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Warsztat szkoleniowy dla zespotdow | stotu w aptekach

AKADEMIA SPRZEDAZY FARMACEUTY

1 dzien szkoleniowy
Komunikacja z pacjentem czyli trzy wymiary korzysci.

1. Wstep do warsztatu — krotka gra szkoleniowa.
Koncepcja piramidy potrzeb aptekii pacjenta.
2. Co oznacza profesjonalizm i doskonata obstuga?
Doswiadczenia w roli pacjenta.
3. Zasady komunikacji niewerbalnej na linii ,, pacjent — farmaceuta”
Potencjat dobrego pierwszego wrazenia. Jak je zbudowac?
4. Komunikacja werbalna.
Profile pacjenta - odkrywanie misji po drugiej stronie | stotu .
5. Dobre ilepsze... pytania czyli jok pracowac z pacjentem wedtug frzech
najwazniejszych kluczy ich zachowan.

6. Jak sprzedawac bez sprzedawania czyli odkrywanie jezyka korzysci.

2 dzien szkoleniowy

Profesjonalna sprzedaz w aptece czyli jak przetozy¢ wiedze
farmaceuty na efektywng sprzedaz.

1. Zkim na zmianie? - jak uwalnia¢ wzajemng energie i motywacje do pracy
2. Odkrywanie wartosci dla pacjenta.

3. Sprzedaz komplementarna — GRA SZKOLENIOWA.



SWITCH, substytucja, zamiana - kiedy, jak, czy warto?
Rekomendacja ze strefy impulsowe.

Marketing a sprzedaz w aptece - praktyczne cwiczenia w pigutce.
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Efektywne zamkniecie sprzedazy.

3 dzien szkoleniowy

Rozwdj umiejetnosci osobistych w pokonywania obiekcji i
rozwigzywaniv trudnych sytuacji z pacjentem.

—_

. Zrédta trudnych sytuacji w aptece.

Jak komunikowac sie w trudnych sytuacjach.

Asertywnos¢ w dziataniu - narzedzia zachowan asertywnych.
Style rozwigzywania konfliktow.

Metamodel - putapki jezykowe.

Manipulacja i obrona przed niq.

N o MWD

Techniki pokonywania obiekcji przy sprzedazy w aptece.

4 dzien szkoleniowy
Marketing operacyjny dia | stotu.

1. Era marketingu v3.0i v4.0 w aptekach
2. Operacyjny marketing apteczny — co i kiedy warto? Najnowsze narzedzia
marketingu w aptece.

3. Zasady poruszania sie w przestrzeni handlowej. Strefy ekspozycyjne w aptece.
Tworzenie wizualizacji kategorii w aptece w zaleznosci od jej profilu.

4. Komunikacja oferty promocyjnej w aptece.

5. Anadliza sytuacyjna apteki. Planowanie dziatan dtugo i krotkoterminowych na
aptece.

6. Marketing a sprzedaz w aptece — praktyczne ¢wiczenia w pigutce.

Mamy jeden NAJWAZNIEJSZY cel — da¢ Panstwu wzrost efektywnosci w sprzedazy
i zarzadzaniu aptekq, ale poprzez najlepszg praktyke i budowanie
najwyzszego ZAUFANIA pacjenta.

Zapraszamy do wspobtpracy.
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