Mozliwo$¢ dofinansowania

Nowoczesne zarzadzanie apteka: 209,10 PLN brutto

sprzedaz, procesy i roznorodnos¢ 170,00 PLN netto
I2P = pokoleniowa w zespotach 6,97 PLN brutio/h

farmaceutycznych 5,67 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/03/17/132349/2628226

FUNDACJA

INSTYTUT PROJEKT © Poznan / stacjonarna
PRZEDSIEBIORCZO ~ ® Ustuga szkoleniowa
s¢ O 30h

* &k h K B 14.04.2025 do 12.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do kierownikéw aptek, ktérzy w codziennej pracy
odpowiadaja za prawidtowe zarzgdzanie dziatalnoscig placéwki zaréwno pod

Grupa docelowa ustugi katem operacyjnym, jak i sprzedazowym, a takze odpowiadajg za organizacje
pracy zespotu, realizacje celéw biznesowych, optymalizacje proceséw
aptecznych oraz zgodnos¢ z regulacjami prawnymi.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 13-04-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 30

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

Szkolenie ma na celu wyposazenie kierownikdw aptek w praktyczne narzedzia do skutecznego zarzadzania sprzedaza,
optymalizacji procesdw operacyjnych oraz efektywnego kierowania zespotami wielopokoleniowymi.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik stosuje skuteczne techniki
sprzedazowe w aptece

Uczestnik definiuje czynniki wptywajace
na lojalno$¢ pacjenta

Uczestnik optymalizuje procesy
apteczne, w tym zarzadzanie zapasami i
logistyka

Uczestnik stosuje nowoczesne
narzedzia cyfrowe do zarzadzania
apteka

Uczestnik skutecznie zarzadza
zespotem farmaceutycznym

Uczestnik analizuje réznice
pokoleniowe w zespole i dostosowuje
styl zarzadzania

Uczestnik stosuje techniki
rozwigzywania konfliktéw w aptece

Uczestnik opracowuje plan wdrozenia
zmian w aptece

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik przedstawia techniki
sprzedazy doradczej oraz wskazuje
sposoby dostosowania ich do réznych
grup pacjentow

Uczestnik analizuje kluczowe aspekty
budowania lojalnosci pacjenta i
przedstawia konkretne dziatania, ktére
moze wdrozy¢ w aptece

Uczestnik wskazuje metody
minimalizac;ji strat i optymalizacji
stanéw magazynowych

Uczestnik prezentuje sposéb
wykorzystania systeméw IT w pracy
apteki i wskazuje ich wptyw na
efektywnos$é

Uczestnik okresla kluczowe
kompetencje lidera w aptece i
przedstawia strategie delegowania
zadan

Uczestnik identyfikuje cechy pokolen i
okresla strategie skutecznej
komunikacji i motywacji w zespole

Uczestnik prezentuje przyktady
typowych konfliktéw w aptece i
przedstawia sposoby ich rozwigzania

Uczestnik tworzy strategie wdrazania
nowych rozwiazan i okresla sposoby
monitorowania efektéw

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Prezentacja

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 proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

1. Strategie sprzedazy w aptece

¢ Rola sprzedazy doradczej w aptece

¢ Budowanie wartosci dla pacjenta i lojalnos$¢ klientow

¢ Techniki skutecznej rekomendacji produktow

e Komunikacja z pacjentem — dostosowanie do réznych grup wiekowych

1. Zarzadzanie relacjami z klientem i budowanie przewagi konkurencyjnej

e Jak wyrézni¢ apteke na rynku?

¢ Personalizacja obstugi pacjenta

¢ Rozwigzywanie trudnych sytuacji i reklamacji

* Narzedzia do monitorowania satysfakcji pacjenta

1. Zarzadzanie zapasami i efektywna logistyka

¢ Analiza rotacji towaréw i minimalizacja strat
e Planowanie zamoéwien i wspotpraca z dostawcami
¢ Cyfryzacja w zarzadzaniu magazynem aptecznym

1. Automatyzacja procesow i digitalizacja apteki

¢ Nowoczesne systemy IT wspierajgce zarzadzanie apteka
e E-recepty i integracja z bazami danych

¢ Cyfrowe narzedzia do optymalizacji pracy zespotu

e Analiza danych i raportowanie wynikéw apteki

1. Budowanie efektywnego zespotu w aptece

e Kluczowe kompetencje kierownika apteki
¢ Motywowanie pracownikéw w branzy farmaceutycznej
¢ Delegowanie zadan i budowanie odpowiedzialnosci

1. Zarzadzanie konfliktem i komunikacja w zespole

¢ Najczestsze zrédta konfliktéw w aptece

¢ Strategie rozwigzywania konfliktéw

¢ Efektywna komunikacja miedzy personelem
¢ Feedback i kultura otwartej komunikacji

1. Réznice pokoleniowe w zespotach farmaceutycznych

e Charakterystyka pokolen: Baby Boomers, X, Y, Z
e Oczekiwania i style pracy réznych grup wiekowych
e Jak wykorzystac¢ potencjat réznorodnos$ci pokoleniowej?

1. Motywowanie i angazowanie wielopokoleniowego zespotu

¢ Dostosowanie stylu zarzadzania do réznych pokolen
¢ Jak budowa¢ zaangazowanie wsréd mtodszych i starszych pracownikéw?
¢ Techniki wzmacniania wspotpracy miedzypokoleniowej



1. Wdrazanie nowych strategii w aptece

¢ Tworzenie planu rozwoju apteki

¢ Wprowadzanie zmian i zarzgdzanie oporem pracownikéw

¢ Monitoring i ocena efektéw wdrozonych strategii

1. Walidacja

Harmonogram zostat zaplanowany w godzinach zegarowych i uwzglednia przerwy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10

Przedmiot / temat

P d
zajet rowadzacy

Strategie

sprzedazy w tukasz Nowak
aptece

Zarzadzanie

relacjami z

klientem i tukasz Nowak
budowanie

przewagi

konkurencyjnej

Zarzadzanie

zapasami i tukasz Nowak
efektywna

logistyka

Automatyzacja

procesow i tukasz Nowak
digitalizacja

apteki

Budowanie

efektywnego tukasz Nowak
zespotu w aptece

Zarzadzanie
konfliktem i tukasz Nowak
komunikacja w

zespole

Data realizaciji
zajec

14-04-2025

14-04-2025

23-04-2025

23-04-2025

28-04-2025

28-04-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

11:15

08:00

11:15

08:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:00

14:15

11:00

14:15

11:00

14:15

Liczba godzin

03:00

03:00

03:00

03:00

03:00

03:00



Przedmiot / temat
zajec

Ro6znice

pokoleniowe w
zespotach

farmaceutycznyc
h

Motywowanie i
angazowanie
wielopokoleniow
ego zespotu

Wdrazanie

nowych strategii
w aptece

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

tukasz Nowak 05-05-2025 08:00 11:00 03:00

tukasz Nowak 05-05-2025 11:15 14:15 03:00

tukasz Nowak 12-05-2025 08:00 12:00 04:00

- 12-05-2025 12:15 14:15 02:00

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 209,10 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 170,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 6,97 PLN

Koszt osobogodziny netto 5,67 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

tukasz Nowak

tukasz Nowak to doswiadczony specjalista w dziedzinie sprzedazy w branzy farmaceutycznej od
ponad pieciu lat. Jego kariera obejmuje szeroki zakres dziatan: od pracy w sprzedazy, przez
zarzadzanie zespotami, az po tworzenie strategii marketingowych. Specjalizuje sie w szkoleniach
skoncentrowanych na motywowaniu zespotéw, rozwigzywaniu konfliktéw, zwiekszaniu ich
zaangazowania i skutecznosci oraz integrowaniu pracownikéw o réznym pochodzeniu i wieku.
tukasz ceniony jest za energie, profesjonalizm i umiejetnos¢ inspirowania uczestnikéw do dziatania.



Jako trener i konsultant, tukasz koncentruje sie na praktycznych aspektach sprzedazy,
dostosowujgc szkolenia do specyfiki rynku farmaceutycznego i potrzeb aptek. Jego szkolenia sg
cenione za profesjonalizm i skuteczno$é, co przyczynia sie do poprawy wynikéw sprzedazowych i
jakosci obstugi klientéw w aptekach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty zostang dostarczone uczestnikom szkolenia. Materiaty sg bezptatne.

Informacje dodatkowe

Harmonogram zostat zaplanowany w godzinach zegarowych i uwzglednia przerwy.

Adres

ul. Blacharska 2/5
61-006 Poznan

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail maria.sobierajska@fipp.com.pl

Telefon (+48) 691 774 523

Maria Sobierajska



