Mozliwos$¢ dofinansowania

Zarzadzanie sprzedaza 4 950,00 PLN brutto

Numer ustugi 2025/05/25/7405/2769504 4950,00 PLN netto
M UNIWERSYTET 28,78 PLN brutto/h

WSB ME'RITD
28,78 PLN netto/h

POZNAN

Uniwersytet WSB © Szczecin / stacjonara

Merito w Poznani
o wroznanid & Studia podyplomowe

*kk ke 44/5 (D) 172h
451 ocen 59 18.10.2025 do 28.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Studia przeznaczone sg gtéwnie dla os6b zajmujacych sie zarzgdzaniem
na dowolnym szczeblu hierarchii organizacyjnej, kierownikéw sprzedazy,

Grupa docelowa ustugi dyrektoréw handlowych, wtascicieli firm, a takze dla oséb
zainteresowanych pracg na stanowisku menedzerskim w obszarze
sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 15

Maksymalna liczba uczestnikéw 30

Data zakonczenia rekrutacji 12-10-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 172

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . . L
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 1. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien Studia podyplomowe

Cel

Cel edukacyjny

Celem studiow jest rozwéj Twoich kompetencji przywdédczych, ksztattowanie i doskonalenie umiejetnosci niezbednych
do efektywnego zarzadzania strukturami sprzedazowymi oraz umiejetnosci zarzadzania strategicznego i operacyjnego



w organizacji, w tym w szczegdlnosci: zdobycie wspétczesnej wiedzy o zarzadzaniu, ksztattowanie umiejetnosci
diagnozowania, projektowania oraz stosowania nowoczesnych metod i technik zarzgdzania, rozwéj umiejetnosci
kierowania zespotem oraz interaktywnych dziatan.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Przedstawienie wspoétczesnych teorii i
koncepcji zarzadzania sprzedazg oraz Test teoretyczny
ich zastosowanie w praktyce.

Wiedza
) . . Opisywanie nowoczesnych technik i

1. Wspétczesne koncepcje zarzadzania . .

. metod zarzadzania strategicznego,
sprzedaza ] L .. Test teoretyczny

o i ktdére wspieraja efektywnos$¢ struktur
2. Techniki i metody zarzadzania .

sprzedazowych.

strategicznego
3. Zarzadzanie operacyjne w organizacji
Wyjasnianie zasad zarzadzania
operacyjnego oraz ich wptyw na
P . yineg . . Py . Test teoretyczny
funkcjonowanie dziatéw sprzedazowych

W organizacji.

Diagnozowanie problemow i
projektowanie dziatain majacych na celu

Test teoretyczn
poprawe efektywnosci struktur yezny

sprzedazowych.
Umiejetnosci
1. Diagnozowanie i projektowanie Stosowanie nowoczesnych metod i
dziatan sprzedazowych technik zarzadzania w celu
. L . Test teoretyczny
2. Stosowanie nowoczesnych metod optymalizacji proceséw
zarzadzania sprzedazowych.

3. Kierowanie zespotem sprzedazowym

Prowadzenie dziatan zwigzanych z
efektywnym kierowaniem zespotem

. T Test teoretyczny
sprzedazowym, w tym rozwijanie

umiejetnosci przywdédczych.

Prowadzenie efektywnej komunikaciji
wewnatrz zespotu sprzedazowego, Test teoretyczny
uwzgledniajacej interaktywne dziatania.

Kompetencje spoteczne

1. Komunikacja w zespole
sprzedazowym

2. Budowanie i motywowanie zespotu
3. Etyczne zarzadzanie sprzedaza

Organizowanie dziatan majacych na
celu budowanie i motywowanie zespotu Test teoretyczny
sprzedazowego.

Promowanie etycznych zasad w
zarzadzaniu sprzedaza i znajomos¢ ich

. Test teoretyczny
wptywu na dtugoterminowy sukces

organizacji.



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

. Psychologia efektywnosci osobistej, radzenie sobie ze stresem (10 godz.)
. Budowanie wizerunku (5 godz.)

. Zapobieganie mobbingowi (5 godz.)

. Techniki menedzerskie (15 godz.)

. Zarzadzanie talentami w zespole, poziomy przywddztwa (15 godz.)
. Zarzadzanie finansami (10 godz.)

. Marketing (10 godz.)

. Negocjacje w biznesie (10 godz.)

. Budowanie strategii sprzedazowej (8 godz.)

. Analiza sprzedazy i potrzeb klienta (6 godz.)

. Wyznaczanie celéw i ich korygowanie (4 godz.)

. Aspekty finansowe w zarzadzaniu sprzedaza (4 godz.)

. Nowoczesne formy reklamy (8 godz.)

. E-handel (4 godz.)

. Marketing w social media (4 godz.)

. Rekrutacja i selekcja zespotu sprzedazowego (8 godz.)

. Budowanie efektywnego zespotu sprzedazowego, zarzgdzanie talentami (8 godz.)
. Rozwdj kompetencji handlowych zespotu sprzedazowego (8 godz.)
. Motywowanie i ocena zespotu sprzedazowego (6 godz.)

. Castomers Experience Management (16 godz.)

. Zarzadzanie innowacjami w dziale sprzedazy (6 godz.)

. Zaliczenie (2 godz.)
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INFORMACJE DODATKOWE:

¢ Czas trwania studiow (liczbe semestrow): 2 semestry

¢ Liczbe mozliwych do zdobycia punktéw ECTS: 30 pkt. ECTS

¢ Liczbe godzin: 172 godzin (lekcyjnych)

e Harmonogram uwzglednia przerwy.

¢ Informacje o sposobie walidacji: Test semestralny oraz test koricowy

» Rodzaj dokumentu potwierdzajgcego ukonczenie studiéw: Swiadectwo ukoriczenia studiéw podyplomowych

e Szczegotowy harmonogram zaje¢ moze ulec modyfikacjom w zakresie realizowanych przedmiotéw oraz oséb realizujgcych zajecia.
Zmianie nie ulegaja: terminy zjazdéw oraz taczna liczba godzin dydaktycznych w ramach studiéw podyplomowych.



¢ Harmonogram zjazdéw zostanie opublikowany na stronie internetowej uczelni i w Bazie Ustug Rozwojowych (BUR) co najmniej 2 tygodnie
przed rozpoczeciem zajeé.

¢ Godziny zaje¢ w harmonogramie podawane sg jako godziny zegarowe. Liczba godzin w programie podawana jest w godzinach
dydaktycznych. Przelicznik: 172 godzin dydaktycznych = 129 godzin zegarowych.

ORGANIZACJA ZJAZDOW:

Zjazdy odbywaija sie $rednio jeden lub dwa razy w miesigcu:

¢ sobota w godzinach 8:00-18:00,
¢ niedziela w godzinach 8:00-18:00.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" " . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 950,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 950,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 28,78 PLN
Koszt osobogodziny netto 28,78 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 5

125

O Beata Pluta

‘ ' Mentor, trener biznesu, coach zespotu ( WIAL), wyktadowca na studiach podyplomowych wyzszych
uczelni. Menedzer z ponad 20-letnig praktykg w obszarze sprzedazy, finanséw, ustug w korporacjach
z kapitatem skandynawskim, zarzadzata duzymi zespotami na szczeblu Dyrektora Regionu i
Dyrektora Sprzedazy.
Jako trener prowadzi warsztaty z zakresu rozwoju kompetencji przywddczych i menedzerskich,



zarzadzania zmiang, efektywnej komunikaciji, wykorzystywania Talentéw w budowaniu i zarzgdzaniu
zespotem, a takze z technik sprzedazy i jakosci obstugi klienta oraz radzenia sobie ze stresem.
Prowadzi programy rozwojowe Akademia Lidera i Akademia Mtodego Lidera.

Pracuje z zespotami wedtug modelu Action Learning ( WIAL), pomaga usprawni¢ myslenie
systemowe, zbudowaé zespoty o wysokiej skutecznosci, rozwija¢ lideréw oraz zapewnic¢ ciggte
uczenie. Propagatorka mentoringu wewnetrznego w przedsiebiorstwach, przygotowuje specjalistéw
w swojej dziedzinie do roli mentora wewnetrznego pomagajac im rozwing¢ odpowiednie cechy i
kompetencje. Wtasciciel firmy szkoleniowo-doradczej ,Lead-up”, wiceprezes klastra Praktyki
Zarzadzania Procesowego, wspotzatozyciel grupy firm doradczych , Twéj-Mentor”.

225

Piotr Ruta

Trener, konsultant, doradca i negocjator. Wyktadowca na Studiach Podyplomowych na Uniwersytecie
WSB Merito. Studiowat na Wydziale Dziennikarstwa i Nauk Politycznych Uniwersytetu
Warszawskiego. Jest absolwentem programu the Advanced Certificate in Marketing. Od 2004 roku
jest tez cztonkiem The Chartered Institute of Marketing i Communication Managerem Komitetu CIM
Poland zarzadzajgcego tg organizacja na terenie Polski. Ukonczyt Akademig Junior Chamber Poland
oraz specjalistyczne kursy Best Practices for Inwestor Relations Professionals. Cztonek Klubu MBA
Wyzszej Szkoty Zarzadzania / The Polish Open University.

0d 1994 roku doradza i szkoli jako niezalezny konsultant ds. komunikacji marketingowej oraz trener
miekkich umiejetnosci menedzerskich. Na zlecenie wystepuje jako negocjator zaréwno w
negocjacjach sprzedazowo-zakupowych jak i sporach pracowniczych. Posiada réwniez
doswiadczenie w projektach zwigzanych z komunikacjg wewngtrzng w firmie. Laczy wiedzeg i
praktyke z obszaru umiejetnosci menedzerskich, komunikacji i HR. Specjalizuje sie w zagadnieniach
z zakresu technik negocjacji sprzedazy i obstugi klienta, etykiety biznesowej, zarzadzania zespotami,
procesow komunikacji, marketingu, autoprezentacji i wystapien publicznych oraz narzedzi
wykorzystywanych w trakcie powyzszych dziatan. Certyfikowany konsultant narzedzi
psychometrycznych Extended DISC® i Success Insights. Zaangazowany w tworzenie
zintegrowanych projektéw szkoleniowo-eventowych typu szkolenie plus.

Bzb

tukasz Sokal

Zwigzany z ogoélnopojetg tematykg Human Resources od 2010 roku. Rozpoczat swojg przygode w
agencjach pracy, aby potem przej$é ptynnie do wewnetrznych dziatéw personalnych w firmach
polskich i miedzynarodowych. Od ponad 5 lat realizuje sie zawodowo w WSB w Szczecinie (obecnie
Uniwersytet WSB Merito Szczecin) jako wyktadowca na studiach podyplomowych zwigzanych z
branzg HR. Rozpoczynat swoja kariere w takich agencjach pracy jak Manpower i IDEA HR, gdzie
szlifowat swoje doswiadczenie w realizowaniu projektéw rekrutacyjnych: niskiego, $redniego i
wysokiego szczebla dla polskich i zagranicznych firm. Uczestniczyt w zatrudnianiu obcokrajowcéw
ze wszystkich zakatkow swiata. Nastepnie bedac Koordynatorem Zespotu Rekrutacji w
miedzynarodowej korporacji Majorel (wczesniej Arvato) dbat o prawidtowe i efektywne realizowanie
proceséw rekrutacyjnych w szczecinskim oddziale. Dodatkowo byt odpowiedzialny za koordynacje
dziatu z marketingiem i biznesem. Negocjacje biznesowe nie sg mu obce. Caty czas pozostaje na
biezgco ze zmieniajgcymi sie trendami na rynku pracy i prawem dotyczgcym zatrudniania
pracownikéw.

425

Rafat Tabaczek

Przez wiele lat sprzedawat, doradzat i zarzadzat w réznych firmach, dzieki temu jest wiarygodnym i
przekonujgcym trenerem. Jako trener pracuje od przeszto 13 lat, w tym czasie w jego szkoleniach
wzieto udziat ponad 11 500 os6b. To ponad 14 500 h szkoleniowych i przeszto 3000 h
coachingowych. Wsréd klientéw miedzy innymi: Alior Bank, PZU, LINK4, Konfederacja Lewiatan,



Polwell, Puls Biznesu, PGE, Santander, Uniwersytet WSB Merito, Amplus, BE Media, Petka 360, Ever
Cleaning, Home Asset, Bonus Nieruchomosci, Multinieruchomosci, Collegium Da Vinci, Ekspert
Systemy Informatyczne, Tchibo, ESTO, Emiwo, NTI Polska, e-klimatyzacje, LockOn, Axell Logistic,
Apro Investment Deweloper, Quercus, Stanro, BTC, Unikadr, Hisert, MTC Counsulting, DCC
Grygorcewicz, Deer Spedycja, Sunday Polska, Xene Energie. Prowadzi zajecia na studiach
podyplomowych na Uniwersytecie WSB Merito Szczecin, jak réwniez na studiach MBA z zakresu
motywacji, negocjacji i technik wywierania wptywu, w czym sie specjalizuje.

DzZb

O Janusz Czarnowski

‘ ' Posiada wieloletnie doswiadczenie w budowaniu relacji Firma-Klient w relacjach B2B i B2C. W
szczegodlnosci w organizowaniu i prowadzeniu miedzynarodowych negocjaciji, projektowaniu oraz
optymalizacji rozwigzan biznesowych. Kierowat miedzynarodowymi zespotami manageréw w
wysoce innowacyjnych organizacjach. Swoje doswiadczenie korporacyjne i pasjg innowatora w
ostatnich latach wykorzystat do realizacji programéw angazujgcych klientéw w dziatalnos$é firm.
Jest wspotautorem koncepcji modelowanie kompetencji marketingowych organizacji opartych o
zapewnienie wartosci dla klienta. Obecnie jest skoncentrowany na rozwoju oraz wdrazaniu
programow CX w polskich firmach. Customer Experience traktuje jako catosciowa i bardzo
praktyczng koncepcje podejscia do roli klienta w organizacji. Od roku z sukcesem wspétpracuje z
innowacyjna firma oferujgce obecnie jedno z najlepszych na $wiecie rozwigzan do zarzadzania
doswiadczeniami klienta w organizacji, Platformg Cemantica.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas kazdego zjazdu uczestnicy programu otrzymuja zestaw materiatéw dydaktycznych udostepnionych na platformie Microsoft Teams lub
Moodle. Tresci te sg przygotowywane przez wyktadowcow i dostosowywane do tematyki prowadzonych zajec.

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

e harmonogramu zaje¢,

¢ informacji na temat ptatnosci,

e materiatéw dydaktycznych,

¢ katalogu bibliotecznego,

¢ informacji dotyczacych zmian w planach zaje¢, ogtoszen i aktualnosci.

Warunki uczestnictwa

Rekrutacja na studia podyplomowe na Uniwersytecie WSB Merito w Poznaniu odbywa sie poprzez wypetnienie formularza online dostepnego na
stronie: https://www.merito.pl/rekrutacja/krok1, a nastepnie dostarczenie kompletu dokumentéw do Biura Rekrutacji w Szczecinie.

Kryteria kwalifikacyjne do udziatu w programie:

¢ ukonczone studia wyzsze | lub Il stopnia,
¢ spetnienie warunkéw okreslonych w procedurze rekrutacyjne;.

Informacje dodatkowe

e Cena ustugi nie obejmuje optaty wpisowej oraz optaty koricowej.

¢ Ustuga ksztatcenia Swiadczona przez Uniwersytet WSB Merito jest zwolniona z podatku VAT zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 26 ustawy z
dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw i ustug (Dz.U. 2023 poz. 1570). Zwolnienie obejmuje ustugi edukacyjne realizowane
przez uczelnie wyzsze na podstawie przepiséw ustawy Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce.



REALIZACJA PROJEKTOW:

Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu realizuje projekty szkoleniowe w ramach wspétpracy z instytucjami rynku pracy tj.:

e Wojewodzki Urzad Pracy w Toruniu — Kierunek Rozwdj,

e Wojewodzki Urzad Pracy w Krakowie — Matopolski Pociag do Kariery,

e Wojewodzki Urzad Pracy w Szczecinie — Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe,
¢ Projekt ,Zawodowa reaktywacja” - realizowany w todzi.

Adres

ul. Jana i Jedrzeja Sniadeckich 3
70-224 Szczecin

woj. zachodniopomorskie

Zajecia moga by¢ realizowane w réznych lokalizacjach:
1. Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu Filia w Szczecinie ul. Jana i Jedrzeja Sniadeckich 3
2. Zespot Szkdt Nr 6 im. Mikotaja Reja ul. Sowinskiego 3, 70-236 Szczecin

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail rekrutacja@szczecin.merito.pl

Telefon (+48) 914 225 858

Biuro rekrutacji



