Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia biznesu | Finanse, marketing i 3 700,00 PLN brutto
- prawo - Metody pozyskania nowych 3700,00 PLN  netto
\w Stliraining ~ klientdw. Szkolenie z symulacjg Business 23125PLN brutto/h
Manager. 231,25 PLN netto/h
Numer ustugi 2025/09/05/11816/2986505
SHT ANNA
Sg?\AZECZ;EZV;KA © Warszawa / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

*hkhkKKk 48/5 (D q6h
5482 oceny £ 26.09.2026 do 27.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

Do grupy docelowej ustugi naleza:

e Lekarze legitymujacy sie prawem wykonywania zawodu, majgcy na
Grupa docelowa ustugi celu poszerzenie lub utrwalenie kompetenciji.
e Lekarze dentysci legitymujacy sie prawem wykonywania zawodu,
majacy na celu poszerzenie lub utrwalenie kompetencji.
¢ Osoby petnoletnie zainteresowanie ustuga.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 3

Data zakonczenia rekrutacji 25-09-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Akademia biznesu | Finanse, marketing i prawo - Metody pozyskania nowych klientéw. Szkolenie z symulacjg
Business Manager” przygotowuje do samodzielnego zarzgdzania placéwka medyczng w obszarze finanséw, marketingu



i proceséw prawnych, obejmujgcego planowanie strategii pozyskiwania pacjentéw, optymalizacje kosztow oraz
budowanie wizerunku praktyki z wykorzystaniem narzedzi analitycznych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opracowuje strategie zarzadzania

praktyka lekarska, uwzgledniajac . L. .
. . Analiza dowodéw i deklaraciji

aspekty finansowe, marketingowe i

Charakteryzuje sposoby zarzadzania prawne

praktyka lekarska.

Analizuje i planuje dziatania majace na
celu efektywne i rentowne prowadzenie Wywiad swobodny
praktyki lekarskiej

Identyfikuje potencjalnych klientéw dla
praktyki lekarskiej oraz opracowuje

. . . Wywiad swobodny
strategie pozyskiwania nowych
Charakteryzuje metody pozyskania pacjentéw
nowych klientow.
Wykazuje umiejetnosci komunikacji i
negocjacji, pozwalajagc efektywnie Analiza dowodoéw i deklaraciji

nawigzywac relacje z klientami

Analizuje obecne procesy i procedury w
praktyce lekarskiej oraz identyfikuje
obszary, w ktérych mozna wprowadzié
usprawnienia.

Wywiad swobodny

Okresla narzedzia prowadzace do

zrostu rentownosci praktyki lekarskiej
Wykazuje umiejetnosci kreowania

strategii finansowych, ktére
przyczyniaja sie do zwiekszenia
rentownosci praktyki lekarskiej

Analiza dowodéw i deklaraciji

Planuje i wdraza skuteczne dziatania
marketingowe, ktére zwiekszaja
widocznos¢ praktyki lekarskiej wsrod

Okresla procedury majgce na celu potencjalnych klientéw.

zwiekszenie efektywnosci dziatan

marketingowych.

Wywiad swobodny

Analizuje rynek konkurenciji oraz
dostosowuje strategie marketingowe do Wywiad swobodny
zmieniajacych sie warunkow

Wykazuje umiejetnosci budowania

pozytywnego wizerunku praktyki

lekarskiej poprzez odpowiednie Analiza dowodoéw i deklaraciji
dziatania marketingowe i relacje z

Kreuje pozytywny wizerunek praktyki klientami.

lekarskiej

Wykazuje umiejetnosci rozwigzywania
konfliktéw i obstugi reklamacji, co
przyczynia sie do budowania zaufania
klientéw.

Analiza dowodoéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opisuje obowigzujace przepisy prawne

Zwieksza znajomos¢ przepisow dotyczace prowadzenia praktyki
prawnych dotyczacych prowadzenia lekarskiej, w tym zwigzanych z ochrong Wywiad swobodny
praktyki lekarskiej danych pacjentéw, reklama medyczng, i

innymi aspektami prawnymi

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 walidacji?

TAK

Program

Szkolenie obejmuje omdwienie aspektéw prawnych prowadzenia placéwki medycznej, w tym procedur dokumentacji, zarzadzania
powiktaniami oraz obstugi reklamacji i roszczen pacjentéw. Uczestnicy uczg sie budowania strategii marketingowej, analizy konkurenciji
oraz wykorzystania narzedzi promocji online i mediéw spotecznosciowych do kreowania wizerunku marki. Program koncentruje sie na
finansach, uczac kalkulacji kosztéw, marz, amortyzacji sprzetu oraz projektowania rentownych pakietéw zabiegowych. Kursanci poznaja
metody aktywnego pozyskiwania nowych pacjentéw, techniki retencji pacjentéw statych oraz zasady marketingu wewnetrznego.

PROGRAM:
Cze$é 1: ASPEKTY PRAWNE PROWADZENIA PLACOWKI MEDYCZNEJ

¢ Podstawowe aspekty prawne i procedury prowadzenia placéwki medycznej

¢ Rozszerzenie dziatalnosci placéwki medycznej o zabiegi medycyny estetycznej

e Procedury zwigzane prowadzeniem prawidtowej medycznej dokumentacji pacjenta
e Powiktania pozabiegowe - aspekt medyczny i prawny

e Tryb reklamacyjny w placéwce medycznej — prawa i obowigzki placéwki medycznej
e Trudne przypadki roszczen i reklamaciji pacjentow

Cze$é 2: ASPEKTY MARKETINGU PLACOWKI MEDYCZNEJ

¢ Marketing - definicja, podstawowe pojecia i instrumenty

¢ Analiza konkurenciji i otoczenia podmiotu medycznego

¢ Plan i strategia marketingowa placéwki medycznej — nowa placéwka, istniejgca placéwka, rozszerzenie ustug
e Budowanie wizerunku i marki



¢ Promocja i komunikacja placéwki medycznej - narzedzia online i offline

¢ Gdzie nalezy sie reklamowac i jak powinna wyglada¢ efektywna reklama adekwatna do oferty ustug medycznych, grupy docelowej
klientéw i lokalizacji praktyki

¢ Media spotecznosciowe i Internet — najprostsze i najbardziej chwytliwe rozwigzania reklamowe/promocyjne

Cze$é 3: ASPEKTY FINANSOWE PROWADZENIA PLACOWKI MEDYCZNEJ

e Zwiekszenie efektywnosci prowadzenia dziatalnosci, czyli zmaksymalizowanie rentownosci — naptyw nowych pacjentéw i utrzymanie
juz istniejgcych

e Kalkulacja kosztéw, dochodéw, przychodéw i zyskéw, amortyzacja sprzetu, sprzet w leasingu

e Marza na ustugi medyczne — kalkulacja

¢ Inwestycje w placowke medyczna: sprzet, marketing, personel, nowosci rynkowe itp. - kalkulacja

e Promocje - rézne formy dziatan promocyjnych na ustugi medyczne np. tworzenie pakietéw zabiegowych i ich optacalnos¢

e Sprzedaz ustug medycznych — staty proces oraz wybdr nowych narzedzi i Sciezek sprzedazy

Cze$éé 4: ASPEKTY AKTYWNEGO POZYSKIWANIA PACJENTA | NOWYCH KLIENTOW

e Segmentacja i zarzadzanie baza pacjentéw / klientow

e Nowy pacjent, staty pacjent, pacjent powracajacy — grupa docelowa pacjentéw
e Docieranie do nowych grup pacjentdéw, ich pozyskiwanie i utrzymanie

e Oferowanie nowych ustug wobec statych pacjentéw

e Kadra / pracownicy i marketing wewngtrzny w podmiocie medycznym

Walidacja wewnetrzna.
¢ Walidacje przeprowadzi osoba wyznaczona w sekcji "Osoby prowadzace".

Walidacja umiejetnosci praktycznych uczestnikdw przebiega przy zastosowaniu metody ,wywiad swobodny i analizy dowodéw i deklarac;ji”.
Osoba prowadzgca odpowiada za nagrywanie i przekazywanie materiatow walidatorowi.

Procedura walidacji: Uczestnicy wykonujg zadania teoretyczne i praktyczne pod nadzorem organizatora/osoby prowadzacej, ktory rejestruje
materiat video. Nagrany materiat przekazywany jest na koniec szkolenia osobie walidujacej, ktéra dokonuje oceny na podstawie kryteriow
weryfikacji, obejmujgcych m.in. poprawnos$¢ wykonania procedur, zgodnos$¢ z zasadami i normami oraz jakos$¢ techniczng wykonanych
czynnosci.

¢ Walidator sporzadza formularz oceny oraz informuje uczestnikéw o wynikach walidacji. Walidacja jest ustalana indywidualnie z Uczestnikiem
ustugi i odbedzie sie w ostatnim dniu ustugi przy zatozeniu ze na jednego uczestnika przeznaczone tyle samo czasu walidacji. Termin
walidacji dostepny bedzie u osoby nadzorujacej ustuge po stronie Dostawcy Ustug.

Wazne informacje:

* W trakcie swiadczenia ustugi, organizator przewiduje okreslone przerwy na odpoczynek wliczone w czas trwania szkolenia. Szkolenie
jest prowadzone w godzinach zegarowych. Program szkolenia obejmuje czes¢ teoretyczng (4 godziny zegarowych) oraz czes¢
praktyczna (12 godzin zegarowych - w tym przerwy).

* Stanowiska pracy: Kazdy uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy wyposazone w laptop/komputer z dostepem do Internetu
oraz oprogramowania typu Business Manager (lub narzedzi symulacyjnych). Uczestnicy otrzymuja dostep do arkuszy kalkulacyjnych,
wzoréw dokumentéw prawnych oraz narzedzi do planowania kampanii marketingowych. Sala wyposazona jest w rzutnik
multimedialny/ekran oraz tablice typu flipchart do pracy warsztatowe;j.

* Koszty dojazdu i zakwaterowania nie sg wliczone w cene ustugi.
* Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych (60min).
* Szkolenie trwa dwa dni, w grupie przewidujemy maksymalnie trzech kursantéw.

* Jako organizator ustugi zastrzegamy sobie mozliwos¢ dokonania zmian w zakresie oferowanej ustugi przed jej rozpoczeciem i
zobowigzujemy sie do natychmiastowego powiadamiania zainteresowanych stron o wszelkich modyfikacjach.

*Po zakoniczeniu czesci teoretycznej i praktycznej uczestnicy przystepuja do walidacji efektow uczenia sie. Proces walidacji
prowadzony jest przez osobe walidujaca wskazana w karcie ustugi. Sktada sie on z dwéch etapow: wywiadu swobodnego oraz oceny
zdobytych umiejetnosci na podstawie analizy zgromadzonych dowodéw i zgromadzonych materiatéw.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 7

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

zajec

Czes¢ 1:
ASPEKTY
PRAWNE
PROWADZENIA
PLACOWKI
MEDYCZNEJ

Przerwa

Cze$é 2:

ASPEKTY
MARKETINGU
PLACOWKI
MEDYCZNEJ

Cze$é 3:
ASPEKTY
FINANSOWE
PROWADZENIA
PLACOWKI
MEDYCZNEJ

Przerwa

Czesé 4:

ASPEKTY
AKTYWNEGO
POZYSKIWANIA
PACJENTA
NOWYCH
KLIENTOW

Walidacja
wewnetrzna.

Wywiad
swobodny i
analizy dowodéw
i deklaraciji.

Prowadzacy

Jerzy Niewinski

Jerzy Niewinski

Jerzy Niewinski

Jerzy Niewinski

Jerzy Niewinski

Jerzy Niewinski

zajec

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

rozpoczecia

10:00

14:00

14:15

10:00

14:00

14:15

17:30

zakonczenia

14:00

14:15

18:00

14:00

14:15

17:30

18:00

Liczba godzin

04:00

00:15

03:45

04:00

00:15

03:15

00:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3700,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3700,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 231,25 PLN

Koszt osobogodziny netto 231,25 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1
Jerzy Niewinski

Dos$wiadczenie zawodowe: Dyrektor Zarzadzajacy i wspotwtasciciel firmy szkoleniowej,
specjalizujgcej sie w tworzeniu narzedzi szkoleniowych — symulacji i gier w formie planszowej lub
komputerowe;j.

Dos$wiadczeniem zawodowym silnie zwigzany z branzg finansowg i FMCG. Przez wiele lat dyrektor
pionéw sprzedazy oraz doradca zarzadu w miedzynarodowych firmach.

0d 2003 roku skupiony tylko na pracy trenerskiej. W ramach dziatalnosci rozwija projekty
szkoleniowe z szerokiego zakresu umiejetnosci myslenia przedsiebiorczego, strategicznego,
procesowego, a takze zarzadzania personelem i sprzedazg, szczegdlnie dla kadry zarzadzajace;j
$redniego i wyzszego szczebla. Wspodtautor ksigzki ,Gry szkoleniowe — praktyczny przewodnik”. Od
ponad 5 lat prowadzi szkolenia z zakresu Akademia biznesu, przekazujgc swojg wiedze oraz
praktyczne umiejetnosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik ustugi otrzymuje pliki multimedialne zawierajgce istotne informacje dotyczace metodyki wykonywanych zabiegéw w takcie

szkolen, pliki sg tylko do uzytku wtasnego, gdyz stanowig wtasnos$¢ intelektualng ustugodawcy, rozpowszechnienie ich moze grozic¢
wszczeciem postepowania karnego.

Warunki uczestnictwa

Do zaje¢ moga przystapic:

* Lekarze legitymujacy sie prawem wykonywania zawodu.

* Lekarze dentysci legitymujacy sie¢ prawem wykonywania zawodu.

* Osoby petnoletnie zainteresowanie ustuga.

Informacje dodatkowe

Ustuga:



* Po zakonczeniu ustugi uczestnik otrzymuje zaswiadczenie potwierdzajace nabycie kompetencji w zakresie umiejetnosci i wiedzy do
wykonywania zabiegéw objetych tematyka zajec.

* Tematyka ustugi nie jest ujeta w programie szkolenia specjalizacyjnego lekarza i lekarza dentysty oraz nie jest szkoleniem
obowigzkowym w przebiegu szkolenia specjalizacyjnego lekarzy, a w zwigzku z tym jedyna mozliwoscig zdobycia nowych umiejetnosci i
wiedzy jest odbycie ustugi rozwojowe;j.

* Ustuga ma charakter ksztatcenia zawodowego, w zwigzku z czym podstawg ZW.VAT jest art.43 [Zwolnienia przedmiotowe] ust. 1 pkt
29 lit. a ustawy o VAT w przypadku dofinansowania ponizej 70% lub Podstawa prawna zwolnienia z VAT: § 3 ust. 1 pkt 14
Rozporzadzenia MF w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug.

Adres

al. Aleja "Solidarnosci" 165
00-876 Warszawa

woj. mazowieckie

Adres: al. Aleja "Solidarnosci" 165, 00-876 Warszawa.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Anna Jaszczewska-Domagata

ﬁ E-mail shtraining@shtraining.pl

Telefon (+48) 502 503 188



