HARVARD BUSINESS REVIEW POLSKA ZAPRASZA

p.

Konferencja z cyklu A
Najlepsze praktyki 2016 WROCEAW

HOTEL SOFITEL

Rewolucja
wsprzedazy -
1 marketingu

wa?

Czy Twoja firma jest na nia goto
N

Poznaj glowne Dowiedz sie, Odkryj recepte Zdobadz wskazowki | Nawijzuj

zmiany w procesach | dlaczego sprzedaz na skuteczna do zastosowania cenne kontakty

i metodach moze by¢ zrodlem wspolprace od razu w Twojej z przedsiebiorcami

sprzedazy Twojej przewagi miedzy sprzedaza firmie Ze swojego regionu
i marketingiem

) konferencje-regionalne.hbrp.pl 22 250 11 44

ORGANIZATORZY PARTNER STRATEGICZNY PARTNERZY KONFERENCJI PATRON MEDIALNY

ggHarvard % PI@® dolnoslgsc i in:
¥Business ICAN plus® 018 500d,  Inwestycje:pl

POLSKA




Czy jestes zadowolony ze skutecznosci
swojego marketingu i efektywnosci
sil sprzedazowych?

Jesli odpowiedz brzmi: ,,nie” lub ,,nie do konca”, to mamy zlg i dobrg wiadomosc.

ZtA WIADOMOSC:

dotychczasowe techniki
marketingowe i sprzedazowe
stracity dawnq efektywnosc.
Dzisiejsi klienci -
zaréwno w obszarze B2B
jak i B2C - zachowujq sie
i kupujq zupetnie inaczej
niz kiedys.

DOBRA WIADOMOSC:

rynkowi liderzy

wypracowali nowe
techniki, ktore i Ty
mozesz wprowadzic¢

w swojej firmie!

MARKETING + SPRZEDAZ =?

Zajrzyj do srodka i sprawdz, czy aby na pewno te dwa dziaty pracujq na sukces firmy

Kazdego roku ukazuja sie setki
ksigzek na temat sprzedazy, mar-
ketingu i zarzadzania. Pojawiaja
sie dziesiatki nowych metodo-
logii, technik, strategii. Ktorym
z nich wierzy¢, a ktore s3 tylko
chwilowa moda? To pytania

nie tylko do os6b odpowiedzial-
nych bezposrednio za sprzedaz,
ale przede wszystkim do preze-
sOow i cztonkow zarzadow firm.
Odpowiedz: nalezy opierac sie
przede wszystkim na faktach

i praktykach o potwierdzonej

Korzystaj z pewnych
i wiarygodnych zrodel informacji

skutecznosci! Skad bra¢ wiedze
na ich temat? ,,Harvard Business
Review Polska” we wspolpracy
z najlepszymi na swiecie organi-
zacjami bada sprzedaz i marke-
ting pod katem najnowszych
trendow i metod. Dostarczamy
polskim firmom konkretna wie-
dze na temat najlepszych prak-
tyk w zakresie sprzedazy i mar-
ketingu, ktore juz sprawdzaja
sie na swiecie. Opisujemy takze
najlepsze rozwiazania dziatajace
juz w Polsce.
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Marketing i sprzedaz

Kluczowa relacja wptywajaca na sukces lub porazke firmy

Na ile efektywnie wspoétpracuja ze sobg piony sprzedazy i marketingu? TAK NIE

WSKAZ ODPOWIEDZ:

1 Nasze wyniki sprzedazy sa z reguty zblizone do prognoz.

N

Kiedy sprawy przybieraja zty obrdt albo wyniki nie spetniaja oczekiwan, piony wskazuja drugi dziat jako winnego sytuacji.

w

Marketingowcy spotykaja sig z kluczowymi klientami w trakcie procesu sprzedazy.

4 Marketing zabiega o udziat przedstawicieli sprzedazy w pracach nad planem marketingowym.

5 Materiaty dostarczane przez marketing stanowig dla handlowcdéw cenng pomoc w zwigkszaniu sprzedazy.

o

Ekipa handlowa chetnie udziela informacji zwrotnych, o ktére prosi marketing.

7 Sprzedaz i marketing stosuja te same definicje pojec takich jak prospekt, lead czy lojalnosc.

Szefowie sprzedazy i marketingu regularnie debatuja nad kwestiami dotyczacymi poczatkowego etapu taricucha sprzedazy,
takimi jak generowanie pomystéw, rozpoznanie tendencji rynkowych i strategia prac badawczo-rozwojowych.

9 Sprzedaz i marketing Scisle wspétpracuja ze sobg nad rozpoznaniem zachowar nabywcéw w poszczegdlnych segmentach.

Spotkania przedstawicieli sprzedazy i marketingu jedynie w niewielkim stopniu sa poswigcone rozwigzywaniu
spordéw i sytuacji kryzysowych.

11 Szefowie sprzedazy i marketingu wspélnie planujg dziatania zwigzane z wdrazaniem nowych produktéw i ustug.

12 Uzgadnia sie i stosuje wspélne kryteria w celu mierzenia osiagnieé sprzedazy i marketingu.

13 Marketing aktywnie uczestniczy w formutowaniu i wdrazaniu strategii sprzedazy dla poszczegélnych kluczowych klientéw.

Sprzedaz i marketing zarzadzaja swoja dziatalnoscia przy uzyciu wspdlnie wypracowanych proceséw decyzyjnych,
tzw. lejkéw (funneis).

Marketing w istotny sposéb przyczynia si¢ do analizowania danych pochodzacych z réznych czesci procesu sprzedazy
tzw. lejka sprzedazowego (sales funnel) i wykorzystania tych danych do poprawy przewidywalnosci i efektywnosci tego procesu.

Sprzedaz i marketing dziataja w ramach kultury organizacyjnej, zgodnie z ktéra: ,,dzielimy sie zaréwno sukcesami,
jak i porazkami”.

17 Sprzedazi marketing podlegaja temu samemu menedzerowi wysokiego szczebla w hierarchii firmy.

18 Sprzedaz i marketing czesto wymieniajg sie pracownikami.

19 Sprzedaz i marketing wspdlnie opracowuja i organizuja dla swoich pracownikdw programy szkoleniowe.

20 Sprzedaz i marketing aktywnie razem uczestnicza w przygotowywaniu i prezentowaniu kierownictwu firmy swoich plandéw.

OGOLEM = .. l.

Kazde NIE oznacza istnienie problemu i jest czynnikiem ograniczajacym realizacje celéw sprzedazowych.
Jesli w Twoim przypadku liczba NIE jest wigksza niz 10, to masz powazny problem, ktéry wymaga pilnej interwencji!

Wedtug guru marketingu Philipa Kotlera relacje miedzy marketingiem a sprzedazq
przypominajq relacje miedzy zwasnionymi rodami. Sprzedaz od lat domaga sie lepszych
leadéw i prospektéw oraz materiatéw wsparcia, a marketingowcy twierdzq, ze nieudolni
handlowcy marnujq ich wysitek, nie potrafigc domknqé sprzedazy. Problem staje sie jesz-
cze bardziej palqgcy, jako ze zaréwno marketing, jak i sprzedaz ulegty znaczqcym zmianom.
Zatem integracji nalezy dokonaé, tgczqc nowy marketing B2B z nowq sprzedazq.



Program konferencji

Mateusz Firlag

Rola sprzedazy w rozwoju biznesu
» Jak okresli¢ strategie sprzedazy i jak nig zarzadzac?
Jak wazna jest dla rozwoju firmy?

* Metody nawigzywania trwatych relacji biznesowych -
jak wazne sg wysokie standardy w obstudze klientow?

« Zaawansowane produkty wspierajace rozwoj biznesu

dr Witold Jankowski
Mateusz Firlag, Rewolucja w marketingu: wymiary i konsekwencje
dyrektor Departamentu « Jak zmieniajg sie nawyki i zachowania klientéw B2C i B2B?
Klientow Biznesowych
Polkomtel Sp. z o.0. » Nowe sposoby dotarcia i komunikacji
Ekspert rynku B2B . s T s . . . o
o0d 2000 Toku. Wezes- Co sie nie zmienia: ktére z technik i praw marketingu ciggle obowigzuja?
niej zwiazany z Orange, * Marketing a wyzwania wielokanatowosci
od 7 lat z siecia Plus. .

Ewolucja modelu zarzadzania relacja z klientem: poligamiczna lojalnos$¢

dr Witold Jankowski

Sprzedaz w nowej rzeczywistosci: jak ja zwiekszy¢

i obnizy¢ jej koszt w tym samym czasie?

e Wzlotiupadek Sprzedazy 1.0

e Dlaczego stare, dobrze znane sposoby sprzedazy przestajg dziatac¢?

* Najwazniejsze zmiany w otoczeniu konkurencyjnym wymuszajgce zmiane

» Jak sprzedaz statla sie strategiczna i co to oznacza w praktyce?
» Jak osiggnac¢ wysokie wyniki sprzedazy w nowej rzeczywistosci?

dr Witold e Wazrost sprzedazy bez inwestycji: jak to zrobi¢ w praktyce?

Jankowski, » Diagnostyka: co ogranicza Twoja sprzedaz?

refliaktor Dabczeciny HBRP. « Jak budowac efektywne relacje miedzy sprzedaza a marketingiem -

Jeden z najbardziej :

doswiadczonych konsul- nowy podziat pracy

tantow strategicznych

w Europie, tworca wielu dr Witold Jankowski
programow rozwojowych R

z obszar6w sprzedazy Jak podwoic swoje sily sprzedazowe bez zatrudniania

i przywodzctwa.

dodatkowych handlowcow (tak, jest to mozliwe...)?

Kompleksowy rozwoj menadzerski:
wznies swoja kariere na nowy poziom

KTO NAJBARDZIEJ SKORZYSTA Z UDZIALU?

Ta konferencja jest nie tylko dla zarzadzajacych marketingiem
i sprzedaza. To wydarzenie dla wszystkich, w tym prezesow

i czlonkow zarzadow, ktorzy innowacje w marketingu i sprzedazy
traktuja jako niezbedny element strategii konkurencyjnej firmy.

Zadzwon: 22 250 11 44




HARVARD BUSINESS REVIEW POLSKA ZAPRASZA
NA KONFERENCJE Z CYKLU NAJLEPSZE PRAKTYKI 2016

5 powodow, dla ktorych warto wziqc¢ udziat w wydarzeniach
organizowanych przez “Harvard Business Review Polska”:

Przydatnos¢

Kazde z naszych wydarzen ma jeden cel. Nie jest nim
zaprezentowanie kogo$ lub czego$ - ale dostarczenie
firmom narzedzi zwiekszajacych ich konkurencyjnosc.

Dostep do najnowszych idei

z najlepszego zrodla

Na wielu konferencjach jako nowo$¢ pokazuje sie

to, o czym menedzerowie wiodacych firm juz dawno
zapomnieli. Nasze wydarzenia przedstawiajg naprawde
nowe idee i rozwigzania. Przyblizamy to, o czym dysku-
tuja menedzerowie wiodgcych swiatowych firm, prezen-
tujemy nowe modele biznesowe i nowe rozwigzania.

Polski kontekst i polska perspektywa
Nawet najbardziej przetomowe nowe idee musza

by¢ osadzone i pokazane w lokalnym kontekscie.

Na konferencjach HBRP przywigzujemy wielkg wage
do polskich realidéw strategicznych. Polska perspektywa
moze by¢ troche inna niz kontekst globalny. A w zarza-
dzaniu ,troche” robi czasem olbrzymig réznice.

Przydatne materialy

konferencyjne i pokonferencyjne
Uczestnikom konferencji HBRP zapewniamy dostep

do materiatow prezentowanych podczas konferencji -
prezentacji i komentujgcych je tekstéw opublikowanych
w HBRP.

Konferencje dla wlasciwych ludzi

W konferencjach HBRP bierze udziat kluczowa kadra
zarzadzajaca - sg one przygotowywane dla menedzerdéw
o wysokich kompetencjach i do$wiadczeniu z zakresu
zarzadzania. To gwarancja, ze przekazywane podczas
nich treéci nie beda trywialne, a na widowni spotkamy
profesionalisow.

Gwarancja korzysci i sukcesu HBRP

Jesli po zakoriczeniu konferencji uznajq Panistwo, ze omawiane techniki nie majq zastosowania

w Parnistwa przypadku bqdz majq Panstwo jakiekolwiek zastrzezenia dotyczqce jakosci prowadzenia

konferencji lub towarzyszqcych jej materiatow, oferujemy zwrot kosztéw (100%) uczestnictwa
przelewem bankowym - juz nastepnego dnia!

Dlatego z uczestnictwem w konferencji nie wigZze sie Zadne ryzyko, a tylko mozliwosc osiggniecia
wymiernych korzysci w postaci praktycznych umiejetnosci oraz nowych rozwigzan w firmie.

(D o el Jt‘%/a..;;é_,’

dr Witold Jankowski
redaktor naczelny ,,Harvard Business Review Polska”

Zadzwon: 22 250 11 44




Efektywnos¢ marketingu i sprzedaZzy
okresla tempo rozwoju organizacji.
Poznaj najnowsze techniki i metody!

Zapraszamy do udzialu w konferencji, ktora pozwoli Panstwu uzyskac
przewage konkurencyjna w czasie dynamicznych zmian i niepewnosci.
Przedstawiamy najlepsze polskie i zagraniczne wzorce - przekladamy je
na konkretne rozwigzania gotowe do zastosowania w Panstwa firmach!

Zgloszenie udziatu
w konferencji:

Optata za udziat w konferencji jednego uczestnika:
+ 23% VAT

Po otrzymaniu zgtoszenia przeslemy Paristwu potwierdzenie udziatu i fakture pro forma. Wptaty nalezy dokona¢ na konto
widniejace na fakturze. Zamiast zgtoszonej osoby w konferencji moze wzig¢ udziat inny pracownik firmy pod warunkiem
przestania danych osoby zastgpczej droga mailowa.

) konferencje@hbrp.pl



