Mozliwo$¢ dofinansowania

Numer ustugi 2024/06/25/7405/2197396

5450,00 PLN netto

ﬁ Akademia doradcow sprzedazy 5450,00 PLN brutto

</

42,58 PLN brutto/h
42,58 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym

Uniwersytet WSB

Merito w Poznaniu
® 128h

Ak ke £ 04.10.2024 do 29.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi
Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Zakres uprawnien

Cel

Cel edukacyjny

& Studia podyplomowe

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Studia sg przeznaczone dla 0séb rozpoczynajacych prace na stanowisku
handlowca / sprzedawcy, przekwalifikujacych sie na sprzedaz doradcza
badz dla oséb, ktére chcg zwiekszyé swojg skuteczno$é poprzez wzrost
wynikéw sprzedazowych.

18

33

31-10-2024

zdalna w czasie rzeczywistym

128

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 1. poz. 742, z p6zn. zm.)

Studia podyplomowe



Gtéwnym celem programu jest rozwdj i wzmocnienie kluczowych kompetencji sprzedazowych, komunikacyjnych,
negocjacyjnych oraz umiejetnosci zastosowania konkretnych narzedzi sprzedazowych w praktyce potrzebnych do
efektywnej pracy w dziedzinie doradztwa sprzedazy. Studia w obszarze doradztwa sprzedazy zapewniajg rozwoj
kompetencje interpersonalnych, co jest kluczowe w branzy handlowe;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Wiedza

- Znajomos$¢ procesoéw i technik

sprzedazowych - Wymienia i opisuje procesy sprzedazy,

- Zrozumienie narzedzi i metod w tym model TKO, Test teoretyczny
wspierajgcych sprzedaz doradcza - Opisuje narzedziami takimi jak DiSC

- Swiadomo$é znaczenia marki
osobistej i komunikacji w sprzedazy

iy Wywiad swobodny
UMIEJETNOSC
- Skutecznie prowadzi proces sprzedazy - Przedstawienie wtasnej skutecznej
- Analizuje i adaptuje siebie do réznych oferty handlowej Prezentacja
styléw zachowan klientéw - Prezentacja wtasnej koncepcji
- Buduje i wzmacniania marke osobista zwycieskiej przewagi

. Obserwacja w warunkach
oraz autoprezentacje | h
symulowanyc

SPOLECZNE
- Samoswiadomos¢
- Podejmowanie trafnych decyzji w

relacjach sprzedazowych X . . .
. . - Budowanie relacji z klientem - lista . .
- Budowanie skutecznych i L, Obserwacja w warunkach rzeczywistych
. . statych klientéw
dtugotrwatych relacji z klientem

- Skuteczna komunikacja nie tylko z
klientem, ale réwniez wew. firmy

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Swiadectwo studiéw podyplomowych zawiera program kierunku wraz ze zrealizowanymi godzinami i punktami ECTS.
Absolwent uzyskuje zaswiadczenie potwierdzajgce zdobyte efekty ksztatcenia.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Swiadectwo ukoriczenia studiéw podyplomowych jest wydawane na podstawie uzyskania pozytywnej oceny z kazdego
semestru zgodnie z Regulaminem Studiéw Podyplomowych.
Studia konczg sie zaliczeniem na ocene okreslonym w karcie kierunku.



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Swiadectwo ukonczenia studiéw podyplomowych jest potwierdzeniem uzyskania pozytywnego wyniku z zadania
problemowego, projektu i egzaminu koncowego

Program

BAZA SKUTECZNEGO SPRZEDAWCY/DORADCY (16 godz.)

¢ naczym opiera sie model TKO

e proces sprzedazy krok po kroku

¢ zasady obstugi klienta

¢ rola handlowca w procesie sprzedazy doradczej

e przygotowanie do skutecznej sprzedazy doradczej
¢ domykanie i finalizowanie sprzedazy

BADANIE OSOBOWOSCI DISC - STYLE ZACHOWAN (16 godz.)

e Zrozumienie narzedzi, takich jak DiSC, pomagajacych w diagnozowaniu r6znych styléw zachowan

 Poznanie styléw zachowan: wtasnego i innych (ich mocnych stron i ograniczen)

e Zrozumienie znaczenia styléw zachowan w komunikacji i budowaniu relacji z klientem, jak réwniez komunikacji wewnatrz firmy
¢ Praktyczne zastosowanie wiedzy o stylach zachowan w komunikaciji z klientem oraz komunikacji wewnatrz firm

MARKA OSOBISTA - HANDLOWIEC-DORADCA JAKO EKSPERT (8 godz.)

e czym jest marka osobista i jej znaczenie w sprzedazy

e budowanie marki osobistej jako eksperta w danej dziedzinie
e co mozna zyskac¢ dzieki marce osobistej

e wizerunek vs marka osobista

AUTOPREZENTACJA SPRZEDAZOWA (8 godz.)

e czym jest prezentacja handlowa

¢ elementy autoprezentac;ji

¢ jak skutecznie zaprezentowac sie przed klientem
¢ dostosowanie stylu do sytuacji handlowe;j

¢ budowanie relacji sprzedazowych

NARZEDZIA POZYSKANIA | UTRZYMANIA KLIENTA (8 godz.)

e zrozumienie réznych styléw komunikacji i sposobéw budowania relacji z klientami.
e aspekty komunikacji werbalnej i niewerbalnej

e zasada ,pokaz ludzka twarz”

 odstona intencji

e odzwierciedlenie

e parafraza

e modelowanie

e pytania pogtebiajgce

e co zaburza skuteczng komunikacje

JEZYK MARKETINGU (8 godz.)

e czym jest jezyk korzysci

e znaczenie jezyka korzysci w sprzedazy doradczej

¢ budowanie komunikatéw sprzedazowych przy wykorzystaniu jezyka korzysci
e co zyskasz przy wykorzystaniu jezyka korzysci w sprzedazy doradczej

e jak skutecznie tgczy¢ marketing ze sprzedaza

TYPOLOGIA KLIENTOW (8 godz.)

¢ Typologia klientéw



¢ dostosowanie komunikacji do r6znych typéw klientow
e rozpoznanie sposobdéw myslenia klientow
e rozpoznanie styléw dziatania i podejmowania decyzji w zalezno$ci od klienta

COACHING NARZEDZIOWY (8 godz.)

e czym jest coaching narzedziowy

e zasady coachingu narzedziowego

¢ zastosowanie coachingu w praktyce

¢ realne korzysci z zastosowania coachingu narzedziowego w sprzedazy doradczej

WARTOSCI DODANE | BUYER PERSONA (16 godz.)

 struktura wartosci (produkt, ustuga, obstuga, wartosci dodane)

e w jaki sposéb skutecznie typowac segmenty sprzedazy

e czy jest Buyer Persona i jej znaczenie w procesie skutecznej sprzedazy doradczej

¢ budowa przewag konkurencyjnych poprzez typowanie wartosci dodanych, segmentéw sprzedazy oraz Buyer Persony

TRENING NEGOCJACYJNY (16 godz.)

¢ osobiste kompetencje negocjatora

e odpornosé psychiczna

® procesy negocjacji

¢ techniki negocjacji i targowania sie

¢ obiekcje klienta i jak sobie z nimi radzi¢

¢ aspekty podejmowania decyzji w negocjacjach

¢ komunikacja wewnetrzna jako element procesu negocjacji

OFERTA SPRZEDAZOWA (8 godz.)

¢ oferta, ktéra sprzedaje

¢ elementy skutecznej oferty

e jak sprawdzi¢ skutecznos¢ oferty

¢ rézne sposoby prezentacji istotnych elementéw sktadowych oferty
e oferta vs prezentacja doradcy sprzedazy

AUTORSKIE MODELE SPRZEDAZY - PRELEKCJE PRAKTYKOW + SESJE Q&A (8 godz.)

¢ spotkania z praktykami
e prezentacja autorskich modeli sprzedazy oraz sposobéw pracy w oparciu o koncepcje zwycieskiej przewagi
e wskazowki jak byé skutecznym sprzedawca

SEMINARIUM (8 godz.)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat

ajec Data realizacji zaje¢ Godzina rozpoczecia Godzina zakonczenia Liczba godzin
Za)

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5450,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5450,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 42,58 PLN
Koszt osobogodziny netto 42,58 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas zjazdu kazdy uczestnik programu otrzymuje komplet materiatéw dydaktycznych na platformie MS Teams. Materiaty te
przygotowujg wyktadowcy, dostosowujac je do specyfiki prowadzonego tematu.

Uczestnicy studiéw pracujg na platformie MS Teams, to platforma komunikacyjna Uczelni WSB Merito, stworzona w celu ograniczenia
formalnosci oraz utatwienia przeptywu informacji miedzy uczestnikami a uczelnia. Za jej pomocg przez catg dobe i z kazdego miejsca na
$wiecie uczestnicy maja dostep do:

e harmonogramu zaje¢,
e materiatow dydaktycznych,
¢ informacji dotyczacych zmian w planach zajeé, ogtoszen i aktualnosci.

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa
Zapisu mozna dokonac na stronach Uniwersytetu WSB Merito w wybranych filiach w:

e Chorzowie,
e Poznaniu,

e Szczecinie,
e Warszawie

poprzez formularz online znajdujacy sie na stronie: www.wsb.pl/rekrutacja/krok1 oraz dostarczy¢ komplet dokumentéw do Biura
Rekrutacji do wybranej filii.

Kryteria uczestnictwa w Programie

e ukonczone studia wyzsze | lub Il stopnia
¢ spetnienie warunkow rekrutacyjnych

Warunki zaliczenia

1. Whasna skuteczna oferta handlowa (forma graficzna + logiczna prezentacja)



2. Prezentacja wtasnej koncepcji zwycieskiej przewagi (na bazie wiedzy wykorzystanej podczas studiow i w praktyce)
Zjazdy odbywajaq sie srednio raz lub dwa razy w miesiacu:

e w soboty i niedziele od 9:00 do 16:00
¢ wyjgtkowo moga pojawi¢ sie zajecia w pigtki w godz 16:00-21:00

Informacje dodatkowe

Dodatkowe szkolenia

Uczestnicy naszych programéw moga bra¢ udziat w ciekawych szkoleniach, ktére prowadza doswiadczenitrenerzy. Udziat w spotkaniach
jest bezptatny. Dzieki szkoleniom mozna uzupetni¢ wiedze i potwierdzi¢ ja certyfikatem.

Informacje dodatkowe

e Szczegotowy harmonogram ustugi moze ulec zmianie w postaci realizowanych przedmiotéw w danym dniu i oséb
prowadzacych. Zmianie nie ulegaja terminy zjazdéw na studiach podyplomowych oraz ilo$¢ godzin ustugi.

¢ Harmonogram zjazdéw zostanie upubliczniony na stronach Uczelni lub w BUR na 2 tygodnie przed zajeciami

¢ Godziny zaje¢ podane w harmonogramie sa godzinami zegarowymi, zas ilo§¢ godzin programowych jest podana w godzinach
dydaktycznych. 128 godzin dydaktycznych = 96 godzin zegarowych

¢ Cena ustugi nie obejmuje optaty wpisowej oraz koricowe;.

Warunki techniczne

Nowa wiedze i umiejetnosci zdobywasz, dzieki zajeciom realizowanym na platformie MS Teams. Z wyktadowcami i uczestnikami
studiow kontaktujesz sie przez internet, w czasie rzeczywistym (synchronicznie). W zajeciach uczestniczysz w weekendy, zgodnie z
ustalonym harmonogramem zjazdow.

Techniczne wymagania do zajec:

e komputer (z wbudowanymi lub podtaczonymi gtosnikami i mikrofonem),

e dostep do Internetu,

e stuchawki (opcjonalnie),

e jesli chcesz aby Cie widziano, mozesz uzy¢ kamery umieszczonej w laptopie/komputerze.

Kontakt

ﬁ E-mail monika.plewa@poznan.merito.pl

Telefon (+48) 616 553 300

Monika Plewa



