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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

Avec nos partenaires

Covid
Grippe
Rappels vaccinaux

Entretiens AVK
Entretiens Asthme
Entretiens Femmes enceintes
Bilans Partagés de Médication
Bilans de prévention



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

Automne Hiver Eté

2 o

Allopathie Aroma / Phytothérapie Micronutrition Homéopathie




Référent sante

Parcours de formation

Avec nos partenaires




Manhagement

Les 75 minutes du
Pharmacien Manager

e

CLASSE VIRTUELLF

MODULE 1 : Optimiser son management en
fontion du profil de collaborateur

MODULE 2 : Développer les compétences et
rmotiver durablement

MODULE 3 : Animer zes temps collectifs

MODULE 4 : Manager l'expérience dlient et
vendre en rebond (Parti | & )

MODULE 5 : Recadrer sans stress

&) DISTANCIEL

Les managers




Management

Process comm

Est-ce que je suis

aere
?

Qu'est-ce que ¢a veut dire ?

Comment j'adapte
ma communication et mon management ?

S

PRESENTIEL
PROGRAMME :

- 5e connaitre et comprendre les autres pour
mieux s adapter

- Déevelopper ses capacités relationnelles et
accroitre lNimpact de sa communication

-  Déclencher et entretenir la motivation en
toute circonstance

-  Resoudre les difficultes de communication et
gerer le stress des situations de conflits

E PRESENTIEL

Titulaires at collaborateurs

Parcours de 2 jours + 1 jour d'atelier
pratigue sur 1 trimestre




&) @F

PRESENTIEL CLASSE VIRTUELLF

Apprendre a mettre en place les pratiques
managériales de base

S'approprier les priorités managériales fixées par le
titulaire

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

Mettre en place une communication efficace au sein
de '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 a se connaitre de facon intrinseéque pour
adapter les réponses apportées a mes collegues



ol

PRESEMTIEL

Apprendre les régles d’or du merchandising a 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 I'espace de vente et le
parcours client

Identifier les zones de I'espace de vente selon leur
potentiel commercial

Apprendre a analyser la rentabilité au meétre linéaire des
rayons développés

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



Savoir définir sa politique d'achat qui fixera les critéres
de référencement de vos laboratoires

Savoir structurer son référencement selon le
potentiel et la patientele de I'officine

Découvrir et maitriser 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'intérét
d'optimiser son référencement et sa rentabilité

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

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



Formations Marques & Produits (20)



Formations Marques & Produits (20)

2;%

THUASNE




P h a r m a c | e n

Pharmacien Pharmacien Pharmacien Pharmacien
JUNIOR EXPERT RESPONSABLE TITULAIRE



Formations Santé & DPC
Formations Marques & Produits
Conseil saisonnier

Nouvelles missions

Référent santé

Moi, chef

Merchandising

Management
Gestion RH

Préparer mes RDV labos




PLAN DE FORMATION

Pharmacien Junior

1 2 3

Je cultive
J'actualise mon Je déeveloppe mon MON EXPERTISE
DPC Conselil saisonnier Nouvelles missions

Référent santé



PLAN DE FORMATION

Pharmacien Expert

1 2| 3

Je cultive
J'actualise mon Je développe mon MON EXPERTISE
DPC Conseil saisonnier Nouvelles missions

Référent santé



PLAN DE FORMATION

Pharmacien Responsable

1 2 3 4

Selon mes responsabilités,

Je cultive j'acquiers de
J'actualise mon Je développe mon MON EXPERTISE NOUVELLES
DPC Conselil saisonnier Nouvelles missions COMPETENCES
Référent santé
Management
Gestion RH

Merchandising
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