
Zarządzanie sprzedażą
STUDIA PODYPLOMOWE



Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku mają charakter wyłącznie informacyjny. Dane te nie stanowią 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 wyższym, umowa
między Uniwersytetem WSB Merito w Warszawie, studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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Program zajęć

9
Liczba miesięcy nauki

172
Liczba godzin zajęć

11
Liczba zjazdów

2
Liczba semestrów

Psychologia efektywności osobistej, radzenie sobie ze stresem (10 godz.)

Budowanie wizerunku (5 godz.)

Zapobieganie mobbingowi (5 godz.)

Techniki menedżerskie (15 godz.)

Zarządzanie talentami w zespole, poziomy przywództwa (15 godz.)

Zarządzanie finansami (10 godz.)

Marketing (10 godz.)

Negocjacje w biznesie (10 godz.)

Budowanie strategii sprzedażowej (8 godz.)

Analiza sprzedaży i potrzeb klienta (6 godz.)

Wyznaczanie celów i ich korygowanie (4 godz.)

Aspekty finansowe w zarządzaniu sprzedażą (4 godz.)

Nowoczesne formy reklamy (8 godz.)

E-handel (4 godz.)

Marketing w social media (4 godz.)

Rekrutacja i selekcja zespołu sprzedażowego (8 godz.)

Budowanie efektywnego zespołu sprzedażowego, zarządzanie talentami (8 godz.)

Rozwój kompetencji handlowych zespołu sprzedażowego (8 godz.)

Motywowanie i ocena zespołu sprzedażowego (6 godz.)

Customer Experience Management (16 godz.)

Zarządzanie innowacjami w dziale sprzedaży (6 godz.)
Forma zaliczenia:

test wiedzy po pierwszym i drugim semestrze (2h) 
 


