Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie - Nowoczesne strategie 2 214,00 PLN brutto
) zarzadzania zespotem i skuteczne 1800,00 PLN netto
s{JLBERG podejmowanie decyzji 11070 PLN. brutto/h

Numer ustugi 2025/12/17/159753/3218090 90,00 PLN netto/h

Grupa Szkoleniowa
SOLBERG Sp. z 0.0.

© Warszawa / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 45/5 @ 20h
420 ocen B 18.06.2026 do 19.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Szkolenie przeznaczone jest dla wszystkich kierownikéw, zaréwno tych,
ktorzy dopiero objeli funkcje kierowniczg, jak i dla tych, ktérzy zajmuja sie
kierowaniem juz od jakiegos$ czasu.Szkolenie polecane dyrektorom,
kierownikom, menadzerom zainteresowanym poprawg swoich wynikéw,
liderom poszukujgcym nowych sposobéw oddziatywania, specjalistom
przygotowujacym sie do zadan zarzadczych; kazdemu, kto organizuje
prace wtasnag i innych.

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikow Projektu:

e Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1
e Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe
¢ Kierunek - Rozwdj

Grupa docelowa ustugi

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewo6dztwa tddzkiego

e Zawodowa reaktywacja

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek —
Rozwoj

»Zawarto umowe z Wojewoddzkim Urzedem Pracy w Szczecinie na
Swiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych
bonoéw szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony

Szkoleniowe”.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 8
Data zakonczenia rekrutacji 11-06-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi 20

Certyfikat systemu zarzadzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do zarzagdzania zespotem oraz daje mozliwos$¢ uporzadkowania dotychczasowej wiedzy z zakresu
motywowania, delegowania zadan i wyznaczania celéw oraz usprawnienia pracy wtasnej i catego zespotu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Okresla kluczowe czynniki wptywajace
Wykazuje wiedze jakie czynniki na zaangazowanie pracownikéw, takie
X . . . . . ) Test teoretyczny
wplywajg na zaangazowanie jak kultura organizacyjna, przywédztwo,

mozliwosci rozwoju

Okresla zasade zaangazowania oraz
konsekwencje braku zaangazowania dla Test teoretyczny
organizac;ji i jej pracownikow

Charakteryzuje regute zaangazowania i
konsekwenciji

Okresla zadania zgodnie z
umiejetnosciami i kompetencjami

. i Test teoretyczn
poszczegdlnych pracownikéw, yezny

Ocenia potencjat pracownikéw

zapewniajac efektywnos¢ i motywacje

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenc;ji.

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 walidacji?



TAK

Program

Czas trwania warsztatu to 2 dni szkoleniowe.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych.
Ustuga trwa:

- 20 h dydaktycznych x 45 minut

- 45 minut przerwy x2 dni

-2 x 10 min test wiedzy- walidacja

Przerwy nie sg wliczone sg w czas trwania ustugi.

PROGRAM SZKOLENIA

DZIEN PIERWSZY:

PRETEST

MODUL 1:

BUDOWANIE WIZERUNKU SZEFA | KOMUNIKACJA Z ZESPOLEM

KREOWANIE POSTAWY SZEFA, KIEROWNIKA, MENEDZERA - ODKRYCIE WLASNEGO POTENCJALU?

e Budowanie pozytywnego wizerunku i zaufania wsréd podwtadnych
e Wiadciwa postawa osoby zarzadzajgcej zespotem

MODUL 2 :
MOJ ZESPOL

e Rozpoznawanie potrzeb pracownikéw

e Roznice w oczekiwaniach pracownika i przetozonego

¢ Wzmacnianie zaangazowania zespotu i pracownikow

e Komunikacja i atmosfera w zespole- kluczowym elementem wspotpracy zespotowej

MODUL 3 :
SKUTECZNA KOMUNIKACJA PODSTAWOWYM NARZEDZIEM MENEDZERA/ KIEROWNIKA

e Funkcje komunikacji w procesie kierowania.
¢ Rodzaje stuchania i rola czujnego stuchania w zadowalajgcej wspotpracy
¢ Angazowanie pracownikéw do dziatania

MODUL 4 :
BUDOWANIE RELACJI

¢ Budowanie zaufania wsréd podwtadnych

¢ Budowanie relacji ze wspotpracownikami

¢ Relacja szef- kolega

» Swiadome budowanie relacji — co wolno, a czego unikaé

DZIEN DRUGI:

MODUL 1:



INFORMACJA ZWROTNA, MOTYWOWANIE, ZADANIA
MOTYWUJACY FEEDBACK - ,INFORMACJA ZWROTNA"

e Pochwata/ konstruktywna krytyka
Rola feedbacku w rozwoju jednostki i grupy

* Motywacja wewnetrzna i motywacja zewnetrzna
e Poszukiwanie zrédet motywacji wewnetrznej

MODUL 2:
ZADANIE, JAKO CEL DZIALANIA ZESPOLU

e Czym sie r6znig cele osobiste od celéw zespotu?

e Jak komunikowac cele

e Zadania jako motywator dla pracownika — jak okresli¢ zadanie
e Wyznaczanie priorytetow

e Zlecenie zadan i efektywne ich egzekwowanie

e Zadania w zespole — rozw6j partnerstwa i wspotpracy

MODUL 3:
RODZAJE ROZMOW Z PRACOWNIKAMI

* Rozmowa oceniajaca,
e Podsumowujaca,
* Motywujaca

MODUL 4 :

PODSUMOWANIE | EWALUACJA SZKOLENIA
Moje wnioski

POSTTEST

Na koniec szkolenia odbedzie sie test teoretyczny sprawdzajacy wiedze z zakresu nabytych kompetenciji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 16

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina X .
L Prowadzacy L . ; . Liczba godzin

zajeé zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

WALIDACJA - - 18-06-2026 09:00 09:10 00:10

PRETEST - test



Przedmiot / temat

zajec

BUDOWANIE
WIZERUNKU
SZEFA |

KOMUNIKACJA Z

ZESPOLEM
KREOWANIE
POSTAWY
SZEFA,
KIEROWNIKA,
MENEDZERA -
ODKRYCIE
WLASNEGO
POTENCJALU?

Przerwa

@ Vo

ZESPOL

Przerwa

SKUTECZNA
KOMUNIKACJA
PODSTAWOWYM
NARZEDZIEM
MENEDZERA/
KIEROWNIKA

Przerwa

BUDOWANIE
RELACJI

INFORMACJA
ZWROTNA,
MOTYWOWANIE,
ZADANIA
MOTYWUJACY
FEEDBACK -
+INFORMACJA
ZWROTNA"

Przerwa

AFA[) ZADANIE,
JAKO CEL
DZIALANIA
ZESPOLU

Prowadzacy

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Data realizacji
zajeé

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:10

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

15:45

09:00

10:30

10:40

Godzina
zakonczenia

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

15:45

17:15

10:30

10:40

12:55

Liczba godzin

01:20

00:10

02:15

00:25

02:15

00:10

01:30

01:30

00:10

02:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Przerwa Piotr Babiriski 19-06-2026 12:55 13:20 00:25

RODZAJE
ROZMOW Z Piotr Babinski 19-06-2026 13:20 15:35 02:15
PRACOWNIKAMI

Przerwa Piotr Babinski 19-06-2026 15:35 15:45 00:10

PODSUMOWANIE
| EWALUACJA
SZKOLENIA

Piotr Babinski 19-06-2026 15:45 17:05 01:20

WALIDACJA - - 19-06-2026 17:05 17:15 00:10
POSTTEST - test

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2214,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
o Piotr Babinski

‘ ' Menedzer z wieloletnim doswiadczeniem na stanowiskach zarzgdzajgcych w firmach zagranicznych
i polskich.
Umiejetnosci menedzerskie w zakresie nowoczesnego zarzadzania
marketingowego, finansowego oraz zasobami ludzkimi doskonalit na
stazach w Institut Francais de Gestion.
Gruntowng wiedze, kompetencje i doswiadczenie biznesowe zdobywat



przez ponad 30 lat gtéwnie na stanowiskach zarzadczych, menedzerskich i sprzedazowych w
firmach zagranicznych i polskich. Od ponad 13 lat prowadzi szkolenia biznesowe, treningi
rozwojowe oraz coachingi on the job.

Ma kilkunastoletnie praktyczne doswiadczenie w prowadzeniu

zaawansowanych negocjacji w branzy FMCG. Przez 6lat byt doradca w

Polskiej Izbie Handlu Zagranicznego. Przez ponad 3lata

zarzadzat zarzadzat firma, gdzie odpowiedzialny byt za budowe selektywnej dystrybucji towaréw
luksusowych. Wprowadzat na rynek polski m.in. marki Duracell, Juvena, Martini, Johnnie Walker,
Braun, Gala i Palm.

Specjalizacja trenerska:

Rozwoj kompetencji menedzerskich,
Budowanie zespotuy,

Motywowanie i motywacja,
Przywdédztwo,

Delegowanie zadan,

Rozwdj kompetencji handlowych,
Rozmowa handlowa i techniki sprzedazy,
Negocjacje handlowe sprzedazowe i zakupowe;
Zarzadzanie sprzedazg,

Budowanie trwatych relacji z klientami,
Sprzedaz przez internet i telefon,
Obstuga klienta,

Strategie obrony ceny,

Asertywnosc¢,

Komunikacja i wspotpraca w zespole,
Prezentacje publiczne i autoprezentacja,
Wywieranie wptywu, sztuka perswazji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w wersji papierowej (skrypt), teczki, notesy i dtugopisy dla kazdego uczestnika. Po szkoleniu wystany e-mail z e-
bookiem tematycznym (format pdf).

Informacje dodatkowe

Szkolenia dofinansowane sg zwolnione z podatku VAT. ZWOLNIENIE Z VAT przystuguje firmom, gdy: * jest w catosci finansowane ze
srodkéw publicznych w mys| ustawy o finansach publicznych. Zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o podatku od towaréw i
ustug (Dz. U. 22017 r. poz. 1221 ze zm.) powyzsza ustuga szkoleniowa moze zosta¢ zwolniona z naliczenia podatku VAT.

** jest w co najmniej 70% finansowane ze $rodkéw publicznych , zgodnie z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 r.w sprawie zwolnier od podatku od towardéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnier (Dz. U. z 2015 . poz. 736 ze
zm.)

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %

Adres

ul. Geologiczna 4
02-246 Warszawa



woj. mazowieckie

Hotel Geologiczna

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 33 3003 145

MARZENA MRUKWA



