BR.0210.1.35.2022
Zarzadzenie nr 35
Rektora Uniwersytetu w Biatlymstoku
zdnia 9 czerwca 2022 r.

w sprawie utworzenia i ustalenia programu
kursu doksztatcajacego Lider altersprzedazy

Na podstawie § 17 ust. 4 pkt 24 w zwigzku z § 116 ust. 4 Statutu Uniwersytetu

w Biatymstoku zarzgdzam, co nastepuje:

§1
1. Tworzy sie, od roku akademickiego 2022/2023, kurs doksztatcajgcy Lider
altersprzedazy.
2. Jednostkg prowadzgcg ksztatcenie, o ktorym mowa w ust. 1, jest Instytut

Zarzgdzania.

§2
Ustalam program kursu doksztatcajgcego Lider altersprzedazy, ktory stanowi

Zatgcznik do niniejszego Zarzgdzenia.

§3

Zarzgdzenie wchodzi w zycie z dniem podpisania.

Rektor
Uniwersytetu w Biatymstoku
Prof. dr hab. Robert W. Ciborowski



Zatgcznik

do Zarzadzenia nr 35

Rektora Uniwersytetu w Biatymstoku
z dnia 9 czerwca 2022 r.

PROGRAM KURSU DOKSZTALCAJACEGO

Lider altersprzedazy
Obowigzuje od roku akademickiego: 2022/2023

Informacje o kursie:

1. Nazwa jednostki prowadzacej ksztatcenie: Instytut Zarzgdzania UwB
w partnerstwie z CSC Global Education S.A.
2. Poziom ksztatcenia: kurs doksztatcajgcy
3. Liczba semestrow: 1
4. taczna liczba godzin zaje¢ kursu: 118 godz., w tym: 28 godz. wyktadow, 88 godz.
warsztatow, 2 godz. egzamin kohcowy.
5. Zaopiniowano na Radzie Instytutu Zarzgdzania w dniu: 2.02.2022 r.
6. Dyscyplina wiodgca kursu: nauki o zarzgdzaniu i jakosci
7. Plan kursu:
Liczba Forma
Lp. Nazwa przedmiotu godzin |Wyktad | Warsztat zaliczenia
ogotem zajec
1 | Psychologia - wybrane elementy 16 4 12 zaliczenie
5 S.przedaz produktu vs. sprzedaz 16 4 12 Jaliczenie
biznesu
3| Marketing - wybrane elementy 16 4 12 zaliczenie
4| Storytelling 8 2 6 zaliczenie
5| Przywédztwo 16 4 12 zaliczenie
6 | Budowanie organizacji 16 4 12 zaliczenie
7 | Marka osobista 16 4 12 zaliczenie
8| Structogram 12 2 10 zaliczenie
9| Egzamin koncowy 2 egzamin
Suma 118 28 88
8. Cel ogdlny kursu: podniesienie wiedzy i umiejetnosci poruszania sie stuchacza
w strukturach sprzedazy bezpos$redniej i wielopoziomowe;j.
9. Cele szczegotowe:

— rozpoznanie swoich mocnych i stabych stron w procesie komunikacji z klientami,
— zdobycie umiejetnosci budowania relacji z drugim cztowiekiem,

— nabycie umiejetnosci stosowania storytellingu w aktywnosci sprzedazowej,

— poznanie regut budowy kanatéw sprzedazowych na potrzeby klienta,

— reguly tworzenia i wykorzystywania marki osobistej w procesie sprzedazy.



10.

11.

Metody pracy: wyktad, stadia przypadkéw, wspodlna analiza studiow przypadku,
zadania do wykonania.

Metody weryfikacji efektow uczenia sie: kazde zajecia konczg sie zaliczeniem
przedmiotu w oparciu o aktywne uczestnictwo w poszczegolnych warsztatach. Na
koniec kursu stuchacz przestepuje do egzaminu koncowego. Po zaliczeniach
czgstkowych oraz zaliczeniu egzaminu kohcowego stuchacz otrzymuje
Swiadectwo ukonczenia kursu doksztatcajgcego Uniwersytetu w Biatymstoku oraz
certyfikat CSC Global Education S.A.



