Merchandising — teoria i praktyka w 1 968,00 PLN brutto

codziennej pracy aptek 1600,00 PLN netto

FORMATRIA  Numer ustugi 2023/06/28/11918/1873919 123,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h

FIRMA
SZKOLENIOWA
FORMATRIX
MARCIN
FILIPOWSKI

© Katowice / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Kk kKK 46/5 (@© 16h
406 ocen B 19.02.2026 do 20.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa ustugi Pracownicy aptek, kierownicy, managerowie, farmaceuci
Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 12-02-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie wprowadzi uczestnikéw w temat Merchandisingu, pokaze jak umiejscowi¢ produkty w aptece tak, aby
zacheci¢ klientéw do zakupu, a co za tym idzie zwiekszy¢ sprzedaz.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

Wiedza: Znajomosé definicji
merchandisingu oraz jego roli w
marketingu mix apteki.

Umiejetnosci: Umiejetnos¢ analizy
zachowan pacjentéw i stosowania
zasad lokalizacji produktéw.

Kompetencje: Zdolno$¢ do planowania
uktadu ekspedyc;ji i przestrzeni
sprzedazowej.

Wiedza: Znajomos¢ zasad
merchandisingu (ztota zasada, zasada
prawej strony).

Umiejetnosci: Umiejetnosé
wykorzystania modelu AIDA w pracy
farmaceuty.

Kompetencje: Umiejetnos¢ efektywnego
rozmieszczenia produktow i tworzenia
stref zainteresowania.

Wiedza: Znajomos$¢ narzedzi
komunikacji (POSM, promocje,
marketing sensoryczny).

Umiejetnosci: Umiejetnos¢ taczenia
narzedzi marketingowych z praktyka
apteczna.

Kompetencje: Zdolno$¢ do $wiadomego
ksztattowania atmosfery i decyzji
zakupowych pacjenta.

Wiedza: Znajomos$¢ podziatu apteki na
strefy funkcjonalne i ich znaczenia.

Umiejetnosci: Umiejetno$é doradzania
pacjentowi w oparciu o uktad
przestrzenny apteki.

Kompetencje: Dbatos¢ o komfort i
orientacje pacjenta w przestrzeni
apteki.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi zdefiniowaé
merchandising i wskazaé jego miejsce
w marketingu mix w konteks$cie apteki.

Uczestnik potrafi zidentyfikowaé
miejsca o wysokim potencjale
sprzedazowym (np. poziom wzroku,
zasada srodka).

Uczestnik projektuje mape poétki dla
wybranego typu asortymentu w aptece.

Uczestnik potrafi wymienic i opisa¢
kluczowe zasady ekspozycji produktow
w aptece.

Uczestnik potrafi zastosowa¢ model
AIDA w sytuacji kontaktu z pacjentem,
wskazujac dziatania na kazdym etapie
modelu.

Uczestnik samodzielnie projektuje
uktad poétki z uwzglednieniem zasad
zainteresowania klienta.

Uczestnik potrafi wskazaé réznice
migdzy materiatami POSM i
promocjami producenta, a
merchandisingiem lokalnym.

Uczestnik tworzy koncepcje promocji
preparatu z wykorzystaniem barw,
Swiatta i materiatéw POS.

Uczestnik potrafi dobraé¢ narzedzia
sensoryczne do okreslonych typéw
pacjentow i produktow.

Uczestnik potrafi wymienic i opisa¢
funkcje: strefy samoobstugowej,
dermokosmetycznej, OTC, przykasowej.

Uczestnik analizuje przypadek pacjenta
i proponuje Sciezke zakupowa na
podstawie rozmieszczenia stref.

Uczestnik potrafi dostosowaé
komunikat i wskazanie lokalizacji
produktu w oparciu o potrzeby klienta.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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 weryfikac;ji?

TAK

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

TAK

Program

DZIEN |
MODUL |
Merchandising - cele i definicje

¢ Umiejscowienie w koncepcji marketingu mix w kontekscie funkcjonowania apteki,
e Zachowania kupujacego

e Mapa pétki, poziom wzroku

e Zasada $rodka, zainteresowanie klientow

o Efektywne wykorzystanie przestrzeni ekspedycji apteki

MODUL 11

Praktyczne wykorzystanie merchandisingu w aptece

Ztota zasada merchandisingu

e Zasada prawej strony w pracy z pacjentem
Model AIDA w opiece farmaceutycznej

e Efektywne wykorzystanie potki

DZIEN I
MODUL il
Komunikacja merytoryczna i cenowa z pacjentem

e POSM

e Promocje preparatéw i terapii

¢ Merchandising producenta i dostawcy
e Marketing sensoryczny

* Wykorzystanie barw

* Wykorzystanie swiatta

MODUL IV

Jak pomaga¢ pacjentowi?



¢ Strefa samoobstugowa
e Strefa dermokosmetykdéw

e Strefa preparatéw OTC i wyrobéw medycznych

e strefa przykasowa

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 2

Przedmiot / temat
L Prowadzacy
zajec
L. Katarzyna
Dzien 1 Wréblewska
L. Katarzyna
Dzien 2 )
Wréblewska
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

121

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
19-02-2026 08:00 16:00
20-02-2026 08:00 16:00

Cena

1968,00 PLN

1600,00 PLN

123,00 PLN

100,00 PLN

Katarzyna Wréblewska

Liczba godzin

08:00

08:00

Certyfikowany trener biznesu z duzym i réznorodnym doswiadczeniem zawodowym. Od ponad 20
lat zwigzana z branzg farmaceutyczng. Pracowata na stanowiskach telemarketera, przedstawiciela

medycznego, key account menagera, wiele lat kierowata zespotami przedstawicieli medycznych w
réznych firmach i jednoczesnie petnita funkcje trenera. Zna specyfike farmacji od kazdej strony —

hurt, producent, apteka — ostatnio wspétpracuje z jedna z tédzkich sieci. Od kilku lat prowadzi swoja

wiasng firme.

Prowadzi szkolenia warsztatowe handlowe - techniki sprzedazy, komunikacja, perswazja,



budowanie relacji, negocjacje, zarzadzanie wtasng sprzedaza, praca z trudnym klientem,
prowadzenie prezentacji publicznych, rozwigzywanie konflikiéw, radzenie sobie ze stresem
0d kilku lat zajmuje sie aktywnie coachingiem.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma materiaty w formie elektronicznej, notes i dtugopis

Warunki uczestnictwa

Prosimy o kontakt z realizatorem w celu ustalenia terminu szkolenia oraz zapisania si¢ na kurs.
ORGANIZUJEMY ROWNIEZ SZKOLENIA ZAMKNIETE DLA PLACOWEK.

ISTNIEJE MOZLIWOSC SKORZYSTANIA Z DOFINANSOWANIA.

Adres

ul. J6zefa Wolnego 4
40-857 Katowice
woj. Slaskie

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@formatrix.pl

Telefon (+48) 660 606 066

Edyta Pilas



