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Najwazniejsze informacje

Od strategii firmy do decyzji na produkcji: jak potaczyc cele
zarzadu z codziennym dziataniem operacji

Strategia firmy czesto jest dobrze opisana na poziomie zarzadu, ale traci swojg site

W momencie przetozenia jej na produkcje, logistyke i codzienne decyzje operacyjne.
W efekcie organizacja deklaruje jeden kierunek, a zespoty produkcyjne dziataja
reaktywnie: gasza problemy, raportuja wskazniki i realizujg zadania, ktdére nie zawsze
wspieraja najwazniejsze cele biznesowe. Szkolenie porzadkuje ten obszar i pokazuje,
jak zamienic strategie firmy w konkretne oczekiwania wobec produkcji:

- jak interpretowac strategie ogolnofirmowa z perspektywy operacji,
Jak definiowac cele produkcyjne wspierajgce cele biznesowe,

- jak kaskadowac cele tak, aby kazdy poziom organizacji wiedziat, za co
odpowiada,

- jak dobrac¢ KPI i metody zarzgdzania celami do dojrzatosci organizacji i rodzaju
celdw,
Jjak wykorzystywac wskazniki takie jak OEE czy OTIF do kontroli realizacji
strategqii,
Jak projektowac spotkania operacyjne, ktdore wspieraja decyzje, a nie produkuja
raportowanie,
Jjak planowac inwestycje produkcyjne i oceniac ich realng optacalnosc.

Jakich ryzyk unikasz dzieki szkoleniu Od strategii do

produkcji?
Z perspektywy uczestnika: Z perspektywy organizacji:
pracy na celach, ktére nie maja . rozjazdu miedzy strategig zarzadu
jasnego powigzania ze strategig a codziennymi decyzjami
firmy, produkcji,
raportowania wskaznikdw, ktore . konfliktow miedzy sprzedaza,
nie prowadza do decyzji, produkcja i logistyka wokot

priorytetow,
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prowadzenia spotkan . nadmiaru KPI, ktére kontroluja

operacyjnych bez realnego wptywu aktywnosg, ale nie wspieraja
na priorytety, realizacji strategqii,

. trudnosci w rozmowach z . inwestycji produkcyjnych
zarzadem o wynikach, ryzykach oderwanych od realnych celow
i inwestycjach, biznesowych,
sprowadzania roli produkcji . utraty przewidywalnosci w
wytacznie do reagowania na realizacji celow operacyjnych.

biezace problemy.
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Korzysci ze szkolenia

Z perspektywy uczestnika:
lepsze powigzanie strategii firmy z
celami produkcji i logistyki,
mniej rozproszenia miedzy
dziatami i wieksza spojnosc
priorytetow,
wieksza przewidywalnosc realizacji
celéw operacyjnych,
bardziej sSwiadome wykorzystanie
KPI, OKR i wskaznikow
zarzadczych, spotkania operacyjne
nastawione na decyzje, a nie
wytacznie raportowanie, lepsza
jakos¢ argumentacji przy
planowaniu inwestycji
produkcyjnych.

Z perspektywy organizacji:

wieksza klarownosc¢ w
przektadaniu strategii firmy na
konkretne cele operacyjne,

. umiegjetnosc¢ doboru wihasciwych

wskaznikéw do rodzaju celu i
poziomu organizacji,

gotowe podejscie do
kaskadowania celow w dot
struktury,

. wieksza pewnos¢ w rozmowach z

zarzadem o wynikach, ryzykach i
inwestycjach,

praktyczne narzedzia do
prowadzenia spotkan
operacyjnych i raportowania
zarzadczego,

. lepsze rozumienie roli produkcji
Jjako realnego wykonawcy strategii

firmy.

Dla kogo jest szkolenie ABC lidera?

Dla nowych lideréw i team leaderdw (pierwsze 3-24 miesigce w roli),

Dla osdb swiezo awansowanych (,wczoraj kolega, dzis przetozony”),

Dla liderow projektow, ktorzy zarzadzaja ,bez formalnej wiadzy”,

Dla menedzerdw, ktérzy chca uporzadkowac podstawy delegowania, feedbacku i

egzekwowania.
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Program szkolenia

Modut I: Strategia firmy a rola produkcji

Strategia ogdlnofirmowa: jak czytac jg z perspektywy operacji
Produkcja jako realizator strategii, nie tylko centrum kosztow
Najczestsze miejsca, w ktorych strategia traci przetozenie na codzienne
decyzje

Oczekiwania wobec produkgji i logistyki wynikajgce z kierunku
biznesowego firmy

Praca na przyktadach: gdzie dzis pojawia sie luka miedzy celem firmy a
dziataniem operacyjnym?

Modut II: Cele operacyjne wspierajace strategie

Jak definiowac cele produkcji, ktore realnie wspierajg cele biznesowe
R6znica miedzy zadaniem, wskaznikiem a celem operacyjnym
Kaskadowanie celow w dot organizacji

Odpowiedzialnos¢ na poziomie dyrektora, menedzera, lidera i zespotu
Jak unikac sytuacji, w ktorej kazdy dziat optymalizuje wiasny wynik
kosztem catosci?

Modut Il KPI czy OKR - Swiadomy wybor systemu celdw

- KPI i OKR: kiedy wspieraja organizacje, a kiedy tworzg chaos
- Dobodr podejscia do dojrzatosci organizacji i rodzaju celéw
- Wskazniki produkcyjne w kontroli realizacji strategii: OEE, OTIF i inne

mierniki

- Jak projektowac wskazniki, ktére pomagaja podejmowac decyzje

- Jak ogranicza¢ nadmiar miernikow i raportoéw, ktore nie zmieniaja

dziatania
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Program szkolenia

Modut IV: S&OP jako mechanizm taczacy strategie, sprzedaz i operacje
- SROP jako praktyczny pomost miedzy planem sprzedazy, operacjami
| zasobami
- Jak wykorzystac¢ S&OP do rozmowy o priorytetach, ograniczeniach
I decyzjach
- Rola produkcji w procesie planowania popytu, podazy i zdolnosci
operacyjnych
- Jak prowadzi¢ rozmowe miedzy sprzedazg, produkcja i logistyka bez
wzajemnego przerzucania odpowiedzialnosci
- Warunki, ktére musza byc¢ spetnione, zeby S&OP nie stat sie kolejnym
spotkaniem raportowym
Modut V: Spotkania operacyjne i raportowanie zarzadcze
%k projektowac rytm spotkan, ktory wspiera realizacje celow
Spotkanie operacyjne jako miejsce decyzji, a nie odczytywania danych
Jak odroznic raport dla operacji od raportu dla zarzadu

Tworzenie czytelnych raportoéw zarzadczych: co pokazywacd, co pomijac, jak
formutowac wnioski

Prezentowanie wynikow, ryzyk i rekomendacji przetozonym

Modut VI:Inwestycje produkcyjne i ocena optacalnosci
Jaktaczyc inwestycje produkcyjne z celami strategicznymi firmy
Kiedy inwestycja rozwigzuje realny problem, a kiedy przykrywa brak decyzji
organizacyjnych
Podstawowe metody oceny optacalnosci inwestycji
Jak przygotowac argumentacje inwestycyjna dla zarzadu
Praca na przyktadach uczestnikow: decyzje inwestycyjne, ryzyka i
oczekiwany wptyw na strategie
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Krzysztof Liszkowicz to menedzer z ponad 20-letnim
doswiadczeniem w zarzadzaniu strategicznym

i operacyjnym przedsiebiorstw produkcyjnych, w
tym w branzy FMCG. Pracowat zaréwno w firmach
rodzinnych, jak i organizacjach o strukturze
korporacyjnej, dzieki czemu dobrze rozumie rézne
modele zarzadzania, tempo decyzyjne i wyzwania
zZwigzane ze skalowaniem biznesu.

Specjalizuje sie w budowaniu i transformacji firm
produkcyjnych, wdrazaniu strategii operacyjnych
oraz poprawie efektywnosci proceséw. W swojej
pracy taczy perspektywe strategiczna z praktyka
codziennego zarzadzania - od celow biznesowych,
przez operacje, az po realne dziatania zespotow.

Masz pytania?

Skontaktuj sie z nami!
Andrzej WisniewskKi
Key Account Manager

andrzej.wisniewski@gbbc.pl
+48 603 110 363
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Cennik

Zakres Premium Standard Basic
2 dniowe szk olenie 2 V| 4
1 dniowa ewaluacja - praktyczne wzdrozenie V| % %
wypracowanych rozwigzan

Follow Up sesja wzmacniajgca V| 4 X
Przestrzen robocza dla uczestnikdw na v X X
6 miesiecy

Przestrzen robocza dla uczestnikéw na X 4 4
3 miesiace

Kalibracja szkolenia 2 = &
Raport poszkoleniowy V| 4 4
Omdwienie raportu 2 V| 4
Rekomendacje trenera V| 4 v
Certyfikat (obramowany) v v 4
Certyfikat w wersji elektronicznej V| 4 V|
Ankieta PRE V| V| 4
Liczebnos$¢ Grupy do 16 oséb V| 2 V|
Cena 28 400 zt 21 400 zt 17 400 zt
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W czyni @@m@@@

Kim jestesmy? Dlaczego istniejemy?

GBBC to butikowa firma oferujaca analizy, Aby realizowac nasza misje:
diagnozy, doradztwo, szkolenia, wdrozenia. - Dostarczamy zmiane
Dziatamy w obszarach strategii, sprzedazy, -+ Ujarzmiamy chaos
zakupow, marketingu, HR oraz negocjacji Nasz * Standaryzujemy wzrost
zespot tworza ludzie, ktérzy odrdzniaja teorie od

praktyki.

Co gwarantujemy?

Praktyczne do$wiadczenie: Metody, w ktdre naprawde wierzymy i ktore
Skalowali$my biznesy z poziomu dziatajg w prawdziwym swiecie. Widzielismy
mikrofirmy do kilkusetosobowych wielu szewcow chodzacych bez butdw.Nie
zespotéw jestesmy jednym z nich. Dziatamy korzystajac z
Tworzyliémy i wdrazali$émy strategie metod, do ktérych przekonujemy naszych
Implementowalismy OKRy klientow:

Odpowiadalismy za marketing - Mamy jednostronicowa strategie
Tworzylismy procesy sprzedazowe - Pracujemy na OKR

Zarzadzalismy zasobami ludzkimi - Mamy opisany proces sprzedazy i
Kreowalismyi realizowalismy polityKi podzielone role

zakupowe - Tworzymy ABM dla naszych Buyer Person

Robimy to od ponad 20 lat. - Generujemy leady w zdefiniowanych

segmentach
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Negocjujemy nielinearnie
Regularnie akcelerujemy nasze lejki

Oparcie o fakty, dzieki wspotpracy z:

i BlastAT

MORE THAN STATISTICS

Nasze social media
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Zaufali nam
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Rekomenduje wspotprace z Panem Grzegorzem
Barszczem w roli konsultanta strategicznego.

Anatol Timoszuk,

Prezes Zarzadu. AC. S.A.

Z przyjemnosciq polecam ustugi swiadczone
przez GBBC [...) mam pewnosdé, ze wiedza |
umiegjetnosci wyniesione z sali szkoleniowej
pomogqg nam osiggac wyznaczone cele. (...)
Zezpot GBBC zapewnit nam doskonate
doswiadczenie (..)

Gorgco polecam wspotprace z GBBC

Paulina Zawita
Sales Director, dr ERYK S.A.
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Szkolenie (...) zostato przygotowane
| 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 Zakupow, Tauron

Wytwarzanie

Grzegorz Barszcz udowodnit, ze wie nie tylko CO
trzeba zrobic, ale rowniez JAK to zrobic. Bez
cienia wqtpliwosci polecamy Grzegorza i GBBC
do roli konsultanta strategicznego.
Piotr Debicki,
CEO, Forrmika
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