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BUDOWANIE EFEKTYWNYCH ZESPOŁÓW, czyli jak być kapitanem własnego okrętu?

BUDOWANIE EFEKTYWNYCH 
ZESPOŁÓW Jak sprawić, by pracownicy chcieli, 

a nie musieli?

Jak z grupy ludzi zbudować 
zespół?

Kto jest kim w moim zespole?

CELEM WARSZTATU JEST WYPOSAŻENIE UCZESTNIKÓW 
W NIEZBĘDNE UMIEJĘTNOŚCI DO BUDOWANIA I KIERO-
WANIA ZESPOŁEM.  ABY SKUTECZNIE KIEROWAĆ, LIDER 
GRUPY POWINIEN  ROZWIJAĆ I STOSOWAĆ SZEREG 
UMIEJĘTNOŚCI TAKICH JAK: UMIEJĘTNOŚĆ PRECYZYJ-
NEGO FORMUŁOWANIA CELU; KOMUNIKOWANIA SIĘ;
MOTYWOWANIA PRACOWNIKÓW; DELEGOWANIA ZADAŃ; 
ZARZĄDZANIA CZASEM, ROZWIĄZYWANIA PROBLEMÓW
I PODEJMOWANIA DECYZJI. 

Znajomość specyfiki ról przyjmowanych przez osoby w zespole 

jest dla każdego lidera sprawą zasadniczą. Od tego bowiem, 

jacy są współpracownicy, zależeć będzie kształtowanie zespołów 

i dostosowywanie ich do specyfiki zadania, jakość współpracy

i efektywność lidera. W trakcie szkolenia uczestnicy pozyskają 

wiedzę na temat zależności panujących wewnątrz zespołu,

by następnie zastanowić się jak w nim sprawnie współpracować.
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CZYM JEST GRUPA, A CZYM JEST 
ZESPÓŁ?

Uczestnicy rozróżnią, te dwa, często zamiennie stosowane 
określenia. Określą cechy, jakimi charakteryzuje się 
zespół. Poznają czynniki sprzyjające budowaniu zgodne-
go zespołu oraz sposoby zwiększające jego skutecz-
ność. Poznają również poszczególne fazy budowania 
efektywnego zespołu. 

PRZYCHODZI SZEF DO ZESPOŁU I…

W trakcie tego modułu uczestnicy nauczą się określać
i stawiać granice swoim podwładnym. Napiszą i wygłoszą 
Expose szefa. Poznają osiem ról zespołowych wg. teorii 
M. Belbina oraz dowiedzą się w jaki sposób wykorzysty-
wać różne role w zespole.

KIEDY SIĘ ZŁAMIESZ SZEFIE?

Zagadnienie skupiające się na wskazaniu korzyści 
płynących z budowania postawy asertywnej oraz 
konieczności utrzymania konsekwencji w stosunku 
do podwładnych.
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W tej części szkolenia uczestnicy poznają podstawowe 
zasady karania i nagradzania oraz stworzą własna listę 
kar i nagród. Dowiedzą się również w jaki sposób 
komunikować cele, by podwładni chętniej je realizowali.

TO NIE MOJA WINA, TO NIE JA, MNIE SIĘ 
NALEŻY…

Ważny element szkolenia, uświadamiający uczestnikom 
czym jest kryzys odpowiedzialności w zespole
i dlaczego większość zespołów zatrzymuje się na tej 
fazie. Poznają w teorii analizę transakcyjną i dowiedzą 
się w jaki sposób sprowadzać podwładnych do postawy 
osoby dorosłej. Poznają także schemat rozmowy 
mediacyjnej oraz rozmowy, w której należy przekazać 
informacje zwrotną.

UCZENIE, NAUCZANIE, ODUCZANIE - W JAKI 
SPOSÓB ROZWIJAĆ SWÓJ ZESPÓŁ?

To zagadnienie będzie skupione wokół metod podnoszenia 
kompetencji. Uczestnicy zapoznają się z takimi metodami 
jak GROW, burza mózgów, diagram Ishikawy. Dowiedzą 
się, jak wykorzystać zasoby przeznaczone na rozwój i jak 
można to robić przy minimalnych finansach oraz w jaki 
sposób zapewnić sobie zwrot z inwestycji w rozwój. 

W JAKI SPOSÓB DOBIERAĆ LUDZI DO 
ZESPOŁU?

Punkt szkolenia, w trakcie którego uczestnicy dowiedzą 
się czym jest heterogeniczność zespołu. W jaki sposób 
ich osobowość wpływa na dobór podwładnych. Poznają 
w zarysie metody selekcji oraz błędy poznawcze, jakim 
mogą ulec w procesie rekrutacji. Porozmawiamy też
o tym, co zrobić, gdy w zespole pojawia się osoba, która
negatywnie wpływa na jego pracę.
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CZY WIESZ ŻE..
brak kluczowych umiejętności menedżerskich może ogra-
niczyć rozwój i wydajność zespołu? W bardzo wielu 
przypadkach spadek wyników pracy i zaangażowania 
pracowników spowodowany jest niejasnymi zadaniami, 
brakiem poczucia pracy zespołowej, niewłaściwą komuni-
kacją, złą atmosferą i nierozwiązanymi konfliktami
w grupie. Równie negatywny wpływ może mieć koncentro-
wanie się szefa zespołu wyłącznie na rozliczaniu bez 
okazywania zainteresowania relacjami. 

KTO SKORZYSTA 
ZE SZKOLENIA?

DYREKTORZY

MENEDŻEROWIE

ZARZĄD

LIDERZY 

WŁAŚCICIELE FIRM

KIEROWNICY DZIAŁÓW
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Burza mózgów
Maksymalnie aktywizujemy uczestników do  

zgłaszania pomysłów. Pracując wspólnie
w grupie,  szukamy i wybieramy najlepsze 

pomysły, dopasowane do określonych potrzeb. 
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98,21%

ponad
15 000

wydanych
certyfikatów

pozytywnych
opinii o szkoleniach

CERTYFIKAT

dla

Joanny Kowalskiej

w dniach 10-20 l ipca 2014
odbyła szkolenie z  technik sprzedażowych 
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NASZE STATYSTYKI
SĄ WITALNE

 uczestników szkoleń w 
Polsce to menedżerowie. 

Postaw na rozwój i uzyskaj 
przewagę. 

(według badań nf.pl)

63%
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Cele stanowią element jednoczący
i zapewniają udział poszczególnych 
pracowników w realizacji wspólnych 

zadań. Osoby uczestniczące w warszta-
tach nauczą się formułować zrozumiałe 
cele oraz konsekwentnie je realizować. 

Umiejętności sprawnego kierowania 
zespołem, w znacznym stopniu pomogą  
wpływać na motywację osób w zespole, 
mobilizować do osiągnięcia ponadprze-

ciętnych wyników, a w rezultacie umożliwią 
realizację celów i ciągłe podnoszenie 

skuteczności działania.
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ŚĆ GŁÓWNE KORZYŚCI

 Uczestnicy będą bardziej świadomi 
znaczenia struktury zespołu pod kątem 

cech osobowościowych członków 
zespołu. Dodatkowo, będą mogli sami 

zdiagnozować role zespołowe jakie 
najchętniej przyjmują.

Menedżerowie dowiedzą się w jaki 
sposób rozpoznawać i wykorzystywać 

potencjał podwładnych, dlaczego 
niektóre zespoły są skuteczniejsze od 
innych oraz jak stworzyć doskonale 

współpracujący zespół.

Uczestnicy uzyskają szczegółową 
wiedzę na temat faz tworzenia zespołu, 
cech skutecznego zespołu, oraz będą 

potrafili rozpoznawać typy zachowania 
występujące w grupie. 

W oparciu o wiedzę dotyczącą ról 
zespołowych, liderzy nauczą się odpo-
wiedzialnie dobierać zadania dla odpo-

wiednich członków zespołu. 

Uczestnicy dowiedzą się jak skutecznie 
motywować podwładnych: jak precyzo-
wać oczekiwania, jak udzielać informacji 

zwrotnej oraz doceniać i nagradzać. 
Dodatkowo, uzyskają informację

o najważniejszych czynnikach demoty-
wujących.

Miałam przyjemność uczestniczyć 

w szkoleniu z zakresu Kompetencji 

menedżerskich (…). Wiedza oraz spo-

sób jej przekazywania przez trenera 

wzbudziły mój podziw i pełne

uznanie. Trener wykazał się umiejętno-

ścią tworzenia przemiłej atmosfery, 

dzięki czemu szkolenie było interesu-

jące (…). Co ważne, zakres informacji 

jakich uczestnicy szkolenia oczekiwali 

zdobyć, ustalany był podczas 

prowadzonych zajęć (...) prowadzący 

elastycznie dostosowywał szkolenie 

do potrzeb jego uczestników. 

Oprócz teorii, zawsze popartej 

praktycznymi przykładami ze strony 

trenera, odbyły się również ćwiczenia 

otwierające oczy na aspekty, które 

w ogóle nie były wcześniej brane 

pod uwagę przeze mnie jako

zarządzającego zespołem. Mam 

nadzieję. w niedalekiej przyszłości 

skorzystać z dalszego doradztwa 

firmy Witalni.

Judyta Krawiec
Dyrektor sprzedaży ProElite

2013

O WITALNYCH„

Uczestnicy otrzymają schemat 
właściwie przeprowadzonej rozmowy 

mediacyjnej. Podczas szkolenia, 
przećwiczą poznane wzorce, dzięki 

czemu łatwiej znajdą rozwiązania dla 
konfliktów w zespole.

„Dodatkowe korzyści
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DODATKOWE KORZYŚCI

, 
 oraz 

y 

-

1590,00 PLN netto

WARTOŚĆ INWESTYCJI

Catering  

obiad, poczęstunek, 

przerwy kawowe

komplet profesjonalnych 

materiałów szkoleniowych

ziewać w tych 

materiałach. tym czego 

się spodziewać w tych 

materiałach. ziewać w 

tych materiałach. tym 

czego się spodziewać w 

tych materiałach. tym 

czego się spodziewać w 

tych materiałach

Lorem psum at dolor 
ikonki mówią nam o 

tym czego się 

spodziewać w tych 

materiałach. tym czego 

się spodziewać w tych 

materiałach. tym czego 

się spodziewać w tych 

materiałach

imienny CERTYFIKAT  

ukończenia szkolenia

CERTYFIKAT

dla

Joanny Kowalskiej

w dniach 10-20 l ipca 2014
odbyła szkolenie z  technik sprzedażowych 
tym samym została specjal istą do spraw 

i  kontaktów handlowych

WARTOŚĆ
SZKOLENIA
TO TAKŻE:

Inwestycja:
Szkolenie wywarło na 

mnie bardzo pozytywne 
wrażenie.  Pani Beata 

zaprezentowała wysoki 
poziom wiedzy

w zakresie aserty-  
wności i  wyrażania 

własnej opini i .  Podczas 
szkolenia panowała 

miła i  przyjazna 
atmosfera,  która 

pozwoli ła nam się 
otworzyć i  dziel ić 

emocjami.  Uważam,
że zdobyta wiedza 
umożliwi mi lepiej  
komunikować się

z otaczającymi ludźmi
i  dawać konstruktywną 

krytykę. 

Sebast ian  Zaprza lsk i 
P rogramis ta  |  Mak ing  Waves

O TRENERZE 
PROWADZĄCYM
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%bsolwentka 4sycLologii na 9niwersytecie Wroc�awskim ora^ 4sycLologii 8ransportY na 9niwersytecie 3polskim. %kredytowa�
ny 'oacL -'* �%''
, praktyk metody 4oints oJ =oY ora^ 6acjonalnej 8erapii >acLowania. 9koʾc^y�a Wroc�awską 7^ko�ʙ 8renerɸw.

>awodowo ^ajmYje siʙ 0iJe 'oacLingiem ora^ diagnostyką psycLologic^ną. 3d ���� r. prowad^i w�asną pracowniʙ psycLo�
logic^ną. 2ajc^ʙściej pomaga osobom w kry^ysacL ro^wojowycL �poc^Ycie ^agYbienia, brak celY w ˴yciY, brak ro^wojY 
^awodowego i osobistego
 ora^ sytYacjacL wy^wania, gd^ie osoby doświadc^ają trYdności w ^wią^kY ^ powsta�ą w icL 
˴yciY nag�ą ̂ mianą. 4racYje ̂  klientami nad poprawą icL poc^Ycia w�asnej wartości ora^ sposobami rad^enia sobie ̂ e stresem.

>anim ^osta�a trenerem, ^dobywa�a doświadc^enie ^awodowe jako doradca ^awodowy, gd^ie aktywi^owa�a osoby be^ro�
botne ora^ prowad^i�a spotkania dotyc^ące aktywnego pos^Ykiwania pracy. >ajmowa�a siʙ tak˴e rekrYtacją na stanowiska 
niskiego i średniego s^c^ebla ora^ negocjowa�a teleJonic^nie ̂ e stronami postʙpowaʾ eg^ekYcyjnycL. 7woją wied^ʙ psycLo�
logic^ną i doświadc^enie wykor^ystYje w bi^nesie, gd^ie implementYje m.in. skYtec^ne metody ^ar^ąd^ania stresem ora^ 
emocjami, a tak˴e dorad^a w ^akresie bYdowania ^espo�ɸw, dobrej komYnikacji c^y asertywności. 

.ej pasją jest tematyka Work 0iJe &alance ora^ Yc^enie innycL. 
Wy^naje motto� ﾌMhg¦qh#fr#z#∠¦flx#mhvw#shzqh#wr#}pldqdﾋ ũ dlatego
cLce pr^eka^ywać innym wied^ʙ, ktɸra po^woli im lepiej ^ro^Y�
mieć siebie i odnale˲ć siʙ w fl¨jŒhm#}pldqlh

Rev}du¦# }dzrgrzh= -nteligencja emocjonalna ` 4anowanie nad 
emocjami i stresem ` Work�liJe balance  ` 1obbing ` /omYnikacja
i wspɸ�praca ` %sertywność ` >ar^ąd^anie sobą w c^asie ` 1otywa�
cja i samodyscyplina ` Wars^tat ro^wojY osobistego oparty na 
procesie coacLingowym ` %ssessment i (eZelopment 'enter ` 
(orad^two ^awodowe ` 3cena ���ŭ ` 6ekrYtacja, tak˴e metodą 
(irect 7earcL

&)A8A�NI)(>&A00A
www.witalni.pl�beata�nied^balla
Lttps���www.Jacebook.com�beata.nied^balla

4W]GLoloK� aOVeH]Xo[an] 'oaGL %'' -'*� 
8VeneV Fi^neWY

>3&%'> 13.) 463*-0)�

.aO pVo[aH^ʚ W^Oolenia#
(bam o atmosJerʙ w grYpie ũ dobre samopoc^Ycie sprzyja 

leps^ej pracy. 1oje s^kolenia prowad^ʙ g�ɸwnie 
wars^tatowo. 9wa˴am, ˴e podc^as doświadc^ania 
mo˴emy pr^yswoić najwiʙcej wied^y ora^ Ymiejʙtności. 
(bam tak˴e o to, aby grYpa by�a aktywna popr^e^ 
ćwic^enia indywidYalne i grYpowe, dyskYsje, scenki, itp. 
7kYpiam siʙ na tym, aby pr^eka^ać nie tylko wied^ʙ na dany 
temat, lec^ ˴eby ka˴dy Yc^estnik jY˴ w trakcie s^kolenia 
ro^poc^ą� proces ^dobywania Ymiejʙtności i potraJi� ^ nicL 
kor^ystać rɸwnie˴ po^a salą s^koleniową.

„Wygrywa tylko ten, 
kto ma jasno 
określony cel
i nieodparte 

pragnienie, aby go 
osiągnąć.”

„

”

Napoleon Hill

https://witalni.pl/trener-beata-niedzballa
https://pl.linkedin.com/in/beata-niedzballa-779025bb
https://www.facebook.com/beata.niedzballa


witalni.pl

HARMONOGRAM

DZIEŃ I
09³0 - 1700

DZIEŃ II
09³0 - 1700

w programie szkolenia przewidziane 
są przerwy - obiadowa oraz kawowa 

ZAPISZ SIĘ
1 Skorzystaj z formularza zgłoszenia na witalni.pl, wejdź na zakładkę Terminarz, wybierz interesujący Cię termin

i wypełnij wniosek. Mozesz również wygodnie skorzystać z płatności online 

2

3

Wypełnij formularz załączony do niniejszego programu i prześlij na adres mailowy biuro@witalni.pl

Skontaktuj się z Nami telefonicznie dzwoniąć pod numer 71 757 52 19
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PROMOCJE:
W przypadku przesłania zgło-
szenia na szkolenie do:

dni przed datą szkolenia 
zgłaszający uzyska rabat w 
wysokości 300 PLN netto/os.

dni przed datą szkolenia 
zgłaszający uzyska rabat w 
wysokości 100 PLN netto/os.

60

30

ZASADY:
Podana inwestycja jest warto-

ścią netto + VAT 23%. 

W celu rezerwacji miejsca 

prosimy o przesłanie wypełnionego 

f o r m u l a r z a  z g ł o s z e n i o w e g o  

dołączonego do oferty lub skorzy-

stanie z zapisów online, dostępnych 

na www.witalni.pl

Zapisy na szkolenie odbywają 

się do 10 dni przed datą.

Podana wartość inwestycji nie 

uwzględnia ewentualnego noclegu 

- na Państwa życzenie, możemy

dokonać rezerwacji.
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TERMINARZ SZKOLEŃ

X
lat

27 - 28.09.2017
07 - 08.02.2018
Wrocław

TERMINARZ SZKOLEŃ
CZERWIEC 2017 - LUTY 2018

Zapisy na szkolenie do 10 dni przed datą szkolenia
W przypadku chęci zgłoszenia uczestnictwa w terminie krótszym niż 10 dni - uprzejmie prosimy o kontakt telefoniczny.
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kod + nazwa firmy
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biuro@witalni.pl 71 757 52 90
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 88 1050 1908 1000 0022 6181 9441

5

BUDOWANIE
EFEKTYWNYCH ZESPOŁÓW

1590,00
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