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DZIALANIE TRADE MARKETINGU \Warszawa

NAJWAZNIEJSZE ZAGADNIENIA:

Modut | - EFEKTYWNY TRADE MARKETING
Modut Il - JAK WYKORZYSTAC OGOLNOPOLSKA
KAMPANIE PROMOCYINA

(ATL) NA POZIOMIE DZIALAN TRADE
MARKETINGOWYCH (BTL) ?

Modut Ill - TRADE MARKETING MANAGER
Trade marketing jest dziedzing zywa, ktéra ulega w PRAKTYCE

ciagtym przeobrazeniom. Rozwoj kanatéw komunikadcji Modut IV — STRATEGIA TRADE MARKETINGOWA
i technologii wptywa na nas jako na konsumentéw

i kupujacych. Definiuje sposdb w jaki pracuja sieci

handlowe, firmy produkcyjne i pojedyncze sklepy. Rynek

ulega ciggtym przeobrazeniom i wtasnie od dziatow

marketingu handlowego wymagane jest przewidywanie g , Dyrektor Trade Marketingu

tyCh zZmian. i Wsparcia Sprzedazy w Polsce i krajach Battyckich;
Tchibo Warszawa Sp. z o.0.

Szkolenie Certyfikowany Trade Marketing Manager

to program kompleksowy w ktérym poruszymy szereg
zagadnien zwigzanych z planowaniem biznesu, doborem
wiasciwych metod komunikadji i inwestycji. Ich ewaluacja
i wycigganiem wnioskéw na przysztos¢. Bedzie
przestrzenig do dyskusji o trendach i rozwoju rynku

w nadchodzacych latach. Udziat w szkoleniu nie tylko
zwiekszy kompetencje funkcyjne, lecz otworzy myslenie
na sposob efektywnej komunikacji i proces sprzedazowy
— konieczny, by plany przeku¢ w egzekucje.

, Trade Marketing Channel Manager
Beverages & Snacks, Pepsico

, Trade Marketing Manager,
L'Oréal Polska Sp. z 0.0.

, Trade Marketing Manager,
De Care Group

Warsztatowa forma prowadzenia szkolenia da
przestrzen na dyskusje i wymiane doswiadczen z
praktykami zycia biznesowego, a praca na
rzeczywistych casach biznesowych bedzie podstawa
do przecwiczenia ré6znych modeli dziatania.

tel:226518075 fax:222034052  kom. 604152181  e-mail: info@certge.pl \> / ~
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CERTYFIKOWANY TRADE MARKETING MANAGER

MODUL I

EFEKTYWNY TRADE MARKETING

> Efektywny czy efektowny — co tak naprawde
sie liczy?
> Wptyw rozwoju kanatéw na strategie trade
marketingowe
— Definiowanie kanatéw strategicznych
i taktyki tradowe
— Percepcja kanatow i mechanizmow w
oczach konsumentow, kupujacych oraz
klientow
— Zarzadzanie ceng/produktem w Swietle
taktyk cenowych partneréw handlowych

» Ucieczka ze spirali promocyjnej —
synchronizacja dziatan trade marketingowych,
strategii promocyjnych i podwyzek cen.

> Revenue Management — zagrozenie czy
zbawienie. Techniki i metody optymalizacji
w poszczegolnych wymiarach dziatan Trade
Marketingowych.

» Quo Vasis Trade Marketingu? Rola

w organizacjach i kreowanie agendy
biznesowej w przysztosci;

Prowadzacy: Bartosz Woznicki; Dyrektor Trade
Marketingu i Wsparcia Sprzedazy w Polsce

i krajach Battyckich; Tchibo Warszawa Sp. z o.o.

¥

DZIEN |
(9:00-17:00)

MODUL Il

JAK WYKORZYSTAC OGOLNOPOLSKA KAMPANIE
PROMOCYJNA (ATL) NA POZIOMIE DZIALAN
TRADE MARKETINGOWYCH (BTL) ?

» (Co toznaczy silna kampania ATL?
jak komunikowac sie z brand marketingiem?
» Cele / wskazniki/ post — ewaluacja — jedli
nie mierzysz to znaczy, ze nie zarzgdzasz

» Konkretny business case - oméwienie

» Kanaty sprzedazy vs shopper — jak zrozumiec
misje zakupowe i jak wykorzystac
ogolnopolska promocje
do zwiekszenia sprzedazy?

» Konkretny business case — detal nowoczesny
/ wykorzystanie ogélnopolskiej kampanii
w formatach HM / SM / CONVINIENCE

» Konkretny business case — hurt (maty
i Sredni) / wykorzystanie ogélnopolskiej
kampania w formatach duzych i srednich
sklepow detalicznych

» Konkretny business case — Cash & Carry /
wykorzystanie ogolnopolskiej kampania
w formatach srednich i matych sklepéw
spozywczych

» POSM - jakie? gdzie? po co? komunikacja
dziatart promocyjnych jednym
z najwazniejszych czynnikdw sukcesu

» Podsumowanie / post — ewaluacja : jak dobrze
podsumowac aktywnos¢? dla kogo? wnioski?
jak,sprzedac¢” dobre wyniki?

Prowadzaca: Roksana Rezulak, Trade
Marketing Manager, L'Oréal Polska Sp. z o.0.

==
* tel: 226518075 fax:222034052  kom. 604152181  e-mail:info@certge.pl
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CERTYFIKOWANY TRADE MARKETING MANAGER

DZIEN II
(9:00-17:00)

MODUL 1l MODUL IV

TRADE MARKETING MANAGER TWORZENIE STRATEGII TRADE
w PRAKTYCE MARKETINGOWE)
P Komunikacja w dziale marketingu handlowego > Réznice miedzy strategig PUSH i PULL:
— Ogolne zasady (Cel, forma, odbiorca, czestotliwosé) — Czym jest strategia PUSH
— Klient wewnetrzny (wspodtpraca, briefingi, aktualizacja, — Czym jest strategia PULL
wymagania, ewentualne procesy) > Wazrost kategorii danej marki poprzez tworzenie

* Marketing & Sprzedaz
* Sprzedaz w terenie
* Inni (logistyka, prawnicy , finanse)

Klient zewnetrzny

strategii trade marketingowe;j
— Okreslenie celéw marki wewnetrznych
i celow zewnetrznych

* Budowanie relacji z sieciami handlowymi — Elementy istotne przy tworzeniu strategii
* Elementy idealnego Trade Story trade marketingowej

(Od power pointa do shoppera) ~ Model biznesowy zarzadzania markg jako
* Studium Przypadku - opracowanie szkieletu istotny czynnik przygotowania strategii

wiasnego "Trade Story" (wprowadzenie produktu T . ) ;
na rynek, marki, relaunch marki - wybrane P Wdrazanie strategii trade marketingowej

przyktady), i wprowadzenie nowych produktéw do punktu
sprzedazy - przetozenie planéw marketingowych
danej marki na dziatania na poziomie punktu

Srodowisko Konkurendji

° etyka .
° wyroznij sie sprzedazy:
* "Less is more" zarzagdzanie informacja ~ Praca zespotowa w tworzeniu strategii trade
na wielu ptaszczyznach marketingowej jako wazny element sukcesu
e Cwiczenie POSM w egzekudji
P Smart shopper w Polsce - zarzadzanie promocja ~ Cele/ wskazniki — biezaca ocena i ich

— "Sprytne zakupy" dzisiejsze zachowania komunikacja wewnetrzna jako istotny element
kupujgcych w Polsce wdrazania

. i ia?
Czym jest promocja? ‘ P Strategia trade marketingowa — pokazane

— Zatozenia finansowe (profit, marza, strategia, VOD na przyktadach:
DOD) '

— Strategii promocyjnej

— Budowanie trade planu .. .
— Strategii cenowej

— Egezkucja . ) .
i , — Strategii featuringowe;j

— ROl czyli post ewaluacja
> Narzedzia klienckie kanatu nowoczesnego - przeglad Prowadzaca: Ewa Smyk, Trade Marketing Channel

mozliwosci inwestycji w narzedzia klientow: Manager Beverages & Snacks, Pepsico

— DYSKONTY

— HIPERMARKETY

— DROGERIE 9:00 Rozpoczecie szkolenia | dnia
P Wstep do E-Commerce 9:00 Rozpoczecie szkolenia Il dnia
» Podsumowanie — QUIZ 10:30 — 10:45 Przerwa kawowa

12:30-13:1 o]
Prowadzaca: Matgorzata Pukszta, Trade Marketing Manager 3013115 Obiad

15:00 — 15:15 Przerwa kawowa
17:00 Zakonczenie szkolenia l'i Il dnia




CERTYFIKOWANY
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PROWADZACY:

Bartosz Woznicki

Dyrektor Trade Marketingu i Wsparcia
Sprzedazy w Polsce i krajach Battyckich;
Tchibo Warszawa Sp. z o.0.

Menadzer z wieloletnim doswiadczeniem w wiodacych

firmach z sektora doéb szybko zbywalnych. W przeciggu ostatnich
pietnastu lat petnit funkcje specjalistyczne i zarzadcze

w strukturach sprzedazowych, trade marketingowych

i marketingowych w firmach Unilever, Johnson&Johnson oraz Tchibo.
Obecnie odpowiedzialny za trade marketing, category management,
revenue management oraz wsparcie i rozwdj sprzedazy w Tchibo

w Polsce i krajach Battyckich. Bezposrednie doswiadczenie w pracy

z wygrywajacymi klientami rynku drogeryjnego, dyskontowego

i hipermarketowego, sitami terenowymi i strukturami regionalnymi.
Absolwent Szkoty Gtéwnej Handlowej, Wyzszej Szkoty Handlu

i Prawa, Uniwersytetu Walijskiego oraz wielu specjalistycznych kursow
i szkolen. W swojej pracy skoncentrowany

na praktycznym zastosowania wiedzy i rozwoju potencjatu ludzkiego.

Ewa Smyk
Trade Marketing Manager, PepsiCo Polska

Doswiadczony menadzer, praktyk w dziale Sprzedazy

i Trade Marketingu. Z biznesem jest zwigzana od 1995 roku,
kiedy to rozpoczeta swoja kariere zawodowa w sektorze FMCG wiazac
sie na kilkanascie lat z globalng firma Procter & Gamble. Przez pierwsze
3 lata nabierafa doswiadczenia w dziale logistyki (Customer Service),

a nastepnie kontynuowata swoj rozwdj zawodowy w dziale Sprzedazy
i dziale Trade Marketingu przechodzac przez poszczegdlne szczeble
kariery zawodowej od przedstawiciela handlowego do Lidera Trade
Marketingu. Posiada bogate, 19-letnie doswiadczenie sprzedazowe
oraz menadzerskie, w tym ponad 10 lat w trade marketingu zdobyte
poprzez prace na réznych kategoriach m.in. pielegnacja wtoséw
(szampony i odzywki), odswiezacze powietrza, baterie, obecnie
kategoria napojéw gazowanych i niegazowanych oraz przekaski stone,
odpowiadajac za 9 rynkéw Europy Centralnej, a takze prace z klientami
rynku tradycyjnego i nowoczesnego. Zarzadzata i kierowata
miedzynarodowym zespotem Trade Marketing menadzeréw w ramach
Europy Centralnej, jednocze$nie bedac dla nich mentorem i coachem.
Wyznajac zasade ,Strategia musi i$¢ w parze z dobrze przygotowang
egzekucjg na poziomie sklepdw” prowadzita rézne projekty
przekfadajac cele poszczegdlinych marek, kategorii na praktyczne
dziatania w sklepach. taczac doswiadczenie sprzedazowe i trade
marketingowe:

- tworzyta i wprowadzita w zycie strategie trade marketingowe dla
kilkunastu marek m.in. Pantene, Head & Shoulders, Duracell, Ambi Pur
obejmujacych budowanie dystrybucji, strategie promocyjne, strategie
cenowe oraz prezentacje produktu na poziomie sklepu poprzez
materiaty POS i zarzadzanie kategorig

- poprowadzita z sukcesem w 2010 roku unikalny projekt wprowadzenia
marki Ambi Pur w struktury P&G od strony trade marketingoweyj i
sprzedazowej tworzac od podstaw i wprowadzajac w zycie strategie
trade marketingowa

- przygotowywata i wdrazata strategie trade marketingowe

dla poszczegolnych kanatéw sprzedazy na rynkach Europy Centralnej,
co wymagato dogtebnej znajomosci struktury poszczegdlnych rynkéw
Obecnie przewodzi zespotowi odpowiedzialnemu za przygotowywanie
i wdrazanie strategii trade marketingowej dla kanatu dyskontowego

w kategorii napojow i przekasek stonych.

Roksana Rezulak
Trade Marketing Manager,
L'Oréal Polska Sp. z 0.0.

Manager z pasja dla marketingu handlowego.
Mdoéwi o sobie, ze ponad dekada doswiadczert w pracy
u lideréw w swoich kategoriach nauczyta ja, by rozpoczynac projekt
z wizjg korica. To jedyna szansa by projekt byt efektywny
i potwierdzat to pozytywny ROl W rynku fmcg pracowata z dla firmy
Danone zaczynajac jako reprezentant . Pracujac jako trade marketing
manager zajmowata sie zarobwno kanatem modern trade, rynkiem
detalicznym oraz hurtowniami. Szukajac najlepszych rozwigzan dla
rozwoju biznesu rekomenduje by wspdtpracowac nie tylko w ramach
jednej organizacji, ale poszukiwac rozwigzan réwniez z innymi
potencjalnymi partnerami w celu tworzenia jeszcze bardziej
skutecznych i dopasowanych do potrzeb klientéw programéw
shopperowych lub nowych kanatéw sprzedazy. W rynku
farmaceutycznym pracuje od ponad 5 lat, zajmujac sie dermo
kosmetykami. W LOreal stworzyta wizje, misje i taktyki dziatu trade
marketingu dla dywizji aptecznej. Prowadzita dziat trade marketingu
w kanale farmaceutycznym dla 5 marek, zarzadzajac zespotami
dermokonsultantek i merchandiseréw. Od 5 lat wptywa na zmiany
w obrazie aptek. Specjalizuje sie w customer patch w aptece, doradza
w zarzadzaniu kategorig dermokosmetyczng oraz  projektowaniu
przestrzeni aptecznej by maksymalizowac obroét apteki.
Od 2010 life coach ICC, zapalona joginka, mama Malinki i partnerka
motocyklisty.

BN Matgorzata Pukszta

<\ |
=

g\ '8 Trade Marketing Manager, De Care Group

Ostatnio w branzy winiarskiej od 5 lat. Pasjonatka marketingu
handlowego od 15lat. Swoje doswiadczenie zdobywata w firmach
Kamis, Agros Nova, Ambra w réznych kanatach sprzedazy.
Jej motto:,najwazniejszy jest konsument”

Kontakt / Zgtoszenia:

www.certge.pl
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LUB E-MAILEM

22 203 40 52
info@certge.pl

W CGE

Cerrified Global Education

Certyfikowany TRADE MARKETING MANAGER

21-22.03. 2019 Warszawa

Imiginazwisko: ... ... Imiginazwisko: ... ... .
Stanowisko/Dziat: ... ... Stanowisko/Dziat: ... ...
Tel oo Fax: ... Tel oo Fax: ...
Ml Ml i
Imiginazwisko: ... ... Imiginazwisko: . ... ... .
Stanowisko/Dziat: ... ... Stanowisko/Dziat: ... ...
Tel: oo Fax:. .. ... Tel: o Fax:. ...
Ml Ml
DANE DO FAKTURY
Firma: NP
Ulica/SKr.pOCZtOWa: .. ... ... o Kod pocztowy/MiejSCOWOSE: ... ... ...
OSOBA DO KONTAKTU SPOSOB PLATNOSCI:
- PODANIE JEJ DANYCH ULATWI KONTAKT W SPRAWACH ORGANIZACYJNYCH: ptatnosé na podstawie faktury proforma lub VAT na konto:
PKO Bank Polski S.A.: 08144013870000 000014952551
Imieinazwisko: ... . ..
Upowazniam firme Certified Global Education Sp. z 0.0. do wystawiania faktury
Stanowisko/Dziat: ... ... bez podpisu.
W przypadku odwotania zgtoszenia w terminie krétszym niz 14 dni przed
Tel Fa rozpoczeciem kursu uczestnik zostanie obcigzony petnymi kosztami szkolenia.
"""""""""""""""""""""" Ko Mozliwe jest bezptatne delegowanie zastepstwa nawet w dniu rozpoczecia zajeé.
W przypadku odwotania zgtoszenia w terminie dtuzszym niz 14 dni przed szkoleniem
e-mails organizator zwréci 100% dokonanej wptaty. Organizator zastrzega sobie prawo

Komu jeszcze Pani / Pana zdaniem mozemy przesta¢ informacje o tym wydarzeniu:
Imiginazwisko: ... .. ..

Stanowisko/Dziat: ... ...

do 06.03.2019 od 07.03.2019

Koszty udziatu

W kursie: 1595 PLN + 23% VAT | 1895 PLN + 23% VAT

Cena obejmuje: udziat w kursie, dokumentajce, wyzywienie.
Ceny nie zawieraja kosztéw parkingu i noclegéw.

h jest y z VAT w dk

Udziat p! 6w jednostel ; ych w
fi i Prosimy w takim przypadku o przestanie

w przy iej 70% ze $rodké

oswiadczenia.
a Oswiadczam, ze udziat w zamoéwionym

szkoleniu bedzie optacony w przynajmniej
70% ze Srodkdw publicznych

604 152 181 222034052

do odwotania kursu z przyczyn niezaleznych oraz dokonywania zmian w projekcie
szkoleniowym. W przypadku odwotania kursu przez Organizatora zobowigzuje sie
on do petnego zwrotu dokonanych

OSOBA AKCEPTUJACA UDZIAL
Imiginazwisko: . ... ... . .. .

Stanowisko/Dziat: ... ...

Wyrazam zgode na otrzymywanie informacji od CGE na podane adresy e-mail (zgodnie
z ustawa z dn. 29 sierpnia 1997 o ochronie danych osobowych - Dz. U. z 2002r. Nr 101,
poz. 926 z pdzn. zm.).

www.certge.pl info@certge.pl

KRS: 0000354927, Sad Rejonowy dla miasta stotecznego Warszawy, NIP: 113 27 96 901, REGON 142410877, Kapitat zaktadowy: 69 000 zt

Wiecej informacji znajdg Panstwo w internecie pod adresem: www.certge.pl




