Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna sprzedaz w branzy 5904,00 PLN brutto
farmaceutycznej - szkolenie 4800,00 PLN netto
instytut
I.'.' POK e Numer ustugi 2025/12/12/132349/3209646 246,00 PLN brutto/h

200,00 PLN netto/h

FUNDACJA
INSTYTUT PROJEKT

}?BZEDSIEBIORCZO © Poznan / stacjonarna

SC
& Ustuga szkoleniowa

*hkKkk 49/5 () oah
1666 ocen £ 09.02.2026 do 27.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest kierowane do wtascicieli i pracownikéw aptek, farmaceutéw,

. technikéw farmacji, specjalistéw ds. sprzedazy zwigzanych z branza
Grupa docelowa ustugi . i o L o
farmaceutyczna oraz wszystkich, ktérzy chca naby¢ wiedze i umiejetnosci

zwigzane ze skuteczng sprzedazg w branzy farmaceutyczne;j.

Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 08-02-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
wauzy Rl 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny
Szkolenie wyposaza uczestnikow w wiedze i umiejetnosci niezbedne do efektywnej sprzedazy produktow

farmaceutycznych, zrozumienia rynku farmaceutycznego, budowania relacji z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje aktualne
trendy, wyzwania i mozliwosci w branzy
farmaceutycznej

Uczestnik analizuje podstawowe
regulacje prawne i zasady etyki w
sprzedazy farmaceutycznej

Uczestnik dobiera i stosuje skuteczne
techniki komunikacji i budowania relaciji
z klientami

Uczestnik realizuje petny proces
sprzedazy - od identyfikacji potrzeb do
zamkniecia transakc;ji

Uczestnik poréwnuje kluczowe cechy
produktéw farmaceutycznych

Uczestnik prezentuje korzysci
produktéw farmaceutycznych w sposéb
zrozumiaty i przekonujacy

Uczestnik stosuje techniki aktywnego
stuchania i zadawania pytan

Uczestnik identyfikuje potrzeby klienta

Uczestnik wdraza strategie
negocjacyjne i techniki przekonywania

Uczestnik reaguje na obiekcje klientéw i
finalizuje sprzedaz

Uczestnik parafrazuje, utrzymuje
kontakt wzrokowy i zadaje pytania
pogtebiajace

Uczestnik dopasowuje oferte do
potrzeb klienta i uzasadnia swéj wybor

Uczestnik definiuje i porzadkuje wiedze
zdobyta podczas szkolenia.

Kryteria weryfikacji

Wskazuje i omawia minimum trzy
aktualne trendy oraz opisuje ich wptyw
na sprzedaz

Analizuje co najmniej dwa przyktady
regulaciji i ich konsekwencje dla dziatan
sprzedazowych

Dobiera i wykorzystuje odpowiednie
techniki komunikacyjne

Realizuje model sprzedazy zgodnie z
poznanym schematem

Przedstawia analize poréwnawcza
minimum dwdch produktéw z
uwzglednieniem korzysci klienta

Przeprowadza prezentacje
sprzedazowg z wykorzystaniem zasad
jezyka korzysci

Stosuje przynajmniej dwie techniki
aktywnego stuchania oraz zadaje trafne
pytania otwarte

Rozpoznaje i poprawnie nazywa co
najmniej dwie potrzeby klienta

Stosuje minimum dwie strategie
dopasowane do typu klienta

Reaguje na zastrzezenia klienta i
przeprowadza finalizacje sprzedazy

Parafrazuje, utrzymuje kontakt
wzrokowy i zadaje pytania pogtebiajace

Dobiera oferte do potrzeb klienta i
argumentuje swéj wybor

Uczestnik uzyskuje pozytywny wynik z
testu koncowego obejmujacego
zagadnienia ze wszystkich modutéw
szkolenia.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



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

Szkolenie jest kierowane do wtascicieli i pracownikéw aptek, farmaceutéw, technikéw farmaciji, specjalistéw ds. sprzedazy zwigzanych z branza
farmaceutycznga oraz wszystkich, ktérzy chca naby¢ wiedze i umiejetnosci zwigzane ze skuteczng sprzedazag w branzy farmaceutycznej.

Warunki organizacyjne dla zaje¢ stacjonarnych:

Sala z klimatyzacjg oraz WiFi, wyposazona w telewizor/projektor do udostepnienia prezentacji multimedialnej przez osobe prowadzaca.
Materiaty papiernicze oraz piSmiennicze dla uczestnikdw szkolenia.

Podziat godzinowy szkolenia:

Harmonogram szkolenia jest zaplanowany w godzinach zegarowych (60 minut). Wszystkie przerwy w toku szkolenia trwajg 15 minut. Zostaty
one uwzglednione w harmonogramie i nie wliczajg sie w czas szkolenia.

Catkowity czas szkolenia wynosi 24 godziny, ktére realizowane w catosci w formie stacjonarne;.
Zajecia teoretyczne i praktyczne:

W kazdym dniu ustugi odbywaija sie zaréwno zajecia teoretyczne, jak i praktyczne z zakresu tematycznego zawartego w karcie. Zajecie
teoretyczne stanowig 13h szkolenia, a zajecia praktyczne 10h. Ostania godzina ustugi przeznaczona zostata na walidacje efektow szkolenia.

Walidacja efektéw szkolenia trwa 1 godzine zegarowa. Jest ona przeprowadzona w formie testu teoretycznego z automatycznie generowanym
wynikiem. Test jest udostepniony uczestnikom za pomocg linku lub kodu QR. Proces walidacji jest

Modut 1: Rynek farmaceutyczny i jego regulacje

e Struktura i specyfika rynku farmaceutycznego

e Kluczowi gracze i aktualne trendy

e Wyzwania i szanse w sprzedazy farmaceutykéw
¢ Regulacje prawne i etyka w sprzedazy lekéw

Modut 2: Klient i relacje w sprzedazy

e Typologia klientéw: apteki, hurtownie, szpitale
¢ Analiza potrzeb i budowanie relaciji
e Skuteczna komunikacja i obstuga posprzedazowa

Modut 3: Proces sprzedazy i negocjacje



e Etapy sprzedazy i techniki perswazji
¢ Personalizacja oferty i prezentacja produktow
e Zarzadzanie obiekcjami i prowadzenie negocjacji

Modut 4: Efektywno$c¢ i rozwdj sprzedawcy

e Narzedzia CRM i analiza wynikéw sprzedazy

¢ Kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI)

e Motywacja, zarzadzanie stresem i rozwoj kompetencji
e Case studies i podsumowanie szkolenia

Walidacja - test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 7

Przedmiot / temat

zajec

Modut 1:

Rynek

farmaceutyczny i

jego regulacje

Modut 1:

Rynek

farmaceutyczny i

jego regulacje

Modut 2:

Klient i relacje w

sprzedazy

Modut 3:

Proces
sprzedazy i
negocjacje

Modut 4:

Efektywnos¢ i
rozwaj
sprzedawcy

Modut 4:

Efektywnos¢ i
rozwdj
sprzedawcy

Walidacja -
test teoretyczny

z wynikiem
generowanym
automatycznie

Prowadzacy

tukasz Nowak

tukasz Nowak

tukasz Nowak

tukasz Nowak

tukasz Nowak

tukasz Nowak

tukasz Nowak

Data realizaciji Godzina

zajeé

09-02-2026

09-02-2026

13-03-2026

13-03-2026

27-03-2026

27-03-2026

27-03-2026

rozpoczecia

08:00

12:15

08:00

12:15

08:00

11:15

15:30

Godzina
zakonczenia

12:00

16:15

12:00

16:15

11:00

15:15

16:30

Liczba godzin

04:00

04:00

04:00

04:00

03:00

04:00

01:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5904,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 246,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Lukasz 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. 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 skutecznosé, co
przyczynia sie do poprawy wynikéw sprzedazowych i jakosci obstugi klientéw w aptekach.Posiada
doswiadczenie zdobyte w ciggu ostatnich 5 lat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

W ramach ustugi kazdemu z uczestnikéw zostang udostepnione niezbedne materiaty, ktére wspierajg realizacje celéw szkolenia.
Materiaty obejmuja:

e materiaty papiernicze i piSmiennicze,
e prezentacje multimedialng,
¢ skrypt szkolenia wraz z case studies.

Informacje dodatkowe

Podstawa zwolnienia z VAT: Ustugi zwolnione z podatku VAT na podstawie par. 3 ust 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 . (tekst jednolity Dz.U. 2018 z dnia 10.04.2018 poz 701 z péZn. zmianami).

Harmonogram jest zaplanowany w godzinach zegarowych, przerwy sg uwzglednione i nie wliczajg sige w czas trwania szkolenia.



Harmonogram moze ulec zmianie.

Walidacja efektéw szkolenia odbedzie sie w formie testu z automatycznie generowanym wynikiem, przy zachowaniu odrebnos$ci procesu
szkolenia od procesu walidacji.

Adres

ul. Szpitalna 2
60-548 Poznan
woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

O Jagoda Ozga
ﬁ E-mail jagoda.ozga@fipp.com.pl

Telefon (+48) 603 412 252



