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PROMOCJA SPRZEDAZY - jak zwiekszaé sprzedaz bez obnizania cen.
Mechanizmy i techniki stosowane w handlu tradycyjnym oraz
e-commerce

O SZKOLENIU:

Promocje sprzedazy to szeroko rozumiane mechanizmy i techniki majace w swoim zamierzeniu zwiekszy¢ sprzedaz
produktow badz ustug. Narzedzia promocji sprzedazy sg chetnie stosowane przez marketeréw i dziaty handlowe w
kanatach tradycyjnych i nowoczesnych.

Kampanie promocyjne, tak jak kazde dziatanie w marketingu i sprzedazy, powinny by¢ starannie zaplanowane,
przemy$lane i przeprowadzone. Nasze szkolenie z technik promocji sprzedazy przygotuje Cie do profesjonalnego
planowania i realizowania dziatarh promocyjnych w kanatach tradycyjnych i nowoczesnych oraz e-commerce.

Podczas szkolenia szczegdlng uwage zwrdécimy na powigzania promocji sprzedazy z politykg cenowg (pricingiem).
Kolejnym waznym elementem szkolenia bedg techniki promocji sprzedazy, ktére pozwalajg zwiekszyé sprzedaz bez
koniecznosci obnizania cen produktéw i uzyskiwanej na nich marzy.

Grupa docelowa szkolenia "Promocja sprzedazy...":

Szkolenie "Promocja Sprzedazy" skierowane jest do managerow i specjalistow dziatdbw marketingu i sprzedazy, ktére sg

odpowiedzialne w firmach za kreowanie promocji, wspieranie sprzedazy i za polityke cenowa.

CELE SZKOLENIA:

Podczas szkolenia z narzedzi promocji sprzedazy w kanale tradycyjnym i e-commerce:

Uporzadkujesz swojg wiedze o miejscu dziatan promocyjnych w strategii marketingowej i handlowej firmy.

Dowiesz sie kiedy i jak nalezy stosowac "strategie niskich cen" aby byta ona skuteczna i zgodna z polityka
marketingowa firmy.

Poznasz sprawdzone w praktyce mechanizmy promocji sprzedazy i nauczysz sie stosowac¢ "mix mechanizmow
promocyjnych".

Poznasz i nauczysz sie dobiera¢ odpowiednie techniki promocyjne do realizacji celéw promocyjnych i sprzedazowych,
ktére chcesz osiggnac.

Dowiesz sie jak mierzy¢ efektywnos¢ promocji sprzedazy.

3 wygodne formy realizacji szkolenia z promociji sprzedazy w handlu tradycyjnym i e-commerce

Wybierz najbardziej odpowiednig dla siebie forme udziatu:

Szkolenie zamkniete dla manageréw / specjalistéw Twojej firmy. Rozwigzanie rekomendowane dla grup 3/4 - 12 oséb.
Termin, miejsce szkolenia sg uzgadnianie z klientem. Korzyscig jest to, Zze szkolenie jest prowadzone wg.
dedykowanego programu uwzgledniajace potrzeby szkoleniowe i specyfike funkcjonowania przedsiebiorstwa klienta.

Szkolenie online. Dedykowany szkolenie online dla Twojej firmy / zespotu. Prowadzone wedtug dostosowanego do

potrzeb i specyfiki i programu.
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Szkolenie "1 na 1". Indywidualne szkolenie tylko dla Ciebie. Termin i miejsce do ustalenia. W sprawie szczegotow

prosimy o kontakt.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. POJECIE "PROMOCJA SPRZEDAZY" - CO OZNACZA | JAKI MA WPLYW NA BIZNES

Promocja jako element marketingu mix
Kto promuje sprzedaz - marketing czy sprzedaz

Jaka jest r6znica pomiedzy promocjg a reklamg

2. DODATKOWE RABATY = OBNIZANIE CENY

Efekty obnizania ceny
Kiedy strategia niskich cen ma sens?
Dziatania towarzyszgce obnizaniu ceny, - czyli jak zwiekszy¢ skutecznos¢ akcji i zaangazowanie klientéw, aby obnizka

cen byta skuteczna

3. DIAGNOZUJEMY RZECZYWISTOSC, - CZYLlI JAK SIE PRZYGOTOWAC DO MYSLENIA O PROMOCJI
SPRZEDAZY

Czynniki, ktére wptyng na projektowanie promoc;ji sprzedazy - za jakie sznurki powinna pociggng¢ organizacja

4. MECHANIZMY PROMOCJI SPRZEDAZY

Praktyczne przyktady potwierdzajace kazdy mechanizm
Zastosowanie mechanizméw w sprzedazy tradycyjnej i internetowej (e-commerce)

Praktyczne wykorzystanie mixu mechanizmow

5. TECHNIKI PROMOCJI SPRZEDAZY

Techniki poparte przyktadami z rynku

Zastosowanie poszczegolnych technik w korelacji z celami i réznymi zmiennymi

6. ZLOTE ZASADY POWODZENIA PROMOCJI SPRZEDAZY ORAZ SPOSOBY MIERZENIA EFEKTYWNOSCI
DZIALAN

Szkolenie z promocji sprzedazy w kanale tradycyjnym i e-commerce prowadzi:
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Izabela Bohdan - Talmont

Trener - Praktyk. Menedzer marketingu z wieloletnim doswiadczeniem w zakresie zarzgdzania markami (branding) i
produktami (product management), strategii marketingowych, trade marketingu.

Kariere zawodowa rozpoczynata w Kamis - Przyprawy S.A. poczatkowo jako analityk sprzedazy, aby w 2003 roku objgé
stanowisko Koordynatora Marketingu na Rynkach Zagranicznych. Odpowiadata m.in. za: wprowadzanie nowych
produktéw na rynki Europy Wschodniej i rynek amerykanski, przygotowanie wsparcia marketingowego dla partneréow
zagranicznych, analize dziatan konkurencji oraz wspotprace z zagranicznymi agencjami reklamowymi, ocene akcji
promocyjnych.

Od 2005 roku byta odpowiedzialna za marki wiasne (private labels) w Kamis - Przyprawy S.A. wspétuczestniczyta w
tworzeniu i wdrazaniu strategii rozwoju dziatu odpowiedzialnego za marki witasne i eksport.

Wynikiem tych prac byto wprowadzenie przypraw i musztard pod markg wtasng do sieci: Jeronimo Martins (Biedronka),
Carrefour, Plus Discount, Tesco, Kaufland, Lidl na rynku polskim oraz na rynkach zagranicznych (m.in. Wegry, Czechy,
Stowacja) dla takich klientéw jak Tesco, Lidl, Kaufland. Sci$le wspdtpracowata z poszczegdinymi dziatami firmy na
kazdym etapie przygotowania produktu pod marke wiasng (jakos$¢, produkcja, B&amp;R, zakupy, logistyka).

Od potowy 2006 roku zwigzana z Eveline Cosmetics gdzie odpowiadata za opracowanie i wdrazanie kampanii
promujacych marke na rynkach eksportowych oraz wspotprace z mediami zagranicznymi w zakresie reklam i PR,
kontrole budzetéw marketingowych i promocyjnych.

W latach 2007 - 2008 w 3M Poland odpowiadata za zarzgdzanie markami Consumer Health Care (marki Viscoplast,
Nexcare, Kinder Test) w kanale tradycyjnym, nowoczesnym i farmaceutycznym. Byta odpowiedzialna za wprowadzanie
nowych produktéw, wspétprace ze strukturami miedzynarodowymi w ramach korporacji, koordynacje dziatan PR dla
marek, dziatania trade marketingowe, opracowanie i wdrazanie kampanii promocyjnych, zarzadzanie marzg na
produktach, zarzadzanie kanatami dystrybucji, wspoétprace z agencjami badajacymi rynek (AC Nielsen), reklamowymi i
domami mediowymi. Zrealizowata rowniez projekt marki wtasnej dla sieci Biedronka.

Od 2009 roku Brand Manager marki Canpol babies w Canpol Communication. Zarzgdza markg Canpol babies we
wszystkich kanatach dystrybucji, przygotowuje analizy strategiczne i wytycza kierunki rozwoju dla marki, projektuje oraz
prowadzi akcje promocyjne skierowane do konsumentéw i $rodowiska medycznego. Wspdtpracuje z agencjami
badawczymi w zakresie badan jakosciowych i ilosciowych w ramach projektu repozycjonowania marki.

Absolwentka Szkoty Gtéwnej Handlowej i Uniwersytetu Warszawskiego.

Gtéwne kompetencje trenerskie:

- branding (zarzadzanie markg, marki wtasne, rebranding, repozycjonowanie); - pricing (marketing ceny, polityka
cenowa, polityka rabatowa, wojny cenowe); - benchmarking; - badania (ilosciowe, jakosciowe); - trade marketing; -

strategie marketingowe.
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