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Obszar studidw: Zarzadzanie



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.

Program studiow

9 176 12 2

Liczba miesiecy nauki Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréow

Menedzer sprzedazy XXI w. (70 godz.)

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

= podstawowe pojecia analizy transakcyjnej - stany JA (Rodzic, Dorosty, Dziecko)
» analiza wzorcéw transakcyjnych - éwiczenia praktyczne
= Drivery VS State w pracy - Swiadome wykorzystanie swojego potencjatu w kierowaniu ludZmi

= 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 zachodzace 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

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
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* rozpoznawanie najczestszych btedéw w procesie zarzadzania zmiana.
5. Konflikty w relacjach, jego zrédta, dynamika i sposoby rozwiazywania (8 godz.)

= czym jest konflikt - rézne spojrzenia

przyczyny konfliktu

detektory konfliktu

dynamika rozwijania sie sytuacji konfliktowej

cechy charakterystyczne w konflikcie

jak zabrac¢ 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 handlowcéw (8 godz.)
= planowanie coachingu w terenie
= coaching w sprzedazy - na ile ma by¢ "coachingowy" a na ile "dyrektywny"
= jak sie przetaczy¢ z roli szefa na role coacha
= cele coachingu

= zasady wspdlnej pracy u klientéw (jak powinien sie zachowywac 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

= przekfadanie targetéw liczbowych na konkretne dziatania sprzedazowe.
3. Gra strategiczna SALES SIMULATION (16 godz.)
Uczestnicy na zmiane wchodzg w role handlowcéw i klientédw. 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 wybdr i z catg pewnoscig wybiorg handlowca, ktéry najbardziej
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przekonat ich oferta 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$c¢ 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
umiec wyliczy¢)

= sprzedazowo-finansowe KPI

= dystrybucja czyli wyb6r modelu i specyfika zarzadzania poszczegdlnymi 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
= metody, techniki oraz narzedzia selekgji

= 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

= Qrganizacja pracy zespotowe;j

style zarzgdzania oraz style komunikacji lidera
» narzedzia rozwojowe pracownikéw - od wyktadu po mentoring, coaching i wymiane doswiadczen
= ewaluacja, kontrola i rozliczanie pracownikéw zespotu
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= zarzadzanie 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
= Qrganizacja procesu oceny

= wykorzystanie wynikéw oceny a rozwdj pracownika w kontekscie jego Sciezki kariery.
Egzamin (2 godz.)

Test sprawdzajgcy wiedze po | semestrze i test sprawdzajgcy wiedze po Il semestrze.
Partner programu
C. P

E @ U
GRUPA DORADCZA

Zasady rekrutacji Stypendia i znizki

= Studentem studidw Il stopnia (magisterskich) = Mozesz otrzymac te same stypendia, co
z podyplomowymi na Uniwersytecie WSB studenci uczelni publicznych, w tym naukowe,
Merito mozesz zostac po ukonczeniu studiéw | sportowe, socjalne i zapomogi.

stopnia (licencjackich lub inzynierskich). O
przyjeciu na studia decyduje kolejnos¢
zgtoszenh oraz ztozenie kompletu dokumentéw

= Dodatkowo, elastyczny system optat pozwala
Ci wybra¢, w ilu ratach chcesz optacac¢ czesne.

i spetnienie wymogéw wynikajacych z zasad » Oszczedzasz otrzymujgc 2 dyplomy w 2 lata
rekrutacji. Dowiedz sie wiecej

Dowiedz sie wiecej
Czego sie nauczysz?
* Dowiesz sie jak wykorzystywac emocje, by osiggac¢ sukces w sprzedazy i zarzadzaniu zespotem.
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http://www.merito.pl/chorzow/studia-i-szkolenia/studia-ii-stopnia-z-podyplomowymi/zasady-rekrutacji
http://www.merito.pl/chorzow/studia-i-szkolenia/studia-ii-stopnia-z-podyplomowymi/stypendia-i-znizki

= 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.

» Prze¢wiczysz kluczowe aspekty rozméw handlowych, finalizacji sprzedazy i egzekwowania
naleznosci.

» Zdobedziesz wiedze o rekrutacji, kierowaniu zespotami, przywdédztwie i skutecznym
motywowaniu.
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