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Liczba modutéw Liczba godzin zaje¢ Liczba miesiecy nauki

JA, LIDER

* Przywddztwo

* Przywddztwo a zarzadzanie
= Modele kompetencji

= Mocne strony i talenty

= Zawodowy SWOT

» Autentycznos¢ jako wartos¢ w budowaniu

= Budowanie marki osobistej

= Marka osobista i jej znaczenie w sprzedazy

= Budowanie marki osobistej jako eksperta w danej dziedzinie
= Wizerunek vs marka osobista

= Autoprezentacja sprzedazowa

= Elementy autoprezentacji

= Budowanie relacji sprzedazowych

= Odpornosc¢ psychiczna lidera

= Techniki budowania osobistej i organizacyjnej rezyliencji
= Zarzgdzanie stresem i unikanie wypalenia zawodowego
= Dbanie o dobrostan psychofizyczny swéj i innych

= Techniki samoregulacji emocji

= Budowanie kultury organizacyjnej wspierajgcej

ZESPOL

Skuteczne komunikowanie sie w roli lidera
= Motywowanie zespotu sprzedazowego
= Zarzadzanie konfliktami i problemami w zespole

= Delegowanie zadanh i odpowiedzialnosci

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 2/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Coaching i Rozwdj Zespotu Sprzedazy

= Zasady efektywnego coachingu w sprzedazy

» Indywidualne plany rozwoju dla cztonkédw zespotu
» Ocena i feedback w procesie rozwoju pracownikéw

= Budowanie zaangazowania i lojalnosci zespotu

= Zarzgdzanie zmiang i adaptacja
= Budowanie kultury organizacyjnej sprzyjajgcej adaptacji
= Rozwijanie umiejetnosci adaptacji w zespole

= Przewidywanie i reagowanie na zmiany na rynku

= Trening negocjacyjny

= Osobiste kompetencje negocjatora

= Procesy negocjacji

= Techniki negocjacji

= Obiekcje klienta i jak sobie z nimi radzic¢

= Aspekty podejmowania decyzji w negocjacjach

= Komunikacja wewnetrzna jako element procesu negocjacji

ORGANIZAC)A

= Organizacja sprzedazy

= Zarzadzanie dziatem sprzedazy

= Rola menedzera sprzedazy w organizacji

= Struktury sprzedazy - tworzenie, rozwdj, zarzadzanie

= Wprowadzanie produktédw na rynek oraz budowa i zarzagdzanie portfelem produktéw i ustug w
sprzedazy

= Procesy i zarzagdzanie procesowe w sprzedazy

= Zarzadzanie efektywnoscig sprzedazy
= Analiza wynikow sprzedazy i wskaznikéw kluczowych
= Planowanie i monitorowanie budzetu sprzedazowego
= Wykorzystanie technologii w zarzadzaniu sprzedazg
= Skuteczne narzedzia wspierajgce proces sprzedazowy
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 3/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Strategie sprzedazowe

= Planowanie strategiczne i taktyczne w sprzedazy
= Analiza konkurencji i rynku

= Budowanie strategii sprzedazowych

= Wykorzystanie innowacji w sprzedazy

= Etyka w sprzedazy i zarzadzaniu zespotem:

= Budowanie zaufania i reputacji w branzy

= Zréwnowazony rozwoéj jako element strategii sprzedazowe;

= Zarzgdzanie kanatami dystrybucji, logistyka i sprzedaz
= Zarzadzanie kanatami dystrybucji

= Omnichannel

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 4/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



