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Formations santé DPC

+ de 40 
thématiques en

E-learning
Classes virtuelles

Présentiel

Avec nos partenaires



Formations santé NON DPC

+ de 60
thématiques en

E-learning
Classes virtuelles

Présentiel

Avec nos partenaires



Nouvelles Missions

Covid
Angine
Cystite

Cancer colorectal

Covid
Grippe

Rappels vaccinaux

Entretiens AVK
Entretiens Asthme

Entretiens Femmes enceintes
Bilans Partagés de Médication

Bilans de prévention

Avec nos partenaires

SUIVI
PATIENTSDÉPISTAGES



Conseil saisonnier
Cross-catégoriel

Automne Hiver Printemps Eté

Allopathie Aroma / Phytothérapie Micronutrition Homéopathie

10 e-learnings sur 12 mois + 1 Classe virtuelle chaque trimestre



Référent santé
Parcours de formation Je mène des

Consultations 
Pharmaceutiques

Je suis incollable sur 

Patho & Pharmaco

Je maîtrise les

Conseils associés
Ventes additionnelles et complémentaires

Hygiène, Diététique et Activité Physique

Parcours de soin

Oncologie Maman / Bébé Sportif Sevrage tabagique

Maintien à domicileBeauté & Bien-êtreVétérinaire

Avec nos partenaires



Management
Les 75 minutes du 

Pharmacien Manager



Management
Process comm

Est-ce que je suis

?
Qu’est-ce que ça veut dire ?

Comment j’adapte 
ma communication et mon management ?



Management
Pharmaciens

Apprendre à mettre en place les pratiques 
managériales de base

S'approprier les priorités managériales fixées par le 
titulaire

Apprendre à se positionner dans l'officine pour mieux 
manager l'équipe en l'absence de mon titulaire

Mettre en place une communication efficace au sein 
de l’officine : communication verbale, communication 

verbale non violente et communication interne

Savoir éviter et gérer les conflits au sein de son 
officine : les stades d'un conflit, les réactions 

managériales et la prévention

Apprendre à se connaître de façon intrinsèque pour 
adapter les réponses apportées à mes collègues



Merchandising
Apprendre les règles d’or du merchandising à travers des 
cas concrets et des cas pratiques qui animeront la journée.

Structurer une offre visuelle afin de favoriser les achats 
d'impulsion et de faciliter votre gestion quotidienne

Comprendre le fonctionnement de l’espace de vente et le 
parcours client

Identifier les zones de l’espace de vente selon leur 
potentiel commercial

Apprendre à analyser la rentabilité au mètre linéaire des 
rayons développés

Cas pratiques : analyser le plan de son propre espace de 
vente pour détecter les axes d'amélioration



Préparer & Gérer mes RDV Labos
Savoir définir sa politique d'achat qui fixera les critères 
de référencement de vos laboratoires

Savoir structurer son référencement selon le 
potentiel et la patientèle de l'officine

Découvrir et maîtriser la méthode de préparation et 
conduite d'un entretien de négociation 
commerciale avec vos laboratoires, prestataires et 
autres fournisseurs : accueillir, écouter, questionner, 
négocier, convaincre,, ....

Prendre confiance en soi et défendre la position de 
son officine par rapport au laboratoire dans l’intérêt 
d’optimiser son référencement et sa rentabilité

Apprendre à traiter les objections / propositions de 
votre fournisseur et savoir rebondir face à différents 
scenarii de négociation.

Apprendre à suivre, fidéliser et motiver ses laboratoires 
et partenaires pour favoriser un meilleur SELL OUT.



Formations Marques & Produits (20)



Formations Marques & Produits (20)



MON GUIDE FORMATION

Pharmacien
J U N I O R

Pharmacien
E X P E R T

Pharmacien
R E S P O N S A B L E

Pharmacien
T I T U L A I R E

P h a r m a c i e n



MON GUIDE FORMATION
P h a r m a c i e n

Formations Santé & DPC X X X X

Formations Marques & Produits X X X (X)

Conseil saisonnier X X X X

Nouvelles missions (X) X X X

Référent santé X X (X)

Merchandising X (X) X

Management X X

Gestion RH (X) X

Préparer mes RDV labos (X) X

Moi, professionnel de santé

Moi, chef



PLAN DE FORMATION
P h a r m a c i e n  J u n i o r

J’actualise mon
DPC

Je développe mon
Conseil saisonnier

Je cultive
MON EXPERTISE

Nouvelles missions
Référent santé

1 2 3



PLAN DE FORMATION
P h a r m a c i e n  E x p e r t

J’actualise mon
DPC

Je développe mon
Conseil saisonnier

Je cultive
MON EXPERTISE

Nouvelles missions
Référent santé

1 2 3



PLAN DE FORMATION
P h a r m a c i e n  R e s p o n s a b l e

J’actualise mon
DPC

Je développe mon
Conseil saisonnier

Je cultive
MON EXPERTISE

Nouvelles missions
Référent santé

1 2 3
Selon mes responsabilités, 

j’acquiers de
NOUVELLES 

COMPÉTENCES

Management
Gestion RH

Merchandising
….
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