Program Executive MBA 44 157,00 PLN bruto
Numer ustugi 2024/09/17/39207/2313522 35900,00 PLN netto
144,30 PLN brutto/h
w 117.32 PLN netto/h

I.G.F. SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS
CIA © 306h

£ 11.10.2024 do 14.06.2025

© Warszawa / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Managerowie, dyrektorzy, przedsiebiorcy, kazdy poszukujacy drogi

Grupa docelowa ustugi - . . .
rozwoju w zakresie zarzagdzania zespotem i firma.

Minimalna liczba uczestnikow 15

Maksymalna liczba uczestnikéw 28

Data zakonczenia rekrutaciji 09-10-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 306

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem jest dostarczenie uczestnikom wiedzy z szeroko rozumianej dziedziny zarzadzania, ktéra stanowi podstawe do
rozwoju praktycznych umiejetnosci menedzerskich: analizy i opracowania metod rozwigzywania problemow firmy,



formutowania strategii rozwojowych, sprawnego podejmowania decyzji, skutecznego negocjowania, komunikowania sie
oraz wspotdziatania z innymi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Tworzenie strategii i bussines planu Prezentacja

Krytyczne myslenie. Umiejetnosé
Yy y )¢ przedsiebiorstwa wraz z

organizowania i prowadzenia . . L
prezentowaniem strategii i rozumieniem

rzedsiebiorstwa. .
P ¢ drogi do realizacji zatozonych celéw. Prezentacja

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak, dyplom ukonczenia kursu. W ramach kooperacji z uczelng wyzsza mozliwy dyplom ukorczenia studiow.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, potwierdza.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak. Potwierdza zastosowanie takich rozwigzan.

Program

Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Dlaczego MBA? Jak skorzysta¢ z Programu? Zasady i metody rozwoju menedzerskiego.

Przywodztwo — doswiadczenia, potrzeby, styl, rozwdj.

Autorefleksja i zarzadzanie swoim zyciem i kariera. Jak przygotowaé sie na wyzwania zmieniajgcego sie rynku pracy?

Zarzadzanie zmiang — Jak skutecznie wdrozyé zmiane, w jaki sposoéb przygotowac i wdrazaé, aby osiggna¢ cele biznesowe pomimo
spodziewanego oporu?

Motywacja i motywowanie. Satysfakcja a motywacja. Czy lepsza ptaca gwarantuje lepsza prace? Jak motywowaé swoich
wspotpracownikow?

Szkolenia i rozwaj pracownikow - jak sprawié, by nasza organizacja na czas posiadta kompetencje niezbedne do osiggniecia celu.



Kultura organizacyjna czyli o tym, co z pozoru nieuchwytne, a kluczowe dla sukcesu lub porazki organizacji. Jak diagnozowac, budowac
i rozwija¢ kulture zespotu i firmy, by odpowiadata oczekiwaniom interesariuszy i Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji.

Krytyczne myslenie. Umiejetnos$¢ organizowania i prowadzenia przedsiebiorstwa.

Tworzenie strategii i bussines planu przedsiebiorstwa wraz z prezentowaniem strategii i rozumieniem drogi do realizacji zatozonych
celéw.

Prezentacja wspierata osigganie zaktadanych celéw? Czynniki ksztattujace kulture organizacji, wybrane modele. Narzedzia stuzace
ocenie obecnej

kultury, zmiany kultury w czasie, wptyw kultury na losy firmy. Jaka kulture organizacji stworzy¢?

Prawo pracy a zarzadzanie zasobami ludzkimi: co menedzerowie powinni bezwzglednie wiedzie¢ o zatrudnianiu — umowach,
kontraktach,zwalnianiu i rozwigzywaniu sporéw.

Zarzadzanie marketingowe

Rynek. Analiza rynku, budowanie produktdw w oparciu o analizy. Konsumenci. Sposoby dotarcia do konsumentéw. Budowanie przewagi
konkurencyjnej i tzw. product-market fit, czyli dopasowanie produktu do rynku.

Decyzje. Proces podejmowania decyzji i jak to sie przektada na kampanie reklamowe.

Strategie wzrostu. Jak budowa¢ marke w ekosystemie mass mediéw i mediéw spotecznosciowych, jak mierzyé skutecznos$¢ strategii i
pracowac na KPI.

Komunikacja i autoprezentacja przed kamera

Komunikacja: jak buduje sie plan komunikacji czyli perception management w pigutce. Force field analysis - jak realnie okresli¢ cele i od
czego najlepiej rozpoczac¢ dziatania. Dlaczego media relations to nie to samo co PR. Istota dobrej definicji grupy docelowej. Strategia vs
shopping list. Key Messages Crisis preparedness planning vs crisis communication. Rodzaje kryzyséw. Dlaczego komunikacja w kryzysie

rézni sie od komunikacji biezacej. Kryzys — gtéwne kryteria sukcesu.
Autoprezentacja przed kamerg — warsztaty prowadzone przez jednego z dziennikarzy telewizyjnych.
Zarzadzanie finansowe
Wyrazenie transakcji gospodarczych za pomoca liczb oraz prezentacja w sprawozdaniu finansowym czyli zrozumienie w jaki sposéb
podejmowane decyzje biznesowe wptywajg na najwazniejsze elementy sprawozdania finansowego spétki.

Podstawowe zasady rachunkowosci

Bilans

Rachunek zyskéw i strat
Krél sprawozdania finansowego czyli rachunek przeptywdw pienieznych oraz jak czyta¢ sprawozdanie finansowe, aby zauwazy¢ istotne
informacje wyrazone liczbami.
Czy firma moze zbankrutowa¢ wykazujgc zyski w rachunku zyskéw i strat? Czy zawsze mozna ufac¢ liczbom? Czy wynik to gotéwka?
Zyskowno$¢ czy ptynnosé?
Z punktu widzenia inwestora — ocena atrakcyjnosci projektu. Podstawowe wskazniki, ktére moga zainteresowac inwestoréw, zarzad i
pomaoc odpowiedzie¢ na pytanie przy jakim poziomie przychodéw osiggniemy oczekiwany zysk?

EBIT, EBITDA

Marza

ROI, ROCE

iinne...

Biegtos¢ finansowa a wyniki finansowe



Zarzadzanie kapitatem obrotowym. Czy mozna zrozumie¢ firme na podstawie wskaznikéw. Budzetowanie, analiza kosztéw. Review zmian
podatkowych.

Sprzedaz
Sprzedaz i generowanie przychodéw — dlaczego sprzedaz czesto jest w centrum uwagi firm. Zarzadzanie sprzedazg i wyzwania w dobie

rozwoju nowych kanatéw dystrybucyjnych oraz cyfryzacji proceséw sprzedazowych. Modele dystrybucyjne w punktu widzenia budowania
omni channel w organizacjach. Konstrukcje warunkéw handlowych jako przewaga konkurencyjna na rynku. Najnowsze trendy
sprzedazowo-dystrybucyjne.

Transformacja cyfrowa i nowe trendy

Transformacja cyfrowa. Trendy spoteczne, technologiczne i biznesowe ksztattujgce 2 dekade XXI w. Co sie zmieni, a co zostanie takie
samo? Ewolucja czy rewolucja? Zajrzymy do Swiata za 3-5 lat i oméwimy:

wykorzystanie potencjatu technologii do skutecznej komunikacji w nowych mediach, budowanie konkurencyjnej strategii firmy opartej o
zrozumienie trenddw spotecznych, prezentacje produktéw, ktére zmienig $wiat i analize przysztych zmian na rynku pracy.

Zarzadzanie cenami

Zarzadzanie cenami: proces ustalania cen (od strategii po wdrozenie), strategia cenowa, optymalny poziom cen: interaktywne

przedstawienie narzedzi, réznicowanie cen: potencjat w réznicowaniu cen / ograniczenia, model cenowy: w jaki spos6b pobiera¢ optaty,
wdrozenie.

Strategia, wycena przedsiebiorstwa, mechanizmy rynku gietdowego

Czym jest (a czym nie jest) strategia. Podstawowe metody i spojrzenia na kwestie strategii. Kontekst historyczny i kontekst wspdtczesny.
Budowa scenariuszy i inne narzedzia wspomagajgce budowe i egzekucje strategii — identyfikacja zmiennych réznicujgcych mozliwe
»Stany $wiata”, ograniczen operacyjnych, czynnikéw zaleznych od dziatan wtasnych i otoczenia rynkowego. Modelowanie operacyjne i
finansowe z perspektywy rynku kapitatowego. Kontrola wewnetrzna — Key Performance Indicators.

Planowanie strategiczne metoda jednostronicowego planu strategicznego: trendy rynkowe, wartosci, misja, unikalne kompetencje,
obietnica marki, cele i inicjatywy strategiczne, krytyczne miary efektywnos$ci, komunikacja strategii w firmie, kaskadowanie
odpowiedzialnosci, analiza silnych i stabych stron strategii.

Perspektywa rynku kapitatowego i mechanizmy rynku gietdowego: wycena spétek notowanych na gietdzie — wycena bezposrednia i
poréwnawcza (wskaznikowa), podstawowe modele i parametry wyceny. Punkt widzenia rynku kapitatowego: Co to jest warto$¢. Roznice
w wycenie ‘growth stocks’ i ‘value stocks’, konglomeratéw i spotek skupionych na pojedynczym biznesie itp. Pozyskiwanie kapitatu
(emisje, prospekty, komunikacja z rynkiem, percepcja inwestoréw instytucjonalnych i indywidualnych). Rozmaite formy funduszy
inwestycyjnych i innych uczestnikdw rynku.

Zarzadzanie strategiczne — Strategie skalowania

Planowanie i wdrazanie strategii szybkiego wzrostu. Identyfikacja przewag i aktywdw firm, na ktérych mozna oprze¢ wzrost firmy.

Definiowanie angazujgcej wizji rozwoju, celéw dtugoterminowych oraz inicjatyw strategicznych. Powigzanie ich z obietnicg marki,
efektywnoscia operacyjng i sprzedazy.

Operacjonalizacja strategii — przektadanie strategii na cele roczne i plany kwartalne, powigzanie z celami indywidualnymi i okreslenie
kluczowych wskaznikéw strategii.

Zarzadzanie strategiczne — Strategie Blekitnego Oceanu
Definiowanie strategii rynkowych umozliwiajgcych ucieczke od konkurencji cenowej i tworzenia nowych segmentéw rynkowych.

Narzedzia analizy konkurencji (kanwy AS-IS) i doswiadczen klientéw (BUM) oraz identyfikacji nowych klientéw oraz nowych wyréznikéw.



Przyktady tworzenia unikalnej oferty wartosci dla klientow.

Rozwdj produktéw — Design Thinking

Naczelne zasady i etapy projektowania nowych produktéw i ustug wg metodyki Desing Thinking.

Narzedzia poznawania i definiowania probleméw klienta (m.in. persony, $ciezka dos$wiadczen, wywiady kontekstowe).

Narzedzia projektowania i testowania nowych produktéw i ustug (m.in. prototypy, storyboards, testy podziatu, MVP).

Poszukiwanie dopasowania produktu do rynku (product-market-fit) i wykonywanie zwrotéw w modelu biznesowym.

Cykl Idea-to-market

Cykl zaje¢, w ramach ktérego zadaniem zespotoéw studentow jest przeksztatcenie pomystu na biznes w kompletny model biznesowy i
finansowy oraz obrona pomystu przed komisjag oceniajaca.

Zajecia obejmuja: zdefiniowanie problemu, budowe rozwigzania wraz z jego wyréznikami rynkowymi, segmentacje, model cenowy oraz
mechanizmy pozyskiwania i retencji klientéw, model finansowy i przygotowanie prezentacji dla inwestoréw.

Harmonogram zjazdéw moze ulec zmianie z przyczyn niezaleznych od organizatora.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 34

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Po co
11-10-2024 14:00

20:00 06:00
MBA?

3 - 12-10-2024 09:00 17:00 08:00
Przywoédztwo

EFE7 Prawo
25-10-2024 14:00

20:00 06:00
Pracy

Motywacja 26-10-2024 09:00 17:00 08:00

Design

Thinking+ldea+to - 22-11-2024 14:00 20:00 06:00
+Market 1

Zarzadzanie

. . - 23-11-2024 09:00 17:00 08:00
karierg /Rozwdj
osobisty 1
Zarzadzanie
- 06-12-2024 14:00 20:00 06:00

karierg /Rozwoj
osobisty 2



Przedmiot / temat
zajec

Zarzadzanie
karierg /Rozw6j
osobisty 3

Negocjacje

Zarzadzanie
marketingowe

Modele

sprzedazy + Idea-
to Market

Autoprezentacja
przed kamera

Zarzadzanie
marketingowe

Social

media marketing

Modele

sprzedazy + Idea-
to Market

Zarzadzanie
sprzedaza

Zarzadzanie
finansowe 1

Zarzadzanie
finansowe 1

Skalowanie
biznesu. Obrony
projektéw Idea-to
Market

EED Nowe

trendy

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

07-12-2024

13-12-2024

14-12-2024

17-01-2025

18-01-2025

31-01-2025

01-02-2025

14-02-2025

15-02-2025

21-02-2025

22-02-2025

07-03-2025

08-03-2025

Godzina
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17:00
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17:00
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20:00
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Liczba godzin

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00



Przedmiot / temat
zajec

Komunikacja
kryzysowa

PR Strategia

Zarzadzanie
finansowe 2

Zarzadzanie
finansowe 2

Zarzadzanie
finansowe 3

Zarzadzanie
finansowe 3

Zarzadzanie
finansowe 4

Zarzadzanie
finansowe 4

Zarzadzanie
cenami

Zarzadzanie
cenami

Aspekty
miedzykulturowe
biznesu

<7l Strategia

PR Wycena
przedsiebiorstwa

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

21-03-2025

22-03-2025

04-04-2025

05-04-2025

11-04-2025

12-04-2025

09-05-2025

10-05-2025

23-05-2025

24-05-2025

30-05-2025

31-05-2025

13-06-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

09:00

14:00

09:00

14:00

09:00

14:00

09:00

14:00

09:00

14:00

09:00

14:00

Godzina
zakonczenia

20:00

17:00

20:00

17:00

20:00

17:00

20:00

17:00

20:00

17:00

20:00

17:00

20:00

Liczba godzin

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00

08:00

06:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Kultura
- 14-06-2025 09:00

. . 17:00 08:00
organizacyjna

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 44 157,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 35900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 144,30 PLN
Koszt osobogodziny netto 117,32 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 3

123

O Dariusz Uzycki

‘ ' Regional Head of the Industrial Practice for CEE & CIS w Pedersen & Partners Executive Search.
Wczesniej pracowat ponad 14 lat jako Senior Manager w branzy rekrutacyjnej koncentrujgc sie na
pozyskiwaniu wyzszej kadry zarzadzajacej w sektorze B2B w regionach CEE i CIS. Posiada
doswiadczenie zawodowe zwigzane z rozwojem przywddztwa i executive coaching. Autor ksigzki
,Czy jestes tym, ktory puka” oraz artykutéw w Harvard Business Review Polska oraz Corporate
Governance.

223

O Dariusz Duma

‘ ' Filozof, przedsiebiorca, konsultant, trener i wyktadowca. Dyrektor wykonawczy Family Business
Network Poland. Specjalista w zakresie zmian, zarzadzania organizacjami, przywddztwa i sprzedazy,
zarzadzania kariera liderdéw, filozofii i psychologii biznesu. Popularyzuje wiedzeg, kompetencje i
wartosci zwigzane z przedsiebiorczoscig, otwartoscig na zmiany, skutecznoscia i najwyzszymi
standardami dziatania w biznesie. Autor ksigzki ,Serce i portfel. By¢é sobg w pracy".

3z3

Pawetl Markowski



Lider rozwoju biznesu z doswiadczeniem pracy w zarzadach i radach nadzorczych spétek
gietdowych. Jest ekspertem od tworzenia i doskonalenia nowych produktéw, modeli biznesowych
oraz strategii skalowania biznesu. Doradca zarzagdéw duzych firm i mentor start-upéw. Obecnie
wspotwiasciciel rodzinnego biznesu, cztonek rad nadzorczych Unibep S.A. i Polwax S.A. oraz partner
zatozyciel Shaping Scale — firmy doradczej wyspecjalizowanej w skalowaniu biznesu. W latach
2014-2016 byt Cztonkiem Zarzadu Benefit Systems SA, odpowiadajgcym za rozwéj nowych
produktow. Wczesniej byt Cztonkiem Zarzadu Centrum Marek Regionalnych w Grupie BSH,
odpowiadajgcym za rozwdj produktdw, jakos¢ i zarzadzanie siecig zewnetrznych dostawcéw. W
latach 2008-2013 byt zwigzany z Grupg Zelmer, gdzie rozpoczat prace jako Dyrektor Rozwoju
Strategicznego, a pozniej objat stanowisko cztonka zarzgdu odpowiedzialnego za tarncuch dostaw.
W latach 2001-2008 sprawowat funkcje Dyrektora Zarzadzajgcego oraz byt Cztonkiem Zarzadu BPI
Polska - firmy doradczej specjalizujgcej sie w strategiach rozwoju i transformacjach
przedsiebiorstw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dla uczestnikéw przekazujemy na biezgco,

Warunki uczestnictwa

Rozmowa kwalifikacyjna.

Adres

ul. Freta 20/24A
00-227 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Klimatyzacja

Kontakt

Marzena Zielinska

E-mail marzenaz@poczta.onet.pl
Telefon (+48) 695 876 364



