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ZARZADZANIE SPRZEDAZA — EFS 2010/2011

Program studiow

1. Kierowanie zespotem 12 godz.

ustalanie zadan dla zespotu sprzedawcow * przekazywanie i egzekwowanie polecen *
ustalanie priorytetéw sprzedazowych * komunikatywnos$¢ w kontaktach z pracownikami
2. Rekrutacja i selekcja sprzedawcow 8 godz.

model kompetencji sprzedawcéw * planowanie dziatan rekrutacyjnych * selekcja
sprzedawcow

3. Systemy wynagrodzen sprzedawcow 8 godz.

ustalanie podstawy wynagrodzenia * ustalanie premii * ustalanie prowizji

4. Zarzadzanie marketingowe 8 godz.

plan marketingowy * system informacji marketingowej * kontrola efektow dziatan
marketingowych

5. Zawieranie kontraktéw handlowych 8 godz.

strony kontraktu handlowego * aspekty prawne zawierania kontraktéw handlowych * putapki
w zawieraniu kontraktdw handlowych

6. Negocjacje handlowe 12 godz.

opracowanie strategii negocjacyjnej * wybdr technik negocjacyjnych * prowadzenie
negocjacji telefonicznych, elektronicznych i bezposrednich * prowadzenie zespotowych
negocjacji

7. Techniki sprzedazy 8 godz.

identyfikacja potrzeb klienta * przygotowanie oferty * prowadzenie rozméw sprzedazowych *
odbijanie klientéw konkurencji * zamykanie sprzedazy

8. Rozwdj kompetencji handlowca 8 godz.

analiza wynikéw pracy sprzedawcy * projektowanie programu rozwoju sprzedawcy *
coaching sprzedawcy

9. Planowanie sprzedazy 8 godz.

okreslanie celéw sprzedazowych * okreslanie sposobow realizacji celdw * okreslanie
wskaznikow efektywnosci dziatan sprzedazowych

10. Analizy marketingowe 8 godz.

obszary analizy strategicznej * przeksztatcanie analizy sytuacji na decyzje strategiczne *
produktywno$¢ instrumentéw marketingowych * kontrola wynikéw sprzedazy

11. Zarzadzanie logistyka i transportem 8 godz.

zarzadzanie logistycznym tancuchem dostaw * logistyka zaopatrzenia, produkcji, dystrybucji
* systemy transportu * systemy wymiany informacji w logistyce

12. Zarzadzanie dystrybucja 8 godz.

planowanie sieci dystrybucji * tworzenie sieci dystrybucji * zarzadzanie siecigq dystrybucji
13. Zarzadzanie relacjami z klientem CRM 8 godz.

identyfikacja pozadanych relacji * projektowanie narzedzi budowania relacji z klientami *
wykorzystanie technologii IT w zarzadzaniu relacjami * analiza efektywnosci dziatan i
rozwigzan CRM

14. Zarzadzanie obstugq klienta 4 godz.

planowanie jakosci obstugi klienta * zarzadzanie procesem obstugi klienta * biezace
zarzadzanie personelem obstugi klienta * analiza jakosci obstugi klienta

15. Trening interpersonalny 12 godz.
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komunikatywno$¢ w kontaktach biznesowych * wrazliwoS¢ ekonomiczna * elastycznos¢
zachowan * wspotpraca zespotowa * kreatywnosé

16. Windykacja naleznosci 8 godz.

dokumentacja wierzytelnosci handlowych * kontakt z dtuznikiem i negocjacje * postepowania
sadowe

17. Badanie satysfakcji klienta 8 godz.

okreslanie przedmiotu badan * analiza procesu obstugi klienta * projektowanie narzedzi
badawczych * analiza wynikéw * prezentacja wynikow na spotkaniach * okreslanie inicjatyw
w zakresie poprawy klienta

18. Motywowanie i ocena sprzedawcow 8 godz.

przygotowanie do rozmowy oceniajacej * wycigganie wnioskdw z rozmowy oceniajacej * styl
kierowania jako narzedzie motywacji * pozamaterialne narzedzia motywacji sprzedawcéw
19. Kalkulacja kosztow 8 godz.

20. Gra biznesowa PROMAR 16 godz.

21. Aspekty miedzykulturowe w handlu 8 godz.

komunikacja miedzykulturowa * prowadzenie biznesu w srodowisku miedzynarodowym *
etykieta w kontaktach miedzykulturowych.

22, Seminarium podyplomowe 4 godz.

liczba godzin 188, 13 zjazdow
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