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Nestle

rozwaj strategiczny

SalesForce.com CEL SZKOLENIA

tworzenie btekitnego oceanu w B2B
< 0 Glownymi celami szkolenia sg:

» podniesienie poziomu wiedzy

Proponujemy prace z rozbudowanymi 4 CASE STUDY opracowanymi i umiejetnosci marketingowych,
w jednej z najlepszych szkét biznesu Harvard Business School. Kazdy » wzmocnienie umiejetnosci

z tekstéw opisuje konkretng sytuacje rynkowsq i jest opatrzony wieloma
danymi rynkowymi i finansowymi. Uczestnicy szkolenia na kilka dni przed
zajeciami otrzymajg od nas 4 teksty (case study) w jezyku angielskim,
na ktérych bazuje szkolenie by sie z nimi zapoznac i przemyslec¢ » doskonalenie procesu

nastepujace kwestie: strategicznego i taktycznego

» Na czym polega wyzwanie marketingowe? planowania marketingowego.
» Jak mozna sobie z nim poradzi¢?

Mo 11 s

> Jakie sg “za”"i“przeciw” kazdego potencjalnego rozwigzania?

rozwigzywania konkretnych
probleméw marketingowych,

PO UKONCZENIU WARSZTATU UCZESTNICY BEDA POTRAFILI

Przeprowadzi¢ analize rynku, w tym jego atrakcyjnosci i potencjatu,
Identyfikowac kluczowe okazje rynkowe i budowac na ich bazie strategie,
Opracowywac plan dziatan, ktéry zapewni realizacje rynkowej strategii,
Zarzadzac rynkiem, marka i produktem a nie tylko produktem.
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KORZYSCI Z UCZESTNICTWA W SZKOLENIU

» Uzyskanie praktycznej wiedzy i umiejetnosci
przydatnych w marketingu,

» Rozwoj umiejetnosci analizy danych rynkowych,

» Rozwoj umiejetnosci myslenia strategicznego,

» Poznanie przyktadéw najlepszych praktyk w zakresie
zarzadzania marketingowego,

» Poznanie ciekawych przyktadéw realizacji celéw
marketingowych,

» Uzyskanie praktycznej wiedzy i umiejetnosci do
natychmiastowego wdrozenia w pracy.

NOWOCZESNY PRODUCT MANAGER

Codziennos¢ marketingowca polega na zmaganiu

sie z szeregiem zréznicowanych wyzwan. Marketing
jest dziedzing multidyscyplinarng wymagajaca
wszechstronnej znajomosci wielu zagadnien

i rozlegtych praktycznych umiejetnosci.

Idealny program szkoleniowy uwzglednia te

sie na analizie pojedynczych zjawisk, ile umozliwia
konfrontacje z realnymi problemami, ktére rozgrywaja
sie na wielu ptaszczyznach. Nowoczesny Product
Manager jest oparty na analizie prawdziwych wyzwan,
ktéra wymaga uwzglednienia czynnikdw otoczenia
rynkowego, zasobow i mozliwosci organizacji, strategii
konkurentéw oraz preferencji nabywcéw. Czasem
chodzi o wyjscie z kryzysu a kiedy indziej o
zaplanowanie rozwoju. Kazdy przypadek wymaga
bogatej wiedzy, solidnej analizy, pomystowosci i
umiejetnosci planowania. Dlatego szkolenie stymuluje
rozwdj praktycznych umiejetnosci przydatnych w pracy
z realnymi wyzwaniami.

W przypadku zainteresowania tym szkoleniem
wiekszej liczby os6b z Panstwa organizacji
Z przyjemnoscia przygotujemy je dla Paristwa
w wersji szkolenia zamknietego.
Prosimy o kontakt tel. 604 152 181, e-mail:
anna.milewska@certge.pl

OSOBY, KTORE SKORZYSTAJA NAJWIECEJ

Product managerowie, brand managerowie, specjalisci
ds. marketingu, marketing managerowie, category
managerowie, stratedzy, analitycy i badacze rynkowi,
specjalisci ds. komunikacji marketingowej, osoby
zarzadzajace wizerunkiem marki, specjalisci ds. rozwoju
i aktywacji marek, zarzadcy portfelami marek,
koordynatorzy marketingu

METODY PROWADZENIA ZAJEC

Cate szkolenie jest intensywnym "poligonem" opartym
na metodzie analizy przypadkow (case study). Jest to
metoda, ktdra, obok symulacji rynkowych, jest najblizsza
pracy w jej codziennym wydaniu.

Zaletami metody case study sa:
analiza realnych sytuacji rynkowych,
mozliwo$¢ analizy prawdziwych decyzji
biznesowych i ich konsekwencji,
mozliwo$¢ rozpoznania kontekstu decyzyjnego
i analiza scenariuszy,
analiza przypadkéw jest znakomitym narzedziem
rozwijania umiejetnosci myslenia strategicznego.

Proponujemy prace z rozbudowanymi case study
opracowanymi w jednej z najlepszych szkét biznesu
Harvard Business School. Kazdy z tekstéw opisuje
konkretng sytuacje rynkowa i jest opatrzony wieloma
danymi rynkowymi i finansowymi. Sa to teksty w jezyku
angielskim o objetosci ok. 20-30 stron kazdy opisuje
konkretna sytuacje rynkowa opatrzony jest wieloma
danymi rynkowymi i finansowymi.

Przed szkoleniem:

Uczestnicy szkolenia na kilka dni przed zajeciami

otrzymajq od nas 4 teksty (case study) w jezyku

angielskim, na ktérych bazuje szkolenie by sie z nimi

zapoznac i wykonac ich analize na podstawie

predefiniowanych pytan. Analiza ta stuzy rozwijaniu

umiejetnosci strategicznego, catosciowego myslenia

biznesowego. Bedziemy prosili o przemyslenie

nastepujacych kwestii:

» Na czym polega wyzwanie marketingowe?

» Jak mozna sobie z nim poradzi¢?

> Jakie sg“za”i“przeciw” kazdego potencjalnego
rozwigzania?

Analiza przypadkow jest uzupetniona

o nastepujace metody pracy:

» wyktad interaktywny z prezentacja multimedialng,

» prezentacja i analiza przykfadow (takze w formie
edukacyjnych filméw marketingowych),

» ¢wiczenia indywidualne i grupowe,

» kreatywne metody rozwigzywania problemow.

KONTAKT

ANNA MILEWSKA - Kierownik projektu
e-mail: anna.milewska@certge.pl
Kom: 604 152 181, Tel. 22 651 80 75,
Fax. 22 203 40 52
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Maybelline . . Song Airlines : : :

wejscie marki do nowej kategorii kreacja nowej marki (a moze nowej kategorii)
Maybelline, ktéry jest liderem rynku kosmetykow kolorowych, Delta Airlines, tracita rynek i przychody. Ostatniag deska
zastanawia sie nad wejsciem do kategorii podktadéw. Rynek ratunku byto powotanie nowej linii lotniczej w ramach linii
jest niezwykle zattoczony i peten wyzwan. Trzeba rozwazyc lotniczej - Song. Nie byfa to jednak typowa linia lotnicza, ale
nawyki zakupowe réznych segmentéw nabywczyn, silne nowa marka oparta na wyjatkowym doswiadczeniu klienta.
strony licznych konkurentéw, praktyki promocyjne branzy, Powotanie linii byto sukcesem, ale jej utrzymanie duzym
decyzje dystrybucyjne a nawet zdecydowac o dynamice wyzwaniem, przed ktérym stang uczestnicy szkolenia. Do
wprowadzania nowych produktéw na rynek. To jeden z podjecia sa decyzje o rynkowym pozycjonowaniu marki,
najciekawszych i najtrudniejszych przypadkéw z rynku FMCG, ksztatcie i promocji ustugi, polityce cenowej, ale takze o relacji
ktéry nie ma oczywistego rozwigzania. marki Song z marka-matka Delta.

] Nestle L SalesForce.com
rozwoj strategiczny tworzenie blekitnego oceanu w B2B

Cel strategiczny Nestle jest jasny - zosta¢ swiatowym liderem Podobno ponad 70% wszystkich wdrozer systeméw CRM
na rynkach odzywiania, zdrowia i wellness. Jednak droga nie spetnia poktadanych w nich nadziei. Zatozyciele

do jego realizacji nie jest prosta na dynamicznym rynku, SalesForce.com znalezli formute, ktéra pozwolita im zostac
gdzie nie tylko Nestle pretenduje do pozyciji lidera. liderem rynku, na ktérym dziafali tacy gracze jak Oracle czy
Szczegdlnie Ztozony portfel marek i produktéw wymaga SAP. Jednak nie zrobili tego dzieki usprawnieniu rozwiazan
racjonalnego strategicznego zarzadzania. Ktére marki maja konkurentéw, lecz zaspokojeniu oryginalnej potrzeby rynku
by¢ kotwicami a ktére maja je ostaniac? Czy rynek, w dazeniu w nowy sposob. Analiza tego przypadku pozwoli zrozumie,
do jak najbardziej naturalnego odzywiania, nie odwrdci sie od na czym polega tworzenie nowej kategorii rozwigzan, tzw.
produktéw Nestle? Jak dopasowac¢ oferte firmy do nowych bfekitnego oceanu, ktéry nie tyle pozwala pokona¢, co
trenddéw i oczekiwan konsumentéw? Z tymi wyzwaniami uniewazni¢ konkurentéw.

zmierza sie uczestnicy szkolenia.

PROWADZACY SZKOLENIE: w branzy FMCG i farmaceutycznej jako brand i marketing

manager. Zarzadzat 10 markami i wprowadzit na polski rynek

o 15 nowych produktéw. Autor ksigzek Marka na cztery sposoby,
dr Jacek PogorzeISkl Praktyczny marketing miast i regionéw, Kod skutecznosci, Mity
Konsultant w zakresie strategii marketingowej oraz zarzadzania marka i doswiadczeniem marketingowe, (R)ewolucja marki, Pozycjonowanie produktu oraz
klienta. Posiada stopier: doktora nauk ekonomicznych w zakresie nauk o zarzadzaniu oraz wielu artykutow na temat pozycjonowania, strategii marek oraz
ukonczone zaawansowane kursy z zakresu innowacyjnosci i modeli biznesowych na innych zagadnien marketingu strategicznego. Wspdtautor ksigzki
Uniwersytecie Stanforda. Jest takze certyfikowanym neurobadaczem. Byty wykfadowca Wskazniki marketingowe.
programu Warsaw Executive MBA Szkoty Gtéwnej Handlowej oraz Uniwersytetu Minnesoty.
Prowadzit zajecia z zakresu zarzadzania marketingiem w ramach programu MBA The Carlson
School of Management Uniwersytetu Minnesoty w Minneapolis jako visiting professor. Od
wielu lat prowadzi zajecia z zakresu komunikacji marketingowej, zarzadzania marka, analizy
marketingowej, marketingu wartosci oraz innowacyjnosci w ramach certyfikowanych
programéw The Chartered Institute of Marketing z Londynu. Jest takze trenerem szkolen
z zakresu zarzadzania i marketingu (kilka tysiecy godzin szkoleniowych i warsztatowych).
Wspotpracownik ministerstw oraz samorzadéw w zakresie polityki promocji. Przez siedem %
lat byt ekspertem Ministerstwa Rozwoju Regionalnego w zakresie promocji funduszy ROZ K'{/—A D ZAJ EC
europejskich. Aktualnie prowadzi projekty w zakresie rozwoju marek turystycznych 9.30 Rozpoczecie szkolenia | dnia

dla Ministerstwa Sportu i Turystyki. Kariere zawodowa zaczynat w Corporate Identity o o .
(w strategii) i reklamie (w mediach). Byly pracownik miedzynarodowych korporacji ?'zoggoﬁp:izsegg'”gma szkolenia
S30-15. 1a

17.00 Zakonczenie | dnia szkolenia
16.00 Zakonczenie Il dnia szkolenia
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Imiginazwisko: ... ... .. Imiginazwisko: ... .. .
Stanowisko/Dziat: ... ... Stanowisko/Dziat: ... ...
Tel oo Fax: ... Tel oo Fax: ...
Ml i Ml i
Imiginazwisko: ... .. .. Imiginazwisko: . ... ... .
Stanowisko/Dziat: ... ... Stanowisko/Dziat: ... ...
Tel: oo Fax:i.. ... Tel oo Fax: ... ...
Ml eIl
DANE DO FAKTURY
Firma: NP
Ulica/SKr.poCZtoOwa: . .. ... ... 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 Eductaion 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.
......................................... X Mozliwe jest bezplatne delegowanie zastepstwa nawet w dniu rozpoczecia zajeg.
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: ... ...

e-mails

WARUNKI UCZESTNICTWA

do 07.04.2017 od 08.04.2017

Koszty udziatu

w kursie: 1995 PLN + 23% VAT

0,
Oszczedzasz 300 PLN 2295 PLN +23% VAT
Cena obejmuje: udziat w kursie, dokumentajce, wyzywienie.

Ceny nie zawieraja kosztéw parkingu i noclegéw.

h jest y z VAT w przypadk

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

ia w przy iej 70% ze Srodké bli
o$wiadczenia.

a Oswiadczam, ze udziat w zamoéwionym
szkoleniu bedzie optacony w przynajmniej
70% ze Srodkdw publicznych

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.).

Hotline: 604 152 181 fax: 22 203 40 52

Internet: www.certge.pl E-mail: 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




