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Este bine cunoscut faptul ca farmaciile in general, si farmaciile independente in special, functioneaza
intr-un mediu competitiv si complex.

Pe de o parte, la fel ca in toate domeniile, a crescut exigenta clientilor, care au multe optiuni pentru a-si
satisface nevoia de produse si servicii specifice, iar angajatii adecvati sunt tot mai dificil de gasit si de
retinut. Competitia a crescut dramatic, pe fondul dezvoltarii lanturilor de farmacii, a fuziunilor si achizitiilor
care au loc. Numarul de farmacii este deja ridicat.

Pe de alta parte, exista provocari specifice: rentabilitate in scadere, termene lungi de recuperare a sumelor
datorate; reducerea obligatorie a preturilor medicamentelor pe baza de prescriptie; disponibilitatea unor
medicamente; conditiile creditelor comerciale; relatia dificila, consumatoare de timp cu Casa de Asigurari
de Sdnatate; schimbadrile frecvente de reglementare si a listelor de medicamente compensate si gratuite si
altele.

in acest context plin de provocari, profesionalizarea conducerii rdméane singura solutie pentru
dezvoltarea durabila a farmaciilor. Devine imperativ ca proprietarul de farmacie/farmacii:

@ sd analizeze sistematic si obiectiv situatia, la nivel extern siintern;

sa-si inteleaga clientii, concurentii si furnizorii; sa se pregateasca sa exploateze oportunitatile si sa

se apere de amenintari;
@ sdisisecurizeze resursele si competentele necesare unei bune performante in functionare;

sa dezvolte o strategie prin care farmacia sa sa capete o pozitie distincta in mintea clientilor, care
sa prefere sa cumpere de la ea si nu de la altele.

Proprietarul de farmacie trebuie sa fie deci un antreprenor iscusit, un manager
profesionist si un lider care sa-i inspire pe oamenii cu care lucreaza.

Programul PharmaLead este menit sd va antreneze competentele de antreprenor
si de lider, necesare pentru adaptarea strategiei farmaciei la mediul competitiv
in care functioneaza. De asemenea, pe cele de manager, fundamentale pentru
excelenta in executia strategiei, pentru satisfacerea si loializarea clientilor si in
consecinta pentru cresterea profitului si cotei de piata.

Sub egida Colegiul Farmacistilor, programul PharmaLead este dezvoltat de
farmacisti cu experienta in colaborare cu echipa de experti EXEC-EDU, o firma
recunoscuta de training. El se bazeaza pe buna cunoastere a nevoilor de dezvoltare
si pe experienta de lucru cu nenumarate grupuri de antreprenori si manageri,
precum si pe o cunoastere amanuntita a realitatilor din piata farmaceutica din
Romania. Programul este foarte compact si se adapteaza nevoilor specifice ale
participantilor.
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In cele 4 zile de curs, participantii
vor avea acces la:

@ informatie concentrata si practica privind zonele critice ale unui business;

@ o perspectiva pragmatica si usor de inteles asupra managementului strategic, operational,

financiar, de resurse umane, vanzari si marketing;

un set util de instrumente care sa ii ajute sa isi conduca afacerile mai eficient si eficace;
schimb de idei cu ceilalti participanti si cu experti in domeniu;

exersarea abilitatilor strategice si de leadership;

idei concrete, aplicabile de a doua zi;

acces la comunitatea de absolventi EXEC-EDU, peste 15.000 de antreprenori si manageri.

Programul intelege provocarile actuale ale industriei de profil si isi propune sa ofere informatii
practice si concentrate, instrumente de lucru de care participantii au nevoie, fara pretentia de a-i
dezvolta pe acestia in toate domeniile managementului si leadership-ului.

Esenta acestui program poate fi exprimata simplu astfel: PRAGMATISM, APLICABILITATE si
CONSISTENTA in zona conducerii si dezvoltarii afacerii.

Structura programului

@® 4 module de curs:
» perspectiva strategica si managementul oamenilor (1 zi)
» perspectiva financiara (1 zi)
» perspectiva proceselor interne si operatiuni (1 zi)
» perspectiva comerciala (marketing si vanzari) (1 zi)
@ lucruin echipa in activitati practice (studii de caz, exercitii)

@ consiliere oferita de expertii programului pentru aplicarea conceptelor
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Profilul
participantilor

Programul se adreseaza proprietarilor de farmacii independente sau lanturi mici, care doresc sa isi
inteleaga mai bine afacerea, din toate perspectivele prezentate mai sus.

Conform experientei anterioare, 90% dintre participantii la acest curs vor deveni mai siguri pe deciziile lor,
isi vor imbunatati abilitatea de a anticipa tendintele de evolutie si de a exploata oportunitatile de pe piata.

Echipa
de experti

EXEC-EDU

Prof. Dr. Lavinia Rascd Monica Minoiu Alin Gherman

EMBA EMBA
Consultanti
Industrie si
Servicii
Farmaceutice

Petru Crdaciun, EMBA Marian Pana, EMBA

Investitie

Pret program: Taxa include:
990 EUR (exclusiv TVA)

@ participareala 4 zile de curs
Optional: g g

Mentoring si Consultanta individuala de @ suportdecurs
business - 3 ore / participant: 150 EUR

(exclusiv TVA) @ pauze de cafea si pranz pe tot parcursul

programului
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http://exec-edu.ro/echipa/lavinia-rasca/
http://exec-edu.ro/echipa/monica-minoiu/
http://exec-edu.ro/echipa/monica-minoiu/
http://exec-edu.ro/echipa/alin-gherman/
http://exec-edu.ro/echipa/alin-gherman/
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Tematica

Continutul programului pe fiecare din modulele mentionate este urmatorul:

sesiunea tematica

1 Cuvant introductiv din partea
Colegiului Farmacistilor din Romania
— farm. Marian Pana, EMBA

Perspectiva pietei farmaciilor in Romania - Provocari
— farm. Petru Craciun, EMBA

Perspectiva strategica a afacerii
— Prof. Dr. Lavinia Rasca

» Ce este o companie performantad?
» Ce este strategia? Dar eficacitatea operationala?

« Cine sunt clientii, ce nevoi au, ce promisiune de valoare le fac?
» Ceinseamna avantajul competitiv si cum se obtine el?
» Structura industriei

« Strategii generice

« Strategia oceanului albastru

+ Lantul creator de valoare
» Analiza SWOT, punct de plecare in alegerea miscarilor strategice
» Implementarea si executia strategiei pentru indeplinirea promisiunii de valoare

Perspectiva resurselor umane
— Prof. Dr. Lavinia Rasca
|dentitatea companiei - viziune, misiune, valori
Ce este un talent, din perspectiva companiei - pe cine dorim sa atragem si sa retinem
Ciclul motivare - satisfactie - engagement - experientd, conditie a retentiei talentelor
Marketingul HR si angajarea talentelor
Cum se face tranzitia de la managementul antreprenorial la managementul profesionist?

Delegarea si rolul ei in dezvoltarea afacerii

v Vv Vv Vv Vv Vv Vv

Cultura feed-back-ului
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sesiunea tematica

2 Perspectiva financiara
— Monica Minoiu, EM(BA

» Jargonul financiar - interactiune, negociere, intelegerea contabililor

» Bilantul contabil - sursa informationala fundamentala

» Structura contului de profit si pierdere
« Venituri - tipuri de venituri si sursele acestora
« Cheltuieli - tipuri de cheltuieli (fixe/variabile, directe/indirecte) si sursele acestora

» Marja bruta si marja neta (profitul) afacerii. Parghiile de actiune in companie: venituri-costuri-marja
« Marja brutd - cazul farmaciilor

« Interactiunile intre cantitati vandute, venituri si costuri - variantele utilizarii analizei punctului de
echilibru

« Profitul (rezultatul operational) - cazul farmaciilor
» Structura situatiei trezoreriei (cash-flow)
« Ciclul venituri —incasari si ciclul cheltuieli - plati
« Diferente intre rezultatul operational si situatia cash-flow
+ Nevoia de numerar

» Tipuri de cifre-cheie si indicatori financiari: indicatorii de profitabilitate, lichiditate si echilibru
financiar

3 Perspectiva operationala
— Monica Minoiu, EMBA
» Ce este managementul operational?
» Productivitate, eficientd, eficacitate in managementul operational
» Achizitii, Preturi, Stocuri

« Managementul stocurilor; tipuri de stocuri si impactul asupra afacerii; costul stocurilor si metode
de descdrcare a gestiunii

« Studiu de caz
» Metode de previziune a cererii - metode cantitative si metode calitative
« Calculul comenzii optime, a stocului de siguranta

« Metode de dimensionare a stocurilor: modelul de baza, modelul cu reduceri la cantitate, modelul
de determinare a stocului de siguranta

+ Mecanisme de decizie pret-discount-cantitate
» Relatia costuri-stocare si indicatori economico-financiari

» Decizii manageriale privind stocurile din companie, decizii legate de managementul selectiv al
stocurilor

» Mdsurarea si evaluarea performantelor. De la obiective SMART la tinte (target-uri)

« Atelier de construire a unor obiective SMART si tinte (target-uri)

Colegiul Farmacistilor din Romania
SR




sesiunea tematica

4

Perspectiva comerciala - marketing si vanzari
— Alin Gherman, EMBA

» De la obiectivele strategice ale companiei la planificarea de marketing a strategiei de piata
» Mixul de Marketing
« Comportamentul Consumatorului (segmentare/proces decizional/nevoi)

« Ciclul de viatd al produsului (pozitionare produs, tactici specifice fiecdrei etape, construirea
strategiilor de produs)

+ Promovarea afacerii: mixul promotional, cele 4 reguli ale constructiei mesajului promotional,
promovarea in functie de CVP, alegerea obiectivului, alegerea canalului media, push vs pull
« Dezbateri si studii de caz
» Abilitati de comunicare siinfluentare, cele 6 legi ale influentarii
» Oportunitati si Diferentiere vs Nevoi si Dorinte. Vanzarea conceptuald

» Fact based Selling & Presenting. Clientilor le place sa cumpere, nu sa li se vanda: cum sa-ti prezinti
in mod eficient oportunitatea oricarui client. Ce conteaza cu adevarat? Principalii indicatori care
impulsioneaza decizia

» Construirea Planului de Vanzari
« Organizarea portofoliului de clienti si prospecti
« Setarea de obiective de vanzari
« Tehnica defalcarii obiectivelor-efect in activitati-cauza, planificarea si urmarirea acestora
« Atelier de lucru pentru elaborarea planului de vénzéri si promovare

» Reguli de merchandising
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