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Zakres kursu: Po szkoleniu uczestnik potrafi:
1.Fundamenty Evidence-Based Marketingu. Weryfikacja mitéw * Podejmowac decyzje marketingowe na podstawie badan
rynkowych oraz konfrontacja popularnych przekonan z danymi i twardych danych, odrézniajac mity rynkowe od sprawdzonych
empirycznymi i nauka o zachowaniach konsumentow. zasad empirycznych.
2.Prawa wzrostu marek, w tym dostepnos¢ mentalna i fizyczna, e Budowac dostepnos¢ mentalna i fizyczna marki, stosujac
mechanizmy budowania penetracji oraz analiza zachowan zakupowych. w praktyce kluczowe prawa wzrostu i zwiekszania penetracji rynku.
3.Category Entry Points (CEP), czyli identifikacja, priorytetyzacja » |dentyfikowac i priorytetyzowac Category Entry Points (CEP) oraz
i wykorzystanie punktéw wejscia do kategorii w strategii komunikagji. efektywnie integrowac je ze strategia komunikagcji.
4. Planowanie mediéw w oparciu o dowody, w tym zakresie takze e Optymalizowac planowanie medidw, przektadajac wiedze
przektadanie wiedzy o dostepnosci marki na zasieg, czestotliwos¢ o0 zachowaniach konsumentéw na wskazniki zasiegu, czestotliwosci
i dobdr kanatéw mediowych. i dobdr kanatow.
5.Analityka i wskazniki kondycji marki. Dobér mierzalnych wskaznikow do » Mierzy¢ kondycje i dostepnos¢ mentalng marki, dobiegajac
oceny dostepnosci mentalnej oraz dtugoterminowego wzrostu marki. wiasciwe wskazniki efektywnosci i unikajac typowych bteddw
6.Decyzje strategiczne i biznesowe, w tym unikanie bteddéw strategicznych strategicznych.
oraz formutowanie rekomendacji na podstawie twardych danych. o Formutowac uzasadnione rekomendacje biznesowe,
komunikacyjne i mediowe w oparciu o zasady Evidence-Based
Marketingu.
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