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Psychologia skutecznej
sprzedazy

STUDIA PODYPLOMOWE

Sposoéb realizacji: Online

Obszar studiow: Marketing i sprzedaz ¢ Psychologia

Cechy: Od pazdziernika * Polski « W partnerstwie

Miasto: Gdynia

To kierunek dla osdb, ktore:
» chca rozwija¢ swoje kompetencje liderskie w praktyczny sposéb,
» s3 gotowe do dziatania w dynamicznych Srodowiskach,
» zarzadzajg procesem lub zespotem i szukajg réwnowagi,

» 53 gotowe poznac i wzmocni¢ swoja site psychiczng i potencjat,

sg otwarte na zmiany i gotowe do odkrywania nowych mozliwosci.



91% 92%

pracodawcéw ocenia bardzo dobrze lub uczestnikow poleca studia podyplomowe
dobrze Zrédto: ,Badanie satysfakcji ze studiéw 2025".
wspotprace z naszymi uniwersytetami

Zrédto: "Badanie opinii pracodawcéw, 2024"

Microsoft 365 Dodatkowe benefity

m Nasi uczestnicy otrzymuja darmowa W ramach studiéw podyplomowych otrzymasz
licencje Al, ktéra obejmuje popularne aplikacje, bezptatny dostep

takie jak Outlook, Teams, Word, PowerPoint, do Youniversity - nowoczesnej platformy
Excel, OneNote, SharePoint, Sway i Forms. edukacyjnej stworzonej przez ekspertéw z

Leanpassion.

Wyktadowcy praktycy Networking i rozwéj kompetencji

m 100% zajec prowadza doswiadczeni praktycy = Studia rozwijajag kompetencje niezaleznie od
wspoétpracujacy na co dzien z liderami oraz doswiadczenia.

Swiatem biznesu. m Dzieki interaktywnym zajeciom i wymianie

doswiadczen z innymi zyskasz wiedze,
umiejetnosci i cenne kontakty.

Praktyczne studia

m Studia oparte na warsztatach, ¢wiczeniach i case studies.

m Teoria ograniczona do minimum - liczg sie realne umiejetnosci przydatne w codziennej pracy.
m Materiaty dostepne online.

Program studiow

9 178 11 2

Liczba miesiecy nauki Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréow

Baza skutecznego sprzedawcy / doradcy (16 godz.)

= Na czym opiera sie model TKO

= Proces sprzedazy krok po kroku

= Zasady obstugi klienta

= Rola handlowca w procesie sprzedazy doradczej

= Przygotowanie do skutecznej sprzedazy doradczej

= Domykanie i finalizowanie sprzedazy

Badanie osobowosci DISC - style zachowan (16 godz.)

= Zrozumienie narzedzi, takich jak DiSC, pomagajgcych w diagnozowaniu réznych styléw zachowanh

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

= Zrozumienie znaczenia styléw zachowah w komunikacji i budowaniu relacji z klientem, jak réwniez
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w
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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.)

= Czym jest marka osobista i jej znaczenie w sprzedazy
= Budowanie marki osobistej jako eksperta w danej dziedzinie
= Co mozna zyskac dzieki marce osobistej

= Wizerunek vs marka osobista

Autoprezentacja sprzedazowa (8 godz.)

= Czym jest prezentacja handlowa

Elementy autoprezentac;i

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

= Budowanie relacji sprzedazowych

Narzedzia pozyskania i utrzymania klienta (8 godz.)

= Zrozumienie réznych styléw komunikacji i sposobéw budowania relacji z klientami.
= Aspekty komunikacji werbalnej i niewerbalne;j

= Zasada ,pokaz ludzka twarz”

= Qdstona intencji

» Odzwierciedlenie

= Parafraza

= Modelowanie

= Pytania pogtebiajace

= Co zaburza skuteczng komunikacje

Jezyk marketingu (8 godz.)

Czym jest jezyk korzysci
= Znaczenie jezyka korzysci w sprzedazy doradczej
= Budowanie komunikatéw sprzedazowych przy wykorzystaniu jezyka korzysci

= Co zyskasz przy wykorzystaniu jezyka korzysci w sprzedazy doradczej

Jak skutecznie taczy¢ marketing ze sprzedaza
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Typologia klientow (8 godz.)

= Typologia klientéw
= Dostosowanie komunikacji do réznych typow klientéw
= Rozpoznanie sposobdéw myslenia klientéw

» Rozpoznanie styldw dziatania i podejmowania decyzji w zaleznosci od klienta

Coaching narzedziowy (8 godz.)

Typologia klientéow
= Dostosowanie komunikacji do réznych typdéw klientéw
= Rozpoznanie sposobéw myslenia klientéw

= Rozpoznanie styléw dziatania i podejmowania decyzji w zaleznosci od klienta

Coaching narzedziowy (8 godz.)

= Czym jest coaching narzedziowy
= Zasady coachingu narzedziowego
= Zastosowanie coachingu w praktyce

= Realne korzysci z zastosowania coachingu narzedziowego w sprzedazy doradczej

Wartosci dodane i buyer persona (16 godz.)

Struktura wartosci (produkt, ustuga, obstuga, wartosci dodane)
= W jaki sposéb skutecznie typowac segmenty sprzedazy
= 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
= Odpornos¢ psychiczna

= Procesy negocjacji

Techniki negocjacji i targowania sie

Obiekcje klienta i jak sobie z nimi radzi¢

Aspekty podejmowania decyzji w negocjacjach

= Komunikacja wewnetrzna jako element procesu negocjacji
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Oferta sprzedazowa (16 godz.)

Oferta, ktéra sprzedaje

= Elementy skutecznej oferty

Jak sprawdzi¢ skutecznosc¢ oferty

= Rézne sposoby prezentacji istotnych elementdw sktadowych oferty

= Oferta vs prezentacja doradcy sprzedazy

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

= Spotkania z praktykami

» Prezentacja autorskich modeli sprzedazy oraz sposobdéw pracy w oparciu o koncepcje zwycieskiej

przewagi

= Wskazoéwki jak by¢ skutecznym sprzedawca

Seminarium (8 godz.)

= Seminarium

Forma zaliczenia

= Wtasna skuteczna oferta handlowa (forma graficzna + logiczna prezentacja)

= Prezentacja wtasnej koncepcji zwycieskiej przewagi (na bazie wiedzy ze studiéw)

Warunki przyjecia

Aby zostac uczestnikiem studiow
podyplomowych na Uniwersytecie WSB
Merito, nalezy:

= mie¢ ukonczone studia licencjackie,
inzynierskie lub magisterskie,

= ztozy¢ komplet dokumentéw i spetni¢ wymogi
rekrutacyjne,

= 0 przyjeciu decyduje kolejnos¢ zgtoszen.

Dowiedz sie wiecej

Mozliwosci dofinansowania

Pierwsi zyskuja najwiecej! Im szybciej sie
zapiszesz, z tym wiekszej znizki skorzystasz.

Oferujemy specjalne, wieksze znizki dla
naszych absolwentow.

Mozesz skorzystac z dofinansowania z Bazy
Ustug Rozwojowych.

Pracodawca moze dofinansowa¢ Ci studia,
otrzymujgc dodatkowgq znizke w ramach
Programu Firma.

Warto sprawdzi¢ mozliwosci dofinansowania z
KFS.

Dowiedz sie wiecej
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http://www.merito.pl/gdynia/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/zasady-rekrutacji
http://www.merito.pl/gdynia/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/znizki-i-dofinansowania

Czego sie nauczysz?

» Zdobedziesz praktyczne umiejetnosci skutecznego zarzadzania zespotami i budowania
autorytetu liderki.

= Nauczysz sie rozwijac site psychiczna i odpornos¢, niezbedne w codziennej pracy.
= Zrozumiesz, jak zarzadzac¢ emocjami, zmiang oraz reagowac w trudnych sytuacjach.

* Nabedziesz kompetencje strategiczne i operacyjne, pozwalajgce tgczy¢ kobieca wrazliwosé z
twardym biznesem.

= Odkryjesz swoj styl przywddczy i stworzysz plan indywidualnego rozwoju. Poznasz metody
pracy z coachingiem, mentoringiem i narzedziami Lean. Przetestujesz sprawdzone narzedzia
liderskie wykorzystywane przez doswiadczonych praktykéw.

= Zyskasz nowe kontakty - zaréwno zawodowe, jak i prywatne - oraz szerszg perspektywe na
mozliwe formy wsparcia w rozwoju osobistym i zawodowym.

Ceny
Dla Kandydatéw
1 rok
2 rat 2575 zt 2825-2-(2 x 2575 zt)
y Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 2385zt
10 rat 515 zt 565z-(10 x 515 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 477zt
12 rat 429 zt 4712-(12 x 429 z1)

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 397zt

Cena jednorazowa: 5150 zt 5650z
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 4770zt

Dla naszych absolwentow

1 rok
7 rat 2375 zt 28252(2 x 2375 1)
y Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 2185zt
10 rat 475 zt 565-2-(10 x 475 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 437zt
19 rat 396 zt 471 z-(12 x 396 zt)

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 364zt

Cena jednorazowa: 4750 zt 5650z

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 4370zt

Dla kandydatow z zagranicy
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1 rok

2 rat 2575 zt 2825-zH(2 x 2575 )
y Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 2385zt

10 rat 515 zt 565-2-(10 x 515 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 477zt

12 rat 429 zt 4732-(12 x 429 zt)

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 397zt

Cena jednorazowa: 5150 zt 5650z

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 4770zt
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