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1. ANALIZA STRATEGICZNA.

Okreslenie obszaréw analizy strategicznej pozwalajqce na wylonienie kluczowych wyzwan i
problemdw, ktére sq podstawq do opracowania strategii rozwoju firmy: ,Alta Invest” Spotka

z ograniczong odpowiedzialnoscig”

Alta Invest sp. z 0.0. to firma dziatajagca w zakresie doradztwa biznesowego, ktéra $wiadczy
ustugi doradcze dla innych firm i przedsigbiorstw z terenu wojewddztwa lubelskiego. Firma
dziata na rynku od 2013 roku. Dodatkowym irédtem dochodu jest wynajem powierzchni
biurowej. Wiasciciela stawiaja sobie za cel pomaganie swoim klientom w rozwigzywaniu
probleméw biznesowych, ulepszaniu ich dziatalnosci i uzyskiwaniu korzysci finansowych.
Ustugi dotycza szerokiego zakresu zadari, w tym podstawowe analizy finansowe i strategiczne,
planowanie rozwoju biznesu, optymalizacjg dziatalnosci, a takie doradztwem w zakresie
zarzadzania i marketingu. Firma $wiadczy ustugi dla przedsigbiorstw z réznych sektorow

gospodarki, takich jak produkcja, ustugi finansowe, handel i wiele innych.

Kluczowe wyzwania dla przedsigbiorstwa to inwestycja nowoczesne technologie, dziatania
marketingowe, ktére usprawnia pozyskiwanie i obstuge klienta. Konieczne wydaje sie réwniez
wprowadzanie wewnetrznych procedur usprawniajacych prace zespotu, wdrozenie strategii
rozwoju przedsiebiorstwa oraz opracowanie strategii dziatan marketingowych. Wptynie to na

jako$¢ éwiadczonych ustug, poprawi komunikacje w zespole, zwigkszy liczbe nowych klientéw.

1.1 Analiza poziomu rozwoju przedsiebiorstwa

o Wielko$¢ zatrudnienia w okresie ostatnich 2-3 lat oraz projekcja wielkosci
zatrudnienia na kolejne 2 lata.

Stan zatrudnienia:
2020 - wspdlnicy
2021 - wspolnicy
2022 — wspdlnicy

W chwili obecnej firma nie zatrudnia na state pracownikéw, a Swiadczone ustugi sg oparte na
potencjale, wiedzy i doswiadczeniu wspdlnikow. W przypadku zleceh wykraczajacych poza
kompetencje wspélnikéw firma zatrudnia ekspertéw do konkretnych projektéw lub podzleca

innej firmie w oparciu o umowy B2B.

str. 3



e Zatrudnienie na kolejne lata:

W chwili obecnej firma nie planuje wzrostu zatrudnienia. Sytuacja moze sie zmieni¢ w chwili
zwiekszonego zapotrzebowania na ustugi swiadczone przez spétke lub rozwéj dodatkowych
ustug.

e Poziom dojrzatosci procesowe;j.

W przedsiebiorstwie wystepuja regularnie powtarzalne procesy w zakresie obstugi klienta,
rozliczen finansowych i inwestycji. Za wszystkie procesy w przedsiebiorstwie odpowiadaja
wspolniczki panie Anna Habza i Beata Szczepanik. Wspdlniczki na tym etapie funkcjonowania
przedsiebiorstwa sg zaangazowany w dziatanie strategiczne, réowniez w dziatanie operacyjne i
sprzedazowe. Zajmuja sie pozyskiwaniem nowych zlecer i obstuga klientéw kluczowych

e Poziom dojrzatosci zarzagdzania kapitatlem ludzkim.

W przedsiebiorstwie nie wystepuja na tym etapie procesy zarzadzania kapitatem ludzkim
takie rekrutacja, selekcja, rozwéj, zarzadzanie zadaniami i codzienna koordynacja praca
zespotdw czy tez awansowanie pracownikéw. Za wszystkie dziatania odpowiadajg wspélniczki.

e Struktura podejmowania decyzji

Na tym etapie rozwoju przedsicbiorstwa za wszystkie najwainiejsze decyzje strategiczne,
decyzje kadrowe, inwestycyjne, organizacyjne odpowiadajg wspélnie wspolniczki. S3 one
zaangazowane w dziatania marketingowe, biezgce kontakty z urzedami, dopinanie
kontraktéw, prowadzenie rozméw z klientami kluczowymi. Podejmujg decyzje w takich

obszarach jak:
» wchodzenie w nowe ustugi, , finansowanie przedsiebiorstwa
= decyzje sprzedazowe, decyzje kadrowe, decyzje dotyczace rozwoju

1.2 Analiza i ocena gtownych wyzwan i problemdéw

Analiza i ocena stuzy wylonieniu gtéwnych kierunkdéw rozwoju i celéow strategicznych
przedsiebiorstwa. Wykorzystamy do tego analize SWOT i analize kluczowych czynnikow
sukcesu.

Analiza SWOT
Mocne strony Stabe strony
e Wysoka jakos¢ swiadczonych ustug - e Brak rozpoznawalnosci marki -
firma moze skupié sie na swiadczeniu trudnosci z budowaniem
wysokiej jakosci ustug, co moze rozpoznawalnosci marki i

przycigganiem nowych klientow,
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przycigga¢ klientéw i zwigkszad
lojalnosc.
Elastycznos¢ -  firma  fatwiej

dostosowuje sie do zmian na rynku i
potrzeb klientow, wplywa na to
niewielki zespot i zwigzany z tym
szybki proces decyzyjny

Niskie koszty dziatalnosci - firma ma
nizsze koszty dziatalnosci niz wieksze
firmy (nie zatrudnia pracownikéw na
umowe o prace, brak kosztéw
statych, nie posiadanie duzego biura
i wysokiego zatrudnienia pozwala na
zachowanie niskich kosztow
dziatania) co moze pozwoli¢ jej na
uzyskanie konkurencyjnych cen i
wiekszej rentownosci.

Specjalistyczna wiedza - jako firma
doradztwa biznesowego,
przedsiebiorstwo ktadzie nacisk na
posiadanie specjalistycznej wiedzy i
doswiadczenia

brak rozpoznawalnos$ci marki ma
znaczenie szczegdlnie przy
pozyskiwaniu firma do doradztwa
biznesowego, klienci szukajg w tym
zakresie doswiadczonych i uznanych

na rynku firm

Ograniczone zasoby - firma ma
ograniczone zasoby, co moze
utrudniaé jej dziatanie na duzg skale i
wprowadzanie nowych ustug.

Firma opiera sie na dziataniach
operacyjnych  wifascicieli,  ktorzy
odpowiadajg za  kreowanie i
wykonywanie wszystkich procesach
w przedsiebiorstwie

Brak zaufania ze strony
potencjalnych klientéw - jako
niewielka firma mamy trudnosci z
uzyskaniem zaufania ze strony
potencjalnych klientéw, ktérzy wolg
wspotpracowacé z bardziej znanymi i
doswiadczonymi firmami

Brak narzedzi informatycznych, ktére
mogtoby usprawnic procesy
wewnatrz firmy, ale réwniez procesy
zarzadzania relacjami z klientami
(wdrozenie CRM)

Braki kompetencyjne kadry
menadzerskiej w zakresie
zarzadzania zasobami ludzkimi

Ograniczona sita nabywcza - jako
niewielka firma mamy ograniczone
fundusze na reklame i promocje, nie
wykorzystywanie mozliwosci
marketingu internetowego
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Szanse

Zwiekszenie efektywnosci

marketingowej w  pozyskiwaniu

nowych klientéw

Podniesienie  kwalifikacji  kadry

zarzadzajacej

Poszerzenie kanatéw kontaktu z
rynkiem, zwigkszenie dziatanh w

internecie

Wozrost zapotrzebowania na ustugi
doradztwa biznesowego - coraz
wiecej firm poszukuje pomocy w
rozwigzywaniu problemoéw
biznesowych i uzyskiwaniu korzysci

finansowych

Niszowe wustugi - oferowanie
specjalistycznych ustug dla matych
firm, ktére zazwyczaj czuja bariere w
duzymi  firmami
doradczymi. Oferowanie ustug
dopasowanych do potrzeb klienta,

kontakt i indywidualne

rozmowach z

blizszy
podejscie
Zdobycie nowych kontraktéow -
pozyskiwanie nowych kontraktow i
umoéw z klientami, ktérzy chca
korzystac ze srodkéw pomocowych,
w tym srodkéw unijnych, na
doradztwo co daje innym firmom
szanse rozwoju

Wspotpraca z innymi firmami -
nawigzywanie wspotpracy z innymi
firmami i instytucjami  moze

przynies¢ dodatkowe korzysci i
pozwoli¢ na rozszerzenie dziatalnosci

Zagroienia

Konkurencja - firma moie miec
trudnosci w konkurencji z duzymi,
doswiadczonymi firmami
doradczymi, co stanowi zagroZenie

dla jej dziatalnosci

Niestabilne warunki rynkowe -
zmiany w warunkach rynkowych,
takie jak recesja gospodarcza, czy tez
zmiany w regulacjach prawnych,
moga negatywnie wplyng¢ na
sytuacje finansowg klientéw, a tym
samym firmy

Brak inwestycji w kapitat ludzki, co
moze prowadzi¢ do utraty zdolnosci
do obstugi wiekszej liczby klientow

Niski co moze
utrudniaé
rozwojowych i

niepewnos¢ co do

finansowej przedsiebiorstwa

kapitat wtasny,
realizacje planow
wprowadzac

stabilnosci

Utrata finansowej ze
wzgledu na

zadtuzenia firmy

plynnosci

rosngce  koszty
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Sformutowane kluczowe wnioski z analizy SWOT, pozwalajace wskaza¢ i oméwié gtéwne
bariery rozwojowe oraz szanse rozwoju.

Przedsiebiorstwo ma duzy potencjat wzrostu dzigki wysokiej jakosci ustug i elastycznosci w
podejéciu do klienta oraz zmian zachodzacych na rynku. Firma ma takze niskie koszty
dziatalnosci co umozliwia jej state funkcjonowanie. Wiasciciele widza szanse na rozwdj dla
swojego przedsiebiorstwa w rosnacym zapotrzebowaniu na ustugi doradcze. Rosnie
$wiadomos¢ firm, ktdre coraz czeéciej chcac sie rozwijad siegaja po doradcéw biznesowych.
Firma Alta Invest oferuje niszowe ustugi, cieszac sie jednoczesnie zaufaniem mniejszych
podmiotéw. Wiasciciel licza takze na nawiazanie wspdtpracy z innymi firmami i instytucjami,
ktére pomoga rozwingé dziatalnos¢. Barierg dla rozwoju przedsigbiorstwa moie byc
nierozpoznawalna marka, co utrudnia pozyskiwanie nowych klientéw. Barierg jest takze brak
érodkéw na reklame i dziatanie marketingowe w internecie co jeszcze bardziej utrudnia firmie
rywalizacje z dziatajgcymi na rynku wiekszymi firmami doradczymi.

. W odniesieniu do poszczegéinych mocnych i stabych stron oraz szans i zagroizen,
sformutowane kierunkowe rekomendacje dziatar dla Przedsigbiorcy.

Przedsiebiorstwo ,Alta Invest spétka z ograniczong odpowiedzialnoscig” powinna postawi na
budowanie marki, rozpoznawalna marka pozwoli na pozyskanie nowych klientéw i
zbudowanie mocnej pozycji na rynku. Konieczne wydaje sig zwiekszenie srodkéw na dziatania
w obszarze marketingu internetowego i co wazne poprzedzajace te dziafania przygotowanie
strategii dziatarh marketingowych. Wtasciciele powinni réwniez podnies¢ swoje kompetencje
menadzerskie mi.in. w zakresie zarzadzania zasobami ludzkimi, co moze przetozy¢ sig na
budowanie zespotu. Szansg dla przedsigbiorstwa moze by¢ réwniez pozyskiwanie klientow,
ktorzy przy realizacji ustug doradczych beda korzysta¢ ze $rodkéw pomocowych, jest to

szczegodlnie istotne w warunkach pogarszajacej sie sytuacji ekonomicznej wielu firm.

° Kluczowe wyzwania/problemy Przedsigbiorcy wymagajace interwencji i ich
przyczyny. Okreslone kluczowe czynniki sukcesu, obszary wymagajace wsparcia o
kluczowym znaczeniu strategicznym.

Z analizy sytuacji przedsiebiorstwa wynika, ze do dziatar kluczowych dla funkcjonowania firmy
jest budowanie rozpoznawalnej marki, opracowanie strategii marketingowej, inwestowanie w
marketing i przygotowanie obecnych cztonkéw zespotu na obstuge wigkszej liczby klientow.

. Kluczowe czynniki sukcesu (KCS) — strategiczne elementy decydujgce o przewadze
konkurencyjnej i sukcesie przedsiebiorstwa w danej branzy. Elementem KCS moga by¢ np.
czynniki decydujqce o wyborze dostawcy przez klienta.
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Kluczowymi czynnikami sukcesu w firmie , Alta Invest spétka z ograniczong odpowiedzialnoscia
sq:

= Wysoka jakos¢ ustug

= Elastycznos¢ dziatania

= Specjalistyczna wiedza

= |Inwestowanie w rozwoj przedsiebiorstwa — podnoszenie kompetencji menadzerskich

2. SFORMULOWANA STRATEGIA PRZEDSIEBIORSTWA
Odpowiednio okreslona strategia przedsiebiorstwa odpowiada za ostateczny rozwoj
przedsiebiorstwa. W niniejszym opracowaniu skupitem sie na czterech perspektywach,

bedqcych kluczowymi obszarami rezultatowymi.

2.1 Wyznaczenie celdw w perspektywie finansowe;

e Ocena kondycji finansowej przedsiebiorstwa, oceny zdolnosci przedsigbiorcy do
finansowania biezacej dzialalnosci oraz inwestycji rozwojowych (z uwzglednieniem
mozliwosci pozyskania finansowania zewnetrznego przez przedsigbiorce).

Sytuacja finansowa firmy jest stabilna, ale wtasciciele przyznaje, ze odczuwajg skutki kryzysu,
czeéé klientéw wycofatfa sie z ustug z powodu wprowadzanych oszczednosci. Niskie koszty
funkcjonowania przedsiebiorstwa pozwalaja jednak na prowadzenie dziatalnosci i stata
obstuge juz posiadanych klientéw.

¢ Okreslenie obecnych i potencjalnych mocnych i stabych stron przedsigbiorstwa oraz
szans i zagroien zwigzanych z finansami przedsigbiorstwa.

Mocne strony Stabe strony
= QOszczedno$¢  kosztéow —  jako = Niskie przychody - ograniczone
niewielka firma posiada nizsze koszty mozliwosci  pozyskiwania duzych
funkcjonowania niz duze firmy, co kontraktéw, co ogranicza przychody
przekiada sig na wyzsze zyski » Brak stabilnoici finansowej -
=  Elastyczno$¢ — firma moze szybko trudnoséci z utrzymaniem stabilnosci
reagowa¢ na zmiany rynku i finansowej, co np. w miesigcach
dostosowywac swojg oferte, co letnich prowadzi do probleméw z

utrzymaniem ptynnosci finansowej
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pozwala na lepsze wykorzystanie
mozliwosci finansowych

Wielomiesieczne umowy z klientami,
co zapewnia stabilne Zrddio
przychodow

Posiadanie wtasnego biura, ktére
obecnie jest wynajmowane, a ustugi
sg $wiadczone u klienta

Szanse

Mozliwosé oferowania
konkurencyjnych cen — firma jest
wstanie oferowac¢ konkurencyjne
ceny w poréwnaniu z wigkszymi
firmami, co moie przyciagac
klientow

Szybka reakcja na potrzeby klienta —
firma jest wstanie bardziej
elastycznie reagowa¢ na potrzeby
klienta, co moze by¢ atrakcyjne dla
niektérych klientow

Pozyskanie partneréw biznesowych,
co pozwali na zwiekszenie kapitatu i
realizacje plandw rozwojowych

Mozliwos¢  skupienia sie na
niszowych rynkach - niewielka firma
moze byé w stanie skupi¢ sie na
niszowych rynkach, co moze
pozwala¢ na uzyskanie wyzszych
marz i lepszej rentownosci

Wzrost przewidywalnych
przychodéw wynikajacy z ww. szans

Silna pozycja negocjacyjna duzych
klientéw  biznesowych  wplywa
negatywnie na pozycje negocjacyjng
firmy

Rosngce koszty obstugi zaciggnietych
kredytéw i pozyczek ze wzgledu na
inflacje

Zagrozenia

Konkurencja ze strony wiekszych
firm - firma moze mie¢ trudnosci z
konkurowaniem 2z wiekszymi i
bardziej doswiadczonymi firmami,
ktére moga mieé¢ wieksze zasoby i
lepsze pozycje na rynku

Niestabilne i nieprzewidywalne rynki,
co moze wprowadzac niepewnosc¢ co
do przysztych przychoddéw i zyskdw

Zmiany regulacyjne i prawne, ktére
mogg wprowadza¢  dodatkowe
koszty i utrudnia¢ dziatalnos¢
przedsiebiorstwa

Trudnosci z pozyskiwaniem kapitatu -
firma moie mie¢ trudnosci z
pozyskiwaniem kapitatu, co moze
ograniczaé jej mozliwosci rozwoju i
ekspansji

Brak inwestycji w kapitat ludzki, co
moze prowadzi¢ do utraty zdolnosci
do obstugi wiekszej liczby klientow

Niskie kapitaly wfasne, co moze
utrudniaé realizacje planow
rozwojowych i wprowadzac
niepewnos¢ co do stabilnosci

finansowej przedsiebiorstwa.

Utrata ptynnosci finansowej ze
wzgledu na  rosngce  koszty
zadtuzenia firmy
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e Okreélenie maksymalnej stopy wzrostu wartosci sprzedaiy, jakiej moze oczekiwaé
firma bez pozyskiwania nowego kapitatu zewnetrznego lub zmian w swojej biezacej
polityce finansowej.

Przy obecnej polityce finansowej i prowadzonych dziataniach firma moze liczy¢ na wzrost
sprzedazy ustug na poziomie 5% rocznie.

Obroty ze sprzedazy netto (euro)

e 2019-19719,29
e 2020-18547,93
e 2021-16916,14

Zgodnie z umowa z dnia 12.12.2022 firma ,Alta Invest spétka z ograniczong
odpowiedzialnoscig” realizuje ustugi o tacznej wartosci 22835,85 zt. Refundacja wynosi
18268,68 zf. Wktad wiasny wymagany w projekcie to 20% wartosci ustug (4567,17).
Przedsiebiorstwo deklaruje, iz posiada kwote niezbedna do realizacji ustug rozwojowych.

Cele w perspektywie finansowej:

Celem przedsiebiorstwa w perspektywie finansowej jest osiggnigcie wymaganego wzrostu
przychodow ( zakladany jest wzrost na poziomie 5% rocznie), celem jest réwniez przyptyw
nowych klientéw na poziomie 10%.

2.2 Wyznaczenie celdéw w perspektywie rynku

Obejmuje wartosci zwigzane z ofertg generujaca przychody i zapewniajaca przewagi
konkurencyjne i udziat w rynku. Do ich wyznaczenia mozliwe jest wykorzystanie Zrodet wiedzy
pozwalajacych na okreslenie potrzeb definiowania propozycji wartosci dla klienta.

. Informacje o aktualnej ofercie rynkowej przedsigbiorcy oraz strukturze przychodéw.

Alta Invest sp. z 0.0. to firma dziatajaca w zakresie doradztwa biznesowego, ktdéra swiadczy
ustugi doradcze dla innych firm i przedsiebiorstw z terenu wojewédztwa lubelskiego. Firma
dziata na rynku od 2013 roku. Dodatkowym Zrédtem dochodu jest wynajem powierzchni

biurowe;j.
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. Informacje dotyczace poziomu zadowolenia klientéw poziomu zaspokajania ich
potrzeb.

Obecnie firma nie prowadzi statych i profesjonalnych badan satysfakcji klienta. Wynika to
przede wszystkim z niewielkiej liczby klientéw, z ktérymi na biezgco omawiamy i korygujemy
cele i zadania wspétpracy. Wiasciciele zdaja sobie sprawe z tego, ze brak prowadzenia badar
satysfakcji klienta jest stabg strong dla firmy doradztwa biznesowego. Brak informacji zwrotnej
od klientéw moze uniemozliwi¢ firmie identyfikacje obszaréw, w ktdérych firma musi sig
poprawi¢, aby zapewni¢ najlepszg jako$¢ swoich ustug. Brak badan satysfakcji klienta takze
moze ostabié¢ lojalnoéé klientéw, poniewaz nie beda oni mie¢ pewnosci, ze ich potrzeby i
wymagania sg uwzgledniane. W dtuiszej perspektywie brak badan satysfakcji klienta moze
negatywnie wplynac na rozwdj i rentownos¢ firmy.

. Informacje o rynkach zbytu, kanatach dystrybucji przedsiebiorcy oraz konkurencji.

Rynek doradztwa biznesowego i coachingu w Lublinie jest dos¢ konkurencyjny, poniewaz
istnieje wiele firm oferujacych tego typu ustugi. Konkurencja pochodzi zaréwno z matych firm
jak i duzych przedsiebiorstw, ktére posiadaja odpowiednie zasoby i doswiadczenie, aby
rywalizowa¢ z mniejszymi graczami na rynku takimi jak Alta Invest. Wiele z tych firm oferuje
klientom szeroki zakres ustug doradztwa biznesowego i coachingu, w tym doradztwo
strategiczne, restrukturyzacje, doradztwo finansowe i konsulting personalny. Konkurencja ta
moze prowadzi¢ do presji cenowej i koniecznosci dostosowywania sie do wymagan i potrzeb
rynku. Aby wyrdzni¢ sie na tle konkurencji nasza firma skupia sie na oferowaniu unikalnych
ustug takich jak doradztwo w zakresie rozwoju biznesu w zestawieniu z coachingiem

osobistym wtascicieli firm.

. Kluczowe informacje o pozycji konkurencyjnej Przedsigbiorcy.

Przedsiebiorstwo ma statych klientéw i wyrobiona pozycje wsréd firm polecanych przez
dotychczasowych klientéw, ale firma nie ma rozpoznawalnej marki, wptywa na to przede
wszystkim brak dziatan w internecie i niewielkie naktady na reklame. Firma powinna postawic

na wzmocnienie dziatah promocyjnych.

e Informacje dotyczace zmian potrzeb klientéw, trendéw wplywajacych na

konkurencyjnosé na danym rynku.

Alta Invest sp. z 0.0. dziata na rynku ustug doradczych i szkoleniowych. W zwigzku z rosnacg
$wiadomoscia menageréw zarzadzajacych przedsiebiorstwami rosnie zapotrzebowanie na

doradztwa biznesowe. Ro$nie réwniez konkurencja na rynku doradczym, powstajg nowe
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firmy, ktére dziataja zaréwno na rynkach lokalnych jak i krajowym. Firmy takie jak Alta Invest
pomimo doéwiadczenia i dobrej opinii klientéw musze mierzy¢ sie z firmami z duzo wigkszymi
zasobami zaréwno w postaci personelu jak zasobow finansowych przeznaczonych na reklame.
Na konkurencje na rynku wptynely w ostatnich latach takze srodki unijne przeznaczone na
szkolenia i na doradztwa. Wielu firmom umozliwia to korzystanie z tego typu ustug co zwigksza
zapotrzebowanie na firmy realizujagce doradztwa. Rynek wydaje sie perspektywiczny, ale

bardzo konkurencyjny.

Cele przedsigbiorstwa w perspektywie rynku:

Celem przedsiebiorstwa w perspektywie rynku jest ustabilizowanie pozycji firmy na rynku
poprzez dziatania marketingowe. W tym zakresie celem jest opracowanie strategii dziatan
marketingowych, a nastepnie jej wdrozenie. Celem przedsigbiorstwa jest takze pozyskanie
kolejnych klientow — celem jest zwigkszenie klientéw o 10%.

2.3 Wyznaczenie celéw w perspektywie proceséw wewnetrznych

W przedsiebiorstwie nie wystepuja jasno sprecyzowane procesy wewnetrzne. Wynika to z
niewielkiej liczby oséb pracujacych w zespole i panujacej dzieki temu dobrej komunikacji.
Jednak wiasciciele przyznaja, ze w zwiazku z planami rozwoju konieczne jest przygotowanie
procedur, ktére w przysztosci moga by¢ niezbedne do sprawnego dziatania. Celem jest
opracowanie procedur rekrutacyjnych oraz procedury wdroienia pracownika. Celem jest
réwniez opracowanie procedury obstugi klienta.

2.4. Schemat struktury organizacyjnej

Przedsiebiorstwo z racji dwuosobowego sktadu nie posiada struktury organizacyjnej,
wspolniczki odpowiadajg w réwnym stopniu za wszystkie zachodzace w przedsigbiorstwie
procesy.

Z sesji konsultingowej wynika, ze cztonkowie zespotu, czyli panie Anna Habza i Beata
Szczepanik powinny podnie$é¢ swoje kompetencje w zakresie zarzgdzania zadaniami,
zarzadzania relacjami z klientami, negocjacji, delegowania, radzenia sobie ze stresem,
przekazywania odpowiedzialnosci i egzekwowania terminowego wykonywania powierzonych
zadan. Konieczna jest takze automatyzacja proceséw zaréwno tych wewnatrz firmy jak i tych,

ktore usprawnig obstuge klientow.
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2.5 Wyznaczenie celéw w perspektywie rozwoju

Obejmuje wartosci zwigzane z osiagnigciem takiego poziomu rozwoju, ktéry zapewni
realizacje celow biznesowych ujetych w poprzednich trzech perspektywach.

Analiza najwainiejszych obszaréw problemowych oraz obszaréw stanowigcych
potencjat dla rozwoju przedsiebiorstwa, obecne i potencjalne, mocne oraz stabe
strony przedsiebiorcy oraz szans i zagroZeri zwigzanych z kapitatem ludzkim.

Mocne strony

Zmotywowany zespoét — wspdlnicy to
bardziej zmotywowany i
zaangazowany zespot, ktory jest
gotowy do wyjatkowego wysitku w

celu osiggniecia wspdlnych celdw.

Wysoko wykwalifikowana i
doswiadczona kadra pracownicza

Elastycznosc i nieformalna atmosfera
- firma moze by¢ bardziej elastyczna i

oferowaé¢  bardziej nieformalng
atmosfere pracy, co moze byc
atrakcyjne dla przysztych

pracownikow

Wieksza mozliwos¢ rozwoju i awansu
- firma chociazby poprzez udziat w
projekcie inwestuje w wiedzeg, a tym
samym moze oferowa¢ swoim
przysztym pracownikom wieksze
mozliwosci rozwoju i awansu, co
przyciggac
zdeterminowanych pracownikéw

moze ambitnych i

Stabe strony

Brak stabilnosci i niepewnos¢ co do

przysztosci - firma moze miec
mniejszg stabilno$¢ finansowg i
niepewnos¢ co do swojej przysztosci,
co mozie powodowaé trudnosci w
pozyskiwaniu i utrzymywaniu
wysoko wykwalifikowanych

pracownikébw oraz  negatywnie

wptywacd na motywacje wspolnikow

Brak innowacyjnych rozwigzan w

kapitatem

zakresie  zarzadzania

ludzkim

Ograniczone mozliwosci rozwoju i
szkolen — jako niewielka firma mamy
ograniczone mozliwosci rozwoju i
szkolen, co moze powodowaé, ze
wspdlnicy beda szuka¢ lepszych
mozliwosci rozwoju u konkurentéw.

Brak jasnych zasad decyzyjnosci w
niektorych obszarach

Trudnosci z pozyskaniem
specjalistéow - firma moie mieé
trudnosci z pozyskaniem
specjalistow w danym obszarze,

poniewaz wiele wysoko

wykwalifikowanych  oséb  moze
woleé¢ pracowaé dla wiekszych i

bardziej stabilnych firm.

Brak strategii rozwoju kapitatu

ludzkiego
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Szanse

Elastycznosé i indywidualne
podejscie -elastyczne godziny pracy i

indywidualne podejscie

Mozliwo$¢ rozwoju i udziatu w
decyzjach - wieksza mozliwosé
rozwoju i udziatu w podejmowaniu
decyzji, co mozie by¢ atrakcyjne i
rozwijajace w obszarach
przejmowania odpowiedzialnosci i

samodzielnosci w swojej pracy

Mniejsza biurokracja i wieksza
efektywnos¢ — jako niewielka firma
jest mniejsza biurokracja i wigksza
efektywnos¢ niz wieksze firmy, co
moze przyciaggna¢ pracownikow,
ktérzy cenig sobie szybkos¢ i
efektywnos¢ w swojej pracy

ktorzy
kompetencjom

Pozyskanie pracownikow,
dzieki

przyczynia sie do

swoim
rozwoju
przedsiebiorstwa

Zagrozenia

Trudno$é w pozyskaniu i zatrzymaniu
wykwalifikowanej kadry - jako
niewielkiej firmie s trudnosci z
pozyskaniem i zatrzymaniem
wykwalifikowanej kadry, poniewaz
nie ma takiej samej mocy przebicia

jak wieksze firmy

Brak stabilnosci zatrudnienia -
mniejsza stabilnos¢ zatrudnienia, co
moze by¢  niepokojace dla
potencjalnych pracownikéw i moze
sprawit, ze bedg szukac stabilniejszej

pracy w innej firmie

Brak mozliwosci awansu - mniejsze
mozliwosci awansu dla wspolnikow i
potencjalnych  pracownikow, co
moze sktoni¢ ich do poszukiwania

mozliwosci rozwoju w innej firmie

Ograniczenia budzetowe,
uniemozliwiajagce inwestowanie w

rozwoj kapitatu ludzkiego

Brak 0s6b z wymaganymi

kompetencjami na rekrutowane

stanowiska

e Analiza luk w know-how przedsiebiorstwa (w tym nowoczesnych technologii).

Przedsiebiorstwo nie opiera funkcjonowanie o nowoczesne technologie. Nie wykorzystywane
sa technologie, ktére mogtoby zautomatyzowa¢ procesy wewnatrz firmy, zaréwno w zakresie
zarzadzania finansami, przeptywem informacji pomiedzy zespotami, ale réwniez usprawnienie
obstugi klientéw i zaméwien towaréw. Wymagane jest przeszkolenie kadry zarzadzajacej w
tym zakresie.

e Analiza mocnych i stabych stron zarzadzania kapitatem ludzkim (w tym: sposoby

motywowania, oceny i informacji zwrotnej, podnoszenia kompetencji

pracownikéw).
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Mocne strony

Bliska relacja - jako niewielka firma
jest wiecej mozliwosci na nawigzanie
blizszej relacji co  poprawia
zaangazowanie i lojalnos¢ wzgledem

firmy

Mozliwosé elastycznego
dostosowania polityki zatrudnienia -
elastycznos¢ w

polityki

wieksza
dostosowywaniu
zatrudnienia do potrzeb firmy

Przyjazne sSrodowisko pracy -
niewielka firma posiada wigcej
mozliwosci na stworzenie

przyjaznego Srodowiska pracy, co

moze poprawic morale i

zaangazowanie
Wspdlne cele i jasna komunikacja —w

fatwiej ustanowic
wspoine cele i jasno komunikowac je,

matej firmie

co zwieksza zaangazowanie i
skutecznos¢ dziatan.

Szanse

Mozliwos¢ pozyskania wyjatkowo
utalentowanych i doswiadczonych
specjalistow w dziedzinie doradztwa
biznesowego, ktérzy moga pomoc w
pozycji

rozwoju i wzmocnieniu

rynkowej firmy

Wzrost zapotrzebowania na ustugi
doradztwa biznesowego ze strony
mikro, matych i $rednich
przedsiebiorstw, co moze przynie$¢
dodatkowe dochody i rozwoj firmy

Stabe strony

Brak dos$wiadczenia w zarzadzaniu
brak wystarczajgcego
zarzadzaniu

zespotem:
doswiadczenia w
zespotem, co moze prowadzi¢ do
motywowaniu i

potencjalnymi

trudnosci  w
zarzgdzaniu
pracownikami

Trudnosci w rekrutacji i utrzymaniu

talentéw: brak atrakcyjnych
benefitow i konkurencyjnych
wynagrodzen

Niedostateczne narzedzia i procesy

zarzadzania ludzmi: brak
wystarczajgcej  infrastruktury i
proceséw do efektywnego

zarzadzania pracownikami i
zadaniami, co moze prowadzi¢ do
nieefektywnosci i braku

jednoznacznosci w komunikacji

Brak elastycznosci w zarzadzaniu
ludZmi: brak mozliwosci
dostosowania sie do zmieniajacych
sie potrzeb co moze prowadzi¢ do

frustracji

Zagroienia
Niedostateczne kwalifikacje
wspolnikow - trudnosci z

zatrudnieniem wykwalifikowanego
personelu, co moze wptyng¢ na
jakos¢ swiadczonych ustug

Trudnosci w zarzadzaniu konfliktami
i niezadowoleniem  wspdlnikow:
umiejetnosci
zarzadzania konfliktami i
niezadowoleniem moze prowadzi¢

niedostateczne
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= Mozliwoéé wprowadzenia metod do obnizenia morale i wydajnosci

zarzadzania zasobami ludzkimi, co RLacy.
pozwoli na optymalizacje procesow i » Brak systeméw motywacyjnych: brak
poprawe wynikow finansowych skutecznych programow
s Wizrost D e | motywacyjnych moze powodowac
przedsiebiorcéw na temat brak zaangazowania
koniecznosci skorzystania z ustug =  Trudnosci z zapewnieniem
doradczych, co przyciggnie nowych rownowagi miedzy 2Zyciem
klientéw i zwiekszy zainteresowanie prywatnym a pracg: brak
ustugami firmy co przetozy sie na elastycznego podejécia do godzin
koniecznos¢ zatrudnienia pracy i obowigzkow moze
dodatkowych pracownikow powodowa¢ stres i niezadowolenie

wspoinikow

e Analiza danych dotyczacych kapitatu ludzkiego - rotacja, dynamika i koszty
zatrudnienia, inwestycje w rozwdéj, wakaty.

Wspdlnicy zaangazowani w projekty sg stabilni i dtugoterminowi, co pozwala na budowanie
trwatych relacji z klientami i zapewnianie wysokiej jakosci ustug. Dodatkowo, w najblizszym
czasie nie jest planowany wzrost zatrudnienia, co pozwala na skupienie sig na istniejacych
projektach i unikanie dodatkowych obcigzen dla zespotu.

e Analiza jakosci komunikacji wewngtrznej w tym zapewnianie dostepu i przeptywu
informacji potrzebnych w przedsiebiorstwie.

Komunikacja w zespole jest na bardzo dobrym poziomie, wspdliniczki darzg sie szacunkiem i
zrozumienie. S zdane na siebie, pracujg nad relacja i starajg sie¢ wypracowywa¢ wspdlnie
zasady postepowania. Jednoczesnie przyznaja, ze nie ma procedur ktére umozliwiatby na
sprawne wdrozenie nowych oséb. Funkcjonowanie w tak malym zespole powoduje
zamkniecie na nowe style komunikacji i moze utrudni¢ funkcjonowanie firmy.

Celem przedsiebiorstwa w perspektywie rozwoju:

Celem przedsiebiorstwa w perspektywie rozwoju jest wzrost liczby klientéw na poziomie 10%
rocznie, celem jest réwniez wzrost udziatu w runku poprzez wzmocnienie widocznosci firmy i
wdrozenie strategii dziatari marketingowych przedsigbiorstwa oraz wzmocnienie kadry
menadzerskiej poprzez podniesienie ich kompetencji (udziat w szkoleniach) co bezposrednio
przetozy sie na poprawe funkcjonowania przedsigbiorstwa i poprawe jego pozycji na rynku.
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3. PLAN ROZWOJU KADRY KIEROWNICZEJ

Opis aktualnego i przysztego poziomu kompetencji menedzerskich (szczegétowe cele/efekty
uczenia sie) adekwatnie do:

Posiadanych kompetencji menedzerskich niezbednych do realizacji strategii
przedsiebiorstwa oraz do zarzadzania rozwojem kapitatu ludzkiego potrzebnego do rozwoju

przedsigbiorstwa.

Sytuacji przedsiebiorstwa i powszechnej wiedzy na temat wymagar kompetencyjnych kadr
menedzerskich w powiazaniu z faza rozwoju firmy, branzy w ktorej dziata oraz funkgji i roli

(aktualnej lub planowanej).

¢ Mapa rozwojowa opisujaca obszary do rozwoju wskazujace na logiczne powigzanie
ich z celami strategicznymi

Cele strategiczne przedsiebiorstwa Cele Planu Rozwojowego

Cel w perspektywie finansowe;j: W perspektywie zarzqdzania
przedsiebiorstwem uczestnik bedzie znat
podstawowe pojecia wykorzystywane w
ksiegowosci i finansach, bedzie zdolny
przetozyé podejmowane decyzje na
konkretne wyniki finansowe, bedzie potrafit
wykorzystywac systemy do zarzadzania
finansami

Cel w perspektywie w perspektywie rynku: | W perspektywie strategiczne uczestnik
bedzie umiat prowadzi¢ analizy zachowan
konsumenckich oraz potrzeb klientow
zewnetrznych. Bedzie zdolny okresli¢ grupy
docelowe formutowanych komunikatow.
Bedzie miat wiedze z zakresu ksztattowaniu
wizerunku  pracodawcy, bedzie znat
podstawy marketingu i zasady ksztattowania
relacji z otoczeniem. Bedzie zdolny do
stosowania réznych technik
marketingowych. Bedzie znal zasady
okreélenia celdw (np. zasada SMART).
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Cel w perspektywie proceséw
wewnetrznych:

W perspektywie przywddztwa uczestnik
bedzie wiedziat jakie czynniki wplywaja na
zaangaiowanie, bedzie zdolny do
identyfikacji czynnikdw wptywajacych na
sukces przedsiebiorstwa. Uczestnik bedzie
umiat zainspirowac pracownikow
odpowiednim komunikatem werbalnym.
Bedzie znat rowniez zasady tworzenia wizji,
bedzie zdolny do identyfikacji i interpretacji
trendéw rozwojowych. Uczestnik bedzie
potrafit  zainspirowa¢ ludzi poprzez
zbudowanie emocjonalnie nacechowanego
komunikatu na temat przysztoéci firmy.

Kadra zarzadzajg na tym etapie rozwoju firmy powinny uzupetni¢ luki kompetencyjne w 4

gléwnych obszarach, tj:
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e Orientacja e Zarzadzenie
strategiczna przedsiebiorstwem

Zarzadzanie

Okreélanie celdw i DEOGE
priorytetéw,innowacyj zarzadzame zmiang,
nos¢, analiza zarzadzanie relacjami

strategiczna z klientami

L
\ / Efektywna

Motywowanie komunikacja,
pracownikow, negocjowania,
delegowania zadan prezentacja,

Wykorzystanie
technologii ICT

e Zarzgdzanie * Komunikacja i
zespotem wykorzystanie
informacji

¢ Orientacja strategiczna - w zakresie orientacji strategicznej rozwdj kadry zarzadzajacej
bedzie nastepowat poprzez podniesienie kompetencji w zakresie okreslenia celow i
priorytetéw przedsiebiorstwa, budowy pozytywnego obrazu organizacji, co przyczyni
sie do budowy przewagi konkurencyjnej firmy, a takie w zakresie analizy strategicznej
firmy i innowacyjnosci co przetoiy sie na tworzenie i wdrazanie nowatorskich
rozwiazan z zakresu produktéw i ustug oferowanych przez przedsigbiorstwo.

e Zarzadzanie przedsiebiorstwem — w zakresie zarzadzania przedsiebiorstwem rozwdj
kadry zarzadzajacej bedzie nastepowat poprzez podniesienia kompetencji w obszarze
zarzadzania procesami przedsigbiorstwa oraz zarzadzania zmiang, pozwoli to
menadzerowi zidentyfikowaé zrédta oporu wobec zmian i stosowac techniki
ograniczeri. Umiejetnoéé zarzadzania procesami przetozy sie na analize poszczegélnych
proceséw w organizacji i planowanie systemowych rozwigzan zmierzajacych do ich
usprawnienia. Na rozwdj kadry zarzadzajacej wplynie réwniez podniesienie
kompetencji z zakresu zarzadzania relacjami z klientami — uwzgledniajacy zaréwno
obszar technologiczny jak i biznesowy.

e Zarzadzanie zespotem — motywowanie pracownikow oraz delegowanie zadan i
uprawniel to jedne z najwazniejszych kompetencji, ktore wptywaja na popraweg
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wynikéw osiaganych przez jednostki i zespoly pracownicze. Podnoszenie kompetencji
w tym zakresie wplywa nie tylko na podniesienie wydajnosci zespotu, ale moze
zapobiec réwniez wypaleniu zawodowemu menagerow.

e Komunikacja i wykorzystanie informacji — na rozwéj kadry zarzadzajgcej w tej grupie
wptynie podniesienie kompetencji w obszarze negocjowania, efektywnej komunikacji
i prezentacji — kompetencji niezbednych do petnienia funkcji menadzera na kazdym
szczeblu hierarchii firmy w kazdej organizacji.

Do wskazanych gtéwnych obszaréw nalezy dotaczyc¢ takze skuteczno$é menadzerska —
w tym zakresie rozwoj kadry zarzadzajacej bedzie nastgpowat poprzez podniesienie
kompetencji w zakresie orientacji na cel, co przetozy si¢ na zdolnos¢ i che¢ menadzera
do przejmowania odpowiedzialnosci i kontroli nad osigganiem celéw i rezultatow

przedsiebiorstwa.

e Cele ogdlne i szczegétowe rozwoju kadry kierowniczej opisane jezykiem efektéw
uczenia sie (np. uczestnik bedzie potrafit.., znat..,, rozumiat..., bedzie zdolny do ...).

W perspektywie strategicznej uczestnik bedzie umiat prowadzi¢ analizy zachowan
konsumenckich oraz potrzeb klientéw zewnetrznych. Bedzie zdolny okreéli¢ grupy docelowe
formutowanych komunikatéw. Bedzie zdolny do planowania dziatai biezacych oraz
dtugoterminowych. Bedzie potrafit definiowaé cele strategiczne i przektadac je na cele
operacyjne. Bedzie miat wiedze z zakresu ksztattowaniu wizerunku pracodawcy, bedzie znat
podstawy marketingu i zasady ksztattowania relacji z otoczeniem. Bedzie zdolny do
stosowania réznych technik marketingowych. Bedzie znat zasady okreslenia celéw (np. zasada
SMART). Bedzie zdolny do sformufowania misji strategicznej przedsigbiorstwa, uczestnik
bedzie potrafit dokonaé analizy potencjatu wewnetrznego przedsiebiorstwa w oparciu w
wybrane metody. Bedzie znat réwniez pojecia innowacyjnosci technologicznej — w tym
innowacyjnosci  ustugowej i produktowej. Uczestnik bedzie zdolny do wypracowania
nowatorskich rozwiazan, planowania ich wdrazania i wprowadzania je w zycie (takze z uzyciem
ICT).

W perspektywie zarzqdzania przedsigbiorstwem uczestnik bedzie zdolny do inicjowania
zmiany i bycia liderem ich wprowadzenia w przedsigbiorstwie, bedzie potrafit wptyna¢ na
postawy pracownikow, tj. pozytywne nastawienie wobec nowych wyzwar i zmian. Uczestnik
bedzie znat narzedzia marketingowe nastawione na ksztattowaniu relacjami z klientem, bedzie
zdolny do wykorzystania narzedzi komunikacji elektronicznej w celu nawigzania i utrzymania
kontaktu z klientem, bedzie umiat dostrzec réznorodno$¢ potrzeb swoich klientéw. Uczestnik
bedzie rozumiat znaczenie i role zarzadzania zmiang w przedsigbiorstwie bgdzie rowniez
zdolny zidentyfikowaé Zrédfa oporu wobec zmian w przedsigbiorstwie i zaprojektowac

dziatania stuzgce jego przezwyciezaniu.
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W perspektywie skutecznosci menadzerskiej uczestnik bedzie miat wiedze z zakresu
zarzadzania efektywnoscia przedsiebiorstwa, bedzie zdolny do zintegrowania dziatan
operacyjnych z potrzebami i strategia organizacji, bedzie wiedziat jak motywowac do osiggania
celédw, bedzie zdolny do inicjatywy w dziataniu.

W perspektywie zarzqdzania zespotem uczestnik bedzie znat zasady zarzadzania przez cele,
bedzie zdolny dokonaé¢ wyboru metod i narzedzi motywowania uwzgledniajac potrzeby i
mozliwosci zaréwno organizacji jak i pracownikéw. Bedzie potrafi powigza¢ motywowanie z
innymi obszarami zarzadzania zespotem. Bedzie zdolny zidentyfikowac réznorodnosc zasobow
indywidualnych i organizacyjnych potrzebnych do realizacji zadar. Bedzie zdolny prowadzic
prawidfowa komunikacje z pracownikami w trakcie realizacji zadan.

W perspektywie komunikacji i wykorzystanie informacji uczestnik bedzie znat zasady
efektywnej komunikacji, bedzie posiadat rowniez wiedze o znaczeniu komunikacji
niewerbalnej w przekazie informacji. Uczestnik bedzie rozumiat potrzebe komunikowang
przez rozmowe. Uczestnik bedzie potrafit zgromadzi¢ kompletne informacje na temat drugiej
strony, bedzie zdolny identyfikowaé interesy i potrzeby partnera negocjacyjnego. Uczestnik
bedzie znat zasady argumentowania. Uczestnik bedzie réwniez zdolny zorganizowac pracg w
wirtualnym zespole czy komunikowa¢ sig przy uzyciu technologii informacyjnych.

e Cele rozwoju powinny korespondowaé z celami strategicznymi przedsigbiorstwa i
odpowiadaé na zidentyfikowane kluczowe czynniki sukcesu.

Celami rozwojowymi przedsiebiorstwa s3:
1. Zaplanowanie przewidywalnych przychodéw firmy
2. Zwiekszenie sprzedazy w wybranej grupie docelowej.

3. Zapewnienie trwafej przewagi konkurencyjnej poprzez podnoszenie jakosci
oferowanych ustug i jakosci obstugi klienta.

4. Utrzymanie kluczowych klientéw korzystajac regularnie z ustug przedsigbiorstwa.
e Plany rozwoju powinny obejmowac okres nie diuzszy niz 2 lata.

W przeciggu najblizszych 2 lata przedsigbiorstwo planuje zwigkszy¢ sprzedaZ i pozyskac
kolejnych statych klientéw. Przedsiebiorstwo planuje réwniez zwigkszenie inwestycji w rozwoj

kadry menadzerskiej i pozostatych pracownikéw.

Szkolenia odbedg sie w ciggu najblizszych 2 miesiecy w oparciu o oferte ustug dostepnych w
Bazie Ustug Rozwojowych. Przedsiebiorca wybierajac ustuge powinien wskazac ustuge, ktdra
bedzie miata na celu podniesienie kompetencji kadry zarzadzajacej jak i pracownikow
pretendujacych do zajecia stanowisk menadzerskich w przysztosci w zakresie zarzgdzania

przedsiebiorstwem, zarzadzania zmiang, relacjami z klientami i zespotem, sprzedaig, ale
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przede wszystkim w zakresie budowania zaangaiowanego zespotu skupiajgcego si¢ na

rozwoju firmy w ktérej pracuje.

Plan rozwoju kadry kierowniczej w kontekscie strategii przedsiebiorstwa

Analiza map kompetencji i luk kompetencyjnych dla przedsigbiorstwa ,Alta Invest spétka z

ograniczong odpowiedzialnoscig” - (osobami kierowanymi na dziatanie edukacyjne sg 2 osoby:

Anna Habza i Beata Szczepanik - ich dotyczy analiza wiedzy obecnej i poziom pozadany) zostata

dokonana w oparciu o pigciostopniowe kryterium oceny, w ramach ktérego kluczowe dla

niniejszej diagnozy kompetencje zostaty oceniane w nastepujacej skali 1-5:

Imie i nazwisko: Anna Habza

Lp. Kompetencja Poziom Poziom Luka
aktualny pozadany kompetencyjna
Tak/Nie
1. Okreslanie celow i 3 5 Tak
~ priorytetéw przedsigbiorstwa
2.  Analiza strategiczna 4 5 Tak
3.  Ksztattowanie wizerunku 3 5 Tak
4. Innowacyjnosé 3 ) Tak
5. Delegowanie zadan i 2 5 Tak
~uprawnien
6. Motywowanie pracownikéw 3 '5 Tak
7. Zarzadzanie zmiang 3 5 Tak
8. Zarzadzanie relacjami z 3 5 Tak
klientami
9. Orientacja na cel 3 5 Tak
10. Wykorzystanie technologii IT 3 5 Tak
w procesie komunikacji .
11. Zarzadzanie finansami 4 5 Tak
12. Efektywna komunikacja |3 5 Tak
13. Negocjowanie 4 5 ~Tak
14. Prezentacje 4 5 Tak
15. Inspirowanie i budowane 3 5 Tak
Zaangazowania
16. Tworzenie i upowszechnianie 2 4 Tak
wizji
17. Ocenianie pracownikéw 3 5 Tak
18. Pozyskiwanie pracownikéw 3 5 Tak
19. Zarzadzanie procesami 3 5 Tak
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Imie i nazwisko: Beata Szczepanik

Lp. Kompetencja Poziom Poziom Luka
aktualny pozadany kompetencyjna
N o __ Tak/Nie

1. Okreslanie celow i 3 4 Tak
priorytetow przedsigbiorstwa

2. Analiza strategiczna 3 4 Tak

3. Ksztattowanie wizerunku 3 5 Tak

4. Innowacyjnosé 2 5 Tak

5. Delegowanie zadan i 2 5 Tak
uprawnien

6. Motywowanie pracownikow 3 5 Tak

7. Zarzadzanie zmiang 3 5 Tak

8. Zarzadzanie relacjami z 3 5 Tak
klientami

9. Orientacja na cel | 3 5 - Tak

10. Wykorzystanie technologii IT 2 5 Tak
w procesie komunikacji _

11. Zarzadzanie finansami 3 5 Tak

12. Efektywna komunikacja 3 5 Tak

13. Negocjowanie 3 5 Tak

14. Prezentacje 2 4 Tak

15. Inspirowanie i budowane 3 4 Tak
zaangaZowania

16. Tworzenie i upowszechnianie 3 4 Tak
wizji

17 Ocenianie pracownikow 3 5 Tak

18. Pozyskiwanie pracownikéw 2 5 Tak

19. Zarzadzanie procesami 2 5 Tak

Uczestnik po odbytym szkoleniu powinien rozwing¢ nastepujqce kompetencje oraz zwiqzane z

nimi wiedze i postawy:

1. Okreélanie celéw i priorytetdw przedsicbiorstwa (w jej ramach nabedzie wiedzg: pozna
zalozenia zarzadzania przez cele oraz umiejetnosci definiowania celéw strategicznych i
przektadania ich je na cele operacyjne). Sposéb weryfikaciji: studium przypadku - opracowanie

priorytetéw dziatania organizacji w sytuacji ztozonych celdw i ograniczonych zasobow.

2. Analiza strategiczna (w jej ramach nabedzie wiedze dotyczaca rynku, na ktérym dziata firma
— jego mozliwosci i ograniczen oraz umiejetnosci dokonania analizy potencjatu wewnegtrznego
przedsiebiorstwa w oparciu o wybrane metody). Sposéb weryfikacji: studium przypadku -

analizy strategiczna wybranego przedsigbiorstwa w ujeciu rynkowym i wewnetrznym.

str. 23



3. Ksztattowanie wizerunku (w jej ramach nabedzie wiedze z zakresu ksztattowania wizerunku
pracodawcy oraz umiejetnoéci doboru kanaty komunikacji adekwatnie do preferencii
wybranych grup docelowych, stosowania technik marketingowych). Sposéb weryfikacji:
studium przypadku - analiza strategii wizerunkowej wybranego przedsigbiorstwa w ujgciu

rynkowym i wewnetrznym.

4. Innowacyjno$é (w jej ramach nabedzie wiedze odnosnie zasad zarzadzania zmiang w
organizacji o r a z umiejetnosci poszukiwania informacji na temat trendéw w branzy, w ktorej
dziata przedsiebiorstwo; a takie wypracowywania nowatorskich rozwigzan, planowania
procesu ich wdrozenia i wprowadzania ich w zycie - takze z uzyciem ICT). Sposéb weryfikaciji:
studium przypadku przyktadéw innowacji wprowadzanych przez firmy wraz z oceng przyczyn

ich sukcesow i porazek.

5. Zarzadzanie finansami (w jej ramach nabedzie wiedze w zakresie podstawowych pojec
wykorzystywanych w ksiggowosci i finansach).Sposéb weryfikacji: symulacja z analizg
wybranych wskaznikéw bilansowych oraz wskazania mozliwych probleméw i zagrozen z nich

wynikajacych.

6. Zarzadzanie zmiana (w jej ramach nabedzie nastepujaca wiedze: rozumienie znaczenia i roli
zarzadzania zmiang w przedsiebiorstwie oraz umiejetnosci: inicjowanie zmiany i bycie liderem
ich wprowadzenia w przedsigbiorstwie, a takze wyksztalci postawy takie jak: pozytywne
nastawienie wobec nowych wyzwan i zmian, otwartos¢ i kreatywnosc). Sposéb weryfikacji:

warsztat polegajacy na projektowaniu procesu zmian wybranego przedsigbiorstwa.

7. Zarzadzanie relacjami z klientami (w jej ramach nabedzie wiedze na temat narzedzi
marketingowych nastawionych na ksztattowanie relacji z klientem oraz umiejetnosci
wykorzystywania narzedzi komunikacji elektronicznej w celu nawigzania i utrzymania
kontaktu z klientem, a takze wyksztalci postawe polegajaca na dostrzeganiu réznorodnosci
potrzeb swoich klientéw). Sposéb weryfikacji: studium przypadku modelowych narzedzi

komunikaciji elektroniczne;j.

8. Orientacja na cel (w jej ramach nabedzie wiedze w zakresie zarzadzania efektywnoscig
przedsiebiorstwa oraz umiejetnosci zintegrowania dziatan operacyjnych z potrzebami i
strategig organizacii, a takze wyksztatci postawy odpowiedzialnosci i inicjatywy w dziataniu).
Sposob weryfikacji: studium przypadku przyktadéw prawidtowo formutowanych celéw

organizacji.

9. Inspirowanie i budowanie zaangazowania (w jej ramach nabedzie wiedze w zakresie

identyfikowania czynnikéw wptywajacych na sukces w organizacji oraz umiejgtnosci
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zainspirowania pracownikéw odpowiednim komunikatem werbalnym). Sposéb weryfikacji:

studium przypadku - analiza sposobédw pobudzania zaangazowania w firmach.

10. Tworzenie i upowszechnianie wizji (w jej ramach nabedzie wiedzg w zakresie zasad
tworzenia wizji, identyfikacji i interpretacji trendéw rozwojowych oraz umiejgtnosci
projektowania przysztych aktywnosci i zainspirowania ludzi poprzez zbudowanie emocjonalnie
nacechowanego komunikatu na temat przysztosci firmy).Sposob weryfikacji: studium

przypadku — analiza scenariuszy tworzenia wizji rozwoju przez przyktadowe firmy.

11. Wykorzystanie technologii IT w procesie komunikacji (w jej ramach nabedzie wiedzg w
zakresie zastosowania technologii ICT w procesie komunikacji i zasad tworzenia komunikatéw
w wykorzystywanych technologiach oraz umiejetnosci swobodnego poruszania sig w sieci i
korzystania z multimediéw, wykorzystywania aktywnosci spotecznosciowej w procesie
komunikacji). Sposéb weryfikacji: studium przypadku — analiza treéci komunikacyjnych

tworzonych przy uzyciu mediéw spotecznosciowych / technologii

12. Pozyskiwanie pracownikéw (w jej ramach nabedzie wiedze w zakresie aktualnych
przepiséw prawa pracy majace znaczenie dla organizacji i przebiegu procesu rekrutacji oraz
zakresie zrodet informacji o rynku pracy, nabedzie wiedze o metodach selekgji kandydatéw,
bedzie wskazywat wady i zalety réznych kanatéw pozyskania kandydatéw oraz metod selekcji).

Sposéb weryfikacji: studium przypadku — analiza dokumentéw, przygotowanie ogtoszenia o
prace.

13. Ocenianie pracownikéw (w jej ramach nabedzie wiedze o tym czemu stuzy prowadzenie
ocen pracowniczych, bedzie znat etapy procesu oceniania oraz metody i narz¢dzia oceniania,
bedzie wiedziat w jaki sposéb powigza¢ ocenianie z innymi podsystemami zarzadzania
zespofem). Sposéb weryfikacji: studium przypadku — analiza dokumentow, przygotowanie

przyktadowej ankiety.

14. Motywowanie pracownikéw (w jej ramach nabedzie wiedze w zakresie podstawowych
teorii motywacji, bedzie znat koncepcije zarzadzania réznorodnoscig, bedzie znat zasady
zarzadzanie przez cele, bedzie posiadat wiedze odnosnie metod i narzedzi finansowego i
pozafinansowego motywowania pracownikéw, bedzie wiedziat jak powigza¢ motywowanie z
innymi obszarami zarzadzanie zespotem). Sposéb weryfikacji: studium przypadku — warsztaty

zespotowe.

15. Zarzadzanie procesami ( w jej ramach nabedzie wiedze w zakresie podejscia procesowego
do zarzadzania i definiowania proceséw, bedzie wiedziat jak definiowa¢ procesy, nabedzie

wiedze w zakresie zasad opisu cyklu procesowego organizacji, bedzie miat wiedzg o cechach i
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parametrach procesu). Sposéb weryfikacji: studium przypadku - analiza proceséw

zachodzacych w przedsigbiorstwie.

16. Delegowanie zadan i uprawnieri (w jej ramach nabedzie wiedze w zakresie wiedzy na temat
czynnikdéw majacych znaczenie dla ztozonosci i trudnosci zadan, bedzie wiedziat jak
identyfikowa¢ réznorodnos¢ zasobéw indywidualnych i organizacyjnych potrzebnych do
realizacji zadan, bedzie wiedziat jakie znaczeni ma delegowanie zadan). Sposéb weryfikacji —

studium przypadku.

Dziatania proponowane w ramach Planu Rozwoju

¢ Dziatania do realizacji w ramach wsparcia dla przedsigbiorcy i wskazanie na jakie
potrzeby one odpowiadaja.

Aktualna sytuacja przedsiebiorstwa wymaga skupienia sie¢ na 3 obszarach — planowania
finanséw, co jest takze skorelowane ze zwigkszeniem sprzedazy wsrdd kluczowych klientow
biznesowych, efektywnego zarzadzania zadaniami i sktadanymi przez klientow zamowieniami
oraz przywodztwa, co przetozy sie na zwigkszenie efektywnosci zespotu i wigksze
zaangazowanie w dazenie do wspdlnego sukcesu przedsiebiorstwa.

e Wskazéwki dla przedsiebiorcy, jakie dziatania nalezy podjaé, aby osiggnaé
wyznaczone cele.

Kluczowa wskazéwka dla przedsiebiorcy wynikajaca z diagnozy jest podjecie dziatan na rzecz
rozwoju kadry zarzadzajacej, co przetozy sig na poprawe efektywnosci biznesowej w obszarze
finanséw, zarzadzania i funkcjonowania wg. okreslonego modelu i konkretnej strategii
biznesowej. Dziatanie te nalezy rozpoczaé od ustug szkoleniowych. Z analiza sytuacji firmy
wynika, Ze osoby ktére powinny by¢ skierowane na szkolenia to: Anna Habza i Beata
Szczepanik, na tym etapie rozwoju przedsiebiorstwa powinny skorzysta¢ ze szkolenia
uzupetniajgcego luki kompetencyjne w nastepujacym obszarach.:

» Zarzadzanie przedsiebiorstwem — w tym obszarze wskazane sg np. szkolenia z zakresu
zarzadzanie relacjami z klientami, zarzgdzania finansami, zarzadzaniem zmiang.

> Komunikacja i wykorzystanie informacji — w tym obszarze wskazane sg np. szkolenia z
zakresu efektywnej komunikacji, prezentacji i negocjacji, komunikowanie wartosci w
dziataniach marketingowych i sprzedazowych, wykorzystania technologii

» Orientacja strategiczna —w tym obszarze wskazane sg np. szkolenia z zakresu szkolenia
z zakresu okreslania celéw i priorytetodw, innowacyjnosci, analizy strategicznej.

» Zarzadzanie zespotem - w tym obszarze wskazane sg np. szkolenia z zakresu
motywowania pracownikéw i delegowania zadan

str. 26



Charakterystyka dziatan stuzacych osiagnigciu celéw Planu Rozwoju w ramach wsparcia dla

przedsiebiorstwa ,Alta Invest spotka z ograniczong odpowiedzialnoscig”

1. SZKOLENIA

Tytut/Zakres szkolenia Szkolenia w obszarze zarzgdzania przedsiebiorstwem w
szczego6lnosci szkolenia z zakresu zarzadzanie relacjami z
klientami, zarzgdzania finansami.

{Cel szkolenia Podniesienie kompetencji menagerskich

:Cele PR wspierane przez - Uczestnik bedzie znat korzysci jakie wynikajg z wdroZenia

iszkolenie koncepcji zarzgdzania relacjami z klientami, bedzie zdolny do

wskazania zwigzku pomiedzy strategig generalng
przedsiebiorstwa i strategig marketingowa, bedzie znat
narzedzia marketingowe nastawione na ksztaftowanie relacji z
klientem, bedzie znat najwazniejsze zachowania

konsumentéw.

- Uczestnik zdobedzie wiedzy w zakresie podstawowych poje¢
wykorzystywanych w ksiegowosci i finansach, bedzie rozumiat
wskazniki finansowe. Bedzie posiadat wiedze na temat
interpretacji wskaZnikéw finansowych. Uczestnik pozna réine

metody pozyskiwania funduszy na dziatalnos¢ organizaciji.
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iRezultaty realizacji PR - Uczestnik bedzie potrafit wskaza¢ i opisa¢ potrzeby oraz

‘wspierane przez szkolenie oczekiwania réznych grup klientéw, bedzie potrafit dokonac
analizy i interpretacji badan marketingowych, bedzie potrafit
wykorzystaé¢ narzedzia komunikacji elektronicznej w celu
nawigzania i utrzymania kontaktu z klientem, bedzie znat
oferte rynkowa rozwigzan technologicznych typu CRM oraz
potrafit wykorzystac narzedzia ICT i oprogramowanie

wspierajgce zarzadzanie relacjami z klientami

- Uczestnik bedzie potrafit przetozy¢ podejmowane decyzje na
konkretne wyniki finansowe. Bedzie tworzyt lub wspottworzyt
plany finansowe organizacji. Bedzie potrafit dobrze ocenic
realnoéé budzetu, sprawnie weryfikowad przyjete zatozenia.
Uczestnik bedzie potrafit takze mysle¢ o dtugoterminowej
optacalnosci optymalizacji kosztéw i perspektywie korzysci.
Bedzie zdolny i wykorzysta¢ narzedzia ICT i oprogramowanie

wspierajgce proces zarzadzania finansami

- Kompetencje spoteczne: uczestnik bedzie dostrzegat
znaczenie relacji bezposredniej w utrzymaniu klienta oraz
réznorodnos$é potrzeb swoich klientéw, bedzie profesjonalny w

kontaktach interpersonalnych, bedzie odpowiedzialny i rzetelny w

wykonywanej pracy

‘Forma zajec Warsztat praktyczny — oparty o wymiane doswiadczen,

case studies, symulacje, prezentacje.

Grupa docelowa (kadra Anna Habza i Beata Szczepanik

‘menadzerska)
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Tytut/Zakres szkolenia Szkolenia kierunkowe w obszarze komunikacji i wykorzystania
informacji, w szczegolnosci szkolenia z zakresu efektywnej
komunikacji, prezentacji i negocjacji. Szkolenia specjalistyczne
z zakresu wykorzystania technologii oraz komunikowania

wartosci w dziataniach marketingowych i sprzedazowych.

Cel szkolenia Podniesienie kompetencji menagerskich

‘Cele PR wspierane przez szkolenie - Uczestnik bedzie znat zasady efektywnej komunikacji, bgdzie
znat zasady formutowania poprawnych wypowiedzi, bedzie
znat rézne sposoby przekazywania informaciji. Uczestnik bedzie
znat zasady przygotowania prezentacji, bedzie miat wiedz¢ na
temat zasad wystgpien publicznych, bedzie znat zasady

argumentowania.

- Uczestnik bedzie znat techniki negocjacyjne, bedzie znat
podstawowe style negocjowania. Bedzie miat wiedzeg o
sposobach przygotowania sie¢ do negocjacji oraz o procesie
argumentowania. Bedzie miat podstawowa wiedz¢ z zakresu

psychologii pozwalajacq na zarzadzanie emocjami.

- Uczestnik zdobedzie wiedze na temat zastosowania
technologii ICT w procesie komunikacji. Bedzie znat programy
mogace stuzy¢ efektywnej komunikacji, bedzie znat zasady
bezpieczenstwa komunikacji w sieci. Bedzie zant zasady
tworzenia komunikatéw w wykorzystywanych technologiach

(np. w komunikatorach).
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Rezultaty realizacji PR wspierane

‘przez szkolenie

iForma zajec

.Grupa docelowa (kadra

‘menadzerska)

- Uczestnik bedzie rozumiat potrzeby komunikowane przez

rozmoéwce i wykazuje w stosunku do niego empatie, bedzie
prezentowat postawe otwartosci. Uczestnik bedzie rowniez
zdolny formutowac jasny i klarowny przekaz, bedzie potrafit

zaoponowac nad emocjami w czasie prezentowania

- Uczestnik bedzie potrafit zgromadzi¢ kompletne informacje
na temat drugiej strony. Bedzie potrafi podczas negocjacji
kontrolowaé emocje. Uczestnik bedzie potrafit zastosowac
szeroki wachlarz argumentacji. Bedzie zdolny zidentyfikowac

interesy i potrzeby partnera negocjacyjnego

- Uczestnik bedzie potrafi swobodnie poruszac sie w sieci i
korzystaé z multimedidw, bedzie wiedziat jak wykorzystac
aktywnos¢ spotecznosciowg w procesie komunikacji. Bedzie
potrafit budowac tresci przy uzyciu form typowych dla nowych
medidw. Uczestnik bedzie komunikowat sie przy uzyciu
technologii informacyjnych, co pozwoli mu zorganizowac prace

w wirtualnym zespole.

- Kompetencje spoteczne: uczestnik bedzie profesjonalny w
kontaktach interpersonalnych, bedzie odpowiedzialny i
rzetelny w pracy, bedzie odpowiedzialny za przekazywane
informacje i ich odbiér. Bedzie réwniez etyczny i uczciwy w
przekazywaniu informacji i komunikacji wykorzystujgcej

technologie IT

Warsztat praktyczny — oparty o wymiane doswiadczen, case

studies, symulacje, prezentacje.

Anna Habza i Beata Szczepanik
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Tytut/Zakres szkolenia

‘Cel szkolenia

iCele PR wspierane przez szkolenie

Szkolenia w tym obszarze powinny skupic si¢ na podniesieniu
kompetencji z zakresu ksztattowania wizerunku, analizy

strategicznej oraz wykorzystania zasady SMART.

Podniesienie kompetencji menagerskich w obszarze

kompetencji szczegdétowych

- Uczestnik bedzie miat wiedze z zakresu ksztattowania
wizerunku pracodawcy. Bedzie znat podstawy marketingu i
zasady ksztattowania relacji z otoczeniem (ang. public relations
—PR). Bedzie znat zasady tworzenia strategii. Bedzie umiat
korzystaé z nowoczesnych kanatéw komunikacji. Bedzie znat
zasady tworzenia komunikatow. Uczestnik bedzie miat wiedze

z zakresu spotecznej odpowiedzialnosci biznesu.

- Uczestnik bedzie znat metody i narzedzia analizy strategicznej
rynku i konkurencji, bedzie miat wiedze dotyczgcg rynku, na

ktérym dziata firma — jego mozliwosci i ograniczen
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Rezultaty realizacji PR wspierane - Uczestnik bedzie umiat prowadzi¢ analizy zachowan

przez szkolenie konsumenckich oraz potrzeb klientéw zewnetrznych i
wewnetrznych organizacji. Bedzie potrafit sformutowac cele
strategii dotyczacej spotecznej odpowiedzialnosci biznesu i
ksztattowania wizerunku pracodawcy. Uczestnik bedzie potrafi
dobraé kanaty komunikacji adekwatnie do preferencji
wybranych grup docelowych. Uczestnik bedzie umie stosowac

techniki marketingowe

- Uczestnik bedzie potrafit oceni¢ pozycje konkurencyjng
przedsiebiorstwa na rynku oraz wybra¢ wiasciwg dla niego
opcje strategiczng. Bedzie wstanie zidentyfikowac i dobra¢
Zrédta informacji i danych potrzebnych do dokonania analizy
strategicznej. Bedzie umiat przetwarza¢ zebrane informacje i
wyciggac z nich wnioski stuzace ocenie potencjatu oraz pozyciji

przedsiebiorstwa

- Kompetencje spoteczne: uczestnik bedzie przestrzegat zasad
etyki w biznesie, bedzie zdolny do planowaniai

konsekwentnego realizowania wspélnie z pracownikami wizji
marki przedsiebiorstwa, uczestnik bedzie rozumiat ztozonosc¢
zjawisk spotecznych i ekonomicznych, bedzie odpowiedzialny

za przysztosé przedsiebiorstwa

‘Forma zajec Warsztat praktyczny — case studies, symulacje
‘Grupa docelowa (kadra Anna Habza i Beata Szczepanik
:menadzerska)
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Tytul/Zakres szkolenia

‘Cel szkolenia

‘Cele PR wspierane przez szkolenie

iRezultaty realizacji PR wspierane

przez szkolenie

Udziat w szkoleniach z zakresu kompetencji menagerskich w
obszarze przywoédztwa, w tym szkolenia z zakresu tworzenia i
upowszechniania wizji, inspirowanie i budowanie
zaangazowania.

Podniesienie kompetencji menagerskich

- Uczestnik bedzie znat zasady tworzenia wizji, bedzie
identyfikowat i interpretowat trendy rozwojowe, bedzie znat
sposoby angazowania ludzi we wspéttworzenie i realizacje
wizji

- Uczestnik bedzie wiedziat jakie czynniki wptywajg na
zaangazowanie, bedzie znat regute zaangazowania i
konsekwencji. Uczestnik bedzie znat koncepcje modyfikacji
zachowari/uczenia sie, bedzie znat metody i narzedzia

budowania zaangazowania

- Uczestnik bedzie umiat projektowac przyszite aktywnosci,
bedzie potrafit zinterpretowac przyszia rzeczywistos¢ w
kontekscie istniejgcych obecnie uwarunkowan, bedzie potrafit
zainspirowac ludzi poprzez zbudowanie emocjonalnie

nacechowanego komunikatu na temat przysztosci firmy

- Uczestnik bedzie potrafity oceni¢ potencjat pracownikow,
bedzie potrafit delegowac zadania zgodnie z kompetencjami
pracownikéw, bedzie wstanie zainspirowa¢ odpowiednim
komunikatem werbalnym, bedzie umiat stosowa metody i
narzedzia budowania zaangazowania. Uczestnik bedzie zdolny
pobudzaé pracownikéw do dziatania poprzez dawanie

przyktadow, ktérych oni oczekuja.

- Kompetencje spoteczne: uczestnik bedzie swiadomie buduje
wiarygodno$é, bedzie charyzmatyczny, bedzie potwierdzat
swoja warto$¢ jako menadzera w dziataniu, bedzie odbierany
przez wspotpracownikdéw jako wiarygodny, bedzie sprawnie i
skutecznie tworzyt rozwigzania podnoszace zaangazowanie

pracownikéw
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‘Forma zajec Warsztat praktyczny — oparty o wymiane doswiadczen, case

studies, symulacje, prezentacje.

‘Grupa docelowa (kadra Anna Habza i Beata Szczepanik
;menadzerska)
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Tytut/Zakres szkolenia

iCel szkolenia

‘Cele PR wspierane przez szkolenie

Udziat w szkoleniach, ktére podniosg kompetencje menagera
w zakresie kompleksowego zarzadzania zespotem co przetozy
sie na poprawe jakosci pracy catego zespotu, w tym szkolenia
dotyczgce motywowania pracownikéw, pozyskiwania
pracownikéw, delegowania zadan i uprawnien, oceny

pracownikow.

Podniesienie kompetencji menagerskich

- Uczestnik bedzie znat podstawowe teorie motywacji, bedzie
znat koncepcje zarzgdzania réznorodnoécig, w tym zarzadzania
pracownikami w $rodowisku wielokulturowym. Bedzie miat
wiedze na temat zasad zarzadzania przez cele. Bedzie znat
metody i narzedzia finansowego i pozafinansowego
motywowania pracownikow. Uczestnik bedzie znat zasady
tworzenia systeméw motywacyjnych. Uczestnik bedzie
wiedziat, w jaki sposéb powigza¢ motywowanie z innymi
obszarami zarzadzania zespotem (np. ocenianiem,

wynagradzaniem, rozwojem).

- Uczestnik bedzie znat przepisy prawa pracy majace znaczenie
dla organizacji i przebiegu procesu rekrutacji oraz monitoruje
zmiany prawne, ktore sg istotne dia tego procesu, bedzie znat
metody selekcji kandydatow. Bedzie wiedziat jak wskazac
wady i zalety réznych kanatéw pozyskania kandydatéw oraz

metod selekciji.

- Uczestnik bedzie miat wiedze e na temat czynnikéw majacych
znaczenie dla ztozonosci i trudnosci zadan, bedzie
identyfikowat r6znorodno$¢ zasob6w indywidualnych i
organizacyjnych potrzebnych do realizacji zadar. Bedzie
wiedziat jakie znaczenie ma delegowanie uprawnien dla

procesu
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‘Rezultaty realizacji PR wspierane

przez szkolenie

Forma zaje¢

- Uczestnik bedzie potrafit dokonaé wyboru metod i narzedzi
motywowania uwzgledniajac potrzeby i mozliwosci zaréwno
organizacji jak i pracownikéw. Bedzie potrafit dopasowac
metody i narzedzia motywowania do stanowiska pracy. Bedzie
umiat stworzy¢ spéjny system motywacyjny oparty na jasnych
zasadach. Uczestnik bedzie potrafi przewidywa¢ zachowania

pracownikow

- Uczestnik bedzie potrafit fi znaleZ¢ i oceni¢ wartos¢ informacji
na temat lokalnego rynku pracy. Bedzie wiedziat jak
monitorowac zmiany na rynku pracy oraz ocenia ich znaczenie
dla sytuacji swojego przedsiebiorstwa. Uczestnik bedzie
potrafit opracowac ogloszenie rekrutacyjne. Bedzie potrafit
przeprowadzi¢ rozmowe rekrutacyjng skoncentrowang na
diagnozie kompetencji kandydata. Bedzie potrafit podjac
decyzje o wyborze kandydata bazujac na obiektywnych
kryteriach.

- Uczestnik bedzie prawidtowo oceniat czas niezbedny do
wykonania okre$lonego zadania. Bedzie prawidtowo oceniat
ztozono$c i stopien trudnosci zadan, bedzie potrafit
identyfikowat jakie zasoby indywidualne i organizacyjne sg
niezbedne do zrealizowania zadan. Bedzie zdolny do
przekazuje uprawnian biorgc pod uwage kompetencje oraz
predyspozycje indywidualne pracownika. Bedzie prowadzit
prawidtowa komunikacje z pracownikami w trakcie realizacji

zadan

- Kompetencje spoteczne: uczestnik bedzie jasno
komunikowat oczekiwanie wobec pracownikéw, bedzie
tworzyt przyjazng atmosfere pracy zachecajac pracownikow do
angazowania sie w realizowane zadania, bedzie wrazliwy na
potrzeby i oczekiwania réznych grup pracownikéw, bedzie
prezentowat szacunek wobec podwtadnych, bedzie zachecat
pracownikéw do podejmowania inicjatyw, bedzie zachowywat
obiektywizm w procesie oceniania, bedzie otwarty na opinie

pracownikéw

Warsztat praktyczny — oparty o wymianeg doswiadczen, case

studies, symulacje, prezentacje.
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Grupa docelowa (kadra Anna Habza i Beata Szczepanik

‘menadzerska)

Harmonogram szkolen: zgodnie z umowg podpisang przez przedsigbiorcg, szkolenia powinny
odby¢ sie do korica maja 2023 roku. Przedsiebiorca deklaruje wigc, ze szkolenia w oparciu o

Baze Ustug Rozwojowych zostang zrealizowane w tym terminie.
Raport sporzadzit: Podpis przedsiebiorcy:

978
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