Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczne zarzgdzanie zasobami ludzkimi 8 610,00 PLN brutto

A to skuteczny Manager 7000,00 PLN netto
& H Numer ustugi 2024/08/02/24133/2249519 21525 PLN brutto/h
Partner Consulting 175,00 PLN netto/h

© Piaseczno / stacjonarna
Mach & Partner

i & Ustuga szkoleniowa
Consulting Sp. z 0.0.

® 40h
Kok Kk Kk 9 30.09.2024 do 22.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Osoby odpowiedzialne za zarzadzanie, podejmowanie kluczowych
decyzji, rozwijanie produktow i ustug oraz zarzagdzanie zespotami i
relacjami biznesowymi.

¢ Menedzerowie sredniego i wyzszego szczebla, nadzorujacy dziaty,
wdrazajacy strategie biznesowe, motywujgcy pracownikow i
monitorujacy wyniki operacyjne oraz finansowe.

Grupa docelowa ustugi ¢ Osoby, ktére niedawno objety stanowiska kierownicze lub przywédcze
i potrzebujg wsparcia w rozwijaniu umiejetnosci zarzadzania
zespotem.

¢ Osoby zajmujace sie zarzgdzaniem zasobami ludzkimi, ktére chca
poszerzy¢ swojg wiedze na temat proceséw rozwoju zespotow i
wspiera¢ manageréw w ich rozwoju.

Minimalna liczba uczestnikéw 8
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 29-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikdw do skutecznego zarzagdzania zespotem poprzez zdobycie wiedzy i umiejetnosci
niezbednych do rozpoznawania etapéw rozwoju zespotu oraz stosowania odpowiednich technik radzenia sobie z
réznymi wyzwaniami, takimi jak biernos¢ czy kryzys odpowiedzialnosci. Uczestnicy bedg takze wyposazeni w
umiejetnosci komunikacyjne, niezbedne do efektywnego motywowania zespotu i budowania zaangazowania.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Stosuje wiedze na temat etapéw

Kryteria weryfikacji

Opisuje etapy rozwoju zespotu i

Metoda walidacji

. zastosowac te wiedze do analizy Wywiad swobodny
rozwoju zespotu w praktyce
wlasnego zespotu.
Wyjasnia réznice miedzy réznymi
Rozrdznia rézne style przywédztwa i ich stylami przywoédztwa oraz wskazaé
. y przy . y . przy , . , Wywiad swobodny
zastosowanie w réznych sytuacjach sytuacje, w ktérych kazdy z tych stylow
jest najbardziej odpowiedni.
L - . X Stosuje konkretne techniki zarzadzania
Realizuje techniki radzenia sobie z L .
. 3 spotkaniami w celu skutecznego Wywiad swobodny
biernym zespotem podczas spotkan . . .
radzenia sobie z biernym zespotem.
Wykorzystuje rézne techniki
Stosuje efektywne metody komunikacji komunikacyjne, takie jak dawanie
w celu budowania zaangazowania informacji zwrotnej czy formutowanie Wywiad swobodny
zespotu celéw, aby motywowacé zespét i
budowaé zaangazowanie.
Wspotpracuje z innymi uczestnikami
P p' ! . y Obserwuje i analizuje zachowania .
szkolenia w roli obserwatora podczas . . Wywiad swobodny
N zespotu oraz dziatania managera
symulacji praktycznych
Prezentuje umiejetno$¢é rozpoznawania
Zarzadza konfliktami w zespole i . J . 1€ P
; . ) o sytuacji konfliktowych oraz X
rozwigzywanie problemoéw wspolnie z Wywiad swobodny

iKami proponowania konstruktywnych
racownikami.
P rozwigzan we wspoétpracy z zespotem.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Tak, zawiera



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

Tak, zawiera

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

Tak, zawiera

Program

Zaufanie jako fundamentalny element kultury zarzgdzania
. Zaufanie jako czynnik pobudzajgcy pozytywne dziatania w firmie
Zaufanie jako baza dla zdecentralizowanego stylu zarzadzania
Strefa komfortu pracownikéw
Budowanie autorytetu managera na bazie zaufanie
Empatia - inteligencja emocjonalna w relacjach z ludZzmi
Czym jest i czym nie jest empatia
Zdolno$¢ przyjmowania perspektywy innych ludzi
. Trening empatycznego stuchania
. Zasady otwartej komunikacji — co blokuje komunikacje
Umiejetnos¢ postrzegania bez oceniania — oddzielanie faktéw od wyobrazen
Dziatanie i motywacja
. Swiadoma praca z wtasng motywacja — przeciwdziatanie demotywacji
. Zasady gry dla sytuacji win — win w relacjach z pracownikami
Dlaczego pracownicy nie dziatajg pomimo, ze posiadajg niezbedne kompetencje?
Jak odpowiednio dobrane motywatory podniosg poziom zaangazowania i pozytywnego dziatania w twoim zespole
Komunikacja w codziennej wspétpracy z ludzmi
. Rola managera w efektywnej komunikacji
Po ludzku do ludzi — naturalno$¢ w komunikacji
Kiedy komunikacja powinna by¢ hierarchiczna, a kiedy nie?
. Kiedy komunikacja dziata motywujaco, a kiedy demotywujgco
. Analiza osobistego stylu komunikowania sie
Udzielania konstruktywnej informacji zwrotnej
Znaczenie konstruktywnej informacji zwrotnej z punktu widzenia pracownika i managera
. Jak powinien by¢ formutowany feedback i czemu moze stuzy¢? Kiedy i wobec kogo warto go stosowac?
. Gtéwne czynniki stanowigce o dobrym feedbacku

Szczegoblne znaczenie rozmdw monitorujgcych



. Znaczenie informacji zwrotnej w codziennej wspétpracy z ludzmi
. Jak zacheca¢ do dawania informacji zwrotnej?
Feedback bez krytyki w rozmowie monitorujacej
. Wsparcie managera w trakcie realizacji zadan
Rozmowy korygujace — sytuacje problematyczne
Jak zachowa¢ dystans w sytuacjach trudnych
Szczegblne znaczenie pozytywnego myslenia
. Jak zacheca¢ do zmiany w dziataniu?
. Zasada konsensusu w rozmowach o problemach
Hierarchiczne i niehierarchiczne prowadzenie rozmowy korygujacej
Znaczenie feedbacku w rozmowie korygujacej
Rozmowa podsumowujgca realizacje celéw i zadan
. Struktura rozmowy konczacej realizacje celéw i zadan
Uznanie, pochwata i dowartosciowanie w rozmowie podsumowujacej
Jak komunikowa¢ osobiste niezadowolenie?
. Rozmowa typu ,zo6tta kartka” i rozmowa typu ,czerwona kartka”
Fair play i jak radzi¢ sobie z sytuacjami konfliktowymi w zespole
Etyka, normy i wartosci — godno$¢, szacunek, zaufanie w zarzadzaniu
Respekt i fair play w codziennej pracy
. Rodzaje i poziomy konfliktéw — konflikty wewnetrzne i zewnetrzne
. Jak powstajg konflikty — dynamika eskalacji
Rézne rodzaje zachowan w sytuacjach konfliktowych w firmie
Psychologiczne zrédta konfliktéw w réznych sytuacjach zycia zawodowego
Sita mentalna - zbudujmy fundament
. Co to jest ,sita mentalna”? Czym wyrdznia sie cztowiek o duzej sile mentalnej?
Wewnetrzne nastawienie jest produktem naszego sposobu myslenia
Wewnetrzne nastawienie i jego wptyw na nasze decyzje
. Jak eliminowaé negatywne mysli i dlaczego mamy z tym problem?
. Jak budowac¢ w sobie pozytywne myslenie i korzystaé z niego w codziennej pracy
Jak wzmocni¢ pozycje kazdego cztonka zespotu i stworzy¢ wysoce produktywny zespo6t
Najwazniejsze kompetencje managera
. Budowanie zaufania i rozwijanie empatycznych zachowan
. Co oznacza w codziennej managerskiej praktyce: blizej ludzi, blizej zycia, blizej efektywnosci?
Otwarta komunikacja jako kluczowa kompetencja managera
Jak budowac dojrzatos$é i lojalno$é pracownikéw?

Etapy rozwoju zespotu



. Proces rozwoju zespotu
. Rola managera w procesie rozwoju zespotu
Dlaczego podwtadni marudzg?
. Metoda odtruwania zespotu i przekazywania odpowiedzialnosci
. Radzenie sobie z ,zawodowym marudg”
Style przywoédztwa
Siatka styléw zarzgdzania Blake'a i Mouton
. Model kompetencje — motywacja
. Przywodztwo sytuacyjne
Style przywdédztwa uzaleznione od poziomu rozwoju podwtadnych
Budowanie zaangazowania w zespole
. Rozpoznanie spadku motywacji u pracownika, przyczyny spadku motywacji
. Problemy z realizacja zdan
Metody pracy z pracownikiem w sytuacji szczegélnych wyzwan: brak samodzielnosci, wypalenie sie pracownika, stabsze wyniki
Pie¢ funkciji zespotu wg P. Lancioniego
. Pie¢ dysfunkcji zespotu - test
. Model dysfunkcji zespotu
Jak pracowa¢ nad rozwojem poszczegdlnych funkcji zespotu?
Krytyka i pochwata w motywowaniu wspétpracownikéw
Priorytety i delegowanie w pracy managera
. Rozpoznawanie i wyznaczanie priorytetow
Efektywna organizacja i realizacja zadan
Umiejetnos$¢ podejmowania decyzji i delegowania
. Dlaczego, co, jak i kiedy delegujemy
Ekologiczna strategia codziennej pracy managera
Zréwnowazony plan czasowy we wszystkich obszarach
Jak rozpozna¢ wtasne granice?
. Odpowiedzialno$¢ managera za wtasne samopoczucie
. Zaleznos¢ pomiedzy nastawieniem, mysleniem i wynikiem pracy
Zamiast wszystko robi¢ sam — korzystaj z kompetencji innych
Przygotowanie do wspdlnej pracy z podwtadnym
. Formutowanie przekazu zmniejszajgcego stres i opér pracownika
. Okreslenie celu wspodlnej pracy
Okreslenie roli managera
Kontrakt na podjete dziatania

Whnioski po wspdlnej pracy



. Diagnoza odpowiedzialnosci
Informacja zwrotna — zasady przekazywania
Generowanie pomystéw i trening nowych umiejetnosci

. Kontrakt na wdrozenie zmian

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikoéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 8 610,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 215,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 175,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Kamil Kobus

‘ ' Dyplomowany Trener Biznesu (2006) i Coach Praktyk Biznesu (2012). Lata pracy w sprzedazy i
obstudze klientéw a takze w zarzadzaniu i - oczywiscie - na sali szkoleniowej. W swojej karierze
trenerskiej spedzit ponad 500 dni na prowadzeniu szkolen z zakresu sprzedazy i obstugi Klienta,
wykorzystaniu informacji, komunikacji, negocjacji oraz zarzadzania wiedzg, zarzagdzania czasem i
ludZzmi. Ma doswiadczenie zaréwno w prowadzeniu prezentacji dla szerokiego audytorium, jak i
szkolen metodami aktywnymi w kilkuosobowych grupach. Szkoli sprzedawcéw i pracownikéw
innych specjalizaciji, a takze kadre kierowniczg matych i duzych przedsiebiorstw. Dzieki bogatemu
doswiadczeniu w biznesie Kamil buduje tresci przekazywane podczas szkolen na ciekawym



potaczeniu teorii z praktyka. Od strony metodologicznej szkolenia prowadzone przez Kamila opieraja
sie na dynamice procesu grupowego. Posiada ponad 160h doswiadczenia w prowadzeniu zaje¢ o
podobnej tematyce w ciggu ostatnich 24 miesiecy liczac wstecz od dnia rozpoczecia ustugi.
Wyksztatcenie wyzsze, ukonczone kursy z zakresu: kontaktu z klientem, wykorzystania informacjj,
zarzadzania wiedzg, komunikacji, obstuga klientéw, Training & Development, Customer Experience,
Management, Coaching, Negotiation, Sales. Posiada rowniez liczne rekomendacje od zadowolonych
klientdw. Pozytywne opinie i referencje od oséb, ktére skorzystaty z ustug treningowych, stanowia
potwierdzenie skutecznosci i profesjonalizmu trenera. Od 5 lat aktywnie dziata w branzy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkolemniowy
Prezentacje multimedialne

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane jest w godzianch dydaktycznych tj. Th = 45 minut

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest uczestnictwo w co
najmniej 80% zaje¢

Adres

Piaseczno
Piaseczno

woj. mazowieckie

Kontakt

O

ﬁ E-mail dofinansowania@machconsulting.pl
Telefon (+48) 604 091 875

Katarzyna Sej



