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JAK  ZWIÊKSZYÆ  SPRZEDA¯  POPRZEZ  ZOOPTYMALIZOWANIE
ZARZ¥DZANIA  PRODUKTAMI  i  US£UGAMIW  cenie  szkolenia
AUDYT ZARZ¥DZANIA PRODUKTAMI W FIRMIE UCZESTNICZ¥CEJ

Warszawa 23­24.09.2010 , Hotel KPRM  Parkowa, ul. Belwederska 46/50, Warszawa

Warsztaty poprowadzi praktyk:

Trener Krzysztof Podstawka
Do�wiadczony  konsultant  i  trener  marketingowy,  wspó³pracownik
agencji  badawczych  i  promocyjnych,  wyk³adowca  Katedry  Marketingu
Wydzia³u  Zarz¹dzania  Uniwersytetu  Warszawskiego.
Szkoli  najwiêksze  firmy  w  Polsce, Ponad  kilka  tysiêcy  szkoleñ
przeprowadzonych . Arbiter  Polish National Sales Award  2010

Opracowanie przez trenera indywidualnego planu doskonalenia produktu/ us³ugi oraz
zwiêkszenie efektywno�ci ich wykorzystania pozwoli osi¹gn¹æ przewagê na konkurencyjnym
rynku

Potencjalni uczestnicy

A.  Zajêcia te bêd¹ u¿yteczne dla: handlowców, �in¿ynierów sprzeda¿y�, doradców klienta,
prezenterów i �preseller�ów�, merchandiser�ów,  dyrektorów i kierowników sprzeda¿y i
obs³ugi klientów, Pionów  marketingowych, Product managerów, W³a�cicieli firm, Agencji
reklamowych/ Agencji marketingowych.

B.  Skorzystaj¹ równie¿ ci, którzy na innych p³aszczyznach ni¿ kontakt z klientem chc¹
zwiêkszyæ sprzeda¿ i wydajno�æ  handlow¹ przedsiêbiorstwa.

Cel szkolenia oraz korzy�ci i nowe umiejêtno�ci nabyte / wynikaj¹ce z udzia³u
w szkoleniu:

Profesjonalne metody optymalizacji asortymentu produktowego firmy
Analizowanie portfela produktów firmy z prze³o¿eniem na decyzje o zmianach asortymentu
Metody tworzenia wyró¿niaj¹cych strategii rynkowych dla poszczególnych produktów firmy
Techniki skutecznego wprowadzania nowych produktów na rynek
Zasady promowania produktów
Projektowanie i realizacja planów sprzeda¿owo marketingowych
Koordynowanie pracy zespo³ów produktowych
Metody pracy mened¿era produktu/marki
Analiza  poprzez Google Analytics / analiza kampani i s³ów kluczowych
Jak zwiêkszyæ Conversion Rate na firmowej stronie www.
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Stosowane metody zajêciowe: wprowadzenia wykładowe → prezentacje praktycznych przypadków →

dyskusja → ćwiczenie

Tylko dla uczestników warsztatu

Marketing Managerski  Krzysztof Podstawka
Warszawa 2008  Uniwersytet Warszawski

Uczestnictwo w warsztatach:

[950] z³ + VAT od osoby
[850] z³ + VAT od osoby, dla 2 lub wiêcej osób z tej samej firmy.
(cena obejmuje koszty materia³ów dydaktycznych, lunch, przerwy kawowe)
Informacji udzielamy pod numerami telefonów ,

22 644 18 35; tel. kom. 0 662 07 16 46 fax. 22 855 07 41

Polecamy hotele:

Hotel Parkowa ( oferuje 10 % zni¿ki ) www.hotelparkowa.pl kwota od 216 z³ brutto dla 1 os. Hotel
Belwederski www.hotelbelwederski.pl od 270 z³ brutto od osobyzni¿ka online 30%
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I DZIEÑ 23.09.2010 9.30 POCZ¥TEK

1. ANALIZA I ZARZ¥DZANIE
PORTFELEM PRODUKTÓW  FIRMY

�  istota i klasyfikacje produktówanalizy
�  portfelowe grup produktów
�  zarz¹dzanie portfelem  grup produktów:
�  alternatywne strategie
�  analiza asortymentu grupy produktów
�  warianty decyzji asortymentowych

2. ZNACZENIE I MO¯LIWO�CI
POJEDYNCZYCH PRODUKTÓW FIRMY

�  planowanie i zarz¹dzanie pojedynczym
Produktem
�  cykl ¿ycia produktu
�  strategie zwi¹zane z cyklem ¿ycia produktu
�  procedury kszta³towania i wprowadzania

nowych produktów

3. METODY BUDOWANIA
MARKETINGOWEJ STRATEGII
PRODUKTU I ZARZ¥DZANIA MARK¥

�  segmentacja i wybór segmentów docelowych
�  strategie plasowania (pozycjonowania)

Produktów
�  atrybuty produktu wynikaj¹ce ze strategii
�  znaki towarowe: firmowe i produktowe
�  g³ówne strategie kszta³towania marek

produktowych

4. DECYZJE CENOWE  DO PRODUKTU
�  analiza determinant cenowych produktu

�  ustalanie cen katalogowych

�  budowanie zasad odchyleñ cenowych

AUDYT ZARZ¥DZANIA
PRODUKTAMI  W FIRMIE
17.30 KONIEC I DNIA

II DZIEÑ 24.09.2010­ 9.30

KOMENTARZ  COACHINGOWY
DO WYNIKOW AUDYTU

5. ZARZ¥DZANIE DYSTRYBUCJ¥
PRODUKTU
� projektowanie zarysu systemu
� dystrybucji dla produktu
� kana³y dystrybucji
� Rodzaje
� kierunki przep³ywu strumieni
� sposób powi¹zania uczestników
� tendencje rozwoju systemów dystrybucji

6.  ZASADY KOMUNIKACJI I
PROMOCJI � JAK ZAPREZENTOWAÆ
PRODUKT?

� tworzenie kampanii promocji produktu
� jej etapy i rodzaje (wspó³praca z agencjami
� strategia kampanii promocyjnej
� kreacja strategiczna i wykonawcza
� skuteczno�æ instrumentów promocji w
�ró¿nych fazach cyklu ¿ycia produktu
dobór mediów , badania promocji

7.  ASPEKTY ORGANIZACYJNO �
FINANSOWE ZARZ¥DZANIA PRODUK TEM

�Rola i sposób pracy mened¿era
�produktu (grupy produktów)
�Struktura operacyjnego planu
�marketingowego dla produktu:

GOOGLE Analytics analiza strategi e
marketingowej produktu. ( 20 slajdów)|

�  jacy  klienci kupuj¹/odwiedzaj¹ stronê www/
powracaj¹ /  jacy rezygnuj¹

�  raporty kampanii mailowych /AdWords / SEO oraz
rankingi s³ów kluczowych

�  jak zwiêkszaæ efektywno�æ sprzeda¿y
(Conversion Rate)

�  Pozosta³e narzêdzia inetraktywne GOOGLE

�  Analizy: nabywców,  popytu i
konkurencji  / Analiza SWOT

�  Cele i strategia marketingowa
�  Instrumenty mixu marketingowego
�  Harmonogramy wykonawcze
�  Bud¿etowanie/Kontrola wykonania
Planu Wymagania wobec dobrego

17.15 ZAKOÑCZENIE
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Sylwetka trenera � Krzysztof  Podstawka

Konsultant i trener marketingowy od 1981r. oraz wyk³adowca w Katedrze Marketingu Wydzia³u
Zarz¹dzania Uniwersytetu Warszawskiego. Wspó³pracuje ze znacz¹cymi szko³ami zarz¹dzania i
marketingu, agencjami reklamowymi i badañ rynku, organizacjami biznesowymi (np. Business Centre
Club).

PRZYK£ADOWE SZKOLENIA

Najwiêksze szkolenia wewnêtrzne: ABB, AmplicoLife, Bayer Polska, BG¯ S.A., CocaCola,  Dar Natury,
Edusoft, Hobas Systems  Hortex, IBM Polska, Kruger Polska, Libella, NFI 3, NFI Hetman, Okocim S.A., PKO
BP, Pekao S.A., PGNiG S.A., Philips Morris Polska, PKN Orlen, PTE Orze³, PKP, PZU S.A., Renault Polska,
Ruch S.A, Servisco, Solco Basel, Stomil Be³chatów S.A., Stalexport Opole, Wydawnictwa Szkolne i
Pedagogiczne S.A., TUiR WARTA S.A., Vattenfall,  Zwoltex S.A.
Cykl szkoleñ w Business Centre Club
Sta³a wspó³praca z EDUCATION � FIRST od 2005 roku

G£ÓWNE PUBLIKACJE

�  Marketing, Polska Fundacja Promocji Kadr, Warszawa 1991
•  Marketing w przedsiębiorstwie, TNOiK,Toruń 1991;
•  Marketing, Międzynarodowa Szkoła Menedżerów, Warszawa 1991 i 1994 (2 wydania);
�  Akwizycja i sprzeda¿ bezpo�rednia, Miêdzynarodowa Szko³a Mened¿erów ,
•  Warszawa 1993 i 1995 /wydanie II rozszerzone/;
�  Zarz¹dzanie marketingowe, rozdzia³ w pracy zbiorowej: Zarz¹dzanie, Centrum Prywatyzacji,
Warszawa 1995 (współautorzy: Karasiewicz G., Trojanowski M.);
�  Marketing. Zasady, strategie, instrumenty i techniki, Miêdzynarodowa Szko³a Mened¿erów,
Warszawa 1996 ;
•  Praktyczny marketing. Kluczowe elementy, Promar International, Rzeszów 1997;
�  Techniki sprzeda¿y osobistej w ubezpieczeniach, Miêdzynarodowa Szko³a Mened¿erów, Warszawa
1997;
•  Metody promocji, sprzedaży i merchandisingu, Philip Morris Poland, Warszawa 2000;
�  Techniki sprzeda¿y osobistej , Philip Morris Poland, Warszawa 2001
Marketing Managerski � Warszawa 2008

Arbiter Polish National Sales Award  2010


