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IDEA Consulting
Iwona Debinska

Brak ocen dla tego dostawcy

Zdrowy magazyn i strategia rynkowa
apteki — optymalizacja procesoéw,
zarzadzanie rotacja i budowanie pozycji
lokalnej. Zielone Kompetencije.

Numer ustugi 2026/06/15/169932/3627360

© Szczecin

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

& Zajecia grupowe

® 16:00h

59 14.08.2026 do 15.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

4 995,00 PLN brutto
4995,00 PLN netto
312,19 PLN brutto/h
312,19 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

Ustuga skierowana jest do kadry zarzadzajgcej, menedzerskiej oraz
personelu operacyjnego sektora aptecznego, w szczegélnosci:

¢ Wtasciciele aptek i sieci aptecznych
e Koordynatorzy ds. zarzagdzania aptekami

¢ Kierownicy aptek

e Kierownicy dziatow zakupow i kupcy
e Magistrzy farmacji oraz technicy farmaceutyczni

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 12-08-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem ustugi jest wyksztatcenie u uczestnikdw zaawansowanych kompetencji w zakresie operacyjnego i strategicznego
zarzadzania magazynem aptecznym oraz pozycjonowania placéwki na rynku lokalnym. Szkolenie przygotowuje do



petnej optymalizacji poziomoéw zapasoéw przy uzyciu systemu Kamsoft i raportow rynkowych (np. IQVIA), skutecznego
zarzadzania produktami krétkodatowymi i rotacjg w celu ochrony ptynnosci finansowej, a takze do samodzielnego
projektowania strategii rynkowej i wizerunkowej apteki.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Zasady klasyfikacji i towarowania
produktéw w aptece z uwzglednieniem
ich znaczenia ekonomicznego, rotacji,
marzowosci oraz okresowosci
sprzedazy (sezonowosci).

Funkcjonalnosci i mozliwosci
analityczne systemu Kamsoft oraz
systeméw sieciowych w zakresie
monitorowania, raportowania stanéw
magazynowych i kontroli nadmiaréw.

Metodyke zarzadzania rotacja
magazynowa i jej bezposredni wptyw na
ptynno$¢ finansowa, koszty operacyjne
oraz wynik finansowy apteki.

Zasady ewidencjonowania,
monitorowania i procedowania lekéw z
krétkim terminem waznosci przy uzyciu
formularzy kontrolnych.

Kluczowe filary biznesowe apteki
(miejsce, obstuga, zatowarowanie,
cena) oraz zasady analizy SWOT rynku
lokalnego (w oparciu o dane
demograficzne i raporty IQVIA).

Psychologiczne i sprzedazowe
mechanizmy merchandisingu, cross-
merchandisingu oraz polityki cenowej
jako narzedzi budowania wizerunku.
Uczestnik zna podstawowe rodzaje
odpadow powstajacych w aptece oraz
zasady ich prawidtowej segregacji i
ograniczania.

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Zna i poprawnie opisuje kryteria
towarowania apteki z podziatem na
produkty TOP, wysokomarzowe,
uzupetniajagce oraz sezonowe.

Identyfikuje kluczowe funkcje systemu
Kamsoft/systeméw sieciowych
wspierajgce automatyzacje i analize
stanéw magazynowych.
Test teoretyczny z wynikiem
Definiuje pojecie rotacji magazynowej generowanym automatycznie
oraz wyjasnia mechanizm jej wptywu na
koszty operacyjne i ptynno$¢ finansowa
apteki.

Wymienia sktadowe procedury
zabezpieczania i monitorowania
produktéw z krétkim terminem
waznosci oraz zasady stosowania
formularzy kontrolnych.



Efekty uczenia sie

Samodzielnie planowaé zakupy i
optymalizowaé poziomy zapaséw w

systemie Kamsoft, dbajac o dostepnosé

produktéw TOP i wysokomarzowych
przy jednoczesnym ograniczaniu
nadmiernego zatowarowania.

Wdraza¢ codzienne procedury kontroli
rotacji magazynowej oraz tworzy¢
operacyjne plany dziatan z

wykorzystaniem arkusza celéw i zadan.

Opracowywa¢ diugoterminowe
scenariusze rozwoju apteki (metoda
scenariuszowa) w oparciu o analize
danych historycznych i prognozy
sprzedazy.

Tworzyé, wdrazaé i nadzorowaé
systemy wczesnego ostrzegania przed
stratami z tytutu krétkich dat waznosci
produktéw.

Przeprowadzi¢ analize strategiczng
rynku lokalnego, zidentyfikowa¢ nisze
rynkowe oraz opracowac plan
budowania przewagi konkurencyjnej
apteki.

Projektowac uktady ekspozycyjne i
wdrazac¢ strategie cross-
merchandisingowe powigzane z
optymalizacja przestrzeni apteki i
narzedziami marketingowymi.
Uczestnik potrafi zastosowa¢ zasady
wlasciwego postepowania z odpadami
w codziennej pracy apteki.

Kryteria weryfikacji

Na podstawie symulowanego raportu z
Kamsoftu poprawnie diagnozuje towary
nadmiarowe oraz wskazuje optymalny
poziom zapaséw dla produktow
sezonowych.

Dokonuje poprawnej analizy
wskaznikow rotacji w przedstawionym
scenariuszu i rozpisuje wiasciwe
dziatania korygujace w arkuszu celéw.

Przyporzadkowuje odpowiednie
warianty strategiczne (metoda
scenariuszowa) do opisanej sytuacji
finansowo-rynkowej apteki.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Swiadomego i odpowiedzialnego
zarzadzania kapitatem obrotowym
apteki zamrozonym w towarze,
zorientowanego na minimalizacje strat
logistycznych.

Podejmowania strategicznych decyzji
menedzerskich i wizerunkowych w
oparciu o twarde dane rynkowe i
finansowe, a nie intuicje.

Budowania relacji z pacjentami i
zespotem w oparciu o wysokie
standardy obstugi oraz pozycjonowanie
apteki jako zaufanego, profesjonalnego
punktu ochrony zdrowia.

Uczestnik jest gotowy do
przekazywania pacjentom prostych
informac;ji dotyczacych bezpiecznego
postepowania z odpadami
farmaceutycznymi.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wybiera postawy menedzerskie
nastawione na systemowe i etyczne
ograniczanie strat magazynowych
(krotkie daty), odrzucajac dziatania
dorazne lub niezgodne z prawem
farmaceutycznym.

Identyfikuje zachowania biznesowe
oparte wytacznie na obiektywnych Test teoretyczny z wynikiem
wskaznikach analitycznych generowanym automatycznie
(Kamsoft/IQVIA), rezygnujac z decyzji

opartych na intuic;ji.

Wykazuje zorientowanie na budowanie
trwatej relacji z pacjentem lokalnym
poprzez dopasowanie asortymentu i
standardu obstugi do jego realnych
potrzeb zdrowotnych.

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z

zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK
Program

Dzien 1



Modut 1: Ekonomiczna klasyfikacja zapaséw i zasady towarowania
apteki

Zakres tematyczny:

1. Klasyfikacja ekonomiczna zapaséw w aptece.

2. Podziat produktéw na grupy TOP, wysokomarzowe i uzupetniajace.

3. Znaczenie struktury asortymentu dla rentownosci apteki.

4. Dobér strategii towarowania do funkcji produktu w sprzedazy.

5. Wptyw decyzji zakupowych na poziom zapasoéw, rotacje i wynik finansowy apteki.

Modut 2: Sezonowos¢ sprzedazy i planowanie zatowarowania

Zakres tematyczny:

1. Zasady towarowania z uwzglednieniem okresowosci i sezonowosci sprzedazy.
2. Identyfikacja produktéw sezonowych w aptece.

3. Planowanie zapaséw w okresach zwiekszonego popytu.

4. Ograniczanie ryzyka nadmiaréw magazynowych po zakonczeniu sezonu.

5. Dopasowanie poziomu zatowarowania do lokalnych potrzeb pacjentéw.

Modut 3: Automatyzacja standéw magazynowych w systemie Kamsoft i
systemach sieciowych

Zakres tematyczny:

1. Automatyzacja zarzadzania stanami minimalnymi i maksymalnymi.

2. Ustawienia wspierajgce optymalizacje zapaséw w systemie Kamsoft.

3. Kontrola stanéw magazynowych na podstawie danych systemowych.

4. Centralne zarzadzanie zakupami w systemach sieciowych.

5. Przesuniecia miedzymagazynowe i ich znaczenie dla ograniczania brakéw oraz nadmiaréw.

Modut 4: Operacyjne zarzgdzanie rotacjg magazynu

Zakres tematyczny:

1. Mierniki rotacji magazynowej w codziennej pracy apteki.

2. Identyfikacja produktéw o zbyt niskiej rotacji.

3. Identyfikacja produktéw o zbyt wysokiej rotacji i ryzyka brakoéw.

4. Analiza nadmiardéw i brakéw magazynowych.

5. Wykorzystanie danych rotacyjnych do podejmowania decyzji zakupowych i sprzedazowych.

Modut 5: Planowanie celéw, zadan i rozwoju apteki

Zakres tematyczny:

1. Praca z arkuszem celéw i zadan w zarzadzaniu apteka.

2. Przektadanie danych magazynowych i sprzedazowych na codzienne obowigzki zespotu.

3. Wyznaczanie priorytetow operacyjnych dla pracownikéw apteki.

4. Opracowanie strategii rozwoju apteki z wykorzystaniem metody scenariuszowej.

5. taczenie celéw sprzedazowych, magazynowych i organizacyjnych w codziennym zarzadzaniu placéwka.

Dzien 2
Modut 6: Logistyka strat i zarzgdzanie krotkimi datami waznosci

Zakres tematyczny:



1. Procedury monitorowania produktéw z krétka datg waznosci.

2. Ewidencjonowanie produktéw krétkodatowych.

3. Formularze monitorowania i kontroli krétkich dat.

4. Wskazniki skutecznosci, KPI, w zarzadzaniu stratami.

5. Dziatania zapobiegawcze i korygujgce w taricuchu logistycznym apteki.

Modut 7: Strategia budowy pozycji apteki na rynku lokalnym

Zakres tematyczny:

1. Cztery filary biznesowe apteki: lokalizacja, obstuga, zatowarowanie i cena.

2. Analiza mocnych i stabych stron apteki w odniesieniu do konkurenciji.

3. Wykorzystanie analizy SWOT w planowaniu rozwoju apteki.

4. Budowanie przewagi lokalnej w oparciu o jakos¢ obstugi i dopasowanie oferty.

5. Wybdr kierunku specjalizacji apteki, np. apteka opieki farmaceutycznej, apteka matki i dziecka, apteka senioralna.

Modut 8: Analiza rynku lokalnego i wizerunek apteki oparty na faktach

Zakres tematyczny:

1. Wykorzystanie programéw analitycznych sieci w ocenie rynku lokalnego.

2. Wykorzystanie raportéw rynkowych IQVIA w mikroskali.

3. Analiza demograficzna pacjentéw w otoczeniu apteki.

4. Dopasowanie portfolio ustug i produktéw do profilu lokalnych pacjentéw.

5. Budowanie wizerunku apteki jako profesjonalnego centrum medyczno-farmaceutycznego.

Modut 9: Wyzsza szkota merchandisingu — widocznosé, ekspozycja i
zachowania pacjentéw

Zakres tematyczny:

1. Optymalizacja przestrzeni sprzedazowej w aptece.

2. Psychologia zachowan zakupowych pacjenta.

3. Zasady prawidtowej ekspozycji produktéw aptecznych.

4. Widoczno$¢ produktéw a decyzje zakupowe pacjentéw.

5. Mierzenie i analiza efektywnosci wdrozonych standardéw merchandisingowych.

Modut 10: Cross-selling, percepcja ceny i odpowiedzialna gospodarka
odpadami w aptece

Zakres tematyczny:

1. Zaawansowane techniki cross-merchandisingu i cross-sellingu w aptece.

2. Percepcja ceny przez pacjenta i ekspozycja cenowa.

3. Narzedzia marketingowe wspierajgce sprzedaz uzupetniajaca.

4. Rodzaje odpaddw powstajgcych w aptece oraz zasady ich segregacii.

5. Postepowanie z opakowaniami po lekach i suplementach.

6. Minimalizowanie odpaddw w procesie obstugi pacjenta.

7. Edukacja pacjenta w zakresie odpadéw farmaceutycznych i odpowiedzialnego postepowania z produktami aptecznymi.

Modut 11: Walidacja efektéw uczenia sie — test teoretyczny

Zakres walidaciji:

1. Sprawdzenie wiedzy z zakresu optymalizacji magazynu, towarowania i rotacji produktéw.

2. Sprawdzenie znajomosci zasad pracy z systemem Kamsoft oraz systemami sieciowymi w obszarze stanéw magazynowych.
3. Sprawdzenie umiejetnosci identyfikowania nadmiaréw, brakéw i produktéw krétkodatowych.

4. Sprawdzenie umiejetnosci dobierania dziatan zapobiegawczych i korygujgcych w zakresie strat magazynowych.

5. Sprawdzenie znajomosci zasad analizy rynku lokalnego, SWOT i budowania pozycji apteki.

6. Sprawdzenie znajomosci zasad merchandisingu, cross-sellingu i ekspozycji cenowe;j.



7. Sprawdzenie znajomosci zasad odpowiedzialnej gospodarki odpadami w aptece.
Forma walidacji:
Test teoretyczny

Test moze obejmowac pytania jednokrotnego wyboru, pytania wielokrotnego wyboru oraz pytania sytuacyjne odnoszace sie do praktyki
zarzadzania apteka.

Warunek zaliczenia:

Uzyskanie minimum 70% poprawnych odpowiedzi.

Test weryfikuje efekty uczenia sie w trzech obszarach:
1. wiedza,

2. umiejetnosci,
3. kompetencje spoteczne.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L, . . . Liczba godzin

temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia
Modut L IWONA

Zajecia . 14-08-2026 08:00 10:00 02:00
1 DEBINSKA
- Przerwa - 14-08-2026 10:00 10:15 00:15
Modut o IWONA

Zajecia . 14-08-2026 10:15 11:00 00:45
2 DEBINSKA
Modut . IWONA

Zajecia , 14-08-2026 11:00 12:00 01:00
3 DEBINSKA
- Przerwa - 14-08-2026 12:00 12:30 00:30
Modut o IWONA

Zajecia . 14-08-2026 12:30 14:00 01:30
4 DEBINSKA
- Przerwa - 14-08-2026 14:00 14:15 00:15
Modut . IWONA

Zajecia . 14-08-2026 14:15 16:00 01:45
5 DEBINSKA
Modut L IWONA

Zajecia . 15-08-2026 08:00 10:00 02:00
6 DEBINSKA
- Przerwa - 15-08-2026 10:00 10:15 00:15

A Modut IWONA

Zajecia . 15-08-2026 10:15 11:00 00:45
7 DEBINSKA



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

Modut o
Zajecia

8

- Przerwa

Modut Zajecia

- Przerwa

Modut Zajecia

10

- Walidacja

Podsumowanie
Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

IWONA
DEBINSKA

IWONA
DEBINSKA

IWONA
DEBINSKA

IWONA
DEBINSKA

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

15-08-2026 11:00
15-08-2026 12:00
15-08-2026 12:30
15-08-2026 14:00
15-08-2026 14:15
15-08-2026 15:00
Liczba godzin
16:00
13:00
01:00
02:00
18:30
Cena
4995,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

4 995,00 PLN

312,19 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

14:00

14:15

15:00

16:00

Liczba godzin

01:00

00:30

01:30

00:15

00:45

01:00



Koszt osobogodziny netto 312,19 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1

IWONA DEBINSKA

Iwona Debinska — Ekspert ds. Rentownosci i Efektywnosci Biznesowej Aptek Magister farmacji i
wysokiej klasy strateg biznesowy z ponad 25-letnim doswiadczeniem w sektorze ochrony zdrowia i
retailu farmaceutycznego. Praktyk, ktory przeszedt petng $ciezke kariery: od pracy ,za pierwsza
stotem” w aptekach niezaleznych, przez stanowiska zarzadcze w sieciach aptecznych, az po
kluczowe role menedzerskie u dwdéch absolutnych lideréw hurtu farmaceutycznego w Polsce -
Neuca i PGF. Jako zatozycielka IDEA Consulting, od lat prowadzi projekty doradczo-szkoleniowe i
wdrozeniowe, przektadajgc unikalng wiedze rynkowa na realny wzrost rentownosci punktéw
aptecznych. W pracy trenerskiej stawia na bezkompromisowag praktyke, analize case studies oraz
schodzenie do mikroszczegdtow operacyjnych, ktére decydujg o wyniku finansowym
przedsiebiorstwa. Obszary specjalizacji szkoleniowej: Zarzagdzanie rentownoscia apteki:
Optymalizacja marzy, kontrola kosztéw i uwalnianie zamrozonego kapitatu. Strategia i efektywnosc¢
operacyjna: Audyt procesdw wewnetrznych, zarzadzanie stockiem magazynowym i zakupy
centralne/sieciowe. Zarzadzanie kategoriami (Category Management) w farmacji: Optymalizacja
asortymentu i ekspozycji w aptece. Wspotpraca na linii Apteka — Hurtownia — Producent:
Wykorzystanie mechanizméw rynkowych do budowania przewagi konkurencyjnej. Przywodztwo i
zarzadzanie zespotem aptecznym: Szkolenia dla kierownikéw aptek i kadry zarzadzajacej z zakresu
KPl i real

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy

Adres

Szczecin

Szczecin

woj. zachodniopomorskie



Kontakt

ﬁ E-mail iwona.debinskal@gmail.com

Telefon (+48) 514 285 002

IWONA DEBINSKA



