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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Studia adresowane s3 przede wszystkim do: specjalistow ds. sprzedazy,

pracownikéw dziatéw marketingu i sprzedazy, oséb zajmujgcych sie
Grupa docelowa ustugi tworzeniem i realizacjg strategii sprzedazy, menedzeréw sprzedazy,

dyrektoréw handlowych, opiekunéw klienta, przedstawicieli handlowych,
doradcéw handlowych, team lideréw, wtascicieli firm handlowych,

wiascicieli firm produkcyjnych, wtascicieli firm ustugowych.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakonczenia rekrutacji 19-10-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 180

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . . L.
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien studia podyplomowe

Cel

Cel edukacyjny

Celem studiéw jest profesjonalne przygotowanie do roli menedzera sprzedazy w firmie. Uczestnicy poznajg metody i
techniki organizowania i zarzagdzania sprzedazg, narzedzia ksztattowania i wptywania na relacje z klientem i otoczeniem.



Zostang zapoznani takze z roznorodnymi technikami i sposobami postepowania z trudnym klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

W zakresie wiedzy:

Absolwenci posiadajg wiedze na temat
struktury i funkcjonowania rynku oraz
uwarunkowan sprzedazy, co umozliwia
zrozumienie kontekstu biznesowego.
Posiada wiedze na temat
nowoczesnych trendéw w sprzedazy,
takich jak Sprzedaz 3.0 i Marketing 3.0,
co pozwala na adaptacje do
zmieniajacych sie warunkow
rynkowych.

Absolwenci rozumieja strategie
sprzedazowa w XX i XXI wieku, co
umozliwia analize i wybor odpowiednich
metod sprzedazowych.

W zakresie umiejetnosci:

Absolwenci potrafig postugiwac sie
efektywnymi technikami sprzedazy,
takimi jak SPIN Selling czy Challenger
Sale, co przyczynia sie do
skuteczniejszych interakcji z klientami.
Absolwenci potrafig budowac i
zarzadzaé zespotem sprzedazowym,
wilaczajac w to rekrutacje,
motywowanie oraz ocene pracownikéw,
co prowadzi do efektywnego dziatania
zespotu.

Absolwent tworzy i realizuje strategie
sprzedazy, co umozliwia osiggniecie
krétko- i dlugoterminowych celéw
sprzedazowych firmy.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie identyfikuje i
opisuje strukture oraz funkcjonowanie
rynku, a takze wyjasnia wptyw
kluczowych uwarunkowarn na proces
sprzedazy w réznych kontekstach
biznesowych.

Uczestnik poprawnie charakteryzuje
nowoczesne trendy sprzedazowe oraz
strategie marketingowe (Sprzedaz 3.0,
Marketing 3.0) i wykazuje umiejetnos¢
ich zastosowania w zmieniajacych sie
warunkach rynkowych.

Uczestnik trafnie analizuje historyczne i
wspotczesne strategie sprzedazowe
oraz wybiera metody sprzedazowe
dostosowane do specyfiki rynku i
potrzeb klientéw.

Uczestnik poprawnie stosuje techniki
sprzedazy (np. SPIN Selling, Challenger
Sale) w symulowanych lub
rzeczywistych interakcjach
sprzedazowych, wykazujac zrozumienie
i efektywnos$¢ ich uzycia w praktyce.
Uczestnik tworzy strategie zarzadzania
zespotem sprzedazowym, obejmujaca
procesy rekrutacyjne, motywacyjne oraz
ewaluacyjne, i wykazuje umiejetnosé jej
wdrozenia na podstawie konkretnych
studiéw przypadkéw. Uczestnik
opracowuje strategie sprzedazy,
uwzgledniajaca zaréwno krétko-, jak i
dtugoterminowe cele biznesowe, a
takze demonstruje jej skutecznosé na
podstawie analizy wynikéw lub
scenariuszy rynkowych.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik skutecznie wykorzystuje
narzedzia i techniki komunikacyjne w
symulowanych lub rzeczywistych
interakcjach z klientami, demonstrujac

W zakresie kompetencji spotecznych:
P ) sp y zdolnos$¢ do budowania pozytywnych i

Absolwent ma rozwinigte umiejetnosci
komunikacji w sprzedazy, co sprzyja
budowaniu pozytywnych relacji z
klientami.

Absolwent posiada wiedze na temat
neuronauki i jej roli w sprzedazy, co
pomaga w lepszym zrozumieniu
zachowan klientéw oraz motywacji
sprzedazowej. Absolwent ma wiedze na
temat doskonalenia umiejetnosci
negocjacyjnych, co pozwala na
skuteczne prowadzenie negocjacji
handlowych i rozwigzywanie konfliktow.

dtugotrwatych relacji opartych na
zaufaniu. Uczestnik poprawnie
identyfikuje kluczowe mechanizmy
neuronaukowe wptywajace na decyzje
zakupowe klientéw i stosuje te wiedze
do optymalizacji procesu Test teoretyczny
sprzedazowego, wykazujac zrozumienie
zachowan i motywaciji klientow.
Uczestnik prowadzi symulowane lub
rzeczywiste negocjacje handlowe,
stosujgc zaawansowane techniki
negocjacyjne. Wykazuje umiejetnosé
rozwigzywania konfliktéw poprzez
zastosowanie skutecznych strategii
negocjacyjnych, z uwzglednieniem
intereséw obu stron.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Liczba
godzin
Lp. zaje¢
Nazwa przedmiotu teoretyczny
ch
Sprzedaz Przysztosci:
Trendy, Taktyki, 6
Narzedzia
5 Efektywne techniki
' sprzedazy
Zarzadzanie zespotem
3. sprzedawcéw/handlowcé 6
w
Sprzedaz 360° -
4. Organizacja 6

i Optymalizacja

Omnichannel Excellence
- Jak Laczyé Online
i Offline, by Tworzy¢
S. Wyjatkowe 6
Doswiadczenia Klienta

Psychologia osobowosci
handlowca oraz
zarzadzanie coachingowe
zespotem

Rola neuronauki
7. w procesie 6
sprzedazowym

Prezentowanie oferty
8. handlowej — wystapienia -
publiczne

Negocjacje podnoszace
efektywnos¢é sprzedazy

Liczba
godzin

zajec
praktycznyc
h

12

18

12

12

12

12

12

18

12

Liczba
godzin
zajec

ONLINE

Liczba
punktéw EC
TS



Identyfikacja okazji
rynkowych oraz
kreowanie nowych
produktéw z punktu
widzenia pracownika
sprzedazy

10.

Razem: 48

llo$¢ semestrow: 2

Liczba godzin: 180

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat

Prowadzac
zajeé acy
Rola
neuronauki w dr Tomasz
procesie Grzelak
sprzedazowym
Rola
neuronauki w dr Tomasz
procesie Grzelak
sprzedazowym
Sprzedaz
przysztosci: mgr Edyta
trendy, taktyki, Pietrzak
narzedzia
Sprzedaz
przyszitosci: mgr Edyta
trendy, taktyki, Pietrzak
narzedzia
Efektywne Cyori
techniki yprian i

. Jedrkowiak
sprzedazy
. E.fektywne Cyprian
techniki i
Jedrkowiak

sprzedazy

12

132

Data realizacji
zajeé

25-10-2025

26-10-2025

15-11-2025

16-11-2025

06-12-2025

07-12-2025

32

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:00

09:00

09:00

09:00

09:00

Godzina
zakonczenia

16:00

16:00

16:00

16:00

16:00

16:00

Liczba godzin

07:00

07:00

07:00

07:00

07:00

07:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajet zajeé rozpoczecia zakonczenia

Identyfikacja

okazji rynkowych

oraz kreowanie

nowych Wojciech Ozga 10-01-2026 09:00 16:00 07:00
produktéw z

punktu widzenia

pracownika

sprzedazy

Identyfikacja

okazji rynkowych

oraz kreowanie

nowych Wojciech Ozga 11-01-2026 09:00 16:00 07:00
produktéw z

punktu widzenia

pracownika

sprzedazy

Prezentowanie
. mgr Barbara
oferty handlowej- 31-01-2026 09:00 16:00 07:00
L Ganszczyk
wystapienia
publiczne

Prezentowanie
mgr Barbara

oferty handlowej- 01-02-2026 09:00 16:00 07:00
- Ganszczyk
wystgpienia
publiczne
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 27,78 PLN

Koszt osobogodziny netto 27,78 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 7

O
M

127

dr Tomasz Grzelak

Trener, Manager, Certyfikowany Trener NeuroColor Profiles. Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu
komunikacji interpersonalnej, zarzgdzaniem zespotami, psychologii sprzedazy, przywddztwa,
motywacji. Propagator szkolen opartych na dowodach (EBT) i doswiadczeniu. Jeden z nielicznych
certyfikowanych treneréw NeuroColor Profiles w Polsce, tescie bazujgcym nie tylko na wiedzy z
zakresu psychologii, ale takze aspektach biologicznych. Pasjonuje go neuronauka i wykorzystanie
wiedzy o mézgu w biznesie.

Kwalifikacje i doswiadczenie zdobyte w ciggu ostatnich 5-ciu lat i nadal.

227

Jakub Lewandowski

Wyktadowca Akademii WSB. Wtasciciel firmy PASJA Grupa Dobrych Treneréw, coach ICC, trener.
Swoje bogate doswiadczenie zawodowe zdobywat w takich firmach jak IBM, Dr Oetker, Sara Lee,
Walther Meble, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne. Ma talent do prowokatywnego inspirowania
ludzi do tego, aby chciato im sie chcieé, a takze przekazywania wiedzy i swojego doswiadczenia
innym, a jego entuzjazm jest zarazliwy. Jest autorem wielu treningéw i warsztatow z zakresu
zarzadzania coachingowego, zarzagdzania zespotami sprzedazowymi, psychologii sprzedazy,
rozwoju osobistego i merchandisingu w firmach o profilu ustugowym, handlowym i produkcyjnym.
Kwalifikacje i doswiadczenie zdobyte w ciggu ostatnich 5-ciu lat i nadal.

3z7
Woijciech Ozga

Ponad 32 lata doswiadczenia zawodowego w réznych branzach i na réznych stanowiskach, poparte
szeregiem szkolen, stanowi jego potencjat merytoryczny. Praktyk zarzgdzania projektami. Wspiera
rézne organizacje w doskonaleniu ich pracownikéw. Wspétpracuje z kilkoma uczelniami, na ktérych
petni role opiekuna merytorycznego podyplomowych studiéw Zarzadzania Projektami. Jest
wyktadowca na studiach MBA, Zarzadzanie Projektami, Agile, HR Manager. Wieloletni cztonek
Project Managment Institute oraz International Project Management Association.

Kwalifikacje i doswiadczenie zdobyte w ciggu ostatnich 5-ciu lat i nadal.

4z7

Cyprian Jedrkowiak

Certyfikowany Coach biznesowy ICC, Certyfikowany Teamcoach — Akademia Leona Kozmirnskiego w
Warszawie,. Absolwent Wydziatu Zarzadzania i Marketingu Akademii Ekonomicznej we Wroctawiu.
Akredytowany Konsultant Harrison Assessments oraz MindSonar MetaProfiles, Certyfikowany
Assessor AC/DC, Absolwent Studiéw podyplomowych - Przygotowanie Pedagogiczne - Uczelnia
Zawodowa Zagtebia Miedziowego. Realizuje szkolenia z zarzgdzania zespotem rozproszonym,
coaching menedzerski, zaawansowana komunikacja menedzerska, efektywna sprzedaz, negocjacje,
Coaching dla menedzerdw, specjalistow, doradcéw ds. Obstugi klienta, zespotow sprzedazowych.
Jest zaangazowany w projekty efektywnej komunikacji wewnatrz organizacji

i budowanie motywaciji pozafinansowej oraz efektywnosci osobistej, rozwigzywania konfliktow,
zarzgdzania zmiang, zwiekszania efektywnosci biznesowej i osobistej. Kwalifikacje i doswiadczenie
zdobyte w ciggu ostatnich 5-ciu lat i nadal.



Barttomiej Kloch

Trener kompetencji miekkich. Dyplomowany Coach. Trener Mentalny w sporcie oraz biznesie

Ma ponad 20 letnie doswiadczenie w zarzgdzaniu, sprzedazy, motywowaniu ludzi. Licencjonowany
konsultant badania odpornosci psychicznej. Posiada licencje do korzystania z testu
psychometrycznego MTQ48, ktéry jest pierwszym uznanym na $wiecie narzedziem do mierzenia
odpornosci psychicznej. Wyktadowca na studiach podyplomowych ,Akademia Menadzera
Sprzedazy”, realizowanego w Akademii WSB w Dgbrowie Gorniczej w partnerstwie z PASJA GDT.
Kwalifikacje i doswiadczenie zdobyte w ciggu ostatnich 5-ciu lat i nadal.

6z7

mgr Barbara Ganszczyk

Doswiadczenie zawodowe (ostatnie 5 lat):

2021-obecnie — Przedstawiciel Medyczny, LEK-AM Sp. z 0.0. — zarzadzanie sprzedazg na Gérnym
Slasku i w Matopolsce, analiza wynikéw, wspétpraca z centrami psychiatrycznymi.

2021-obecnie - Wyktadowca, Akademia WSB — prowadzenie zaje¢ z wystgpien publicznych,
zarzadzania grupa, technik szkoleniowych (Cykl Kolba).

2007-2021 - Senior Medical Consultant / Trainer / Coach, Aurovitas / Apotex — sprzedaz, szkolenia,
reprezentacja firmy, warsztaty.

Sukcesy:

Budowa wizerunku marki Apotex wsrdd lekarzy psychiatrow i neurologdéw.
Wprowadzenie lekéw psychiatrycznych na rynek.

Nagrody sprzedazowe.

Funkcja Trenera Produktowego.

Panel wyktadowy w Akademii WSB.

Umiejetnosci:

Wystgpienia publiczne i prezentacje.

Szkolenie dorostych, wdrazanie pracownikow.

Techniki szkoleniowe, zarzadzanie grupa.

Praktyczne stosowanie Cyklu Kolba.

Podsumowanie: Posiada aktualne doswiadczenie w farmacji i dydaktyce oraz kwalifikacje w
zakresie szkolen i wystagpien publicznych. Spetnia wymagania BUR.

727

mgr Edyta Pietrzak

Absolwentka Szkoty Gtéwnej Handlowej (Zarzadzanie i Marketing) oraz studiéw podyplomowych na
Akademii Leona Kozminskiego w zakresie Psychologii biznesu dla menedzeréw i Zarzadzania
Marka Luksusowa. Posiada certyfikaty: Mediatora, Trenera Biznesu oraz Coacha Mocnych Stron.
Przez 27 lat zwigzana z dziatami sprzedazy w firmach polskich i miedzynarodowych, w tym 18 lat na
stanowiskach menedzerskich. Jako Dyrektor Sprzedazy w Dr Irena Eris S.A. przez 11 lat
odpowiadata za wszystkie marki i kanaty sprzedazy w Polsce, wdrazajac systemy zarzadzania przez
cele (MBO), tworzac i implementujac systemy wynagradzania, a takze koordynujgc procesy tgczenia
zespotow i kontraktow handlowych podczas zmian wtascicielskich.

0d 2017 roku prowadzi wyktady na studiach podyplomowych w obszarze sprzedazy i zarzagdzania,
m.in. z zakresu negocjacji z sieciami handlowymi (w tym matematyki handlowej), komunikacji
menedzerskiej, kompetenc;ji lidera oraz zarzagdzania zespotem sprzedazy. Prowadzi réwniez
indywidualne procesy rozwojowe dla menedzerdw.

Spetnienie wymogoéw potencjatu kadrowego:

+ Doswiadczenie zawodowe w ostatnich 5 latach: prowadzenie szkolen i wyktadow w obszarze



sprzedazy i zarzadzania (od 2017 r. do dzis).

+ Kwalifikacje nabyte w ostatnich 5 latach: aktualne certyfikaty trenerskie i coachingowe (Trener
Biznesu, Coach Mocnych Stron, Mediator).

Dzieki potgczeniu wieloletniej praktyki menedzerskiej na poziomie zarzadu z aktualng dziatalnoscia
szkoleniowa i certyfikowanymi kwalifikacjami, gwarantuj

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty z wytypowanych zajec¢ po ich realizacji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa w ustudze jest dokonanie wptaty optaty wpisowej w kwocie 300 zt, ktdra jest dodatkowa optatg poza kosztem
wskazanym w ustudze.

Ukonczone studia | lub Il stopnia.
Uczestnik zobowigzany jest do przystgpienia do egzaminéw semestralnych i uzyskania oceny pozytywnej.

Organizator studiéw zastrzega sobie mozliwo$¢ wprowadzenia zmian w programie studiéw.

Informacje dodatkowe

1 godzina zaje¢ w Akademii WSB = 45 min. zaje¢ dydaktycznych.
Na 8 godzin spotkan dydaktycznych, przypada 35 minut przerwy do dyspozycji wyktadowcy do ustalenia z grupa.
180 godzin zaje¢ dydaktycznych ( 140 godzin zegarowych - z uwzglednieniem przerw= 180 godzin dydaktycznych)

Uczestnicy otrzymujg materiaty z wytypowanych zaje¢ po ich realizacji.

Warunki techniczne

Warunki techniczne
Ustuga realizowana zdalnie poprzez platformy ClickMeeting, Zoom i MS Teams.

Minimalne wymagania sprzgtowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji: *Komputer
stacjonarny/laptop z dostepem do Internetu

Sprawny mikrofon i kamera internetowa (lub zintegrowane z laptopem)

Minimalne wymagania dotyczgce parametréw tgcza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik: download 8 mb/s, upload 8 mb/s,
ping 15 ms

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: Zalecamy wykorzystanie
aktualnej wersji przegladarki CHROME (zaréwno na komputerach z systemem operacyjnym Windows jak i Apple

Okres wazno$ci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu on-line: 7,5 h



Kontakt

ﬁ E-mail krakow@wsb.edu.pl

Telefon (+48) 887 722 303

Sandra Szczygiet



