Akademia menedzera
sprzedazy - certyfikat Franklin

University

STUDIA PODYPLOMOWE

Sposadb realizacji: Hybrydowe

Obszar studidw: Zarzadzanie

Cechy: Od pazdziernika ¢ Polski ¢ Certyfikat * W partnerstwie

Miasto: Chorzéw/Katowice

To kierunek dla osdb, ktore:
» zarzgdzajg sprzedaza i koordynuja prace biur obstugi klienta,
= niedawno objety funkcje kierownika zespotu sprzedazowego lub podobng,
» planujg awans na stanowisko menedzera w strukturach sprzedazy,

» pracujg jako Key Account Menedzerowie, szefowie rejondw czy liderzy zespotéw,

sg dyrektorami handlowymi i chca rozwija¢ wiedze oraz doskonali¢ swoje kompetencje



Studia z certyfikatem Franklin University

= W trakcie studiéw modut Umiejetnosci negocjacyjne prowadzony jest wedtug materiatéow
dydaktycznych i metodologii Franklin University, z wykorzystaniem case study i ¢wiczen z rynku

amerykanskiego.

= Modut konczy sie zaliczeniem testu sprawdzajgcego.

= Uczestnicy majg mozliwos¢ wykupienia certyfikatu potwierdzajgcego zdobycie praktycznej wiedzy
i umiejetnosci dostosowanych zaréwno do rynku polskiego, jak i zagranicznego. Optata za

certyfikat wynosi 490 zt.

5

bezptatnych szkolen realizowanych online

Microsoft 365

Nasi uczestnicy otrzymuja darmowa licencje
A1, ktéra obejmuje popularne aplikacje, takie jak
Outlook, Teams, Word, PowerPoint, Excel,
OneNote, SharePoint, Sway i Forms.

Kadra ztozona z praktykow

Zajecia prowadza eksperci i pasjonaci swojej
dziedziny, ktérzy maja realne doswiadczenie.

Praktyczny charakter studiow

92%

uczestnikow poleca studia podyplomowe.
Zrédto: ,Badanie satysfakcji ze studiéw 2025".

1

partner kierunku:
* Otawa Group

Networking i rozwdéj kompetencji

Studia rozwijaja kompetencje niezaleznie od
doswiadczenia. Dzieki interaktywnym zajeciom
i wymianie doswiadczen z innymi zyskasz
wiedze, umiejetnosci i cenne kontakty.

* Studia maja forme warsztatow i gier biznesowych, rozwijajacych kompetencje spoteczne.
* Uczestnicy biorg udziat w dwudniowej grze strategicznej SALES SIMULATION.

Program studiow

9 176

Liczba miesiecy nauki

Menedzer sprzedazy XXI w. (70 godz.)

1. Komunikacja (16 godz.)

12 2

Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréw

2. Analiza transakcyjna w praktyce menedzera (16 godz.)

= podstawowe pojecia analizy transakcyjnej - stany JA (Rodzic, Dorosty, Dziecko)

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 2/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



» analiza wzorcéw transakcyjnych - ¢wiczenia praktyczne
= Drivery VS State w pracy - Swiadome wykorzystanie swojego potencjatu w kierowaniu ludZzmi

= analiza gier psychologicznych - gry wtadzy: tworzenie konstruktywnych wzorcéw funkcjonowania z
innymi ludzmi / pracownikami

= autodiagnoza wtasnego potencjatu i kompetencji.
3. Dynamika grupy (10 godz.)

= zewnetrzny i wewnetrzny proces grupowy
* Imago grupy: zjawiska zachodzgce w grupie, cele jawne i niejawne, normy grupowe

= role w grupie: jawna i niejawna struktura grupy, interwencja i wptyw lidera na proces grupowy.
4. Psychologiczne aspekty zarzadzania zmiana (8 godz.)

= identyfikowanie przyczyn oporéw wtasnych i podwtadnych wobec zmian
= uczestnictwo w zmianach i przystosowanie sie do nowych wymagan

= efektywna komunikacja w procesie zmiany

= okreslenie celéw wprowadzanych zmian

» rozpoznawanie najczestszych btedéw w procesie zarzadzania zmiana.
5. Konflikty w relacjach, jego zZrédta, dynamika i sposoby rozwigzywania (8 godz.)

= czym jest konflikt - rézne spojrzenia

przyczyny konfliktu

detektory konfliktu

dynamika rozwijania sie sytuacji konfliktowej

cechy charakterystyczne w konflikcie

jak zabra¢ sie do rozwigzywania konfliktu?
= nasze przekonania towarzyszgce rozwigzywaniu konfliktu

= sposoby rozwigzywania konfliktéw.
6. Umiejetnosci negocjacyjne - z certyfikatem Franklin University (12 godz.)

Emocjonalna sprzedaz (16 godz.)

1. Emocje jako bezposrednia przyczyna dziatania sprzedazowego (8 godz.)
2. Emocje w reklamie, procesie ofertowania, sprzedazy, obstudze klienta (4 godz.)
3. Inteligentny emocjonalnie menedzer sprzedazy (4 godz.)

Zarzadzanie strategiczne i marketingowe (48 godz.)
1. Praca z handlowcem w terenie / coaching handlowcow (8 godz.)

= planowanie coachingu w terenie
= coaching w sprzedazy - na ile ma byc¢ "coachingowy" a na ile "dyrektywny"
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 3/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= jak sie przetagczy(¢ z roli szefa na role coacha
= cele coachingu

= zasady wspdlnej pracy u klientéw (jak powinien sie zachowywa¢ szef)
2. Narzedzia w coachingu handlowym (8 godz.)

= standard wizyty handlowej, standard pracy coachingowej - kontrakt, formularz obserwacji, model
grow w sprzedazy + podstawowe narzedzia coachingowe (pytania, zmiana perspektywy, "chinskie
menu")

» coaching w praktyce - ¢wiczenia
= btedy w coachingu sprzedazowym
= coaching sprzedazowy jako system w firmie

= przektadanie targetéw liczbowych na konkretne dziatania sprzedazowe.
3. Gra strategiczna SALES SIMULATION (16 godz.)
Uczestnicy na zmiane wchodza w role handlowcéw i klientéw. Jako handlowcy walczg o zdobycie jak
najwiekszego udziatu w rynku. Zadania jakie zostaja przed nimi postawione, to znalez¢ najlepszy,
najefektywniejszy sposéb dotarcia do klienta i sfinalizowanie jak najwiekszej ilosci transakcji. Klienci sa
bardzo wymagajacy, majg czas na wybor i z catg pewnoscia wybiora handlowca, ktéry najbardziej
przekonat ich ofertg oraz podejsciem do Klienta. Gracze moga stosowac rézne strategie.
4. Finansowe aspekty sprzedazy (16 godz.)

= podstawowe pojecia finansowe (marza, narzut, P&L, bilans) jako elementarna wiedza menedzeréw
sprzedazy

= rentownos¢ klientéw, CLV

= mechanizmy zarzadzania ceng: tworzenie cennikdw, obnizki i podwyzki cen i ich implikacje
finansowe

» finansowe konsekwencje zmian w strukturze sprzedazy (struktura klientéw i produktéw)

= strategie cenowe, negocjacje cenowe, matematyka finansowa (co menedzer sprzedazy powinien
umie¢ wyliczy¢)

= sprzedazowo-finansowe KPI

= dystrybucja czyli wyb6r modelu i specyfika zarzadzania poszczegdélnymi modelami od strony
sprzedazy, dystrybucja bezposrednia, mieszana, posrednia, numeryczna, sposéb budowania
dystrybucji.

Zarzadzanie zespotem sprzedazy (40 godz.)

1. Dobor cztonkow zespotu handlowego - rekrutacja i selekcja oraz narzedzia oceny
kandydatow (8 godz.)

= proces rekrutacji w sprzedazy
= rola dziatu personalnego i jego wsparcie w procesie rekrutacji

= analiza i opis stanowiska pracy oraz budowa profilu kandydata do pracy w sprzedazy

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 4/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= metody, techniki oraz narzedzia selekcji

= zatrudnienie oraz adaptacja na stanowisku pracy.
2. Budowa zespotu sprzedazy (8 godz.)

= definiowanie oczekiwanego potencjatu zespotu
= role zespotowe a dobdr cztonkéw zespotu
= typologie pracownikéw ze wzgledu na ich osobowos$¢

= synergia i wspotpraca w zespole.
3. Zarzadzanie zespotem sprzedazy (8 godz.)

* menedzer zespotu jego liderem - efektywne ksztattowanie przywddztwa

= przywddztwo sytuacyjne a etapy rozwoju zespotu i jego jednostek

= organizacja pracy zespotowej

= style zarzadzania oraz style komunikacji lidera

= narzedzia rozwojowe pracownikéw - od wyktadu po mentoring, coaching i wymiane doswiadczen
= ewaluacja, kontrola i rozliczanie pracownikéw zespotu

= zarzgdzanie zmiang i konfliktami w zespole.
4. Motywacyjne systemy wynagrodzen sprzedawcow (8 godz.)

= rola lidera w motywowaniu

= Zrédta motywacji oraz hierarchia potrzeb jednostki
= dynamika zespotu a sposoby motywowania

= 0sobowos$¢ a motywacja

= motywacja a zaangazowanie

= systemy motywacyjne i programy wynagrodzen.
5. Rozliczanie pracy sprzedawcy na biezaco oraz rola systemu ocen okresowych (8 godz.)

» biezgca ocena pracy, czyli informacja zwrotna oraz stata ocena potencjatu pracownikéw
= znaczenie systemu ocen pracowniczych
= organizacja procesu oceny

= wykorzystanie wynikdw oceny a rozwoj pracownika w kontekscie jego sciezki kariery.
Egzamin (2 godz.)

Test sprawdzajgcy wiedze po | semestrze i test sprawdzajgcy wiedze po Il semestrze.

Partner programu

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 5/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



GR®UP
GRUPA DORADCZA

Warunki przyjecia

Aby zostac uczestnikiem studiow
podyplomowych na Uniwersytecie WSB
Merito, nalezy:

= mie¢ ukonczone studia licencjackie,
inzynierskie lub magisterskie,

= ztozy¢ komplet dokumentéw i spetni¢ wymogi
rekrutacyjne,

= 0 przyjeciu decyduje kolejnos¢ zgtoszen.
Dowiedz sie wiecej

Czego sie nauczysz?

Mozliwosci dofinansowania

* Pierwsi zyskuja najwiecej! Im szybciej sie
zapiszesz, z tym wiekszej znizki skorzystasz.

= Oferujemy specjalne, wieksze znizki dla
naszych absolwentow.

= Mozesz skorzystac¢ z dofinansowania z Bazy
Ustug Rozwojowych.

* Pracodawca moze dofinansowac¢ Ci studia,
otrzymujgc dodatkowg znizke w ramach
Programu Firma.

» Warto sprawdzi¢ mozliwosci dofinansowania z
KFS.

Dowiedz sie wiecej

= Dowiesz sie jak wykorzystywac emocje, by osiggac sukces w sprzedazy i zarzadzaniu zespotem.

= Zrozumiesz wzorce komunikacyjne dzieki modelom Analizy Transakcyjnej i indywidualnej

diagnozie.

* Poznasz zasady inteligencji emocjonalnej, by budowac relacje i otwarta komunikacje w zespole.

= Nauczysz sie od praktykéw m.in. planowania sprzedazy, wyznaczania celéw i kontroli ich

realizacji.

» Przeéwiczysz kluczowe aspekty rozmow handlowych, finalizacji sprzedazy i egzekwowania

naleznosci.

= Zdobedziesz wiedze o rekrutacji, kierowaniu zespotami, przywdédztwie i skutecznym

motywowaniu.

Wyktadowcy

dr Grzegorz Wudarzewski

= Doktor nauk ekonomicznych w dyscyplinie nauk o zarzadzaniu, 22-letnie doswiadczenie
dydaktyczne (poziomy: MBA, Podyplomowy, Licencjacki, Magisterski). Nagrodzona praca doktorska

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 6/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


http://www.merito.pl/chorzow/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/zasady-rekrutacji
http://www.merito.pl/chorzow/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/znizki-i-dofinansowania

na UE we Wroctawiu.

= Praktyk, ekonomista, specjalista w obszarze zarzgdzania i psychologii, trener szkoleniowy,
konsultant, doradca dla firm w zakresie praktyk zarzadzania i doboru personelu, certyfikowany
diagnosta.

= Od 25 wspétpracuje z wieloma firmami konsultingowymi, m. innymi: Adviser, Vademecum, PTE,
Vento, Econtrade, SJOS, Accord Next, Sygma, Logintrade, Argumentum Event, AID System
Consulting, Otrek.

= Projekty i szkolenia dla: Alupast, Auto Group, Bank Zachodni, Poczta Polska, Luvena, PARAPETY
Pietrucha, Elektrocieptownie Elektrownie, ZEM Duszniki, Suzuki Motor Polska, Takata Petri Polska,
Gotec.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 7/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



