	Marketing & Sales Programs

Executive Education Programs designed for mid to senior level sales and marketing executives looking to enhance their knowledge in topics such as branding, marketing management, and product marketing.

	 

	Accelerating Sales Force Performance

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Examines all of the issues surrounding sales force productivity, including sizing and structuring, resource allocation across products and markets, competitive assessment, pricing, compensation systems, motivation, incentives, and performance evaluation.

	 
	 
	Dates 2008: September 14-18, 2008
Dates 2009: May 17-21, 2009; September 13-17, 2009 
Dates 2009 Miami: March 1-5, 2009 

	 

	Business Marketing Strategy

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Analyzes the latest developments in strategic marketing planning, targeting, and positioning of industrial and business products and services. It will benefit anyone who helps to plan and implement marketing-oriented business strategy.

	 
	 
	Dates 2008: September 28 - October 3, 2008
Dates 2009: April 19-24, 2009; July 12-17, 2009; September 20-25, 2009 

	 

	Consumer Marketing Strategy

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Presents an integrated approach to marketing management and decision making for consumer products and services.You will learn to evaluate marketing opportunities more effectively, examine appropriate uses of marketing research, and to analyze, appraise, and design coherent marketing strategies.

	 
	 
	Dates 2008: September 21-26, 2008
Dates 2009: April 26 - May 1, 2009; September 27 - October 2, 2009 

	 

	Customer Insight Tools: Turning Insight Into Effective Marketing Strategies 

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Provides decision makers with the skills to understand market research tools and unlock customer insights from the data generated by market research. Helps both B-to-B and B-to-C companies understand how the right blend of qualitative and quantitative tools can be used to gain powerful, valuable insights into customer needs and perceptions.

	 
	 
	Dates 2008: October 5-8, 2008
Dates 2009: March 8-11, 2009; October 4-7, 2009 

	 

	Distribution Channel Management: Bridging the Sales and Marketing Divide 

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Provides strategies for defining and resolving channel conflict, using your channel power to improve overall channel performance, and analyzing existing channels and establishing new ones.

	 
	 
	Dates 2008: October 5-8, 2008
Dates 2009: May 3-6, 2009; November 1-4, 2009 

	 

	Driving Organic Top-Line Growth

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Presents a rigorous and market-tested approach to drive reliable and sustainable organic growth initiatives. Participants learn to think more holistically about innovation and growth, and leave the program able to put a growth process into action at their companies.

	 
	 
	Dates 2009: May 11-14, 2009
Dates 2008 Miami: December 1-4, 2008
Dates 2009 Miami: December 1-4, 2009 

	 

	Implementing Organic Growth Strategies - NEW!

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Learn how to respond to organic growth challenges and develop a rigorous and market-tested approach to implement organic growth strategies in the most cost and risk effective way.

	 
	 
	Dates 2009: January 25-28, 2009
Dates 2009 Miami: December 6-9, 2009

	 

	Kellogg on Branding: Creating, Building, and Rejuvenating Your Brand

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Provides strategies to develop a brand management strategy that will leverage your brand for increased customer loyalty, competitive advantage, and profitability.

	 
	 
	Dates 2008: October 12-15, 2008
Dates 2009: May 31 - June 3, 2009; October 4-7, 2009 
Dates 2009 Miami: January 25-28, 2009 

	 

	Kellogg School Summit for Sales Executives

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	This intensive one-day program, to be offered annually in coordination with ZS Associates, is designed for senior level sales and marketing executives. The 2008 Summit will combine leading edge thinking and real world examples to explore how the sales force can drive organic growth for the company - across divisions, across geographies, and over the long-term.

	 
	 
	Dates 2008: October 29-30, 2008
Dates 2009: October 21-22, 2009 

	 

	Managing Customer Relationships for Profit 

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Provides senior marketing, IT and operations executives with tools to design and implement successful customer relationship management strategies for their organizations.  Participants will learn state-of-the-art techniques for acquiring new customers, enhancing the value of existing customers, and retaining profitable customers. 

	 
	 
	Dates 2008: September 21-24, 2008
Dates 2009: April 5-8, 2009; October 18-21, 2009 

	 

	Managing New Products and Services for Strategic Competitive Advantage

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Identifies how organizations can maximize the management of their new product development process to build innovation and gain competitive advantage. The product marketing curriculum emphasizes an organization’s ability to integrate different aspects of the development process, from the voice of the consumer to product design, development, and launch.

	 
	 
	Dates 2008: October 19-22, 2008
Dates 2009: June 7-10, 2009; October 25-28, 2009 
Dates 2009 Miami: February 15-18, 2009; August 23-26, 2009 

	 

	Pricing Strategies and Tactics

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Shows you how to price more effectively as you develop a better understanding of price sensitivity, cost assessment, and competitive responses.

	 
	 
	Dates 2008: September 28 - October 1, 2008
Dates 2009: April 5-8, 2009; September 27-30, 2009 

	 

	Sales Force Incentive Planning: Compensating for Results

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Looks at incentive planning within the context of the successful selling organization. Topics include design and implementation of incentive compensation plans, models of employee motivation, measurement and use of customer satisfaction, and establishment of sales quotas.

	 
	 
	Dates 2008: October 26-29, 2008
Dates 2009: October 25-28, 2009 

	 

	 

	The Market Focused Organization: Creating and Delivering the Customer Experience

	 
	Program Information  |  Apply  |  Download Brochure

	 
	Provides strategies for managing the change process necessary to create a market-focused organization. Emphasis is placed on centering the firm’s culture on the market and driving the target market value proposition into all parts of the organization, converting marketing initiatives into real performance.

	 
	 
	Dates 2008: November 16-20, 2008
Dates 2009: May 11-15, 2009; November 15-19, 2009 


	Маркетинговые программы и программы продаж 

Обучающие программы для руководителей разработаны для  специалистов в области маркетинга и продаж среднего и высшего уровня, которые стремятся усовершенствовать свои знания в таких вопросах, как брендинг, управление маркетингом и товарный маркетинг. 

	 

	 Деятельность прогрессивных торговых агентов 

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру


	 
	Рассматривает все вопросы, касающиеся продуктивной работы торговых агентов, продавцов, включая сортировку и структурирование, распределение ресурсов в сфере продукции и рынков, оценки конкурентоспособности, ценообразования, систем вознаграждения, мотивации, стимулирования и  оценки технических характеристик. 

	 
	 
	 Датируется 2008 г.: сентябрь 14-18, 2008 г.
Датируется 2009 г.: май 17-21, 2009 г.; сентябрь 13-17, 2009 г. 
Датируется 2009 г., Майами: март 1-5, 2009 г. 

	 

	Стратегии делового маркетинга 

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Анализирует последние разработки стратегического планировании маркетинга, таргетинга и позиционирования промышленной и деловой продукции и услуг. Это программа очень эффективна для тех, кто помогает планировать и воплощать в реальность стратегии бизнеса, ориентированного на рынок.

	 
	 
	Датируется 2008 г.: сентябрь 28 - октябрь 3, 2008 г.
Датируется 2009 г.: апрель 19-24, 2009 г.; июль 12-17, 2009 г.; сентябрь 20-25, 2009 г. 

	 

	Стратегии потребительского маркетинга 

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру


	 
	Представляет интегрированный подход к управлению маркетингом и принятию решений в части выявления товаров и услуг, на которые имеется спрос. Вы научитесь более эффективно оценивать возможности маркетинга, рассматривать надлежащее применение результатов маркетинговых исследований, а также анализировать, оценивать и разрабатывать согласованные маркетинговые стратегии.

	 
	 
	Датируется 2008: Сентябрь 21-26, 2008 г.
Датируется 2009: Апрель 26 - Май 1, 2009 г.; Сентябрь 27 - Октябрь 2, 2009 г. 

	 

	Способы правильного понимания нужд потребителей: переход от понимания сути к эффективным стратегиям маркетинга

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру


	 
	Обучает специалистов, ответственных за принятие решений,  навыкам понимания инструментов изучения конъюнктуры, возможностей рынка и выявления потребностей потребителей, исходя из данных, собранных при изучении возможностей рынка. Помогает компаниям  B-to-B и B-to-C понять, как правильное соотношение качественных и количественных средств может быть использовано для достижения достаточного понимания потребностей их клиентов.  

	 
	 
	Датируется 2008 г.: октябрь 5-8, 2008 г.
Датируется 2009 г.: март 8-11, 2009 г.; октябрь 4-7, 2009 г. 

	 

	Управление  каналами распространения: Создание раздела продаж и маркетинга.  

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Предоставляет Вашему вниманию стратегии для определения и решения конфликтов в рамках канала распределения, используя возможности своего канала для усовершенствования общей деятельности, а также стратегии анализа существующих каналов и установления новых. 

	 
	 
	Датируется 2008 г.: октябрь 5-8, 2008 г.
Датируется 2009 г.: май 3-6, 2009 г.; ноябрь 1-4, 2009 г. 

	 

	Осуществление органичного роста  доходов от реализации 

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Предоставляет тщательный и проверенный в рыночных условиях подход к достижению надежного и обоснованного органического инициативного роста. Участники научатся более глобально размышлять об инновациях и росте, а также после посещения данной программы смогут воплотить процессы роста в реальность в своих собственных компаниях.

	 
	 
	Датируется 2009 г.: май 11-14, 2009 г.
Датируется 2008 г., Майами: декабрь 1-4, 2008 г.
Датируется 2009 г., Майами: декабрь 1-4, 2009 г. 

	 

	Стратегии осуществления органичного  роста - новинка!

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Узнайте больше о том, как реагировать на появление проблемы, связанные с органичным ростом, и разработать тщательный и протестированный рынком подход для осуществления стратегий наиболее эффективным в плане риска и затрат способом.  

	 
	 
	Датируется 2009 г.: январь 25-28, 2009 г.
Датируется 2009 г., Майами: декабрь 6-9, 2009 г.

	 

	Келлог о Брендинге: Создание, построение и реконструкции Вашего бренда 

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Предоставляет Вашему вниманию стратегии по разработке способа управления брендом, которая будет сопутствовать росту доверия к нему потребителей, его конкурентоспособности и прибыльности.   

	 
	 
	Датируется 2008 г.: октябрь 12-15, 2008 г.
Датируется 2009 г.: май 31 - июнь 3, 2009; октябрь 4-7, 2009 г. 
Датируется 2009 г., Майами: январь 25-28, 2009 г. 

	 

	Встреча школы Келлогг для специалистов по маркетингу

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Это интенсивная программа одного дня проводится ежегодно под патронажем  ZS Associates и разработана для специалистов по маркетингу и продажам высшего уровня. Встреча 2008 г. предложит совмещение тезисов наиболее эффективных исследований с реальными мировыми примерами для изучения того, как торговые представители могут способствовать органичному росту своих компаний – преодолевая все разделы, расстояния, способствуя тому, что данное явление будет иметь эффект длительное время. 

	 
	 
	Датируется 2008 г.: октябрь 29-30, 2008 г.
Датируется 2009 г.: октябрь 21-22, 2009 г. 

	 

	Управление общим отношением клиента для достижения прибыли

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Предлагает специалистам по маркетингу, информационным технологиям и функционированию способы для разработки и внедрения стратегий успешных отношений с потребителями для их организаций. Участники научатся реальным технологиям привлечения новых клиентов, приобретут навык оценки уже существующей и сохранению наиболее выгодной клиентуры. 

	 
	 
	Датируется 2008 г.: сентябрь 21-24, 2008 г.
Датируется 2009 г.: апрель 5-8, 2009 г.; октябрь 18-21, 2009 г. 

	 

	Управление новой продукцией и услугами для достижения преимущества перед конкурентами

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	информирует о том, как организации могут извлекать максимальную пользу из управления процессом разработки новой продукции для построения инноваций и достижения преимуществ среди конкурентов. Курс обучения маркетингу продукции особое внимание уделяет способности организации к интегрированию различных аспектов процесса разработки, начиная с позиции потребителя до дизайна, разработки и выпуска продукции.  

	 
	 
	Датируется 2008 г.: октябрь 19-22, 2008 г.
Датируется 2009 г.: июнь 7-10, 2009 г.; октябрь 25-28, 2009 г. 
Датируется 2009 г., Майами: февраль 15-18, 2009 г.; август 23-26, 2009 г. 

	 

	Стратегии и тактики ценообразования 

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Дает пример способов более эффективного ценообразования, в то время, как Вы приобретаете лучшее понимание ценовой восприимчивости, оценки стоимости и конкурентоспособных предложений. 

	 
	 
	Датируется 2008 г.: сентябрь 28 - октябрь 1, 2008 г.
Датируется 2009 г.: апрель 5-8, 2009 г.; сентябрь 27-30, 2009 г. 

	 

	Системы вознаграждений торговых представителей: Оплата достижений

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Рассматривает системы вознаграждений в организациях, успешно ведущих торговую деятельность. Темы программы включают разработку и реализацию систем выплат и вознаграждений, модели мотивации сотрудников, определение и пользу удовлетворения нужд потребителей, и утверждение торговых квот.   

	 
	 
	Датируется 2008 г.: октябрь 26-29, 2008 г.
Датируется 2009 г.: октябрь 25-28, 2009 г. 

	 

	 

	Организации, ориентированные на рынок: приобретение и передача опыта качественного обслуживания клиентов

	 
	Информация о программе   | Подать заявку  |  Загрузить брошюру

	 
	Предлагает стратегии для управления изменяющимся процессом, необходимым для создания организации, ориентированной на рынок. Основное внимание уделяется культуре фирмы на рынке и ценным предложениям во всех частях организации, превращающих маркетинговые инициативы в реальность. 

	 
	 
	Датируется 2008 г.: ноябрь 16-20, 2008 г.
Датируется 2009 г.: май 11-15, 2009 г.; ноябрь 15-19, 2009 г.


