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& Studia podyplomowe

[l zdalna w czasie rzeczywistym
& Zajecia grupowe

® 159:05h

£ 17.10.2026 do 30.06.2027

Informacje podstawowe

5300,00 PLN brutto
5300,00 PLN netto

33,32 PLN brutto/h

33,32 PLN netto/h

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi
Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Zakres uprawnien

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Sprzedaz

Studia adresowane sg przede wszystkim do: specjalistow ds. sprzedazy,
pracownikéw dziatéw marketingu i sprzedazy, oséb zajmujacych sie
tworzeniem i realizacjg strategii sprzedazy, menedzeréw sprzedazy,
dyrektoréw handlowych, opiekunéw klienta, przedstawicieli handlowych,
doradcow handlowych, team lideréw, wtascicieli firm handlowych, wtascicieli
firm produkcyjnych, wtascicieli firm ustugowych.

Uczestnikami studiow moga zostaé réwniez absolwenci szkét wyzszych
zainteresowani podnoszeniem swoich kwalifikacji w tym zakresie.

10

40

07-10-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie
wyzszym i nauce (t. j. Dz. U. z 2024 r. poz. 1571, z pdzn. zm.)

studia podyplomowe



Celem studiéw podyplomowych jest profesjonalne przygotowanie do roli menedzera sprzedazy w firmie.

Stuchacze poznajg metody i techniki organizowania i zarzadzania sprzedazg, narzedzia ksztattowania i wptywania na
relacje z klientami i otoczeniem. Uzyskajg wiedze na temat réznorodnych technik i sposobéw postepowania z trudnym
klientem oraz bedg przygotowani do profesjonalnej prezentacji produktéw i ustug oraz poznajg wspétczesne kanaty

pozyskiwania bazy klientow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

W ZAKRESIE WIEDZY:

Charakteryzuje wspétczesne strategie i
techniki sprzedazy oraz zasady
budowania relacji z klientem.
Charakteryzuje zasady zarzadzania
zespotem sprzedazowym oraz
strategicznego zarzadzania sprzedaza.
Charakteryzuje wspotczesne narzedzia i
rozwigzania wspierajace sprzedaz oraz
obstuge klienta.

W ZAKRESIE UMIEJETNOSCI:

Dobiera techniki sprzedazy i
komunikacji do potrzeb oraz zachowan
klienta.

Planuje i organizuje dziatania
sprzedazowe z wykorzystaniem
wspotczesnych narzedzi zarzadzania
sprzedaza.

Dobiera rozwigzania wspierajace
zarzadzanie zespotem sprzedazowym i
rozwoéj pracownikow.

Kryteria weryfikacji

Rozréznia wspotczesne strategie i
techniki sprzedazy oraz charakteryzuje
etapy procesu sprzedazy.

Rozréznia metody badania potrzeb i
oczekiwan klienta oraz identyfikuje
zasady budowania relacji z klientem.
Charakteryzuje zasady organizaciji pracy
zespotu sprzedazowego oraz rozréznia
finansowe i pozafinansowe systemy
motywowania.

Identyfikuje elementy strategii i planu
sprzedazy oraz charakteryzuje zasady
monitorowania i analizy wynikéw
sprzedazy.

Rozréznia modele omnichannel,
multichannel i cross-channel oraz
identyfikuje wspotczesne kanaty
pozyskiwania i obstugi klienta.
Identyfikuje zastosowanie CRM, ERP,
POS oraz narzedzi Al w sprzedazy oraz
charakteryzuje znaczenie Customer
Experience.

Rozpoznaje potrzeby, oczekiwania i
motywy zakupowe klienta oraz dobiera
odpowiednig technike sprzedazy do
sytuacji.

Dobiera sposéb prezentowania korzysci
oraz reagowania na obiekcje klienta w
procesie sprzedazy.

Dobiera dziatania sprzedazowe do
okreslonych celéw oraz dobiera mierniki
stuzace do monitorowania realizaciji
planu sprzedazy.

Dobiera narzedzia wspierajace
organizacje i analize procesu sprzedazy.
Dobiera narzedzia motywowania
pracownikéw oraz sposéb podziatu
zadan i odpowiedzialnosci do sytuaciji
zespotu.

Dobiera dziatania wspierajace rozwéj
pracownika, w tym coaching i
informacje zwrotna.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozpoznaje zachowania sprzyjajace
budowaniu zaufania oraz dobiera
sposob komunikacji do potrzeb i
sytuacji klienta.

Stosuje zasady aktywnego stuchania w
W ZAKRESIE KOMPETENCJI

SPOLECZNYCH:

Buduije relacje z klientem oparte na
zaufaniu, autentycznosci i
dostosowaniu komunikac;ji do potrzeb
rozmoéwcy.

Stosuje zasady asertywnej i
konstruktywnej komunikacji w relacjach
handlowych i negocjacyjnych.
Wspotpracuje z zespotem
sprzedazowym, uwzgledniajac
réznorodno$¢ potrzeb i motywacji
pracownikoéw.

sytuacjach sprzedazowych oraz dobiera

sposob reagowania na potrzeby klienta.

Rozréznia zachowania asertywne,

ulegte i agresywne oraz dobiera sposéb

reagowania na obiekcje i sytuacje

konfliktowe. Test teoretyczny z wynikiem
Uwzglednia interesy stron w generowanym automatycznie
komunikaciji i negocjacjach oraz dobiera

spos6b komunikacji do sytuacji.

Rozpoznaje czynniki wptywajace na

zaangazowanie pracownikéw oraz

dobiera sposéb komunikacji do sytuacji

i potrzeb cztonkéw zespotu.

Identyfikuje dziatania wspierajgce

wspotprace i efektywnos$¢ zespotu oraz

dobiera rozwigzania sprzyjajace

zaangazowaniu pracownikow.

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 Akademia WSB
Nazwa Podmiotu certyfikujacego Akademia WSB

Program

Liczba godzin Liczba godzin Liczba godzin zajeé
Lp. Nazwa przedmiotu
zajec teoretycznych zajec¢ praktycznych online



Sprzedaz Przysztosci: Trendy, Taktyki,
Narzedzia

2. Efektywne techniki sprzedazy - 18 18

Zarzadzanie zespotem
sprzedawcow/handlowcow

Sprzedaz 360° — Organizacja

i Optymalizacja

Omnichannel Excellence
5. - Jak taczy¢ Online i Offline, 6 12 18

by Tworzy¢ Wyjatkowe Doswiadczenia Klienta

Psychologia osobowosci handlowca oraz

6. ) ) 6 12 18
zarzadzanie coachingowe zespotem

7. Rola neuronauki w procesie sprzedazowym 6 12 18

8 Prezentowanie oferty handlowej — wystapienia 18 18

' publiczne

0 NegoclaF:Je podnoszace efektywnosc¢ 6 12 18
sprzedazy
Identyfikacja okazji rynkowych oraz kreowanie

10. nowych produktéw z punktu widzenia 6 12 18
pracownika sprzedazy
Razem: 48 132 180

Zgodnie z Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych oraz Zatgcznikiem nr 2 dotyczgcym studiow podyplomowych, szczegotowy
harmonogram zaje¢ zostanie uzupetniony najpézniej na 6 dni przed rozpoczeciem realizacji ustugi. Linki oraz kody dostepu do ustugi
realizowanej w formie zdalnej zostang opublikowane najpézniej jeden dzien przed rozpoczeciem zajec.

Liczba godzin: 180 godzin dydaktycznych co odpowiada 135 godzinom zegarowym

e Warunek przyjecia na studia: Kandydaci powinni posiada¢ co najmniej wyzsze wyksztatcenie.
* Czas trwania: 2 semestry.
» Podstawa zaliczenia: studia koricza si¢ egzaminem zaliczajgcym studia za pomocg platformy Moodle.
¢ Dni odbywania sie zaje¢: soboty i niedziele.

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

Rodzaj dokumentu potwierdzajgcego ukonczenie studiéw podyplomowych: Swiadectwo ukoriczenia studiéw podyplomowych zgodnie z
Rozporzadzeniem Ministra Nauki i Szkolnictwa Wyzszego z dnia 12 wrzes$nia 2018 r. w sprawie dokumentéw wydawanych w zwigzku z
przebiegiem lub ukoriczeniem studiéw podyplomowych i ksztatcenia specjalistycznego.



Zajecia realizowane weekendowo dwa razy w miesigcu, w wybrane soboty i niedziele. Przerwy nie wliczajg sie w czas ustugi.
Zajecia beda realizowane w formie zdalnej, z wykorzystaniem platform ClickMeeting, Zoom lub Microsoft Teams i Moodle.
Kandydaci chcacey skorzystac¢ z ustugi powinni posiadaé co najmniej wyzsze wyksztatcenie (minimum studia wyzsze | stopnia).

Sposéb walidaciji: studia koricza sie egzaminem w formie testu pisemnego realizowanych zdalnie, po ostatnim semestrze studiéw.
Egzamin realizowany jest poprzez platforme Moodle.

Walidacja oddzielona od procesu ksztatcenia.

Zgodnie z Regulaminem Studiéw Podyplomowych Akademii WSB, uczestnik zobowigzany jest do obecnosci na minimum 80% zaje¢
dydaktycznych realizowanych w ramach programu studiéw.

Frekwencja jest obowigzkowa i podlega systematycznej kontroli, ktéra prowadzona jest poprzez:

e o listy obecnosci
¢ raporty logowania do platform zdalnych
e zrzuty ekranu (printscreeny) tworzone przez koordynatora lub prowadzacego zajecia online.

Niespetnienie obowigzku frekwencji moze skutkowaé niedopuszczeniem do zaliczenia studiéw lub koniecznoscig spetnienia
dodatkowych warunkéw wskazanych przez Akademie WSB.

Ukoriczenie studiéow
Warunkiem ukonczenia studiéw podyplomowych i uzyskania swiadectwa ich ukonfczenia jest:

e o obecnos$¢ na co najmniej 80% zaje¢ dydaktycznych,
¢ uzyskanie wszystkich wymaganych zaliczen i pozytywnych ocen testéw konczacych semestr.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 181

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- L, . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

Efektywne o Cyprian
. Zajecia . 17-10-2026 08:00 09:30 01:30
techniki Jedrkowiak

sprzedazy
22181 | Przerwa - 17-10-2026 09:30 09:45 00:15

Efektywne L Cyprian
. Zajecia X 17-10-2026 09:45 11:15 01:30
techniki Jedrkowiak

sprzedazy
- Przerwa - 17-10-2026 11:15 12:00 00:45

Efektywne L Cyprian
. Zajecia . 17-10-2026 12:00 13:30 01:30
techniki Jedrkowiak

sprzedazy

- Przerwa - 17-10-2026 13:30 13:35 00:05



Przedmiot /
temat

Efektywne
techniki
sprzedazy

om-

Efektywne
techniki
sprzedazy

Efektywne
techniki
sprzedazy

-

Efektywne
techniki
sprzedazy

(1520 B

Efektywne
techniki
sprzedazy

=

Efektywne
techniki
sprzedazy

-

Efektywne
techniki
sprzedazy

Sprzedaz
Przysztosci:
Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Cyprian
Jedrkowiak

Cyprian
Jedrkowiak

Cyprian
Jedrkowiak

Cyprian
Jedrkowiak

Cyprian
Jedrkowiak

Cyprian
Jedrkowiak

Cyprian
Jedrkowiak

mgr Edyta
Pietrzak

Data realizacji
zajeé

17-10-2026

17-10-2026

17-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

07-11-2026

Godzina
rozpoczecia

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

Godzina
zakonczenia

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

Liczba godzin

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30



Przedmiot /
temat

202181 o

Sprzedaz

Przysztosci:

Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

220 B

Sprzedaz

Przysztosci:

Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

enm-

Sprzedaz

Przysztosci:

Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

@

Sprzedaz

Przysztosci:

Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

Sprzedaz

Przysztosci:

Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

-

Sprzedaz

Przysztosci:

Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

mgr Edyta
Pietrzak

mgr Edyta
Pietrzak

mgr Edyta
Pietrzak

mgr Edyta
Pietrzak

mgr Edyta
Pietrzak

mgr Edyta
Pietrzak

Data realizacji
zajeé

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

Godzina
zakonczenia

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

Liczba godzin

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

520 B

Sprzedaz
Przysztosci:
Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

-

Sprzedaz
Przysztosci:
Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

-

Sprzedaz
Przysztosci:
Trendy,
Taktyki,
Narzedzia

Omnichannel
Excellence -
Jak faczyé
Onlinei
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni
aKlienta

-

Omnichannel
Excellence -
Jak faczyé
Onlineii
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni
aKlienta

Loz o B

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

mgr Edyta
Pietrzak

mgr Edyta
Pietrzak

mgr Edyta
Pietrzak

Krzysztof
Wilma

Krzysztof
Wilma

Data realizacji
zajeé

08-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

28-11-2026

28-11-2026

28-11-2026

28-11-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

11:15

Godzina
zakonczenia

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

12:00

Liczba godzin

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30

00:45



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Omnichannel
Excellence -
Jak faczyé
Onlineii
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni
aKlienta

Zajecia

Przerwa

-

Omnichannel
Excellence -
Jak taczyé
Onlinei
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni
a Klienta

Zajecia

Przerwa

-

Omnichannel
Excellence -
Jak taczyé
Onlineii
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni
a Klienta

Zajecia

Omnichannel
Excellence -
Jak taczyé
Onlineii
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe

Zajecia

Doswiadczeni
a Klienta

Przerwa

Lz B

Prowadzacy

Krzysztof
Wilma

Krzysztof
Wilma

Krzysztof
Wilma

Krzysztof
Wilma

Data realizacji
zajeé

28-11-2026

28-11-2026

28-11-2026

28-11-2026

28-11-2026

29-11-2026

29-11-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

Liczba godzin

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Omnichannel
Excellence -
Jak faczyé
Onlineii
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni
aKlienta

Zajecia

- Przerwa

Omnichannel
Excellence -
Jak taczyé
Onlineii
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni
a Klienta

Zajecia

512181 |d Przerwa

Omnichannel
Excellence -
Jak taczyé
Onlineii
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni
a Klienta

Zajecia

537181 |d Przerwa

Omnichannel
Excellence -
Jak taczyé
Online i
Offline, by
Tworzyé
Wyjatkowe
Doswiadczeni

Zajecia

a Klienta

Prowadzacy

Krzysztof
Wilma

Krzysztof
Wilma

Krzysztof
Wilma

Krzysztof
Wilma

Data realizacji
zajeé

29-11-2026

29-11-2026

29-11-2026

29-11-2026

29-11-2026

29-11-2026

29-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

Godzina
zakonczenia

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

Liczba godzin

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45



Przedmiot /
temat

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

-

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

-

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

oo 101 B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Wojciech
0Ozga

Wojciech
Ozga

Wojciech
Ozga

Data realizacji
zajeé

05-12-2026

05-12-2026

05-12-2026

05-12-2026

05-12-2026

05-12-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

Godzina
zakonczenia

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Identyfikacja

okazji

rynkowych

oraz

kierowanie L
Zajecia

nowych

produktéw z

punktu

widzenia

pracownika

sprzedazy

- Przerwa

Identyfikacja

okazji

rynkowych

oraz

kierowanie L
Zajecia

nowych

produktéw z

punktu

widzenia

pracownika

sprzedazy

Identyfikacja
okazji
rynkowych
oraz
kierowanie
nowych
produktéw z
punktu

Zajecia

widzenia
pracownika
sprzedazy

652181 | Przerwa

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

Zajecia

Prowadzacy

Wojciech
0Ozga

Wojciech
Ozga

Wojciech
Ozga

Wojciech
Ozga

Data realizacji
zajeé

05-12-2026

05-12-2026

05-12-2026

06-12-2026

06-12-2026

06-12-2026

Godzina
rozpoczecia

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

Godzina
zakonczenia

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

Liczba godzin

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

(o720 B

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

-

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

D -

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

Prezentowani
e oferty
handlowe;j -
wystapienia
publiczne

-

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Wojciech
Ozga

Wojciech
Ozga

Wojciech
Ozga

mgr Barbara
Ganszczyk

Data realizacji
zajeé

06-12-2026

06-12-2026

06-12-2026

06-12-2026

06-12-2026

06-12-2026

16-01-2027

16-01-2027

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

Liczba godzin

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Prezentowani
e oferty
handlowej -
wystapienia
publiczne

Cro 101 B

Prezentowani
e oferty
handlowe;j -
wystgpienia
publiczne

782181

Prezentowani
e oferty
handlowe;j -
wystgpienia
publiczne

-

Prezentowani
e oferty
handlowej -
wystapienia
publiczne

Prezentowani
e oferty
handlowe;j -
wystgpienia
publiczne

Prezentowani
e oferty
handlowe;j -
wystapienia
publiczne

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

mgr Barbara
Ganszczyk

mgr Barbara
Ganszczyk

mgr Barbara
Ganszczyk

mgr Barbara
Ganszczyk

mgr Barbara
Ganszczyk

mgr Barbara
Ganszczyk

Data realizacji
zajeé

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

16-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

Godzina
rozpoczecia

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

11:15

Godzina
zakonczenia

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

12:00

Liczba godzin

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30

00:45



Przedmiot /
temat

Prezentowani
e oferty
handlowe;j -
wystapienia
publiczne

GED-

Prezentowani
e oferty
handlowe;j -
wystgpienia
publiczne

-

Prezentowani
e oferty
handlowe;j -
wystapienia
publiczne

Sprzedaz
360° -
Organizacja i
Optymalizacja

D -

Sprzedaz
360° -
Organizacja i
Optymalizacja

-

Sprzedaz
360° -
Organizacja i
Optymalizacja

am-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

mgr Barbara
Ganszczyk

mgr Barbara
Ganszczyk

mgr Barbara
Ganszczyk

Michat
Helman

Michat
Helman

Michat
Helman

Data realizacji
zajeé

17-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

17-01-2027

20-02-2027

20-02-2027

20-02-2027

20-02-2027

20-02-2027

20-02-2027

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

Godzina
zakonczenia

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

Liczba godzin

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05



Przedmiot /
temat

Sprzedaz
360° -
Organizacja i
Optymalizacja

am-

Sprzedaz
360° -
Organizacja i
Optymalizacja

Sprzedaz
360° -
Organizacja i
Optymalizacja

CED-

Organizacja i
Optymalizacja

-

Organizacja i
Optymalizacja

-

Organizacja i
Optymalizacja

CED-

Sprzedaz
360° -
Organizacja i
Optymalizacja

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Michat
Helman

Michat
Helman

Michat
Helman

Michat
Helman

Michat
Helman

Michat
Helman

Michat
Helman

Data realizacji
zajeé

20-02-2027

20-02-2027

20-02-2027

21-02-2027

21-02-2027

21-02-2027

21-02-2027

21-02-2027

21-02-2027

21-02-2027

21-02-2027

21-02-2027

Godzina
rozpoczecia

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

Godzina
zakonczenia

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

Liczba godzin

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45



Przedmiot /
temat

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

(10210 B

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

-

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

([T -

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

1162151 |

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Jakub
Lewandowski

Jakub
Lewandowski

Jakub
Lewandowski

Jakub
Lewandowski

Jakub
Lewandowski

Data realizacji
zajeé

20-03-2027

20-03-2027

20-03-2027

20-03-2027

20-03-2027

20-03-2027

20-03-2027

20-03-2027

20-03-2027

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

Godzina
zakonczenia

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45



Przedmiot /
temat

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

D -

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

(=] -

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

D -

Psychologia
osobowosci
handlowca
oraz
zarzadzanie
coachingowe
zespotem

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Jakub
Lewandowski

Jakub
Lewandowski

Jakub
Lewandowski

Jakub
Lewandowski

Jakub
Lewandowski

Data realizacji
zajeé

21-03-2027

21-03-2027

21-03-2027

21-03-2027

21-03-2027

21-03-2027

21-03-2027

21-03-2027

21-03-2027

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

Godzina
zakonczenia

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45



Przedmiot /
temat

EEm o

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

-

GEZED Fole

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

-

K Rola

neuronauki w
procesie
sprzedazowy

T o

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

am-

D Fo'-

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

I o

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

EaD-

D Rola

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

dr Tomasz
Grzelak

dr Tomasz
Grzelak

dr Tomasz
Grzelak

dr Tomasz
Grzelak

dr Tomasz
Grzelak

dr Tomasz
Grzelak

dr Tomasz
Grzelak

Data realizacji
zajeé

10-04-2027

10-04-2027

10-04-2027

10-04-2027

10-04-2027

10-04-2027

10-04-2027

10-04-2027

10-04-2027

11-04-2027

11-04-2027

11-04-2027

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

Godzina
zakonczenia

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

(1592 1 B

[VGEEE Rola

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

1412101 |

I o

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

-

G Fo:

neuronauki w
procesie
sprzedazowy
m

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcow
/handlowcéw

D -

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcow
/handlowcow

iz 1 B

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcow
/handlowcéw

EED-

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

dr Tomasz
Grzelak

dr Tomasz
Grzelak

dr Tomasz
Grzelak

Joanna
Szmycinska-
Stowik

Joanna
Szmycinska-
Stowik

Joanna
Szmycinska-
Stowik

Data realizacji
zajeé

11-04-2027

11-04-2027

11-04-2027

11-04-2027

11-04-2027

11-04-2027

15-05-2027

15-05-2027

15-05-2027

15-05-2027

15-05-2027

15-05-2027

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

Godzina
zakonczenia

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

Liczba godzin

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05



Przedmiot /
temat

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcoéw
/handlowcéw

-

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcow
/handlowcéw

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcow
/handlowcéw

=m-

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcoéw
/handlowcow

G-

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcow
/handlowcéw

-

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcow
/handlowcéw

CED-

Zarzadzanie
zespotem
sprzedawcow
/handlowcow

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Joanna
Szmycinska-
Stowik

Joanna
Szmycinska-
Stowik

Michat
Ostatek

Michat
Ostatek

Michat
Ostatek

Michat
Ostatek

Michat
Ostatek

Data realizacji
zajeé

15-05-2027

15-05-2027

15-05-2027

16-05-2027

16-05-2027

16-05-2027

16-05-2027

16-05-2027

16-05-2027

16-05-2027

16-05-2027

16-05-2027

Godzina
rozpoczecia

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

Godzina
zakonczenia

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

Liczba godzin

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45



Przedmiot /
temat

Negocjacje
podnoszace
efektywnosé
sprzedazy

@am-

Negocjacje
podnoszace
efektywnosé
sprzedazy

-

Negocjacje
podnoszace
efektywnosé
sprzedazy

=D -

Negocjacje
podnoszace
efektywnosé
sprzedazy

-

Negocjacje
podnoszace
efektywnosé
sprzedazy

Negocjacje
podnoszace
efektywnosé
sprzedazy

D -

Negocjacje
podnoszace
efektywnosé
sprzedazy

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Krzysztof
Terski

Krzysztof
Terski

Krzysztof
Terski

Krzysztof
Terski

Krzysztof
Terski

Krzysztof
Terski

Krzysztof
Terski

Data realizacji
zajeé

05-06-2027

05-06-2027

05-06-2027

05-06-2027

05-06-2027

05-06-2027

05-06-2027

05-06-2027

05-06-2027

06-06-2027

06-06-2027

06-06-2027

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

08:00

09:30

09:45

Godzina
zakonczenia

09:30

09:45

11:15

12:00

13:30

13:35

15:05

15:10

15:55

09:30

09:45

11:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:05

01:30

00:05

00:45

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

=

Typ
aktywnosci

Przerwa

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

06-06-2027

Godzina
rozpoczecia

11:15

Godzina
zakonczenia

12:00

Liczba godzin

00:45

Negocjacje

podnoszace Zajecia
efektywnosé

sprzedazy

Krzysztof

. 06-06-2027 12:00 13:30 01:30
Terski

Przerwa -

7710 B

06-06-2027 13:30 13:35 00:05

Negocjacje

podnoszace Zajecia
efektywnosé

sprzedazy

Krzysztof

. 06-06-2027 13:35 15:05 01:30
Terski

Przerwa - 06-06-2027 15:05 15:10 00:05

-

Negocjacje

podnoszace Zajecia
efektywnosé

sprzedazy

Krzysztof

. 06-06-2027 15:10 15:55 00:45
Terski

EEER

Walidacja - 13-06-2027 09:00 09:45 00:45

Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 159:05
w tym suma godzin zaje¢ 135:00
w tym suma godzin walidaciji 00:45
w tym suma przerw 23:20

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 181:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5300,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5300,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 33,32 PLN
Koszt osobogodziny netto 33,32 PLN

W tym koszt walidacji brutto 1,00 PLN

W tym koszt walidacji netto 1,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 0,00 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 0,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 159:05
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 11

O 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 chcie¢, a takze przekazywania wiedzy i swojego doswiadczenia
innym, a jego entuzjazm jest zarazliwy. Jest autorem wielu treningéw i warsztatéw z zakresu
zarzadzania coachingowego, zarzadzania zespotami sprzedazowymi, psychologii sprzedazy,
rozwoju osobistego i merchandisingu w firmach o profilu ustugowym, handlowym i produkcyjnym.
Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

dr Tomasz Grzelak



O
)

O
)

O
M

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

Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

Wojciech Ozga

Ponad 32 lata doswiadczenia zawodowego w réznych branzach i na réznych stanowiskach, poparte
szeregiem szkolen, stanowi jego potencjat merytoryczny. Praktyk zarzadzania projektami. Wspiera
rézne organizacje w doskonaleniu ich pracownikéw. Wspotpracuije 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.

Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

Michat Ostatek

Doswiadczony menedzer operacyjny i sprzedazowy z wieloletnim doswiadczeniem w branzy FMCG
oraz e-commerce. Obecnie Dyrektor ds. projektow OEX Cursor S.A. — lider ustug wsparcia sprzedazy.
Specjalizuje sie w zarzadzaniu projektami, optymalizacji procesoéw oraz budowaniu i motywowaniu
zespotow. Skutecznie tgczy wiedze strategiczng z doswiadczeniem operacyjnym, wspierajac
realizacje

Jako lider stawia na rozwoj kompetencji zespotu, transparentng komunikacje oraz zarzadzanie
oparte na danych i skutecznej egzekuciji. tgczy doswiadczenie korporacyjne z elastycznoscia
dziatania, co pozwala mu skutecznie odpowiadaé na wyzwania rynkowe oraz dostarcza¢ wymierne
efekty biznesowe w realizowanych projektach rozwojowych i szkoleniowych.

Osoba prowadzaca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

Krzysztof Wilma

Osoba prowadzaca ustuge posiada wieloletnie doswiadczenie menedzerskie w zakresie sprzedazy,
zarzadzania zespotami, strategii rynkowych oraz wdrazania nowych modeli biznesowych, zdobyte w
miedzynarodowych organizacjach FMCG, takich jak Groupe SEB Polska S.A., Nestlé Polska S.A. oraz
Kompania Piwowarska S.A..

0d 2021 roku petni funkcje Baltic Countries Manager, odpowiadajgc za strategie sprzedazy i
marketingu na rynkach Litwy, totwy i Estonii, zarzadzajgc 12-osobowym zespotem specjalistow
(Marketing, Sprzedaz, E-commerce, Digital, Trainers) oraz petng odpowiedzialnos$cig za P&L.
Wczesniej, jako Field Force Manager oraz District Sales Manager, rozwijat i wdrazat strategie
sprzedazy, programy rozwojowe oraz inicjatywy CSR, osiggajac liczne sukcesy potwierdzone
nagrodami firmowymi.

Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
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i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

Krzysztof Terski

Specjalista z zakresu psychologii sprzedazy, przywddztwa, zarzadzania ludzmi i motywacji. Posiada
ponad 10 letnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen biznesowych i warsztatéw rozwojowych dla
kadry menedzerskiej, sit sprzedazy oraz pracownikéw dziatéw produkcji. Licencjonowany konsultant
MindSonar - pierwszego narzedzia psychometrycznego dokonujgce pomiaru sposobu myslenia
0s6b w konkretnych sytuacjach, dostarczajgcego niezbednej wiedzy wspierajgcej zmiane strategii
mentalnych, zmiane zachowan, zmiane postaw... Twérca programéw szkoleniowych w projektach
unijnych EQUEL. Wyktadowca na studiach podyplomowych.

Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

Cyprian Jedrkowiak

Certyfikowany Coach biznesowy ICC, Certyfikowany Teamcoach — Akademia Leona Kozminskiego 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 menedzeréw, specjalistéow, doradcéw ds. Obstugi klienta, zespotéw sprzedazowych.
Jest zaangazowany w projekty efektywnej komunikacji wewnatrz organizacji

i budowanie motywacji pozafinansowej oraz efektywnosci osobistej, rozwigzywania konfliktow,
zarzadzania zmiang, zwiekszania efektywnosci biznesowej i osobiste;j.

Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

mgr Barbara Ganszczyk

Doswiadczenie zawodowe (ostatnie 5 lat):

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

2021-obecnie - Wyktadowca, Akademia WSB — prowadzenie zaje¢ z wystagpien 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 psychiatréw i neurologow.
Wprowadzenie lekéw psychiatrycznych na rynek.

Nagrody sprzedazowe.

Funkcja Trenera Produktowego.

Panel wyktadowy w Akademii WSB.

Umiejetnosci:
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Wystgpienia publiczne i prezentacje.

Szkolenie dorostych, wdrazanie pracownikow.

Techniki szkoleniowe, zarzadzanie grupa.

Praktyczne stosowanie Cyklu Kolba.

Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

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, wdrazajgc systemy zarzadzania przez
cele (MBO), tworzac i implementujgc systemy wynagradzania, a takze koordynujgc procesy tgczenia
zespotdw i kontraktow handlowych podczas zmian wtascicielskich.

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

Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

Joanna Szmycinska-Stowik

Doswiadczony ekspert HR z ponad 20-letnim doswiadczeniem w obszarze zarzgdzania kapitatem
ludzkim, zdobytym w duzych organizacjach produkcyjnych. W swojej karierze odpowiedzialna byta
za kompleksowe procesy z zakresu rozwoju pracownikow, rekrutacji, komunikacji wewnetrznej,
oceny kompetencji (AC/DC), Employer Brandingu oraz badan kultury organizacyjnej.

W ostatnich latach (ostatnie 5 lat) z sukcesem prowadzita projekty rozwojowe i szkoleniowe
wspierajgce menedzeréw w codziennych wyzwaniach biznesowych, projektowata i wdrazata
systemy feedbackowe oraz realizowata dziatania wzmacniajgce kulture organizacyjng i
przywodztwo.

Od kilku lat aktywnie prowadzi szkolenia i warsztaty z zakresu:

skutecznej komunikacji i wspotpracy w zespole,

udzielania i przyjmowania feedbacku,

przywodztwa i rozwoju kompetencji menedzerskich,

rekrutacji i oceny pracowniczej,

wzmachniania kultury organizacyjnej i zaangazowania pracownikdw.

Posiada aktualne kwalifikacje zawodowe i trenerskie, regularnie podnosi swoje kompetencje
poprzez udziat w szkoleniach i programach rozwojowych (m.in. z zakresu Analizy Transakcyjnej,

coachingu, komunikacji i przywodztwa). Jest czynnym coachem i praktykiem HR, ktéry tgczy wiedze
psychologiczng z doswiadczeniem biznesowym.



Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

O Michat Helman
‘ ' Doswiadczony menedzer, strateg i ekspert w zakresie transformacji cyfrowej, sprzedazy
multimedialnej oraz zarzadzania strategicznego w sektorze mediéw i komunikacji. 0d ponad 20 lat
zwigzany z branzg wydawniczg i digital marketingiem, od 2016 roku petni funkcje Chief Commercial

Officer (cztonka zarzadu) w Burda Media Polska, czesci miedzynarodowego koncernu Hubert Burda
Media GmbH.

W ostatnich latach (2019-2025) aktywnie uczestniczyt w kluczowych projektach transformacyjnych
i rozwojowych o charakterze krajowym i miedzynarodowym. Kierowat procesem potaczenia Burda
Media Polska i Edipresse Polska (2022), odpowiadajac za integracje struktur komercyjnych,
wdrozenie nowej strategii sprzedazowej oraz rozwdj innowacyjnych modeli biznesowych w obszarze
digital, programmatic, e-commerce i wideo.

Zarzadza zespotami sprzedazowymi liczacymi ponad 50 oséb oraz rocznymi budzetami
przekraczajgcymi 15 min EUR.

Osoba prowadzgca ustuge posiada odpowiednie kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe, nabyte
i zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych, adekwatne
do rodzaju i zakresu $wiadczonych ustug.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy w ramach ustugi moga otrzyma¢ materiaty dydaktyczne, takie jak m.in. skrypty, scenariusze zaje¢, konspekty, e-podreczniki
oraz inne pliki dokumentéw przygotowane w dowolnym formacie. Materiaty z wybranych zaje¢ sg udostepniane po ich realizacji,
najczesciej w formie prezentacji w formacie PDF.

Selekcja materiatéw odbywa sie na podstawie ztozonos$ci omawianych zagadnien, zgtaszanego zapotrzebowania uczestnikdw, charakteru
zaje¢ (teoretyczne/warsztatowe) oraz mozliwosci wynikajacych z praw autorskich i licencyjnych.

Warunki uczestnictwa

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

Ukonczone studia | lub Il stopnia.

Zapis w BUR nie jest réwnoznaczny z przyjeciem na studia na Uczelni. Warunkiem przyjecia na studia na Uczelni jest dokonanie
rejestracji w internetowym systemie rekrutacji oraz ztozenie kompletu dokumentéw.

Uczestnik ma obowigzek: regularnego, zgodnego z planem zaje¢ uczestniczenia w zajeciach dydaktycznych (minimalny procent
frekwencji 80%) realizowanych w formie i na zasadach przewidzianych programem studiéw na wybranych przez uczestnika studiach
podyplomowych.

Informacje dodatkowe

Organizator studiow zastrzega sobie mozliwos¢ wprowadzenia zmian w harmonogramie studiow.



1 godzina zaje¢ w Akademii WSB=45 min. zaje¢ dydaktycznych
Na 8h zaje¢ przewidziane tacznie 60minut przerwy zalezenie od potrzeb grupy i wyktadowcy wliczone w czas ustugi.
Powyzej 8h zaje¢ 90 minut przerwy
180 godzin zajeé
Ustugi realizowane przez Akademig WSB sa zwolnione z VAT na podstawie Art. 43 ust. 1 pkt. 26 ustawy o Vati §3 ust. 1 pkt 13
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie wykonania niektdrych przepiséw ustawy o podatku od towaréw i ustug.
1 8:00-8:45
2 8:45-9:30
Przerwa 15 min
3 9:45-10:30
4 10:30-11:15
Przerwa 45 min
5 12:00-12:45
6 12:45-13:30
Przerwa 5 min
7 13:35-14:20
8 14:20-15:05
Przerwa 5 min

9 15:05-15:55

Na wniosek uczestnikéw lub prowadzgcego przerwy o planowanej dtugo$ci moga odby¢ sie innych niz zaplanowano godzinach, moze
miec¢ to zwigzek z tokiem zajeé lub r6zng intensywnoscia realizowanych zajec.

Warunki techniczne

Ustuga realizowana zdalnie poprzez platformy ClickMeeting, Teams lub Zoom
Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikaciji:
*Komputer stacjonarny/laptop z dostgpem 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 maja.rozdzynska@wsb.edu.pl

Telefon (+48) 322959 311

Maja Rozdzynska-Menkiel



