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Akademia zarzadzania sprzedaza zdalna

- Kierunek - studia podyplomowe

Online 2 semestry Rekrutacja zakorczona

Opis kierunku:

Wspbtczesne wyzwania rynkowe sprawiajq, ze menedzer kierujgcy sprzedazqg powinien posiadaé kompetencje
pozwalajgce na podwyzszanie efektywnosci pracy handlowcéw i sprzedawcéw. Nasze studia majq przygotowaé
menedzeréw do tego rodzaju wyzwanh zawodowych, gdzie kazdy ze stuchaczy bedzie wyposazony w narzedzia
menedzerskie, m.in. kierowanie procesami handlowymi, budowanie efektywnego zespotu, narzedzia
psychometryczne, prace na celach, profesjonalng komunikacje, motywowanie pracownikéw, narzedzia rekrutacyjne.

Nasz kierunek uwzglednia réwniez model pracy oraz rozwijanie powyzszych umiejetnosci w warunkach zdalnych.

Rekrutacja na ten kierunek zostata zakonczona. Jesli chcesz otrzymaé powiadomienie o ponownym otwarciu

zapiséw, wypetnij ponizszy formularz.

LISTA REZERWOWA

Dla kogo ten kierunek?

Dla menedzerdéw sprzedazy, przedstawicieli handlowych i doradcéw.
Dla wtascicieli firm handlowych, ustugowych, produkcyjnych.
Dla specjalistéw zajmujgcych sie sprzedazq lub zarzgdzajgcych procesem sprzedazowym.

Dla oséb rozwazajgcych awans zawodowy w obszarze zarzqgdzania sprzedazq lub zainteresowanych
zmiang branzy i rozwoju kariery.

Postuchaj, co ma do powiedzenia Pawet Muzyczyszyn, kierownik merytoryczny kierunku.

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 dsw a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


https://www.dsw.edu.pl/formularz/studia-podyplomowe-lista-rezerw
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Co zyskujesz?

Poszerzysz wiedze z zakresu najlepiej dziatajgcych narzedzi zarzqdzania sprzedazq.
Nabedziesz praktyczne umiejetnoéci zwigzane z zarzqdzaniem handlowcami (online i offline).

Zdobedziesz mozliwo$é doktadnej analizy potencjatu menedzerskiego w oparciu o Badanie Osobowosci
Zawodowej Facet5® (dla oséb zainteresowanych dodatkowo ptatny).

Zwiekszysz wtasny potencjat na rynku pracy.

Poszerzysz kontakty i wymienisz do$swiadczenia z innymi menedzerami sprzedazy.

Studia idealne dla Ciebie!

Nie wiesz, na ktéry kierunek sie zdecydowaé? Skontaktuj sie z Biurem Rekrutacji Studiéw

Podyplomowych: sp@dsw.edu.pl

Bezplatne szkolenia

Dlaczego jeszcze warto wybraé studia podyplomowe na Uniwersytecie Dolnoélgskim DSW? Poniewaz kazdy uczestnik
studiéw ma mozliwoéé¢ bezptatnie wziqé¢ udziat w az 4 dodatkowych szkoleniach! Odbedq sie one w trakcie jednego
weekendu i nie bedq ze sobqg kolidowaé godzinowo. Po ukonczeniu szkolenia otrzymasz certyfikat potwierdzajgcy

udziat w szkoleniu. Wiecej informacji o szkoleniach pod linkiem.
Sposéb realizacji studiéw podyplomowych

Studia podyplomowe na tym kierunku realizowane sq:

Online synchronicznie - studia na tym kierunku prowadzone sq zawsze w formule online, bez wzgledu
na sytuacje pandemicznq. Nowq wiedze i umiejetnos$ci zdobywasz, dzieki zajeciom realizowanym na

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 dsw a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


mailto:sp@dsw.edu.pl
https://www.dsw.edu.pl/strefa-studenta-i-doktoranta/dzial-studiow-podyplomowych
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platformie MS Teams. Z wyktadowcami i kolegami z grupy kontaktujesz sie przez Internet, w czasie
rzeczywistym (synchronicznie). W zajeciach uczestniczysz w weekendy, zgodnie z ustalonym
harmonogramem, tgczgc sie z miejsca, w ktérym aktualnie przebywasz.

Program studiéw

Warunkiem ukonczenia studiéw podyplomowych i otrzymania $wiadectwa jest zaliczenie wybranych modutéw
studiéw bazujgcych na modelu grywalizacji, realizacja projektéw zespotowych, prezentacja projektu zespotowego

oraz egzamin teoretyczny z wiedzy przekazanej podczas zajeé.

Zajecia prowadzone sq przez dwa semestry i odbywajq sie online za pomocq aplikacji MS Teams. Prowadzone sg w

formie warsztatowej, a realizowane metodami aktywizujgcymi (takimi jak éwiczenia, symulacje, gry, treningi).
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Liczba miesiecy nauki: Liczba godzin: 172 Liczba zjazdéw: 10 Liczba semestréw: 2
8

Zarzqgdzanie sprzedazg w dobie zdalnych rozwigzan (22 godz.)

rynkowe uwarunkowania sprzedazy
strategie sprzedazowe
tworzenie, kontrola i analiza planéw sprzedazy

budowanie i optymalizacja kanatéw sprzedazy

Zarzqgdzanie zespotem handlowym w dobie zdalnych rozwigzan (30 godz.)

komunikacja menedzerska
zarzgdzanie zespotem stacjonarnym i rozproszonym
praca oparta na narzedziach psychometrycznych — model badania osobowosci zawodowej Facet5®

narzedzia coachingowe w pracy menedzera sprzedazy (metody pracy bezposredniej oraz online)

Procesy sprzedazowe (35 godz.)

psychologiczne aspekty zachowan konsumenckich

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 dsw a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Uniwersytet
B | Dolnoslaski DSW
Wroctaw

wczeéniej Dolnoslgska Szkota Wyzsza

standaryzacja proceséw sprzedazowych w oparciu o model zarzqdzania Z10
negocjacje handlowe

prezentacja oferty handlowej kanatem bezposrednim i online

optymalizacja pracy handlowcow

treningi on the job

Menedzerski trening sprzedazowy (35 godz.)

narzedzia motywowania pracownikéw

praca zdalna i bezposrednia z handlowcami z réznych pokolen
delegowanie i rozliczanie z zadan

narzedzia konstruktywnej informacji zwrotnej

zarzqdzanie zmiang

zarzqdzanie emocjami pracownikéw — zarzgdzanie konfliktem

optymalizacja pracy wtasnej

Prowadzenie proceséw zwigzanych z budowaniem zespotu (20 godz.)

budowanie wartosci rynkowej zespotu

mentoring i e-mentoring

procesy rekrutacyjne z wykorzystaniem mozliwosci online
narzedzia zarzqdzania talentami sprzedazowymi

budowanie zaangazowania pracownikéw metodami bezposrednimi i zdalnymi

Sprzedaz i marketing w pracy menedzera sprzedazy (20 godz.)

narzedzia omnichannelowe

aspekty budowania kanatéw sprzedazy w social mediach

e-marketing

open network — pozyskiwanie warto$ciowych kontaktéw sprzedazowych

procesy grywalizacyjne

Praca indywidualna (10 godz.)

przygotowanie pracy zaliczeniowej z wybranych zagadnieh programowych jako element ukonczenia
studiéw podyplomowych

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 dsw a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Wykladowcy

Pawetl Muzyczyszyn

Praktyk biznesu, przedsiebiorca, trener sprzedazy i zarzqdzania sprzedazq; coach International Coach Federation;
certyfikowany konsultant narzedzia Facet5®; autor artykutéw branzowych w magazynach ,Nowa Sprzedaz”, ,,Szef
Sprzedazy”, ,,As Sprzedazy”, ,,Personel i Zarzqdzanie”. Od ponad 22 lat zajmuje sie sprzedazq i zarzqdzaniem
sprzedazq. Budowat i zarzqdzat zespotami handlowymi w branzy bankowej oraz IT. Od 13 lat CEO firmy szkoleniowej
GROW. Wyktadowca i trener specjalizujgcy sie w zagadnieniach z zakresu psychologii w biznesie oraz szkolen

metodami outdoor.
Tomasz Sierszchula

Praktyk biznesu. Absolwent studiéw podyplomowych: ,, Teoria i Praktyka Zarzgdzania Jakos$cig” na Politechnice
Poznarskiej. Mistrz Praktyk NLP (Programowanie neuro-lingwistyczne), coach w metodyce Multi-Level Coachingu.
Wdraza i rozwija zintegrowane systemy zarzgdzania, w oparciu o wymagania norm ISO jako konsultant zewnetrzny,
petnomocnik przy zarzqdach oraz menedzer. Prowadzi szkolenia w zakresie narzedzi, metod wspierajgcych
zarzqdzanie, budowat zespoty jakosci w firmach produkcyjnych oraz przygotowat zaktady do audytu kluczowego
klienta. Obecnie specjalizuje sie w przeprowadzaniu zmian w organizacjach pracujqc jako interim manager. Ma na
swoim konce kilka projektéw przeprowadzonych zaréwno w firmach produkcyjnych jak i ustugowych z réznych branz
(reklama, IT, automatyka). Poza tym prowadzi coachingi biznesowe dla wtascicieli firm i menadzeréw (ponad 300
godzin), oraz szkolenia zaréwno z kompetencji migkkich jak i zarzqdzania strategicznego, zarzgdzania operacyjnego a

takze kompetenciji zarzgdczych.
Maciej Sasin

Socjolog, filozof, absolwent studiéw podyplomowych psychologia w zarzgdzaniu na UAM w Poznaniu. Konsultant
rozwoju organizacji. Wyktadowca i trener zagadnien z zakresu psychologii w biznesie oraz w rozwoju osobistym. Przez
6 lat zarzqdzat dziatem HR w firmie z branzy motoryzacyjnej, gdzie odpowiadat za rekrutacje, coaching, wdrazat i
szkolit pracownikéw z zakresu technik sprzedazy, kompetencji managerskich i osobistych, odpowiadat za komunikacje

wewnetrzng. Autor ksigzek o sprzedazy i zarzgdzaniu.
Katarzyna Kazmierczak

Psycholog spoteczny (SWPS Warszawa), coach, konsultant HR. Certyfikowany Profesjonalny Trener Biznesu (Schenk

Institute). Coach. Od 10 lat zajmuje sie zwigkszaniem jakoséci funkcjonowania firm i wspieraniem rozwoju

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 dsw a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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pracownikéw. Przez kilkanascie lat petnita role menedzerskie w branzy spozywczej i farmaceutycznej, gdzie
odpowiadata za diagnoze, realizacje i koordynacije potrzeb rozwojowych pracownikéw sprzedazy (ponad 1500 oséb w
drogeriach i ok. 150 w aptekach) i pracownikéw centrali (ok. 150 oséb, w tym takze Kierownicy Rejonéw) oraz
zarzqdzata zespotem treneréw wewnetrznych. Posiada kompetencje w uzywaniu narzedzi do pomiaru efektywnosci
projektéw rozwojowych (opartych o metodologie SEB). Prelegentka na konferencjach HR. Goéé w audycjach radiowej

Czwbérki.

Partnerzy kierunku

grew

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 dsw a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



