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Psychologia sprzedazy

STUDIA PODYPLOMOWE

Sposadb realizacji: Hybrydowe
Obszar studiow: Kompetencje menedzerskie / Rozwéj osobisty * Marketing i sprzedaz ¢ Psychologia
Cechy: Od pazdziernika ¢ Polski
Miasto: Torun
To kierunek dla osdb, ktore:
» chcg poznac zaawansowane psychologiczne narzedzia z obszaru sprzedazy
» s3 handlowcami i doradcami klienta
» pracuja na stanowiskach menedzeréw zespotéw sprzedazowych
» sg wiascicielami firm
= pracujg w obstudze klienta
= zajmujg sie marketingiem i sg specjalistami ds. relacji z klientem

» wszystkich, ktérzy chca rozwing¢ kompetencje komunikacyjne w sprzedazy
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Partnerdéw kierunku:
e FACET 5

* WEM consulting

* FRANKLIN UNIVERSITY

Microsoft 365

Nasi uczestnicy otrzymuja darmowg licencje Al,
ktéra obejmuje popularne aplikacje, takie jak
Outlook, Teams, Word, PowerPoint, Excel,
OneNote, SharePoint, Sway i Forms.

Kadra ztozona z praktykéw

Zajecia prowadzg eksperci i pasjonaci swojej
dziedziny, ktérzy maja realne doswiadczenie.

Praktyczny charakter studiow:

92%

Uczestnikow poleca studia podyplomowe
Zrddto: ,Badanie satysfakcji ze studiéw 2025".

91%

Pracodawcow ocenia bardzo dobrze lub
dobrze wspotprace z naszymi uniwersytetami
Zrddto: "Badanie opinii pracodawcdéw, 2024"

Networking i rozwéj kompetencji

Studia rozwijaja kompetencje niezaleznie od
doswiadczenia. Dzieki interaktywnym zajeciom i
wymianie doswiadczen z innymi zyskasz wiedze,
umiejetnosci i cenne kontakty.

* na zajeciach dominujg warsztaty, ¢wiczenia i case studies,

* prace projektowe przygotowywane sg zespotowo.

Program studiow

8 L4

Liczba miesiecy nauki

8 5 2

Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba modutéw Liczba semestréw

Psychologia SPRZEDAWCY i efektywnosci osobistej (36 godz.)

= Psychologiczne predyspozycje do pracy w sprzedazy. Analiza zasobéw i obszaréw do rozwoju.
Obraz siebie i jego wptyw na wyniki sprzedazowe.

= Emocje w procesie sprzedazy. Motywacja wewnetrzna a zewnetrzna. Lek przed odmowg i jego
regulacja. Podejscie do porazek. Stres, presja wyniku i techniki samoregulacji.

= Autoprezencja i postawa budujgca zaufanie. Spéjnos$¢ komunikacyjna.

Praca z napieciem.

Sztuka wystgpien publicznych. Psychologiczne aspekty zarzadzania uwagg podczas wystapien.

Psychologia KLIENTA i podejmowania decyzji (36 godz.)

= Typologia klientéw (style osobowosci, style decyzyjne, poziom potrzeby kontroli i

bezpieczenstwa).

= Psychologiczne zrédta oporu klientéw. Mechanizamy obronne klientéw. Lek przed zmiana.

» Mechanizmy przywigzania klienta do marki i sprzedawcy. Spdjnos¢ doswiadczen.

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 2/5

miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Psychologiczne potrzeby, a potrzeby zakupowe. Proces podejmowania decyzji zakupowych
(konflity motywdw, racjonalizacja wyboru). Réznice indywidulne w decyzjach zakupowych.

Psychologia PERSWAZJI, WPLYWU | KOMUNIKAC)I (36 godz.)

= Neuropsychologia sprzedazy. Mdzg racjonalny a emocjonalny. Neurobiologia nagrody i
przyjemnosci. Uwaga, pamiec i zapamietywanie komunikatéw sprzedazowych.

= Heurystyki i btedy poznawcze klientéw.

= Psychologiczne podstawy komunikacji interpersonalnej. Formutowanie komunikatéw zgodnie z
procesami poznawczymi. Jezyk racjonalny i emocjonalny.

= Mechanizmy wptywu spotecznego. Psychologia relacji hndlowej (wiez, bezpieczehstwo,

przewidywalnosc).

= Psychologia wptywu a etyka i odpowiedzialno$¢ w sprzedazy.

Psychologia NEGOCJAC]I i sytuacji trudnych (18 godz.)

= Negocjacje jako proces decyzyjny i emocjonalny. Osobowos$¢ a preferowany styl negocjacji. Rola
percepcji i interpretacji intencji drugiej strony. Autodiagnoza stylu negocjacyjnego. Nadmierna
pewnos¢ siebie i iluzja kontroli. Efekt ramowania w negocjacjach.

= Psychologia sytuacji trudnych w sprzedazy. Rozmowy o cenie i presja rabatowa. Jak reagowac na
manipulacje. Radzenie sobie z impasem negocjacyjnym. Sytuacje utraty twarzy i ich naprawa.

Psychologia PRZYWODZTWA i zarzadzania zespotem sprzedazowym (18 godz.)

= Psychologia pracy zespotowej (role zespotowe, réznice osobowosci, dynamika zespotu
sprzedazowego). Budowanie autorytetu w zespole sprzedazowym. Motywowanie handlowcow.

= Zarzadzanie zmiang w zespole. Psychologiczne aspekty konfliktu i zarzadzanie nim. Emocje w

zespole.
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.

Funkcjonuje u nas Program Polecen.

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

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 3/5
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


http://www.merito.pl/torun/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/zasady-rekrutacji

» Warto sprawdzi¢ mozliwosci dofinansowania z
KFS.

Dowiedz sie wiecej

Czego sie nauczysz?

* Poznasz mechanizmy podejmowania decyzji w mézgu klienta, dzieki czemu zaczniesz
trafniej reagowac na jego potrzeby zakupowe.

= Zrozumiesz, jak emocje wptywaja na racjonalnos¢ wybordéw i nauczysz sie wykorzystywac te
wiedze w sprzedazy w sposéb etyczny i profesjonalny.

= Opanujesz psychologie wptywu spotecznego i mechanizmy perswazji, ktére zwiekszaja
skutecznos¢ dziatan.

= Dowiesz sie, jak budowac zaufanie i autorytet w oparciu o prawdziwe procesy psychologiczne.

» Nauczysz sie zarzadza¢ emocjami - wtasnymi i klientow, w wymagajacych sytuacjach
sprzedazowych.

* Poznasz zasady neuropsychologii decyzji, ktére pozwolg Ci projektowa¢ rozmowy
sprzedazowe, ktére realnie wptywaja na decyzje.

= Dowiesz sie, jak wychodzi¢ z impasu negocjacyjnego i radzi¢ sobie w trudnych
emocjonalnie sytuacjach sprzedazowych.

= Zdobedziesz wiedze, jak motywowac siebie i zespdt, bazujac na sprawdzonych mechanizmach
motywacji mdzgu.

Ceny
Dla Kandydatow

1 rok
5660 zt 6600-z-(1 x 5660 zt)

1 rata Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 5600zt
2 rat 2830 zt 3300-2-(2 x 2830 z1)
y Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 2800zt

10 rat 566 zt 660-z-(10 x 566 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 560zt

12 rat 471 zt 550-2-(12 x 471 z1)

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 466zt

Dla naszych absolwentow

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 4/5
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


http://www.merito.pl/torun/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/znizki-i-dofinansowania

1 rok

1 rata 5260 zt 6600-2+(1 x 5260 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 5200zt

2630 zt 3300-2-(2 x 2630 zt)

2 raty Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 2600zt
10 rat 526 zt 660-2-(10 x 526 zt)

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 520zt
12 rat 438 zt 550z(12 x 438 zt)

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 433zt

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 ukonczenia 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 5/5
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



