UNIWERSYTET
WSB MERITO
CHORZOW KATOWICE

Akademia menedzera sprzedazy - certylikat
Franklin University

- Kierunek - studia podyplomowe

Tradycyjne 2 semestry Certyfikat Rekrutacja zakoiczona OD PAZDZIERNIKA

Opis kierunku:

Studia niestacjonarne w salach wyktadowych.
W trakcie zjazddéw spotkasz sie z wyktadowcqg oraz pozostatymi uczestnikami osobiscie.

Gwarantujemy petng zgodnos$é z przepisami prawa i najwyzsze standardy edukacyjne.

Od wielu lat podejscie do sprzedazy wyprodukowanych débr bqgdz oferowanych ustug podlega ciggtym zmianom.
Dzi$ juz zupetnie inaczej niz chociazby w XX wieku podchodzi sie do sposobdéw docierania do klienta. Obecnie duzo

wieksze znaczenie ma wykorzystywanie emocji, technik komunikacyjnych i najnowoczesniejszych technologii.

Menedzer sprzedazy ma jednak znacznie szerszy zakres obowigzkéw — do jego zadan nalezy tez rekrutacja
pracownikéw, budowanie zespotu, podnoszenie skutecznosci handlowcéw, planowanie dziatan sprzedazowych,

formutowanie celéw oraz kontrola realizacji wytyczonych zadan.

Naszym celem jest wyposazenie Cig,®jako przysztego menedzera®@sprzedazy, w praktyczne kompetencje, ktére sq
kluczowe w nowoczesnym zarzqdzaniu zespotem sprzedazowym, rozwdj osobistych zasobdéw i kompetencji w

kierowaniu ludzmi, poznanie nowoczesnych koncepcji, dzieki ktérym stworzysz skuteczny zespét sprzedazowy.

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 chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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Studia z certyfikatem Franklin University

W ramach kierunku, modut®,,Umiejetnosci negocjacyjne” prowadzony jest wedtug materiatéw dydaktycznych i
metodologii Franklin University, z wykorzystaniem case study i éwiczen z rynku amerykanskiego. Modut koriczy sie
zaliczeniem testu sprawdzajgcego. Uczestnicy majg mozliwoéé wykupienia certyfikatu potwierdzajgcego zdobycie

praktycznej wiedzy i umiejetnosci dostosowanych zaréwno do rynku polskiego, jak i zagranicznego.

Optata za certyfikat wynosi 490 zi.

Chcesz skorzystaé z dofinansowania Bazy Ustug Rozwojowych?

Sprawdz nasze ustugi w BUR: Wyszukiwarka ustug - Baza Ustug Rozwojowych - PARP

Jesdli nie mozesz znalez¢ ustugi, ktéra Cie interesuje, skontaktuj sie z nami, a wprowadzimy jq specjalnie dla Ciebie!

Napisz: rekrutacja.sp@chorzow.merito.pl

Jesli jestes zainteresowany studiami podyplomowymi i chcesz dowiedzie¢ sie wiecej, napisz do nas!

ZAPYTAJ O STUDIA PODYPLOMOWE

Co zyskujesz?

Nauczysz@sie®wykorzystywaé emocje do osiggniecia sukcesu w sprzedazy i zarzgdzania zespotem
sprzedazowym

Poznasz modele Analizy Transakeyjnej, potgczone z indywidualng diagnozg kazdego uczestnika, co
pozwoli Ci zrozumieé wzorce komunikacyjne, ktérymi postugujemy sie w relacjach z ludzmi

Poznasz®zasady i kompetencje®@inteligencji emocjonalnej, dzieki temu bedziesz potrafit®budowaé biznes
oparty na zdrowych relacjach i otwartej komunikacji w zespole

Od®ekspertéw i praktykdéw biznesu bedziesz sie uczyt: zasad budowania zespotéw pracowniczych,
. planowania dziatan sprzedazowych, formutowania celéw, kontroli realizacji wytyczonych zadan czy
skutecznego osiqggania celéw

Przeéwiczysz®istotne aspekty pracy w sprzedazy, ktére podnoszqg skutecznoéé handlowcéw w obszarze
. prowadzenia rozmdéw handlowych i finalizacji sprzedazy oraz $ciggania naleznosci, poniewaz obie te
kwestie w znacznej mierze decydujq o efektywnoséci grupy sprzedazowej i niejednokrotnie catej firmy

Uzyskasz®gruntownqg wiedze o rekrutacji i selekcji pracownikéw sprzedazy, kierowaniu grupami
sprzedawcdéw, przywddztwie oraz budowaniu efektywnych systemdédw motywacyjnych

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 chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.


https://uslugirozwojowe.parp.gov.pl/wyszukiwarka/uslugi/szukaj?dostawcyUslug%5B%5D=7405&mozliwoscDofinansowania=0
https://uslugirozwojowe.parp.gov.pl/wyszukiwarka/uslugi/szukaj?nazwaUslugi=&mozliwoscDofinansowania=false&cenaOd=&cenaDo=&cenaRodzaj=brutto_usluga&godzinyOd=&godzinyDo=&dataRozpoczeciaZakres=&dataZakonczeniaZakres=&miejsceSzkolenia=&miejscowoscId=&wojewodztwoId=&promienZasiegu=&nabycieKwalifikacji=false&dostawcyUslug%5B%5D=7405&wykluczUslugiDedykowane=true&order=tytul-asc&wynikiNaStronie=10&numerStrony=0
mailto:rekrutacja.sp@chorzow.merito.pl
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Dla kogo?

Studia dedykowane sq:

pracownikom, ktérzy©®zajmujqg sie organizacjq sprzedazy, zarzqdzaniem sprzedazq oraz koordynacjq prac
biur obstugi klienta

osobom, ktére niedawno objety albo majqg to w zaplanowanej $ciezce kariery, funkcje kierowniczq na
. poziomie kierownika zespotu sprzedazowego, szefa rejonu, key account managera oraz na podobnych
stanowiskach

dyrektorom handlowym, ktérzy chcqg udoskonali¢ swéj warsztat menedzerski oraz usystematyzowaé i
rozwing¢ wiedze o aktualnych trendach w zarzqgdzaniu sprzedazg.

Praktyczny charakter studiéw

Studia prowadzone sqg w formie warsztatéw i treningdéw, dzieki ktérym uczestnicy ksztattujqg swoje umiejetnosci
niezbedne w pracy z ludzmi. Na zajeciach realizowane sq gry biznesowe, ktére wymagajqg od uczestnikéw aktywnych
postaw, przedsiebiorczosci i asertywnosci, umiejetnosci prowadzenia rozméw w warunkach konfliktu intereséw,
komunikatywnosci. W ramach programu studiéw uczestnicy wezmq udziat w dwudniowej grze strategicznej SALES
SIMULATION odbywajqcej sie na zajeciach wyjazdowych. Uczestnicy na zmiane wchodzq w role handlowcéw i
klientéw. Jako handlowcy walczq o zdobycie jaok najwiekszego udziatu w rynku. Zadania, ktére zostajg przed nimi

postawione, to znalezé najlepszy, najefektywniejszy sposdb dotarcia do klienta.

"Jako absolwentka WSB Merito jestem zadowolona z organizacji zajeé. Elektroniczny dostep do harmonogramu
zjazddw znacznie utatwit mi potqczenie studiéw podyplomowych z pracq. Oprécz tego partnerskie relacje
wyktadowca — uczestnik sprawity, ze nabratam wiekszej pewnosci w podejmowaniu decyzji i wyrazaniu swoich opinii.

To wiasnie studia podyplomowe przyczynity sie do rozwoju mojej kariery zawodowej."

Milena Kaminska

Absolwentka Uniwersytetu WSB Merito 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 chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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Program studiéw

Program studiéw podyplomowych na kierunku akademia menedzera sprzedazy — certyfikat Franklin University
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Liczba miesiecy nauki: Liczba godzin: 174 Liczba zjazdéw: 12 Liczba semestréw: 2
9

MENEDZER SPRZEDAZY XXI W. (70 godz.)
1. Komunikacja (16 godz.)

2. Analiza transakcyjna w praktyce menedzera (16 godz.)

. podstawowe pojecia analizy transakcyjnej — stany JA (Rodzic, Dorosty, Dziecko)
. analiza wzorcéw transakcyjnych — éwiczenia praktyczne
. Drivery VS State w pracy — $wiadome wykorzystanie swojego potencjatu w kierowaniu ludzmi

analiza gier psychologicznych — gry wiadzy: tworzenie konstruktywnych wzorcéw funkcjonowania z
innymi ludzmi / pracownikami

. autodiagnoza witasnego potencjatu i kompetenciji.

3. Dynamika grupy (10 godz.)

. zewnetrzny i wewnetrzny proces grupowy
. Imago grupy: zjawiska zachodzgce w grupie, cele jawne i niejawne, normy grupowe
. role w grupie: jawna i niejawna struktura grupy, interwencja i wptyw lidera na proces grupowy.

4. Psychologiczne aspekty zarzgdzania zmiang (8 godz.)

. identyfikowanie przyczyn oporéw witasnych i podwtadnych wobec zmian
. uczestnictwo w zmianach i przystosowanie sie do nowych wymagan

. efektywna komunikacja w procesie zmiany

. okreslenie celéw wprowadzanych zmian

. rozpoznawanie najczestszych btedéw w procesie zarzqgdzania zmiang.

5. Konflikty w relacjach, jego zrédia, dynamika i sposoby rozwigzywania (8 godz.)

. czym jest konflikt — rézne spojrzenia

. przyczyny konfliktu

. detektory konfliktu

. dynamika rozwijania sie sytuacji konfliktowej
. cechy charakterystyczne w konflikcie

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 chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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. jak zabraé sie do rozwigzywania konfliktu?
. nasze przekonania towarzyszqce rozwigzywaniu konfliktu
. sposoby rozwigzywania konfliktéw.

6. Umiejetnosci negocjacyjne — z certyfikatem Franklin University (12 godz.)
EMOCJONALNA SPRZEDAZ (16 godz.)

1. Emocje jako bezposrednia przyczyna dziatania sprzedazowego (8 godz.)

2. Emocje w reklamie, procesie ofertowania, sprzedazy, obstudze©klienta (4 godz.)
3. Inteligentny emocjonalnie menedzer sprzedazy (4 godz.)

ZARZADZANIE STRATEGICZNE | MARKETINGOWE (48 godz.)

1. Praca z handlowcem w terenie / coaching handlowcéw (8 godz.)

. planowanie coachingu w terenie

. coaching w sprzedazy - na ile ma by¢ "coachingowy" a na ile "dyrektywny"
. jak sie przetgczy¢ z roli szefa na role coacha

. cele coachingu

. zasady wspdlnej pracy u klientéw (jak powinien sie zachowywaé szef)

2. Narzedzia w coachingu handlowym (8 godz.)

standard wizyty handlowej, standard pracy coachingowej - kontrakt, formularz obserwacji, model grow
w sprzedazy + podstawowe narzedzia coachingowe (pytania, zmiana perspektywy, "chinskie menu")

. coaching w praktyce — éwiczenia

. btedy w coachingu sprzedazowym

. coaching sprzedazowy jako system w firmie

. przektadanie targetéw liczbowych na konkretne dziatania sprzedazowe.

3. Gra strategiczna SALES SIMULATION (16 godz.)

Uczestnicy na zmiane wchodzg w role handlowcéw i klientéw. Jako handlowcy walczg o zdobycie jak najwiekszego
udziatu w rynku. Zadania jakie zostajg przed nimi postawione, to znalez¢ najlepszy, najefektywniejszy sposdb
dotarcia do klienta i sfinalizowanie jak najwiekszej ilosci transakcji. Klienci sg bardzo wymagajgcy, majg czas na
wybor i z catg pewnosciqg wybiorg handlowca, ktéry najbardziej przekonat ich ofertq oraz podejsciem do Klienta.

Gracze mogg stosowaé rézne strategie.

4. Finansowe aspekty sprzedazy (16 godz.)

. podstawowe pojecia finansowe (marza, narzut, PEL, bilans) jako elementarna wiedza menedzeréw

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 chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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. sprzedazy
. rentownos¢ klientéw, CLV
. mechanizmy zarzqgdzania cenq: tworzenie cennikdéw, obnizki i podwyzki cen i ich implikacje finansowe
. finansowe konsekwencje zmian w strukturze sprzedazy (struktura klientéw i produktéw)
. strategie cenowe, negocjacje cenowe, matematyka finansowa (co menedzer sprzedazy powinien umieé
wyliczyd)
. sprzedazowo-finansowe KPI

dystrybucja czyli wybér modelu i specyfika zarzgdzania poszczegdlnymi modelami od strony sprzedazy,
dystrybucja bezposrednia, mieszana, posrednia, numeryczna, sposéb budowania dystrybucji

ZARZADZANIE ZESPOLEM SPRZEDAZY (40 godz.)

1. Dobér cztonkéw zespotu handlowego - rekrutacja i selekcja oraz narzedzia oceny kandydatéw (8 godz.)

. proces rekrutacji w sprzedazy

. rola dziatu personalnego i jego wsparcie w procesie rekrutacji

. analiza i opis stanowiska pracy oraz budowa profilu kandydata do pracy w sprzedazy
. metody, techniki oraz narzedzia selekcji

. zatrudnienie oraz adaptacja na stanowisku pracy.

2. Budowa zespotu sprzedazy (8 godz.)

. definiowanie oczekiwanego potencjatu zespotu

. role zespotowe a dobér cztonkéw zespotu

. typologie pracownikéw ze wzgledu na ich osobowosé
. synergia i wspdtpraca w zespole.

3. Zarzgdzanie zespotem sprzedazy (8 godz.)

. menedzer zespotu jego liderem — efektywne ksztattowanie przywddztwa

. przywddztwo sytuacyjne a etapy rozwoju zespotu i jego jednostek

. organizacja pracy zespotowej

. style zarzqdzania oraz style komunikacji lidera

. narzedzia rozwojowe pracownikéw — od wyktadu po mentoring, coaching i wymiane doswiadczen
. ewaluacja, kontrola i rozliczanie pracownikéw zespotu

. zarzgdzanie zmiang i konfliktami w zespole.

4. Motywacyjne systemy wynagrodzen sprzedawcéw (8 godz.)

. rola lidera w motywowaniu

. zrédta motywaciji oraz hierarchia potrzeb jednostki
. dynamika zespotu a sposoby motywowania

. osobowos$¢ a motywacja

. motywacja a zaangazowanie

. systemy motywacyjne i programy wynagrodzen.

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 chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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5. Rozliczanie pracy sprzedawcy na biezgco oraz rola systemu ocen okresowych (8 godz.)

. biezqca ocena pracy, czyli informacja zwrotna oraz stata ocena potencjatu pracownikéw
. znaczenie systemu ocen pracowniczych

. organizacja procesu oceny

. wykorzystanie wynikéw oceny a rozwdj pracownika w kontekscie jego Sciezki kariery.

Forma zaliczenia:

Test sprawdzajgcy wiedze po | semestrze i test sprawdzajgcy wiedze po |l semestrze.

Wykladowcy

Jerzy Pasnik

Trener, wspétwiasciciel firmy Training Partners, w ktérej odpowiada za kwestie merytoryczne zwiqzane z

prowadzonymi projektami szkoleniowymi.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w zarzqdzaniu sprzedazq i kierowaniu duzymi zespotami.

Specjalizuje sie w szkoleniach dla menedzerdéw oraz ze sprzedazy (umiejetnosci kierownicze, zarzqdzanie zespotem,
motywowanie, rozwéj pracownikéw, przywddztwo, coaching, zarzqgdzanie procesem sprzedazy, sprzedaz doradcza,

negocjacje handlowe).

Prowadzi warsztaty dla treneréw. Jest kierownikiem merytorycznym szkoty treneréw Training Partners.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w coachingu handlowcéw i menedzeréw.
Tomasz Otawa

Dyrektor ds. szkoleh w Grupie Doradczej — OTAWA Group, trener Automotive, coach, wyktadowca Akademii
Dealeréw. Od 25-ciu lat realizuje projekty badawcze, szkoleniowe i doradcze adresowane gtownie do branzy

Automotive.

Socjolog, wyktadowca na Uniwersytecie WSB Merito Poznan, cztonek PTTB. Wspétautor programu ,,Double Agent”,
ktory wspierat zespoty sprzedazowe w efektywnym wdrazaniu wynikéw badan w procedurach zwigzanych z poprawqg
poziomu jakosci obstugi Klienta i zwiekszania potencjatu sprzedazowego.

Autor dedykowanych handlowcom i doradcom serwisowym materiatéw i szkolefi multimedialnych z zakresu technik

sprzedazy, standardéw obstugi i wywierania wptywu spotecznego.

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 chorzow
a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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Specjalizuje sie w projektach szkoleniowo — doradczych dla firm z branzy Automotive, tgczqc wiedze z psychologii,
obstugi Klienta z wtasnymi do$wiadczeniami menedzerskimi i sprzedazowymi. Prowadzi szkolenia z takich tematéw
jak: techniki sprzedazy, profesjonalna obstuga Klienta, komunikacja interpersonalna, techniki wywierania wptywu,

negocjacje sprzedazowe oraz szkolenia produktowe i certyfikacyjne.

dr Krzysztof Koj Dziekan Uniwersytetu WSB Merito

Ekonomista, menedzer, trener i konsultant, od 1994 r. prowadzgcy szkolenia z dziedziny negocjacji, sprzedazy,
komunikacji oraz obstugi klienta (szkolenia w jezyku polskim i angielskim), moderator i facylitator.

Wyktadowca Uniwersytetu WSB Merito Chorzéw (od 2001 r.) w dziedzinie mikroekonomii, makroekonomii,
miedzynarodowych stosunkéw gospodarczych i finansowych oraz negocjacji i komunikacji interpersonalne;j.
Wyktadowca w programach Executive MBA i MBA (zajecia w jezyku angielskim i polskim) w obszarze ekonomicznego
otoczenia biznesu oraz negocjacji (m. in. WSB w Chorzowie, Wroctawiu i Opolu). Adiunkt we Franklin University
(Columbus, Ohio, USA), wyktadowca modutu Managerial Economics na studiach MBA (od 2014). Visiting professor w
Modern College of Business and Science (Maskat, Oman, od 2014).

Trener wspdtpracujqgey z firmami szkoleniowymi: Corso Consulting, PRC Communications (trener: 1999-2017,
specjalista ds. szkolen: 2002-2003, cztonek zarzgdu Grupy PRC - dyrektor ds. szkole: 2003 - 2004), SMG/KRC HR
Polska, BePublic, Grupg Doradczo-Szkoleniowg PROLOG, Modern Business, Slgskq Fundacjg na Rzecz Rozwoju
Przedsigbiorczosci i Wspierania Inicjatyw Lokalnych "Pro Futuro". Cztonek Polskiego Towarzystwa Treneréw Biznesu -
PTTB (2009-2019). Cztonek Sqdu Kolezenskiego - Komisji Etyki Zawodowej PTTB (2010).

Dziekan Uniwersytetu WSB Merito Chorzéw - (od 2007 r.). Cztonek Senatu WSB (2007-2018), przewodniczgcy w
latach 2007-2018 przewodniczqgcy Rady Uniwersytetu WSB Merito w Chorzowie, cztonek Rady Programowej Centrum
Rozwoju Edukacji na Odlegtosé CEREO. Cztonek konwentu i Senatu Uniwersytetu WSB Merito w Warszawie (od 2019
r.).

Dyrektor akademicki programéw MBA: studiéw Executive MBA Uniwersytetu WSB Merito w Poznaniu Filii w
Chorzowie/Coventry University (od 2007 r.) i studiéw MBA Uniwersytetu WSB Merito w Poznaniu Filii w
Chorzowie/Franklin University (od 2012 r.). Administrator projektu MBA in International Business Akademii
Ekonomicznej w Katowicach/University of Bristol/Ecole Nationale des Ponts et Chaussees (1995-1998).

Cztonek Honorowy Regionalnej Izby Gospodarczej w Katowicach. Cztonek Rady Gospodarczej przy Prezydencie
Miasta Chorzéw w kadencji 2018-2023. Odznaczony Srebrnqg Odznakg Honorowq za Zastugi dla Wojewédztwa
Slgskiego. Wyrézniony Nagrodq Roberta L. Bailey'a, nadang przez Franklin University za wybitne osiggniecia
dydaktyczne oraz Wyréznieniem Rektora Franklin University za realizacje standardéw ksztatcenia.

Autor ponad 40 publikacji naukowych.
Tomasz Przewoznik

Manager i coach. Ponad 20 lat zwigzany ze sprzedazg i marketingiem. Petnit funkcje dyrektora generalnego,

dyrektora handlowego i dyrektora marketingu w firmach prywatnych i panstwowych. Zasiadat w zarzqdach spoétek
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prawa handlowego.

Absolwent Uniwersytetu Slgskiego, Akademii Ekonomicznej w Krakowie, Akademii Ekonomicznej w Katowicach oraz
Uniwersytetu WSB Merito Chorzéw, gdzie ukonczyt studia MBA. Przede wszystkich praktyk i entuzjasta zagadnien

zwigzanych ze sprzedazq.

Prelegent wielu prestizowych konferencji m.in. konferencji ,Marketing Mix”, konferencji ,,B2B to Ludzie a Ludzie to

emocje” czy ,,Silesia Marketing Day”.
mgr Kamil Zielinski

Psycholog i trener biznesu. Aktywny przedsiebiorca. Autor ksigzek ,,Psychoefekty. 50 zjawisk psychologicznych, ktére
wptywajg na Twoje zycie” oraz "Psychokompetencje. 10 psychologicznych supermocy, ktére warto rozwijaé".
Fundator i wiceprezes Fundacji Future Hero. Ekspert do spraw psychologii spotecznej i komunikacji w Centrum Analiz
Miejskich IRRP oraz recenzent naukowy portalu Mata Psychologia. Stale wspétpracuje z sektorem biznesowym,
administracjq oraz organizacjami pozarzgdowymi. Cztonek Polskiego Towarzystwa Treneréw Biznesu. Uczy
wykorzystania psychologii w zyciu i biznesie. Interesuje sie psychologicznymi aspektami skutecznego komunikowania
sie, budowaniem odpornosci psychicznej, sprzedazg, autoprezentacjq oraz technikami wywierania wptywu i

perswazji.

Jako popularyzator wiedzy psychologicznej udzielat komentarzy m.in. dla Newsweek Polska, TVN, Polsat, ZOOM TV,
Radio ESKA, Radio Katowice, TOK FM, Radio Wroctaw oraz Radio RAM.

llona Stawczyk

Wyktadowca i trener MBA, Posiada certyfikat Developmental Trasactional Analysis — kompleksowe szkolenie z zakresu
Organizacyjnej Analizy Transakeyjnej / 350 h / prowadzone przez trenerdw z International Centre for Developmental
Analysis / wyktadowcdéw uczelni angielskich, amerykanskich i szwajcarskich. Uczestniczyta w szkoleniach J. Moreau i
V. Sichem oraz autora Tréjkgta Dramatycznego S. Karpmana. Posiada certyfikat Analizy Transakcyjnej ,,101” i ,,202”

/Struktura i Dynamika Grupy/. Nadal podnosi swoje kwalifikacje szkolgc sie z tego obszaru.

Cztonek i zatozyciel PITAT/ Polskiego Integratywnego Towarzystwa Analizy Transakcyjnej/, cztonek Europejskiego

Towarzystwa Analizy Transakcyjnej /EATA /, cztonek Polskiego Towarzystwa Treneréw Biznesu.

mgr Agnieszka Michalska-Rechowicz

Trenerka odpornosci psychicznej (Model 4C), Coach (ICC) oraz Certyfikowany Praktyk Rozwoju Learning and
Development Practice (CLPD) renomowanej instytucji Chartered Institute of Personnel and Development (CIPD) w

Londynie.
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Od 20083 r. pracuje z liderami, specjalistami i przedsiebiorcami w obszarze skutecznoéci oraz sposobdw jej osiggania
czyli wspdtpracy, relacji i przywddztwa. Towarzyszy tez w drodze po odpornoéé psychiczng, witalnoéé i dobrostan

(life and corporate wellbeing).

Jest autorkq bestsellera ,,Odpocznij 5 zyciowych lekcji dla zabieganych, przepracowanych i zestresowanych” oraz "

Wypalenie zawodowe w procesie zarzqdzania".

Partnerzy kierunku

Btawva

GRUPA DORADCZA
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