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Chaque titulaire va recevoir un e-mail de la part de 

contact@hygieacademy.com  
Avec son identifiant de connexion (login)

Je me lance sur

En 3 étapes



1
JE ME CONNECTE sur

https://hygieadademy.com

2
JE DÉCOUVRE

Le site et l’offre formation

3

3.1 Je fixe les priorités formation

3.2 Je créée des accès individuels
via « Mon compte  Effectif »

Je forme

MON ÉQUIPE



R e n d e z - v o u s  s u r

hygieacademy.com



Formations santé DPC

+ de 40 
thématiques en

E-learning
Classes virtuelles

Présentiel

Avec nos partenaires



Conseil saisonnier
Cross-catégoriel

Automne Hiver Printemps Eté

Allopathie Aroma / Phytothérapie Micronutrition Homéopathie

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

100% 
Pris en charge 

 pour les salariés

Sans avance de frais



Formations Marques & Produits (20) 100% 
GRATUIT



Formations Marques & Produits (20)



J ’ e m b a r q u e
MON ÉQUIPE
p o u r  a t t e i n d r e

MES OBJECTIFS



Management
LES 75 MINUTES DU

PHARMACIEN MANAGER

Nicolas DUGAY / Erika KINGSOON
Formateur / Formatrice

CLASSE VIRTUELLE 6 X 75 ‘

Optimiser son management en 
fonction du profil 

Motiver durablement

Embarquer le collectif

Manager l’expérience client

Recadrer sans stress



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.



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



Les cahiers formations



Des contenus clairs et synthétiques
rédigés par notre comité scientifique

Un thème général
Pathos / Grandes problématiques de santé



FICHES CONSEILS DÉTACHABLES



Les
Battles

Julie
Pharmacie Clémenceau

Limoges
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