Mozliwo$¢ dofinansowania

Psychologia skutecznej sprzedazy - studia 5 650,00 PLN brutto
M WeBmERITo ' Numer ustugi 2025/12/25/7038/3229177 31,74 PLN brutto/h
WROCEAW 31,74 PLN netto/h

Uniwersytet WSB
Merito we © zdalna w czasie rzeczywistym

Wroctawi
roctawiu & Studia podyplomowe

Kok kKK 46/5  (© q178h
976 ocen £ 14.03.2026 do 15.02.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Kierunek dla osob, ktore:

¢ chca rozwija¢ swoje kompetencje liderskie w praktyczny sposéb,
Grupa docelowa ustugi ¢ sg gotowe do dziatania w dynamicznych srodowiskach,

e zarzadzajg procesem lub zespotem i szukajg réwnowagi,

e sg gotowe poznac i wzmocni¢ swojg site psychiczng i potencjat,

¢ sg otwarte na zmiany i gotowe do odkrywania nowych mozliwosci.

Minimalna liczba uczestnikow 18

Maksymalna liczba uczestnikow 35

Data zakornczenia rekrutacji 13-03-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 178

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . ; o
wyzszym i nauce (t. j. Dz. U. 2 2024 r. poz. 1571, z pdzn. zm.)

Zakres uprawnien studia podyplomowe

Cel

Cel edukacyjny



Celem studiéw podyplomowych ,Psychologia skutecznej sprzedazy” jest przygotowanie uczestnikéw do
profesjonalnego i efektywnego prowadzenia sprzedazy doradczej poprzez rozwéj wiedzy i umiejetnosci z zakresu
psychologii zachowan klientéw, komunikacji interpersonalnej oraz nowoczesnych metod sprzedazy i negocjacji. Program
ksztatcenia ma na celu pogtebienie rozumienia mechanizméw decyzyjnych, motywacyjnych i emocjonalnych
wptywajgcych na proces zakupowy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik charakteryzuje proces
sprzedazy doradczej i zasady obstugi
klienta.

Uczestnik opisuje znaczenie styléw
zachowarn (DiSC) w komunikacji z
klientem.

Uczestnik omawia zasady jezyka
korzysci i jego zastosowanie w
komunikacji marketingowe;j.

Uczestnik tworzy skuteczng oferte
handlowg i prezentuje ja klientowi.

Uczestnik dobiera narzedzia
komunikacji werbalnej i niewerbalnej w
procesie sprzedazy.

Uczestnik analizuje wartosci dodane i
buduje przewagi konkurencyjne.

Uczestnik przyjmuje odpowiedzialno$é
za realizacje procesu sprzedazy

Kryteria weryfikacji

Analizuje etapy procesu sprzedazy i
dobiera wtasciwe techniki do sytuacji.

Wskazuje cechy styléw i uzasadnia ich
wptyw na relacje handlowe.

Wskazuje przyktady komunikatéw
opartych na jezyku korzysci.

Opracowuje oferte zgodng z zasadami
sprzedazy doradcze;j.

Stosuje techniki parafrazy,
odzwierciedlenia i pytan
pogtebiajacych.

Tworzy plan segmentac;ji i typowania
buyer persona.

Realizuje zadania zgodnie z ustalonymi

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach

standardami i harmonogramem. symulowanych

zgodnie z etyka.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Program zaje¢:
Baza skutecznego sprzedawcy / doradcy (16 godz.)

¢ Na czym opiera sie model TKO

e Proces sprzedazy krok po kroku

e Zasady obstugi klienta

¢ Rola handlowca w procesie sprzedazy doradczej

¢ Przygotowanie do skutecznej sprzedazy doradczej
e Domykanie i finalizowanie sprzedazy

Badanie osobowosci DISC - style zachowan (16 godz.)

e Zrozumienie narzedzi, takich jak DiSC, pomagajacych w diagnozowaniu réznych styléw zachowan

¢ Poznanie styléw zachowan: wtasnego i innych (ich mocnych stron i ograniczen)

e Zrozumienie znaczenia styléw zachowan w komunikacji i budowaniu relacji z klientem, jak réwniez komunikacji wewnatrz firmy
» Praktyczne zastosowanie wiedzy o stylach zachowan w komunikacji z klientem oraz komunikacji wewnatrz firm

Marka osobista- handlowiec-doradca jako ekspert (8 godz.)

e Czym jest marka osobista i jej znaczenie w sprzedazy

e Budowanie marki osobistej jako eksperta w danej dziedzinie
e Co mozna zyska¢ dzieki marce osobistej

e Wizerunek vs marka osobista

Autoprezentacja sprzedazowa (8 godz.)

e Czym jest prezentacja handlowa

¢ Elementy autoprezentaciji

¢ Jak skutecznie zaprezentowac sie przed klientem
¢ Dostosowanie stylu do sytuacji handlowej

¢ Budowanie relacji sprzedazowych

Narzedzia pozyskania i utrzymania klienta (8 godz.)

e Zrozumienie réznych styléw komunikacji i sposobédw budowania relacji z klientami.
e Aspekty komunikacji werbalnej i niewerbalnej

e Zasada ,pokaz ludzka twarz”

e Odstona intencji

e Odzwierciedlenie

e Parafraza

¢ Modelowanie

e Pytania pogtebiajace

e Co zaburza skuteczng komunikacje

Jezyk marketingu (8 godz.)

e Czym jest jezyk korzysci

e Znaczenie jezyka korzysci w sprzedazy doradczej

¢ Budowanie komunikatéw sprzedazowych przy wykorzystaniu jezyka korzysci
e Co zyskasz przy wykorzystaniu jezyka korzysci w sprzedazy doradczej

e Jak skutecznie tgczy¢ marketing ze sprzedaza

Typologia klientéw (8 godz.)

¢ Typologia klientéw



¢ Dostosowanie komunikacji do réoznych typéw klientow
¢ Rozpoznanie sposobdéw myslenia klientow
e Rozpoznanie styléw dziatania i podejmowania decyzji w zaleznosci od klienta

Coaching narzedziowy (8 godz.)

Typologia klientow

¢ Dostosowanie komunikacji do réznych typéw klientow

¢ Rozpoznanie sposobdéw myslenia klientéw

e Rozpoznanie styléw dziatania i podejmowania decyzji w zaleznosci od klienta

Coaching narzedziowy (8 godz.)

e Czym jest coaching narzedziowy

e Zasady coachingu narzedziowego

e Zastosowanie coachingu w praktyce

¢ Realne korzysci z zastosowania coachingu narzedziowego w sprzedazy doradczej

Wartosci dodane i buyer persona (16 godz.)

e Struktura wartosci (produkt, ustuga, obstuga, wartosci dodane)

e W jaki sposob skutecznie typowac segmenty sprzedazy

e Czy jest Buyer Persona i jej znaczenie w procesie skutecznej sprzedazy doradczej

¢ Budowa przewag konkurencyjnych poprzez typowanie wartosci dodanych, segmentéw sprzedazy oraz Buyer Persony

Trening negocjacyjny (16 godz.)

¢ Osobiste kompetencje negocjatora

e Odpornosé psychiczna

¢ Procesy negocjacji

¢ Techniki negocjacji i targowania sie

¢ Obiekcje klienta i jak sobie z nimi radzié

¢ Aspekty podejmowania decyzji w negocjacjach

e Komunikacja wewnetrzna jako element procesu negocjaciji

Oferta sprzedazowa (16 godz.)

e Oferta, ktéra sprzedaje

¢ Elementy skutecznej oferty

e Jak sprawdzi¢ skutecznos$é oferty

e Rozne sposoby prezentacji istotnych elementéw sktadowych oferty
e Oferta vs prezentacja doradcy sprzedazy

Autorskie modele sprzedazy - prelekcje praktykantéw + sesje Q&A (8 godz.)

e Spotkania z praktykami
¢ Prezentacja autorskich modeli sprzedazy oraz sposobow pracy w oparciu o koncepcje zwycieskiej przewagi
e Wskazéwki jak by¢ skutecznym sprzedawca

Seminarium (8 godz.)
e Seminarium
Forma zaliczenia

¢ Wtasna skuteczna oferta handlowa (forma graficzna + logiczna prezentacja)
* Prezentacja wtasnej koncepcji zwycieskiej przewagi (na bazie wiedzy ze studidw)

Liczba godzin: 178 (minimum 30 punktéw ECTS)
Liczba semestréw: 2
Zajecia odbywaja sie w dniach: sobota, niedziela.

Godziny zaje¢ podane w harmonogramie sg godzinami zegarowymi wraz z 30 minutowa przerwa, zas ilo$¢ godzin programowych jest
podana w godzinach dydaktycznych.



Zajecia prowadzone sg w formie wyktaddw, ktére uzupetniane sg éwiczeniami, warsztatami oraz rozwigzywaniem przyktadéw
praktycznych.

Absolwenci otrzymujg $wiadectwo ukoriczenia studiéw podyplomowych zgodne z przepisami okreslonymi przez Ministerstwo Edukaciji i
Nauki.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L, Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5650,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5650,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 31,74 PLN
Koszt osobogodziny netto 31,74 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Mira Krzyscin

‘ ' Doktor nauk ekonomicznych i wieloletni praktyk komunikacji marketingowej w branzy bankowej, IT,
FMCG oraz medycznej. Naukowo i zawodowo zajmuje sie perswazyjnoscig reklamy, komunikacja
marketingowa, psychologig ekonomii, zachowaniami konsumenckimi oraz etykg biznesu.

Na przestrzeni ostatnich 5 lat intensywnie rozwija sie zawodowo, prowadzac rowniez zajecia i
szkolenia z zakresu komunikacji marketingowej, psychologii konsumenta oraz etyki w biznesie,
wspotpracujac z uczelniami, instytucjami edukacyjnymi i Srodowiskiem praktykéw.

taczy wiedze akademicka z doswiadczeniem rynkowym, co pozwala mu skutecznie analizowac¢ i
wdrazac strategie komunikacyjne w réznych sektorach gospodarki. Ceniony za interdyscyplinarne
podejscie i umiejetnosc¢ tgczenia teorii z praktyka.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Opracowania autorskie, akty prawne, konspekty, prezentacje, zadania. Przygotowywane do kazdego modutu przez prowadzacych,
zamieszczane w formie elektronicznej na portalu UWSB Merito.

Warunki uczestnictwa

Uczestnikiem studiéw podyplomowych na Uniwersytecie WSB Merito we Wroctawiu filia w Opolu, moze zosta¢ kazda osoba w
wyksztatceniem wyzszym (licencjackim, inzynierskim lub magisterskim). O przyjeciu na studia decyduje kolejnos$¢ zgtoszen.

Aby skorzysta¢ z dofinansowania studiéw podyplomowych:
1. Podpisa¢ umowe wsparcia z regionalnym partnerem projektu (dla. woj. opolskiego liderem projektu jest OCRG);

2. Przesta¢ formularz zgtoszeniowy za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych. Prosze pamieta¢ o wpisaniu ID wsparcia (nadanego
podczas podpisywania umowy) w przeciwnym razie zapis na studia zostanie odrzucony;

3. Nastepnie samodzielnie

dokona¢ zapisu na studia podyplomowe na uczelni

poprzez formularz online dostepny na stronie: www.merito.pl/rekrutacja/krok1

4. Po zapisie online prosze o kontakt z Biurem Rekrutacji w celu zweryfikowania poprawnosci wygenerowanych dokumentéw. Kontaktujac
sie prosze o podanie hasta: BUR

Informacje dodatkowe

Cena ustugi nie zawiera wymaganej optaty koricowej w kwocie - 95 zt (optata uwzglednia wydanie Swiadectwa oraz koncowe rozliczenie
studiow).

Kadra naukowo-dydaktyczna obejmuje wiecej oséb prowadzacych zajecia niz jest zamieszczonych w karcie ustugi.

Szczegdtowe informacje na stronie: www.merito.pl/opole/

Szczego6towy harmonogram ustugi moze ulec zmianie w postaci realizowanych przedmiotéw w danym dniu i oséb prowadzacych.
Harmonogram zjazdéw zostanie upubliczniony na stronach Uczelni

Godziny zajeé¢ podane w harmonogramie sa godzinami zegarowymi, zas ilos¢ godzin programowych jest podana w godzinach
dydaktycznych.

Warunki techniczne

Zajecia zdalne prowadzone sg za posrednictwem aplikacji Microsoft Teams w formie pracy zespotowej wykorzystujgcej czaty, spotkania i
rozmowy w wielu oknach, przypiete kanaty oraz integracje zadan z aplikacjami. Uczestnicy korzystaja z aplikacji Teams w ramach
Microsoft Office 365 bezptatnie. Z aplikacji Teams mozna korzystac: poprzez przegladarke, aplikacje instalowang na komputerze lub
mobilng na telefon. Minimalne wymagania sprzetowe: 2 GB RAM, procesor i5, minimalne wymagania dot. parametréw tgcza sieciowego:
30 Mbit/s, niezbedne oprogramowanie: system operacyjny: windows min. 7, iOS, linux.



Kontakt

ﬁ E-mail dsp@opole.merito.pl

Telefon (+48) 77 4019 413

Dziat Studiéw Podyplomowych



