Mozliwos$¢ dofinansowania

Zarzadzanie sprzedazg (edycja 3) - studia 5 500,00 PLN brutto
l' podyplomowe 5500,00 PLN netto
39,01 PLN brutto/h

UNIWERSYTET Numer ustugi 2026/06/26/19194/3651801
EKONOMICZNY 39,01 PLN netto/h

© Wroctaw
UNIWERSYTET

& Studia podyplomowe
EKONOMICZNY WE

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalna w czasie

WROCLAWIU

rzeczywistym)
Kok K kk 4875 23] Zajecia grupowe
170 ocen ® 141:00h

£ 24.10.2026 do 30.06.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Studia podyplomowe Zarzadzanie sprzedaza kierowane sg do oséb, ktére
pracuja lub chciatyby w przysztosci pracowac w charakterze menedzera,
kierownika lub dyrektora dziatu sprzedazy. Uktad i tres¢ programu zostaty tak

Grupa docelowa ustugi przygotowane, aby uczestnikami studiéw mogli by¢ zaréwno ci, ktérzy
jeszcze nie zetkneli sie z praktyka i teorig zarzgdzania sprzedaza, jak i ci,
ktérzy chca usystematyzowacé i formalnie potwierdzi¢ juz posiadang wiedze z
tego zakresu.

Minimalna liczba uczestnikow 15
Maksymalna liczba uczestnikéw 20
Data zakonczenia rekrutacji 30-09-2026

i i mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
Forma prowadzenia ustugi )
rzeczywistym)

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . ; i
wyzszym i nauce (t. j. Dz. U. z 2024 r. poz. 1571, z pdzn. zm.)

Zakres uprawnien Studia podyplomowe

Cel

Cel edukacyjny



Studia podyplomowe ,Zarzgdzanie sprzedazg” maja na celu pogtebienie wiedzy i rozwdéj kompetencji w zakresie
nowoczesnego zarzgdzania sprzedazg, kluczowego dla budowania przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw. Program

studiéw rozwija umiejetnosci z zakresu planowania, organizowania, analizy, koordynaciji i kontroli procesow

sprzedazowych z wykorzystaniem tradycyjnych i nowoczesnych narzedzi zarzagdzania, zwiekszajgc skutecznosé i

efektywnos¢ dziatan sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Zna i rozumie istote i znaczenie
koncepc;ji zarzadzania sprzedazg w
dziatalnosci wspétczesnych
przedsigbiorstw, ze szczegélnym
uwzglednieniem uwarunkowan tej
dziatalnosci na rynku krajowym.

Zna i rozumie koncepcje, metody i
narzedzia stuzace do analizowania,
planowania, konfigurowania, integracji,
koordynowania i kontroli sprzedazy

Zna i rozumie zakres praktycznych i
teoretycznych aspektéw doskonalenia

zasob6w materialnych i niematerialnych

oraz infrastruktury technicznej i
informatycznej sprzedazy.

Potrafi oceni¢ potrzebe i mozliwosci
realizacji koncepcji zarzadzania

sprzedazg dla rozwoju organizacji, umie

zidentyfikowa¢ najwazniejsze
uwarunkowania realizacji tej koncepciji
na okreslonych rynkach geograficznych
(szczegolnie w kraju) oraz
produktowych (okreslone sektory
gospodarki).

Potrafi dobierac¢ i sprawnie
wykorzystywaé zaréwno tradycyjne, jak
réwniez nowoczesne koncepcje,
metody i narzedzia zarzadcze w celu
analizowania, planowania,
konfigurowania, integracji, koordynac;ji i
kontroli sprzedazy, nieustannie dazac
do podnoszenia swoich kwalifikacji i
kompetenc;ji.

Potrafi dobierac¢ i doskonali¢, z
wykorzystaniem réznych metod i
technik, zasoby materialne i
niematerialne oraz infrastrukture
techniczng i informatyczng sprzedazy,
zaréwno indywidualnie, jak i w pracy
zespotowe;j.

Kryteria weryfikacji

Wyjasnia specyfike koncepcji
zarzadzania sprzedaza w dziatalnosci
wspotczesnych przedsigbiorstw

Wyjasnia koncepcje, metody i narzedzia
stuzace do analizowania, planowania,
konfigurowania, integracji,
koordynowania i kontroli sprzedazy

Charakteryzuje aspekty doskonalenia
zasobow materialnych i niematerialnych
oraz infrastruktury technicznej i
informatycznej sprzedazy

Opracowuje plan realizacji koncepcji
zarzadzania sprzedazg dla rozwoju
organizacji, umie zidentyfikowaé¢
najwazniejsze uwarunkowania realizacji
tej koncepciji na okreslonych rynkach
geograficznych (szczegodlnie w kraju)
oraz produktowych (okreslone sektory
gospodarki).

Podejmuje decyzje w zakresie
wykorzystania zaréwno tradycyjnych,
jak réwniez nowoczesnych koncepcji,
metod i narzedzi zarzadczych w celu
analizowania, planowania,
konfigurowania, integracji, koordynac;ji i
kontroli sprzedazy.

Organizuje prace zespotu wykorzystujac
rézne metody i techniki, zasoby
materialne i niematerialne oraz
infrastrukture techniczng i
informatyczna sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Jest gotéw do wspétpracy, wykazuje sie

przy tym tolerancja, empatia, duza Omawia zasady wspotpracy, wykazuje

kreatywnoscig, krytycznym i twérczym sie przy tym tolerancja, empatia, duza Test teoretyczny z wynikiem
podejsciem do realizowanych zadan i kreatywnoscig, krytycznym i twérczym generowanym automatycznie
rozwigzywanych probleméw podej$ciem do realizowanych zadan

poznawczych i praktycznych.

Jest gotow do odpowiedzialnego

L, Dokonuje samooceny w zakresie Test teoretyczny z wynikiem
petnienia rél zawodowych w obszarze o, . .
. petnienia rol obszarze sprzedazy. generowanym automatycznie
sprzedazy.
Jest komunikatywny i zdolny do
skutecznej i efektywnej pracy Podejmuje dialog w celu skutecznej i o
. J . Test teoretyczny z wynikiem
zespotowej, na potrzeby ktorej jest efektywnej pracy zespotu .
. T . generowanym automatycznie
gotowy do dzielenia sie wiedza z sprzedazowego.
otoczeniem.

Kwalifikacje

Kwalifikacje niewtgczone do ZSK

Uznane kwalifikacje

Pytanie 1. Czy dokument jest wydany przez podmiot systemu oswiaty lub szkolnictwa wyzszego na podstawie
odrebnych przepiséw?

TAK
ustawa z dnia 20 lipca 2018 r. - Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce (Dz. U. z 2024 r. poz. 1571, 1871 1897)

Informacje
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu
Nazwa Podmiotu certyfikujacego Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu

Program

Liczba godzin

N dmiot
azwa przedmiotu dydaktycznych



Organizacja dziatu sprzedazy 12

Techniki sprzedazy 8
Al w procesach sprzedazowych 8
Prawo w obrocie profesjonalnym i konsumenckim 4
Negocjacje 8
Budowanie zespotu sprzedazowego 12
Zarzadzanie zespotem sprzedazowym 16
Planowanie sprzedazy 12
Ocena i motywowanie pracownikéw 8
Komunikacja interpersonalna 8
Budowanie marki osobistej menedzera sprzedazy 8
Obstuga klienta 12
Zarzadzanie lojalnos$cig w sprzedazy 12
E-commerce 8
Psychologia sprzedazy 8
Analityka sprzedazy i KPI 8
Kultura biznesu 8

RAZEM 160 godzin

INNE WAZNE INFORMACJE:

1. Czas trwania studiow:
* 2 semestry

2. Liczba godzin:
¢ tacznie: 160 godzin lekcyjnych (po 45 minut), w tym: 80 godzin teoretycznych oraz 80 godzin praktycznych.
* tacznie: 160 godzin lekcyjnych (po 45 minut) oznacza 120 godzin zegarowych (po 60 minut)
e w harmonogramie w karcie ujeto 140 godzin zegarowych, poniewaz sg w nim ujete przerwy (20 godzin zegarowych w trakcie catego
programu studiéw podyplomowych), ktére nie sg wliczane do czasu trwania ustugi

3. Punkty ECTS:
¢ uczestnicy uzyskujg minimum 30 punktéw ECTS

4. Forma organizacyjna:
e tryb niestacjonarny (zaoczny - weekendowy),
* zajecia realizowane w ramach zjazdéw weekendowych.

5. Sposdéb organizacji walidacji efektéw uczenia sie:
e pisemny test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie

6. Dokument potwierdzajgcy ukonczenie:
e Swiadectwo ukonczenia studiéw podyplomowych,
¢ wydane zgodnie z § 23 ust. 3 Rozporzadzenia Ministra Nauki i Szkolnictwa Wyzszego z dnia 12 wrzesnia 2018 r. (Dz.U. 2018 poz. 1861 z
pozn. zm.).



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 142

Przedmiot /
temat

Organizacja
dziatu
sprzedazy

@m-

Organizacja
dziatu
sprzedazy

am-

Organizacja
dziatu
sprzedazy

em-

Organizacja
dziatu
sprzedazy

Techniki
sprzedazy

em-

Techniki
sprzedazy

-

Budowanie
marki
osobistej
menedzera
sprzedazy

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Piotr
Zawadzki

Piotr
Zawadzki

Arkadiusz
Cempura

Arkadiusz
Cempura

Piotr Bruzi

Piotr Bruzi

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Data
realizacji
zajeé

24-10-2026

24-10-2026

24-10-2026

24-10-2026

24-10-2026

24-10-2026

24-10-2026

25-10-2026

25-10-2026

25-10-2026

25-10-2026

25-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

Budowanie
marki
osobistej
menedzera
sprzedazy

Techniki
sprzedazy

o2 B

Techniki
sprzedazy

ED-

Budowanie
zespotu
sprzedazo
wego

202142 o

Budowanie
zespotu
sprzedazo
wego

Budowanie
marki
osobistej
menedzera
sprzedazy

2372142 o

Budowanie
marki
osobistej
menedzera
sprzedazy

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Katarzyna
Dudalska
Gosz

Katarzyna
Dudalska
Gosz

Piotr
Nowak

Piotr
Nowak

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Data
realizacji
zajeé

25-10-2026

25-10-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

22-11-2026

22-11-2026

22-11-2026

Godzina
rozpoczecia

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

Liczba
godzin

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

-

Negocjacje

eam-

Negocjacje

Planowanie
sprzedazy

emD-

Planowanie
sprzedazy

322142 o

Kultura
biznesu

eEn-

Kultura
biznesu

Kultura
biznesu

(5712 B

Kultura
biznesu

392142 o

Typ

aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Sabina
Zaremba-
Warnke

Sabina
Zaremba-
Warnke

Piotr
Zawadzki

Piotr
Zawadzki

Dariusz
Malag

Dariusz

Malag

Dariusz

Malag

Dariusz
Malag

Data

realizacji

zajeé

22-11-2026

22-11-2026

22-11-2026

22-11-2026

12-12-2026

12-12-2026

12-12-2026

12-12-2026

12-12-2026

12-12-2026

12-12-2026

13-12-2026

13-12-2026

13-12-2026

13-12-2026

Godzina

rozpoczecia

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

Liczba
godzin

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

Planowanie
sprzedazy

GED-

Planowanie
sprzedazy

Prawo w
obrocie
profesjonal
nymi
konsumenc
kim

cEn-

Prawo w
obrocie
profesjonal
nym i
konsumenc
kim

Loz B

Organizacja
dziatu
sprzedazy

-

Organizacja
dziatu
sprzedazy

Obstuga
klienta

GED-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Radostaw
Fotyga

Radostaw
Fotyga

Piotr
Gryszel

Piotr
Gryszel

Piotr
Nowak

Piotr
Nowak

Katarzyna
Dudalska
Gosz

Data
realizacji
zajeé

13-12-2026

13-12-2026

13-12-2026

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

Godzina
rozpoczecia

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Obstuga
klienta

-

Psychologi
a sprzedazy

=

Psychologi
a sprzedazy

Ocenaii
motywowa
nie
pracowniké
w

-

Ocenaii
motywowa
nie
pracowniké
w

io- 128

Psychologi
a sprzedazy

Psychologi
a sprzedazy

e -

w
procesach
sprzedazo
wych

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Katarzyna
Dudalska
Gosz

Piotr
Gryszel

Piotr
Gryszel

Piotr
Nowak

Piotr
Nowak

Piotr
Gryszel

Piotr
Gryszel

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Data
realizacji
zajeé

17-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

06-02-2027

06-02-2027

06-02-2027

06-02-2027

06-02-2027

06-02-2027

06-02-2027

07-02-2027

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

Liczba
godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

-

X
w

procesach
sprzedazo
wych

-

oo 142

commerce

cam-

@«

commerce

Obstuga
klienta

Obstuga
klienta

-

Zarzadzani
e
lojalnoscia
w
sprzedazy

m-

Zarzadzani
e
lojalnoscia
w
sprzedazy

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Izabela
Michalska-
Dudek

Izabela
Michalska-
Dudek

Daria
Jaremen

Daria
Jaremen

Izabela
Michalska-
Dudek

Izabela
Michalska-
Dudek

Data
realizacji
zajeé

07-02-2027

07-02-2027

07-02-2027

07-02-2027

07-02-2027

07-02-2027

06-03-2027

06-03-2027

06-03-2027

06-03-2027

06-03-2027

06-03-2027

06-03-2027

Godzina
rozpoczecia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

Liczba
godzin

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

Komunikacj
a
interperson
alna

o1 B

Komunikacj
a
interperson
alna

G-

827142
Ocenaii
motywowa
nie
pracowniké
w

caD-

Ocenaii
motywowa
nie
pracowniké
w

A

w
procesach
sprzedazo
wych

(5521128

YRSV Al
w

procesach
sprzedazo
wych

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Klaudia
Szajdecka

Klaudia
Szajdecka

Agnieszka
Jagoda

Agnieszka
Jagoda

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Data
realizacji
zajeé

07-03-2027

07-03-2027

07-03-2027

07-03-2027

07-03-2027

07-03-2027

07-03-2027

03-04-2027

03-04-2027

03-04-2027

03-04-2027

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Zarzadzani
e zespotem
sprzedazo
wym

(oo: 12 3

Zarzadzani
e zespotem
sprzedazo
wym

Negocjacje

em-

Negocjacje

(55112 B

Budowanie
zespotu
sprzedazo
wego

D

Budowanie
zespotu
sprzedazo
wego

Zarzadzani
e zespotem
sprzedazo
wym

[io0: 1128

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Piotr
Nowak

Piotr
Nowak

Sabina
Zaremba-
Warnke

Sabina
Zaremba-
Warnke

Katarzyna
Dudalska
Gosz

Katarzyna
Dudalska
Gosz

Arkadiusz
Cempura

Data
realizacji
zajeé

03-04-2027

03-04-2027

03-04-2027

04-04-2027

04-04-2027

04-04-2027

04-04-2027

04-04-2027

04-04-2027

04-04-2027

24-04-2027

24-04-2027

Godzina
rozpoczecia

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

Zarzadzani
e zespotem
sprzedazo
wym

oD

Planowanie
sprzedazy

CED-

Planowanie
sprzedazy

Zarzadzani
e
lojalnoscia
w
sprzedazy

-

Zarzadzani
e
lojalnoscia
w
sprzedazy

1092142

Budowanie
zespotu
sprzedazo
wego

(111212

1122142
Budowanie
zespotu
sprzedazo
wego

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Arkadiusz
Cempura

Radostaw
Fotyga

Radostaw

Fotyga

Wojciech
Halarewicz

Wojciech
Halarewicz

Piotr Bruzi

Piotr Bruzi

Data
realizacji
zajeé

24-04-2027

24-04-2027

24-04-2027

24-04-2027

24-04-2027

25-04-2027

25-04-2027

25-04-2027

25-04-2027

25-04-2027

25-04-2027

25-04-2027

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

Liczba
godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

1132142 |9
commerce

WD

s 1

commerce

([e=) -

Zarzadzani
e zespotem
sprzedazo
wym

D -

Zarzadzani
e zespotem
sprzedazo
wym

Analityka
sprzedazy i
KPI

@D

Analityka
sprzedazy i
KPI

=0

Komunikacj
a
interperson
alna

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Izabela
Michalska-
Dudek

Izabela
Michalska-
Dudek

Piotr
Nowak

Piotr
Nowak

Piotr
Zawadzki

Piotr
Zawadzki

Klaudia
Szajdecka

Data
realizacji
zajeé

22-05-2027

22-05-2027

22-05-2027

22-05-2027

22-05-2027

22-05-2027

22-05-2027

23-05-2027

23-05-2027

23-05-2027

23-05-2027

23-05-2027

23-05-2027

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Komunikacj
a
interperson
alna

Obstuga
klienta

D

Obstuga
klienta

(1021123

Zarzadzani
e zespotem
sprzedazo
wym

Zarzadzani
e zespotem
sprzedazo
wym

Analityka
sprzedazy i
KPI

1352142

Analityka
sprzedazy i
KPI

1372142

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Klaudia
Szajdecka

Piotr Bruzi

Piotr Bruzi

Arkadiusz
Cempura

Arkadiusz
Cempura

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Aleksander
Znosko-
Czarnecki

Data
realizacji
zajeé

23-05-2027

19-06-2027

19-06-2027

19-06-2027

19-06-2027

19-06-2027

19-06-2027

19-06-2027

20-06-2027

20-06-2027

20-06-2027

20-06-2027

Godzina
rozpoczecia

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

Liczba
godzin

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

Forma
stacjonarna

Nie

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

Zarzadzani
e
lojalnoscia
w
sprzedazy

-

Zarzadzani
e
lojalnoscia
w
sprzedazy

oED-

ez

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidaciji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Izabela
Michalska-
Dudek

Izabela
Michalska-
Dudek

Piotr
Zawadzki

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Data

L Godzina
realizacji .
L, rozpoczecia
zajeé
20-06-2027 12:45
20-06-2027 14:15
20-06-2027 14:30
20-06-2027 16:00
20-06-2027 16:15
Liczba godzin
141:00
120:00
00:45
20:15
161:00
Cena
5 500,00 PLN

5500,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:15

14:30

16:00

16:15

17:00

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

00:45

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Koszt osobogodziny brutto 39,01 PLN

Koszt osobogodziny netto 39,01 PLN
W tym koszt walidacji brutto 250,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 250,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 50,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 50,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 141:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 16

O

M
O
M

Piotr Zawadzki

Kierownik studiéw podyplomowych "Zarzadzanie sprzedazg", PhD., adiunkt na Uniwersytecie
Ekonomicznym we Wroctawiu w Katedrze Marketingu i Zarzadzania Gospodarkg Turystyczna,
przedsiebiorca, szkolenia i konsulting, Cztonek Zarzadu Fundac;ji Still Up

Arkadiusz Cempura

Menedzer w INNERGO. Ponad 25 lat doswiadczenia w sprzedazy B2C, CRM, zarzadzaniu produktami
i marketingu, a takze w zarzgdzaniu zespotami wielokulturowymi i wielopokoleniowymi.
Doswiadczenie w digitalizacji w sektorze bankowo-finansowym oraz w sprzedazy B2B: sprzet IT i
telekomunikacyjny, oprogramowanie IT i telekomunikacyjne, rozwigzania contact center, ustugi
zarzadzane oraz konsultingowe.

Aleksander Znosko-Czarnecki

Ekspert ds. zarzadzania strategicznego, wyspecjalizowany w obszarze marketingu, personal
brandingu, digital marketingu i komunikacji omnichannel. W ciggu ostatnich 6 lat pracowat dla
marek takich jak: Sandoz, TZF Polfa, Emerging Founders, Luxmed, KoZzminski, UEW KSAP i Hawle.



Jo Jo Jo Jo Jo

Jo Jo

Piotr Bruzi

Praktyk, menedzer z wieloletnim do$wiadczeniem, od lat pracuje z duzymi, rozproszonymi
zespotami sprzedazowymi, tgczac skutecznos$é z autentycznym podejsciem do ludzi.

Piotr Nowak

Doswiadczony menedzer w sprzedazy, w obszarach wsparcia sprzedazy, 1j. logistyka, planowanie
produkcji, rozwdj i zarzadzanie systemami. Sukcesy w branzach FMCG i motoryzacyjnej,
napedzajgce konkurencyjnosé¢, udziat w rynku, wzrost przychodéw i zadowolenie klientéw.
Wyktadowca zarzgdzania sprzedazg na studiach magisterskich i podyplomowych.

Katarzyna Dudalska Gosz

Trener biznesu, coach, facilitator, konsultant, mentor. Prowadzi szkolenia w zakresie sprzedazy, jak
zarzadzac¢ sprzedawcami, jak komunikowaé sie z pracownikiem, jak budowac relacje z partnerem
biznesowym.

Sabina Zaremba-Warnke

Dr, adniunkt na Uniwersytecie Ekonomicznym we Wroctawiu, Katedra Zarzadzania Jakoscig i
Srodowiskiem

Radostaw Fotyga

Menedzer i ekspert sektoréw regulowanych z ponad 25-letnim doswiadczeniem, doswiadczenie w
branzy telekomunikacyjnej, wiedza managerska ukierunkowana na budowanie i realizacje
efektywnych strategii, zarzadzanie zespotami, projektami i przedsiewzieciami komercyjnymi, wtasna
praktyka doradcza i wdrozeniowa z zakresu metodologii zarzgdzania organizacja

Klaudia Szajdecka

Certyfikowana Trenerka Biznesu i Mentorka | Rozwdj lideréw i zespotéw | Komunikacja, odpornos¢
psychiczna, efektywnos$é osobista, regulowanie emocji, zarzadzanie zmiang, wypalenie zawodowe,
wystgpienia publiczne

Dariusz Malag

Specjalista w zakresie komunikacji i wystgpien publicznych. Pracowat dla najwiekszych firm polskiej
gospodarki, realizujgc prestizowe projekty eventowe i szkoleniowe. W czasie swojej dziatalnosci
wspétpracowat z przedstawicielami $wiata biznesu i polityki. W latach 1995 — 2015 dyrektor
naczelny stacji radiowej Muzyczne Radio. Wspotpracowat z Polsatem i TVP Sport. W ostatnich
latach petnit funkcje dyrektora Departamentu

Komunikacji PGE GIEK S.A. — najwiekszego koncernu energetycznego w Polsce.

Daria Jaremen



Dr, adiunkt na Uniwersytecie Ekonomicznym we Wroctawiu, Katedra Marketingu i Zarzadzania
Gospodarka Turystyczng

Izabela Michalska-Dudek

Dr hab., Profesor Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, Kierownik Katedry Marketingu i
Zarzadznia Gospodarkg Turystyczna

Agnieszka Jagoda

Dr hab., Profesor Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, Katedra Zarazgdzania Strategicznego
i Logistyki

Piotr Gryszel

Dr hab., Profesor Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, Katedra Marketingu i Zarzadzania
Gospodarka Turystycznag, przedsiebiorca

Woijciech Halarewicz

Jo Jo Jo Jo >

Wiceprezes ds. Sprzedazy i Obstugi Klienta w Mazda Motor Europe, doswiadczony menedzer z
doswiadczeniem w branzy motoryzacyjnej na réznych stanowiskach. Wykwalifikowany specjalista
ds. mediéw i komunikacji, specjalizujgcy sie w negocjacjach, zarzadzaniu marketingiem,
gwarancjach, planowaniu biznesowym i sprzedazy.

Andrzej Dudek

‘ ' Dr hab., Profesor Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, Katedra Inwestycji Finansowych i
Zarzadzania Ryzykiem, przedsiebiorca

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

W ramach studiéw na tym kierunku oferujemy:

¢ indywidualne konto na platformie Microsoft 365 (a w nim m.in.: pakiet Office, Teams, Forms, OneDrive)
¢ materiaty dydaktyczne zamieszczone w aplikacji MS Teams

¢ dostep do zasobow czytelni czasopism i czytelni gtdwnej

¢ dostep do zasobo6w biblioteki Uniwersytetu Ekonomicznego

¢ mozliwos¢ konsultacji z prowadzacymi zajecia

¢ mozliwos¢ konsultacji projektéw zaliczeniowych w ramach zaje¢

Warunki uczestnictwa

Wymagane dokumenty:

¢ podanie o przyjecie na studia — wygenerowane z systemu



e formularz zgtoszeniowy (zatacznik 1) — wygenerowany z systemu

¢ oswiadczenie o pokryciu kosztéw (w zaleznosci od wybranego finansowania zatacznik 2 lub 3) — wygenerowane z systemu

¢ dyplom ukoriczenia studiéw wyzszych — kserokopia dyplomu ukoriczenia studiéw wyzszych (licencjat, inzynier, magister, mgr inz.) oraz
oryginat lub odpis dyplomu do wgladu. W przypadku wysytki dokumentéw pocztg prosimy o zatgczenie odpisu lub oryginatu dyplomu do
dokumentdéw (zwrot oryginatu ze $wiadectwem ukoriczenia studiéw podyplomowych)

Konieczno$¢ rejestracji w systemie UEW

Kierownik Studiow podejmuje decyzje o zaakceptowaniu zapisu uczestnika w Bazie Ustug Rozwojowych po ustaleniu sposobu finansowania
ustugi przez instytucje udzielajaca wsparcia.

Informacje dodatkowe

Warunkiem uzyskania swiadectwa ukonczenia studiéw jest:

e obecnos¢ na zajeciach (min 80%)

¢ otrzymanie zaliczen ze wszystkich przedmiotéw (na warunkach okreslonych przez prowadzacych zajecia)
¢ uzyskanie pozytywnej oceny z egzaminu koficowego

¢ uregulowanie wszystkich naleznych optat za studia

Pozostate informacje

¢ nie akceptujemy ptatnos$ci bonami szkoleniowymi lub bonami rozwojowymi
¢ harmonogram zaje¢ moze ulec zmianie.

Egzamin koricowy ma forme pisemna i odbywa sie w trybie stacjonarnym.
Egzamin musi zostac¢ zaliczony najp6zniej do 25 czerwca 2027 roku.

Ustugi realizowane przez Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu sa zwolnione z VAT na podstawie Art. 43 ust. 1 pkt. 26 ustawy o Vat i §3 ust. 1
pkt 13 rozporzgdzenia Ministra Finansoéw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie wykonania niektérych przepiséw ustawy o podatku od towaréw i ustug.

Przerwy sg zgodne z przyjetym harmonogramem zaje¢ na UEW, tj. 10:30-10:45, 12:15-12:45; 14:15-14:30. Przerwy sa wliczane do czasu zajec.
Zajecia sg podane w godzinach

Warunki techniczne

¢ zajecia sg prowadzone w formule ustugi mieszanej (ustuga stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie rzeczywistym) -czesciowo
zdalnie, a niektére hybrydowo (z live streamingiem z zaje¢ stacjonarnych)

¢ zajecia stacjonarne sg prowadzone na Uniwersytecie Ekonomicznym we Wroctawiu

e zajecia online sg prowadzone za pomocg platformy MS Teams (o ewentualnych zmianach informujg prowadzacy)

Minimalne wymagania sprzetowych: komputer wyposazony w kamere i gtosnik z aktualnym systemem operacyjnym (Windows, macOS
lub Linux) i co najmniej 2 GB pamieci RAM, minimalne parametry dot. tacza sieciowego: szybko$¢ pobierania i wysytania co najmniej
5Mb/s zapewniajgca mozliwo$¢é udziatu w zajeciach na MS Teams.

Nie sg wymagane zadne niestandardowe narzedzia ani specjalistyczne oprogramowanie poza ogélnodostepnymi i powszechnie uzywanymi
rozwigzaniami.

Adres

ul. Komandorska 118/120
53-345 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Zajecia sg prowadzone w formule ustugi mieszanej (ustuga stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym) — czes$¢ zaje¢ w formule stacjonarnej, z mozliwoscig udziatu w formie zdalnej w czasie rzeczywistym



(prowadzacy znajduje sie w sali, a uczestnicy moga by¢ stacjonarnie lub zdalnie w czasie rzeczywistym), cze$¢ zaje¢
wytgcznie w formule zdalnej w czasie rzeczywistym (prowadzacy i uczestnicy sa potgczeni przez MS Teams w czasie
rzeczywistym).

Zajecia stacjonarne odbywajg sie na terenie kampusu Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, ktérego budynki
znajduja sie przy ul. Komandorskiej 118/120, 53-345 Wroctaw (siedziba uczelni) oraz przy ul. Kamiennej 43-45, 53-307
Wroctaw (Centrum Ksztatcenia Ustawicznego).

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe

e udogodnienia dla 0séb z niepetnosprawnosciami, parking, bufet,

Kontakt

ﬁ E-mail piotr.zawadzki@ue.wroc.pl

Telefon (+48) 691 943 107

Piotr Zawadzki



