHER & PARTNERS
Z tych inwestycji Strategy & Marketing Consultants

Zwrot z inwestycji w podziale na branze*

% firm osiggajacych zwrot z inwestycji

80%
Dystrybucja surowcow Przemyst naftowy
Q chemicznych 1 gazowy
® o
60% _
Budownictwo
) Surowce
Podréze/Hotelarstwo
Przemyst maszynowy 9‘ Handel
40% detaliczny c Technologia budowlana
Ustugi Bankowos¢ S
® /Finanse © o Telekomunikacja Ubezpieczenia
Dostawcy ©
. samochodow 20 0 0 pa o €  Opieka zdrowotna (OTC)
20% 9 o Materiat 2 Elektronika
0 medyczne ’ Dobra Yy .
. budowlane / Transport/Logistyka
konsumpceyjne Hurt/dystrybucja
Opieka Produkty chemiczne
Producenci  ,dqrowotna (leki 2 specjalnego
samochodow g recepte) przeznaczenia
0%
(0} (0} (0} (0} (0} (0] (0} (0}
65% 70% 75% 80% 85% 90% 95% 100%

% firm inwestujgcych w digitalizacje

Aby inwestycje w digitalizacje byly owocne, nalezy wyznaczaé¢ witasciwie cele i wybiera¢
odpowiednie inicjatywy.
Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q14 Jakie inicjatywy dotyczace digitalizacji podjeli$cie Paristwo do tej pory? *Pokazano tylko branze, w ktérych dziata powyzej 25 firm

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx 11



Firmy inwestuja w digitalizacje, ale w inicjatywy o
relatywnie niskim zwrocie z inwestycji

Zwiekszenie wydajnosci procesow
sprzedazowych i redukcja kosztow

Zarzadzanie relacjami z klientami
Poprawa podejscia do sprzedazy
Poprawa segmentacji klientow
Poprawa zarzgdzania kanatami
Opracowanie ofert

Zmiana planu wejscia na rynek

Optymalizacja cen przy pomocy
Big Data

Monetyzacja zdigitalizowanych
produktow

Optymalizacja i monetyzacja
zdigitalizowanych ustug

% badanych firm inwestujacych w:*

SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

% firm, ktére odnotowaty

Najczesciej poprawe wynikow

inwestowano
{ winiciatywy o 3%
relatywnie
289 niskim zwrocie 200,
27% 28%

25% 37%
23% 35%
22% 34%

19% 85%
Rzadka
inwestowano

{ w inwestycje o }
wysokim

Zwrocie

31%

Zastosowanie Big Data do optymalizacji cen oraz monetyzacja zdigitalizowanych produktow to
dziatania najbardziej poprawiajace wyniki firm - sg to rownoczesnie najrzadziej wybierane inicjatywy.

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q14 Jakie inicjatywy dotyczace digitalizacji podjeli$cie Paristwo do tej pory? ; *Uwaga: Dane procentowe nie sumuija sie do 100%, gdyz firmy

miaty mozliwos¢ udzielac wielokrotnych odpowiedzi

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx
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5 cech firm, ktdore nie osiggajg wzrostu przychodéw mimo SIMON * KUCHER & PERTNERS
stosowania dlgltallzale Strategy & Marketing Consultants

Przyczyny niepowodzen

Firmy o najstabszych wynikach majg o x% mniejsze szanse
na...

‘ ...dostrzezenie wartosci technologii (dla
klienta)

...wykorzystanie informaciji o

E N  ;otencialnych kiientach zdobytych dzieki

digitalizacji procesu sprzedazy

EE - <oncentracje na wynikach

sprzedazowych a nie na kosztach

\ ...stworzenie strategii digitalizacji

produktow i ustug

‘ ...zmiane / restrukturyzacje modelu

biznesowego, jesli bedzie to konieczne

Uwaga: Firmy te najprawdopodobniej traktujq digitalizacje jako
"kolejny projekt", a nie strategiczng inwestycje

Zrédio: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925),

Firmy o najstabszych wynikach podjety inwestycje w digitalizacje, jednak nie odnotowano zadnego wptywu,/nie ma perspektyw na wptyw w przysztosci (n = 362; 19%).

Q7 Ktore obszary Panistwa firmy nie zostaty, Paristwa zdaniem, dofinansowane w sposob wystarczajacy, aby zapewnic¢ optymalny wzrost przychodow?; Q11 Czy Panstwa zdaniem dostepne technologie
digitalizacji znaczaco zwigkszg efektywnos¢ procesu sprzedazy?; Q13 Jaki jest gtowny cel inicjatyw dla digitalizacji w Panstwa firmie?; Q15 Czy Panstwa inicjatywy dotyczace digitalizacji miaty widoczny wptyw
na Panstwa wyniki?; Q17 Czy Panstwa firma planuje digitalizacje?; Q18 Kto kieruje inicjatywami dotyczacymi digitalizacji?

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx 13
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SIMON ¢« KUCHER & PARTNERS
Digitalizacja ma trwaty wptyw na rynek Strategy & Marketing Consultants

Digitalizacja

Podejscie do e

0 Dynamika cen Konkurenci Klienci .
sprzedazy

Zadna firma nie moze "uciec" od digitalizacji, gdyz wptywa ona na zachowania zaréwno jej
klientéw, jak i jej konkurentow.

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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Najwazniejszym czynnikiem ograniczajagcym wzrost SIMON + KUCHER & PARTNERS
przychodow w przysziosci bedzie presja cenowa Strategy & Marketing Consultants

9 Jakie sg gtowne ograniczenia wzrostu przychodow w przysztosci?*
|

Wejscie na rynek nowych konkurentow 19%
Stagnacja rynku lub spadek popytu 19%
Brak nowych produktow 15%
Trudnosci w priorytetyzowaniu rynkow 8%

/ Klientow docelowych

Zarzadzanie cenami (pricing) jest gtdwnym motorem wzrostu przychodow!

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q5 Jakie sa gtéwne ograniczenia wzrostu przychoddw w przysztosci?
Uwaga: Dane procentowe nie sumujg sie do 100%, gdyz firmy miaty mozliwos¢ udziela¢ odpowiedzi wielokrotnych

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx 16



Wzrost presji cenowej w ostatnich 2 latach jest powiazany syvon + KUCHER & PARTNERS

z postepujacaq digitalizacjq Strategy & Marketing Consultants
Czy w ostatnich dwodch latach doswiadczyliscie 5 gtownych przyczyn zwiekszonej
m Panstwo wyzszej presji cenowej? presji cenoweyj:

Konkurencja o niskich )
Nie; cenach 3 glowne
25% przyczyny
Zwiekszenie sity wzrosiu presji
negocjacyjnej klientow S]] )
powigzane z
i i digitalizacja!
przejrzystosci cen
Profesj,onalizacja dziatow 539
zakupow

Potrzeba osiggniecia
zaktadanych celow
sprzedazowych

16%

Digitalizacja jest jedng z gtownych przyczyn rosnacej presji cenowej!

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q19 Czy w ciagu ostatnich dwdch lat dodwiadczyligcie Paristwo wyzszej presji cenowej (tj. Koniecznosci obnizenia ceny lub zaoferowania
wiekszej liczby wyzszych rabatow, ofert promocyjnych, itp.) niz wczesniej?; Q20 Dlaczego, Panstwa zdaniem, wzrosta presja cenowa?; Uwaga: Dane procentowe nie sumujg sie do 100%, gdyz firmy miaty
mozliwos¢ udziela¢ odpowiedzi wielokrotnych

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx 17



2 na 3 branze sg zaangazowane w wojny cenowe, za ktore

SIMON ¢« KUCHER & PARTNERS
wiekszosc¢ firm obwinia konkurencje

Strategy & Marketing Consultants

Czy Panstwa firma jest obecnie 9 Kto rozpoczat wojne cenowa, w ktorg
m zZaangazowana w wojne cenowg? m Obecnie sg Panstwo zaangazowani?
My, celowo
11%

Nie, w naszej .

branzy nie ma JeSte_smy )

wojen zaangazowani
cenowych w wojne

339 cenowa }
47%

My, przypadkowo
12%

Konkurencja

W naszej bkanzy 77%

Jest wojna cehowa,

ale my nie jesks
w nig zaagazowabi 20%

Wiekszos¢ wojen

cenowych jest wszczynana
przypadkowo przez firmy o
niewystarczajacych
umiejetnosciach w
zakresie cen (pricingu)

Wojny cenowe zwiekszajg dodatkowo presje cenowa.

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q21 Czy Panstwa firma jest obecnie zaangazowana w wojne cenowag?

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx 18



Firmy stosujace digitalizacje dwukrotnie czesciej SIMON * KUCHER & PARTNERS
rozpoczynajg wojny cenowe Strategy & Marketing Consultants

% firm, ktore celowo rozpoczynaja wojny cenowe

Mozliwe przyczyny rozpoczynania wojen
cenowych:

» Firmy dochodzg do wniosku, ze mogg
wygrac wojne cenowg

= Ogromna liczba startupow i mtodych firm
wspiera digitalizacje, firmy te sg jednak

e zardowno mniej doswiadczone, jak i
bardziej agresywne w zakresie polityki
cenowej (ich celem jest czesto szybkie
zwiekszenie udziatu w rynku)

Firmy, ktore stosujg Inne firmy

digitalizacje

Zwyciezcami wiekszosci wojen cenowych s3 tylko klienci! Firmy musza stosowac inteligentne
podejscie do cen (pricingu), by osiggnac¢ dtugoterminowy sukces.

Uwaga: Firmy, ktdre stosujg digitalizacie, to firmy, ktore zainwestowaty w digitalizacje i odnotowaty wzrost przychodow
Zrodto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q21 Czy Panstwa firma jest obecnie zaangazowana w wojne cenowg?

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx 19



Firmy widzg potrzebe poprawy efektywnosci sprzedawcoOwW sivion « KUCHER & PARTNERS
I oczekuja, ze digitalizacja im w tym pomoze Strategy & Marketing Consultants

Czy Panstwa zdaniem digitalizacja
ZNnaczaco zwiekszy efektywnosc procesu
B sprzedazy?

5 niedofinansowanych obszarow, ktore moga zapewnic
wzrost przychodow

Wejscie w nowe segmenty
rynku

i
sprzedazy

Wprowadzenie nowych
produktow

40%

37%

Aktualizacja modelu

: 37%
biznesowego

Zwiekszenie zasiegu kanatow

sprzedazowych o nowe rynki 35%
i klientow

Digitalizacja procesow 33%
sprzedazowych

Uwaga! Inwestycje w digitalizacje czesto nie poprawiaja efektywnosci sprzedazy - jesli proces sprzedazowy
jest nieefektywny, digitalizacja prowadzi tylko do automatyzacji nieefektywnych dziatan.

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q7: Ktére obszary Paristwa firmy nie zostaty, Paristwa zdaniem, dofinansowane w sposéb wystarczajacy, aby zapewnié optymalny wzrost
przychodow? Q11: Czy Panstwa zdaniem dostepne technologie digitalizacji znaczaco zwigkszg efektywnos¢ procesu sprzedazy?

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx 20



e DigitalizaCja nie Wyeliminl.Ije SprGdﬂWCéW, ale zmieni ich SIMON +* KUCHER & PARTNERS
zadania w zaleznosci od potrzeb réznych grup klientéow Strategy & Marketing Consultants

W jaki sposob zmienig sie Panstwa zdaniem relacje
m miedzy zespotami sprzedazy a klientem?

Duzi klienci (KA) Sredni klienci Mali klienci

Zwiekszg sie 37% 19%

Pozostang

. . 23%
niezmienne

Zostang
zastgpione
(technologig i
narzedziami
samoobstugowymi)

4%

Segmentacja klientow stanie sie istotniejsza niz obecnie, poniewaz wskaze, jak zmieni¢ sposoéb
obstugi poszczegodinych klientow.

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q10: W jaki sposéb zmienia sie Paristwa zdaniem relacje miedzy zespotami sprzedazy a klientem A? Q10: W jaki sposdb zmienia sie Paristwa
zdaniem relacje miedzy zespotami sprzedazy a klientem B? Q10: W jaki sposdb zmienia sie Paristwa zdaniem relacje miedzy zespotami sprzedazy a klientem C/D?
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Sprzedaz bazujaca na relacjach i umiejetnym wykorzystaniu sinviox « R<UCHER & PARTNERS
wartosci stanie sie wazniejsza w ciaggu najblizszych lat Strategy & Marketing Consultants

5 gtownych umiejetnosci/dziatan, ktore bedg miaty najwieksze
B zhaczenie w procesie sprzedazy w najblizszych 5 latach ™

oroduis dakions
produktu dla klienta 0

Zdolnos¢ budowania osobistych

relacji z kluczowymi klientami 43%

Gotowos¢ do poszukowania nowych

. o . S 36%
segmentow/klientow/rynkow/regionow
Umiejetnosc¢ korzystania z cyfrowych/ 339
mobilnych narzedzi sprzedazy ¢
Umiejetnosc rozwijania klientow 32%

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q9 Ktdre umiejetnosci/dziatania beda Parstwa zdaniem miaty najwieksze znaczenie w procesie sprzedazy?
*Uwaga: Dane procentowe nie sumuja sie do 100%, gdyz firmy miaty mozliwosc¢ udziela¢ odpowiedzi wielokrotnych
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SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

= Wprowadzenie

= Dlaczego firmy nie
0Siggajg sukcesow w
digitalizacji?

= Wptyw rynku

= Whnioski na
podstawie wynikow
Mistrzéow
Digitalizaciji

= Rekomendacje

Simon-Kucher &
Partners
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Mistrzowie digitalizacji - 18% firm osiagajacych najlepsze SIMON + KUCHER & PARTNERS
Wynlkl Strategy & Marketing Consultants

Mistrzowie
Digitalizacji
100%
80%
57%
Wszystkie firmy Firmy, ktore Firmy, ktore nie Firmy, ktore
zainwestowaty w rozpoczety wojen odnotowaty wzrost
digitalizacje cenowych przychodow

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q12: Czy w ciagu ostatnich trzech lat podjeli$cie Paristwo inicjatywy zwiazane z procesem digitalizacji?; Q15: Czy Pafstwa inicjatywy
dotyczace digitalizacji miaty widoczny wptyw na Panstwa przychody?; Q21: Czy Panstwa firma jest obecnie zaangazowana w wojne cenowg?
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Mistrzowie Digitalizacji osiaggaja marie EBITDA WyiSZQ SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
srednio 0 37% (+4.7% pkt) niz pozostate firmy Strategy & Marketing Consultants

17,3%
EBITDA
12,6%
EBITDA
Mistrzowie Digitalizacii Inne firmy

Mistrzowie Digitalizacji majg wyzszy Pricing Power, co gwarantuje im wyzsze zyski mimo wojen
cenowych

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q21: Czy Paristwa firma jest obecnie zaangazowana w wojne cenowa?; Q28: Jaki byt éredni wskaznik marzy EBIDTA Paristwa firmy w ciggu
ostatnich trzech lat? *Pricing Power okresla, ile zysku z planowanego wzrostu ceny firma rzeczywiscie osiaga.
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Mistrzowie Digitalizacji pochodza z r6znych krajoéw i branz

% Mistrzéw Digitalizacji w podziale
na regiony*

USAI
KANADA

EUROPA

AMERYKA
L ACINSKA

AZJA|
PACYFIK

14%

14%

13%

‘Innowacje opracowane
w USA bardzo szybko
wdrazane sg w innych
krajach. Reszta Swiata
uwaznie obserwuje, czy
USA wykorzysta swojg
przewage technologiczng
do zwiekszenia
produktywnosci oraz
transformacji biznesu."

— Harvard Business Review

Jaka wspolng ceche posiadajg Mistrzowie Digitalizac;ji?

SIMON ¢+ KUCHER & PARTNERS

Strategy & Marketing Consultants

% Mistrzéw Digitalizacji w podziale na

branze*

Dystrybucja prod.
chemicznych
Przemyst naftowy i
gazowy

Oprogramowanie
Media i rozrywka
Podrdze / Hotelarstwo
Budownictwo

Elektronika uzytkowa

Technologie
budowlane

Opieka zdrowotna
(OTC)

Surowce naturalne

36%

33%

28%

26%

25%

24%

23%

22%

"Na przestrzeni
najblizszych 3-5 lat az
80% firm naftowych i
gazowych bedzie
wydawac: tyle samo,
wiecej lub znacznie
wiecej na digitalizacje w
porownaniu z obecnymi
wydatkami.

Te inwestycje wynikajg
zZ przekonania, ze
digitalizacja pomoze
usprawnic i uproscic
zarzadzanie”

- Microsoft News Center

Uwaga: Firmy, ktdre stosuja digitalizacje, to firmy, ktore zainwestowaty w digitalizacje i odnotowaty wzrost przychodow. Pokazano tylko branze, dla ktdrych byto co najmniej 25 odpowiedzi.
Zrodto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925)
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Mistrzowie Digitalizacji osiggajg lepsze wyniki w 4 obszarach

o Strategia

Koncentrujg sie na
wzroscie przychodow i
majg 0 84% wieksze
szanse na opracowanie
skutecznego planu
wdrozenia strategii
digitalizacii.

e Sprzedaz

= Lepiejrozumiejg, jak

duzy powinien byc¢ ich

zespot sprzedazowy.
= Dwa razy lepigj

dostosowujg wielkos¢
zespotu do biezgcych

potrzeb.
= Digitalizujg procesy
sprzedazowe.

Czynniki
wptywajace na
sukces
Mistrzéw
Digitalizaciji

Zrédto: Simon-Kucher & Partners; Badanie Global Pricing & Sales Survey 2017 (n = 1,925)
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SIMON ¢+ KUCHER & PARTNERS

Strategy & Marketing Consultants

e Marketing

Wykorzystujg
digitalizacje w
dziataniach
marketingowych.
Okoto 2 razy czesciegj
wykorzystujg Big Data
W segmentaciji
klientow.

o Zarzadzanie cenami

Zatrudniajg cztery razy
wiecej pracownikow
do zarzadzania
cenami (pricingu)

Dwa razy czesciej
wykorzystujg Big Data
w decyzjach
cenowych.

27



Strategia

Mistrzowie Digitalizacji koncentruja sie na wzroscie SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
przychodow i opracowuja plany wdrozenia swoich strategii strategy & Marketing Consultants

? Jaki jest gtéwny cel Panstwa inicjatyw ? Czy posiadajg Panstwo plan
W zakreS|e digitalizacji? m Wwdrozenia strategii digitalizacji?

Wzrost przychodéw 16%

53% Wzrost przychodow
i redukcja kosztow

46% Nie

63%
Tak
29% Redukcja kosztow
Mistrzowie Inne firmy Mistrzowie Inne firmy
Digitalizacji Digitalizacji

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q13 Jaki jest gtéwny cel podejmowanych przez Panstwa inicjatyw w digitalizacji?; Q17: Czy posiadaja Paristwo plan wdrozenia digitalizacji?
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Mistrzowie digitalizacji wykorzystajq digitalizacje do
segmentacji klientow oraz lepszego zarzadzania SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
kanatami i ofertami Strategy & Marketing Consultants

m  Co Mistrzowie Digitalizacji potrafig lepiej niz konkurencja”

Uzywajg duzych zbiorow danych
(Big Data) do lepszej segmentacji
klientow...

Usprawniajg zarzgdzanie kanatami
poprzez restrukturyzacje lub
otwieranie nowych kanatow
sprzedazy...

Inwestujg w oferty cyfrowe...

Z perspektywy Simon-Kucher:
Nie ma drogi na skroty. Sukces wymaga zintegrowania
dziatan marketingowych oraz digitalizacji.

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q14: W co inwestujg najlepsze firmy? Q16: Gdzie dostrzegacie Paristwo najwiekszy potencjat w zakresie digitalizacji, pozwalajacy uzyskad
wzrost przychodow?
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Sprzedaz

SIMON ¢+ KUCHER & PARTNERS

Mistrzowie Digitalizacji precyzyjnie oceniaja, jak duzy
Strategy & Marketing Consultants

zespot sprzedazowy jest potrzebny do osiagniecia celéw

% firm przewidujgcych zmiane
m liczby handlowcow

Podobnie jako pozostate firmy, Mistrzowie Digitalizacji
przewidujg zmiane liczby handlowcow, ale ...

planowana zmiana liczby
m handlowcow (%)

... wprowadzajg zmiany znacznie
szybciej“niz inne firmy.

18%
63% [udEaEl ® % Wzrost
Bez zmian m % Spadek
Spadek
oL s L L o - - R L - - -
6% e
27% 30%
Mistrzowie Digitalizacji Inne firmy Mistrzowie Digitalizacji Inne firmy

Mistrzowie Digitalizacji sg sprawniejsi w dostosowywaniu liczby handlowcoéw do potrzeb firmy, co
wynika z ich lepszego zrozumienia rynku oraz potrzeb poszczegolnych segmentéw klientow.

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q8 Jak Paristwa zdaniem zmieni sie liczba handlowcéw w przeciagu najblizszych 5 lat?

Uwaga: Mistrzowie digitalizacji nie réznig sie wielko$cia zespotéw sprzedazowych, wigksza zmiana oznacza szybszy wzrost.
30
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Pricing (Zarzadzanie cenami)

SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

Mistrzowie Digitalizacji inwestuja w zarzadzanie cenami oraz
czesciej wykorzystuja Big Data w decyzjach cenowych

lle 0sdb zajmuije sie na peten 9 Czy wykorzystuja Paristwo Big
m ctat zarzgdzaniem cenami?”* m Data w decyzjach cenowych?

9%

Mistrzowie Digitalizacji

Inne firmy Mistrzowie Digitalizacji Inne firmy

Dodatkowa uwaga: Dla Mistrzow Digitalizacji
zarzadzanie cenami (pricing) jest o wiele wazniejszym
motorem wzrostu przychodéw w przysztosci niz inne
dziatania.

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); Q6: Ktdre z podanych obszaréw beda, Paristwa zdaniem, najwazniejszymi czynnikami wzrostu przychoddéw Panfstwa firmy w przysztosci?;
Q14: Jakie inicjatywy dotyczace digitalizacji podjeliscie Panstwo do tej pory? R3Q27a: lle osdb w chwili obecnej zatrudnia na peten etat dziat Zarzadzania Cenami w Panstwa firmie? Jak ta liczba moze zmieni¢
sie na przestrzeni najblizszych pieciu lat?; R3Q27b: lle oséb w chwili obecnej zatrudnia na peten etat dziat Zarzadzania Cenami w Panstwa firmie? Jak ta liczba moze zmieni¢ sie na przestrzeni najblizszych
pieciu lat? Uwaga: liczba pracownikow zaokraglona w gore.

*Uwaga: Firmy Mistrzow digitalizacji oraz pozostatych firm nie rozniag sie znacznie ogdlnym rozmiarem firmy.
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Strategy & Marketing Consultants

= Wprowadzenie

= Dlaczego firmy nie
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digitalizacji?

= Wptyw rynku

= \Wnioski na
podstawie wynikow
Mistrzow Digitalizacji

= Rekomendacje
Simon-Kucher &
Partners
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SIMON ¢+ KUCHER & PARTNERS

Nasze rekomendacje: Jak uniknaé porazki? Strategy & Marketing Consultants

OO B~ W DO

COLOUR

Wzrost przychodow jako gtdéwny cel digitalizacji. Koncentracja nie tylko na redukcji kosztow, ale
takze na budowie jasnej strategii digitalizacji oraz planu jej wdrozenia

Inwestycje w optymalizacje cen w oparciu o mierzalne dane oraz w monetyzacje
zdigitalizowanych produktow. Majg one najwiekszy wptyw na wzrost przychoddw.

Inwestycja w profesjonalny zespo6t ds. zarzadzania cenami, ktéry bedzie wykorzystywat Big Data w
decyzjach cenowych oraz stosowat strategie cenowe w oparciu o wartosc¢. Nalezy unikac wojen cenowych.

Doskonalenie segmentacji oraz procesow sprzedazowych w ,digitalnej podrozy" (digital journey),
ktore pozwolg unikngC automatyzaciji nieefektywnych procesow. Wykorzystanie digitalizacji pozwoli na
uwolnienie czasu handlowcow oraz pomoze nawigzac kontakty z wtasciwymi klientami.

Przeniesienie odpowiedzialnosci za digitalizacje na poziom Zarzadu, a nie na zespét IT. Prace
nalezy prowadzi¢ we wszystkich obszarach, poczgwszy od marketingu i sprzedazy poprzez zarzgdzanie cenami
az po zarzagdzanie operacjami.

Zrédto: Simon-Kucher & Partners; Badanie Global Pricing & Sales Survey 2017 (n = 1,925)
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Stan sie Mistrzem Digitalizacji: Nasz plan dziatania zawiera SIMON * KUCHER & PERTNERS
wszystkie elementy wpIywajace na sukces dlgltallzacu Strategy & Marketing Consultants

Plan dziatania opracowany przez Simon-Kucher & Partners

Odnowienie
modelu
biznesowego

Zdefiniuj wizje digitalizacji
@ Ocena sytuacji (mozliwosci) € Uspodjnienie celdw w organizacji
€ Transformacja modelu biznesowego € Analiza zmian rynkowych

Opracowanie Digitalizacja o duzej wartosci dla klienta Dostosuj strategie wejscia na rynek
podejscia do

digitalizaciji _ - |

opartego na ¢ Opracowanie metodologii "klient na 1 ¢ Opracowanie planu

kliencie miejscu’ ¢ Umozliwienie sprzedazy i optymalizacja
¢ Plan digitlizacji aplikacji (XaaS™, Big Data, ,2dialogow sprzedazowych”

loT**, hiper-personalizacja, itp.) o CLV*** dla digitalizacji / CRM
¢ Model monetyzacji oraz zarzgdzania cenami

Zbudowanie 5 Uruchom funkcje wspomagajace
fundamentow \ Y

napotrzeby @ N7 ¢ Nadzdr € Zgodnos$é € Mierzenie wynikdw
wdrozenia /
digitalizacji &
52 Stworz struktury IT
@ Architektura danych € Ocena narzedzi / aplikaciji
€ Opracowanie partnerskiego ekosystemu wspotpracy

* Xaa$S = "Anything as a Service", odnosi sie do rosnacej liczby ustug oferowanych przez internet i przetwarzanych w chmurze, w przeciwienstwie do ustug oferowanych lokalnie lub w siedzibie firmy. ** loT =
"Internet of Things", odnosi sie do wzajemnego potaczenia fizycznych urzadzen, maszyn, budynkdw i innych elementow osadzonych w elektronice, oprogramowaniu, czujnikach, sitownikach i tacznosci
sieciowej, ktore umozliwiaja gromadzenie i wymiane danych za pomoca tych obiektéw. * ** CLV = Customer Lifetime Value, pomiar wartosci klienta

Global Pricing & Sales Study 2017_PL_mailing.pptx 34



4 fazy budowania i skutecznego wdrazania dziatan
digitalizacyjnych wedtug Simon-Kucher & Partners

SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

(1) (2 © (4

Ocena sytuacji
poczatkowej

Ocena sytuacji rynkowej i
konkurencyjnej

|dentyfikacja potrzeb
klientow / segmentow w

zakresie digitalizacji

Ocena mozliwosci

organizacji
Uspojnienie celow
organizacji w zakresie
digitalizacji

Opracowanie strategii
digitalizacji i planu dziatania

Opracowanie modelu
biznesowego

Okreslenie nowej propozyciji
wartosci dla klientow

Zaplanowanie digitalnej
podrozy klienta (digital
customer journey)

Opracowanie strategii
digitalizacji dla wejscia na
rynek, z uwzglednieniem
zarzadzania kanatami oraz
dialogu sprzedazowego

Optymalizacja strategii
wejscia na rynek, strategii
monetyzacji i CLV*
Zaplanowanie zmian
organizacyjnych i
procesowych

Wprowadzanie
nowego produktu

Rozpoczecie komunikacji
oraz procesu zarzadzania
Zmianami

Wdrozenie nowej propozyciji
wartosci

Optymalizacja dziatan i
procesow

Dostosowanie dziatan
finansowych, w tym
budzetowania i
prognozowania

Wdrozenie dziatan
sprzedazowych i
marketingowych:
komunikacja wartosci,
strategie dla kanatow oraz
plan migracji klientow

O

Raportowanie i
dostosowywanie
planu dziatan

Raportowanie wynikow

Monitoring zachowania
klientow, identyfikacja
nowych potrzeb klientow

Dzielenie sie wiedzg
Audyt procesow

Rozwdj i dostosowywanie
strategii digitalizacji do
zmieniajgcej sie sytuacii

Rozwoj IT

= Ocena danych i platform cyfrowych
= Opracowanie architektury rozwigzan
= Wybdr narzedzi/aplikacji/programow

= Opracowanie planu wsparcia strategii
przez dziatania I'T
» Opracowanie planu wspotpracy z

partnerami zewnetrznymi
= Opracowanie systemu raportowania

Source: Simon-Kucher & Partners; * CLV = Customer Lifetime Value
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SIMION ¢« KUCHER & PARTNERS
Opis Globalnego Badania Zarzadzania Cenami i Sprzedazy Strategy & Marketing Consultants

Metodologia Ankieta przeprowadzona online przez Simon-Kucher &
Partners we wspotpracy z Centrum Zarzadzania Cenami
w Simon Business School na Uniwersytecie w Rochester,
atakze z Z. John Zhang, Profesorem Marketingu w The

Wharton School

= 30 pytan dotyczgcych srodowiska biznesowego,
digitalizaciji, zarzgdzania cenami i praktyk sprzedazowych

Czas trwania = Lipiec - sierpien 2017

Respondenci

Ponad 40 krajow, gtownie USA, Europa i Azja
= Wszystkie gtowne branze

= 45% cztonkdw zarzgdow, 45% menedzerdw Sredniego
szczebla

= Panelisci z SSI, niezaleznej agencji badania rynku oraz
klienci Simon-Kucher & Partners

Wielkosé proby 1,925 uznanych odpowiedzi (3,296 ogolnie™)

T —

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); * Odpowiedzi zostaty uznane za niewazne ze wzgledu na niepetne informacje/niespdjnosé lub odpowiedzi po zakoriczeniu badania
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SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

Kraje i branze

Ponad 40 krajéw Wszystkie gtéwne branze

Branze % catosci*
Inne 161 Materiaty budowlane / Budownictwo 13%
Mok Bkel%a 16 4) Dobra konsumenckie 9%

eks P
Szwecjay18 Z: l‘ Hurt i dystrybucja 7%
Jéu(s)tr:iegl%go ) .‘5 Surowce chemiczne 6%
A Cj[‘r]ia4254 ap Przemyst maszynowy 6%
ustna _' % USA 641 Opieka zdrowotna 6%
Hiszpania 50 \@ , .

Producenci samochodow 4%
Ilandia 52 TIVE* 4%
oo @ [
Oprogramowanie 4%
Szwajcaria 72 0 — Ustugi przemystowe 4%
Transport i logistyka 4%
Wielka Brytania 80 & Bankowosé i ustugi finansowe 3%
Przemyst naftowy i gazowy 3%
Holandia 93 (: Ubezpieczenia 2%
Elektronika 2%
Francja 119 O QN'emCy 290 Podréze / Hotelarstwo 2%
G Polska 148 Technologie medyczne 2%
Surowce naturalne 2%
Przemyst papierniczy 1%
Przemyst energetyczny 1%

* nie zawiera "inne"

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925); TIME =Telecommunication, Information (Technology), Media, Entertainment
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Profile respondentéw uczestniczacych w badaniu

Rola respondenta w
przedsiebiorstwie

Inne
10%
Menedzerowie
Sredniego
Zarzad szzfz; /bla
45% °

Zrédto: Badanie Global Pricing & Sales Survey z 2017 (n = 1,925)
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Przychod
przedsiebiorstwa w $m

>= 1000 24%
500 do <1000 11%
200 do <500 15%
100 do <200 12%
50 do <100 12%
10 do <50 13%
<10 13%

SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

Rodzaj prowadzonej
dziatalnosci

Rdéwnowaga
B2B i B2C
23%

B2C
17%
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SIMON ¢« KUCHER & PARTNERS
Agenda Strategy & Marketing Consultants

Podsumowanie
Kluczowe wnioski
Metodologie i opis badanej proby

O Simon-Kucher & Partners
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Jestesmy liderami w marketingu, sprzedazy i zarzadzaniu SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS

cenami Strategy & Marketing Consultants
. — - 1A
brand eins Thema Forbes Capital
Marketing, sprzedaz, pricing Marketing, marka, pricing Marketing, sprzedaz, pricing
Simon-Kucher Simon-Kucher Simon-Kucher
& Partners & Partners & Partners

na rowni z: na rowni z:
2 Boston Consulting Group
Boston Consulting Group Boston Consulting Group
McKinsey & Company McKinsey & Company
3 McKinsey & Company
Zrédto: brand eins Thema/Statista, badanie Zrédto: Forbes, Badanie przeprowadzone wérdd Zrédto: Capital, Badanie przeprowadzone wéréd
przeprowadzone wsrod ok 1,800 partneréw oraz lideréw najlepszych firm konsultingowych USA, Pazdziernik 2016 najlepszych firm konsultignowych Francji, Pazdziernik
projektéw zatrudnionych w firmach doradczych oraz ok 2016

1,400 manageréw na poziomie C w Niemczech, Maj 2014,
2015,2016i 2017

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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Nasz cel: TopLine Power®

Power®

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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SIMON ¢+ KUCHER & PARTNERS

Strategy & Marketing Consultants

Strategia

= Strategie wzrostu

= Strategie konkurencyjne
= Nowe modele biznesowe
= Strategie monetyzaciji

= Planowanie scenariuszy
= Badanie rynkow

Marketing

= Segmentacja rynku/klientow

= Opracowanie portfolio

* Branding i komunikacja wartosci

= Marketing dla digitalizacji

= Efektywnosc¢ oraz wydajnos¢ marketingu
» CRM

Zarzadzanie cenami (Pricing)
= Programy doskonatosci cenowej

= Strategie cenowe dla produktow,
jednostek biznesowych i firm

* |nnowacyjne modele cenowe
» Zarzadzanie cenami nowych produktow
= QOrganizacja i procesy cenowe

Sprzedaz

= QOrganizacja i wydajnos¢ sprzedazy

= Strategie wielokanatowe

= Wydajnos¢ zespotow sprzedazowych

» Zarzgdzanie kluczowymi klientami (KA)

= Zarzadzanie kanatami sprzedazy,
systemami rabatow, promocjami

Digitalizacja

Strategie digitalizacji
Transformacja modeli
biznesowych

Digitalizacja skupiona
na kliencie

Oferty

Model monetyzaciji
zdigitalizowanych
produktéw
Strategie wejscia na
rynek

Analizy Big Data

Transformacja

Skuteczne wdrazanie
strategii
Transformacja w
kierunku doskonatosci
sprzedazowej
Transformacja
zarzadzania cenami i
zarzadzania sprzedazg
Monitoring i systemy
KPI

Zarzadzanie zmiang
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www.colourbox.de

Photos:

Wybrani klienci

Motoryzacja

Audi Kia Toyota
BMW Mercedes-Benz Volvo
Continental  Porsche VW
Chemia

Akzo Nobel  Cabot Lonza
Bayer DSM Merck
BASF Linde Solvay

Ustugi finansowe

Allianz BNP Paribas Generali
AXA Credit Suisse HSBC
Barclays DB Western Union

Dobra i ustugi przemystowe

ABB Heraeus Schaeffler
Caterpillar Kion Siemens
Deutz Osram Trumpf

Transport, Logistyka i Podroze

Accor Hermes Maersk
DB Schenker Kuehne+Nagel Thomas Cook
DHL Lufthansa TUI

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

Handel i dobra konsumenckie

Adidas Kellogg Penny
Danone Nestlé PepsiCo
Ferrero Nikon Swarovski

Ochrona zdrowia

24 ztop 25 koncernow farmaceutycznych
35 ztop 40 firm technologii medycznej

Technologie

Citrix Intel PayPal
Dropbox Microsoft SAP
Fujitsu OpenTable Stripe

Telekomunikacja

1&1 Orange Three
DTAG Skype Telefonica
Ooredoo Swisscom Vodafone

Media i rozrywka

Axel Springer John Wiley Sky
Bertelsmann LinkedIn The Economist
Disney Reed Elsevier WMG
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Simon-Kucher na swiecie

34 biura, > 1000 pracownikéw, €240m przychodu w 2016 roku

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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SIMON ¢+ KUCHER & PARTNERS

Strategy & Marketing Consultants

AmeryKi

Brazil, Sao Paulo
Canada, Toronto
Chile, Santiago

USA, Atlanta

USA, Boston

USA, Mountain View
USA, New York

USA, San Francisco

Azia/
Bliski Wschdd

“Australia, Sydney

China, Beijing

China, Hong Kong
Japan, Tokyo
Singapore, Singapore
UAE, Dubai

Europa

Austria, Vienna

Belgium, Brussels
Denmark, Copenhagen
France, Paris

Germany, Bonn

Germany, Cologne
Germany, Frankfurt
Germany, Hamburg
Germany, Munich

ltaly, Milan

Luxembourg, Luxembourg
Poland, Warsaw

Spain, Barcelona

Spain, Madrid

Sweden, Stockholm
Switzerland, Geneva
Switzerland, Zurich

The Netherlands, Amsterdam
Turkey, Istanbul

United Kingdom, London
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Simon-Kucher & Partners: staty rentowny wzrost SIMON * KUCHER & PARTNERS
przychodow (W €m) Strategy & Marketing Consultants

Sredni roczny wzrost sprzedazy (CAGR) z ostatnich 20 latach wyniost ~20%

240

209

172
145 192

121,3

99 105

89
81

64

53
47
39

o3 24 29 30

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Sprzedaz w min € w poszczegolnych latach

2014 2015 2016
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Simon-Kucher & Partners: Swiatowy lider w zarzadzaniu SIMON ¢ KUCHER & PARTNERS
cenami Strategy & Marketing Consultants

Swiatowy lider w doradzaniu Nie ma bardziej profesjonalnej
firmom w zakresie wyceniania firmy niz Simon-Kucher & Partners,
produktow jesli chodzi o zarzgdzanie cenami
BusinessWeek William Poundstone w Priceless
W pricingu oferujecie cos, czego Nikt nie wie o zarzgdzaniu
nie potrafi zadna inna firma cenami wiecej niz Simon-Kucher.
Professor Peter Drucker Professor Philip Kotler

v B T o T T R
e W e L T TN Wi W T 1

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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Publikacje Simon-Kucher & Partners z zakresu zarzadzania SIMON * KUCHER & PARTNERS
cenami (prlcmg) Strategy & Marketing Consultants

USA Niemcy USA Brazylia Wegry Francja Hiszpania USA Rosja

GESTION R R
MADHAVAN RAMANUJAM S A e N R A Lt DE
GEORE TACKE Profitalafé e i g Aﬁkeniés La Stra.tegle PRECIOS MP&%LIFEEE PRICING
Innovation S R e Prix . MANAGEN =

MONETIZING i PROFIT yeHoo6GpazoBaHue
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Hermann Simon - :
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Pricing

was Sie
Wisse

campus

e, e e

Niemcy Witochy Polska Tajwan Korea Niemcy Japonia Chiny
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