Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Sprzedazy - studia 6 800,00 PLN brutto
6 800,00 PLN nett
WYZSZA SZKOLA pOdyplomowe i netto
ADMINISTRAC]I
Emzmsm ! Numer ustugi 2026/02/20/172310/3350627 36,56 PLN brutto/h

36,56 PLN netto/h

WYZSZA SZKOLA

ADMINISTRACJI | Gdynia / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga zdalng
BIZNESU IM. w czasie rzeczywistym)

EUGENIUSZA

& Studia podyplomowe
KWIATKOWSKIEGO

W GDYNI (wsaig) O 186h
£ 31.10.2026 do 20.06.2027

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Akademia Sprzedazy to nowoczesne studia podyplomowe stworzone z
mysla o osobach, ktére chca rozwijaé swoje kompetencije sprzedazowe,
negocjacyjne i menedzerskie. Studia skierowane sg do os6b, ktére chca
rozwija¢ swoje kompetencje w sprzedazy i zarzadzaniu zespotem,
niezaleznie od poziomu doswiadczenia. To idealna propozycja dla:

¢ Handlowcoéw i doradcow klienta, ktorzy chcg zwiekszy¢ skutecznosé
sprzedazy i przygotowac sie do awansu.

¢ Menedzeréw sprzedazy i liderow zespotéw, pragnacych lepiej

Grupa docelowa ustugi zarzadzac ludzmi, celami i wynikami.

¢ Przedsiebiorcow, ktorzy budujg lub optymalizujg strategie sprzedazy
w swojej firmie.

¢ 0sob rozpoczynajacych kariere w sprzedazy, ktére szukajg solidnych
podstaw, sprawdzonych narzedzi i praktycznego przygotowania do
pracy w dynamicznym srodowisku.

Program zostat zaprojektowany tak, by kazdy uczestnik — niezaleznie od
swojego punktu wyj$cia — mdgt od razu przetozy¢ zdobytg wiedze na
realne dziatania biznesowe.

Minimalna liczba uczestnikéw 15
Maksymalna liczba uczestnikow 30
Data zakonczenia rekrutacji 23-10-2026

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 186



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

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

Zakres uprawnien studia podyplomowe

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga Akademia Sprzedazy - studia podyplomowe potwierdza przygotowanie do stosowania zaawansowanych technik
sprzedazy B2B i B2C, prowadzenia efektywnych negocjacji handlowych, zarzgdzania zespotem sprzedazowym, w tym
motywowania i delegowania zadan.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikaciji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

WIEDZA

Definiuje etapy procesu sprzedazy i
mechanizmy podejmowania decyzji
przez klienta.

WIEDZA
Analizuje role i wyzwania lidera zespotu
sprzedazowego.

UMIEJETNOSCI
Stosuje techniki sprzedazy consultative
w rozmowie z klientem.

Kryteria weryfikacji

* wymienia i opisuje 5 kluczowych
etapow procesu sprzedazy (np.
nawigzanie kontaktu, diagnoza
potrzeb).

* wyjasnia wptyw czynnikéw
psychologicznych na decyzje zakupowe
klienta.

* poréwnuje réznice w procesie
sprzedazy B2B i B2C.

« Identyfikuje 3 kluczowe obowiazki
lidera sprzedazy (np. wyznaczanie
celéw, motywowanie zespotu).

* Opisuje metody rozwigzywania
konfliktéw w zespole.

* Projektuje plan rozwoju kompetenciji
dla zespotu sprzedazowego.

* Przeprowadza rozmowe sprzedazowg
z wykorzystaniem pytan SPIN (Sytuacja,
Problem, Implikacja, Potrzeba).

+ Dostosowuje argumentacje do typu
klienta (np. analityk vs. intuicjonista).

* Pracuje z obiekcjami klienta, stosujac
techniki przeksztatcania zastrzezen w
korzysci.

Metoda walidacji

Prezentacja

Prezentacja

Prezentacja

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« Okresla strefy negocjacyjne (BATNA,
Test teoretyczny
WATNA, ZOPA).

UMIEJETNOSCI

Prowadzi negocjacje handlowe z

wykorzystaniem strategii win-win.

« Stosuje techniki aktywnego stuchania i Obserwacja w warunkach
perswazji. symulowanych

* Przygotowuje pisemne podsumowanie

Test teoretyczn
uzgodnien po negocjacjach. yezny

* Rozpoznaje style komunikacji

, Obserwacja w warunkach
cztonkéw zespotu (np. wg modelu

symulowanych

FRIS®).
KOMPETENCJE SPOLECZNE
Wspotpracuje w zespole * Proponuje rozwigzania wspierajace Obserwacja w warunkach
sprzedazowym, uwzgledniajac réznice synergie zespotu. symulowanych

osobowosciowe.

+ Udziat w zadaniu grupowym z oceng
efektéw (np. wspdlny projekt
sprzedazowy).

Obserwacja w warunkach
symulowanych

« Identyfikuje i analizuje dylematy
etyczne w scenariuszach
sprzedazowych (np. presja na klienta,
ukrywanie wad produktu).

Wywiad ustrukturyzowany

KOMPETENCJE SPOLECZNE
Demonstruje etyczne postawy w
. J y .p y « Stosuje zasady transparentnej Obserwacja w warunkach
sprzedazy i budowaniu relacji z L X .
komunikac;ji, unikajac manipulacji. symulowanych

klientami.

* Projektuje kodeks etyczny dla zespotu
sprzedazowego, uwzgledniajacy
standardy branzowe.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Kwalifikacje niewlaczone do ZSK

Uznane kwalifikacje

Pytanie 1. Czy dokument jest wydany przez podmiot systemu oswiaty lub szkolnictwa wyzszego na podstawie
odrebnych przepiséw?

TAK
ustawa z dnia 20 lipca 2018 r. - Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce (Dz. U. z 2024 r. poz. 1571, 1871 1897)

Informacje

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Wyzsza Szkota Administracji i Biznesu im. E. Kwiatkowskiego w Gdyni



Nazwa Podmiotu certyfikujacego Wyzsza Szkota Administracji i Biznesu im. E. Kwiatkowskiego w Gdyni

Program

Organizacja studiéw (niestacjonarne / online / hybrydowe): Hybrydowe (40% stacjonarnie / 60% online)
Liczba punktéw ECTS: 31

Liczba godzin zaje¢ dydaktycznych: 186

Jezyk wyktadowy: Polski

llos¢ semestréw: 2 semestry

Opiekun merytoryczny studiéw: Monika Bruska

Zajecia odbywaja sie okoto raz w miesigcu, w godzinach od 9:00 do 17:15.

Przewidziane terminy zajec:

* 18.10.2025 - 19.10.2025
* 22.11.2025 - 23.11.2025
* 13.12.2026 - 14.12.2026
* 17.01.2026 - 18.01.2026
* 14.02.2026 - 15.02.2026
* 21.03.2026 - 22.03.2026
* 11.04.2026 - 12.04.2026
¢ 09.05.2026 - 10.05.2026
e 27.06.2026 - 28.06.2026

Zajecia na studiach prowadzone sg w formie éwiczen, warsztatow, case study oraz multimedialnych wyktadow.

Wyktadowcami studiéw podyplomowych sg osoby na co dzien zajmujgce sie praktycznymi aspektami sprzedazy. Aktywizujaca
Uczestnikéw forma prowadzenia zajeé¢ pozwoli na wyéwiczenie umiejetnosci rozwigzywania probleméw zaréwno przedstawianych przez
wyktadowce jak i podnoszonych na biezgco przez stuchaczy.

Program studiow:
1. Podstawy sprzedazy i psychologia klienta

e Znaczenie sprzedazy w zyciu i biznesie

e Jak mysli klient — psychologia decyzji zakupowych
e Emocje i logika w sprzedazy B2B i B2C

¢ Rola sprzedawcy jako doradcy

e Pierwsze wrazenie i budowanie zaufania

2. Samoswiadomos¢ — wstep do roli sprzedawcy i menedzera

¢ Diagnoza stylu dziatania (test FRIS®)

e Wptyw stylu myslenia na relacje i decyzje

¢ Komunikacja z réznymi typami osobowosci
¢ Moja rola w zespole — pracownik vs. lider

e Talenty i potencjat rozwojowy

3. Wyzwania lidera zespotu sprzedazy

¢ Wyznaczanie i rozliczanie celéw (OKR, MBO)
¢ Delegowanie zadan i odpowiedzialnosci

¢ Prowadzenie trudnych rozméw

e Jasne komunikowanie oczekiwan

¢ Efektywne spotkania zespotowe



4. Techniki sprzedazy

e Dopasowanie technik do typu klienta

e Proces sprzedazy — krok po kroku

e Badanie potrzeb, prezentacja oferty, praca z obiekcjami
¢ Finalizacja i zamykanie sprzedazy

e Nowoczesne koncepcje: SPIN, storytelling, KAM

5. Motywowanie i angazowanie zespotu

e Ro&znice pokoleniowe i zespotowa réznorodnos¢
e Motywacja w praktyce — od teorii do narzedzi

¢ Praca z osobami zdemotywowanymi

¢ Dtugofalowe strategie motywacyjne

6. Efektywnos¢ osobista

e Zarzadzanie sobg w czasie i energii
¢ Ustalanie celéw i samodyscyplina

e Praca ze stresem i regeneracja

e Techniki poprawiajgce efektywnos$é

7. Negocjacje — fundamenty skutecznych rozmoéw
¢ Modele i etapy negocjacji
¢ Negocjacje indywidualne i zespotowe
¢ Typologie negocjacji — branzowe réznice
¢ Symulacje i studia przypadkéw

8. Marketing i personal branding w sprzedazy

¢ Rola marketingu w pozyskiwaniu klientéw

¢ Social selling - LinkedIn, Facebook, content
¢ Budowanie marki osobistej i zaufania

¢ Storytelling jako narzedzie sprzedazy

9. Zaliczenie koicowe

Liczba godzin wyktadowych i punktéw ECTS

Tematyka poszczegolnych przedmiotow

Podstawy sprzedazy i psychologia klienta

Samoswiadomosé i styl myslenia FRIS®

Wyzwania lidera zespotu sprzedazy

Techniki sprzedazy

Motywowanie i angazowanie zespotu

Efektywnos¢ osobista

Liczba godzin
wyktadowych

18

18

18

48

18

18

Wyktadowca (Imie, Nazwisko)

Monika Bruska

Monika Bruska

Marcin Chydzinski

Dorota Kabat

Monika Ksiezak

Marcin Chydzinski

Liczba punktéw ECTS



Negocjacje
Marketing i personal branding
Zaliczenie koricowe (projekt i prezentacja)

RAZEM:

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 0

Przedmiot / Data realizacji
L Prowadzacy o
temat zajeé zajeé

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

W tym koszt walidacji brutto

W tym koszt walidacji netto

W tym koszt certyfikowania brutto

W tym koszt certyfikowania netto

24

24

186

Godzina
rozpoczecia

Cena

6 800,00 PLN

6 800,00 PLN

36,56 PLN

36,56 PLN

0,00 PLN

0,00 PLN

0,00 PLN

0,00 PLN

Dorota Kabat

Karolina Kociotek

Monika Bruska

Godzina
zakonczenia

31

Forma

Liczba godzin .
stacjonarna



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 5

125

O mgr Dorota Kabat

‘ ' Ekspertka w rozwoju kompetencji sprzedazowych, menedzerskich i organizacyjnych, z ponad 4000
godzinami doswiadczenia szkoleniowego i 1000 godzin coachingu. Specjalizuje si¢ w budowaniu
skutecznych zespotow sprzedazowych, rozwijaniu umiejgetnosci handlowych oraz wspieraniu
menedzerdéw w osigganiu celdéw biznesowych.
0d 2009 roku prowadzi szkolenia, coaching i konsultacje dla firm z branz takich jak motoryzacja,
telekomunikacja, IT, FMCG czy produkcja. Wspotpracowata m.in. z Jafra Cosmetics Poland i Avon
Cosmetics Polska, gdzie odpowiadata za rozwdj struktur sprzedazowych, zarzagdzanie zespotami
oraz optymalizacje procesow sprzedazowych.

W pracy trenerskiej koncentruje sie na zwiekszaniu efektywnosci dziatan handlowych, rozwijaniu
kompetencji negocjacyjnych oraz wspieraniu lideréw w zarzadzaniu zespotami sprzedazowymi.
Posiada réwniez doswiadczenie jako asesor AC/DC oraz facylitator proceséw strategicznych w
organizacjach.

225

O mgr Monika Bruska

‘ ' OPIEKUN KIERUNKU

Trenerka, ekspertka ds. rozwoju, konsultantka biznesowa i certyfikowana coach/mentor EMCC,
trenerka Action Learning, certyfikowana trenerka FRIS®, absolwentka studiéw MBA na Akademii
Leona Kozminskiego.

Posiada ponad 25-letnie doswiadczenie, ktére zdobywata w organizacjach migdzynarodowych
(Unilever Polska S.A.), jak i polskich firmach (Kamis Przyprawy S.A, Vectra S.A.). Dzieki pracy w
réznych sektorach FMCG, farmaceutyczny i telekomunikacyjny dzi$ wspiera firmy w rozwijaniu
skutecznych zespotéw handlowych i strategii sprzedazowych. Wspiera organizacje w obszarach
zwigzanych z rozwojem, wspotpraca zespotdw, zarzadzaniem, mentoringiem i zmiang. Na co dzien
prowadzi warsztaty i projekty doradcze, a takze szkoli handlowcéw i menedzeréw sprzedazy.
Pracujac w grupie docenia unikalno$¢ kazdej napotkanej osoby, dgzgc do rozwijania indywidualnego
potencjatu. Jej zajecia sg intensywne, praktyczne i petne dobrej energii.

B3z

o mgr Monika Ksigzak

‘ ' Absolwentka Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie na kierunku Zarzadzanie jakoscig — Quality
Manager oraz Teologii na Uniwersytecie Kardynata Stefana Wyszynskiego. Ukonczyta réwniez
psychologie na Uczelni Biznesu i Nauk Stosowanych Varsovia. W 2017 roku zrealizowata Studia
Zawodowego Coachingu z akredytacjg International Coach Federation oraz Szkote Treneréw
Biznesu Master Teacher Jacka Wolniewicza, uzyskujac tytut trenera biznesowego z akredytacja
Polskiego Towarzystwa Treneréw Biznesu.

Posiada ponad 20-letnie doswiadczenie biznesowe. Pracowata w Telekomunikacji Polskiej i Orange,
gdzie uczestniczyta w strategicznych projektach Pionu Sieci i Platform Ustugowych. Tworzyta
dokumentacje procesowg w obszarze strategii i rozwoju sieci oraz koordynowata dziatania majgce
na celu zapewnienie spojnosci procesow PSiPU z innymi procesami biznesowymi.

Dodatkowo doswiadczenie zawodowe zdobywata w réznych sektorach biznesowych, w tym w
branzach motoryzacyjnej i produkcyjnej, wspotpracujagc z firmami takimi jak Bispol, Skanska, Volvo,
Volkswagen, Asseco, IKEA, Gtéwny Urzad Statystyczny (GUS) oraz Centrum Organizacji Informacji



(COl). Specjalizuje sie w projektowaniu i realizacji dedykowanych programéw rozwojowych dla kadry
menedzerskiej.

425
O mgr Marcin Chydzinski

‘ ' Trener, coach, facylitator, prezenter i HR Business Partner z wieloletnim doswiadczeniem w pracy z
menedzerami, szczegdlnie Sredniego i nizszego szczebla. Specjalizuje sie w rozwijaniu kompetenc;ji
liderskich, budowaniu autorytetu oraz wspieraniu lideréw w codziennych wyzwaniach zarzadczych -
od rozmow dyscyplinujacych, przez motywowanie, az po ocene i rozwdéj pracownikow.

Wieloletnia praktyka menedzerska oraz doswiadczenie sceniczne — zdobywane m.in. podczas
prowadzenia pokazow i wystgpien w catej Europie — pozwala mu skutecznie wspiera¢ zaréwno
osoby pracujace z zespotami, jak i tych, ktorzy chcg doskonali¢ autoprezentacije i umiejetnosé
komunikowania sie w sposob jasny i inspirujacy.

Prowadzi szkolenia od 2007 roku, coachingi od 2011, a od 2017 pracuje réwniez jako HRBP. Jednym
Z jego kluczowych obszaréw jest rozwéj treneréw — zrealizowat liczne projekty typu , Train the
trainers”, bazujac na swoim doswiadczeniu w prowadzeniu ponad stuosobowego zespotu
szkoleniowego.

OZD

O mgr Karolina Kociotek

‘ ' Praktyk z zakresu marketingu w mediach spotecznosciowych, trenerka, entuzjastka digitalu i nowych
technologii. Skupiona na poszukiwaniu rozwigzan, ktdre realnie wptywajg na rozwigzywanie
problemow i
poprawie wynikoéw klientdw. Przeprowadzita ponad 1500 godzin szkolen i warsztatéw z zakresu
social media
marketingu, Al w marketingu, reklamy w mediach spotecznos$ciowych, personal i employer
brandingu,
planowania strategii social media i content marketingowej oraz warsztatéw kreatywnych
wykorzystujgcych
podejscie design thinking.
0d 2016 zwigzana z marketingiem internetowym. Przeprowadza audyty, wspottworzy strategie,
doradzaii
szkoli. Prowadzi zajecia z content marketingu, mediéw spotecznosciowych, SEQ i strategii digital
marketingowej w ramach certyfikowanego kursu Digital Marketing prowadzonego na licenc;ji Digital
Marketing
Institute. Doswiadczenie zdobywata w agencjach socialmediowych, PR-owych i digtalowych,
zajmujgc
stanowiska od specjalistki i trenerki po team leaderke. Pracowata z klientami B2B i B2C - zaréwno
przy
opracowywaniu strategii, jak i egzekucji dziatan marketingowych. Wspétpracowata z klientami o
bardzo
szerokim profilu - od IT i branzy budowlanej, poprzez branze fashion, beauty i outdoor, az po
instytucje
publiczne i NGO.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy studiéw podyplomowych otrzymujg materiaty dydaktyczne w trakcie trwania zaje¢. Po ich zakonczeniu materiaty te sg udostepniane
na platformie e-learningowej Moodle, co umozliwia tatwy dostep i powtérke tresci w dogodnym czasie.



Materiaty dydaktyczne przygotowywane sg przez wyktadowcéw poszczegdlnych przedmiotéw i dostosowywane do potrzeb uczestnikéw oraz
specyfiki danego tematu. Obejmujg one réznorodne formaty, ktére wspierajag efektywna nauke, takie jak:

¢ skrypty w formacie PDF,

e e-podreczniki z zakresu sprzedazy,

e konspekty i ¢wiczenia do samodzielnej pracy,

¢ oraz dostep do platformy Moodle z petnym zestawem materiatéw po zakonczeniu zajec.

Warunki uczestnictwa

Studia adresowane sg do absolwentéw wszystkich kierunkéw studiéw, posiadajgcych co najmniej dyplom na poziomie licencjackim,
inzynierskim lub magisterskim.

O przyjeciu na studia decyduje kolejno$¢ zgtoszen.

Wazna informacja: W przypadku niewystarczajacej liczby zgtoszen, Uczelnia (Dostawca Ustug) zastrzega sobie prawo do odwotania edycji
studiéw.

Informacje dodatkowe

W ramach oferowanych studiéw, uczestnicy maja mozliwo$¢ skorzystania z diagnozy FRIS®, co stanowi wartosciowy element wsparcia
w procesie rozwoju osobistego i zawodowego.

Warunki techniczne

Zajecia stacjonarne
Zjazdy odbywaja sie w siedzibie Uczelni. Sale sg wyposazone w:

¢ rzutniki multimedialne

e nowoczesne ekrany projekcyjne
e komputery

e dostep do Wi-Fi

Zajecia online
Zalecenia techniczne do udziatu w zajeciach online
Zajecia prowadzone s3 na platformie Microsoft Teams. Mozna z niej korzystac:

e poprzez zainstalowana aplikacje (na komputerze, laptopie, smartfonie lub tablecie)
¢ przez aktualng wersje przegladarki internetowej (np. Chrome, Edge, Firefox, Safari)

Zalecany sprzet

1. Komputer / laptop:
e Procesor: minimum dwurdzeniowy 1,6 GHz (np. Intel Core i3 lub AMD Ryzen 3)
e RAM: co najmniej 4 GB (zalecane 8 GB)
e System operacyjny: Windows 10 lub nowszy, macOS 11 lub nowszy, Linux z aktualng przegladarka
e Karta graficzna: kompatybilna z DirectX 9 lub nowszym (dla Windows: WDDM 2.0)
e Kamera internetowa: minimum 720p (HD) — opcjonalna, ale zalecana
¢ Mikrofon i gto$niki: wbudowane lub zestaw stuchawkowy

2. Smartfon / tablet (alternatywnie):
e System: Android 10 lub nowszy, iOS 13 lub nowszy
¢ RAM: minimum 2 GB
e Kamera przednia: co najmniej HD (720p)
e Stabilne potaczenie internetowe

Potaczenie internetowe



¢ Minimalna predko$¢ pobierania (download): 1,5 Mbps

¢ Minimalna predkos¢ wysytania (upload): 1,5 Mbps

e Zalecana predkos$¢: minimum 3 Mbps w kazdg strone, jesli z sieci korzysta kilka oséb
e Stabilno$¢: najlepiej potaczenie przewodowe (Ethernet) lub Wi-Fi 5 GHz

e Opdznienia (ping): najlepiej ponizej 100 ms

Adres

ul. Kielecka 7

81-303 Gdynia

woj. pomorskie

Wyzsza Szkota Administracji i Biznesu im. E. Kwiatkowskiego w Gdyni dysponuje dwoma nowoczesnymi kampusami
zlokalizowanymi przy ul. Kieleckiej 7 i tuzyckiej 2B. Oba znajduja sie w doskonatej lokalizaciji blisko centrum miasta, na
pograniczu Tréjmiejskiego Parku Krajobrazowego, obok kolejki miejskiej i wezta komunikacyjnego, co zapewnia wygodny
dojazd. Uczelnia dysponuje wtasnymi bezptatnymi parkingami dla studentéw i wyktadowcéw, a blisko$¢ Centrum Riviera

jest dodatkowym udogodnieniem. Przestronne kampusy dostosowane sg dla 0séb z niepetnosprawnos$ciami. Budynki
znajduja sie w niedalekiej odlegtosci od plazy i morza, w nowoczesnej, biznesowej czesci Gdyni.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi
e Laboratorium komputerowe

o Nowoczesny kampus dostosowany jest dla 0s6b z niepetnosprawnosciami

Kontakt

ﬁ E-mail podyplomowe@wsaib.pl

Telefon (+48) 586 607 428

Aleksandra Molesta



