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Szkolenie dla nowych menedzeréw

Najwazniejsze informacje

+~Awans na menedzera to poczatek nowej drogi. Teraz czas, by zyskac¢ pewnos¢ siebie, zbudowaé
autorytet i stac sie prawdziwym liderem.”

Szkolenie | am Manager zostato stworzone z myslg o osobach, ktére po raz pierwszy obejmuja
stanowisko menedzerskie. To moment peten wyzwan - zmieniaja sie relacje w zespole, pojawia sie
presja odpowiedzialnosci i oczekiwania przetozonych. Brak przygotowania sprawia, ze wielu nowych
menedzeréw popetnia btedy, ktdre ostabiajg ich pozycje i zagrazaja sukcesowi catego zespotu.

Dlatego w programie / am Manager stawiamy na praktyke. Uczestnicy biorg udziat w intensywnych
warsztatach, a nastepnie korzystaja z indywidualnego coachingu, aby przetozy¢ wiedze na codzienne
wyzwania. Dzieki temu szybko ucza sie skutecznej komunikacji, motywowania i angazowania
pracownikdow, podejmowania odpowiedzialnych decyzji oraz rozwigzywania konfliktow.

Efekt? Nowi menedzerowie wychodza ze szkolenia z jasng wizjg swojej roli, narzedziami do pracy i
pewnoscig siebie, ktéra pozwala im od pierwszego dnia by¢ liderami, a nie tylko szefami.

Jakich ryzyk unikasz dzieki programowi?

Z perspektywy uczestnika: Z perspektywy organizacji:

Dla Ciebie to unikniecie chaosu i
niepewnosci w pierwszych miesigcach w
nowej roli,

Dla Ciebie to unikniecie utraty autorytetu
przez btedne decyzje i brak jasnej
komunikacji,

Dla Ciebie to unikniecie przecigzenia
obowigzkami dzieki umiejetnosci
delegowania,

Dla Ciebie to unikniecie trudnych relacji z
zespotem i konfliktow, ktére moga
sparalizowac prace,

Dla Ciebie to unikniecie wypalenia
spowodowanego stresem i presja
odpowiedzialnosci.
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Dla organizacji to unikniecie ryzyka
Jporazki awansu” i utraty wartosciowego
specjalisty,

Dla organizacji to unikniecie spadku
efektywnosci i zaangazowania zespotu,
Dla organizacji to unikniecie zwiekszonej
rotacji pracownikéw spowodowanej ztym
przywodztwem,

Dla organizacji to unikniecie konfliktéw
wewnetrznych, ktére spowalniaja
realizacje projektow,

Dla organizacji to unikniecie braku
realizacji celow biznesowych wynikajacych
Z niekompetencji nowych menedzeroéw.
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Korzysci ze szkolenia

Z perspektywy uczestnika: Z perspektywy organizacji:
Dla uczestnika to wieksza pewnos¢ siebie i - Dla organizacji to lepiej przygotowani
jasnosc w podejmowaniu decyzji, menedzerowie, ktdrzy unikaja bteddéw
Dla uczestnika to praktyczne narzedzia debiutantow,
komunikacji, motywowania i - Dla organizacji to wieksza efektywnos¢ i
rozwigzywania konfliktéw, Zaangazowanie zespotdw,
Dla uczestnika to umiejetnos¢ budowania - Dla organizacji to ograniczenie ryzyka
autorytetu i zaufania w zespole, porazki awansu i utraty specjalistéw,
Dla uczestnika to wsparcie w postaci - Dla organizacji to budowanie kultury
indywidualnych sesji coachingowych, odpowiedzialnego i §wiadomego
Dla uczestnika to wiedza, jak tgczy¢€ cele przywdodztwa,
biznesowe firmy z rozwojem zespotu. - Dla organizacji to szybsza i bardziej

skuteczna realizacja celéw biznesowych.

Dlaczego warto?

Zyskasz pewnos¢ siebie i jasnos¢ dziatania w nowej roli menedzera,

Nauczysz sie budowaé autorytet i zaufanie zespotu od pierwszego dnia,

Poznasz praktyczne narzedzia komunikacji, motywacji i rozwigzywania konfliktéw,
Otrzymasz wsparcie coachingowe, ktére pomoze Ci przetozyc¢ teorie na codzienng praktyke,
Unikniesz typowych btedow nowych liderdw, ktére kosztuja czas, energie i autorytet,

Twoja organizacja zyska menedzera, ktéry skutecznie fgczy cele biznesowe z rozwojem ludzi.

Dla kogo?

Dla oséb, ktére po raz pierwszy obejmujag stanowisko menedzerskie i chcg dobrze rozpoczaé
nowa role,
Dla specjalistéw, ktorzy przygotowuja sie do awansu i chcag zdoby¢ kompetencje lidera

wczesniej,

Dla menedzeréw, ktdrzy chca swiadomie budowac autorytet, pewnosc siebie i zaangazowanie
zespotu,

Dla oséb, ktére szukaja praktycznych narzedzi komunikacji, motywowania i rozwigzywania
konfliktow,

Dla lideréw, ktdrzy potrzebuja wsparcia w tagczeniu celdw biznesowych i rozwoju pracownikow.
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Szkolenie dla nowych menedzeréw

Dzien 1-Jailudzie (czes€ )

Modut I: Wielka zmiana - od specjalisty do menedzera
R&znice w odpowiedzialnosci miedzy specjalista a menedzerem,
Zmiana perspektywy: wiasne zadania vs. praca zespotu,

Jak radzic¢ sobie z presja nowej roli,
Budowanie pewnosci siebie w obliczu awansu.

Modut II: Najczestsze btedy w budowaniu przywddztwa
Brak konsekwencji w decyzjach,
Zbyt szybkie dystansowanie sie od zespotu,
Ignorowanie opinii pracownikow,
Brak relacji z przetozonymi,
Unikanie trudnych rozmow.

Modut lll: Wczoraj kolega - dzi$ przetozony
Redefiniowanie relacji z zespotem,
Jak komunikowac¢ nowe oczekiwania,
Putapki ,bycia kumplem” w roli szefa,
Narzedzia budowania autorytetu,
Sposoby angazowania zespotu w cele.

Modut IV: Dopasowanie stylu kierowniczego
Czym jest dojrzatos¢ zespotu,
Elastycznosc¢ stylu zarzadzania,
Jak rozpoznac potrzeby pracownikow,
Dopasowanie stylu do sytuacji,
Przyktady skutecznych modeli zarzadzania.

Modut V: Odpowiedzialne decyzje i racjonalne wybory
Etapy procesu decyzyjnego,
Znaczenie faktow i danych,
Réwnowazenie intereséw zespotu i organizacji,
Podejmowanie decyzji w warunkach niepewnosci.

Modut VI: Putapki procesu decyzyjnego
Btedy poznawcze w ocenie ryzyka,
Wptyw emocji na decyzje,
Nadmierne zaufanie do intuicji,
Najczestsze schematy myslenia,
Narzedzia analityczne wspierajace decyzje.
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Szkolenie dla nowych menedzeréw

Dzien 2 - Ja i ludzie (czes¢

Modut I: Warunki skutecznej komunikacji
Znaczenie aktywnego stuchania,
Bariery komunikacyjne i ich przetamywanie,
Dopasowanie formy komunikatu do odbiorcy,
Rola tonu gtosu i mowy ciata.

Modut Il: Rola osobowosci w zarzadzaniu
Wptyw osobowosci na styl przywddztwa,
Typy osobowosci wg Hartmanna,
Dopasowanie komunikacji do réznych styléw,
Jak wykorzystywa¢ mocne strony osobowosci,
Zagrozenia wynikajgce z niedopasowania.

Modut lll: Sie€ relacji w organizacji
Oczekiwania podwiadnych vs. przetozonych,
Jak budowac partnerskie relacje,
Unikanie konfliktow intereséw,
Zarzadzanie w gore i w dot struktury,
Komunikacja horyzontalna z innymi dziatami.

Modut IV: Pokolenia Y i Z - jak budowaé ich zaangazowanie
Co charakteryzuje mtode pokolenia,
R&znice motywacyjne wzgledem starszych grup,
Wykorzystanie technologii w pracy z mtodymi,
Tworzenie przestrzeni do rozwoju i feedbacku.

Modut V: Zarzadzanie konfliktem
Zrédha konfliktéw w zespotach,
Skuteczne strategie rozwigzywania sporow,
Techniki mediacyjne dla menedzera,
Jak zmieni¢ konflikt w okazje do rozwoju,
Unikanie btedow eskalacyjnych.
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Szkolenie dla nowych menedzeréw

Modut VI: Wyrazanie uznania i docenianie podwtadnych
Rola doceniania w motywacji,
Metody wyrazania uznania (formalnie i nieformalnie),
Jak uniknac¢ sztucznosci i fatszywego komplementu,
Budowanie kultury wdziecznosci w zespole.

Modut VII: Exposé menedzera
Przygotowanie pierwszego wystapienia,
Jak przekazac wizje i wartosci,
Angazowanie zespotu w misje,
Praktyczne ¢wiczenie exposé.

Modut VIII: Pewnos¢ siebie, konsekwencja, asertywnosé
Jak rozwija¢ pewnosc¢ siebie w roli menedzera,
Konsekwencja w decyzjach i dziataniach,
Techniki asertywnosci w codziennych sytuacjach,
Unikanie postawy ulegtej i agresywnej.

3 tygodnie przerwy

Dzien 3 - Cele i organizacja

Modut I: Swiadomo$é biznesowa
Podstawy myslenia strategicznego,
Rozumienie modelu biznesowego,
Rola zespotu w realizacji strategii,

Jak budowac przewage konkurencyjna.

Modut Il: Praca zespotowa
Grupa robocza vs. zespot,
Korzysci i ograniczenia pracy zespotowe],
Typowe btedy w pracy grupowej,
Warunki skutecznej wspdtpracy.

Modut lll: Cztery fazy rozwoju zespotu
Formowanie, docieranie, normowanie, dziatanie,
Rola lidera na kazdym etapie,
Narzedzia wspierajgce rozwoj zespotu,
Jak skracac czas przejscia miedzy fazami,
Przyktady praktyczne z zycia zespotow.
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Szkolenie dla nowych menedzeréw

Modut IV: Role zespotowe
Ro6zne role w zespole i ich znaczenie,
Jak rozpoznac naturalne predyspozycje,
Zagrozenia zwigzane z dominacja jednej roli,
Wykorzystanie rol do zwiekszenia efektywnosci.

Modut V: Zarzadzanie zorientowane na rezultaty

Jak ustalac cele i odpowiedzialnosci,
Tworzenie mierzalnych KPlI,
Monitorowanie postepdow i raportowanie,
Znaczenie przejrzystosci w zarzadzaniu,
Case study: cele i wyniki w praktyce.

Modut VI: Delegowanie zadan i odpowiedzialnosci
Dlaczego menedzerowie maja trudnosc z delegowaniem,
Skuteczne przekazywanie zadan,

Jak kontrolowac bez mikrozarzadzania,
Odpowiedzialnos¢ menedzera za wyniki zespotu.

Dzien 4 - Cele i organizacja (czes¢

Modut I: Feedback - informacja zwrotna
Rola feedbacku w rozwoju pracownika,
Zasady udzielania konstruktywnej informacji,
Jak unikac krytyki niszczgcej motywacje,
Reagowanie na feedback w strone menedzera.

Modut IIl: Ocena okresowa pracownikéw
Funkcje oceny okresowej,
Przygotowanie do rozmowy oceniajacej,
Narzedzia nowoczesnej oceny,
Typowe btedy i jak ich unikag,

. Cwiczenia symulacyjne oceny.

Modut lll: Motywacja i zaangazowanie
Co faktycznie motywuje pracownikdw,
Czynniki wewnetrzne i zewnetrzne,
Jak menedzer wzmacnia kulture motywacyjna,
Przyktady dziatan motywacyjnych,
Jak utrzymywac zaangazowanie dtugoterminowo.
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Szkolenie dla nowych menedzeréw

Modut IV: Zabdjcy motywacji
Mobbing, dyskryminacja, wypalenie - symptomy,
Jak rozpoznac¢ problemy w zespole,
Narzedzia zapobiegajace demotywacji,
Rola lidera w budowaniu zdrowego srodowiska.

Modut V: Rola menedzera w rekrutacji
Przygotowanie profilu kandydata,
Prowadzenie rozmow rekrutacyjnych,
Btedy w selekcji i jak ich unikac,

Employer branding w praktyce.

Modut VI: Coaching menedzerski - model GROW

Podstawy coachingu menedzerskiego,
Etapy rozmowy w modelu GROW,
Zadawanie wiasciwych pytan,

Jak wspierac rozwoj pracownika,
Cwiczenia praktyczne w parach.

Modut VII: Wielozadaniowos¢ i priorytety
Wyzwania pracy w trybie multitasking,
Techniki ustalania priorytetow,

Narzedzia planowania czasu,
Balans miedzy praca a zyciem prywatnym.

Modut VIII: Zmiany i opdr wobec nich
Mechanizmy powstawania oporu,
Jak przygotowac zespdt na zmiany,
Techniki redukujace niechec wobec nowego,
Rola lidera w procesie transformacji,
Case study: skuteczne wprowadzanie zmian.

Po zakonczeniu szkolenia istnieje mozliwos¢ zamaodwienia Follow Up-u
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Cennik

Zakres Premium Standard Basic
4 dniowe szkolenie 4 4 4
1 dniowa ewaluacja - praktyczne wzdrozenie 2 X X

wypracowanych rozwigzan

Follow Up sesja wzmacniajaca 2 4 X
Przestrzen robocza dla uczestnikow na 4 X X
6 miesiecy

Przestrzen robocza dla uczestnikéw na X (% v
3 miesiace

Kalibracja szkolenia 2 2 2
Raport poszkoleniowy v 4 v
Omowienie raportu 2 2 2
Rekomendacje trenera v 4 v
Certyfikat (obramowany) 2 2 2
Certyfikat w wersji elektronicznej v 4 4
Ankieta PRE M M v
Liczebnos¢ Grupy do 16 oséb v 4 v
Cena 56100 zt 42100 zt 31600 zt
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Szkolenie dla nowych menedzeréw

Zatozyciel i CEO w GBBC. Przedsiebiorca, praktyk biznesu z ponad
22 letnim doswiadczeniem, trener. Tworzyt i realizowat strategie w
obszarach marketingu i sprzedazy, zakupdw oraz zasobow
ludzkich w branzy telekomunikacyjnej, technologicznej, FMCG i
agencjach reklamowych. Doswiadczenie zdobywat piastujac
najwyzsze stanowiska (dyrektor sprzedazy, dyrektor marketingu,
dyrektor HR, dyrektor zakupow, Cztonek Zarzadu) w polskich
firmach i ich zagranicznych oddziatach

Specjalizuje sie w budowaniu i wdrazaniu: strategii rozwoju firm i marek, procesoéw sprzedazy
od pierwszej rozmowy po zakonczenie realizacji projektu. Ekspert w zakresie zarzadzania,
integracji i transformacji dziatéw sprzedazy i marketingu. Doswiadczony negocjator, ktory
przez 20 lat swojej pracy zawodowej negocjowat szerokie spektrum umaow od sieci
detalicznych po miedzynarodowe kontrakty z globalnymi koncernami.

Zrealizowat kilkanascie projektéw doradczych dla firm z branzy B2B, FMCG, marketingowej, e-
commerce i medycznej. Trener biznesu pracujacy w programach otwartych jak i zamknietych.

Z powodzeniem przeszkolit ponad tysigc osob z bardzo réznych organizacji, poczawszy od
startupow przez instytucje panstwowe skonczywszy na najwiekszych spotkach gietdowych

Grzegorz Barszcz o menedzerach i delegowaniu

m!l’lmllﬂlll:‘l ITEIRE I ‘

Schodach/l
|
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https://gbbc.pl/o-nas/
https://www.youtube.com/watch?v=INWszo8-Hr8&list=PLAKeonN14QeghsY8gmNDGX8UG4XqTtU7f&index=3&t=28s&ab_channel=GBBCBusinessBooster
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Kim jesteSmy?

GBBC to butikowa firma oferujaca analizy,
diagnozy, doradztwo, szkolenia, wdrozenia.
Dziatamy w obszarach strategii, sprzedazy,
zakupow, marketingu, HR oraz negocjacji Nasz
zespot tworza ludzie, ktérzy odrdzniajg teorie od
praktyki.

Co gwarantujemy?

Praktyczne doswiadczenie:
Skalowalismy biznesy z poziomu
mikrofirmy do kilkusetosobowych
zespotow
Tworzylismy i wdrazalismy strategie
Implementowalismy OKRy
Odpowiadalismy za marketing
TworzyliSmy procesy sprzedazowe
Zarzadzalismy zasobami ludzkimi
Kreowalismyi realizowalismy polityki
zakupowe

Robimy to od ponad 20 Iat.

Dlaczego istniejemy?

Aby realizowac nasza misje:
Dostarczamy zmiane
Ujarzmiamy chaos
Standaryzujemy wzrost

Metody, w ktére naprawde wierzymy i ktére
dziatajg w prawdziwym swiecie. Widzielismy
wielu szewcoéw chodzacych bez butéw.Nie
jestesmy jednym z nich. Dziatamy korzystajac z
metod, do ktérych przekonujemy naszych
klientow:

Mamy jednostronicowa strategie

Pracujemy na OKR

Mamy opisany proces sprzedazy i

podzielone role

Tworzymy ABM dla naszych Buyer Person

Generujemy leady w zdefiniowanych

segmentach

Negocjujemy nielinearnie

Regularnie akcelerujemy nasze lejki

Oparcie o fakty, dzieki wspodtpracy z:

Uniwersytet
Ekonomiczny
w Katowicach

i BlasTtAaT

MORE THAN STATISTICS

Nasze social media
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https://www.linkedin.com/company/gbbusinessconsulting/
https://www.tiktok.com/@gbbconsulting
https://www.instagram.com/gbbusinessconsulting/
https://www.youtube.com/channel/UCIvTHwmAIQcIQD4ZutjZCuw
https://www.facebook.com/GBBCSzkolenia/?locale=ms_MY
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pluxee #FCABANK

Rekomenduje wspotprace z Panem Grzegorzem
Barszczem w roli konsultanta strategicznego.
Anatol Timoszuk,
Prezes Zarzadu. AC. S.A.

Z przyjemnoscia polecam ustugi swiadczone
przez GBBC [...) mam pewnosc, ze wiedza i
umiejetnosci wyniesione z sali szkoleniowej
pomoga nam osiggac wyznaczone cele. {(...)
Zezpot GBBC zapewnit nam doskonate
doswiadczenie (...)
Goraco polecam wspotprace z GBBC
Paulina Zawita
Sales Director, dr ERYK S.A.

GB8C

BUSINESS BOOSTER

SHERWIN

BV Keywords
WILLIAMS.

B stubios

Z0le.

[Koronea .|

-———

Innowacje

prywatny szpital
lift med

FORMIKA

FLEXO PRINTING

drEryk™

Szkolenie (...) zostato przygotowane
i poprowadzone w sposob bardzo rzetelny
i profesjonalny. Wiedza i sposob jej prezentacji
oraz perfekcyjna obstuga zapewnity uznanie
i zaangazowani uczestnikow w prowadzone
zajecia.
Tomasz Zyta
Dyrektor Departamenrtu Zakupdéw, Tauron
Wytwarzanie

Grzegorz Barszcz udowodnit ze wie nie tylko CO
trzeba zrobic, ale rowniez JAK to zrobic. Bez
cienia watpliwosci polecamy Grzegorza i GBBC
do roli konsultanta strategicznego.
Piotr Debicki,
CEOQ, Forrmika
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https://www.tauron-wytwarzanie.pl/?sc_lang=pl-pl

