Zarzadzanie sprzedaza

- Kierunek - studia podyplomowe

Tradycyjne 2 semestry ODIPAZDZIERNIKA

Opis kierunku:

Studia w formule tradycyjnej.

Nowq wiedze i umiejetnosci zdobywasz, dzieki zajeciom realizowanym podczas weekendowych zjazdéw, zgodnie z

ustalonym harmonogramem zjazddw.

Celem studiéw jest rozwdj Twoich kompetencji przywddczych, ksztattowanie i doskonalenie umiejetnoéci niezbednych
do efektywnego zarzgdzania strukturami sprzedazowymi oraz umiejetnosci zarzgdzania strategicznego i
operacyjnego w organizacji, w tym w szczegdlnoéci: zdobycie wspdtczesnej wiedzy o zarzqgdzaniu, ksztattowanie
umiejetnosci diagnozowania, projektowania oraz stosowania nowoczesnych metod i technik zarzqgdzania, rozwéj

umiejetnosci kierowania zespotem oraz interaktywnych dziatan.

Jesli zainteresowat Cie ten kierunek i chcesz dowiedzieé sie wiecej w kwestiach rekrutacji (np. ilo§¢ dostepnych miejsc

czy terminy sktadania dokumentéw) skontaktuj sie z naszym Biurem Rekrutacji:

e-mail: rekrutacja@szczecin.merito.pl
tel. 91 422 58 58.

Co zyskujesz?

Bedziesz mie¢ praktyczng wiedze na temat planowania sprzedazy, doboru pracownikéw, kierowania
zespotem handlowcéw oraz motywowania pracownikéw sprzedazy.

Zajecia prowadzone sq w formie éwiczen, studiéw przypadkéw, warsztatéw i wyktaddéw, co pozwoli Ci na
praktyczne zapoznanie sie z omawianymi zagadnieniami.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy 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 miedzy szczecin
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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Dla kogo?

Studia przeznaczone sq gtéwnie dla oséb zajmujqcych sie zarzqdzaniem na dowolnym szczeblu hierarchii
organizacyjnej, kierownikéw sprzedazy, dyrektoréw handlowych, wtascicieli firm, a takze dla oséb
zainteresowanych pracq na stanowisku menedzerskim w obszarze sprzedazy.

Korzysci

Prowadzone zajecia z tematyki Customer Experience dostarczqg niezbednej wiedzy, konieczny mindset
(nastawienie, sposéb myslenia), narzedzia (réwniez informatyczne), sprawdzone strategie i dobre
praktyki.

Zgtebisz tematyke Customer Experience Management, bez ktérej trudno sobie obecnie wyobrazié¢
profesjonaliste, majgcego jakikolwiek wptyw na relacje z klientami, a w konsekwencji na sprzedaz oraz
wynik finansowy firmy.

Wybrane zajecia prowadzone sqg przez doswiadczonych ekspertéw z obszaru Customer Experience
Management, ktérzy majq bogate doswiadczenie praktyczne, sq doskonale zaznajomieni z najnowszymi
trendami oraz $wiatowymi praktykami w dziedzinie CX.

Na obecnym, wysoce konkurencyjnym rynku, Customer Experience Management (Zarzgdzanie
Doswiadczeniami Klientéw) jest tym, co wyrdznia zwyciezcéw. CXM powoduje, ze klienci spoéréd
podobnych formalnie i cenowo ofert wybiorg wtasnie te, z ktérqg tgczy sie wyjgtkowy poziom CX.
Efektywne zarzgdzanie CX to co$, co faktycznie potrafi wyrdznié firme sposrdéd konkurencji, przywigzaé
klientéw, pozyskaé nowych.

Certyfikat:

W ramach przedmiotu Customer Experience Management uczestniczy otrzymujq bezptatny certyfikat wystawiony

przez firme CXSolutions.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy 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 miedzy szczecin
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.



Program studiow

Program studiéw podyplomowych na kierunku Zarzqgdzanie sprzedazg
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Liczba miesiecy nauki: Liczba godzin: 170 Liczba zjazdéw: 10
9

ZARZADZANIE SPRZEDAZA (170 godz.)

Psychologia efektywnosci osobistej, radzenie sobie ze stresem (10 godz.)
Budowanie wizerunku (5 godz.)

Zapobieganie mobbingowi (5 godz.)

Techniki menedzerskie (15 godz.)

Zarzgdzanie talentami w zespole, poziomy przywddztwa (15 godz.)
Zarzgdzanie finansami (10 godz.)

Marketing (10 godz.)

Negocjacje w biznesie (10 godz.)

Budowanie strategii sprzedazowej (8 godz.)

Analiza sprzedazy i potrzeb klienta (6 godz.)

Wyznaczanie celéw i ich korygowanie (4 godz.)

Aspekty finansowe w zarzqdzaniu sprzedazq (4 godz.)

Nowoczesne formy reklamy (8 godz.)

E-handel (4 godz.)

Marketing w social media (4 godz.)

Rekrutacja i selekcja zespotu sprzedazowego (8 godz.)

Budowanie efektywnego zespotu sprzedazowego, zarzqdzanie talentami (8 godz.)
Rozwéj kompetenciji handlowych zespotu sprzedazowego (8 godz.)
Motywowanie i ocena zespotu sprzedazowego (6 godz.)

Castomers Experience Management (16 godz.)

Zarzqdzanie innowacjami w dziale sprzedazy (6 godz.)

Forma zaliczenia
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LAY

Test sprawdzajgcy
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a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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semestrze.

Wykladowcy

Beata Pluta

Mentor, trener biznesu, coach zespotu ( WIAL), wyktadowca na studiach podyplomowych wyzszych uczelni. Menedzer
z ponad 20-letnig praktykq w obszarze sprzedazy, finanséw, ustug w korporacjach z kapitatem skandynawskim,
zarzqdzata duzymi zespotami na szczeblu Dyrektora Regionu i Dyrektora Sprzedazy.

Jako trener prowadzi warsztaty z zakresu rozwoju kompetencji przywdédczych i menedzerskich, zarzqdzania zmiang,
efektywnej komunikacji, wykorzystywania Talentéw w budowaniu i zarzgdzaniu zespotem, a takze z technik
sprzedazy i jakosci obstugi klienta oraz radzenia sobie ze stresem. Prowadzi programy rozwojowe Akademia Lidera i
Akademia Mtodego Lidera.

Pracuje z zespotami wedtug modelu Action Learning ( WIAL), pomaga usprawnié myslenie systemowe, zbudowaé
zespoty o wysokiej skutecznosci, rozwijaé lideréw oraz zapewnié¢ ciqggte uczenie. Propagatorka mentoringu
wewnetrznego w przedsigbiorstwach, przygotowuje specjalistéw w swojej dziedzinie do roli mentora wewnetrznego
pomagajqc im rozwingé odpowiednie cechy i kompetencje. Wtasciciel firmy szkoleniowo-doradczej ,Lead-up”,

wiceprezes klastra Praktyki Zarzqdzania Procesowego, wspdtzatozyciel grupy firm doradczych ,,Twéj-Mentor™.
Piotr Ruta

Trener, konsultant, doradca i negocjator. Wyktadowca na Studiach Podyplomowych na Uniwersytecie WSB Merito.
Studiowat na Wydziale Dziennikarstwa i Nauk Politycznych Uniwersytetu Warszawskiego. Jest absolwentem
programu the Advanced Certificate in Marketing. Od 2004 roku jest tez cztonkiem The Chartered Institute of
Marketing i Communication Managerem Komitetu CIM Poland zarzgdzajqcego tg organizacjq na terenie Polski.
Ukonczyt Akademie Junior Chamber Poland oraz specjalistyczne kursy Best Practices for Inwestor Relations
Professionals. Cztonek Klubu MBA Wyzszej Szkoty Zarzqdzania / The Polish Open University.

Od 1994 roku doradza i szkoli jako niezalezny konsultant ds. komunikacji marketingowej oraz trener migkkich
umiejetnosci menedzerskich. Na zlecenie wystepuje jako negocjator zaréwno w negocjacjach sprzedazowo-
zakupowych jak i sporach pracowniczych. Posiada réwniez doswiadczenie w projektach zwigzanych z komunikacijg
wewnetrzng w firmie. kqczy wiedze i praktyke z obszaru umiejetnoéci menedzerskich, komunikacji i HR. Specjalizuje
sie w zagadnieniach z zakresu technik negocjacji sprzedazy i obstugi klienta, etykiety biznesowej, zarzqdzania
zespotami, proceséw komunikacji, marketingu, autoprezentacji i wystgpien publicznych oraz narzedzi
wykorzystywanych w trakcie powyzszych dziatan. Certyfikowany konsultant narzedzi psychometrycznych Extended

DISC® i Success Insights. Zaangazowany w tworzenie zintegrowanych projektéw szkoleniowo-eventowych typu
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a studentem zawierana jest w formie pisemnej.



szkolenie plus. Zajmuje sie takze problematykqg innowacyjnoséci i leadership.

Szkolit miedzy innymi przedstawicieli takich firm jak: Accenture Sp. z 0.0, Avon Cosmetics Polska, Avon Operations
Polska Sp. z 0.0., Browar Okocim S.A., Coca - Cola HBC Polska, Colgate-Palmolive Poland Sp. z. o. o., Cussons, Dr
Irena Eris, Eurocash Delikatesy Centrum, Farm Frites Poland SA, FERRING PHARMACEUTICALS B.V., Grupa Zywiec
S.A., Henkel, Michelin Polska S.A.,Microsoft Sp. Z 0.0., NESTLE POLSKA S.A., Perta - Browary Lubelskie S.A., Philip
Morris Polska S.A.,Philips Lighting, Proctor & Gamble, Renault Polska, ROSSMANN SDP Sp. z o0.0., Sandvik Mining and

Construction, Tesco Polska Sp. z 0.0., TUI Poland Sp z o .0., Unilever Polska S.A. i innych.
tukasz Sokal

Zwigzany z ogdélnopojetg tematykg Human Resources od 2010 roku. Rozpoczgt swojq przygode w agencjach pracy,
aby potem przejsé ptynnie do wewnetrznych dziatéw personalnych w firmach polskich i miedzynarodowych. Od
ponad 5 lat realizuje sie zawodowo w WSB w Szczecinie (obecnie Uniwersytet WSB Merito Szczecin) jako wyktadowca
na studiach podyplomowych zwigzanych z branzq HR. Rozpoczynat swojq kariere w takich agencjach pracy jak
Manpower i IDEA HR, gdzie szlifowat swoje doswiadczenie w realizowaniu projektéw rekrutacyjnych: niskiego,
$redniego i wysokiego szczebla dla polskich i zagranicznych firm. Uczestniczyt w zatrudnianiu obcokrajowcéw ze
wszystkich zakgtkéw $wiata. Nastepnie bedgc Koordynatorem Zespotu Rekrutacji w miedzynarodowej korporaciji
Majorel (wczeéniej Arvato) dbat o prawidtowe i efektywne realizowanie proceséw rekrutacyjnych w szczecinskim
oddziale. Dodatkowo byt odpowiedzialny za koordynacje dziatu z marketingiem i biznesem. Negocjacje biznesowe nie
sg mu obce. Caty czas pozostaje na biezgco ze zmieniajgcymi sie trendami na rynku pracy i prawem dotyczgcym

zatrudniania pracownikéw.
Janusz Czarnowski

Posiada wieloletnie doswiadczenie w budowaniu relacji Firma-Klient w relacjach B2B i B2C. W szczegdlnosci w
organizowaniu i prowadzeniu miedzynarodowych negocjacji, projektowaniu oraz optymalizacji rozwigzan
biznesowych. Kierowat miedzynarodowymi zespotami manageréw w wysoce innowacyjnych organizacjach. Swoje
doswiadczenie korporacyjne i pasje innowatora w ostatnich latach wykorzystat do realizacji programéw
angazujqcych klientéw w dziatalnosé firm. Jest wspétautorem koncepcji modelowanie kompetencji marketingowych
organizacji opartych o zapewnienie wartosci dla klienta. Obecnie jest skoncentrowany na rozwoju oraz wdrazaniu
programéw CX w polskich firmach. Customer Experience traktuje jako cato$ciowq i bardzo praktyczng koncepcje
podejscia do roli klienta w organizacji. Od roku z sukcesem wspétpracuje z innowacyjng firmg oferujgce obecnie jedno

z najlepszych na $wiecie rozwiqzanh do zarzgdzania doswiadczeniami klienta w organizacji, Platformqg Cemantica.
Rafat Tabaczek

Trener/Coach/Méwca/Wykladowca/Praktyk NLP/Konsultant
Zdobyweca prestizowej nagrody Polish National Sales Awards w kategorii Najlepszy Trener Sprzedazy w Polsce w 2014
roku. wyréznienie PNSA — kategoria: Super Sprzedawca w 2014 roku

Ekspert w zakresie motywaciji, negocjacji i wywierania wptywu. Praktyk z 23-letnim doswiadczeniem w branzach:

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy 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 miedzy szczecin
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.



bankowosé, ubezpieczenia, nieruchomosci, elektrotechnika, motoryzacja, IT, FMCG, OZE. Posiada bogate
doswiadczenie w wystgpieniach publicznych i konferencjach gtéwnie z obszaru motywaciji dla szeféw dziatéw z w/w

branz.

Doswiadczenie biznesowe:

Przez wiele lat sprzedawat, doradzat i zarzgdzat w réznych firmach, dzieki temu jest wiarygodnym i przekonujgcym
trenerem. Jako trener pracuje od przeszto 13 lat, w tym czasie w jego szkoleniach wzieto udziat ponad 11 500 oséb. To
ponad 14 500 h szkoleniowych i przeszto 3000 h coachingowych. Wséréd klientéw miedzy innymi: Alior Bank, PZU,
LINKY4, Konfederacja Lewiatan, Polwell, Puls Biznesu, PGE, Santander, Uniwersytet WSB Merito, Amplus, BE Media,
Petka 360, Ever Cleaning, Home Asset, Bonus Nieruchomosci, Multinieruchomosci, Collegium Da Vinci, Ekspert
Systemy Informatyczne, Tchibo, ESTO, Emiwo, NTI Polska, e-klimatyzacje, LockOn, Axell Logistic, Apro Investment
Deweloper, Quercus, Stanro, BTC, Unikadr, Hisert, MTC Counsulting, DCC Grygorcewicz, Deer Spedycja, Sunday
Polska, Xene Energie. Prowadzi zajecia na studiach podyplomowych na Uniwersytecie WSB Merito Szczecin, jak

réwniez na studiach MBA z zakresu motywacji, negocjacji i technik wywierania wptywu, w czym sie specjalizuje.

Partnerzy kierunku

solutions
Special promotion for candidates.

Nie czekaj, zapisz sie online. Pierwsi korzystajq najwiecej!

Zapisujgc sie do 27 maja, zyskujesz 1200 zt, dzieki: do 27 maja

czesne juz od

800 zt znizki w czesnym rozliczanej przez caty okres studiéw, 1 85 ZI' 230zt zt

proporcjonalnie do wybranego systemu ratalnego, miesiecznie

400 zt dzieki zwolnieniu z optaty wpisowe;j.
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Ceny dla kandydatéw

Studia to inwestycja, ktora sie zwraca
Na Uniwersytecie WSB Merito szanujemy Twdj czas i pienigdze, dlatego o finansach méwimy otwarcie. Nie mnozymy
dodatkowych optat, nie przemycamy matym druczkiem ukrytych kosztéw. U nas wiesz doktadnie, za co ptacisz.

Studia podyplomowe to inwestycja, ktéra zwraca sie juz w ich trakcie, w postaci nowych umiejetnoéci i kontaktéw,
ktére owocujg w biznesie. Wybierz studia podyplomowe w WSB Merito i przekonaj sie na wtasnym przyktadzie, jak

inwestowac¢ w siebie, aby czerpaé z tego korzysci teraz i w przysztosci.

Niestacjonarne - Gwarantowane czesne state

Rok nauki Czesne

1 rata 1 rok 3950 zt 475024
Rok nauki Czesne

2 raty 1rok 2045 zt 2445 2t
Rok nauki Czesne

10 rat 1rok 425 zt 505zt
Rok nauki Czesne
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12 rat 1rok 363 zt 43021
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Ceny dla absolwentéw WSB i WSB Merito

Niestacjonarne - Gwarantowane czesne state

Rok nauki Czesne
1 rata 1 rok 3750 zt 4750z
Rok nauki Czesne
2 raty 1rok 1945 zt 2445 24
Rok nauki Czesne
10 rat 1rok 405 z} 505zt
Rok nauki Czesne
12 rat 1 rok 346 2t 4302t
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