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~Zarzadzanie marketingowe w aptece”

(2 dni szkoleniowe — 16 jednostek lekcyjnych)

Termin: 20 i 21 maja 2006

Miejsce: Wista

Koszt: 80% pokrywa Europejski Fundusz Spoleczny, 20% pokrywa uczestnik (koszt udzialu w
calym szkoleniu ok. 160 zl netto, cena zawiera: udzial w dwudniowym szkoleniu, nocleg,

wyzywienie — 2 obiady, kolacja, $niadanie, stodki poczestunek w trakcie warsztatow).

Dzien 1
Poprowadzi: prof. B. Pilarczyk
Analiza otoczenia marketingowego
» Postepowania nabywcéw w odniesieniu do lekow.
» Decyzje zakupowe pacjentéw w aptekach.
» Analiza konkurenciji, style konkurencji — czy nasz konkurent chce nas zniszczy¢?

Orientacja marketingowa apteki
» Istota orientacji marketingowej na rynku aptecznym.
» Elementy marketingu mix w handlu lekami.
» Ksztattowanie cen i marz handlowych.
» Polityka asortymentowa.

Formufowanie strategii marketingowej
» Rodzaje strategii marketingowych; przeglad strategii stosowanych na rynku aptecznym.
Finansowe kryteria wyboru strategii marketingowych.
Proces marketingu i planowanie marketingowe.
Réznicowanie i pozycjonowanie oferty marketingowej.
Studia przypadkéw: analiza strategii marketingowych dziatajacych w Polsce sieci aptecznych.
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Systemy komunikacji marketingowej
» Zarzadzanie promocja.
» Cele reklamy i promocji w sprzedazy farmaceutykow.
» Marketing events jako sposéb wywierania wptywu na decyzje aptekarzy i lekarzy.
» Zasady obowigzujgce w marketingu PR.

,»Projekt wspotfinansowany ze srodkow Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego realizowany pod nadzorem Polskiej Agencji
Rozwoju Przedsiebiorczosci”.
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Promocja jako narzedzia komunikacji z pacjentem

>

>
>

Analiza wybranych strategii promocyjnych stosowanych przez apteki: upusty cenowe, konkursy, obnizki
cen, kupony.

Programy budowania lojalnosci klientow.

Wiasny projekt marketingowy czy pogram oferowany przez hurtownie: analiza stabych i mocnych stron
dostepnych programéw marketingowych.

Dzien 2
Poprowadzi: dr J. Mikofajczyk, dr M. Michalik
Budowanie pozytywnych wiezi z klientami

>
>
>

Etapy procesu rozwoju wiezi.

Potencjalne zagrozenia i frustracje — jak je pokonywac.

Analiza przypadkéw: dobry, zty, smutny i nieprzyjemny. Przyktad postepowania z klientami na podstawie
filmu video.

Tworzenie trwatych relacji z klientem opartych na zaufaniu i lojalnosci

>
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Woptywanie na satysfakcje klienta — rozpoznawanie potrzeb klientéw, zasada ,dopasowanie - prowadzenie”
w sytuacji sprzedazy z roznymi psychologicznymi typami klientow.

Drabina lojalnosci — wdrazanie pozioméw lojalnosci klientéw wobec apteki.

Elementy programu lojalnosci: pacjent / klient jako ,ambasador” apteki.

Wspoipraca aptek z lekarzami pierwszego kontaktu.

Wdrazanie postawy proklienckiej wsréd pracownikow apteki.

Zasady budowania trwatej relacji z pacjentem w dtuzszej perspektywie czasu.

Koncepcja marketingu partnerskiego

>
>
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Plan marketingu partnerskiego, jego cele i determinanty.

Psychologiczne podstawy zwigzku miedzy celami firmy, satysfakcjg klienta a skutecznym dziataniem
aptekarza-farmaceuty.

Jako$¢ obstugi spostrzegana przez klienta — modelowanie zachowan pod katem oczekiwan klienta.

Rola marketingu partnerskiego w budowaniu trwatych relacji z klientem.

Przetozenie zasad profesjonalnej obstugi klienta w oparciu o marketing partnerski na prace wiasng
personelu aptecznego.

Tworzenie pozytywnego wizerunku apteki w oparciu o zasady marketingu partnerskiego

>
>

>
>

Reguty skutecznej prezentacji siebie i apteki.

Metody tworzenia atrakcyjnej oferty: analiza SWOT w odniesieniu do obecnosci na lokalnym rynku,
konkurencyjnosci wtasnej oferty, zakresu oddziatywania, itd.

Uwzglednienie celu i zasadniczego przestania marketingu partnerskiego.

Zasady tworzenia pozytywnego wizerunku apteki w lokalnej spotecznosci.
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