Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz i wspotpraca w branzy 3 936,00 PLN brutto
— farmaceutycznej — skutecznos¢ bez 3200,00 PLN netto

napieg¢. 246,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/08/11/135606/2932782 200,00 PLN netto/h

DRS SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
*AhKkkk 50/5 (@ qgh

160 ocen £ 21.10.2025 do 27.10.2025

© Poznar / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw hurtowni farmaceutycznych
oraz firm dystrybucyjnych w branzy medycznej, w szczegélnosci do:

¢ reprezentantéw handlowych,

¢ specjalistéw ds. importu i eksportu,

¢ specjalistow ds. sprzedazy (w tym e-commerce),

e kierownikéw zmiany,

¢ pracownikéw biurowych obstugujacych klientéw B2B,
¢ specjalistow ds. refundacji srodkéw pomocniczych,

e kadry kierowniczej dziatéw sprzedazy i obstugi klienta.

Grupa docelowa ustugi

Poziom zaawansowania: $redniozaawansowany — uczestnik powinien
posiada¢ doswiadczenie w sprzedazy lub obstudze klienta i znajomos¢
podstaw branzy farmaceutyczne;j.

Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 26

Data zakonczenia rekrutacji 20-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest podniesienie kompetencji sprzedazowych i komunikacyjnych pracownikéw hurtowni
farmaceutycznych poprzez opanowanie narzedzi DISC, technik sprzedazy doradczej, metod radzenia sobie z obiekcjami
klientdw oraz zasad skutecznej wspétpracy miedzy dziatami. Uczestnicy nauczg sie dopasowywac argumenty do typu
rozméwcy, budowac trwate relacje handlowe, finalizowaé sprzedaz w réznych kanatach oraz dba¢ o wizerunek firmy jako

partnera biznesowego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozpoznaje styl zachowania klienta i
dopasowuje argumentacje

Stosuje techniki sprzedazy doradczej i
cross-sellingu w farmacji

Radzi sobie z obiekcjami klientéw,
zachowujac relacje handlowa

Finalizuje sprzedaz w kanatach B2B i e-

commerce

Stosuje zasady efektywnej komunikaciji

wewnetrznej w procesie sprzedazy

Buduje kulture pracy sprzedazowe;j
oparta na szacunku i wizerunku
partnera

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Przyporzadkowanie typu DISC na
podstawie opisu sytuacji i dobor
odpowiednich argumentéw

Opracowanie oferty rozszerzonej dla
wskazanego klienta

Przygotowanie odpowiedzi na 3 typowe
obiekcje

Zaplanowanie 3 krokéw zamykajacych
transakcje

Dobor formy przekazu i kanatu
komunikaciji do rodzaju informacji

Propozycja min. 3 zasad kultury
sprzedazowej z uzasadnieniem

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Prezentacja

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Wywiad ustrukturyzowany

Debata ustrukturyzowana

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 walidacji?

TAK

Program

Dzien 1 - Skuteczna sprzedaz i obstuga klienta w farmacji
Blok 1.1 — DISC w sprzedazy i obstudze klienta

¢ Rozpoznawanie stylu rozmoéwcy (farmaceuta, kierownik apteki, placowka medyczna, klient e-commerce)
¢ Dopasowanie argumentow do priorytetéw klienta: cena, dostepnosc, termin, jakos¢

e Tworzenie jezyka korzysci dla réznych typéw osobowosci

¢ Prowadzenie rozmowy sprzedazowej w oparciu o DISC w celu skrocenia procesu decyzyjnego

Blok 1.2 - Techniki pozyskiwania i utrzymywania klienta

e Sprzedaz doradcza w branzy farmaceutycznej

e Budowanie relacji handlowych na lata

e Cross-selling i up-selling w zaméwieniach lekéw, suplementéw i sprzetu medycznego
e Zachecanie do zaméwien powtarzalnych

Blok 1.3 — Rozbijanie obiekcji i ttumaczenie opéznien

¢ Typowe obiekcje: brak towaru, réznica cenowa, zamienniki, refundacja

e Reakcja bez utraty wiarygodnosci

¢ Informowanie o problemach bez psucia relacji handlowej

e Warsztat ,Nie mamy jeszcze dostawy — i co teraz?” — symulacje rozmow

Blok 1.4 - Finalizacja sprzedazy i utrzymanie klienta

e Jak doprowadzi¢ do decyzji zakupowej
e Techniki domykania transakcji w rozmowie telefonicznej i e-mailowej
¢ Potransakcyjna obstuga klienta — zapewnienie kolejnych zamdéwien

Dzien 2 — Wspétpraca miedzy dziatami i kultura sprzedazy w firmie
Blok 2.1 - Komunikacja wewnetrzna wg DISC

e Wptyw stylu osobowosci na przekazywanie i odbiér informacji
e Parafraza, pytania i klaryfikacja w ustaleniach miedzy dziatami sprzedazy, importu/eksportu, refundacji i logistyki
o Jak przekazywacé informacje, aby przyspieszyc¢ proces realizacji zaméwienia

Blok 2.2 - Sprzedaz zespotowa — wspétpraca jako element procesu handlowego

¢ Dlaczego dziat sprzedazy i obstugi klienta powinny mysle¢ jak jeden organizm
* Wspotpraca przy realizacji trudnych zlecen (np. pilne dostawy lekdw refundowanych)
¢ Przekazywanie leadéw i szans sprzedazowych miedzy dziatami

Blok 2.3 — Szacunek i kultura pracy sprzedazowej

¢ Mikro-zachowania budujace lub niszczgce atmosfere sprzedazowa
e Kultura bez pasywnej agresji i ,trudnych rozméw na zapleczu”
e Wspieranie kolegdw w sytuacjach nadmiaru zamoéwien

Blok 2.4 — Budowanie wizerunku firmy jako partnera biznesowego

e Jak postawa handlowca wptywa na reputacje firmy
e Wizerunek w rozmowie telefonicznej, e-mailu i kontakcie osobistym
o Efekty dtugofalowej, spéjnej komunikacji handlowej

Walidacja efektéw uczenia sig realizowana jest po zakonczeniu czesci merytorycznej jako osobny element programu.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15

Przedmiot / temat
zajec

GEEB) Blok 1.1 -

DISC w
sprzedazy i
obstudze klienta

Przerwa

kawowa

@3 Blok 1.2 -

Techniki
pozyskiwania i
utrzymywania
klienta

Przerwa

obiadowa

Blok 1.3 -
Rozbijanie
obiekgc;ji i
tlumaczenie
opdznien

Przerwa

kawowa

Blok 1.4 -
Finalizacja
sprzedazy i
utrzymanie
klienta

@3B Blok 2.1 -

Komunikacja
wewnetrzna wg
DISC

Przerwa

kawowa

Blok 2.2 -

Sprzedaz
zespotowa —
wspotpraca jako
element procesu
handlowego

Prowadzacy

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwiniska

Karolina
Sliwiniska

Karolina
Sliwiriska

Karolina
Sliwiriska

Karolina
Sliwiniska

Karolina
Sliwinska

Data realizacji
zajec

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

27-10-2025

27-10-2025

27-10-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

10:15

12:15

12:45

14:45

15:00

08:00

10:00

10:15

Godzina
zakonczenia

10:00

10:15

12:15

12:45

14:45

15:00

16:00

10:00

10:15

12:15

Liczba godzin

02:00

00:15

02:00

00:30

02:00

00:15

01:00

02:00

00:15

02:00



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Przerwa Karolina

obiadowa Sliwinska

Blok 2.3 -

Szacunek i Karolina

kultura pracy Sliwiriska

sprzedazowe;j

Przerwa Karolina

kawowa Sliwiriska

Blok 2.4 -

Budowanie .
Karolina

wizerunku firmy
jako partnera
biznesowego

Sliwiniska

Walidacja

efektéw uczenia

sie (test, analiza -
przypadkoéw,
obserwacja)

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
27-10-2025 12:15
27-10-2025 12:45
27-10-2025 14:15
27-10-2025 14:30
27-10-2025 15:00

Cena

3936,00 PLN

3200,00 PLN

246,00 PLN

200,00 PLN

Karolina Sliwinska

Godzina
zakonczenia

12:45

14:15

14:30

15:00

16:00

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

00:30

01:00



P Trener z wieloletnim doswiadczeniem. Zajmuje sie prowadzeniem szkolen i doradztwa zwigzanego z
prowadzeniem przedsiebiorstw. W swojej ponad 20 letniej karierze zawodowej przeprowadzita kilka
tysiecy godz. szkoleniowych i doradztwa w zakresie przedsiebiorczos$ci (zaktadanie i prowadzenie
dziatalnosci gospodarczej, biznesplan, marketing, aktywna sprzedaz, obstuga klienta,
zarzadzanie), komunikacji (specjalizacja: komunikacja interpersonalna, typologia osobowosci).

Z wyksztatcenia psycholog kliniczny i socjolog. Ukonczyta Uniwersytet SWPS oraz Uniwersytet
im.Adama Mickiewicza Wydziat Prawa i Administracji (mediacje i negocjacje).Certyfikowany trener
biznesu i coach. (Grupa SET).

Posiada wymagane doswiadczenie - co najmniej 120 godzinne dos$wiadczenie w prowadzeniu
szkolen o podobnej tematyce dla oséb dorostych w ostatnich dwéch latach (24 miesigcach) wstecz
od dnia rozpoczecia szkolenia z zakresu sprzedazy i komunikaciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma indywidualny pakiet materiatéw szkoleniowych, obejmujacy:

¢ skrypt szkoleniowy w formacie PDF zawierajgcy tresci merytoryczne omawiane podczas zajec,

e zestaw ¢wiczen i formularzy praktycznych do pracy warsztatowej oraz pracy wtasnej,

e prezentacje multimedialna,

e materialy uzupetniajgce: wzory komunikatéw asertywnych, przyktadowe strategie dopasowane do styléw osobowosci, checklisty
mikrozachowan,

e formularze autoewaluacji i arkusze refleksji wspierajgce utrwalenie nabytych kompetencji,

e zaswiadczenie ukonczenia szkolenia wraz z opisem osiggnietych efektéw uczenia sie oraz informacjg o zastosowanych metodach
walidaciji.

Warunki uczestnictwa

e Uczestnik zobowigzany jest do obecnosci na min. 80% godzin dydaktycznych oraz aktywnego udziatu w ¢wiczeniach i walidacji.

¢ Szkolenie skierowane wytgcznie do os6b zatrudnionych w mikro-, matych lub $rednich przedsiebiorstwach w branzy farmaceutycznej
lub medycznej (m.in. hurtownie farmaceutyczne, firmy dystrybucyjne, apteki), w dziatach sprzedazy, obstugi klienta, logistyki,
importu/eksportu, refundaciji.

e Udziat w szkoleniu mozliwy po zakwalifikowaniu przez organizatora na podstawie przestanej dokumentacji.

¢ Brak przeciwwskazan zdrowotnych do udziatu w warsztatowej formie zajec.

e Poziom $redniozaawansowany

Informacje dodatkowe

Harmonogram szkolenia zostat rozpisany w godzinach zegarowych (2 dni x 8h = 16h). Liczba godzin ustugi w systemie BUR odnosi sie do
godzin dydaktycznych (1h = 45 minut). Réznica miedzy czasem zegarowym a dydaktycznym obejmuje zaplanowane przerwy (kawowe i
obiadowe), walidacje efektéw uczenia sig oraz przerwe koricowa o charakterze organizacyjnym. Bloki dydaktyczne i walidacja zostaty
wskazane osobno w harmonogramie.

Walidacja oraz przerwy wliczone w czas trwania i koszt ustugi.
Walidator: Piotr Kozak — nie prowadzi zaje¢ dydaktycznych.

Walidacja zostata przypisana osobie niezaleznej od realizacji czesci szkoleniowej, zgodnie z zasadami rozdzielenia procesu ksztatcenia i oceny
efektdéw uczenia sig, wynikajacymi z Instrukcji wypetniania Karty Ustugi BUR.

Adres

ul. Szkolna 17/1



61-832 Poznan

woj. wielkopolskie

Szkolenie realizowane stacjonarnie w sali szkoleniowej: ul. Wodna 7/1, 60-782 Poznan. Lokal zlokalizowany w centrum
miasta, z dostepem do komunikacji miejskiej, klimatyzowany, wyposazony w rzutnik, ekran, flipchart, zaplecze sanitarne i
cateringowe.

W przypadku szczegdlnych potrzeb uczestnikéw prosimy o kontakt 7 dni przed terminem.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi

o zaplecze socjalne, flipchart, projektor, dostep do drukowanych materiatéw

Kontakt

ﬁ E-mail piotrkozak.tbr@gmail.com

Telefon (+48) 531 771 885

Piotr Kozak



