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12-dniowy program w szczegaélnosci przeznaczony dla os6b odpowiedzialnych
bezposrednio za kreowanie strategii dziatania firmy jak i jej zarzadzanie

- wtascicieli, prezesow, dyrektoréw zarzadzajgcych, cztonkdéw zarzadow, wyzszej
kadry menedzerskiej. Silng sugestig jest realizacja programu przez zasadniczy
zespot strategiczny firmy - najczesciej to cztonkowie zarzadu firmy,

czesto to kluczowi dyrektorzy

Jest to jedyny na polskim rynku program, ktéry w relatywnie

krotkim czasie (4,5 miesigca) pozwala na:

« Zbudowanie lub skorygowanie strategii firmy pozwalajacej realnie
konkurowac w oparciu o zatozenia antykruchosci i zwinnosci

» Zbudowanie swiadomosci nowej normalnosci

- Zdobycie nowoczesnej, jednoczesnie praktycznej(nie-akademickiej)
wiedzy oraz narzedzi pozwalajgcych na wdrozenie rzeczywiscie
adekwatnego do obecnych wymogéw rynkowych, zarzagdzania
organizacja biznesowg

CELE ZASADNICZE WARSZTATOW

1. Zbudowanie przez uczestnika listy kluczowych pytan, na ktore jego
firma musi sobie odpowiedzie¢, aby stworzy¢ skuteczng strategie
biznesowg

2. Zidentyfikowanie przez uczestnika listy najwazniejszych luk

w istniejgcej strategii i zarzadzaniu operacyjnym jego firmy, na ktdre
nalezy znalez¢ odpowiedz

3. Przeprowadzenie przez uczestnika procesu budowania/korygowania
strategii swojej firmy odpowiadajgcej obecnym wyzwaniom
wzrastajacej konkurencyjnosci rynkowej oraz wytyczenie kierunkéw
dalszej pracy koniecznej do rozwijania praktycznego planu
Luciekania do przodu”, czyli zbudowania inzynierii ciagtego
ewoluowania przewagi konkurencyjnej
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Program Kompendium MBA Il

Dzien1

« Historyczne uwarunkowania rozwoju spotecznego i ekonomicznego. Ich wptyw na obecna sytuacje
i determinanty skutecznosci w ,nowej normalnosci” (nielinearnos¢, antykruchos¢, pokolenia etc.)
-0,5dnia

« Zarzadzanie strategiczne (analiza strategiczna, macierz Quest) - narzedzia analizy 0,5 dnia

1. Obszary dziatania firm niedostosowane do dzisiejszej sytuacji ekonomicznej

a.Swiadomo$¢ wymogéw sytuacji (zmian)

b. Spos6b mysleniai dziatania

c. Model biznesu

d. Kompetencje zarzadcze

e. Kompetencje sprzedazowe, marketingowe, obstugi klienta

f. Poziom skutecznosci i wydajnosci pracy

g. Poprawny Kontroling -,Nie mierzysz, nie zarzagdzasz"

2. Btedne strategie (a naprawde ich brak) konkurowania (czytaj: utrzymania sie za wszelka cene

na rynku) w gospodarce przechodzacej koncowa faze transformaciji.

a. Autodestrukcja i destrukcja rynku - ,podrzynanie” innym i sobie gardta

b. Walka tym, czym potrafie: cena, rabat, relacje

3. Czas sie zabra¢ za strategie!

a. Niezbedne dziatania w erze gtebokich zmian zachodzacych w ,Nowej normalnosci” rynku globalnego

jak i rynku polskiego oraz zagrozen i mozliwosci z tym zwigzanych

b. Dynamiczne budowanie przewagi konkurencyjnej, zanim Twoi konkurenci zorientuja sie

w rzeczywistym wymiarze obecnych zmian rynkowych

c. Skutecznie kontrolowanie procesu ,uciekania do przodu” - wyprzedzania konkurencji

d. Jakie dziatania podja¢, aby wydajnie i praktycznie budowac firme zdolng do konkurowania

w ,Nowej normalnosci”

e. Kluczowe czynniki oraz ich wzajemny balans (od strategii po zrownowazony rozwoj)

w skutecznym zarzadzaniu konkurencyjng organizacjg

4. Zbalansowany rozwéj - unikanie btedoéw i zagrozen dynamicznego rozwoju

a.Typowe zagrozenia i btedy strategiczne

b. Jakich strategicznych bteddéw nie popetnia¢ w zarzadzaniu w ,Nowej normalnosci” - jak reagowac

wtasciwe

c. Jak zarzadza¢ ryzykiem strategicznym oraz unika¢ niebezpieczenstw i btedéw zwigzanych z szybkim,

niekontrolowanym, rozwojem firmy



DZIEN 2

« Wprowadzenie do procesu planowania strategicznego

1. Wprowadzenie - nowego oblicza strategii konkurowania w Polsce

a. Dlaczego tzw. Sustainable Competitive Avantage (Mozliwa do utrzymania przewaga konkurencyjna)
nie wystarczy juz do skutecznego konkurowania

b. Budowanie przewagi konkurencyjnej w oparciu o:

I. Transient Advantage - Przemijajaca przewage konkurencyjna,

Il. Nieznany w Polsce skuteczny marketing oraz Marketing 3.0

lIl. Profesjonalng obstuge klienta

IV. Skuteczne uruchamianie potencjatu pracownikéw firmy pozwalajgce firmie na kreatywnosc¢ i szybkie
reagowanie na zmiany

2. Budowanie strategii firmy - na jakie poczatkowe pytania nalezy sobie odpowiedzie¢ przy
formutowaniu strategii

3. Proces planowania strategicznego - wprowadzenie.

a. ETAP I: Analiza podstawowych zatozen biznesowych firmy

|. Jakiego rodzaju dziatalno$¢ prowadzimy i dlaczego? (misja, wizja, cele strategiczne, wartosci/
kultura firmy)

ll. Analiza strategiczna otoczenia zewnetrznego i sytuacji wewnetrznej firmy w oparciu o wybrane
typy analiz

[ll. Formutowanie kluczowych szczegdtow strategii

IV. Opcjonalna analiza: analiza btekitnego oceanu - nowe pozycje rynkowe dzieki wypracowaniu nowych
propozycji wartosci dla szerokich rzesz klientow

V. Zastosowanie koncepcji Zrownowazonej Karty Wynikéw w planowaniu strategicznym

b. ETAP II. Przetozenie strateqgii na dziatania operacyjne

. Cele finansowe (poziom obrotéw, stopa zysku, marzowosé, redukcja kosztow, wydatki na BiR)

[I. Kluczowe procesy

lll. Kluczowe technologie

IV. Kluczowe zasoby ludzkie

V. Kluczowe wartosci kultury organizacyjnej (dla klientéw wewnetrznych i zewnetrznych)

DZIEN 3

» Budowa strategii konkurowania - marketing strategiczny i operacyjny

1. Rola marketingu strategicznego jak i operacyjnego w planowaniu strategii firmy

2. Najpierw BIZNESOWA WIZJA - a dopiero potem MARKETING - jako weryfikator, a nastepnie jako droga
do odpowiedzi na pytanie: JAK?

3. Co jest prawdziwym sednem marketingu i jak osigga¢ wydajnie skuteczno$¢ w dziataniach
marketingowych?

4. ,Marketing neandertalski” - czyli, jak wiele firm wyrzuca pienigdze w btoto?

5. Marketing jako centrum kosztéw lub najlepiej zwracajaca sie inwestycja

6. Mierzenie skutecznosci dziatan marketingowych

7. Jak skuteczne wspdtpracowac z osobami odpowiedzialnymi za marketing w firmie



DZIEN 4

« Sprzedaz (w tym on-line) - 1dzien

1. Projektowanie kampanii on-line i sprzedaz on-line

a. Najwiekszy btad w social media - sprzedaz przy pierwszym kontakcie

b. Petla skutecznego dziatania: twérz, mierz, wyciaggaj wnioski

c. Grupa docelowa: taktycznai strategiczna

d. Narzedzie Facebook audience Insight

e. Jak budowac content marketing

f. Reklamy Lookalike

g. Pixel Facebooka

h. CTA(call to action) w reklamach FB

i. Strategia kampanii webinarowych Lead generation

j. Messenger

k. Oferty pracy na Fb

I. Przydatne narzedzia: Facebook Pixel Helper, Similar Web, Biblioteka Reklam, Google Trends,
Answer The Public

2. System sprzedazy w Organizacji - SALES ENGINE

a. System sprzedazy:

. .Globalny Dashboard Sprzedazy”

[l. Narzedzie mapujace rynek docelowy i jego pokrycie

[ll. Standardy i modele dziatania wzgledem Klientow

IV. Zasady funkcjonowania struktur sprzedazowych

V. Oprogramowanie i narzedzia elektroniczne do wspierania pracy sit sprzedazy, pomagajace,
przyktadowo w sprzedazy catego katalogu indeksow towarowych

VI. Dziatania marketingowe koordynowane z sitami sprzedazy oraz kwestie marketingowe stuzace sitom
sprzedazy, w tym kontrola i ksztattowanie polityki cenowej

VII. Proces rozwoju w zakresie kompetencji oraz metod pracy podnoszacych skutecznos¢ i motywacje.
b. System zarzadzania sprzedaza:

I. Budzet roczny przychodow ,po Klientach”

[l. Planowanie dziatan i wizualizacja planow oraz wynikow, prowadzone przez szefa sprzedazy dla zespotu
sprzedazowego

[ll. Dbanie o motywacje finansowa i niefinansowa ludzi (monitoring wynagrodzenia i grywalizacje).
c. Model pracy handlowca:

|. Portfel Klientow i region handlowca

Il. Cele sprzedazowe handlowca - wyrazone we wskaznikach pracy oraz w wartosci przychodu/marzy.
Prognozowanie sprzedazy

[ll. Narzedzia zarzadzania aktywnos$ciami wzgledem Klientow, aktywnosciami Klientow wzgledem
Firmy oraz innymi danymi zwigzanymi z praca handlowg (w tym kwotami przychodu). Raportowanie
IV. Narzedzia (tabele, checklisty, opracowania) zarzadzania Klientem (account management) oraz
pozyskiwania Klientéw konkurencji

V. Rutyna/,marszruta” pracy handlowca w skali tygodnia, miesigca i kwartatu. Harmonogram pracy/
kalendarz pracy

VI. Zarzadzac¢ sobg w czasie: zadania i dziatania do realizacji (nie wizyty/spotkania).

VII. Sledzenie aktualnego poziomu wynagrodzenia oraz benefitéw niefinansowych handlowca

3. Najwazniejsze koncepty sprzedazowe (sprzedaz transformacyjne, IV i V Generacja, Inzynierie

sprzedazowe) dla wyzszej kadry - jak sprzedaja w firmie, czego brakuje



DZIEN5

« Finanse

1. Czytanie z podstaw ksiegowosci - sprawozdania finansowe

a. TRIADA KSIEGOWOSCI - rozumieé powigzania sprawozdan finansowych - bilans, rachunek zyskéw

i strat oraz rachunek przeptywow pienieznych

b. Pierwszy poziom analizy - sprawozdania finansowe - jak w prosty sposob wyciggac¢ kluczowe wnioski?
2. Analiza wskaznikowa - finansowa nawigacja menedzera

c. Najwazniejsze wskazniki - ptynnosci, sprawnosci, zadtuzenia, rentownosci - 0 czym nam one méwig?
Drugi poziom analizy

d. Interpretacja wynikow analizy - jak prosto dokonywac ich syntezy?

e. Ocena kondycji finansowej przedsiebiorstwa - wykorzystanie analizy wskaznikowej do zdefiniowania
,Gdzie jest i jaka jest moja firma?”

3. Zarzadzanie kapitatem obrotowym - czyli nie tylko chcie¢, ale méc

f. Pojecie kapitatu obrotowego - niezwykle czesto pomijany ,motor” zbalansowanego rozwoju

g. Biezace zarzadzanie kapitatem obrotowym (zapasy, naleznosci, zobowigzania, gotdéwka, ptynnos¢)

i cykl gotowki netto

h. Rodzaje strategii zarzadzania kapitatem obrotowym i konsekwencje wyboru kazdej z nich

4. Rachunek kosztow - warunek konieczny (zarys problematyki)

i. Pojecie kosztu i rodzaje kosztow z uwzglednieniem réznych przekrojow klasyfikacyjnych

j. Metody kalkulacji kosztow: od kalkulacji tradycyjnej po metode ABC (Activity Based Costing) oraz
analiza odchylen

k. Koszty w roznych metodach ustalania cen

DZIEN 6

- Finanse

1. Kolejne wskazniki i analizy - przydatne w podejmowaniu decyzji biznesowych (zarys)
a. Analiza progu rentownosci BEP (Break Even Point)

b. Prog zréwnania dla produkcji jedno i wieloasortymentowej

c. Analiza wrazliwosci

d. Dzwignia operacyjna

e. Wskazniki bezpieczenstwa

f. Wykorzystania dzwigni operacyjnej do oceny ryzyka, planowania i podejmowania decyzji

N

. Systemowos¢ - klucz wydajnosci. Zarys metod planowania finansowego i budzetowania
a. Proces budzetowania

b. Rodzaje budzetu (Master Budget)

c. Budzetowanie jako narzedzie zarzadzania operacyjnego w przedsiebiorstwie
d. Analiza odchylen

e. Budzetowanie jako narzedzie kontroli i planowania w przedsiebiorstwie

f. Kryteria doboru metody planowania finansowego

. Wady i zalety poszczegoélnych metod planowania finansowego

W

. Struktura i koszt kapitatu. Decyzje inwestycyjne (zarys)

a. Optymalna struktura kapitatu, czynniki wptywajgce na strukture

b. Koszt kapitatu, srednio wazony koszt kapitatu

c. Projekty inwestycyjne

d. Narzedzia oceny optacalnosci projektow, NPV, IRR, okres zwrotu (Payback Period), wewnetrzna stopa
zwrotu (Internal Rate of Return)

e. Zrodta finansowania i ich koszt



f. Wartos¢ pienigdza w czasie
g. Ocenaryzyka inwestycyjnego

. Dzwignia finansowa

-

. Zarzadzanie ryzykiem - statystycznie obszar najwiekszej ignorancji
. Rodzaje ryzyka i jego charakterystyka
. Zarzadzanie ryzykiem jako podstawowy mechanizm zarzadzania przedsiebiorstwem

. Strategie wobec ryzyka (metody ograniczania ryzyka)

g1 O T o

. Gtéwny cel przedsiebiorcy - budowanie wartosci firmy. Jak TO wyceni¢?

. Ekonomiczna warto$¢ dodana (EVA)

. Metody wyceny firmy (dochodowa DCF, majatkowa, poréwnawcza, rynkowa)
. Model budowy wartosci firmy

. Strategie zarzadzania wartoscia firmy

o o O o o

. Przygotowanie strategii finansowej, projekcji finansowych i oceny projektéw inwestycyjnych
- modut éwiczeniowy.

Uczestnicy otrzymajg opis przedsiebiorstwa i jego dotychczasowa strategie oraz Bilans i Rachunek
Zyskow i Strat za ostatnie 3 lata. W zadaniu okreslony zostanie cel, ktory firma ma osiggnac

(np. wejscie na nowy rynek). Na tej podstawie w grupach bedg przygotowywac:

a. Strategie finansowa

b. Ocene gotowosci przedsiebiorstwa (na podstawie sprawozdan) do przeprowadzenia zmian

c. Propozycje finansowania przedsiewziecia ($rodki wtasne, obce)

d. Pozyskanie kapitatu i wptyw na sprawozdania finansowe

e. Wptyw nowego kapitatu na akcjonariat, lub tez wptyw na zarzgdzanie

f. Przygotowanie wersji alternatywnych

g. Ryzyko i zarzadzanie nim w trakcie projektu

h. Zaproponowanie metod realizacji celu (konkretne rozwigzania)

i. Wstepny harmonogram

j. Zarys budzetu

DZIEN 7

« Zarzadzanie strategiczne i marketing - kontynuacja

1. Pozycjonowanie firmy i jej produktow/ustug (Competitive Positioning)

a. Pozycjonowanie ,szerokie”

I. Michaela Portera: zroznicowania, wiodacej pozycji pod wzgledem kosztéw catkowitych, koncentracji
Il. Treacy'ego/Wiersema: najlepszego produktu, doskonatosci operacyjnej, bliskosci klienta

b. Pozycjonowanie ,waskie” - wedtug: atrybutow, korzysci, przeznaczenia, uzytkownika, konkurenta,
kategorii, ceny i jakosci

2. Kto jest moim najlepszym klientem i jakie sg jego potrzeby?

A. Dlaczego klient ma wybra¢ wtasnie mojg firme?

|. Twoja propozycja wartosci(Value Proposition)

Il. Twoje pozycjonowanie w stosunku do konkurencji (Competitive Positioning)

b. Dwa podstawowe pytania w strategii marketingowej a pojecie Mieszanki Marketingowej (Marketing Mix)
a. Jakie sa kluczowe strategie i taktyki (jak to zrobimy) oraz kluczowe obszary/czynniki sukcesu

(KRA's - Key Results Areas), tj. na co szczegodlnie musimy zwrdci¢ uwage, aby osiggnac cele strategiczne
b. Jaka propozycja wartosci (VALUE PROPOSITION) wyroznia mojg firme?

c. Jakie bedziemy mieli strategie pozycjonowania(Positioning Strategy)

d. Jakie kluczowe procesy dajg mojej firmie przewage konkurencyjna?

e. Jakiego potencjatu w sferze kapitatu ludzkiego potrzebuje firma, by zwiekszac¢ efektywnos¢ tych
procesow?

f. Jakich konkretnie rozwigzan technologicznych wymaga realizacja strategii?

g. Jakie rozwigzania organizacyjne niezbedne sg do realizacji strategii?




DZIEN 8

« Skutecznosé¢ lidera

1. Zarzadzanie operacyjne sobg szefa: samotnos¢ prezesa etc., osobista skutecznosé.

2. Uwarunkowania i mechanizmy skutecznego wdrazania kompleksowych systemoéw zarzadzania firma
lub jej obszarami - kontroling, CRM, ERP, Lean Manufacturing, zarzagdzanie procesowe, systemy
motywacyjne, systemy zarzadzania sprzedaza, IV Generacja Sprzedazy i jej elementy, reorganizacja,
Proces Transformac;ji

a. Czynniki determinacji Zarzadu - wiedza, swiadomosc¢ celu, Swiadomosc¢ barier i trudnosci oraz ich skali
b. Rola Zespotu Wdrozeniowego i pojecie ,masy krytycznej oséb kluczowych”

c. Zarzadzanie Zespotami Projektowymi oraz inzynieria delegowania

d. Faza przygotowania - czas, ocena zasobow, plan i data startu

e. Outsourcing - wiedza produktowa a kompetencje wdrozeniowe

f. Swiadomo$¢ ,niewidzialnych sit powrotu do starego” oraz ,obrony status quo”

g. Inzynieria zarzadzania zmiang - krzywe zmiany i kluczowe zachowania menedzerskie

h. Zasada ,obranego i po¢wiartowanego jabtka”

i. Swiadomo$¢ DOk KA i zarzadzanie balansem psychologicznym zespotu

j. Zarzadzanie procesem wdrozeniowym a zarzadzanie operacyjne ,codziennoscia firmowg” - jak sie

nie dac ,zatrzymac”

3. Zarzadzanie w krotkoterminowej sytuacji kryzysowej (kryzys sytuacyjny) - psychologia, mechanizmy
i narzedzia

4. Zarzadzanie w sytuacji kryzysu w dtuzszym czasie (kryzys ekonomiczny, branzowy, finansowy;, itp.)
- psychologia, mechanizmy i narzedzia

. Zarzadzanie w sytuaciji intensyfikacji dziatan nalezacych do | Cwiartki Macierzy Czasu

. Dobor priorytetéw

. Wykorzystanie Systemu Zarzgdzania Czasem

. Dlaczego skupianie sie tylko na priorytetach staje sie hamulcem organizacyjnym?

. Kluczowe zachowania menedzerskie

. Sztuka decydowania i doboru priorytetéow

. Decyzyjnos¢ - w czyich rekach?

. Narzedzia analizy i zagrozenia podejscia analitycznego - pojecie ,helikoptera”i ,sondy”

. Kluczowosc¢ syntezy i tempa decyzyjnosci - optacalnos¢ odwagi w procesie decydowania

o O T oo 60 o 0o T o o

. Rachunek prawdopodobienstwa - klucz decyzyjnosci

e.Korzystac z zespotu czy nie? Dlaczego to ,zalezy™?

DZIEN 9

» Zarzadzanie operacyjne

1. Analiza firmy w oparciu o metode ,Driveréw i Barier” -

a. Definiowanie ,driverow” poprawnego dziatania organizacji

b. Definiowanie barier dla ,driveréw” i poprawnego dziatania organizacji
c. Kategoryzacja obszarow i mechanizmow organizacyjnych - podziat na: ,drivery” i elementy wsparcia,
kontroli i planowania strategicznego

2. Taktyki menedzerskie

a. Zasada asertywnego ,obnazania faktow i odczuc”

b. Zasada konfrontacji nieantagonizujgce;j

c. Zasada 20 - 60 - 20 - zarzadzanie zespotem w zmianie

d. Zasada ,obranych i po¢wiartowanych jabtek”

e. Prawo Pareto - zasada 80/20

f. Zasada przewagi tempa decyzji nad jej jakoscia

g. Zasada ,$wiadomego niegaszenia pozarow”



h. Cierpliwos¢ w zarzadzaniu - zarzagdzanie DOLKIEM i zarzadzanie w DOLKU
i. Mechanika delegowania na 6-ciu poziomach

j. Zarzadzanie ,btedem podopiecznego”

k. 8 sposobow wptywania na drugiego cztowieka w miejscu pracy

I. Komunikacja nieantagonizujaca - Mechanizm Akceptacji

m. Wykorzystanie naturalnego mechanizmu ,uciekania ze zta w dobro”

n. Zarzadzanie ,matym” projektem jako taktyka zarzgdzania operacyjnego

DZIEN 10

 Zarzadzanie strategiczne 0,5 dnia

1. Szes¢ umiejetnosci, ktére pomagaja liderom mysle¢ strategiczne i sprawnie sie poruszaé

w ,,Nowej normalnosci” - analiza wtasnych umiejetnosci w oparciu o artykut HBR.

Zarzadzanie w sytuacji dtugotrwatego kryzysu i turbulencje 0,5 dnia

Typowe btedne reakcje os6b zarzadzajgcych na turbulencje rynkowe - jakich strategicznych btedow

nalezy nie popetnia¢ w zarzadzaniu w ,Nowej normalnosci” w oparciu o ksigzke ,Chaos” P. Kotlera

DZIEN 11

* HR - 0.5 dnia + Praca wtasna uczestnikéw nad swoja strategia - 0.5 dnia

1. Strategiczna rola zarzadzania zasobami ludzkimi - rola dziatan z obszaru Zarzgdzania zasobami
ludzkimi w realizacji strategii dziatan operacyjnych organizacji. Zdobycie przewagi konkurencyjnej

we wspotczesnym swiecie

2. Czynnik ludzki jako decydujacy element w budowaniu i utrzymywaniu przewagi konkurencyjnej firmy
3. Rola dziatu ZZL (HR) w nowoczesnej firmie - pie¢ poziomoéw wsparcia

4. Cztery obszary odpowiedzialnos$ci dziatu HR

DZIEN 12

- Koncowe prezentacje uczestnikow

QUEST
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