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Miasto: £6dz

To kierunek dla oséb, ktére:

* rozpoczynajg prace jako doradca lub sprzedawca i chcgcych zdoby¢ solidne podstawy,
* planujg przebranzowienie i rozwéj w sprzedazy doradczej,

¢ chca skuteczniej budowac relacje i wyniki sprzedazowe,

¢ chca zwiekszy¢ swojg skutecznosc i lojalnos¢ klientow,

¢ szukajg praktycznych narzedzi i konkretnych umiejetnosci sprzedazowych.



5 92%

bezptatnych szkolen lub webinaréw uczestnikow poleca studia podyplomowe
realizowanych online Zrédto: ,Badanie satysfakcji ze studiéw 2025".

Dostep online

Wysoka jakos¢ ksztatcenia. Wszystkie materiaty 9 1%

dydaktyczne bedg dostepne dla Ciebie online. pracodawcéw ocenia bardzo dobrze lub
dobrze wspétprace z naszymi uniwersytetami
Zrédto: "Badanie opinii pracodawcéw, 2024"

Kadra ztozona z praktykow Networking i rozwéj kompetencji
Zajecia prowadzg eksperci i pasjonaci swojej Studia rozwijaja kompetencje niezaleznie od
dziedziny, ktérzy maja realne doswiadczenie. doswiadczenia. Dzieki interaktywnym zajeciom i

wymianie doswiadczen z innymi zyskasz wiedze,
umiejetnosci i cenne kontakty.

Praktyczny charakter studiow:
* na zajeciach dominuja warsztaty, ¢wiczenia i case studies,
* prace projektowe przygotowywane sg zespotowo.

7 136 9 2

Liczba miesiecy nauki Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréw

BAZA SKUTECZNEGO SPRZEDAWCY/DORADCY

= 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 OSOBOWISCI DiSC - style zachowan (16 godz.)

= Zrozumienie narzedzi, takich jak DiSC, pomagajgcych w diagnozowaniu réznych styléw zachowah
» Poznanie styléw zachowah: wtasnego i innych (ich mocnych stron i ograniczen)

= Zrozumienie znaczenia styléw zachowah 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

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy 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 2/6
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



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 autoprezentacji

Jak skutecznie zaprezentowac sie przed klientem
= Dostosowanie stylu do sytuacji handlowe;j

= Budowanie relacji sprzedazowych

NARZEDZIA POZYSKANIA | UTRZYMANIA KLIENTA (8 godz.)

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

= Zasada ,pokaz ludzka twarz”

= QOdstona 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

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy 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 3/6
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



TYPOLOGIA KLIENTOW (8 godz.)

= Typologia klientow
= 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 | 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

OFERTA SPRZEDAZOWA (8 godz.)

= Oferta, ktéra sprzedaje
= Elementy skutecznej oferty
= Jak sprawdzi¢ skutecznos$¢ oferty
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy 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 4/6
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Rdzne sposoby prezentacji istotnych elementéw sktadowych oferty

= Oferta vs prezentacja doradcy sprzedazy

AUTORSKIE MODELE SPRZEDAZY - PRELEKCJE PRAKTYKOW + SESJE Q&A (8
godz.)

= Spotkania z praktykami

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

= Wskazdéwki 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 Mozliwosci dofinansowania
Aby zostac uczestnikiem studiow

podyplomowych na Uniwersytecie WSB
Merito, nalezy:

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

= Oferujemy specjalne, wieksze znizki dla

= mie¢ ukonczone studia licencjackie, ,
naszych absolwentow.

inzynierskie lub magisterskie,

» Mozesz skorzystac z dofinansowania z Bazy

. AosvE komplet dok 6w i spetnic .
ztozy¢ komplet dokumentéw i spetni¢ wymogi Ustug Rozwojowych.

rekrutacyjne,

. . Y , * Funkcjonuje u nas Program Polecen.
= 0 przyjeciu decyduje kolejnos¢ zgtoszen.

Dowiedz sie wiecej * Pracodawca moze dofinansowac¢ Ci studia,
otrzymujgc dodatkowgq znizke w ramach
Programu Firma.

= Warto sprawdzi¢ mozliwosci dofinansowania z
KFS.

Dowiedz sie wiecej

Czego sie nauczysz?

* Poznasz narzedzia i techniki sprzedazowe, ktére realnie zwieksza Twojg skutecznosc.
= Zrozumiesz, jak budowac relacje oparte na zaufaniu i lojalnosci klienta.

= Zdobedziesz wiedze o stylach zachowan i dopasowaniu komunikacji do odbiorcy.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy 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 5/6
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


http://www.merito.pl/lodz/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/zasady-rekrutacji-sp
http://www.merito.pl/lodz/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/znizki-i-dofinansowania

= Dowiesz sie, jak budowac¢ marke osobista i skutecznie sie prezentowac.
= Opanujesz nowoczesne techniki negocjacyjne i tworzenie ofert sprzedazowych.
» Zrealizujesz praktyczne projekty - od konceptu po prezentacje swojej przewagi.

Ceny

Dla Kandydatow

1 rok
Trata 4640 zt 5640z-(1 x 4640 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30dni: 5640zt
2 rat 2320 zt 2820-2H(2 x 2320 z1)
y Najnizsza cena z ostatnich 30dni: 2820zt
10 rat 464 zt 564-2-(10 x 464 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30dni: 564zt
12 rat 386 zt 470-2-(12 x 386 zt)

Najnizsza cena z ostatnich 30dni: 470zt

Dla naszych absolwentow

1 rok
1 rata 4240 zt 5640-2-(1 x 4240 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30dni: 5640zt
2 rat 2120 zt 2820-2z-(2 x 2120 z1)
y Najnizsza cena z ostatnich 30dni: 2820zt
10 rat 424 z} 564-2-(10 x 424 z1)
Najnizsza cena z ostatnich 30dni: 564zt
12 rat 353 zt 470-z-(12 x 353 zt)

Najnizsza cena z ostatnich 30dni: 470zt

W oparciu o art. 80 ust. 3 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce uczelnia raz w roku akademickim zwieksza
wysokos$¢ czesnego okreslonego w § 3 ust. 1 Umowy o wskaznik réwny wskaznikowi wzrostu cen towaréw i ustug konsumpcyjnych za rok
kalendarzowy poprzedzajacy rok, w ktérym dokonuje sie waloryzacji, ogtoszony przez Prezesa Gtéwnego Urzedu Statystycznego, tgcznie nie
wiecej niz 0 30 % do czasu ukonhczenia studiéw okreslonych w Umowie.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy 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 6/6
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



