Mozliwos$¢ dofinansowania

Budowanie planu rozwoju placéwki 3 200,00 PLN brutto
}%} medycznej — schemat krok po kroku 3 200,00 PLN  netto
DENTALWAY Numer ustugi 2024/11/13/12745/2410380 200,00 PLN brutto/h
e 200,00 PLN netto/h
INSTYTUT © warszawa / stacjonarna
DENTALWAY Kamil & Ustuga szkoleniowa
Kuczewski ® 16h
% % % K Ak 3 13.12.2024 do 14.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

wsparcie dla pracodawcow i ich pracownikéw

Szkolenie przeznaczone jest dla oséb petnigcych role managera w
placowce medyczne;j.

12

stacjonarna

16

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Celem szkolenia jest zdobycie kompetencji w zakresie budowania przewidywalnego, pouktadanego planu rozwoju
gabinetu medycznego i znacznie szybszy rozwdj. Uczestnicy szkolenia nauczg sie prowadzi¢ analizy wewnetrzne i
zewnetrzne, opisywa¢ mocne i stabe strony gabinetu, wycigga¢ wnioski i na tej podstawie wyznaczac wtasciwe cele.
Kazdy uczestnik bedzie potrafit rozpisa¢ spdjna strategie rozwoju, opisang w sposoéb spojny i usystematyzowany. Cele

beda realizowane skuteczniej i szybciej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Szkolenie przeznaczone jest dla
manageréw placéwek medycznych.

Uczestnik szkolenia zdobedzie wiedze z
zakresu:

Procesu budowania planu rozwoju
gabinetu medycznego.

Metod analiz strategicznych
pomagajacych wyciggnaé wiasciwe
whnioski.

Poznanie procesu formutowania celéw i
strategii gtdwnej oraz strategii w
réznych obszarach przedsigbiorstwa.
Planowania strategicznego w czterech
perspektywach.

Uczestnik szkolenia zyska kompetencje
w zakresie:

Uczestnicy napisza test wiedzy przed i

Budo lanu rozwoju dla placéwki
tcowy pland rozwoju placowkd po szkoleniu.

medycznej.

Kategoryzowania danych wg
priorytetéw i nadawania im kolejnosci.
Wyciggania wnioskéw opartych o
analizy danych.

Podejmowania szybszych i bardziej
trafnych decyzji.

Wyznaczania misji, wizji, wartosci i
celdéw strategicznych na podstawie
danych z analiz.

Budowy strategii w formie mapy

Test teoretyczny

strategicznej, gdzie cele s3 ze soba
$cisle powigzane.

Skuteczniejszego wdrazania planu
rozwoju w zycie.

Szybkiego podejmowania dziatan.
Uczestnicy szkolenia beda korzystali z
materiatéw przygotowanych przez
wyktadowce.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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 |
1. Czym jest strategia i dlaczego jest konieczna?

e Rozpoczecie: cele szkolenia, przedstawienie sie uczestnikdw i test wprowadzajacy.
e Czynniki decydujace o sukcesie firm medycznych.

e Czym jest doradztwo? Trzy kluczowe obszary funkcjonowania kazdej firmy.

e Czym jest strategia firmy?

2. Proces budowy planu rozwoju

e Etapy budowy strategii firmy. Co zawiera plan rozwoju gabinetu medycznego?
e Zarzadzanie czasem wtasciciela przy procesie budowania planu rozwoju gabinetu. Jak znalez¢ czas i podzieli¢ obowigzki?
¢ Jakich doradcow od strategii warto mie¢ w zespole i gdzie ich szuka¢?

3. Analizy zewnetrzne i wewnetrzne

¢ Analiza wewngtrzna wskaznikéw finansowych i niefinansowych - jak okresli¢ prawidtowe wartosci dla naszej firmy?

¢ Analiza wewnetrzna luk kompetencyjnych — jak okresla¢ stan obecny wiedzy, umiejetnosci i postawy poszczegdlnych cztonkéw
zespotu?

¢ Analiza wewnetrzna proceséw - jak okresli¢ stan obecny jakosci oferowanych ustug w stosunku do konkurencji?

¢ Analiza wewnetrzna zarzadzania.

4. Budowanie przewagi konkurencyjnej

¢ Kluczowe Czynniki Sukcesu (KCS) w branzy. Jak oceni¢ nasza firme na tle konkurentéw? Wybdr metod i zakresu analizy.
¢ Analiza konkurencji — co analizowa¢ u naszej konkurencji i jakie wnioski z tego wycigga¢? Czy warto kopiowaé cennik konkurencji?
e Jaka jest przyszto$é branzy medycznej — gdzie mozemy zdoby¢ przewage konkurencyjng? Przyktady.

5. Jak analizowa¢ dane i dokonywaé wyboréw

e Jak okresli¢ mocne strony i szanse oraz stabe strony i zagrozenia danego gabinetu?

e Sztuka dokonywania wyboru, ktére elementy nalezy rozwija¢ w gabinecie?

¢ Diagnoza strategiczna, czyli jakie mozliwosci posiada mdéj gabinet na rynku? Propozycje dziatan rozwojowych i wykorzystanie szans
rynkowych. Propozycje dziatan stuzgcych poprawie efektywnosci z uwzglednieniem zagrozer ptyngcych ze strony zespotu.

Dzien Il
1. Misja, wizja, cele

e Jak wyrazi¢ aspiracje gabinetu medycznego? Definiowanie wizji.

e Jak ukierunkowaé myslenie firmy na rozwéj we wtasciwych kierunkach? Definiowanie misji i wartosci organizacji.
¢ Jak powigzac¢ wizje firmy z celami finansowymi? Formutowanie celéw finansowych zgodnych z metodyka SMART.
¢ Przeprowadzanie symulacji. Poszukiwanie zrédet wzrostu i poprawy wynikéw finansowych i jakosciowych.

¢ Wyznaczanie kluczowych celéw.

2. Budowanie strategii gabinetu medycznego

e Budowanie strategii — ¢wiczenia.

¢ Plany rozwojowe: jakie kierunki dziatania zagwarantujg sukces? Czym jest dla nas sukces?

e Wybdr gtéwnej grupy pacjentéw i ustug, ktére chcemy swiadczy¢ w placéwce medycznej.

e Okreslenie gtéwnych obszaréw doskonalenia kompetencji i poszczegélnych cztonkéw zespotu.
e Jak dotrzeé do wtasciwej grupy pacjentéw?



3. Inicjatywy i pomysty na rozwdj gabinetu medycznego

e Okreslanie pomystéw na rozwoéj gabinetu — éwiczenie.
e Mapa doswiadczen pacjenta — jak nasza firma widziana jest oczami klientéw?

e Strategia rozwijania zespotu i procesow.

e Jak zwiekszy¢ jednoczesnie jako$¢ obstugi pacjenta i zyskowno$¢ ustug? Budowa propozycji wartosci dla najwazniejszych grup

pacjentéw.

e Wyrézniki konkurencyjne, rozwéj dzieki innowacjom na poziomie firmy, relacji z pacjentami i dobrej organizacji pracy.
e Wybieranie pomystéw do realizaciji i projektéw rozwojowych gwarantujgcych dostarczanie ustug wysokiej jakosci przy optymalnych

kosztach.

4. Plan rozwoju firmy

¢ Najwazniejsze kompetencje firmy jako czynniki warunkujgce powodzenie planu rozwoju gabinetu.

¢ Jak opracowac ,Program Rozwoju Firmy” gwarantujacy osiggniecie celdéw strategicznych — przyktady z praktyki.

e Mapa strategii opisujgca plan rozwoju gabinetu medycznego w formie zbioru celéw powigzanych w zwigzki przyczynowo-skutkowe.
¢ Najczestsze btedy w procesie budowy i wdrazania planu rozwoju firmy. Jak ich unika¢? — doswiadczenia z biznesu.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat
zajeé

Czym jest

strategia i
dlaczego jest
konieczna?

Proces

budowy planu
rozwoju

Analizy

zewnetrzne i
wewnetrzne

Przerwa

Budowanie

przewagi
konkurencyjnej

G ok

analizowa¢ dane
i dokonywa¢
wyboréw?

@ Visie

wizja, cele

Prowadzacy

Kamil Kuczewski

Kamil Kuczewski

Kamil Kuczewski

Kamil Kuczewski

Kamil Kuczewski

Kamil Kuczewski

Kamil Kuczewski

Data realizacji
zajeé

13-12-2024

13-12-2024

13-12-2024

13-12-2024

13-12-2024

13-12-2024

14-12-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

13:00

13:30

15:30

09:00

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

13:00

13:30

15:30

17:00

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

02:00

00:30

02:00

01:30

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Budowanie
strategii gabinetu Kamil Kuczewski 14-12-2024 11:00 13:00 02:00
medycznego
Przerwa Kamil Kuczewski 14-12-2024 13:00 13:30 00:30
Inicjatywy
i pomysty na . .
o i Kamil Kuczewski 14-12-2024 13:30 15:30 02:00
rozwoj gabinetu
medycznego
D Plen . .
g Kamil Kuczewski 14-12-2024 15:30 17:00 01:30
rozwoju firmy
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 3200,00 PLN
Koszt ustugi netto 3200,00 PLN
Koszt godziny brutto 200,00 PLN
Koszt godziny netto 200,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Kamil Kuczewski

Trener i doradca, specjalizuje sie w prowadzeniu szkolen z zakresu komunikacji z pacjentem oraz
budowania modeli biznesowych w gabinecie stomatologicznym. Od 2009 r. prowadzit szkolenia
wewnetrzne, a od 2015 r. dla lekarzy dentystow. Goscit na szkoleniach m.in. dla OIL Warszawa,
PTTS i Glaxo Smith Cline. Obecnie prowadzi webinary oraz wyktada przedmioty takie jak Tworzenia
standardéw obstugi pacjenta oraz Monitorowanie i rozwéj standardéw obstugi pacjenta na uczelni
Collegium Civitas.

Jego artykuty mozna przeczytaé w gazetach i portalach stomatologicznych takich jak Stomatologia,
Dental Tribune, Medical Tribune, Infodent, Dental Radio, Stomatologia, Dentowizja i Dentonet.



W 2009 r rozpoczat prace w firmie CSA, ktoéra zajmowata sie pozyskiwaniem klientéw — tam przez 4
lata rozwijat firme, az doszedt do poziomu dyrektora zarzagdzajgcego, ktory kierowat grupg 70
pracownikéw firmy. Firma osiggneta 2 miejsce w obstudze klienta i sprzedazy w Polsce. W roku
2013 rozpoczat wspodtprace z placéwkami stomatologicznymi. Prowadzit rozwéj gabinetow
stomatologicznych w gabinetach typu ‘start up’ oraz jednostkach funkcjonujgcych na rynku od
kilkunastu lat. W zakresie jego obowigzkéw byta optymalizacja modeli biznesowych. W roku 2015 .
na bazie swoich dotychczasowych doswiadczen i szkolen zaczat edukowaé wtascicieli placéwek
stomatologicznych, menadzeréw i lekarzy dentystdw, rozpoczynajac projekt DentalWay, ktéry
dynamicznie rozwija sig, az do dzis.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja skrypt szkoleniowy pod koniec szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Osoby ubiegajace sie o dofinansowanie ustugi prosimy o informacje mailem na adres : biuro@dentalway.pl w celu potwierdzenia
dostepnosci i rezerwacji miejsca. W mailu prosimy o zawarcie informacji: nazwa szkolenia, data, NIP firmy kierujgcej Uczestnika, imig i
nazwisko Uczestnika oraz nr telefonu.

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach dofinansowanych z funduszy europejskich jest zatozenie konta w Bazie Ustug
Rozwojowych, zapis na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie warunkow przedstawionych przez danego Operatora,
dysponenta funduszy publicznych, do ktérego sktadajg Paristwo dokumenty o dofinansowanie do ustugi rozwojowe;j.

0gdlne warunki uczestnictwa w zajeciach zostaty zamieszczone na stronie: http://dentalway.pl/regulamin-swiadczenia-uslug/
Koszty dojazdu, noclegu i wyzywienia nie s3 ujete w koszcie ustugi.

Po wiecej informacji o naszej firmie i szkoleniach zapraszamy na www.dentalway.pl.

Informacje dodatkowe

Szkolenie jest w co najmniej 70% finansowane ze srodkéw publicznych w mysl § 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2013r. poz.
1722). W zwigzku z powyzszym niniejsza ustuga szkoleniowa moze zosta¢ zwolniona z naliczenia podatku VAT.

Kursanci bedg korzysta¢ na zajeciach z materiatéw szkoleniowych przygotowywanych przez Prowadzacego.

Adres

ul. Sokotowska 7/8
01-142 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@dentalway.pl

Telefon (+48) 883 033 667

Kamil Kuczewski



