Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia wspétczesnego farmaceuty 1476,00 PLN brutto
Numer ustugi 2025/08/28/132349/2967727 1476,00 PLN netto

I...D iy 82,00 PLN brutto/h
przedsiebiorczos¢

82,00 PLN netto/h

FUNDACJA

INSTYTUT PROJEKT £6dz / mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w
}?BZEDSIEBIORCZO czasie rzeczywistym)

SC

& Ustuga szkoleniowa

Kk kkk 49/5  (@© 18h
1417 ocen 8 17.10.2025 do 24.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Zdrowie i medycyna / Farmacja

Grupg docelowg Akademii Wspotczesnego Farmaceuty sg kierownicy
i aptek, magistrowie farmacji oraz technicy farmacji, czyli osoby
Grupa docelowa ustugi . . . - .
odpowiadajgce za profesjonalng obstuge pacjenta, realizacje celéw

sprzedazowych i budowanie wysokiej jakosci standardéw pracy w aptece.

Minimalna liczba uczestnikéw 10
Maksymalna liczba uczestnikow 30
Data zakornczenia rekrutacji 16-10-2025

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 18

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 Akademii jest rozwdj kompetencji sprzedazowych, komunikacyjnych i psychologicznych
farmaceutoéw, aby potrafili skutecznie i etycznie doradzaé pacjentom, budowac trwate relacje z klientami oraz radzic¢
sobie ze stresem i emocjonalnym obcigzeniem w pracy apteczne;.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- uczestnik identyfikuje co najmniej dwa
rézne typy potrzeb klienta w studium

. - o przypadku,
Uczestnik analizuje potrzeby klienta i X . L. - -
. , L . - uczestnik stosuje pytania i techniki Test teoretyczny z wynikiem
dobiera sposéb komunikacji w procesie ; o .
aktywnego stuchania podczas éwiczen, generowanym automatycznie

sprzedazy doradczej.
P y ) - uczestnik dopasowuje komunikat do

klienta w symulacji rozmowy
sprzedazowe;j.

- uczestnik wskazuje mozliwe zrodta
obiekcji w przyktadach z praktyki

aptecznej,
Uczestnik stosuje techniki radzenia P J L .
. o . - uczestnik proponuje minimum dwa Test teoretyczny z wynikiem
sobie z obiekcjami klienta w sytuacjach o L .
. sposoby odpowiedzi na obiekcje klienta, generowanym automatycznie
sprzedazowych. X .
- uczestnik prezentuje rozmowe z
klientem zgtaszajgcym obiekcje w
éwiczeniu praktycznym.
- uczestnik sporzadza liste gtéwnych
stresoréw zwigzanych z praca w aptece,
Uczestnik identyfikuje zrédta stresu w - uczestnik wybiera i opisuje co najmniej -
. . . . . . Test teoretyczny z wynikiem
pracy farmaceuty i wykorzystuje jedna technike radzenia sobie ze .
_ . . generowanym automatycznie
techniki redukcji napiecia. stresem,

- uczestnik stosuje wybrang technike w
éwiczeniu praktycznym.

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

Modut 1. Klient w centrum - jak sprzedawac¢ w aptece i poza nig

e Typy klientow farmaceutycznych: pacjent szukajgcy pomocy, klient poréwnujacy ceny, klient lojalny i ,trudny”
¢ Jak diagnozowac potrzeby pacjenta: pytania otwarte i zamkniete w praktyce

¢ Techniki aktywnego stuchania w rozmowie sprzedazowej

e ,Jezyk korzysci” w farmacji — jak méwic¢, zeby pacjent rozumiat i chciat skorzystac

Modut 2. Pierwszy krok do sprzedazy doradczej — praktyka w aptece

e Pierwsze wrazenie — jak tworzy¢ atmosfere zaufania od wejscia klienta

¢ Rekomendacja produktéw dodatkowych (np. suplementy, wyroby medyczne) w sposdb etyczny i nienachalny
e Typowe btedy w obstudze pacjentéw i jak ich unikaé

Mini-szablon rozmowy farmaceuty: od potrzeby do domknigcia sprzedazy

Modut 3. Proces sprzedazy krok po kroku

e Struktura rozmowy doradczej: otwarcie — diagnoza — propozycja — rekomendacja — domknigcie
e Subtelna perswazja i storytelling w farmaciji
¢ Praca z obiekcjami (,za drogie”, ,wole konkurencje”) — strategie i przyktady

Modut 4. Profesjonalizm i efektywnos$¢ farmaceuty

¢ Obstuga klienta pod presjg czasu — jak nie traci¢ jakosci
e Negocjacje i wspotpraca z partnerami biznesowymi (hurtownie, placéwki medyczne)
¢ Narzedzia organizacji pracy i mierniki skutecznosci

Modut 5. Emocje w pracy farmaceuty
e Skad bierze sie stres i napiecie w codziennych kontaktach z pacjentami
¢ Granice empatii — jak pomagaé pacjentowi, nie tracac siebie
e Trudne rozmowy — jak zachowa¢ profesjonalizm w obliczu agresji lub frustraciji klienta

Modut 6. Akademia odpornosci psychicznej

e Techniki redukciji stresu: szybkie narzedzia do wykorzystania ,za ladg”
¢ Dtugofalowa odpornos$é psychiczna — jak budowac energie i balans

Walidacja - test z wynikiem generowanym automatycznie

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 7

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
o Prowadzacy o . ; . Liczba godzin R
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakorniczenia stacjonarna

Modut 1.

Klient w
centrum — jak tukasz

, 17-10-2025 09:00 12:00 03:00 Tak
sprzedawaé w Nowak

aptece i poza
nig



Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina Forma

L, Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin i
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakorniczenia stacjonarna
Modut 2.

Pierwszy krok
do sprzedazy tukasz
) 17-10-2025 12:15 15:15 03:00 Tak
doradczej - Nowak
praktyka w
aptece
Modut 3.
Proces tukasz .

. 20-10-2025 09:00 12:00 03:00 Nie
sprzedazy Nowak
krok po kroku
Modut 4.

Profesjonaliz
. tukasz .
mi 20-10-2025 12:15 15:15 03:00 Nie
. Nowak
efektywnosé
farmaceuty
Modut 5.
Emocje w tukasz i
24-10-2025 09:00 11:30 02:30 Nie
pracy Nowak
farmaceuty
Modut 6.
Akademia tukasz .

L. 24-10-2025 11:45 14:15 02:30 Nie
odpornosci Nowak
psychicznej
tukasz .

v 24-10-2025 14:30 15:30 01:00 Nie
Walidacja Nowak
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1476,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1476,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 82,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 82,00 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O tukasz Nowak

‘ ' tukasz Nowak to doswiadczony specjalista w dziedzinie sprzedazy w branzy farmaceutycznej z
ponad piecioletnig praktyka. Jego kariera obejmuje prace w sprzedazy, zarzgdzanie zespotami oraz
tworzenie strategii marketingowych dedykowanych aptekom i placowkom medycznym. Jako trener i
konsultant koncentruje sie na praktycznych aspektach pracy farmaceuty: skutecznej komunikacji z
pacjentem, sprzedazy doradczej oraz budowaniu profesjonalnych relacji z klientami. Szkolenia
prowadzone przez tukasza wyrdzniajg sie potgczeniem wiedzy rynkowej z naciskiem na codzienne
wyzwania w aptece, co przektada sie na lepsze wyniki sprzedazowe i wyzszg jakos¢ obstugi
pacjentow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Niezbedne materiaty zostang udostepnione uczestnikom na szkoleniu. Materiaty sg bezptatne.

Informacje dodatkowe

Harmonogram moze ulec zmianie.
Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych. Przerwy sg uwzglednione.

Walidacja zostanie przeprowadzona za pomocg testu z wynikiem generowanym automatycznie przez osobe prowadzaca ustuge.

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

5. Google Meet dziata w aktualnej wersji oraz dwoch wczesniejszych gtdwnych wersjach tych systemoéw operacyjnych:

¢ Apple macOS,

* Microsoft Windows,

e Chrome OS,

e Ubuntu i inne dystrybucje Linuksa oparte na Debianie.

Adres

ul. Zbaszynska 2



91-342 £ 6dz

woj. tédzkie
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Wi

Kontakt

O Maria Sobierajska

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

Telefon (+48) 691 774 523



