Mozliwo$¢ dofinansowania

SPIN i profil skutecznego PH. Szkolenie 3 040,00 PLN brutto
stacjonarne. 3040,00 PLN netto
(p) PAtrinO  Numer ustugi 2025/07/30/121919/2912565 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 15.09.2025 do 16.09.2025

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 14-09-2025
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¢

Charakteryzuje wyzwania i specyfike
pracy PH w sektorze weterynaryjnym

Skutecznie nawigzuje kontakt z
lekarzem i dba o dobre pierwsze
wrazenie.

Rozpoznaje styl komunikaciji lekarza i
dopasowuje do niego sposéb
prowadzenia rozmowy.

Wykorzystuje aktywne stuchanie oraz
zadaje trafne pytania otwarte.

Wdraza model SPIN (pytania sytuacyjne
i problemowe) w rozmowie z lekarzem.

Przektada cechy produktu na jezyk
korzysci.

Etycznie przekonuje i reaguje na
obiekcje lekarzy.

Samodzielnie przeprowadza efektywna
wizyte opartg na budowaniu relacji i
diagnozowaniu potrzeb.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje gtéwne bariery w
budowaniu relacji z lekarzem i opisuje
ich wptyw na efektywno$¢ wizyty.

Uczestnik przeprowadza krétka
rozmowe symulacyjng z lekarzem,
stosujac techniki otwarcia, small talk i
przedstawienia sie.

Analizuje styl rozméwcy i dobiera
wiasciwe techniki komunikacyjne.

Wykazuje umiejetnos¢ stuchania oraz
tworzy zestaw pytan dopasowanych do
potrzeb lekarza.

Uczestnik samodzielnie formutuje
pytania SPIN i uzywa ich w rozmowie
sprzedazowe;j.

Uczestnik tworzy komunikat oparty na
wartosciach i potrzebach lekarza,
zamiast na cechach technicznych.

Uczestnik stosuje techniki typu feel-felt-
found i parafraze podczas symulowanej
rozmowy.

Uczestnik realizuje petng symulacje
wizyty z lekarzem - wedtug poznanych
technik.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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

Szkolenie w gléwnej 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
Temat: Relacja z lekarzem jako fundament sukcesu

1. Wprowadzenie i analiza wyzwan roli PH
¢ Omowienie specyfiki pracy przedstawiciela handlowego.
 Dyskusja: trudnosci w budowaniu relacji z lekarzami (czas, konkurencja, opor przed sprzedazg).

2. Psychologia relacji z klientem (weterynarzem)
e Czynniki budujace zaufanie i wiarygodnosc¢.
e Postawa wspierajaca lekarza vs. sprzedazowa promocja produktu.

3. Nawiazanie kontaktu i pierwsze wrazenie
¢ Techniki efektywnego otwarcia rozmowy.
« Cwiczenia w parach: scenki ,pierwsza wizyta”.
e Feedback trenera i grupy (mowa ciata, ton gtosu, styl komunikaciji).

4. Komunikacja interpersonalna i aktywne stuchanie
e Interaktywny modut o stuchaniu i pytaniach otwartych.
« Cwiczenia: odgrywanie mini-scenek z reakcjg PH na potrzeby i watpliwosci lekarza.

5. Style komunikacji i dopasowanie do rozméwcy
e Charakterystyka styléow komunikacyjnych lekarzy.
 Cwiczenie grupowe: analiza przypadkéw i sposoby dopasowania komunikacji.

Dzien 2
Perswazja etyczna i wstep do modelu SPIN

1. Jezyk korzysci vs. cechy produktu
* Przektadanie danych o produkcie na wartosci kliniczne.
« Cwiczenie: przeksztatcanie materiatéw marketingowych w jezyk korzysci.

2. Rozpoznawanie potrzeb i probleméw lekarza — wprowadzenie do modelu SPIN
e Omodwienie pytan Situation i Problem.
¢ Mini-wyktad: przyktady pytan sytuacyjnych i problemowych.
« Cwiczenie w parach: tworzenie pytari i odgrywanie fragmentéw rozméw.

3. Sztuka przekonywania bez manipulaciji
e Rdznica miedzy perswazjg a manipulacja.
¢ Techniki radzenia sobie z obiekcjami lekarzy (feel-felt-found, parafraza, dopytywanie).

4. Cwiczenie podsumowuijace sesje |
e Symulacja wizyty w zespotach 3-osobowych.



¢ Scenki oparte na realnych sytuacjach.
¢ Moderacja i feedback trenerski oraz wewnatrzgrupowy.
5. Zadanie wdrozeniowe (na okres miedzy sesjami)
e Zastosowanie poznanych technik w pracy terenowe;j.
e Zadanie: zadawanie pytan sytuacyjnych i problemowych, notowanie reakgciji.
¢ Przygotowanie krétkiego podsumowania doswiadczen — oméwienie na poczatku sesji drugie;.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina X .
i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
dr Pawet
Intro . 15-09-2025 08:00 08:15 00:15
Pawtowski

Wprowadzenie i dr Pawet
. . . 15-09-2025 08:15 09:15 01:00
analiza wyzwan Pawtowski
roli PH
Psychologi
syc“o ogia dr Pawet
relacji z i 15-09-2025 09:15 10:45 01:30
K Pawtowski
klientem(weteryn
arzem)
Przerwa dr Pawet
. 15-09-2025 10:45 11:00 00:15
kawowa Pawtowski
Nawigzanie arp '
kontaktu i rrawet 15-09-2025 11:00 12:30 01:30
. Pawtowski
pierwsze
wrazenie
Przerwa dr Pawet
n . 15-09-2025 12:30 13:00 00:30
obiadowa Pawtowski
Komunikacja
. . dr Pawet
interpersonalna i . 15-09-2025 13:00 14:30 01:30
Pawtowski
aktywne
stuchanie
Style
komunikaciji i dr Pawet
. . 15-09-2025 14:30 16:00 01:30
dopasowanie do Pawtowski

rozméwcy



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia
Jezyk
= dr Pawet
korzysci vs. X 16-09-2025 08:00 09:30 01:30
Pawtowski
cechy produktu
Rozpoznawanie
trzeb i
potrze I, dr Pawet
probleméw . 16-09-2025 09:30 10:45 01:15
Pawtowski
lekarza -

wprowadzenie do

modelu SPIN
Przerwa dr Pawet

. 16-09-2025 10:45 11:00 00:15
kawowa Pawtowski

IP¥EVA Sztuka

. dr Pawet
przekonywania . 16-09-2025 11:00 12:30 01:30
i . Pawtowski
bez manipulacji
Przerwa dr Pawet
. . 16-09-2025 12:30 13:00 00:30
obiadowa Pawtowski
4 Gwiczenie
W Z I dr Pawet
podsumowujace . 16-09-2025 13:00 14:45 01:45
. Pawtowski
sesje
Przerwa dr Pawet
. 16-09-2025 14:45 15:00 00:15
kawowa Pawtowski
Podsumowanie
. dr Pawet
szkolenia, . 16-09-2025 15:00 15:15 00:15
R Pawtowski
zadanie
wdrozeniowe
Walidacja
efektéw uczenia Paulina Brojek 16-09-2025 15:15 16:00 00:45
sie
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

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

O
o

122

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 praktykg w biznesie. Jako Prezes Zarzadu
nadzoruje projektami edukacyjnymi i i doradczymi, koncentrujac sie na realnych potrzebach klientéw
i odbiorcow.

Ukonczyta liczne szkolenia z zakresu zarzadzania 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 przektadajg sie na wysokg skuteczno$¢ prowadzonych
dziatan edukacyjnych.

222

dr Pawet Pawlowski

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.
Zajmuje sie definiowaniem potrzeb szkoleniowych, przygotowywaniem i realizacjg projektéw
szkoleniowych. Pracujac dla wielu firm zwigzanych z branzg szkoleniowo — doradcza, poprowadzit
ponad 1750 dni szkoleniowych i coachingowych, dedykowanych, praktycznie, wszystkim sektorom
biznesu, ze szczegdlnym 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.

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, prezentaciji przyktadéw, dyskusji grupowej, ktére
odbywajg sie pomiedzy blokami teoretycznymi.

Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych 1Th= 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
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail magdalena.besaraba@patrino.pl

Telefon (+48) 797 454 584

Magdalena Besaraba



