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PROGRAM KURSU

MODUL 1 - STRATEGIA KATEGORII (9.00-12.00)

W tym module przekazemy Wam doswiadczenia z udanych i nieudanych
projektéw. Opowiemy czym Category Management sie stat i czym by¢ nie
powinien. Ta przestroga bedzie zaledwie wstepem do przekazania wiedzy
jakie sg niezbedne fundamenty sensownego podejscia do zarzadzania
kategoria. Wprowadzimy pojecia strategii kategorii i drajweréw wzrostu
kategorii. Omoéwimy caty proces oraz narzedzia dochodzenia do strategii
kategorii inspirujacej zainteresowane strony:

- klientéw, aby kupi¢ ich uwage zainteresowanie
i zaangazowanie w dtugoterminowa wspotprace

- shopperéw, aby dostarczy¢ lepsze doswiadczenia zakupowe,
budowac zadowolenie i satysfakcje

- dostawce/FMCG aby dostarczac lepsze wyniki biznesowe
poprzez zwiekszong penetracje i wielkos¢ koszykow

Czescig procesu rozwoju strategii bedzie definiowanie drajweréw wzrostu
wraz z estymacja ich wptywu na wartos¢ kategorii. Porozmawiamy tu
rowniez o roli zarzadzania kategorig posréd innych proceséw biznesowych
firmy i przekazemy doswiadczenia w zakresie synergii Category
Management z pozostatymi procesami sprzedazowo — marketingowymi.

Prowadzqcy: Bartosz WoZnicki; Sales Director CEE w Hasbro
12.00-12.30 przerwa
MODUL 2 - ASORTYMENT (12.30-16.00)

1. Coto jest poprawny asortyment?

2. Proces budowy asortymentu - schemat (klient, konkurencja,
rynek, strategia firmy)
3. Typy klientéw, profil klienta
4. |dentyfikacja konkurendji i jego dziatan.
5. Analiza SWOT
6. Rynek (wielkos¢ rynku, nasz udziat w rynku, gtéwni gracze, standardy

jakosciowe na rynku, specyfika asortymentu, trendy konsumpcyjne)
7. 4 gtdéwne role kategorii produktéw (strategiczne elementy kazdej
znich - 4P).
8. Wymagania asortymentu — szerokos¢ i gtebokos¢.
9. Jakznalez¢ tego wiasciwego dostawce?
10. 2 stowa o negocjacji
11. Praca na asortymencie (pareto, nowe art., podmiana,
usuniecie asortymentu, monitoring, pozycjonowanie cenowe).
12. Podsumowanie — wptyw na codzienna prace kupca
(sprzedaz, profitowos¢, zapasy, rotacja, itp.)
13. Komunikacja asortymentu.

Prowadzqcy: Roman Szymanda, Domestic Sales Director, MarketLab

8.45 logowanie do platformy szkoleniowej 12.00-12.30 przerwa
9.00 Rozpoczecie | i ll dnia szkolenia
9.00 -12.00 szkolenie cz. 1 (3h)

12.30-16.00 szkolenie cz. 2 (3,5h)
16.00 Zakonczenie | i Il dnia szkolenia

NOWOCZESNE

| EFEKTYWNE

ZARZADZANIE
KATEGORIA

MODUL 3 - PLANOGRAM (9.00-12.00)

1. Potkaiasortyment
- przygotowanie segmentacji kategorii, drzewo decyzji Klienta
« zakresy asortymentowe
- dostepnos¢ miejsca, klasteryzacja
- sasiedztwo kategorii
2. Czym jest planogram ?
- zasady tworzenia planogramu
« plan masy
- tworzenie odmian planograméw dopasowanych do réznych parametréw
+ miary planogramu
3. Pracaz planogramami
- optymalizacja planogramoéw
- testy nowych rozwiazan
- zapas potkowy
4. Przelozenie strategii asortymentowych na potke
- dobér gamy w zaleznosci od roli i strategii kategorii
- inne elementy specyficzne
« budowanie wartosci kategorii
- rola marki wtasnej
- materiaty POS

Prowadzqcy: Roman Szymanda, Domestic Sales Director, MarketLab

12.00 - 12.30 przerwa

MODUL 4 - DODATKOWE ELEMENTY, KANALY
SPRZEDAZY, PROMOCIJE, CENA (12.30-16.00)

Cena jako element pracy z produktem:
» podstawy ksztattowania cen

- zalezno$¢ miedzy cena a popytem

« produkt, jakos¢ a cena

+ Zmiany cen

« ksztattowanie struktury cen
Podsumowanie

Dystrybucja towaréw:

- tradycyjne kanaty dystrybucji w Polsce
- internetowe kanaty sprzedazy

- rozwdj marek wiasnych
Podsumowanie

Aktywizacja sprzedazy:

« plan promocji dla marek

- analiza promocgji ROI, wskazniki dystrybucji vs cel
- cel promodji i jego realizacja

« promocja vs strategia marketingowa
Podsumowanie

Prowadzqcy: Matgorzata Pukszta, Trade Marketing Manager,
ostatnio De Care Group

www.certge.pl
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PROWADZACY

BARTOSZ WOZNICKI
Sales Director CEE w Hasbro

Menadzer z wieloletnim doswiadczeniem
w wiodacych firmach z sektora dob
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 rozwoj 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 kurséw i szkolen. W swojej pracy
skoncentrowany na praktycznym zastosowania wiedzy
i rozwoju potencjatu ludzkiego.

ROMAN SZYMANDA
Domestic Sales Director, MarketLab

4 | Absolwent Uniwersytetu im. Adama
Mickiewicza w Poznaniu. Kariere

w sektorze detalicznym rozpoczat ponad
25 lat temu. Na ponad 12 lat zwigzat sie z firma Nutricia
Polska, gdzie m.in. kierowat Dziatem Zarzadzania
Kategora. Specjalizowat sig, m.in. w tematyce zwigzanej
Z negocjacjami, optymalizacjg asortymentu, ekspozycji
i 0ogdlnej organizacji przestrzeni sprzedazowe;j.
Wspotpracowat w zakresie Zarzadzania Kategoria

z sieciami miedzynarodowymi, jak i z klientami
indywidualnymi, prowadzit projekty

w Polsce i za granica. W latach 2006 - 2008 kierowat

tel:226518075 fax:22203 4052

kom.: 604 152 181
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Dziatem Konsultingu w firmie Strategix, odpowiadajac
m.in. za projekt wdrozenia Category Management w sieci
handlowej Polomarket. W tym czasie m.in byt
wspotautorem dokumentu,Dobre praktyki Zarzadzania
Kategorig w Polsce”, wydanego przez ECR Polska.
Prowadzit projekty zwigzane z wdrozeniem nowego
konceptu w sieci Chata Polska, ponad 8 lat kierowat
Dziatem Category Management. Obecnie kieruje
sprzedaza w firmie MarketLab, dostarczajacej rozwigzania
dla handlu, w tym m.in.w zakresie Shelf Recognition.
Specjalizuje sie w zagadnieniach zwigzanych

z optymalizacjg proceséw sprzedazowych, zarzadzania
kategorig, analizy asortymentu i negocjacji. Od ponad

5 lat wyktadowca Collegium da Vinci w Poznaniu.

I MALGORZATA PUKSZTA
konsultant - ostatnio Trade Marketing
Manager, De Care Group

Pasjonatka marketingu handlowego

od kilkunastu lat. Swoje doswiadczenie
zdobywata w firmach Kamis, Agros Nova, marketing
manager ds. HoReCa w Ambra S.A (Centrum Wina)
ostatnio Trade Marketing Manager w De Care Group
w réznych kanatach sprzedazy.
Jej motto: ,najwazniejszy jest konsument.” Bardzo duze
doswiadczenie biznesowe w obszarze trade marketingu
zdobyte w réznych organizacjach z sektora FMCG.

e-mail: info@certge.pl

www.certge.pl
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DANE DO FAKTURY

OSOBA DO KONTAKTU
- PODANIE JEJ DANYCH ULATWI KONTAKT W SPRAWACH ORGANIZACYJNYCH:

Imieinazwisko: ... ... ...

e-mail:

Stanowisko/Dziak: ... .. ..

e-mail:

WARUNKI UCZESTNICTWA

Koszty udziatu do 01.10.2021 od 02.10.2021

w Kursie przy

zgloszeniu sie: 1495 PLN + 23% VAT

Oszczedzasz 200 PLN 1695 PLN + 23% VAT

Cena obejmuje: udziat w kursie, materiaty szkoleniowe w formie pdf, certyfikat

Udziat pracownikéw jednostek budzetowych w szkoleniach jest zwolniony z VAT w przypadku
finansowania w przynajmniej 70% ze srodkéw publicznych. Prosimy w takim przypadku o przestanie
oswiadczenia.

Oa Oswiadczam, ze udziat w zamoéwionym
szkoleniu bedzie optacony w przynajmniej
70% ze Srodk6w publicznych

Podpis: ...

SPOSOB PLATNOSCI:
ptatnosé na podstawie faktury proforma lub VAT na konto:

PKO Bank Polski S.A.: 08144013870000 000014952551

Upowazniam firme Certified Global Education Sp. z o0.0. do wystawiania faktury
bez podpisu.

W przypadku odwotania zgloszenia w terminie krotszym niz 14 dni przed
rozpoczeciem kursu uczestnik zostanie obcigzony petnymi kosztami szkolenia.
Mozliwe jest bezptatne delegowanie zastepstwa nawet w dniu rozpoczecia zaje¢.
W przypadku odwotania zgtoszenia w terminie dtuzszym niz 14 dni przed
szkoleniem organizator zwréci 100% dokonanej wptaty. Organizator zastrzega
sobie prawo do odwotania kursu z przyczyn niezaleznych oraz dokonywania zmian
w projekcie szkoleniowym. W przypadku odwotania kursu przez Organizatora
zobowiazuje sie on do petnego zwrotu dokonanych

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

Stanowisko/Dziak: ... ...

e-mail:

Wyrazam zgode na otrzymywanie informacji od CGE na podane adresy e-mail droga
elektroniczng zgodnie z ustawa z dn. 18 lipca 202 r. o Swiadczeniu ustug droga
elektroniczng ( Dz. U. z 2002 nr. 144 poz 1204 z p6zn. 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 znajda Panstwo w internecie pod adresem: www.certge.pl




