Zarzadzanie personelem w aptece 1 968,00 PLN brutto

Numer ustugi 2023/06/26/11918/1870852 1 600,00 PLN netto
FORMATRIX 123,00 PLN brutto/h

100,00 PLN netto/h

FIRMA

SZKOLENIOWA

FORMATRIX © Katowice / stacjonarna
MARCIN ® Ustuga szkoleniowa
FILIPOWSKI ® 16h

Y% % % W 5 23.06.2025 do 24.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Identyfikator projektu Sektor Ustugi Rozwojowe

Grupa docelowa ustugi Szkolenie dla oséb zarzadzajgcych, manageréw, kierownikéw aptek.
Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 22-06-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Cel

Cel edukacyjny

Po szkoleniu kierownik apteki bedzie potrafit wygtosi¢ profesjonalne expose dla swojego zespotu z jasnym i klarownym
ustaleniem zasad wspotpracy oraz zachowan promowanych (maksymalne preferencje) jak i nagannych (minimalne
wymagania i granice szefowskie). Expose szefa jest praktyczng eskalacjg wczesniejszych tematéw szkolenia
zwigzanych z komunikacjg interpersonalng, umiejetnosciami managerskimi oraz w znacznym stopniu buduje postawe
odpowiedzialnosci za efekty szkolen réwniez podlegtych.

Efekty uczenia sie

Po szkoleniu uczestnik:



Zna model Schulz von Thuna

Potrafi przekazaé informacje zwrotng wzmacniajaca oraz korygujaca
Potrafi broni¢ wtasnych granic

Potrafi zarzadz¢ przez cele

Zna kryteria prawidtowo okreslonego celu

Monitoruje proces realizacji celu

Zna role Managera w zaleznosci od stopnia rozwoju pracownika
Buduje autorytet Managera

Efektywnie zarzadza zespotem

Potrafi delegowa¢ zadania

Wie jak przeprowadza¢ trudne rozmowy z pracownikami

Zna pojecie "Expose szefa" i potrafi je stosowaé

Zna zasady motywowania pozafinansowego

Sposob weryfikacji efektow uczenia sie

W kazdym dniu szkolenia nastgpi podsumowanie cato$ci materiatu dokonywane grupowo. Po szkoleniu przeprowadzane sg wywiady z
kazdym uczestnikiem kursu. Po zakonczeniu ustugi uczestnik wypetnia narzedzie ewaluacyjne w postaci ankiety.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Program

I DZIEN
MODUL |
Feedback w relacji kierownik-pracownik

e Model Schulz von Thuna

¢ Informacja zwrotna wzmacniajaca

¢ Informacja zwrotna korygujaca

¢ Potencjalne przeszkody w efektywnym wykorzystaniu informacji zwrotnych
e 4 kroki obrony wtasnych granic

MODUL Il
Manager - szef, doradca, czy mentor?

e Zarzadzanie przez cele
¢ Kryteria prawidtowo okreslonego celu
¢ Monitorowanie procesu realizacji celu



¢ Rola Managera w zaleznosci od stopnia rozwoju pracownika — wg matrycy Blancharda
¢ Style kierowania - model przywédztwa sytuacyjnego wg Herseya/Blancharda

e Budowanie autorytetu Managera

e Efektywne zarzadzanie zespotem

¢ Delegowanie zadan i uprawnien
e Przeprowadzanie trudnych rozmoéw z pracownikami

Il DZIEN
MODUL llI
Expose szefa

¢ Rolaiznaczenie Expose — teoria
¢ Przygotowanie expose szefa — praktyczny warsztat
¢ Wygtoszenie Expose Szefa — z informacjg zwrotng trenera

Dzieki tej praktyce kierownik apteki bedzie potrafit wygtosi¢ profesjonalne expose dla swojego zespotu z jasnym i klarownym ustaleniem
zasad wspotpracy oraz zachowan promowanych (maksymalne preferencje) jak i nagannych (minimalne wymagania i granice szefowskie).
Expose szefa jest praktyczng eskalacjg wczesniejszych tematdw szkolenia zwigzanych z komunikacja interpersonalng, umiejetnosciami
managerskimi oraz w znacznym stopniu buduje postawe odpowiedzialnosci za efekty szkolen réwniez podlegtych pracownikéw, na
podstawie umiejetnosci delegowania i egzekwowania zobowigzar podlegtego zespotu i dbania o przestrzeganie wypracowanych
standardéw obstugi pacjenta w aptece.

MODUL IV
Motywowanie pozafinansowe

¢ Rola managera w procesie motywacji

e Jak motywowac i angazowac siebie w proces zarzadzania czyli rézne sposoby automotywaciji

¢ Motywatory i demotywatory

e Okazywanie uznania

e Czynniki sukcesu efektywnego zespotuy;

¢ 13 sposobdéw pozafinansowego motywowania pracownikéw — omdwienie i praktyczne zastosowanie

e Co motywuje pracownikéw z branzy farmaceutycznej? — wyniki najnowszych badan z polskiego rynku farmaceutycznego

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 2

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin

zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Dzien 1 - 23-06-2025 08:00 16:00 08:00

Dzien 2 - 24-06-2025 08:00 16:00 08:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 968,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 600,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 123,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Marcin Filipowski

Specjalizuje sie w podnoszeniu efektywnosci sprzedazy poprzez rozwijanie kompetencji manageréw
(projekty coachingowe) oraz szkolenia z metod osiggania celéw, asertywnosci i zaawansowanych
technik wywierania wptywu.

0d 14 lat jest wtascicielem firmy szkoleniowej ForMatrix, zajmuje sie szkoleniami, coachingiem i
wsparciem konsultingowym dla klientéw z r6znych dziedzin biznesu.

Absolwent rehabilitacji ruchowej i odnowy biologicznej AWF w Katowicach.

Coach ICF szkoty Coaching Center z Warszawy. Trener NLP Instytutu Andrzeja Batko. Trener biznesu
szkoty METRUM z Katowic z akredytacjg Polskiego Towarzystwa Psychologicznego. Certyfikowany
master Reiss Motivation Profile.

Posiada 20-letnie doswiadczenie w sprzedazy, zdobyte gtéwnie w branzy medyczne;j,
farmaceutycznej i szkoleniowej.

Szkolenia sprzedazowe prowadzi od 2004 roku. Do tej pory przeszkolit ok. 50 firm, a jego
doswiadczenie siega ponad 1000 godzin na sali szkoleniowe;j.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej, notes oraz dtugopis.

Warunki uczestnictwa

Prosimy o kontakt z realizatorem w celu ustalenia terminu szkolenia oraz zapisania si¢ na kurs.

ORGANIZUJEMY ROWNIEZ SZKOLENIA ZAMKNIETE DLA PLACOWEK.

ISTNIEJE MOZLIWOSC SKORZYSTANIA Z DOFINANSOWANIA.

Adres

Katowice

40-857 Katowice

woj. $laskie



Kontakt

ﬁ E-mail marta.hajda@formatrix.pl

Telefon (+48) 510 464 123

Marta Hajda



