Mozliwo$¢ dofinansowania

SPIN i profil skutecznego PH dla 3 040,00 PLN brutto
zaawansowanych. Szkolenie stacjonarne. 3 040,00 PLN netto
(p) PAtrinNO  Numer ustugi 2025/07/30/121919/2912027 190,00 PLN brutto/h

190,00 PLN netto/h

PATRINO SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS @ Radom / stacjonarna

clA & Ustuga szkoleniowa
W I 49/5 ® 16h

652 oceny 5 13.10.2025 do 14.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupe docelowa ustugi stanowig przedstawiciele handlowi (PH) z branzy
farmaceutycznej i weterynaryjnej, odpowiedzialni za budowanie relacji z

Grupa docelowa ustugi lekarzami i realizacje celdéw sprzedazowych, ktérzy chcg podniesé
skutecznos¢ rozmoéw sprzedazowych i rozwija¢ kompetencje w zakresie
sprzedazy konsultacyjnej opartej na modelu SPIN.

Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 12-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest rozwiniecie zaawansowanych kompetencji przedstawicieli handlowych w zakresie prowadzenia
profesjonalnych rozméw z lekarzami weterynarii, z wykorzystaniem petnego modelu SPIN. Uczestnicy pogtebia



umiejetnos¢ zadawania pytan implikacyjnych oraz typu potrzeba-korzy$é, nauczg sie logicznie tgczy¢ wszystkie
elementy modelu SPIN w strukture efektywnej rozmowy oraz rozpoznawac¢ wtasciwy moment na przedstawienie oferty.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik dokonuje autorefleksji na
temat wiasnych dziatan i wdrazania
technik SPIN w praktyce.

Uczestnik identyfikujg kluczowe cechy i
kompetencje skutecznego PH.

Uczestnik poprawnie formutuje pytania
implikacyjne i potrzeba-korzy$é w
modelu spin.

Uczestnik identyfikuje wtasciwy
moment na przedstawienie oferty w
rozmowie handlowe;j.

Uczestnicy stosuje petny model SPIN w
logicznej strukturze rozmowy z
lekarzem.

Uczestnik dostosowywuje swoj styl
rozmowy do sytuaciji i typu lekarza.

Uczestnik przyjmuje i stosuje
konstruktywny feedback w celu
udoskonalenia wtasnej komunikaciji
sprzedazowe;j.

Uczestnicy charkteryzuje techniki
reagowania na obiekcje lekarzy i

reaguje etycznie, merytorycznie i
empatycznie.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik przedstawia pisemne lub
ustne podsumowanie zadania
wdrozeniowego, wskazuje sukcesy i
trudnosci.

Uczestnik opracowuje swoj
indywidualny plan rozwoju (Personal
Development Plan) na podstawie
autooceny kompetenciji.

Uczestnik samodzielnie opracowuje
zestaw pytan implikacyjnych i need-
payoff dla wybranego produktu lub
problemu lekarza.

Uczestnik wskazuje wypowiedzi lekarzy,
ktére sygnalizujg gotowos¢ do
wystuchania oferty i umiejetnie
wykorzystuje je w symulacji.

Uczestnik przeprowadza catg rozmowe
handlowa w oparciu o SPIN — od

otwarcia po zamkniecie i rekomendacje.

Uczestnik elastycznie modyfikuje styl
komunikacji w zaleznosci od
scenariusza symulacji.

Uczestnik wdraza uwagi z informaciji
zwrotnej po scenkach i poprawia
sposob prowadzenia rozmowy.

Uczestnik stosuje techniki typu
parafraza, feel-felt-found, zadawanie
pytan pogtebiajacych w odpowiedzi na
obiekcje.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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 weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Szkolenie w gtéwnej mierze oparte jest na ¢wiczeniach indywidualnych, grupowych ( w grupach 5-cio osobowych), dyskusji grupowej,
grach symulacyjnych, prezentacji przyktadéw, mini wyktadach.

Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych.

Uczestnicy otrzymajg materiaty autorskie, opracowane przez wyktadowcow-praktykow.
Dzien 1

CZYNNIKI SUKCESU PH | SPRZEDAZ KONSULTACYJNA SPIN W PRAKTYCE

1. Refleksja z doswiadczen miedzy sesjami
e Omoéwienie zadan wdrozeniowych po pierwszym szkoleniu
¢ Dzielenie sie sukcesami i trudnosciami
¢ Udzielanie odpowiedzi, doprecyzowanie watpliwosci, analiza realnych sytuacji

2. Czynniki sukcesu skutecznego i efektywnego PH
« |dentyfikacja kluczowych kompetenciji i postaw:
¢ a) Wiedza merytoryczna
¢ b) Budowanie relacji
 ¢) Orientacja na potrzeby klienta
 d) Planowanie i organizacja pracy
» e) Konsekwencja i systematycznos¢
» f) Empatia i etyka zawodowa
¢ @) Odpornos$¢ na stres i motywacja
e Autoocena i stworzenie Personal Development Plan (PDP)

3. Model SPIN - pytania Implikacyjne i Potrzeby-Korzys¢
e QOdswiezenie pytan sytuacyjnych i problemowych
e Nauka formutowania:
* a) Pytan implikacyjnych
* b) Pytan typu potrzeba-korzys¢ (need-payoff)

4. Cwiczenia praktyczne
e Opracowanie wtasnych zestawow pytan na podstawie case studies z branzy weterynaryjnej
¢ Praca w grupach - trening rozméw z lekarzami
¢ Informacja zwrotna od trenera

5. taczenie elementéw SPIN w cato$é rozmowy
¢ Nauka logicznej struktury rozmowy:
e sytuacja — problem — konsekwencje — potrzeba rozwigzania

6. Moment przejscia do prezentacji produktu
e Jak rozpozna¢ wtasciwy moment na przedstawienie oferty
e Znaki sygnatowe od lekarza

7. Cwiczenie koricowe dnia 1



¢ Quiz wiedzy o modelu SPIN (rywalizacja zespotowa)
¢ Scenki modelowe z uzyciem petnego modelu SPIN
¢ Informacja zwrotna i przygotowanie do dnia 2

Dzien 2

SYMULACJE WIZYT Z WYKORZYSTANIEM SPIN; DOSKONALENIE | PODSUMOWANIE

1. Kompleksowe symulacje wizyty handlowej
¢ Petne rozmowy z lekarzem z zastosowaniem modelu SPIN
e Scenariusze oparte na rzeczywistych sytuacjach z pracy PH

2. Role-play w zespotach

e Podziat narole: PH, lekarz, obserwator

¢ Realizacja wizyty od otwarcia do zamknigcia rozmowy

3. Rozbudowane feedbacki po kazdej symulacji

¢ Informacja zwrotna od trenera i grupy

¢ Analiza mocnych stron i obszaréw do rozwoju
¢ Uwzglednienie elementéw negocjacyjnych i reagowania na potrzeby lekarza

4. Podsumowanie i walidacja szkolenia

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 18

Przedmiot / temat
zajec

INTRO

Refleksja z
doswiadczen

miedzy sesjami.

Czynniki

sukcesu
skutecznego i
efektywnego PH

Przerwa

kawowa

Autoocena
kompetencii,
Personal
Development
Plan

Model

SPIN - pytania
implikacyjne i
potrzeba-korzysé

Prowadzacy

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

Data realizaciji
zajec

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:15

09:15

10:15

10:25

11:45

Godzina
zakonczenia

08:15

09:15

10:15

10:25

11:45

13:00

Liczba godzin

00:15

01:00

01:00

00:10

01:20

01:15



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

obiadowa

Cwiczenia
praktyczne -
tworzenie i

testowanie pytan

Przerwa

kawowa

Laczenie

elementéw SPIN,
rozpoznanie
momentu
prezentaciji oferty

Podsumowanie
dnia
szkoleniowego

Kompleksowe
symulacje wizyty
handlowe;j

Przerwa

kawowa

Role-play

w zespotach

Przerwa

obiadowa

Rozbudowane
feedbacki po

kazdej symulacji

Przerwa

kawowa

Walidacja

efektéw uczenia
sie

Prowadzacy

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

dr Pawet
Pawtowski

Paulina Brojek

dr Pawet
Pawtowski

Paulina Brojek

Data realizacji
zajeé

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

14-10-2025

14-10-2025

14-10-2025

14-10-2025

14-10-2025

14-10-2025

14-10-2025

Godzina
rozpoczecia

13:00

13:30

14:45

14:55

15:30

08:00

10:00

10:10

12:30

13:00

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

13:30

14:45

14:55

15:30

16:00

10:00

10:10

12:30

13:00

15:00

15:15

16:00

Liczba godzin

00:30

01:15

00:10

00:35

00:30

02:00

00:10

02:20

00:30

02:00

00:15

00:45



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 040,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 040,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 190,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 190,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
)

122

dr Pawel Pawtowski

30 lat praktyki biznesowej i doswiadczenie managerskiego, ktére zdobywat pracujac dla duzych
korporacji: AchieveGlobal, Mercuri International Poland, Harvard Business Review, ICAN Institute,
Sandler Training International, House of Skills.

Ceniony ekspert w dziedzinie Psychologii Biznesu. Poprzez dziatania doradczo — szkoleniowe
wspiera klientéw w zwiekszaniu efektywnosci sprzedazy, negocjacji, obstugi klienta i zarzadzania.
Zajmuije sie definiowaniem potrzeb szkoleniowych, przygotowywaniem i realizacjg projektow
szkoleniowych. Pracujgc dla wielu firm zwigzanych z branzg szkoleniowo — doradcza, poprowadzit
ponad 1750 dni szkoleniowych i coachingowych, dedykowanych, praktycznie, wszystkim sektorom
biznesu, ze szczeg6lnym uwypukleniem firm farmaceutycznych, bankéw, firm ubezpieczeniowych
oraz przedsiebiorstw produkcyjnych. Szczegdlnie mocno doswiadczony w obszarze Executive
Coaching oraz w prowadzeniu warsztatéw z szeroko rozumianego zakresu zarzadzania sitami
sprzedazy.

222

Paulina Brojek

Socjolozka, trenerka i doswiadczona liderka projektow rozwojowych. Absolwentka Uniwersytetu
Warszawskiego, specjalizacja: ekspert spoteczno-obyczajowy. Certyfikowany Trener STSO Akademii
SET. Od lat skutecznie tgczy wiedze akademicka z praktyka w biznesie. Jako Prezes Zarzadu
nadzoruje projektami edukacyjnymi i i doradczymi, koncentrujac sie na realnych potrzebach klientéw
i odbiorcow.

Ukonczyta liczne szkolenia z zakresu zarzgdzania projektami unijnymi, relacji z klientem oraz
nowoczesnych form komunikacji. W pracy trenerskiej ceni rzetelnos¢, zaangazowanie i aktywny

kontakt z uczestnikami. Jej szkolenia to potgczenie wiedzy, inspiraciji i praktyki.

Z zamitowania obserwatorka zmian spotecznych, pasjonatka literatury, muzyki i podrézy. Jej



interdyscyplinarne podejscie i profesjonalizm przektadaja sie na wysoka skuteczno$é prowadzonych
dziatan edukacyjnych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentacji i skryptéw zostang udostepnione dla uczestnikow podczas ustugi oraz po jej realizac;ji.

Informacje dodatkowe

Metodyka szkolenia: Szkolenie w gtéwnej mierze oparte jest na mini wyktadach, prezentacji przyktadéw, dyskusji grupowej, ktore
odbywajg sie pomiedzy blokami teoretycznymi.

Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych 1h= 60min

Zaswiadczenie o ukonczeniu ustugi wydane zostanie uczestnikowi z min. 80% obecnoscia.

Adres

ul. Czarna 25/27
26-600 Radom

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail magdalena.besaraba@patrino.pl

Telefon (+48) 797 454 584

Magdalena Besaraba



