Mozliwo$¢ dofinansowania

2 LogoDRS Sprzedaz komplementarna i trudne 4 317,30 PLN brutto
SPOLKA Z sytuacje w aptece 3510,00 PLN netto
OGRANICZONA  Numer ustugi 2025/06/24/135606/2832625 239,85 PLN brutto/h
ODPOWIEDZIALNO 195,00 PLN netto/h
$CIA
DRS SPOtKA Z

OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS @ Poznan / stacjonarna

clA & Ustuga szkoleniowa
W I W ¥ 50/5 ® 18h

122 oceny 5 18.09.2025 do 19.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do oséb pracujacych w aptekach
ogdélnodostepnych i zaktadowych, w szczegdlnosci do:

- farmaceutéw,
- technikéw farmaceutycznych,

- pracownikéw wspomagajacych sprzedaz i obstuge pacjenta, takich jak
Grupa docelowa ustugi pomoc apteczna, doradcy klienta, pracownicy pierwszego kontaktu.

Uczestnikami moga byé osoby zatrudnione w mikro-, matych i $rednich
przedsiebiorstwach prowadzacych dziatalno$¢ w sektorze
farmaceutycznym, ktére na co dzier uczestniczg w kontakcie z
pacjentem, oferowaniu produktéw aptecznych lub wspierajg zespét w
obszarze doradztwa i sprzedazy.

Poziom zaawansowania: Sredniozaawansowany

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 17-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji farmaceutéw i technikéw farmaceutycznych w zakresie prowadzenia

skutecznej i odpowiedzialnej sprzedazy komplementarnej w aptece, reagowania na obiekcje pacjentéw oraz pracy z

sytuacjami wymagajacymi odpornosci psychicznej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozpoznaje potrzeby pacjenta i dobiera

do nich odpowiednia oferte produktéw

Proponuje sprzedaz komplementarna
zwiekszajgcg wartos¢ koszyka

Przedstawia wartos¢ produktu
niezaleznie od jego ceny

Proponuje zamienniki w przypadku
braku dostepnosci danego produktu,
uwzgledniajac potrzeby pacjenta

Stosuje odpowiednie techniki
komunikacyjne w sytuacjach obiekcji i
napiecia emocjonalnego pacjenta

Dobiera styl komunikacji do typu
trudnego klienta i sytuacji
interpersonalnej

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Identyfikacja potrzeb pacjenta na
podstawie scenki/opisu

Wskazanie co najmniej trzech
produktéw uzupetniajacych wraz z
uzasadnieniem ich doboru

Postugiwanie sie jezykiem korzysci w
kontekscie potrzeb pacjenta

Uzasadnienie wyboru zamiennika z
perspektywy skutecznosci i oczekiwan
pacjenta

Zastosowanie minimum dwéch
adekwatnych technik obnizania
napiecia emocjonalnego

Prawidtowa identyfikacja sytuacji oraz
uzasadnienie wyboru stylu komunikacji

Metoda walidaciji

Wywiad ustrukturyzowany

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Prezentacja

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Debata ustrukturyzowana

Analiza dowodéw i deklaraciji

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 weryfikacji?

TAK



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

TAK

Program

PROGRAM | HARMONOGRAM UStLUGI
Dzien 1 - Sprzedaz doradcza i reagowanie na potrzeby pacjenta
Blok 1.1 - Identyfikacja potrzeb pacjenta w praktyce aptecznej

¢ Rozpoznawanie sygnatéw werbalnych i niewerbalnych u pacjenta

e Stosowanie pytan otwartych i aktywnego stuchania

¢ Diagnoza problemu zdrowotnego vs. potrzeby emocjonalne pacjenta
 Cwiczenia w parach — analiza przypadkéw i modelowanie rozmowy

Blok 1.2 — Budowanie koszyka komplementarnego

e Zasady i cele sprzedazy uzupetniajgcej w aptece

e Kategorie produktow komplementarnych — przyktady branzowe
e Dobor rozwigzan z uwzglednieniem profilu pacjenta

¢ Mini case study — konstruowanie koszykéw tematycznych

Blok 1.3 — Rozmowa o cenie i jezyk wartosci

Psychologia ceny i percepcja wartosci przez pacjenta

e Jezyk korzysci - struktura i zastosowanie

e Praca z obiekcjami cenowymi — odpowiedzi asertywno-sprzedazowe

« Cwiczenia w grupach — prezentowanie tej samej oferty na rézne sposoby

Blok 1.4 — Proponowanie zamiennikow z zachowaniem jakosci doradczej

¢ Praca z brakami magazynowymi i rekomendowanie zamiennikow

e Komunikaty wspierajace zaufanie pacjenta

¢ Proaktywne doradztwo przy ograniczonej dostepnosci lekow

e Symulacje: pacjent — farmaceuta — prze¢wiczenie trudnych scenariuszy

Dzien 2 — Komunikacja interpersonalna i praca z trudnymi sytuacjami
Blok 2.1 — Obiekcje pacjenta i techniki rozbrajania napigcia

 Kategorie obiekgji i ich przyczyny (emocjonalne, racjonalne)

e Techniki ,parafraza — zgoda - prowadzenie”

¢ Elementy komunikacji niewerbalnej tagodzacej opor

e Debata ustrukturyzowana — moderowana wymiana argumentéw w oparciu o przygotowane scenariusze sytuacyjne klient—farmaceuta

Blok 2.2 — Odpornos$¢ psychiczna w pracy w aptece

Zrédta stresu i napieé w pracy farmaceuty

e Techniki samoregulacji i pracy z emocjami

« Cwiczenia z zarzadzania napieciem: oddech, dystans, ,przetgczanie”
e Kwestionariusz autorefleksji — zasoby i deficyty

Blok 2.3 - Typy trudnych pacjentow i strategie komunikacyjne

¢ Modelowanie styléw pacjenta: agresywny, bierny, roszczeniowy, lekowy

e Dobér stylu komunikacji do sytuacji interpersonalnej

¢ Odmowa z zachowaniem relacji — jezyk empatycznego nie

¢ Praca indywidualna z arkuszem sytuacyjnym — uczestnik pisemnie uzasadnia dobér stylu komunikacji na podstawie opisu przypadku.
Opracowanie stanowi materiat do analizy dowoddw i deklaracji. Analiza obejmuje takze sposéb argumentaciji i struktury wypowiedzi,
co stanowi uzupetnienie arkusza walidacyjnego.



Blok 2.4 - Symulacje koricowe i podsumowanie

e Praca w parach: petna rozmowa z pacjentem

¢ Informacja zwrotna od trenera i grupy

e Sformutowanie indywidualnych wnioskéw rozwojowych

* Analiza pisemnych odpowiedzi uczestnikdw — ocena zgodnosci z zatozonymi efektami uczenia sie (analiza dowoddw i deklaracii)
¢ Test koricowy (automatyczny wynik) i omdéwienie wynikdw

¢ Walidacja obejmuje efekty 1-6 zgodnie z opisem w karcie — przeprowadzona za pomocag testu i pisemnej analizy przypadkdw.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 17

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy . X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia
Blok 1.1 -
Identyfikacja .
i Karolina
potrzeb pacjenta L 18-09-2025 08:00 10:00 02:00
Sliwiniska
w praktyce
aptecznej
Karolina
Przerwa Sliwifiska 18-09-2025 10:00 10:15 00:15

EE) Blok 1.2 -

Budowanie .
Karolina
koszyka o . 18-09-2025 10:15 12:30 02:15
Sliwinska
komplementarne
go
Przerwa Karolina
. o . 18-09-2025 12:30 13:00 00:30
obiadowa Sliwinska
Blok 1.3 -
© . Karolina
Rozmowa o cenie L 18-09-2025 13:00 15:00 02:00
.. L. Sliwinska
i jezyk wartosci
Karolina
Przerwa e 18-09-2025 15:00 15:15 00:15
Sliwinska
Blok 1.4 -
Proponowanie .
L Karolina
zamiennikéw z o . 18-09-2025 15:15 16:30 01:15
. Sliwinska
zachowaniem
jakosci doradczej
Przerwa
konicowa / Karolina
. . . 18-09-2025 16:30 17:00 00:30
ewaluacja / Sliwinska

konsultacje



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Blok 2.1 -
Obiekcje
pacjentai Karolina
. e 25-09-2025 08:00 10:00 02:00
techniki Sliwinska

rozbrajania
napiecia

Karoli
Przerwa PN 25-09-2025 10:00 10:15 00:15
IWINnsKa

Blok 2.2 -

Odpornos¢é Karolina
. . 25-09-2025 10:15 12:30 02:15
psychiczna w Sliwinska

pracy w aptece

[P¥EVA Przerwa Karolina
- o 25-09-2025 12:30 13:00 00:30
obiadowa Sliwinska

Blok 2.3 -
Typy trudnych
ypy frudnye Karolina

pacjentow i o 25-09-2025 13:00 14:30 01:30
R Sliwinska
strategie

komunikacyjne
Karolina

Przerwa Sliwiriska 25-09-2025 14:30 14:45 00:15

Blok 2.4 -

Symulacje Karolina

) ) o 25-09-2025 14:45 15:30 00:45
koncowe, test i Sliwinska

podsumowanie

Walidacja

efektow uczenia - 25-09-2025 15:30 16:30 01:00
sie

IVZEPA Przerwa
Karolina
koncowa / 25-09-2025 16:30 17:00 00:30

] Sliwinska
konsultacje

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4317,30 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3510,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 239,85 PLN

Koszt osobogodziny netto 195,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Karolina Sliwifiska

‘ ' 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 przedsiebiorczosci (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 doswiadczenie 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 zaje¢,

o zestaw éwiczen i formularzy praktycznych do pracy warsztatowej oraz pracy wtasnej,

¢ prezentacje multimedialng wykorzystywang przez trenera w trakcie szkolenia,

¢ materialy uzupetniajace: wzory komunikatow, przyktadowe koszyki komplementarne, techniki reagowania na obiekcje,

¢ formularze autoewaluac;ji i arkusze refleksji wspierajgce utrwalenie nabytych kompetenc;ji,

¢ zaswiadczenie ukonczenia szkolenia wraz z opisem osiggnietych efektéw uczenia sie i informacjag o zastosowanych metodach
walidacji.

Materiaty udostepniane sg w formie elektronicznej i/lub drukowanej w zalezno$ci od preferencji uczestnika.

Warunki uczestnictwa

¢ Uczestnik zobowigzany jest do obecnosci na min. 80% godzin dydaktycznych oraz aktywnego udziatu w ¢wiczeniach i walidacji.
¢ Szkolenie skierowane wytgcznie do osob zatrudnionych w mikro-, matych lub srednich przedsiebiorstwach.

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

e Brak przeciwwskazan zdrowotnych do udziatu w warsztatowej formie zaje¢.

Informacje dodatkowe



Szkolenie odbywa sie w dniach 18-25.09.2025. Data 19.12.2025 oznacza ostateczny termin zakofczenia czynnos$ci administracyjnych
(np. przekazania dokumentdw, rozliczen) zgodnie z zasadami BUR. Walidacja oraz przerwy wliczone w czas trwania i koszt ustugi.

Harmonogram szkolenia zostat rozpisany w godzinach zegarowych (2 dni x 9h = 18h). 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.

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. 23 Lutego 26/122
61-740 Poznan

woj. wielkopolskie

Szkolenie realizowane bedzie w sali szkoleniowej zlokalizowanej w centrum Poznania:

ul. 23 Lutego 26/122, 61-740 Poznan (woj. wielkopolskie).

Lokalizacja zapewnia tatwy dojazd, dostep do windy i zaplecza sanitarnego oraz komfortowe warunki do pracy
warsztatowe).

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

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

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

Kontakt

ﬁ E-mail piotrkozak.tbr@gmail.com

Telefon (+48) 531 771 885

Piotr Kozak



