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Zakres tematyczny seminarium:

1. Marketing i zarz gdzanie marketingowe.

» Dziatania marketingowe przedsiebiorstw.

* Procesy planowania strategii marketingowych.

* Instrumenty marketingu-mix i ich wykorzystanie.

* Nowe trendy w marketingu: marketing partnerski, marketing relacyjny, marketing

wartosci.

2. Zarzadzanie relacjami z klientem (CRM).

e Istota i warunki budowania dilugoterminowych relacji z klientem.

* CRM (Customer Relatinship Management) - koncepcja i zastosowanie.

e Zarzadzanie kluczowymi klientami w przedsiebiorstwie.

¢ Rola bazy danych w budowaniu efektywnych relacji z klientem.

e Procesy kreowania wiezi z klientem.

» Strategia zwigzku z klientem zrédtem przewagi konkurencyjne;.

* Formy organizacyjne wiezi z klientem (programy lojalnosciowe, kluby statego klienta).
3. Marketing ustug finansowych.

e Specyfika marketingu ustug finansowych i ubezpieczeniowych.
e Zachowania nabywcéw na rynku ustug finansowych.
» Strategie marketingowe bankéw i firm ubezpieczeniowych
e Produkty bankowe i ubezpieczeniowe — budowanie i ksztaltowanie marki.
« Klasyczne i nowoczesne formy sprzedazy ustug finansowych.
« Promocja produktéw finansowych; instrumenty promocyjne
w sferze ustug finansowych, efektywnosé kampanii promocyjnych.
4. Merchandising — zarz gdzanie asortymentem i sal _a sprzeda zowa w _handlu detalicznym.

« Merchandising istota i jego instrumenty.

« Organizacja sali sprzedazowej, regatdéw i stoisk specjalnych.

« Optymalizacja i efektywnosc¢ dziatan merchandisingowych.

* Materiaty promocyjne w punkcie sprzedazy detalicznej i ich wykorzystanie.
5. Zarzadzanie jako $cig ustug.

« Marketingowe aspekty jakosci.

e Ocena jakosci ustug z perspektywy Klienta.

» Satysfakcja klienta a jakos¢ oferty — znaczenie i sposoby mierzenia.

» Strategie dostosowania jakosci ustug do wymagan rynku.

« Jakosc oferty ustugowej w przedsiebiorstwach polskich — poréwnania i perspektywy.

Wroctaw, 27.11.2009%r.




