MASTER SALES - Zarzadzanie sprzedaza

- Kierunek - studia podyplomowe
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Opis kierunku

UWAGA!

Aktualnie nie prowadzimy rekrutacji na ten kierunek.

Zostaw kontakt, poinformujemy Cie kiedy ruszy nowa rekrutacja.

Kazdy, kto na co dzien zajmuje sie sprzedazq, wie jak wazne jest nadgzanie za trendami, podqzanie za klientem i
nieustanny rozwdj. Z myslg o tych osobach stworzyliémy zaawansowany program Master Sales - Zarzqgdzanie

Sprzedazq.

Celem studiéw jest podniesienie kompetenciji i umiejetnosci menedzeréw sprzedazy. Menedzer sprzedazy dziata w
czterech obszarach: biznesu, klientéw, organizacji i zespotu. Program zaawansowany osadzonych jest na tych
czterech obszarach. Kierowany jest do kadry menedzerskiej najwyzszego i Sredniego szczebla, ktérzy w swoich
obszarach odpowiedzialni sq za zarzqgdzanie sprzedazq oraz negocjacje. Poznasz nowoczesne trendy wspierajqce
osigganie najlepszych wynikéw, narzedzia ksztattowania i wptywania na relacje z pracownikami, podwtadnymi i
zarzgdem oraz nowoczesne metody zarzgdzania. Dzigeki udziatowi w zajeciach bedziesz potrafit skutecznie i
samodzielnie radzi¢ sobie w kluczowych momentach ich pracy. Docenisz wymiane doswiadczen biznesowych i
mozliwo$é¢ konfrontacji swojej codziennej praktyki z najlepszymi wzorcami. Wyktadowcy, trenerzy i eksperci rozwijaé
bedq u Ciebie kluczowe obszary kompetenciji, tj. zarzqdzania przedsiebiorstwem w warunkach konkurencyjnych,
negocjacji miedzynarodowych, zarzqgdzania kanatami dystrybuciji, rekrutacji, budowania marki, sity i mgdrosci
zespotdéw sprzedazowych. Doswiadczysz réwniez, w jaki sposéb wykorzystywaé zwinne metody zarzqdzania, tzw.
agile, w zakresie wspdtpracy zespotowej oraz z klientami, tak, zeby przetozyé to na efektywnosé organizacyjng i

biznesowq.

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 torun a
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Co zyskujesz?

Otrzymasz dyplomy Wyzszej Szkoty Bankowej i Pasji GDT. Koficzgc studia wzbogacony bedziesz o nowq
wiedze, umiejetnosci i kompetencje spoteczne. Zajecia prowadzone sq w stylu praktycznych warsztatéw i
nauke przez doswiadczenie. Kazdy modut studiéw prowadzony jest przez eksperta - praktyka w danej
dziedzinie i/lub trenera, coacha biznesowego.

Dodatkowo otrzymasz narzedzie symulacyjne do indywidualnego trenowania zachowan w procesie
negocjacji.

Dla kogo?

Kadra menedzerska pracujgca w obszarach sprzedazy, z doswiadczeniem i wiedzq na temat zarzqdzania
sprzedazq i negocjacjami.

Program studiow

Program studiéw podyplomowych na kierunku MASTER SALES - Zarzgdzanie sprzedazg.
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Zarzqgdzanie przedsiebiorstwem w warunkach konkurencyjnych (16 godz.)

Analiza rynku i wskazniki marketingowe.
Zarzqgdzanie portfelem produktéw.
Strategie cenowe.

Zarzgdzanie siecig dystrybucji.
Wskazniki komunikacji marketingowej.

Rachunkowo$¢ zarzgdcza.

Bedziesz potrafit zarzqgdzaé portfelem produktéw i finansami.
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Zarzqgdzanie finansowe (16 godz.)

Controlling finansowy dla sprzedawcéw.

Jezyk finanséw dla sprzedawcéw.

Rachunek zyskéw i strat.

Rodzaje rabatéw i sposdéb ich rozliczania.
Swiadome zarzqdzanie zyskiem — matematyka

i kalkulacje.

Dynamika kosztéw, marza, punkt rentowno$ci, koszt pienigdza
w czasie, znaczenie struktury asortymentowej.
Strategie cenowe.

Systemy premiowe dla sprzedawcdéw w potgczeniu
z wynikami finansowymi.

Mierniki premiowe dla Dziatéw Sprzedazy — w zaleznoéci od poziomu w strukturze.

Bedziesz potrafit przeprowadzié kontroling finansowy dla sprzedawcéw. Bedziesz w stanie opracowacé

strategie cenowe i systemy premiowe dla sprzedawcéw.

Negocjacje (16 godz.)

Idealna postaé negocjatora wraz z jego osobowosciq. Test na style negocjacyjne.
Merytoryczne i mentalne przygotowanie sie do negocjacji.

Co ma wspédlnego zeglarstwo z negocjacjami? 5 krokéw strategii przetamujgcych.
Wojny psychologiczne oraz podstepne taktyki, manipulacja czasem.

Konflikt w negocjacjach — przyczyny i sposoby rozwigzywania.

Gra strategiczna ,,Gra z postaficem”.

Bedziesz potrafit stosowaé adekwatne style komunikacji werbalnej i niewerbalnej niezaleznie od tego z kim

masz do czynienia. Bedziesz potrafit skutecznie przygotowacé sie do prowadzenia negocjaciji.

Negocjacje miedzynarodowe — strategie wejscia produktéw na rynki zagraniczne (16 godz.)

Istota, pojecie, znaczenie negocjacji w handlu miedzynarodowym.

Styl negocjacji obowigzujgcy w Stanach Zjednoczonych, Europie, w Chinach.
Styl negocjacji w krajach Bliskiego Wschodu.

Znaczenie mentalnosci narodowej w negocjacjach handlu miedzynarodowego.
Podstawy prawne negocjacji w handlu miedzynarodowym.

Etapy procesu negocjacyjnego.

Perswazja, wywieranie wptywu, techniki negocjacyjne.

RdZnice kulturowe w negocjacjach miedzynarodowych.

Negocjacje multikulturowe jako spojrzenie na wszystkie czynniki wptywajqce na efekt negocjaciji.
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Bedziesz posiadat kompetencje do prowadzenia negocjacji miedzynarodowych. Bedziesz potrafit

komunikowaé sie miedzykulturowo.

Zaawansowane techniki perswazji i efektywna komunikacja w ujeciu transpersonalnym (16 godz.)

Komunikacja perswazyjna i meta programy.

Mapy $wiata.

Subiektywne systemy percepcji.

Rola synchronizacji trzypoziomowej w procesie efektywnej komunikaciji.
Synchronizacja i desynchronizacja w réznych kontekstach proceséw relacyjnych.
Metaprogramy — nie§wiadome filtry percepcji.

Efektywna komunikacja w ujeciu transpersonalnym, czyli wewnetrznie zintegrowana efektywnosé w
relacjach z sobq i z ludZmi.

Jak dziata komunikacja na poziomach transpersonalnych.
Osobowo$é¢ i role, separacja, $wiadome zarzqgdzanie procesem komunikacji.

Obszary aktualizacji w komunikacji: potrzeby, wartosci i faktory atrakcji.

Bedziesz potrafit stosowaé zaawansowane techniki perswazji i skutecznie zarzqdzaé ludzmi. Swiadomie
bedziesz wplywat na wzrost efektywnosci kontaktow ze wspétpracownikami, klientami, partnerami w

biznesie.

Zarzgdzanie kanatami dystrybucji — czym sie réznig B2B od B2C (16 godz.)

Uczestnicy rynku. Kto jest najwazniejszy dla rozwoju mojego biznesu?
Pricing i warunki handlowe.

Potrzeby i przyzwyczajenia uczestnikéw rynku.

Spoéjnosé cen i warunkéw handlowych oraz logika ich réznicowania.
Inne elementy modelu cen i warunkéw handlowych.

Obstuga poszczegdlnych uczestnikow.

Struktura sit sprzedazowych i jej konsekwencije.

Sity wsparcia sprzedazy.

Monitoring i coaching.

Kontrola proceséw i wskaznikéw finansowych.

Analiza biznesowa.

Kontrola finansowa — silne, niezalezne, wielopoziomowe raporty wskaznikéw finansowych.

Bedziesz potrafit odnalezé sie jako uczestnik rynku i okresli¢ kto jest najwazniejszy dla rozwoju biznesu.
Bedziesz w stanie korzystaé z narzedzi coachingowych i mentoringowych.
Rekrutacja handlowcéw z poziomu menadzerskiego (16 godz.)

Co jest na poczgtku? — mowa o wizerunku pracodawcy.
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Kto i za co odpowiada w procesie rekrutac;ji? - Wspédtpraca z dziatem personalnym.
Skaqd wzigé tych ludzi? — zrédta i metody pozyskiwania handlowcdéw na trudnym rynku.

Jak doj$é¢ od opisu stanowiska do wymaganych kompetencji? - definiowanie kluczowych kompetencji w
sprzedazy.

Jak czytaé CV? - analiza dokumentéw kandydatow.

Jak zmierzy¢ to, co trudno mierzalne — czyli o narzedziach pomiaru kompetenc;ji.

A co poza zadawaniem pytan? - Inne dostepne narzedzia w rekrutacji handlowcéw, ich zalety i wady.
Przygotowanie zadan interaktywnych w rekrutacji, stowo o rywalizacji.

Negocjacje ptacowe i przygotowanie oferty zatrudnienia w sytuacji rynku pracownika.

Bedziesz potrafit przeprowadzié proces rekrutacji zgodny z oczekiwaniami. Bedziesz w stanie korzystaé z

narzedzi pomiaru kompetencji potrzebnych przy rekrutaciji.

Branding Company — budowanie marki, social media (16 godz.)

Zmierzch kultury komunikatéw i oéwiadczen, czyli wspdétpraca sprzedazowa z dziennikarzem w dobie
mediéw elektronicznych.

Polityka stowa, czyli sztuka wystgpien publicznych ze slajdami w tle. Trening budowania narracji oraz
warsztaty tworzenia angazujgcych prezentacji w dobie emotikonéw i jezyka obrazkowego.

Kryzysy w socialu wybuchajg w $wieta i weekendy. Jak zdiagnozowaé, kiedy kryzys w sieci rzeczywiscie
jest kryzysem, kiedy zwyktg burzq internetowq, a kiedy celowym dziataniem na niekorzys¢ marki, czy
produktu. Czy warto wzniecaé pozar, zeby samemu go ugasié.

Marka korporacyjna i jej komunikacja. Lista grzechéw gtéwnych we wspétpracy
zarzqdu/kierownictwa/sztabu z szefem komunikacji nad promocjg produktu.

Bedziesz potrafit budowaé marke swojq i firmy, ktéra reprezentuje. Bedziesz umiat przygotowaé prezentacje w

dobie jezyka obrazowego.

Sita i mqgdrosé zespotu - wzmacnianie efektywnosci prowadzenia spotkan zespotowych (16 godz.)

Poszukiwanie i odnajdywanie rozwigzan wspdlnie z zespotem.

Dostosowanie formuty spotkania zespotowego do zaktadanego celu.

Jak to robicie ...? - sesje najlepszych praktyk.

Sprzedaz nie jedno ma imie - grupowe rozwigzywanie studidéw przypadku.

Action Learning.

Zaczarowane markery - myslenie wizualne, jako metoda wspierajgca prowadzenie spotkan zespotowych.
Rysowaé kazdy potrafi, choé nie kazdy jest tego $§wiadomy - elastyczno$é myslenia, wyobrazni i ... reki.

A teraz wam pokaze! - zaawansowane struktury wizualne.

Bedziesz potrafit dostosowaé formute spotkania zespotowego do zaktadanego celu. Bedziesz umiat

wspéldziataé i pracowaé ze zespolami sprzedazowymi, wspétpracownikami i zwierzchnikami.
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Zwinne zarzgdzanie projektami — wykorzystanie narzedzi agile w sprzedazy (16 godz.)
Jak robi¢ dwa razy wiecej dwa razy szybciej - zarzqgdzanie projektami w metodyce agile, a podejscie
tradycyjne.
Przeglqd elementéw Scrum — role, wydarzenia, narzedzia, reguty.
Organizacja zespotu projektowego i szacowanie czasochtonnosci.
Agile w praktyce — definiowanie wymagan w formie User story, sprint .
Przydzielanie zadan i ich priorytetyzacja.

Komunikacja w zespole agile’owym.

Bedziesz potrafit zorganizowaé projekt i przeprowadzié go w oparciu o metodyke scrum. Bedziesz w stanie

komunikowaé sie z zespotem wykorzystujgc narzedzia agile.

FORMA ZALICZENIA

Praca dyplomowa - tematyka dowolna tgczqca aspekty zwigzane ze studiami oraz reprezentowanym
biznesem.

Test wiedzy.

Partnerzy kierunku

.l
- pasja

wwupasia.edu.pl

Special promotion for candidates.

Nie czekaj, zapisz sie online. Pierwsi korzystajg najwiecej!

Zapisujgc sie do 25 kwietnia, zyskujesz 1200 zi, dzieki: do 25 kwietnia

czesne juz od

800 zt znizki w czesnym rozliczanej przez caty okres studiéw, 237 Zl’ 274zt zt

proporcjonalnie do wybranego systemu ratalnego, miesiecznie

400 zt dzieki zwolnieniu z optaty wpisowe;j.
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