137§ KEY ACCOUNT

MASTER CLUB

Projekt Szkoleniowy Key Accounts Master
Club dla Key Account Managerow i oséb
aspirujacych do tej roli

Wspieramy rozwéj umiejetnosci niezbednych w key accountingu

Key Accounts Master Club:

dwa poziomy zajeé, dwie grupy odbiorcow

Level KAM:

Zajecia dla praktykujacych juz trudng sztuke key accountingu. Zapraszamy osoby z doswiadczeniem
na stanowiskach Key Account Manageréw, ktore chciatyby podnies¢ swoje kwalifikacje zawodowe.

Level KAS:

Zajecia dla 0s6b zajmujacych stanowiska ponizej szczebla KAM (Key Accounts Specialists lub Przedstawicieli
Aptecznych). Zapraszamy tych, ktérzy chcieliby docelowo osiggnaé pozycje Junior Key Account Managerow
w swoich organizacjach.

Key Accounts Master Club to cykl spojnych programowo zajec¢ szkoleniowych dla wszystkich,
ktorzy chca podnosié swoje umiejetnosci w obstudze kluczowych klientow.

Osiem dni zaje¢ w 4 dwudniowych sesjach tworzy unikalny kurs zawodowy w formie warsztatéw umiejetnosci.
Stawiamy na rozwéj zawodowy sit sprzedazy w kazdej firmie farmaceutycznej, umozliwiajgc doskonalenie
umiejetnosci key accounckich pod okiem treneréw-praktykow.

Projekt konczy sie “business review”, czyli krotkg prezentacjg online nabytych w jego trakcie umiejetnosci
i przy pozytywnej ocenie - otrzymaniem certyfikatu. Zapewniamy mate grupy szkoleniowe, pozwalajace
na efektywnga prace uczestnikdéw z prowadzacym zajecia ekspertem.

Organizator: www.pharmaceutica.pl | partner: www.farmaprom.pl




PROGRAM ZAJEC

Level KAM

Sesja | - Rachunek wynikéw w key accountingu

e Rentowna sprzedaz. Sciezki cenowe produktéw, warunki handlowe aptek w hurcie. Strategie cenowe aptek,
narzuty i marze. Rentownosc sprzedazy dla producenta, apteki i sieci. Excel dla KAM-a, czyli 20 operacji,
ktore trzeba znac.

e Pozyskiwanie danych sprzedazowych, ich analiza oraz wykorzystywanie w rozmowach handlowych.
Sesja Il - Shopper marketing, czyli nowoczesny trade marketing

e Nowoczesne narzedzia trade marketingowe na rynku farmaceutycznym. Model zarzadzania kategoria
dopasowany do rynku aptecznego. Taktyczne dziatania, ktére zwiekszajg sprzedaz: dystrybucja numeryczna,
zarzadzanie ceng, rekomendacja, ekspozycja i promocje do pacjentéw. Apteki internetowe: zasady dobrej
wspotpracy. Promocje w aptekach internetowych.

Sesja Ill - Trudne negocjacje w sieciach aptecznych

e Projektowanie optymalnego przebiegu negocjacji. BATNA i ZOPA - jak je tworzy¢ i wykorzystywac
w prowadzonych negocjacjach? Okreslanie kluczowych kierunkéw przebiegu negocjacji. Analiza historii
kontaktow z partnerem - okreslenie sytuacji, ktére moga mie¢ wptyw na przebieg aktualnie prowadzonych
rozmow z siecig apteczna.

Sesja IV - Kupiecka perspektywa biznesowa. Edukacja farmaceutéw w duzej sieci
aptecznej

o Kupiecka perspektywa efektywnosci sprzedazy. Proces optymalizacji asortymentu z perspektywy kupca
i farmaceuty. Egzekucja ustalen finansowych w sieci aptecznej. Prezentacja farmaceutyczna w sieci
aptecznej, czyli jak dociera¢ do pierwszego stotu? Rekomendacja oparta o przypadki pacjentéw
- jak powiazac ja z produktem?

e Zagadnienia prawne w pracy KAM-a.

Business review - prezentacja nabytych umiejetnosci, potwierdzenie osiggniecia
poziomu swiadomej kompetencji KAM-a, certyfikat ukonczenia kursu.

Korzysci z odbycia zajeé

Uczestnicy zaje¢ podniosa swoje kwalifikacje zawodowe w obszarze zarzadzania rachunkiem wynikéw na kliencie
kluczowym. Dowiedz3 sie, jak skutecznie pozyskiwac dane sprzedazowe oraz jak interpretowac uzyskane wyniki.
Beda réwniez mieli okazje poznaé perspektywe drugiej strony stotu negocjacyjnego i dowiedziec sie,

jak na asortyment, sprzedaz i rentownos$¢ patrzy dziat zakupoéw sieci aptecznej. Zapoznaja sie z najnowszymi
trendami shopper marketingu i dowiedzs sie, jak nie straci¢ budzetu na nieefektywne dziatania.

Poznaja zasady pracy z najszybciej rosngcym kanatem sprzedazy, czyli e-commerce. Beda mieli okazje
przeanalizowac¢ skuteczne strategie i techniki negocjacyjne. Otrzymaja gotowe narzedzie do planowania

i samokontroli prowadzonych negocjacji.
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PROGRAM ZAJEC

Level KAS

Sesja | - Key Account Manager: negocjator czy sprzedawca?

e Umiejetno$¢ prowadzenia prezentacji z kluczowym klientem. Sprzedaz ekspercka i sprzedaz perswazyjna.
e Key accounting - najlepsze praktyki zarzadzania wspoétpraca z kluczowym klientem.

Sesja Il - Marza, narzut, zysk, czyli praktyczna matematyka handlowa

o Kontrakty z siecig apteczng i putapki budzetowe wynikajace z przyjetych zapiséw kontraktowych. Strategie
cenowe aptek, narzuty i marze. Warunki handlowe aptek w hurcie i metody ich rozliczania. Planowanie
budzetu kosztowego kontraktowego i pozakontraktowego. Egzekucja ustalen kontraktowych. Rentownosc
sprzedazy dla producenta, apteki i sieci.

o Edukacja i prezentacja w aptece, czyli jak tworzy¢ $ciezki rekomendaciji dla Twojego produktu?
Sesja lll - Jak wptywac na “sell-out”, czyli najlepsze praktyki trade marketingu?

e Analiza asortymentu w sieci aptecznej. Efektywne sposoby wprowadzania nowosci i komunikowanie zmian.
Planowanie aktywnosci i wykorzystywanie budzetu promocyjnego. Zarzadzanie cena.

Sesja IV - Negocjacje, czyli sztuka ustepstw i kompromiséw

e Projektowanie optymalnego przebiegu negocjacji. Analiza przednegocjacyjna. Strategie negocjacyjne i skutki
ich stosowania. Taktyki i techniki tworzenia ustepstw. Triki i techniki kupieckie w prowadzonych
negocjacjach.

Business review - potwierdzenie osiggniecia poziomu swiadomej kompetencji
Junior Key Account Managera, certyfikat ukoriczenia kursu.

Korzysci z odbycia zajec

Uczestnicy dowiedz3 sie, czym rézni sie rola Key Account Managera i jego pracy z klientem kluczowym

od zwyktych wizyt handlowych w aptekach. Poznajg zasady pracy z budzetem sprzedazowym oraz kosztowym
sieci aptecznej. Dowiedz3 sie, jak pilnowac egzekucji ustalen kontraktowych w ciggu roku budzetowego. Nauczg
sie planowac aktywnosci trade’owe tak, aby osiggac najlepsze efekty odsprzedazowe (sell-out). Usystematyzuja
wiedze nt. negocjacji i nauczg sie analizowaé prowadzone rozmowy handlowe. Pozwoli to na bardziej efektywne
osigganie zaplanowanych celéw negocjacyjnych.

Quo vadis? Co po projekcie?

Zazwyczaj oferowane szkolenia konczg sie przekazaniem materiatéw szkoleniowych, pozostawiajac uczestnikéw
z nowa wiedzj i przetrenowanymi umiejetnosciami. Powaznie traktujemy naszg role edukacyjna, proponujac
uczestnikom mozliwos¢ utrwalania umiejetnosci nabytych w trakcie zajec¢, réwniez po ich zakoriczeniu:

Follow up business — mozliwos¢ konsultacji online z wybranym ekspertem po zakoriczeniu zajec.
Pomoc we wdrazaniu nabytych nowych umiejetnosci.

Follow up business psychology — czyli osobisty potencjat negocjacyjny. Dajemy uczestnikom mozliwos$¢
diagnozy osobistego potencjatu negocjacyjnego poprzez wypetnienie indywidualnych badan testowych.
Okresla one potencjat i wskazg ewentualne deficyty, ktére beda wptywaé na wynik negocjacji.
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Zespot ekspertow.
Praktycy biznesu do Twojej dyspozycji

Tomasz Baratkiewicz

pasjonat marketingu i trade marketingu
aptecznego. Od kilkunastu lat dziata

na rzecz rozwoju firm i produktéw

na rynku farmaceutycznym.

Wspiera rozwdj sieci aptecznych,
edukuje uczestnikéw rynku z zakresu
optymalizacji dziatan
prosprzedazowych. Wspiera rozwéj
nowych trendéw na rynku aptecznym.

Marek Reimann

mgr farmacji z doswiadczeniem w kilku
gateziach branzy farmaceutycznej.
Doskonale odnajduje sie w projektach
wymagajacych szerokiej analizy,

z ktérej potrafi wyciagnaé zaleznosci

i formutowac trafne wnioski. Uczy,

jak przekazywac wiedze o produktach
w skuteczny i jasny sposob.

x|

dr Krzysztof Katucki, MBA

wieloletni praktyk key accountingu
specjalizujacy sie w prowadzeniu
negocjacji oraz technikach komunikacji
pozawerbalnej. Autor podrecznikéw

dla Key Account Manageréw. Adiunkt
na Wydziale Zarzadzania UW,
absolwent MBA (PAN), doktor nauk
spotecznych (SGH) ze specjalizacjg -
negocjacje w Key Account Management.

Artur Schab

trener biznesu z ponad 20-letnim
doswiadczeniem na polskim rynku
farmaceutycznym. Praktyk w zakresie
zarzadzania sprzedaza, negocjacjach,
trade marketingu i planowania biznesu.
Wyktadowca SWPS.

Witold Urbanski

praktyk zakupéw i sprzedazy
nowoczesnej dystrybucji w Polsce.
Wspottworzyt struktury zakupowe
Metro Group Buying. Posiada
wieloletnie doswiadczenie w sprzedazy
na stanowiskach menedzerskich.
Specjalizuje sie w projektach CatMan
(Neuca, PGF, Farmacol)

oraz doradztwie negocjacyjnym.

adw. Adam Tomaszewski

wspolnik Kancelarii Ortowski
Tomaszewski i Partnerzy,
specjalizujacej sie w prawie
farmaceutycznym. Prowadzi szkolenia
oraz $wiadczy ustugi prawne

dla hurtowni farmaceutycznych, sieci
aptecznych, aptek indywidualnych,
producentow farmaceutycznych

oraz posrednikéw w obrocie
produktami leczniczymi.
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Marek Rozewicki

mgr farmacji posiadajacy wieloletnie
doswiadczenie w kierowaniu zakupami
w sieci aptecznej. Specjalizuje sie

w analizach asortymentu, optymalizacji
dziatan trade marketingowych

oraz negocjacjach majacych poprawic
wynik finansowy aptek. Obecnie jako
wiasciciel apteki indywidualnej
prowadzi rentowny biznes.

Ryszard Lichuta

dyplomowany psycholog,
certyfikowany praktyk NLP, trener
biznesu i konsultant. Specjalizuje

sie w zagadnieniach zwigzanych

z wykorzystaniem psychologii

w biznesie, w zakresie zakupow,
sprzedazy i negocjacji. Wspiera rozwoj
pracownikéw zarowno w biznesie
farmaceutycznym jak i poza nim.

Adam Zawisz

manager z blisko 30-letnim stazem

w dziatach sprzedazy firm z branzy
farmaceutycznej. Znajomos¢ rynku,
orientacje na potrzeby klientéw,
doswiadczenia w budowaniu trwatych
wiezi z dystrybutorami oraz tworzenie
skutecznych zespotéw wykorzystuje
jako dyrektor sprzedazy. Od 14 lat
odpowiada za relacje z klientami

w FarmaProm na rynku rozwigzan

IT dla farmacji.
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Logistyka, terminy i ceny

Zajecia na obydwu poziomach odbywaija sie réownolegle, w tych samych terminach
i w tym samym miejscu, co pozwoli uczestnikom na dodatkowa wymiane doswiadczen.

Terminy zajec 2024:

27-28 sierpnia

17-18 wrzesnia

8-9 pazdziernika

22-23 pazdziernika

Zajecia odbywaja sie w godzinach 9:00-16:00. Organizatorzy zapewniaja sale szkoleniowe,
materiaty oraz catering w trakcie zajec.

Terminy business review ustalane sg indywidualnie, spotkania odbywaja sie on-line.

Wszystkie zajecia odbywaja sie stacjonarnie w Hotelu Panorama w Mszczonowie, z dobrym dojazdem
obwodnica, drogami A2, S8, bez koniecznosci przejazdu przez centrum.

Uczestnicy dojezdzajg i nocujg na wtasny koszt. Dla uczestnikow naszego projektu hotel oferuje
promocyjne ceny noclegéw.

Koszt uczestnictwa wynosi 1 500 zt / osobe / dzien. Catkowity koszt uczestnictwa jednej osoby w projekcie
wynosi 12 000 zt netto i zawiera takze koszt indywidualnego business review.

Koszt uczestnictwa nie uwzglednia kosztéw modutéw Follow up, realizowanych w zaleznosci od indywidualnych
warunkoéw i ustalen.

W przypadku pytan lub watpliwosci dodatkowych informacji chetnie udziela:

Artur Schab

608 269 445
a.schab@pharmaceutica.pl

Witold Urbanski

603 63 63 45
w.urbanski@pharmaceutica.pl

Petne programy zaje¢ na obydwu poziomach udostepniamy na zyczenie.

Formalne zgtoszenie uczestnictwa polega na wypetnieniu i odestaniu formularza zgtoszenia.
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