Podyplomowe Studia Zarzadzania Sprzedazg

W gospodarce rynkowej wyzwaniem dla firm nie jest wyprodukowanie towaru, ale sprzedanie go. Od
handlowcow wymaga sie doskonatej znajomosci skutecznych technik sprzedazy, a od szeféw dziatow
biegtosci w zakresie zarzadzania sprzedazg. Na zajeciach doswiadczeni eksperci przekazuja wiedze o
skutecznych i nowoczesnych narzedziach zarzadzania, zasadach ich prawidtowego stosowania oraz
sposobach radzenia sobie w trudnych, kryzysowych sytuacjach.

CEL

Celem studiow jest przygotowanie stuchaczy do petnienia funkcji kierowniczych w dziatach sprzedazy,
handlowych oraz obstugi klienta przez dostarczenie wiedzy oraz ksztattowanie i doskonalenie
umiejetnosci niezbednych do efektywnego zarzadzania strukturami sprzedazowymi.

StUCHACZE

Studia adresowane sg przede wszystkim do oséb, ktére w ramach swoich kompetencji zajmujg sie lub
zamierzaja zajmowac sie zarzadzaniem sprzedaza — kierownikédw sprzedazy, dyrektoréw handlowych,
kierownikow biur obstugi klienta.

KADRA DYDAKTYCZNA

Kadre dydaktyczng stanowig przede wszystkim praktycy, w tym osoby zwigzane z Firma Konsultingowo-
Szkoleniowg Adviser. Zespot wyktadowcow ma bogate doswiadczenie w dziatalnosci doradczej,
szkoleniowej i wdrozeniowej w zakresie zarzqdzania sprzedaza. Zajecia prowadza m.in.: dr
Wiodzimierz Wudarzewski - WSB, AE we Wroctawiu, , Michat Szlachcic - WSB, Logintrade , Piotr
Spychata - WSB, Witold Kowal — AE we Wroctawiu. Kierownikiem studiéw jest Tomasz Wudarzewski —
Logintrade

KORZYSCI

Studia podyplomowe pozwalajg pogtebi¢ wiedze, doskonali¢ umiejetnosci oraz umozliwiajg wymiane
doswiadczen miedzy stuchaczami a praktykami. Absolwenci zdobeda praktyczng wiedze na temat
planowania sprzedazy, doboru pracownikow, kierowania zespotem handlowcéow, motywowania
pracownikow sprzedazy.

AKTYWNE FORMY DYDAKTYCZNE

Podyplomowe Studia Zarzadzania Sprzedazg oparte sq przede wszystkim na aktywnych formach
dydaktycznych, takich jak: gry biznesowe ( PROMAR, JARMARK-EUROPA), warsztaty problemowe, case
studies, symulacje decyzyjne, scenki sytuacyjne z wykorzystaniem kamery video, dyskusje grupowe itp.

GRA MENENDZERSKA PROMAR

Uczestnicy studidw podyplomowych wezma udziat w dwudniowej grze menedzerskiej PROMAR
odbywajacej sie na wyjezdzie w atrakcyjnej miejscowosci turystycznej. Gra stwarza mozliwosci
doskonalenia i zweryfikowania kompetencji w zakresie wielu aspektéw funkcjonowania firmy. Wyjazd
optacany jest przez WSB.

DODATKOWE CERTYFIKATY
WSB we Wroctawiu oferuje stuchaczom mozliwo$¢ uzyskania dodatkowych kwalifikacji poprzez
uczestnictwo w 4 bezpfatnych szkoleniach. Udziat w kazdym z nich zostanie potwierdzony certyfikatem.



Podyplomowe Studia Zarzadzania Sprzedazg
1. Kierowanie zespotem - 8 godz.

e Ustalanie zadan dla zespotu sprzedawcow

e Przekazywanie i egzekwowanie polecen

e  Ustalanie priorytetow sprzedazowych

e Komunikatywnos$¢ w kontaktach z pracownikami

2. Regulacje kompetencji w dziale sprzedazy - 4 godz.

3. Rekrutacja i selekcja sprzedawcow - 8 godz.

e Model kompetencji sprzedawcow
e Planowanie dziatan rekrutacyjnych
e Selekcja sprzedawcow

4. Systemy wynagrodzen sprzedawcow - 8 godz.

e Ustalanie podstawy wynagrodzenia
e Ustalanie premii
e Ustalanie prowizji

5. Zarzadzanie marketingowe - 8 godz.

*  Plan marketingowy
e System informacji marketingowej
e Kontrola efektow dziatan marketingowych

6. Zawieranie kontraktéw handlowych - 12 godz.

e Strony kontraktu handlowego
e Aspekty prawne zawierania kontraktéw handlowych
e Putapki w zawieraniu kontraktéw handlowych

7. Negocjacje handlowe - 12 godz.

* Opracowanie strategii negocjacyjnej

e Wybor technik negocjacyjnych

e Prowadzenie negocjacji telefonicznych, elektronicznych i bezposrednich
* Prowadzenie zespotowych negocjacji

8. Techniki sprzedazy - 12 godz.

* Identyfikacja potrzeb klienta

*  Przygotowanie oferty

e Prowadzenie rozméw sprzedazowych
e Odbijanie klientéw konkurencji

e Zamykanie sprzedazy

9. Gra Jarmark-Europa - 16 godz.

«  kalkulacja kosztow dziatalnosci gospodarczej
e przewidywanie sytuacji na rynku
 maksymalizowanie zysku przedsiebiorstwa



10.

11.

12,

13.

14.

15.

Planowanie sprzedazy - 8 godz.

e Okreslanie celéw sprzedazowych
e Okreslanie sposobdéw realizacji celéw
e Okreslanie wskaznikdéw efektywnosci dziatan sprzedazowych

Zarzadzanie logistyka i transportem - 8 godz.

e  Zarzadzanie logistycznym taficuchem dostaw
* Logistyka zaopatrzenia, produkcji, dystrybucji
* Systemy transportu

e Systemy wymiany informacji w logistyce

Zarzadzanie dystrybucja - 8 godz.

* Planowanie sieci dystrybucji
e Tworzenie sieci dystrybucji
e  Zarzadzanie siecig dystrybucji

Zarzadzanie relacjami z klientem - CRM - 8 godz.

* Identyfikacja pozadanych relacji

* Projektowanie narzedzi budowania relacji z klientami
*  Wykorzystanie technologii IT w zarzadzaniu relacjami
* Analiza efektywnosci dziatan i rozwigzan CRM

Zarzadzanie obstuga klienta - 4 godz.

e Planowanie jakosci obstugi klienta

e Zarzadzanie procesem obstugi klienta

* Biezace zarzadzanie personelem obstugi klienta
e Analiza jakosci obstugi klienta

Trening interpersonalny - 16 godz.

e Komunikatywno$¢ w kontaktach biznesowych
e Wrazliwo$¢ ekonomiczna

e Elastycznos$¢ zachowan

e Wspodipraca zespotowa

e Kreatywnos$c

16.Windykacja naleznosci — 8 godz.

17.

»  Dokumentacja wierzytelnosci handlowych
¢ Kontakt z dtuznikiem i negocjacje

¢ Postepowania sgdowe

Badanie satysfakcji klienta - 8 godz.



e Okreslanie przedmiotu badan

* Analiza procesu obstugi klienta

*  Projektowanie narzedzi badawczych

e Analiza wynikéw

e Prezentacja wynikow na spotkaniach

e Okreslanie inicjatyw w zakresie poprawy klienta
18. Motywowanie i ocena sprzedawcéw - 8 godzin

¢ Przygotowanie do rozmowy oceniajacej

*  Wycigganie wnioskéw z rozmowy oceniajacej

e  Styl kierowania jako narzedzie motywacji

e Pozamaterialne narzedzia motywacji sprzedawcow
19. Bilansowanie i kalkulacja czynnikéw produkcji - 4 godz.
19. Gra strategiczna ,,Promar” - 16 godz.
20. Aspekty miedzykulturowe w handlu - 8 godz

¢« Komunikacja miedzykulturowa

e Prowadzenie biznesu w srodowisku miedzynarodowym

¢  Etykieta w kontaktach miedzykulturowych

21. Kreowanie wizerunku osobistego ( 4 godz)

Razem 196 godzin



