i . L Liczba
LP. Nazwy modutéw tematycznych i przedmiotow .
godzin
1. |Trening integracyjny 6
2. |Proces zarzadzania dziatem sprzedazy 4
3. [Menedzer sprzedazy XXI wieku. Kompetencje i zadania 4
4. |Transformacja cyfrowa w przedsiebiorstwie 4
5. [Przewaga konkurencyjna i jej rodzaje 4
6. |Innowacje w sprzedazy 4
7. |Digitalizacja procesow sprzedazy 4
8. |Przywodztwo w zarzgdzaniu sprzedazg 4
9. |Prezentacja i wystgpienia publiczne w biznesie 8
10. |Negocjacje w sprzedazy 4
11. |Wspieranie sprzedazy z wykorzystaniem mediow spotecznosciowych 4
12. |Zarzadzanie markg 4
13. |Kanaty dystrybucji (omnichannel strategia) 4
14. |MarTech - Marketing Cyfrowy
4
15. |Decyzje cenowe w przedsigbiorstwie 4
16. |Finansowe aspekty dziatalno$ci organizacji sprzedazowych 4
17. |Logistyka — podstawowe decyzje 4
18. |Prawne aspekty funkcjonowania organizacji sprzedazowych — prawo pracy 4
19. |Prawne aspekty funkcjonowania organizacji sprzedazowych — prawo cywilne 4
20. |Wspotpraca sprzedazy z marketingiem oraz IT 4
21. |Zarzgdzanie projektami 8
22. |Budowanie zespotéw sprzedazowych 4
23. |Budzetowanie dziatalno$ci sprzedazowej 4
24. |Rekrutacja i selekcja sprzedawcow 4
25. |Mentoring oraz coaching zespotu sprzedawcow 4
26. |Systemy motywacyjne sprzedawcéw 8
27. |Kontrolowanie dziatalnosci sprzedazowej 4
28. |Ocena sprzedawcow 4
29. |Zarzadzanie kluczowymi klientami 8
30. |Budowanie profilu menedzera sprzedazy w LinkedIn 4
31. |Zajecia do wyboru 12
32. [Projekt organizacyjny 12
tacznie liczba godzin: 162




