Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna sprzedaz w branzy 7 011,00 PLN brutto
farmaceutycznej 5700,00 PLN netto
instytut
I.'.' POK s Numer ustugi 2024/08/09/132349/2259330 184,50 PLN brutto/h

150,00 PLN netto/h

FUNDACJA Godziesze Wielkie / mieszana (stacjonarna potgczona z
INSTYTUT PROJEKT ustuga zdalng w czasie rzeczywistym)
PRZEDSIEBIORCZO & Ustuga szkoleniowa

8¢ ®© 38h

* &k h K £ 10.10.2024 do 23.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia "Skuteczna sprzedaz w branzy
farmaceutycznej" to przede wszystkim technicy farmacji oraz
magistrowie farmacji. Szkolenie jest skierowane do oséb, ktére chca
Grupa docelowa ustugi poszerzy¢ swoje umiejetnosci w zakresie skutecznej sprzedazy, aby
efektywniej zarzgdzaé apteka i wspiera¢ sprzedaz w tradycyjnej formie.
Dzieki szkoleniu, uczestnicy zdobeda wiedze na temat nowoczesnych
metod zwiekszania efektywnosci sprzedazy oraz obstugi klienta.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 45
Data zakornczenia rekrutacji 09-10-2024

. . mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
Forma prowadzenia ustugi )
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 38

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 edukacyjnym szkolenia "Skuteczna sprzedaz w branzy farmaceutycznej" jest wyposazenie uczestnikow w
kluczowe umiejetnosci oraz wiedze niezbedng do efektywnego prowadzenia sprzedazy w sektorze farmaceutycznym.
Uczestnicy nauczg sie wdrazac skuteczne strategie sprzedazowe, zrozumiejg specyficzne wymagania prawne i
regulacyjne dotyczace sprzedazy produktéw farmaceutycznych oraz rozwing kompetencje w zakresie budowania relaciji
z klientami, negocjacji i optymalizacji proceséw sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Uczestnik potrafi tworzy¢ skuteczne Uczestnik opracowuje i przedstawia
strategie sprzedazowe w branzy strategie sprzedazy dostosowanej do Prezentacja
farmaceutyczne;j. specyfiki rynku farmaceutycznego.
Uczestnik rozumie specyficzne Uczestnik poprawnie identyfikuje i
wymagania prawne i regulacyjne stosuje odpowiednie regulacje prawne

. | i Test teoretyczny
dotyczace sprzedazy produktéw w opracowanych strategiach
farmaceutycznych. sprzedazowych.
Uczestnik potrafi budowac i Uczestnik demonstruje techniki .

j . . . . . . Obserwacja w warunkach
utrzymywac relacje z klientami w branzy budowania relacji oraz przyktady
. . L . symulowanych

farmaceutyczne;j. skutecznych interakcji z klientami.
Uczestnik rozwija umiejetnosci Uczestnik bierze udziat w éwiczeniach
negocjacyjne w kontekscie sprzedazy negocjacyjnych, skutecznie Prezentacja
farmaceutykoéw. argumentuje i broni warunki sprzedazy.

Uczestnik przedstawia plan
optymalizacji proceséw sprzedazowych,
z uwzglednieniem specyfiki branzy
farmaceutyczne;j.

Uczestnik potrafi optymalizowaé
procesy sprzedazowe w branzy
farmaceutyczne;j.

Wywiad swobodny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.



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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

e Modut 1: Wprowadzenie do sprzedazy w branzy farmaceutycznej

¢ Specyfika rynku farmaceutycznego
e Regulacje prawne w sprzedazy farmaceutycznej

e Modut 2: Analiza rynku i konkurencji

¢ Techniki badania rynku farmaceutycznego
 Analiza konkurenciji
* |dentyfikacja przewag konkurencyjnych

e Modut 3: Opracowanie strategii sprzedazowej

¢ Kluczowe elementy strategii sprzedazowej
e Personalizacja strategii w zaleznosci od specyfiki produktu

e Modut 4: Wdrazanie strategii sprzedazy

¢ Planowanie dziatan sprzedazowych
* Monitorowanie i optymalizacja wynikéw sprzedazy

¢ Modut 5: Budowanie relacji z klientem

¢ Techniki komunikacyjne
¢ Rozumienie potrzeb klienta
¢ Budowanie dtugotrwatych relacji

¢ Modut 6: Negocjacje w sprzedazy farmaceutycznej

e Strategie i techniki negocjacyjne
e Praktyczne ¢wiczenia z negocjaciji

¢ Modut 7: Optymalizacja proceséw sprzedazowych

¢ Automatyzacja proceséw sprzedazowych
e Zarzadzanie danymi
¢ Techniki optymalizacji proceséw sprzedazowych

* Modut 8: Podsumowanie i walidacja

e Omowienie kluczowych punktéw szkolenia
e Egzamin koricowy (test wiedzy)

¢ Sesja pytan i odpowiedzi

¢ Walidacja i zakonczenie szkolen

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9



Przedmiot /
temat zajeé

Wprowadzeni
edo
sprzedazy w
branzy
farmaceutycz
nej: Specyfika
rynku
farmaceutycz
nego,
regulacje
prawne w
sprzedazy
farmaceutycz
nej.

Analiza
rynku i
konkurencji:
Techniki
badania
rynku, analiza
konkurencji,
identyfikacja
przewag
konkurencyjn
ych.

Opracowanie
strategii

sprzedazowej:

Kluczowe
elementy
strategii,
personalizacj
a strategii w
zaleznosci od
produktu.

Wdrazanie
strategii
sprzedazy:
Planowanie
dziatan
sprzedazowyc
h,
monitorowani
ei
optymalizacja
wynikéw
sprzedazy.

Prowadzacy

tukasz
Nowak

tukasz
Nowak

tukasz
Nowak

tukasz
Nowak

Data realizacji
zajeé

10-10-2024

12-10-2024

19-10-2024

26-10-2024

Godzina
rozpoczecia

15:00

15:00

15:00

15:00

Godzina
zakonczenia

18:00

20:00

20:00

20:00

Liczba godzin

03:00

05:00

05:00

05:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Budowanie
relacji z
klientem:
Techniki
komunikacyjn
e, rozumienie
potrzeb
klienta,
budowanie
dtugotrwatych
relaciji.

Negocjacje w
sprzedazy
farmaceutycz
nej: Strategie i
techniki
negocjacyjne,
praktyczne
éwiczenia z
negocjacji.

Optymalizacja
proceséw
sprzedazowyc
h:
Automatyzacj
a, zarzadzanie
danymi,
techniki
optymalizacji
proceséw
sprzedazowyc
h.

Podsumowani
e i omoéwienie
kluczowych
punktow
szkolenia,
dyskusja nad
wyzwaniami,
egzamin
koricowy (test
wiedzy), sesja
pytan i
odpowiedzi.

Podsumowani
e i walidacja.

Prowadzacy

tukasz
Nowak

tukasz
Nowak

tukasz
Nowak

tukasz
Nowak

Data realizacji
zajeé

02-11-2024

09-11-2024

16-11-2024

23-11-2024

23-11-2024

Godzina
rozpoczecia

15:00

15:00

15:00

15:00

18:00

Godzina
zakonczenia

20:00

20:00

20:00

18:00

20:00

Liczba godzin

05:00

05:00

05:00

03:00

02:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Nie



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 011,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5700,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 184,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Lukasz Nowak

‘ ' tukasz Nowak to doswiadczony specjalista ds. sprzedazy z ponad 5-letnim stazem w branzy
farmaceutycznej. Pracowat m.in. jako Dyrektor ds. Sprzedazy Online w Aptece Zdrowie, gdzie
opracowat i wdrozyt strategie sprzedazy, osiggajgc 30% wzrost przychodéw w ciggu pierwszego
roku. Weczesniej petnit funkcje Kierownika ds. E-commerce w MedPharma, gdzie zarzadzat zespotem
i wdrazat innowacyjne rozwigzania zwiekszajgce konwersje i satysfakcje klientéw. Jego wiedza i
umiejetnosci sprawiajg, ze jest idealnym kandydatem do prowadzenia szkolen z zakresu sprzedazy
w branzy farmaceutycznej.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Niezbedne materiaty szkoleniowe zostang udostepnione uczestnikéw.

Informacje dodatkowe

Harmonogram jest zaplanowany w godzinach zegarowych, a przerwy nie sg w nim uwzglednione, ale sg zaplanowane.

Harmonogram moze ulec zmianie.



Warunki techniczne

1. Komputer lub urzadzenie mobilne — w przypadku urzadzenia mobilnego mozna pobra¢ odpowiednig aplikacje ,Google Meet” ze sklepu
Google Play lub AppStore.

2. Szerokopasmowe potaczenie z internetem.

3. Wymagania sprzetowe - procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy), 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub
wiecej).

4. Mikrofon zewnetrzny lub mikrofon wbudowany w urzadzeniu oraz gtosniki zewnetrzne lub wbudowane w urzadzeniu.

Adres

ul. Kaliska 10
62-872 Godziesze Wielkie

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

O Karolina Rutkowska

ﬁ E-mail karolina.rutkowska@fipp.com.pl

Telefon (+48) 665 851 534



