START K NOVEJ KVALITE LEKARNIKOV
Tvorba systému vzdelavania v SUNPHARMA GROUP

Michaela Polakova®™, Katarina Veréimdakova®

Lenka Novotna, manazérka lTudskych zdrojov Vv spolo¢nosti
SUNPHARMA GROUP, si po tretikrat prezrela vysledky mystery shoppingu,
ktory si spolo¢nost’ nechala vypracovat” v januari 2011. Hodnotenie dopadlo
Vv celku pozitivne, avSak sprava z agentury poukdzala na niekol’ko nedostatkov
v chapani zéakaznickych potrieb, ako aj poskytovani informacii o dalSich
produktoch a sluzbach, ktoré Ilekarne ponukaji. Lenka bola obzvlast
znepokojena oblast’ami zahriiujiicimi ustretovost’ a zdvorilost’ lekarnikov, ked’ze
vedela, ze ide o ¢asto sa vyskytujuci problém medzi lekarnikmi na celom
Slovensku. Bolo prirodzené, Ze nemaji dobré komunikaéné schopnosti, ked'ze
v tychto oblastiach v minulosti neboli $koleni pocas $tadii na Skolach, ale pre
SUNPHARMU su prave tieto zru¢nosti vel'mi dolezité a to vo vézbe na podporu
stratégie spolo¢nosti.

Pocas pripravy na stretnutie s riaditel'om spolo¢nosti premyslala, aky typ
vzdelavacich aktivit by bol pre SUNPHARMU najvhodnejSi. Akym najlepSim
sposobom mozno uchopit’ problematiku nedostato¢nych ,,mikkych zru¢nosti*
u skupiny lekarnikov, ktori si vo vSeobecnosti zakladaju hlavne na svojich
odbornych zru¢nostiach? Ako by ich mohla presvedC¢it o potrebe zmeny
spravania, ked oni Ziaden problém nevnimaji a nevidia? Co ma navrhnut
riaditel'ovi, aby ho presvedcila, ze vyhody plynuce z existencie vzdelavacieho
systéemu prinesu viac Uzitku ako nakladov?

Clanky o problémoch so sluZbami v lekariach neboli v novinach ¢&i
casopisoch ako Hospodarske noviny alebo Trend tUplnou raritou, preto Lenka
nepredpokladala, ze vysledky mystery shoppingu riaditel'a zaskoc¢ia. Chcela sa
vSak ubezpelit, ze chape, aké dolezité vzdelavanie pre spolocnost a jej
strategické ciele je, pretoZze bez silnej podpory manazmentu spolo¢nosti by
nedokazala presvedcit’ zamestnancov o potrebe zmeny.
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Historia a profil organizacie

Historia lekarni SUNPHARMA GROUP sa zacala v roku 1998 na
vychode Slovenska, vznikom prvej lekarne v KoSiciach. V nasledujicom roku
sa otvorili dalSie lekdrne v KoSiciach a PreSove. Neskor, prevzatim
existujtcich, alebo vybudovanim novych, predovsetkym klasickych lekarni, sa
skupina zacala rozSirovat’ z vychodu na stred a d’alej na zapad Slovenska.
V auguste 2009 doslo v spolo¢nosti k vyznamnym zmenam. Po6vodny majitel’ sa
rozhodol spolo¢nost’ predat’ atak SUNPHARMA ziskala nielen nového
vlastnika, ale tieZ novl centralu v Bratislave, ked’Zze poloha hlavného mesta bola
vyhovujicejsia pre jej riadenie. Hoci vSetci povodni zamestnanci pracujici na
centrale v Presove dostali moznost’ presunutia sa do nového sidla spolo¢nosti,
iba dvaja tito ponuku vyuzili atak sa v spolo¢nosti objavilo mnoho novych
tvari, hlavne na manazérskych poziciach.

Zaciatkom roka 2011 patrilo pod spolo€nost SUNPHARMA GROUP 35
lekarni, z toho vic¢sina sa nachadzala v obchodnych domoch, ¢i modernych
poliklinikdch. Okrem lekarni tvorili  spoloCnost’ nasledujice Casti
administrativne] zlozky organizacie: ndkupné oddelenie, finanéné oddelenie,
oddelenie marketingu, oddelenie TI'udskych zdrojov a prevadzkove oddelenie.
V 2011 mala organizacia viac ako 230 zamestnancov.

Lekarne pod znackou SUNPHARMA su otvorené lekarne s modernym
dizajnom a samoobsluznou ¢astou (Priloha 1). V beznej slovenskej lekarni sa
samoobsluzna ¢ast’ nezvykne vyskytovat. VSetky vyrobky su pristupné len pre
zamestnancov a medzi zakaznikom a lekarnikom sa nachadza presklena cast
s malym okienkom, prostrednictvom ktorého dochadza k vymene liekov
a penazi (Priloha 1). Pri otvorenom koncepte mé zakaznik moznost’ prezriet’ si
vyrobky do vacSich detailov, bez brzdenia inych zédkaznikov ¢akajucich za nim
Vv rade. Iba lieky na predpis si vyZaduju pomoc lekarnika.

Z pohladu otvorené¢ho konceptu lekarne, ktora obsahuje aj samoobsluznt
Cast’, hlavného konkurenta predstavuju lekarne Dr.Max. Lekarne tejto siete
rovnako ako lekarne SUNPHARMA su Specifické vysokym podielom volno
predajného sortimentu, orientaciou na osobny pristup k zakaznikom a takisto
lokalizaciou lekarni, ktora smeruje do obchodnych centier a zdravotnickych
zariadeni.

Potencidlna konkurencia ostatnych lekarni vSak nie je zanedbatelna a to
najmd z doévodu vel'mi vysokého poctu lekarni na Slovensku, vd’aka ktorému
lekarne pobsobia vo vysoko konkurenénom prostredi (Priloha 2).
Boj o zékaznika je velmi tvrdy aaj to je dovod preo organizacia planuje
zamerat’ svoju pozornost’ najmé na vzdelavanie lekarnikov, ktori st v priamom
kontakte so zakaznikmi.

SUNPHARMA chcela byt dlhodobo najobltibenejSou a najziadanejSou
lekarnou na Slovensku, ktord je povestna prvotriednymi odbornikmi,
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komplexnymi sluzbami a individuélnym pristupom (Priloha 3). Lenka vedela, ze
tato stratégia zavisela na poskytovani vysokokvalitnych sluzieb v jednotlivych
lekarnach. Bola presvedcena, ze spolocnost’ md dobrych zamestnancov, avSak
vedela, Ze potrebuji popracovat’ na urcitych oblastiach, aby vykonavali svoju
pracu vo vSetkych smeroch v stlade so strategickymi cie’'mi organizécie.

Hoci sa spolo¢nost’ uz podielala na poskytovani urcitych vzdelavacich
aktivit pre svojich zamestnancov, neboli orientované na sluzby zdkaznikom.
Vacsinou zahfiali len odborné skolenia ¢i tréningy v rdmci sustavneho
vzdelavania farmaceutov. Lenka si prezerala vysledky mystery shoppingu
hlavne kvoli tomu, Ze chcela najst’ odpovede na dve dolezité otazky:

, PO prvé, mame vV lekariiach skutocne odbornikov, ktori poskytuji
kvalitné sluzby? a po druhe, aké vedomosti a zrucnosti nasi zamestnanci
v lekarnach potrebuju? “

Lenka dufala, Ze odpoved’ na prvu otazku je jasna: ,,.Samozrejme, ze ano*.
Doteraz vSak nikdy nebola kvalita poskytovanych sluzieb analyzovana na
takejto seri6znej drovni a hoci iniciativa na vykonanie mystery shoppingu vysla
od majitel'a spolo¢nosti, Lenka povazovala informdcie ziskané pomocou tejto
analyzy za vel'mi prospeSné prave pre oddelenie 'udskych zdrojov.

Nové vedenie tato iniciativu podporilo, ked’Zze chcelo pochopit’, ako st
jednotlive lekarne vnimane zakaznikmi z ich uhla pohladu. Najvacsi tlak na
analyzu a rieSenie tychto problémov prichadzal z vonkajSieho prostredia: rastice
poziadavky zdkaznikov, vysokd konkurencia a zmena trendov v odbore.
Z pohladu lekarnikov vznikali nové poziadavky hlavne z ddvodu nového
spbsobu administracie lickov, neustaleho zvySovania informovanosti a reSpektu
vo vztahu pacienta a liekov, €1 e-lekarenskych (online) sluzieb.

Prvotné diskusiec medzi Lenkou, zamestnancami spolo¢nosti a jej
manazmentom sa uZ zacali rozbiehat, Cize vSetky strany chapali potrebu
vytvorenia systému sustavného a dlhodobého vzdelavania zamestnancov
spolo¢nosti. Ziaden $pecificky program vsak zatial’ navrhnuty nebol.

Identifikacia vzdelavacich potrieb

Pocas pripravy na stretnutie s riaditelom spolo¢nosti premyslala Lenka
nad spojenim medzi ciel'mi vzdelavania a strategickymi ciel'mi organizacie.

., Pokial' maju byt prvotriedni odbornici jednym z klucovych faktorov,
ktory pomoze lekdarniam stat’ sa oblubenejsimi a Ziadanymi u zdkaznikov, v
spolocnosti by mal fungovat systém vzdelavania, ktory by umoznil okrem
rozsirovania odbornosti aj skvalitnovanie komunikacnych zrucnosti a
zabezpecil tak dostatocnu kompetentnost' pracovnikov. Navyse dobry
system vzdelavania moéze mat pre spolocnost viac prinosov, nielen v
podobe  kvalifikovanejsej a flexibilnejsej pracovnej sily. Kvalitni

31



zamestnanci mozu podavat’ lepsie vykony, zlepsi sa uroven poskytovanych
sluzieb, podpori sa dovera a motivacia pracovnikov, ktori budu pri
vykonavani prdce spokojni, co povedie k zvySenému zaujmu o dlhodobé
zamestnanie Vv spolocnosti. V neposlednej rade méze byt dobre fungujiici
system vzdelavania atraktivny pre potencialnych uchadzacov o
zamestnanie. Umozni tak prilakat’ kvalitnejSich uchadzacov, ktori maju
zdujem na sebe neustale pracovat’. “

Ziskavanie zamestnancov bol pomerne vyznamny zdroj znepokojenia
vSetkych lekarni na Slovensku. V 2001 Studovalo farmaciu priblizne 1500
Studentov a hoci pocet Studentov farmécie narastal, nebolo to vzhl'adom
K narastu poctu lekarni dostato¢né. Lenka dufala, ze inovativny vzdelavaci
systém by mohol slazit’ ako jeden zo stimulov pre potencidlnych uchadzacov
0 pracu v SUNPHARME.

Hanka Kubova, jedna z Lenkinych asistentiek, jej pripomenula, Ze
Vv tvorbe vzdelavacieho systému v ziadnom pripade nezac¢inaju ,,od nuly*.

"Urcité vzdelavacie aktivity uz zabezpecujeme a takisto pracujeme na
podpore vzdelavania. DoleZité dokumenty a informdcie, ktoré zamestnanci
potrebuju pre vykon svojej prace alebo na to, aby si vytvorili obraz o
filozofii, smerovani a hodnotach firmy maju zamestnanci k dispozicii
prostrednictvom Uvodného diia v SUNPHARME, ktoré organizuje
oddelenie [ludskych zdrojov asamozrejme prostrednictvom intranetu.
KedzZe kazdy zamestnanec musi podpisat’ dokument, ktorym potvrdzuje, Ze
cital respektive bol obozndmeny so vSetkymi smernicami publikovanymi
prostrednictvom intranetu, kazdy by mal vediet, Ze nasou prioritou je
prave orientdcia na ludské zdroje a ich rozvoj “ poznamenala Hanka.

Lenka s Hankou suhlasila, avSak mala obavy, Ze nie kazdy zamestnanec
¢ita smernice pozorne.

,Ano, snazime sa o to, aby vzdeldvanie arozvoj vo vseobecnosti boli
vSetkymi zamestnancami chdpané ako doleZita sucast ich pracovného
Zivota, ale dovod, preco sme otvorili otdzku vzdeldvania, suvisi najmd s
lekarnikmi a momentalne sa v ramci systému vzdelavania potrebujeme
zamerat prdve na nich. Ich sustavné vzdelavanie vyplyva zo zakona a su
V najlepsej pozicii byt prikladom pre ostatnych zamestnancov"
odpovedala Lenka.

Ststavné vzdelavanie je zabezpeCované zamestnavatelom a Slovenskou
lekarnickou komorou, v ktorej je farmaceut registrovany (Priloha 4). V tejto
suvislosti SUNPHARMA poskytuje moznosti ucasti na urcitych vzdeldvacich
aktivitach za ucelom ziskania kreditov. Lenka si uvedomovala, Ze zvySovanie
odbornosti farmaceutov vyplyva zo zédkona, ale taktiez si bola vedoma meniace]
sa povahy prace lekarnika, vyzadujicej si viac nez len odborné vedomosti.
Moderny lekarnik sa dostava do pozicie konzultanta a radcu, ¢o si nevyhnutne
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vyzaduje komunika¢né a interpersonalne zru¢nosti, ktorym sa mnoho
z farmaceutov doposial’ nikdy vel'mi nevenovalo.

Lenka poprosila Hanku, aby jej podala spis s ndpisom Mystery Shopping,
ktory bol polozeny na kraji stola. ,,Vidim, Ze uz mas vysledky,” spozornela
Hanka.

LAno, prisli v utorok, 18. februdra 2011, odpovedala jej Lenka. ,Pan
riaditel’ by mal mat tiez jednu Kopiu u seba. Je vsak mozné, Ze nebude mat
cas citat celu spravu podrobne, preto by som rada zdoraznila niektore
vysledky a zistenia, ked sa s nim buduici tyzden stretnem.*

Lenka sa zahladela na svoje poznamky: ,.Celkovo bolo ohodnotenie
pomerne pozitivne. Samozrejme nejaké rezervy sU a to najma v
predajnych a komunikacnych zrucnostiach lekdrnikov. Medzery vykazuje
napriklad zistovanie potrieb zdkaznika, neposkytovanie informdcii o
ponvkanom lieku, cene, ¢i mozZnych alternativach pred kupou lieku.
Takisto chyba osobnejsi pristup, v podobe vismevu, ¢i podakovania za
navstevu. Tieto nedostatky sa vyskytli priblizne v polovici lekarni
a vzhladom na fakt, Ze nasi zamestnanci v tychto oblastiach neboli nikdy
vzdelavani na skolach, je pomerne pochopitelné, Ze nevedia, ako to robit.
Aj to povazujem za jeden z dovodov, preco by sme sa mali sustredit na ich
vzdelavanie v danych oblastiach. Co sa tyka vernostného programu, nebol
spomenuty ani v jednej z 35 navstivenych lekarni.

Hanka sa zamracila: ,,Teda, co sa tyka predaja, to nie su velmi pozitivne
zistenia. Pan riaditel’ z toho nebude nadsSeny. A co ostatni zamestnanci?
Vzdelavanie predsa treba riesit aj u nich, nie len u farmaceutov.*

LHIsteze,* prisvedCila Lenka, ,,ale vSetko sa naraz spravit neda a vzhladom
na to, ze lekarnici su jedini, ktori mozu preddavat lieky na predpis,
vzdelavanie pre tuto skupinu zamestnancov by mala byt momentdlna
priorita“.

., Pripadne aspon prvy krok, “ dodala Hanka.

Neskor v danom tyzdni si Lenka s Hankou eSte raz prebrali svoje
poznamky. Lenka sa ma stretnut’ s riaditefom spolo¢nosti v piatok a chcela by
mu predstavit’ akény plan.

Lenka nahlas premyslala: ,,7o, nad ¢im sa urcite musime zamyslat, su
ciele vzdelavania, vytvaranie prostredia podporujuceho vzdeldvanie —
kultdra vzdelavania, systematicky a planovity pristup k zabezpecovaniu
vzdelavacich aktivit, identifikovanie potrieb vzdelavania, vyber spravnej
kombinacie metdd vzdeldvania a spbésob hodnotenia efektivnosti
vzdelavacieho procesu.*

,Co sme zistili analyzou organizdcie, iloh a ludi, ako ajkto a aké
vzdelavanie bude potrebovat,” navrhla Hanka. ,,A takisto, ktoré zo

33



vzdelavacich metod budu najvhodnejsie. Mali by sme sa snazit
0 vyuzivanie tak ,,on the job “ metod ako aj ,, off the job * metod.

Lenka jej pripomenula, Ze urcité dolezité kroky uz boli podniknuté.

wUZ sme predsa spravili velmi dolezity krok smerom k vytvoreniu
vzdelavacieho systéemu prostrednictvom rozhodnutia vyuzit' kompetencny
pristup, preto by sme sa mali zamysliet' nad vyuzZitim kompetencne
zalozeného vzdelavania. Vytvorili sme popisy pracovnych miest zaloZené
na kompetentnostiach pre vsetky pozicie v organizacii. Toto by malo
tvorit’ zdklad pre vzdelavanie a rozvoj. Pomdaha nam to pri identifikacii
kompetentnosti potrebnych pre urcité pozicie, cize kompetentnosti, na
ktoré sa treba zamerat. Prdve tieto kompetentnosti by mali byt vélenené
do nasho vzdelavacieho systému a planov vzdelavania. Tymto sp6sobom
mozeme tiez zarucit, ze nasich ludi vzdelavame vo veciach a oblastiach,
ktoré su pre ich prdcu naozaj dolezité. Rozvoj tychto zrucnosti
a charakteristik by mal viest' kzvySeniu efektivnosti a vykonnosti,
predovsetkym ale k zvySeniu spokojnosti nasich zakaznikov a pacientov,
co sa v konecnom dosledku prejavi zlepsenim predajnych vysledkov.

Dolezitym faktorom, ktory zohrava vyznamni ulohu pri navrhovani
systétmu vzdelavania je organizacna kultara. Jednotlivé lekarne maju svoje
kultary, pretoze st ovplyvnené Specifickymi charakteristikami jednotlivych
zodpovednych  farmaceutov. Kultira v SUNPHARME, komunikovana
z centrdly ma nasledovné charakteristiky: orientuje sa skor na Tudi nez na
systemy, podporuje 'udskl vieru v schopnost’ zmenit’ prostredie, poskytuje Cas
K u€eniu, podporuje otvorenu komunikaciu a takisto podporuje timovu précu.
Tieto charakteristiky odrazaju aj firemné hodnoty (Priloha 5): otvorenost’,
angazovanost’, iniciativnost’, profesionalita a reSpekt.

Odborné vzdelavanie je CiastoCne zastreSované aj unikatnym projektom
Farmaceutickej fakulty Univerzity Komenskeho (Priloha 6). Celkovo 18 lekarni
zo skupiny SUNPHARMA participuje na projekte ,,Excelentna lekaren®,
ktorého cielom je poskytnut’ farmaceutom zapojenych lekarni Siroku ponuku
vzdelavacich aktivit vo vietkych zakladnych oblastiach. Uloha lekarnika sa vSak
Vv dnesnej dobe nezameriava len na odborné vedomosti a zru¢nosti, ale z velkej
Casti sa presuva z pripravy liekov a analytickej kontroly na informovanie
pacienta — lekarnik sa stava jeho prvoliniovym konzultantom v pouziti
predpisaného a vol'no predajného lieku.

Tieto mnohé faktory zvazovali pracovnicky oddelenia I'udskych zdrojov,
Lenka a Hanka, pri priprave na Lenkine stretnutie s riaditefom spolo¢nosti.
Samozrejme, okrem analyzy prostredia, doleziti ulohu zohrava aj finan¢na
situacia. Skor ako sa Lenka s Hankou zaéni zamyslat' nad konkrétnymi
metddami vzdelavania, bude treba zvazit, ¢i organizacia vobec disponuje
dostatoénymi ~ finanénymi  prostriedkami  urenymi na  vzdeldvanie
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zamestnancov. Zaciatkom roka pripravila Lenka pre riaditela predbezny
rozpocCet (Priloha 7, Priloha 8, Priloha 9). Teraz, s novym dérazom na kvalitu
sluzieb zékaznikom, premysla, ¢i tieto sumy budt dostatocné.

Lenka si bola vedoma dolezitosti ulohy, ktora jej bola zverena. Spravne
nastaveny  systém = vzdelavania modZze  pomdct  podstatne  zvysit
konkurencieschopnost’ spolo¢nosti. Napadov, ¢o vSetko do neho zahrnit’ mala
vela, avSak bola si vedoma aj finan¢nych a ¢asovych obmedzeni, ktoré jej
rozhodovanie limitovali. Kazd4 vzdelavacia aktivita si totiz okrem financii
vyzaduje tiez urCity Cas volna, ktory musi zamestnavatel pre svojich
zamestnancov vyclenit’ a ngjst’ za nich na tuto dobu kvalifikovanti nahradu do
lekarni. Vedela, Ze vedenie na jej navrh uZ netrpezlivo ¢akd, avSak nechcela
svoje rozhodnutie uponahlat’ na tkor kvality. V hlave neustale premyslala nad
roznymi vyhodami a nevyhodami kazdej z moZnosti.

,Ktoré faktory su najdolezitejsie? Ktoré z nich by som mala zvazit pri
tvorbe vzdeldvacieho systemu? Aku stratégiu mam zvolit na tvorbu
efektivneho vzdeldavacieho systému?“ premySlala, pri listovani vo
vysledkoch mystery shoppingu a v ¢lankoch. ,,4 ako presvedcim riaditela,
Ze toto je to, co potrebujeme?*

SLOVNIK

Vol'nopredajné lieky

Lieky, ktoré sa daju kupit’ aj bez lekarskeho predpisu. Na Slovensku je mozné kupit’ ich len
v lekarni.

Kompetentnost’
Schopnosti, zruénosti a oblast’ vedomosti vzt'ahujice sa k spravaniu prejavujucom sa pri
podavani kompetentnych vykonov.

Kompetencia
Rozsah posobnosti, pravomoc. Casto sa nespravne zamiena s pojmom kompetentnost’.

Mystery shopping
Fiktivny, simulovany nékup, ktory je marketingovou metodou sliiziacou k anonymnému a
nestrannému hodnoteniu kvality poskytovanych sluzieb a zdkaznickeho servisu.

Zodpovedny farmaceut

Kazda lekarenn na Slovensku musi mat’ zodpovedného farmaceuta, ktory sluzi ako odborny
zastupca lekarne. Nesie zodpovednost’ za riadenie prevadzky lekarne v zmysle 140/1998 Z.z.,
¢. 119/2000  Z.z., v sulade so zak. ¢. 139/1998 Z. z., €. 277/1994 Z. z., ¢. 273/1994 Z.z., ¢.
98/1995 Z. z. a stivisiacich nariadeni V1ady SR, podl'a platného liekopisu, platnych odbornych
usmerneni a smernic vydanych Ministerstvom zdravotnictva SR. Je tiez vedacim
farmaceutom, ktory bud’ riadi lekéarent alebo s nim priamo komunikuje manazment siete
lekarni. Zodpovedny farmaceut musi mat vysokoskolské vzdelanie s diplomom
vV pozadovanom S$tudijnom odbore. Meno zodpovedného farmaceuta je zapisané na licencii
lekarne.
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Priloha 1

SUNPHARMA interiér Interiér beznej lekarne

Priloha 2

Lekarne na Slovensku (k maju 2011)

Na zaklade Statistik Slovenskej komory fungovalo v roku 2005 na
Slovensku 1300 lekarni. V 2011 sa ich pocet zvysil na 1993, ¢o je
priblizne 2699 obyvatel'ov na jednu lekarefi. Na porovnanie, v Ceskej
republike ide o priblizne rovnaké pocty lekarni, avSak pri prepocte na
obyvatel'ov, v Ceskej republike na jednu lekarei vychadza dvakrat
tol’ko obyvatel'ov ako na Slovensku.

Dr. Max, najvacsi konkurent spolo¢nosti, ma 107 lekarni, skupina
Farmakol ma 52 lekarni, Slovlek 39 lekarni.

Vicsina lekarni na Slovensku nie je vlastnend materskou
spolo¢nostou, ¢i finanénou skupinou, ale jednotlivymi farmaceutmi.

Individuadlne vlastnictvo lekarne na Slovensku vychadza
z0 zadkona. Momentélne sa vydava jedna licencia jednému c¢loveku,
ktory je zodpovedny za jednu lekaren (zodpovedny farmaceut). Nie je
mozné riadit’ viaceré lekarne na jednu licenciu. Prave preto nie je
vznik sieti lekarni na Slovensku vel'mi bezné vec.

Legislativa, ktora by to mala zmenit’ a povolit’ tvorbu sieti lekarni
by mala byt t¢inna od 01.12.2011.
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Priloha 3

Misia organizacie
Byt dlhodobo najobltibenejSou a najziadanejSou lekariiou, ktord je
povestnd  prvotriednymi  odbornikmi, komplexnymi sluzbami a
individualnym pristupom. ReSpektovanie etiky v podnikani, slusné,
prijemné a profesiondlne vystupovanie vo¢i zakaznikom a obchodnym
partnerom a samozrejme vysokd odbornost’.

Priloha 4

Sustavné vzdelavanie farmaceutov nariadené zakonom
Podla § 42 ods. 1 a § 80 ods. 1 pism. b) zédkona je farmaceut povinny
sustavne sa vzdelavat. Podmienky sustavného vzdelavania farmaceutov
podrobne upravuje Smernica Slovenskej lekarnickej komory o sustavnom
vzdelavani. Farmaceut by mal ziskat' aspon 20 kreditov kazdy rok
prostrednictvom participacie na sustavnom vzdelavani.

Priloha 5

Hodnoty organizacie

Organiza¢na kultura v spolo¢nosti SUNPHARMA je zamerana na ludi.
LCudia su pre fiu najdodlezitejSim faktorom, preto nie je zamerana na
vytvorenie audrziavanie systému, ktoré vacSinou vedie k vycCleneniu
danej osoby mimo tento systétm. SUNPHARMA sa snazi podporovat
Tudskd vieru v schopnost’ zmenit’ prostredie, poskytovat’ ¢as na uéenie
a poukézat’ na dolezitost’ vzdelavania a ucenia sa pre kazdodennu pracu
zamestnancov. Firemné hodnoty su otvorenost, oddanost, iniciativa,
profesionalita a respekt.
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Priloha 6

Aktivity a oblasti pokryté v projekte ,,Excelentna lekaren
o Farmakoterapia vo forme:
* interaktivny dispenzacny semindr
novych poznatkov z farmaceutickej technologie
psychologie pacientov, komunika¢nych zru¢nosti
lekérenskej, pravnej, ekonomickej a danovej problematiky
doplnkov stravy a ich interakcii s liekmi
o Interaktivne workshopy
* moderné forma vzdelavania zaloZzend na interaktivnom sposobe
rieSenia  kauzuistik v spolupraci  so Skolitelmi (dvojica
farmaceut - lekar)
o Monotématické seminare
» zamerane na poskytovanie ucelenych a prakticky vyuzitelnych
informacii o diagnostike, liecbe a edukécii pacientov
o Prednasky na témy ako:
« patofyzioldgia ochoreni
* prevencia
* pouzivanie pomdcok
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Priloha 7
Vzdelavaci rozpo¢et SUNPHARMY na centrale na rok 2011 (v EUR)

Pozicia Skolenia | Pozicia Skolenia

manaZzér nakupu 300 market. tech. 200
Specialista

finanény manazér 300 | vykonny riaditel 0

HR S$pecialista 200 prevadzkovo-tech. 300
manazér

personalista 200 | projektovy manaZér 200

finan¢ny analytik 200 generalny riaditel’ 0

finan¢ny uctovnik 100 | pravnik 200

Specialista 100 | prevadzkovo-tech. 200

nakupu Specialista

marketingovy 300 HR manaZzér 500

manazér

dohodar - 0 |IT Specialista 200

recepéna

Priloha 8

Odhadované naklady na zamestnancov centraly na rok 2011 (v EUR)

Naklady za

Pozicia zamestnancov

centraly ro¢ne
Top manaZment 150 000
IT oddelenie 30 000
Oddelenie ndkupu 74 000
Oddelenie 'udskych zdrojov 115 000
Pravne oddelenie 25 000
Finan¢né oddelenie 218 000
Oddelenie marketingu 72 000
Prevadzkovo-technické oddelenie 128 000
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Priloha 9

Odhadované naklady na zamestnancov a vzdelavaci rozpocet jednotlivych
lekarni na rok 2011 (v EUR)

Lekaren Naklady na zamestnancov ~ Z toho naklady na
za lekaren rocne vzdelavanie
PHARM 1 73 000,00 100
PHARM 2 166 000,00 300
PHARM 3 55 000,00 100
PHARM 4 67 000,00 100
PHARM 5 148 000,00 250
PHARM 6 156 000,00 300
PHARM 7 54 000,00 100
PHARM 8 60 000,00 100
PHARM 9 150 000,00 300
PHARM 10 267 000,00 300
PHARM 11 218 000,00 400
PHARM 13 170 000,00 300
PHARM 14 168 000,00 300
PHARM 15 78 000,00 100
PHARM 16 97 000,00 150
PHARM 17 108 000,00 150
PHARM 18 42 000,00 100
PHARM 19 82 000,00 100
PHARM 20 113 000,00 200
PHARM 21 75 000,00 100
PHARM 22 81 000,00 100
PHARM 23 57 000,00 100
PHARM 24 80 000,00 120
PHARM 25 60 000,00 100
PHARM 26 129 000,00 200
PHARM 27 42 000,00 100
PHARM 28 74 000,00 100
PHARM 29 80 000,00 100
PHARM 30 90 000,00 100
PHARM 31 77 000,00 100
PHARM 32 78 000,00 100
PHARM 33 110 000,00 150
PHARM 34 109 000,00 200
PHARM 35 40 000,00 100
PHARM 36 78 000,00 120
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Priloha 10

Organizacna Struktira v SUNPHARMA GROUP

Chief executive
officer
Office ;
Pravnik
manager
Chief operating
officer
IT Madnazer
Specialista ERCpOrY
predaja
] p— l [ I
Finanény Manazér Manazér Man?zer LEKARNE
manazér nakupu marketingu SRIEVY Zodpovedny
majetku
:[:’ farmaceut
I N g R
Ekonomické HR | | Specialista | | [Marketingovy|[ | Recepéna Zit d
oddelenie Specialista nakupu $pecialista || |upratovacka| H CoLTd 20T
\_____ . ) X S farmaceuta
— ——— |
| Getovnicka | L IEGHECUEIUCH | Specialista | Previdzkovo
WEEEGLEE (| DBS a cien -tech. referent | H Farmaceut
/ =) rm— p \ . /
g v s ‘v )
| | Financny Ll operdtor | | Referent udrzby i i
referent a sprévy majetky| | Farmaceuticky
- \ ) \ ) laborant
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( A
-| BTaTPO -
-1 Sanitar
)
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| | Administrativno-
legislat. referent
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Priloha 11

A Lekaren

SUNPHARMA
Kompetencne-orientovany model — pozicia farmaceut
PraE: qv.na Farmaceut
pozicia:
Organizaény | o )\pHARMA
atvar:

Nadriadeny: | Zodpovedny Farmaceut

Vydavanie liekov na lekarsky predpis, vol'no predajnych liekov, zdravotnickych

Poslanie pomdcok a doplnkového sortimentu lekéarne, vyrébanie individualne pripravovanych
pracovnej lie¢iv v sulade so zasadami spravnej vyrobnej praxe, platného liekopisu a noriem.
pozicie: Dodrziava ustanovenia zakona €. 140/1998 Z.z., ustanovenia zakona ¢. 139/1998 Z.z.

0 omamnych a psychotropnych latkach.

Zodpoveda za:

e vyrabanie individualne pripravovanych lie¢iv v stilade zo zdsadami spravnej vyrobnej praxe,
platného liekopisu a noriem

e vydavanie liekov na lekarsky predpis, vol'no predajnych lickov, zdravotnickych pomécok a
doplnkového sortimentu lekarne

e spracovavanie lekarskych predpisov a zdravotnych poukazov pomocou vypoctovej techniky
e poskytovanie poradenstva pacientom ohl'adom spravneho uzivania, davkovania, prirodzenych a
vedlajsich ucinkov liekov

¢ kontrolovanie stavu skladovych zasob, objednavanie liekov, zdravotnickych pomdcok a
doplnkového sortimentu lekarne

e kontrolovanie kvality lieciv, prijimanie liekov a surovin do skladovej evidencie

e kontrolovanie spravnosti uloZenia a uskladnenia liekov a zdravotnickeho materialu

e koordinovanie prace farmaceutickych laborantov

e zabezpecenie realizacie marketingovych aktivit v lekariach a tieto koordinuje s nakupnym
oddelenim

e priprava podkladov na aktualizaciu web stranky spolo¢nosti

e spolupraca s ostatnymi oddeleniami v rdmci spolo¢nosti ako aj so zodpovednymi magistrami
Vv jednotlivych lekariiach

e plnenie d’alsich dloh pridelenych svojim nadriadenym

Kompetentnosti a ostatné spdsobilosti na pracovnu poziciu:

Vzdelanie/odbor:

. VS- Farmaceuticka Fakulta, odbor farmécia
Prax:

Odborné znalosti, [Windows Office

zrucnosti: predajné a komunikaéné zruénosti

Schopnosti, schopnost’ priamej a otvorenej komunikacie, timovy duch, schopnost

sposobilosti: stanovovania priorit, organizacia prace, time-management

Osobnostné Samostatnost’, iniciativnost/proaktivita, spolahlivost’, zodpovednost, lojalnost,

predpoklady: pozitivne myslenie, sebareflexia

Kltcové schopnost’ rozhodqvat’. sa, schppnqst’ i'mplementécie zakonov do praxe,
. koncepcné myslenie, iniciovanie rieSenia problémov, schopnost ucit’ sa

kompetentnosti:

a napredovat’
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