Mozliwos$¢ dofinansowania

Lider w farmacji — jak skutecznie 3 300,00 PLN brutto

delegowa¢ zadania, rozwijac¢ zespot i 3300,00 PLN netto
OZ G/ wzmacniaé jego potencja 165,00 PLN brutto/h
PorsrETIee 165,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/10/15/30523/3081728

OZGA CONSULTING
COMPANY Marta
Ozga

© ostrowek / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

*hkkKkk 48/5 (D) 9oh
2928 ocen £ 07.02.2026 do 28.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Szkolenie skierowane jest do:

¢ Kierownikéw aptek i menedzeréw farmacji — ktérzy zarzadzajg
zespotem farmaceutéw i technikéw, chcac skutecznie delegowaé
zadania oraz motywowac¢ pracownikdw.

¢ Lideréw zespotéw w branzy farmaceutycznej — ktérzy chca lepiej
dopasowywac zadania do kompetencji i predyspozycji swoich
pracownikow.

Grupa docelowa ustugi ¢ 0Oso6b aspirujacych do roli lidera — ktére przygotowuja sie do objecia
stanowiska kierowniczego i chcg zdobyé umiejetnosci skutecznego
zarzadzania zespotem.

¢ Specjalistéow ds. HR w farmacji — odpowiedzialnych za rozwoj
pracownikéw, budowanie zespotéw i zwiekszanie ich efektywnosci.

Szkolenie jest dedykowane wszystkim, ktérzy chca poprawi¢ swoje
umiejetnosci liderskie, lepiej komunikowac sie z zespotem i skutecznie
zarzadza¢ zadaniami w wymagajgcym srodowisku farmaceutycznym.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 06-02-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnika do skutecznego zarzgdzania zespotem poprzez trafne rozpoznawanie predyspozycji
pracownikéw oraz umiejetne dostosowanie zadan do ich mocnych stron. Uczestnik rozwija umiejetnos¢ swiadomego
delegowania obowigzkow, efektywnego komunikowania sie oraz rozwigzywania trudnych sytuacji interpersonalnych w
zespole. Buduje pozycje autorytetu i zaufania, inspiruje do dziatania oraz wdraza techniki motywacyjne, ktére prowadza
do zwiekszenia zaangazowania, efektywnosci pracy

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza: Uczestnik charakteryzuje rézne
typy osobowosci w zespole oraz ich
wptyw na efektywno$¢ pracy i
komunikacije.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik charakteryzuje rézne typy
osobowosci w zespole oraz ich wptyw
na efektywnos$¢ pracy i komunikacje,
rozumiejac ich mocne strony oraz
potencjalne wyzwania w srodowisku
zawodowym.

Uczestnik wskazuje sposoby
dostosowania stylu zarzadzania i
komunikacji do specyfiki osobowosci
pracownikéw, aby zwiekszy¢ ich
zaangazowanie i efektywnos¢.

Uczestnik stosuje metody identyfikacji
typow osobowosci, wykorzystujac je do
lepszego dopasowania rél i obowigzkow
w zespole.

Uczestnik wdraza strategie
komunikacyjne dostosowane do
réznych osobowosci, skutecznie
budujac atmosfere wspétpracy i
zaufania w zespole.

Uczestnik inspiruje swéj zespot,
Swiadomie zarzadzajac réznorodnoscia
osobowosciowa i tworzac srodowisko
pracy sprzyjajace rozwojowi oraz
zaangazowaniu pracownikow.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie

Wiedza: Uczestnik wskazuje metody
delegowania zadan, dostosowane do
kompetencji i motywacji pracownikéw

Umiejetnosci: Uczestnik stosuje
narzedzia do analizy mocnych stron
zespotu, aby skuteczniej zarzadza¢ jego
potencjatem.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje metody
delegowania zadan, dostosowane do
kompetenc;ji i motywacji pracownikéw,
rozumiejac ich wptyw na efektywnos¢ i
rozwoj zespotu.

Uczestnik stosuje techniki analizy
kompetencji pracownikéw, aby
efektywnie przydzielaé¢ zadania i
optymalizowa¢ prace zespotu.

Uczestnik wdraza strategie
motywacyjnego delegowania,
zapewniajac jasne cele, odpowiednie
wsparcie oraz kontrole postepdéw pracy.

Uczestnik inspiruje pracownikéw do
podejmowania nowych wyzwan,
budujac ich poczucie
odpowiedzialnosci i zaangazowanie
poprzez $wiadome zarzadzanie
delegowaniem zadan.

Uczestnik charakteryzuje kluczowe
kompetencje i mocne strony
pracownikéw, rozumiejac ich wptyw na
efektywno$¢ zespotu i realizacje celow
organizaciji.

Uczestnik wskazuje narzedzia i metody
analizy talentéw oraz potencjatu
pracownikéw, umozliwiajace lepsze
dopasowanie rél i obowigzkow.

Uczestnik stosuje narzedzia do analizy
mocnych stron zespotu, identyfikujac
obszary wymagajace wsparcia oraz
sposoby optymalizaciji pracy.

Uczestnik wdraza strategie zarzadzania
talentami, wykorzystujgc wyniki analizy
do skuteczniejszego delegowania
zadan i motywowania zespotu.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie

Umiejetnosci: Uczestnik wdraza
techniki komunikaciji, ktore zwiekszaja
zaangazowanie i efektywnos¢é
wspotpracy.

Kompetencje spoteczne: Uczestnik
inspiruje swéj zespot, budujac pozycje
$wiadomego i skutecznego lidera.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik charakteryzuje rézne style
komunikaciji oraz ich wptyw na
efektywno$¢ wspétpracy w zespole.

Uczestnik wskazuje techniki
komunikacyjne dostosowane do
réznych typéw osobowosci i sytuacji
zawodowych, zwiekszajace
zaangazowanie pracownikow.

Uczestnik wdraza techniki komunikacji,
ktore zwiekszajg zaangazowanie i
efektywno$¢ wspoétpracy, dostosowujac
spos6b przekazu do potrzeb i
oczekiwan zespotu.

Uczestnik stosuje narzedzia aktywnego
stuchania, konstruktywnej informacji
zwrotnej oraz komunikacji
motywacyjnej, aby wzmacniaé¢ relacje i
podnosi¢ morale zespotu.

Uczestnik inspiruje zespoét poprzez
jasna, otwarta i wspierajaca
komunikacje, budujac atmosfere
zaufania i zaangazowania.

Uczestnik charakteryzuje cechy
skutecznego lidera oraz ich wptyw na
motywacje i efektywnos¢ zespotu.

Uczestnik wskazuje strategie
budowania autorytetu i zaufania wsréd
pracownikéw, dostosowane do specyfiki
zespotu i organizacji.

Uczestnik stosuje techniki motywacyjne
i komunikacyjne, ktére wspieraja rozwdj
zespotu oraz wzmachniaja jego
zaangazowanie.

Uczestnik wdraza strategie przywédcze
oparte na $wiadomym delegowaniu
zadan, budowaniu relacji i wspieraniu
potencjatu pracownikéw.

Uczestnik inspiruje swoj zespot,
budujac pozycje $wiadomego i
skutecznego lidera, ktéry wspiera
rozwoj pracownikéw, motywuje ich do
dziatania i tworzy Srodowisko
sprzyjajace wspotpracy oraz osigganiu
wspdlnych celéw.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

PROGRAM RAMOWY SZKOLENIA:
Modut 1: Dopasowanie zadan do predyspozycji i mocnych stron pracownika - zajecia teoretyczne z czescig praktyczng
W ramach | modutu oméwione zostang nastepujace zagadnienia:

¢ Typy osobowosci w miejscu pracy - jak je rozpoznawac i wykorzystywaé w delegowaniu zadan.

Identyfikacja mocnych stron zespotu — praktyczne narzedzia do analizy kompetencji pracownikéw.
¢ Metody skutecznego delegowania - jak unikac¢ btedéw i zwieksza¢ zaangazowanie personelu.
¢ Studium przypadku - analiza rzeczywistych sytuacji z branzy farmaceutycznej

Modut 2: Efektywna komunikacja z pracownikiem o danym typie osobowosci - zajecia teoretyczne z czes$cig praktyczng
W ramach Il modutu omdéwione zostang nastepujace zagadnienia:

¢ Style komunikacji a osobowo$¢ - jak dostosowac przekaz do réznych pracownikdw.

¢ Rozwigzywanie konfliktéw i trudnych sytuacji — skuteczne techniki zarzgdzania emocjami w zespole.
¢ Motywowanie pracownikow poprzez komunikacje - jak budowac pozytywne relacje w zespole.

« Cwiczenia praktyczne — symulacje rozméw z pracownikami o réznych typach osobowosci.

Modut 3: Budowanie pozyc;ji lidera i skuteczne zarzadzanie zespotem - zajecia praktyczne
W ramach Il modutu oméwione zostang nastepujace zagadnienia:

e Cechy skutecznego lidera w farmacji — jak budowac autorytet i zaufanie.

¢ Dostosowanie poziomu delegowanych zadan do umiejetnosci i motywacji pracownika — metodyka zarzadzania zespotem.
¢ Delegowanie jako narzedzie rozwoju zespotu - jak zwiekszac efektywnos$¢ i zaangazowanie.

e Warsztaty liderskie — symulacje realnych sytuacji zarzadczych w aptekach i firmach farmaceutycznych.

Walidacja efektéw uczenia sig zgodnie z kartg ustugi

Korzysci ze szkolenia:

Redukcja stresu i wieksza odporno$é psychiczna — uczestnicy poznajg skuteczne metody radzenia sobie ze stresem oraz sposoby na
zapobieganie wypaleniu zawodowemu.



Wieksza cierpliwosé i lepsza komunikacja — nauka technik komunikacyjnych pozwalajgcych na skuteczne i spokojne prowadzenie
rozmow nawet z trudnymi pacjentami.

Umiejetnosé rozpoznawania typéw osobowosci — dzieki temu uczestnicy bedg potrafili dostosowaé styl rozmowy do pacjenta, co
zwiekszy jego zaufanie i otwartos$¢.

Lepsza argumentacja i skuteczniejsze przekonywanie — poznanie technik sprzedazy ustug dodatkowych bez presji i manipulacji, ale w
sposdb odpowiadajacy na realne potrzeby pacjenta.

Wieksza pewnosé¢ siebie i profesjonalizm - dzieki ¢wiczeniom praktycznym uczestnicy zdobedg umiejetnosci, ktére od razu moga
wdrozy¢ w codziennej pracy.

Lepsza organizacja pracy i zarzadzanie czasem — skuteczniejsze planowanie obowigzkéw, co przetozy sie na mniejsze obcigzenie
psychiczne i wiekszy komfort pracy.

Prowadzone w ramach szkolenia zajecia s realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody
umozliwiajace uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci:

e Warsztaty

e Studia przypadkoéw (case studies)
e Symulacje praktycznych sytuaciji
« Cwiczenia grupowe

¢ Ustuga realizowana jest w jednostkach lekcyjnych, czyli 1 jednostka lekcyjna to 45 min. Ustuga trwa 20 jednostek lekcyjnych, czyli
15 godzin + przerwy 1 godz. Przerwy nie wliczaja sie w czas trwania ustugi.

¢ Przyjete metody walidacji w petni pozwalajg na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarze
wiedza, umiejetnosci i kompetencje spoteczne.

¢ Osiggniecie efektdw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang
do walidacji w niniejszej karcie

¢ ,Ustugodawca oswiadcza, ze proces walidacji jest zgodny z wytycznymi BUR.”

Warunki niezbedne do spetnienia (przez uczestnikéw ustugi), aby realizacja ustugi pozwolita na osiagniecie gtéwnego celu:

¢ minimalny poziom wyksztatcenia: nie jest wymagane

* Uczestnicy nie muszg wykazywac si¢ minimalnym do$wiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowej

¢ Osiagniecie efektéw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidaciji i potwierdzone przez osobe wskazang do
walidacji w niniejszej karcie

e aktywnos$¢ w trakcie prowadzenia ustugi: udzielania informacji, angazowanie sie w realizacje ustugi

¢ minimalny poziom obecnosci na zajeciach 80%

¢ minimalna liczba pracownikéw firmy, ktéra powinna wzig¢ udziat w ustudze - zgodnie z kartg

ZMIANA DO KARTY:

W dniu 18.06.2025 r. ustuga zostanie zrealizowana przez Karol Nieciecki

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 12



Przedmiot / temat
zajec

Modut 1:

Dopasowanie
zadan do
predyspozycji i
mocnych stron
pracownika -
zajecia
teoretyczne z
czescia
praktyczna

Przerwa

Modut 1:

Dopasowanie
zadan do
predyspozycji i
mocnych stron
pracownika -
zajecia
teoretyczne z
czescia
praktyczna

Przerwa

Modut 2:

Efektywna
komunikacja z
pracownikiem o
danym typie
osobowosci -
zajecia
teoretyczne z
czescia
praktyczna

Modut 2:

Efektywna
komunikacja z
pracownikiem o
danym typie
osobowosci -
zajecia
teoretyczne z
czescig
praktyczna

Prowadzacy

Karol Nieciecki

Karol Nieciecki

Karol Nieciecki

Karol Nieciecki

Karol Nieciecki

Agnieszka
Nowak

Data realizacji
zajeé

07-02-2026

07-02-2026

07-02-2026

07-02-2026

07-02-2026

28-02-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

12:15

14:00

14:15

09:00

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

14:00

14:15

17:00

11:00

Liczba godzin

03:00

00:15

01:45

00:15

02:45

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Modut 3:

Budowanie

pozycji lidera i

skuteczne Agnieszka 28-02-2026 11:00 12:00 01:00
zarzadzanie Nowak

zespotem -

zajecia

praktyczne

Agnieszka
Przerwa Niwak 28-02-2026 12:00 12:15 00:15

Modut 3:

Budowanie
pozycji lidera i
skuteczne Agnieszka
. 28-02-2026 12:15 15:15 03:00
zarzadzanie Nowak
zespotem -
zajecia
praktyczne

Agnieszka
Przerwa 28-02-2026 15:15 15:30 00:15
Nowak

Modut 3:

Budowanie

pozyciji lidera i

skuteczne Agnieszka
zarzadzanie Nowak
zespotem -

28-02-2026 15:30 16:30 01:00

zajecia
praktyczne

Walidacja

efektow uczenia

. . - 28-02-2026 16:30 17:00 00:30
sie zgodnie z
karta ustugi
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3300,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3300,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 165,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 165,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
M

122

Agnieszka Nowak

Ekspert oraz trener sprzedazy, marketingu, rozwoju kompetencji miekkich oraz w zakresie
zarzadzania/przywédztwa. Od 15 lat zajmuje sie prowadzeniem szkoleniem zgodnie ze swoim
doswiadczeniem. Koordynuje oraz wdraza projekty biznesowe w branzy farmaceutycznej. Od ponad
9 lat zwigzana jest z jedna z najwiekszych firm farmaceutycznych w Polsce. Gtéwne umiejetnosci:
negocjacje, sprzedaz i marketing, umiejetnosci analityczne, kreatywne rozwigzywanie problemaow,
budowanie relacji. Doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje zdobyte nie wczesniej niz 5 lat:
ukoniczyta studium menadzerskie mini MBA w 2020 r., aktywnie prowadzi szklenia dla pracownikéw
m.in. aptek, kadry managerskiej. Posiada wyksztatcenie wyzsze magisterskie.

222

Karol Nieciecki

Specjalizacja: sprzedaz, zarzagdzanie, optymalizacja, psychologia biznesu. Ekspert w rozwoju firm.
Od ponad 20 lat zajmuje sie sprzedazg, zarzadzaniem, rozwojem oraz wdrazaniem nowych
produktéw. Przez ostatnie 15 lat pracowat na rynku farmaceutycznym odpowiadajgc mi.in. za
wspotprace z aptekami — ich rozwdj, sprzedaz, szkolenie pracownikéw, wdrazanie polityki cenowej,
marzowej, coaching itp.) Odpowiadat za realizacje wynikéw, ale takze wdrazania nowych produktéw,
marek w Polsce m.in. sie¢ aptek ,Swiat zdrowia”. Aktywnie doradza firmom w zakresie ich rozwoju
taczac swoje doswiadczenie oraz wiedze. Doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje zdobyte nie
wczesniegj niz 5 lat - prowadzi aktywnie szkolenia oraz warsztaty zgodnie z niniejsza tematyka m.in.
dla NEUCA. Ukonczyt studia Psychologia biznesu w 2023 r. (WSB Warszawa).
karol.nieciecki@ozgagroup.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

MATERIALY DLA UCZESTNIKOW:

* prezentacja
e skrypt

e wypracowane podczas warsztatéw materiaty

UZUPELNIENIE INFORMACJI DODATKOWYCH:

e Ustuga rozwojowa nie dotyczy kosztdw ustugi rozwojowej, ktorej obowigzek przeprowadzenia na zajmowanym stanowisku pracy wynika z

odrebnych przepiséw prawa (np. wstepne i okresowe szkolenia z zakresu bezpieczenstwa i higieny pracy, szkolenia okresowe potwierdzajace
kwalifikacje na zajmowanym stanowisku pracy).

¢ Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego swiadczenia ustug w Projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcoéw ustug, ktérzy delegujg na
ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie swiadczg ustugi w zakresie tej samej tematyki dla

Przedsigbiorcy, ktéry wezesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.



¢ Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkéw trwatych
przekazywanych Przedsiebiorcom lub Pracownikom przedsiebiorcy, koszty dojazdu i zakwaterowania.

¢ Przedsiebiorca zobowigzany jest do zapewnienia udziatu Pracownikéw przedsiebiorcy w ustudze rozwojowej na poziomie frekwencji nie
mniejszym niz 80%

Informacje dodatkowe

Ustuga realizowana jest w jednostkach lekcyjnych, czyli 1 jednostka lekcyjna to 45 min. Ustuga trwa 20 jednostek lekcyjnych, czyli 15
godzin + przerwy 1 godz. Przerwy nie wliczaja sie w czas trwania ustugi.

Uczestnik szkolenia otrzyma:

¢ zaswiadczenie potwierdzajgce zdobyte kompetencje po zakoriczeniu ustugi - min 80 % obecnosci, pozytywnym zaliczeniu walidacji
e materiaty szkoleniowe - opisane w karcie ustug

Dodatkowe informacje:

¢ Karta ustugi przygotowana zostata zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem BUR m.in. w zakresie powierzenia ustug.

¢ Cena ustugi nie odbiega od cen rynkowych oraz, ze cena jest adekwatna do jej zakresu.

¢ Ustuga rozwojowa nie jest $wiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub partnera w ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub
FERS.

Cd. w materiatach dla uczestnikow

Adres

Ostrowek 2a
08-103 Ostréwek

woj. mazowieckie

Ustugodawca zapewnia realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajgc potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym
rowniez dla oséb ze szczegdlnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spojnosci 2021-2027.

Prawidtowy adres ustugi (nie mozna wprowadzi¢ tej miejscowosci w systemie): Ostréwek 07-132 ul. Sw. Jana Pawta Il
2a (gmina tochdw).

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

O Marta Ozga
h E-mail marta.ozga@ozgaconsulting.com

Telefon (+48) 501 161 301



