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MODUL 1

PROGRAM NAUCZANIA ME2ME - CO TO JEST I JAK Z NIEGO
KORZYSTAC?

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 5H, UCZENIE SIE TWARZA W TWARZ.

EFEKTY UCZENIA SIE:

v' ZDEFINIOWANIE PROGRAMU NAUCZANIA ME2ME.
v POSIADANIE WIEDZY NA TEMAT EFEKTOW UCZENIA SIE KAZDEGO MODULU.

v' WYJASNIENIE, W JAKI SPOSOB MOZNA WYKORZYSTAC PROGRAM NAUCZANIA
ME2ME DO CELOW SZKOLENIOWYCH I EDUKACYJNYCH.

v' POLEC UCZESTNIKOM SZKOLENIA KORZYSTANIE Z PROGRAMU NAUCZANIA
ME2ME.

v UMIEJETNOSC OCENY WYKORZYSTANIA PROGRAMU NAUCZANIA ME2ME.

Wprowadzenie

Niniejszy modut ma na celu wsparcie specjalistow VET w korzystaniu z
programu nauczania ME2ME do celéw szkoleniowych i edukacyjnych. Program
nauczania ME2ME kitadzie duzy nacisk na wzmocnienie reputacji,
profesjonalizmu i pozycji specjalistow w dziedzinie ksztatcenia i szkolenia
zawodowego, szczeg6lnie w przypadku pracy w Srodowisku interaktywnym.

W ten sposéb modut bedzie odpowiadat na nastepujace pytania:
v’ Jaki jest zakres i cele Programu nauczania ME2ME?
v’ Jaka jest tre$¢ programu nauczania i jak zostat on opracowany?
v’ Jak wykorzysta¢ program nauczania ME2ME jako narzedzie do nauki w
ksztatceniu i szkoleniu?

Przeglad modutéow

Zakres programu ME2ME ma na celu wspieranie specjalistow w dziedzinie
ksztatcenia 1 szkolenia zawodowego pracujacych z mikroprzedsiebiorstwami, ale
takze wspieranie specjalistow w dziedzinie ksztatcenia i szkolenia zawodowego w
pracujacych w niekonwencjonalnych srodowiskach.

Program nauczania ME2ZME zostal opracowany w oparciu o wyniki badan
empirycznych uzyskanych w fazie badawczej projektu, odzwierciedlone w
sprawozdaniach z audytu i badan TRANSNATIONAL AUDIT AND RESEARCH
REPORT. Dane zostaty zebrane przy pomocy 8 krajéow partnerskich - Polski,
Litwy, Wielkiej Brytanii, Wegier, Rumunii, Irlandii, Republiki Czeskiej i Finlandii.



W oparciu o miedzynarodowe ustalenia empiryczne zidentyfikowano
najwazniejsze umiejetnosci niezbedne do prowadzenia udanej dziatalno$ci
gospodarczej, dla obu grup docelowych: Specjalistow zajmujacych sie
ksztatceniem i szkoleniem zawodowym pracujacych z mikroprzedsiebiorstwami
i przedstawicieli mikroprzedsiebiorstw. W ten sposéb proces projektowania,
rozwoju i testowania odpowiada na potrzeby edukacyjne zidentyfikowane w
fazie badawczej oraz poprzez regularne przeglady partnerskie przeprowadzane
z lokalnymi forami zainteresowanych stron.

Program nauczania CPD sktada sie z 9 modutéw: 1 modut dotyczacy produkcji
medialnej, 1 modut wspierajacy reputacje i profesjonalizm specjalistow VET, 1
modul dotyczacy kwestii pedagogicznych oraz 6 modutow dotyczacych
teoretycznych elementéw programu nauczania (umiejetnosci prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej). Zawarto$¢ programu nauczania CPD:

v' M1: Program nauczania ME2ME - Co to jest i jak z niego korzystac?

v' M2: Czym jest "Peer-to-Peer Learning"?

v' M3: Jak wyprodukowa¢ bogate w media materialy w formacie mini-
learning

M4: Przedsiebiorczosc i zarzadzanie strategiczne

M5: Marketing i sprzedaz

M6: Ocena finansow i wynikow dziatalnosci gospodarczej

M7: Ludzie - podstawowy majatek przedsiebiorstwa

M8: Komunikacja zewnetrzna i tworzenie sieci kontaktéow w
przedsiebiorstwach

v' M9: Rozwigzywanie probleméw w przedsiebiorstwach - CASE STUDY

AN NN

Program nauczania CPD skiada sie ze 100 godzin szkolenia, na ktore sktada
sie 35 godzin nauki twarza w twarz, skupiajac sie na modutach wspierajacych
rozwoj bogatych w media zasobow w formacie mini-learning oraz 65 godzin
samodzielnej nauki on-line, skupiajac sie na pedagogicznych i teoretycznych
elementach programu nauczania. 65 godzin samodzielnej nauki on-line nie
bedzie wymagato Zadnego opiekuna/trenera, poniewaz w programie nauczania
CPD zamiescimy linki do istniejacych zasob6éw i materialéw oraz wyjasnienia, jak
z nich korzystac.

Wiasciciele firm czesto narzekajg, ze kurs trwa zbyt dtugo; Ze informacje,
ktérych potrzebuja, sa ukryte w pelnym programie nauczania; Ze materialy
szkoleniowe nie s3 dostepne lub prezentowane w prostym jezyku. Istotna
innowacjg jest rozwijanie umiejetnosci specjalistbw w dziedzinie ksztalcenia i
szkolenia zawodowego w zakresie produkcji medialnej, aby umozliwi¢ im
produkcje wysokiej jakoSci, angazujacych zasobéw w formacie mini-learning,
ktoére sg bogate w media i s3 dostepne na szerokiej gamie platform stacjonarnych
i mobilnych. SpecjaliSci zajmujacy sie ksztatceniem i szkoleniem zawodowym



opracuja bogate w media zasoby w formacie mini-learning, dostosowane do
konkretnych potrzeb w zakresie umiejetnosci w sektorze MSP, aby poméc w
lepszym dostosowaniu ksztalcenia i szkolenia zawodowego do potrzeb
przedsiebiorstw.

Orientacyjna tres¢
Program nauczania ME2ME - Co to jest i jak z niego korzystac?

Modut ten pomoze specjalistom ds. ksztalcenia i szkolenia zawodowego
zrozumie¢, wykorzysta¢ i oceni¢ wykorzystanie programu nauczania ME2ME
CPD. W ramach tego modutu podchodzi¢ sie bedzie do nastepujacych kwestii: (1)
Program nauczania MEZME - zakres, cele i zasady, (2) zawarto$¢ programu
nauczania ME2ME, (3) Wykorzystanie programu nauczania ME2ZME jako
narzedzia edukacyjnego w szkoleniu i ksztatceniu specjalistow VET.

Czym jest "Peer-to-Peer Learning"?

Modut ten umozliwi specjalistom ds. ksztatcenia i szkolenia zawodowego
zdobycie umiejetnosci niezbednych do utatwienia tworzenia sieci wzajemnego
uczenia sie (peer-to-peer learning) dla witascicieli mikroprzedsiebiorstw. W tym
zakresie, podczas tego modutu, uczestnicy zostang przeszkoleni w zakresie
nastepujacych zagadnien: (1) Peilne zaangazowanie rowiesnikow w ten proces,
(2) Wprowadzenie do partnerskiego uczenia sie - definicja i tres¢, (3) Strategia
uczenia sie od réwiesnika do réwiesnika, (4) Modele partnerskiego uczenia sie,
(5) narzedzia do uczenia sie od réwiesnika do réwiesnika.

Jak wyprodukowac¢ bogate w media, mini-learningowe zasoby w formacie

Modut bedzie wspierat rozwdj umiejetnosci zawodowych specjalistow
ksztatcenia i szkolenia zawodowego w zakresie tworzenia bogatych w media
zasobow w  formacie mini-learning, skierowanych do  wtascicieli
mikroprzedsiebiorstw. W ramach tego modutu zostang poruszone nastepujace
tematy: (1) Wprowadzenie do teorii mini-learningu i ksztatcenia dorostych, (2)
Potrzeby szkoleniowe wtascicieli mikroprzedsiebiorstw, (3) Tworzenie tresci dla
zasobow formatu mini-learning, (4) Tworzenie zasobéw w formacie mini-
learning, (5) Prezentacja zasobow w formacie mini-learning, (6) Ewaluacja
zasobow w formacie mini-learning.

Przedsiebiorczos¢ i zarzadzanie strategiczne

Modut ten zapewni umiejetnoSci niezbedne do prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej. W ramach modutu uczniowie podejda do nastepujacych tematow:
(1) Mozliwosci i wyzwania zwigzane z przedsiebiorczos$cia, (2) Rozpoznawanie
mozliwo$ci, pomyst biznesowy i wykonalno$¢, (3) Segmentacja klientéw,
propozycja wartosci i model biznesowy, (4) Budowanie biznesplanu, (5) Cykl



zycia biznesowego i matryca strategii rozwoju biznesowego, (6) Strategia
biznesowa i proces planowania strategicznego.

Marketing i sprzedaz

Modut ten umozliwi osobom uczacym sie nabycie umiejetnosci zwigzanych z
biznesem w zakresie marketingu i sprzedazy, obejmujac nastepujace tematy: (1)
Wprowadzenie do marketingu, (2) Nowe trendy i rozwo6j marketingu, (3)
Komponenty Srodowiska marketingowego i proces skanowania, (4) Analiza
rynku, (5) Wybor segmentdw klientéw i proces rozwoju strategii marketingowej,
(6) Wykorzystanie narzedzi marketingu internetowego w celu wzmocnienia
wizerunku i sprzedazy marki, (7) Proces sprzedazy. Przeglad narzedzi
zarzadzania sprzedaza.

Ocena finansow i wynikow dziatalnosci gospodarczej

Modut ten umozliwi wtascicielom mikroprzedsiebiorstw zastanowienie sie, w
jaki sposéb dokona¢ przegladu potrzeb finansowych przedsiebiorstwa, a takze
jak skutecznie planowac i zarzadzac¢ finansami, identyfikowa¢ i wykorzystywac
rézne wskazniki analizy wynikéw dziatalnosci gospodarczej. W ramach tego
modutu podchodzimy do nastepujacych kwestii: (1) Znaczenie zarzadzania
pieniedzmi, (2) Strategie zarzadzania pieniedzmi, (3) Zarzadzanie pieniedzmi -
wptywy i wydatki, (4) Warianty finansowania rozwoju mikroprzedsiebiorstwa,
(5) Monitorowanie wynikéw finansowych mikroprzedsiebiorstwa, (6)
Rozumienie wynikow dziatalnoSci gospodarczej - poza pieniedzmi.

Ludzie - podstawowy majatek przedsiebiorstwa

Modut ten podniesie umiejetnosci w zakresie zarzadzania zasobami ludzkimi w
biznesie. W ramach tego modutu zostang zaprezentowane nastepujace tematy:
(1) Co to jest HR? (2) Czym jest komunikacja wewnetrzna?, (3) Ludzie w
biznesie, (4) Narzedzia HR, (5) Narzedzia komunikacji (w przypadku
komunikacji wewnetrznej), (6) Komunikacja lidera, (7) System rekompensat, (8)
Wynagrodzenia i utrzymanie.

Komunikacja zewnetrzna i tworzenie sieci kontaktow w
przedsiebiorstwach

Komunikacja biznesowa i sieci biznesowe s3 uznawane za bardzo wazne dla
sukcesu przedsiebiorstwa. Dlatego tez podczas tego modulu uczestnicy beda
podchodzi¢ do tematéw w nastepujacy sposob: (1) Tworzenie sieci kontaktéow w
biznesie - podejscie do interesariuszy, (2) Zintegrowana komunikacja z
wykorzystaniem réznych technik i kanatéw komunikacyjnych, (3) Zewnetrzny
proces komunikacji jako proces uczenia sie, (4) Ocena skutecznosci kanatow
komunikacji.

Rozwigzywanie problemow w przedsiebiorstwach - CASE STUDY



Umiejetno$ci rozwigzywania probleméw w kontek$cie biznesowym sg bardzo
wazne dla przedsiebiorcow. Podczas tego modutu zostang zaprezentowane
nastepujace tematy: (1) Ogoélne wprowadzenie, (2) Strukturalne i
nieustrukturyzowane problemy biznesowe, (3) Rozwigzywanie
nieustrukturyzowanych probleméw biznesowych, (4) Kreatywne narzedzia do
rozwigzywania problemow, (5) Studium przypadku.

Aby dowiedzie¢ sie wiecej o Me2Me CPD Curriculum odwiedZ platforme e-
learningowa Me2Me: https://me2meproject.eu/en/learn/



MODUL 2

CO TO JEST PEER-TO-PEER LEARNING?

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 12H BLENDED LEARNING (3H
TWARZA W TWARZ / 9H ON-LINE)

EFEKTY UCZENIA SIE:

v" POSIADANIE WIEDZY NA TEMAT STRATEGII PEER-TO-PEER LEARNING.
v' ZROZUMIENIE MODELU UCZENIA SIE OD SIEBIE NAWZAJEM.

v' WYJASNIENIE, W JAKI SPOSOB MOZNA WYKORZYSTAC ROZNE MODELE PEER-
TO-PEER LEARNING.

v SZKOLENIE UCZESTNIKOW PRZY UZYCIU MODELI UCZENIA SIE TYPU PEER-TO-
PEER.

v UMIEJETNOSC OCENY MODELI UCZENIA SIE W TRYBIE PEER-TO-PEER.

Wprowadzenie

Modul ten ma na celu wspieranie wtascicieli mikroprzedsiebiorstw i
specjalistdow w dziedzinie ksztatcenia i szkolenia zawodowego w rozwijaniu sieci
wzajemnego uczenia sie. Celem jest zatem rozw0j sieci ksztalcenia w
rzeczywistych i wirtualnych  $rodowiskach, w  ktérych wiasciciele
mikroprzedsiebiorstw moga dzieli¢ sie swojg wiedzg i umiejetnoSciami z innymi
wiascicielami przedsiebiorstw wspieranymi przez specjalistbw w dziedzinie
ksztalcenia i szkolenia zawodowego.

Modut odpowie na nastepujace pytania:

Czym jest peer-to-peer learning?

Jakie sa strategie peer-to-peer learning?

W jaki sposéb mozna wykorzysta¢ r6zne modele peer-to-peer learning?

W jaki sposob mozna oceni¢ modele wykorzystania metody peer-to-peer
learning?

A NANRNIAN

Przeglad modutow

Celem tego modulu jest zapewnienie wiascicielom przedsiebiorstw i specjalistom
w dziedzinie ksztatcenia i szkolenia zawodowego spdjnego wsparcia w



zrozumieniu strategii i narzgdzi uczenia si¢ typu "peer-to-peer" w celu utatwienia, ale
takze wzmocnienia sieci uczenia sie typu "peer-to-peer".

Czym jest uczenie sie w systemie peer-to-peer?

W ramach Share to Know: Furthering peer-to-peer and collaborative learning
methods (2017 r.) przedstawiono nastepujaca definicje uczenia sie peer-to-peer
learning:

Interaktywna wymiana odbywajqca sie na “poziomie oka" (lub "oko w oko"), ktéra
opiera sie na zaufaniu do wiedzy i doswiadczenia wszystkich zaangaZowanych
stron. Jest to konotatywny typ uczenia sie, ktory sSwiadomie wykorzystuje proces
spoteczny do zwiekszenia sukcesu uczenia sie i opiera sie na potrzebach ucznia”,

Nalezy zatem zauwazy¢, ze przede wszystkim uczenie sie od siebie nawzajem
dotyczy interakcji i wymiany miedzy ludzmi (cztonkami sieci). W ten sposob
uczestnicy sg spotecznie i zawodowo zaangazowani w proces wymiany, ktory
raczej wzmacnia doSwiadczenie edukacyjne, niz odwraca uwage i umniejsza jego
znaczenie. Interakcja spoteczna pomiedzy uczestnikami zwieksza adekwatnos$¢ i
skuteczno$¢ tresci edukacyjnych, a takze wzmacnia proces (Share to Know:
Furthering peer-to-peer and collaborative learning methods (2017 r.). Ponadto
Andrews M. i Manning N. (2016) utrzymywali, Ze ten rodzaj uczenia sie wigze sie
z wymiang wiedzy i doSwiadczen miedzy osobami i rozpowszechnianiem tej
wiedzy w swoich organizacjach w celu zapewnienia wptywu na duzg skale.

Uczenie sie od siebie nawzajem jest czesto wspierane przez narzedzia
informatyczne. Narzedzia Web 2.0, takie jak blogi, pozwalaja na ocene i
komentarze i sg bardzo odpowiednie do wzajemnej weryfikacji (Chang et al,,
2008).

Wedtug D. Milojica (2002 r.) sieci peer-to-peer s3 sieciami, w ktérych rowiesnicy
wspotpracujg w celu petmienia funkcji krytycznej w sposéb zdecentralizowany.
Wszyscy rowiesnicy sg zar6wno konsumentami, jak i dostawcami zasobow i
moga miec¢ do siebie bezposredni dostep bez posrednikow.

Wspéipraca w wirtualnych spotecznosciach edukacyjnych charakteryzuje sie
duza zalezno$cia od interakcji pomiedzy wspéipracownikami (Edwards, 2002;
Bistrom, 2005). Wedtug Yang, S.J.H. (2006) wspotpracownikami moga by¢
instruktorzy i uczniowie, interakcja moze polega¢ na odkrywaniu zasobdw,
dostepie i dzieleniu sie nimi, jak rdwniez na komunikacji i dyskusji w grupie lub
po prostu na jakiejkolwiek wspoétpracy, ktora miata miejsce pomiedzy
instruktorami i uczniami.

Nalezy rowniez zauwazy¢, ze wspélpraca utatwiana przez sieci peer-to-peer
moze by¢ realizowana wewnatrz i na zewnatrz sal lekcyjnych bez ograniczen
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przestrzennych i czasowych, jak podkres$la Yang, S. J. H. (2006). W ten sposob
uczenie sie od siebie nawzajem moze odbywac sie zar6wno w klasie, jak i na
platformach internetowych; mozna tez stwierdzic, ze sieci peer-to-peer nie maja
granic geograficznych. W kazdym razie, wspoétpraca peer-to-peer czesto odbywa
sie w niekonwencjonalnych srodowiskach edukacyjnych.

Proces partnerskiego uczenia sie: o strategiach i narzedziach
Jak sprawi¢, by uczenie sie od siebie nawzajem zakonczyto sie sukcesem?

Poprzez spoleczne zachecanie do nauki - partnerskie uczenie sie ma
miejsce, gdy ludzie obserwuja, nasladujg i wspoétdziatajg ze soba. Ta metoda
uczenia sie jest w duzej mierze nieformalna i moze by¢ stosowana przy
uzyciu narzedzi cyfrowych, ktére pomagaja pracownikom zobaczy¢, co robia
i uczy¢ sie od innych.

v' Niech uczqcy sie kierujq procesem uczenia sie - Oferujac uczacym sie
wiecej swobody w procesie uczenia sie, stajg sie bardziej zmotywowani do
korzystania z ich przygotowania i maja wiecej odwagi, aby zrobic¢ wiece;j.

v' Mix Things Up - zachecanie do ro6znorodno$ci pod wzgledem ludzi,
tematow, Srodowiska pracy, narzedzi. Poprzez taczenie grup, ktére nie
wspotpracuja ze sobg i organizowanie seminariow, po ktérych nastepuje
burza mdzgoéw, a takze poprzez wykorzystanie réoznych materiatéw wideo,
audio, tekstow, interaktywnych seminariéw internetowych, mozna
rozpowszechnia¢ informacje, doSwiadczenia.

Narzedzia Peer-to-peer

Istnieje wiele roznych podej$¢ i narzedzi, ktére moga by¢ wykorzystane w
procesie uczenia sie typu peer-to-peer, jak ponize;j:

<

spotkania matych grup,

sesje szkoleniowe,

wspolne dziatania

sieci internetowe,

produkty oparte na wiedzy wytworzone przez grupe réwiesnicza,
spotkania w $wiecie rzeczywistym,

spotkania w $wiecie wirtualnym,

duze grupy dyskusyjne,

urzadzenia przenosne,

AV N N N NN
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przeglad ekspercki grupy ekspertow,
spotkania telekomunikacyjne,

refleksja grupowa,

v’ grupa ekspertow ds. wzajemnej weryfikacji

AN NERN

Andrews M. i Manning N. (2016) przedstawili wyzwania zwigzane z uczeniem
sie od siebie nawzajem:

ROWIESNICY: Wazne jest okreslenie "wlasciwych" réwiesnikéw do
zaangazowania sie w proces. Bardzo wazne jest rowniez zarzadzanie réznicami
pomiedzy  rowie$Snikami  (osobowo$ciami,  kulturami, = zachowaniami,
doswiadczeniem itp.).

ZAANGAZOWANIE W PROCES "PEER-TO-PEER LEARNING".

Budowanie zaufania wsréd rowiesnikow jest bardzo wazne. Wazna jest rOwniez
taka sama gotowos$¢ do uczenia sie wsrod uczniéw. Stosowanie najbardziej
odpowiednich narzedzi wptynie na sukces procesu peer-to-peer learning.

LOGISTYKA INTERAKCJI Z ROWIESNIKAMI

O sukcesie uczenia sie typu peer-to-peer decyduje logistyka wykorzystywana do
dzielenia sie i wymiany wiedzy. Dlatego tez wazne jest, aby rowies$nicy mieli
wystarczajaco duzo czasu na nawigzanie kontaktow z innymi réwieSnikami na
spotkaniach twarza w twarz, ale takze na spotkaniach online. Wazne dla
wsparcia procesu sg roOwniez wymagane materialy/urzadzenia. Odpowiednie
miejsca, ale takze odpowiednie S$rodowiska online do bezposredniego
zaangazowania sie we wspotprace z rowiesnikami maja ogromny wptyw na
proces wzajemnego uczenia sie.

Aby dowiedzie¢ sie wiecej na temat Peer-to-Peer Learning odwiedzZ platforme e-
learningowa Me2Me: https://me2meproject.eu/en/learn/
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MODUL 3

JAK STWORZYC ZASOBY MEDIALNE W FORMACIE MINI-LEARNING?

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 35H BLENDED LEARNING (27H
TWARZA W TWARZ/8H ONLINE)

EFEKTY UCZENIA SIE:

v' POZNANIE DEFINICJI MINI-LEARNING I MIKROLEARNING.
v"  ROZWIJANIE EFEKTOW UCZENIA SIE DLA ZASOBOW MINI-LEARNINGOWYCH.

v' ZROZUMIENIE, CZYM SA BOGATE W MEDIA ZASOBY MINI-LEARNING I
DLACZEGO SA ONE ISTOTNE DLA MIKROPRZEDSIEBIORSTW.

v PRZEPROWADZENIE ANALIZY POTRZEB SZKOLENIOWYCH W CELU
POINFORMOWANIA O ROZWOJU ZASOBOW W FORMACIE MINI-LEARNING.

v OPRACOWANIE PLANU LEKC]I DLA FORMATU MINI-LEARNINGO.
v" STWORZENIE ZASOBOW TYPU MINI-LEARNING DLA MIKROPRZEDSIEBIORSTW.

v OPRACOWANIE RAM EWALUACJI ZASOBOW W FORMACIE MINI-LEARNING.
Przeglad modulow

Internet dostarczyt ludziom nieograniczonych rozwigzan, metod i narzedzi do
nauki online, ktére pozwalaja na uczenie sie praktycznie z kazdego miejsca.
Istniejg rozne podejscia do procesu edukacyjnego w e-learningu. Wéréd nich sa
mini-learning i mikrolearning. Sg to wschodzace strategie uczenia sie znane z
szybkiego uzupetniania luk w umiejetnosciach i wiedzy. Innymi stowy, chodzi o
zapewnienie e-learningu w malych dawkach, jako malych czesci
materialdw szkoleniowych, ktére uczen jest w stanie zrozumie¢ w krétkim
czasie. Wsrdd przyktadéw praktyk mini-learningowych i mikrolearningowych
mozna wymieni¢: ogladanie krotkich filmow instruktazowych na YouTube,
uczenie sie za pomocg fiszek czy rozwigzywanie quizow. Uczniowie ucza sie
wiecej (i lepiej zachowuja wiedze), gdy ucza sie w krotkich, skupionych seriach
niz wtedy, gdy sa zmuszeni do dtugich zaje¢. Dzieki temu mini-learning i
mikrolearning staja sie efektywnymi narzedziami w dodatku oszczedzajac czas.
Projekt ME2ME proponuje wykorzystanie zasobéw mini-learning jako narzedzi
szkoleniowych skierowanych do przedsiebiorcow.

Ksztalcenie dorostych w e-learningu
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Nauczyciel dorostych ma inng prace i stoi w obliczu innych oczekiwan i wyzwan
niz ten, ktory uczy dzieci. Dorosli ucza sie najlepiej, gdy uczenie sie koncentruje
sie na nich, a nie na nauczycielu. Proces ksztatcenia dorostych koncentruje sie
bardziej na pomaganiu im w nauce i nazywa sie andragogia.

Dojrzatos$¢ uczniéw skutkuje ich unikalnymi cechami, ktére wptywaja na role i
pozycje nauczyciela w edukacji dorostych. Dorosli uczacy sie sa na ogot
autonomiczni i zorientowani na cele. Cenig sobie, kiedy majg zapewnione opcje i
wybér dotyczacy tresci lub stylu nauczania. Bardzo czesto maja oni konkretne
cele, ktére chca osiaggna¢ w swojej edukacji. Wolg bra¢ udzial w dziataniach
edukacyjnych, ktore prowadza bezposrednio do ich osiggniecia. Jesli uwazajg, ze
ich oczekiwania nie zostaly spetnione, poziom ich zaangazowania moze
drastycznie spas¢. Dorosli sa réwniez bardzo praktyczni i wolg uczyc¢ sie przez
doswiadczenie. Chcg, aby uczenie sie miato dla nich znaczenie osobiste, dlatego
oczekujg, Ze naucza sie praktycznej wiedzy i umiejetnosci.

Jeden z pionieréw w badaniach nad ksztatceniem dorostych, Malcolm Knowles,
wskazal pie¢ zasad, ktére pomagaja nauczycielowi osiggnac¢ najlepsze wyniki w
ksztatceniu dorostych:

= DoroS$li uczacy sie powinni miec¢ jasne zrozumienie celu uczenia sie;

= Dorosli uczacy sie powinni mie¢ swobode wyboru sposobu i tempa
uczenia sie;

= Nauczyciel powinien uciec od schematu szkolnej edukacji i pozwoli¢
dorostym uczy¢ sie poprzez ich doswiadczenie;

= Nauczyciel powinien stucha¢ dorostych uczniéw, pozostac¢ elastycznym i
otwartym,

= Nauczyciel powinien stworzy¢ wspierajaca i zachecajaca atmosfere nauki.

Mini- i mikrolearningowe modele ksztatcenia doskonale odpowiadaja potrzebom
ksztatcenia dorostych.

Zasoby w formacie mini-learning

Interaktywne zasoby szkoleniowe z zakresu mediéow to wszelkiego rodzaju
materiaty audio-wizualne, oparte na technologii, produkowane w celu
przekazywania matych czesci wiedzy lub informacji. Sa one przeznaczone dla
0s6b uczacych sie, ktérych czas trwania nauki jest ograniczony i ktorzy
potrzebuja zdoby¢ wiedze lub kompetencje w krotkich sesjach czasowych.

Analiza potrzeb szkoleniowych to zorganizowany proces identyfikacji luk w
szkoleniach pracownikéw i zwigzanych z nimi potrzeb szkoleniowych. Analiza
potrzeb szkoleniowych jest waznym krokiem w produkcji materiatow
dydaktycznych, poniewaz daje tworcy wglad w umiejetnosci i oczekiwania
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uczacych sie. Analiza potrzeb szkoleniowych zazwyczaj opiera sie na strukturze
badan ankietowych, ktére sg adresowane do potencjalnych uczniéw. Pierwszym
celem kwestionariusza badawczego jest okreSlenie umiejetnosci i wiedzy
wymaganych do pelnienia konkretnych rol, jakie uczacy sie odgrywaja w
Srodowisku pracy.

Kolejnym waznym elementem zasobow e-learningowych jest tworzenie efektow
uczenia sie. Ich rolg jest wspieranie ucznibw w zrozumieniu celu
prezentowanego materiatu.

Przygotowanie zasobow typu mini-learning wigze sie ze stworzeniem okreslonej
struktury, ktéra pozwala na zapewnienie jakoSci. Projekt ME2ME zaleca
strukture formatu mini-learning, ktéry jest odpowiedni dla wszystkich rodzajow
interaktywnych materiatow dydaktycznych, niezaleznie od jego rzeczywistego
formatu, takiego jak video, audio, arkusze kalkulacyjne itp. Struktura sktada sie z
czterech faz:

= Faza 1 (Czas wprowadzania: 1 minuta): Wprowadzenie i cele

» Faza 2 (czas wprowadzania: 3-5 minut): Kluczowe materiaty dydaktyczne
» Faza 3 (czas wprowadzania: 1-2 minuty): Refleksja i przeniesienie

= Faza 4 (czas wprowadzania: 1 minuta): Ocena i poglad

Catkowita dlugos¢ zasobow audio/wideo nie powinna by¢ dtuzsza niz 10 minut
(optymalna dtugos$¢ to 5-8 minut). Produkcja zasobu wymaga stworzenia
skryptu dla zawarto$ci zasobu. Lacznie skrypty powinny zawiera¢ sie w
przedziale od 450 do 700 stéw. Poniewaz s3g to krotkie zasoby, wazne jest, aby
skrypty zawieraty tylko istotne i doktadne informacje.

Zasoby typu mini-learning moga mie¢ rézne formy cyfrowe. Projekt ME2ME
proponuje dwa rodzaje audio-wizualnych zasobow szkoleniowych, ktore dobrze
odpowiadajg na potrzeby samodzielnego uczenia sie poprzez prezentacje wideo
i/lub gtosowe. S3 to zasoby stworzone z uzyciem video scribe i gtosu awatara.

Ostatnim etapem produkcji zasobéw w formacie mini-learning jest ocena.
Jednym z podejs¢ do oceny zasobow jest Czteropoziomowy Model Oceny
Szkolenia Kirkpatricka. Strategia ta pozwala na obiektywng analize wszystkich
aspektow i koncowego wptywu szkolenia, w tym czterech pozioméw - reakgc;ji,
uczenia sie, zachowania i wynikow.

Aby dowiedziec sie wiecej szczeg6tow na temat produkcji zasobéw w formacie
mini-learningowym,  odwiedz  platforme  e-learningowa ME2ME:
https://me2meproject.eu/en/learn/ Znajdziesz tam wszystkie narzedzia i
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informacje niezbedne do samodzielnej produkcji zasobéw w formacie mini-
learning.




ENTREPRENEURSHP

MODUL 4

PRZEDSIEBIORCZOSC I ZARZADZANIE STRATEGICZNE

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 8H, NAUKA ON-LINE

EFEKTY UCZENIA SIE:

v" POSIADANIE WIEDZY NA TEMAT PROCESU PRZEDSIEBIORCZEGO I CECH
OSOBOWYCH PRZEDSIEBIORCOW.

v ZROZUMIENIE CYKLU ZYCIA PRZEDSIEBIORSTWA.

v" OCENA ROZNYCH MOZLIWOSCI ROZPOCZECIA NOWE] DZIALALNOSCI
GOSPODARCZE].

v POSIADANIE WIEDZY NA TEMAT PROPOZYCJI WARTOSCI I SPOSOBU
ROZWIJANIA WARTOSCI POPRZEZ RELACJE Z GRUPAMI INTERESARIUSZY
(KLIENTAMI, DOSTAWCAMI, POSREDNIKAMI I INNYMI KATEGORIAMI).

v' UMIESZCZENIE POMYSLU NA BIZNES W SKUTECZNYM MODELU BIZNESOWYM I
BIZNES PLANIE.

v IDENTYFIKACJA KLUCZOWYCH PARTNEROW I KLUCZOWYCH ZASOBOW
PRZEDSIEBIORSTWA.

v' ZROZUMIENIE PROCESU PLANOWANIA STRATEGICZNEGO.

v' SZKIC STRATEGII BIZNESOWE].

Przeglad modulow

Przedsiebiorczosc¢ jest aktem tworzenia przedsiebiorstwa lub przedsiebiorstw
przy jednoczesnym budowaniu i skalowaniu go w celu generowania zysku.
Jednakze, jako podstawowa definicja przedsiebiorczosci, jest ona nieco
ograniczajgca. Bardziej nowoczesna definicja moéwi o przedsiebiorczosci jako o
przeksztatcaniu $wiata poprzez rozwigzywanie probleméw. Np. inicjowanie
zmian spotecznych, tworzenie innowacyjnego produktu lub prezentowanie
nowego, zmieniajagcego zycie rozwigzania. Innowacyjne systemy, narzedzia i
mysSlenie sg kluczowe dla organizacji i przysztej rentownosci przedsiebiorstwa.
Przywddztwo innowacyjne sktada sie z dwdch elementéw - innowacyjnego
podejscia do przywodztwa i przywodztwa na rzecz innowacji.

Rozpoznawanie szans to sposob, w jaki przedsiebiorcy wyznaczajg potencjalne
szanse dla nowego biznesu. Dzieki rozpoznawaniu szans, przedsiebiorcy
powinni by¢ w stanie zidentyfikowa¢ nowe i lepsze sposoby dostarczania
produktow i ustug, ktdre spetniajg oczekiwania klientow, a takze zidentyfikowac¢
nowe mozliwosci biznesowe. Istnieje rowniez wiele roéznych rodzajow
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mozliwo$ci biznesowych, w tym oferty dla dystrybutoréw, oferty dostaw,
franczyza, przejecia witryn internetowych itd. Zrozumienie, jakiego rodzaju
mozliwoSci szukasz i posiadanie kilku celow jest kluczowe i pomoze okreslic,
ktére czynniki sprawiajg, ze jest to dobra okazja. Wazne jest, aby krytycznie
spojrze¢ na swoéj pomyst na biznes przy ustalaniu, czy warto inwestowac swdj
czas i pienigdze. Studium wykonalno$ci obejmujace konkretny aspekt
dziatalnosci gospodarczej moze pomdc w ujawnieniu, czy Twdj pomyst ma duze
szanse powodzenia. Studium wykonalno$ci powinno zawiera¢ ocene rynku,
wykonalnosci handlowej i innych czynnikéw.

Business Model Canvas to strategiczny szablon zarzadzania i tworzenia
nowych lub dokumentowania istniejagcych modeli biznesowych. Jest to wykres
wizualny z elementami opisujgcymi oferte wartosci firmy lub produktu,
infrastrukture, klientow i finanse. Pomaga przedsiebiorstwom w dostosowaniu
ich dziatalnoSci, ilustrujac potencjalne kompromisy. Mozesz uzy¢ go do opisania,
zaprojektowania i zmodyfikowania modelu biznesowego. Dziala on w
powiazaniu z systemem Value Proposition Canvas oraz innymi strategicznymi
narzedziami i procesami zarzadzania. A kiedy juz zrozumiesz infrastrtukture
swojego modelu biznesowego, bedziesz mial pojecie o strukturze kosztéw.
Dzieki Business Model Canvas mozna odwzorowac¢ caty model biznesowy na
jednym obrazku. Dziata to zaréwno dla przedsiebiorcow rozpoczynajacych
dziatalno$¢ gospodarczg, jak i dla kadry kierowniczej wyzszego szczebla.

Biznesplan to kompleksowy, przejrzysty i uporzadkowany dokument, ktéry
opisuje cele firmy i sposob, w jaki zamierza ona je osiggna¢. Biznesplan jest
synteza réznych dokumentéw technologicznych i finansowych, analiz i obliczen,
ktére leza u podstaw idei biznesowej i strategii firmy. Jest to wygodna i
powszechna forma wprowadzenia do projektu, w ktéorym proponuje sie udziat
lub finansowanie.

Cykl zycia biznesowego jest etapem rozwoju firmy i jego faz w czasie i
najczesciej dzieli sie na pie¢ etapoéw: rozpoczecie dziatalnos$ci, wzrost, wstrzas,
dojrzatosc¢ i spadek. Cykl jest pokazany na wykresie z osig pozioma jako czas, a
osig pionowa jako euro lub rézne wskazniki finansowe. Trzy wskazniki
finansowe beda wykorzystywane do opisania statusu kazdej fazy cyklu zycia
przedsiebiorstwa - sprzedazy, zysku i przeptywu srodkéw pienieznych.

Prawidlowe zarzadzanie strategiczne jest kwestia o duzym znaczeniu dla
firmy. Zestaw wytycznych pomoze Ci zastosowal wtasciwe zarzadzanie
strategiczne i dokona¢ wiasciwych wyboréw. W procesie strategicznego
wyboru nalezy wzig¢ pod uwage nastepujace pytania. Po pierwsze, ktore z tych
opcji sa zbudowane na mocnych stronach organizacyjnych, pomagaja
przezwyciezy¢ stabosci i wykorzysta¢ mozliwosci, jednocze$nie minimalizujac
lub obchodzac zagrozenia, przed ktérymi stoi Twoj biznes? Pytanie to znane jest
jako poszukiwanie strategicznego dopasowania. Wazne jest jednak
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uwzglednienie innych kwestii, np. w jakim stopniu wybrana strategia mogtaby
zosta¢c wprowadzona w zycie? Czy szacowane Srodki finansowe mogtyby
wzrosnac? Czy wystarczajace zapasy zostang udostepnione we wiasciwym czasie
i miejscu? Czy jest wystarczajaco duzo personelu z wymaganymi
umiejetno$ciami? Nawet jesli kryteria te moga by¢ spetnione, czy wybor bytby
mozliwy do zaakceptowania przez zainteresowane strony? Wybierajac strategie
nalezy pamietad, Ze istnieje wiecej niz jedna strategia, ktorag mozna wybrac. Nie
ma "dobrego” lub "ztego" wyboru, poniewaz wybory zawsze zawieraja rézne
zagrozenia i stabosci.

Dwie z najwazniejszych decyzji, ktore firma musi podja¢, sa zwiazane z jej
pozycja w branzy, albo poprzez wybdr niskich kosztéow lub zréznicowania, oraz
tego, jak szeroki lub waski powinien by¢ segment rynku. Porter stworzyt
matryce wykorzystujaca przewage kosztowa, przewage w zakresie réznicowania
oraz szeroki lub waski zakres zainteresowania w celu sklasyfikowania zestawu
ogoOlnych strategii, ktére firma moze realizowa¢ w celu wygenerowania i
utrzymania przewagi konkurencyjnej. Poprzez zastosowanie tych mocnych stron
w szerokim lub waskim zakresie, trzy ogo6lne strategie obejmuj3: przewage
kosztowg, roznicowanie i koncentracje. Strategie te moga by¢ stosowane w
wiekszosci przypadkéw na poziomie MSP. Nazywa sie je strategiami ogélnymi,
poniewaz nie sg one ani stanowcze, ani zalezne od sektora biznesowego.

Niemniej jednak, pojedyncza strategia ogdélna nie zawsze jest najlepsza
odpowiedzia, poniewaz klienci czesto przygladaja sie réznym aspektom, na
przyktad mieszaninie jakosci, stylu, uzytecznosci i ceny. Dodatkowo, istnieja
wspotczesne dowody na to, ze firmy praktykujace z sukcesem "strategie
hybrydowa" (strategie niskich kosztow i réznicowania), radza sobie nawet lepiej
niz te, ktére przyjmuja jedna strategie rodzajowag i prowadza do trwatlej
przewagi konkurencyjnej. Porter zrewidowat swoje wstepne stanowisko i
zaakceptowat, ze hybrydowe strategie biznesowe mogg istniec.

Nie ma jasnej definicji strategii i jest bardzo prawdopodobne, Ze nigdy jej nie
znajdziemy, poniewaz w praktyce strategia i plany dziatania sa czesto ze soba
powiazane i dlatego majg na siebie cigglty wplyw. Kiedy mys$lisz o formutowaniu
strategii, jest wiele czynnikéw, ktére musisz wzigé pod uwage. Srodowisko
zmienia sie caty czas, wiec musisz sie zastanowic¢, czy Twoja firma jest w stanie
poradzi¢ sobie z takimi zmianami Srodowiskowymi. W wyniku takich zmian,
Twoje mocne strony organizacyjne moga z czasem ulec zmianie. W zwigzku z
tym nalezy rozwazy¢, czy obecna mocna strona nadal bedzie nig w nowych
okolicznos$ciach. Ponadto nalezy wziag¢ pod uwage interesariuszy firmy,
poniewaz zawsze majg oni na uwadze swoje witasne cele. Znajomos$¢ tych celow
pomoze Ci zrozumie¢ ich wzorce zachowan i ich wplyw w odniesieniu do
obecnych i przysztych warunkéw. Uwzglednienie tych czynnikow pomoze Ci w
opracowaniu wtasnej strategii biznesowej i tu musisz wykorzysta¢ swoje
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umiejetnosci w zakresie zarzadzania strategicznego. Zarzadzanie strategiczne
to ustrukturyzowana metoda opracowywania, realizacji i oceny strategii. W
zarzadzaniu strategicznym istniejg trzy wazne elementy, ktére moga poméc
Twojej firmie w efektywnym dziataniu. Te trzy elementy s3: Analiza
strategiczna, wybor strategiczny i realizacja strategii. Koicowym krokiem,
czyli realizacjg strategii, jest sposob, w jaki przetoza Panstwo swojg strategie na
dziatania. Strategiczna realizacja wymaga starannego planowania i wtasciwego
wykorzystania zasobow firmy, starannej obstugi ewentualnych zmian w
strukturze organizacyjnej oraz efektywnego zarzadzania zmianami.

Wiecej informacji na temat przedsiebiorczoSci i zarzadzania strategicznego
mozna znalez¢ na platformie e-learningowej Me2Me:
https://me2meproject.eu/en/learn/
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MODUL 5

MARKETING I SPRZEDAZ

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 8H, NAUKA ON-LINE

EFEKTY UCZENIA SIE:

ZASTOSOWANIE KLUCZOWYCH KONCEPCJI MARKETINGU I SPRZEDAZY.
ZASTOSOWANIE ROZNYCH NARZEDZI MARKETINGU ONLINE

ZROZUMIENIE ELEMENTOW SRODOWISKA MARKETINGOWEGO.

<X X X

ZROZUMIENIE WYKORZYSTANIA ROZNYCH NARZEDZI DO SKANOWANIA
SRODOWISKA MARKETINGOWEGO.

<

ZAPEWNIENIE PODSTAWOWYCH BADAN MARKETINGOWYCH.

v' SPORZADZENIE PROJEKTU PISEMNEGO PLANU SPRZEDAZY I PROFESJONALNE]
INTERAKTYWNE] SPRZEDAZY USTNE].

Wprowadzenie:

Niezaleznie od tego, czy sprzedajesz towary czy ustugi, musisz nauczyC sie
sprzedawa¢. Uzyskaj podstawy sprzedazy 1 marketingu dla matych
przedsiebiorstw, w tym tutoriale, najlepsze praktyki, public relations, ustalanie
cen i badania rynku. Biznes ma na celu zrozumienie potrzeb i pragnien klienta.
Realizuje strategie marketingowa zgodnie z badaniami rynku, poczawszy od
koncepcji produktu do sprzedazy. Koncentrujac sie na potrzebach i pragnieniach
rynku docelowego, firma moze dostarczy¢ wiecej wartosci niz jej konkurenci.
Marketing to proces przekazywania klientom wartos$ci produktow i ustug. Jest to
réwniez dzialalno$¢ zwigzana z kupnem i sprzedaza produktu lub ustugi i
obejmuje reklame, sprzedaz i dostawe do klientow docelowych. Koncepcja
marketingowa to strategia, ktéra firmy przyjmuja, aby zaspokoi¢ potrzeby
klientow, zwiekszy¢ sprzedaz, zmaksymalizowac zysk i pokonac¢ konkurencje na

rynku.
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W ten sposéb modut odpowie na nastepujace pytania:

Czym jest marketing w matym biznesie?

Jakie sag nowe trendy i zmiany w marketingu i sprzedazy?

Jakie sg elementy sSrodowiska marketingowego?

Czym jest proces skanowania marketingowego?

Jak przygotowac analize rynku?

Jak wybrac¢ segmenty klientéw i jak stworzy¢ dobrg strategie marketingowga?
Jak korzystac z narzedzi marketingu internetowego?

Jak zarzadzac procesem sprzedazy Twojej matej firmy?

Przeglad modutu

Hepalova (2018) zauwazyta, ze marketing przysztosci musi uwzglednia¢ fakt, ze
urzadzenia mobilne (smartfony, tablety, a nawet zegarki) staja sie centrum
marketingu. Szybka ewolucja urzadzen i swobodny dostep do Internetu z
dowolnego miejsca to gléwne czynniki wptywajace na ksztattowanie sie

przysztych trendéw marketingowych.

Na poczatku 2015 r. ruch mobilny przescignat ruch komputerowy. Doprowadzito
to do tego, ze wiele firm inaczej spojrzato na promocje marki w sieci. Dzi$ sklepy
internetowe maja nie tylko mobilng wersje swojej strony internetowej, ale takze
oferujg aplikacje na smartfony, dzieki czemu uzytkownicy moga szybko

dokonywac¢ zakupéw.

43% marek aktywnie prowadzi swoje strony w sieciach spoteczno$ciowych,
59% utrzymuje kontakt z klientami poprzez mikroblogi (Twitter i Instagram).
Ponad potowa firm (53%) ptaci za reklame w mediach spoteczno$ciowych, a

25% wykorzystuje reklame w aplikacjach.

Wsrod tendencji w marketingu internetowym jest obecnie widoczna tendencja
do zwiekszania funkcjonalnos$ci sieci spotecznosciowych. 60% uzytkownikéw

internetu dowiaduje sie o nowoSciach z sieci spotecznos$ciowych. Zwiekszajac
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funkcjonalno$¢ wewnetrzng, sieci maja tendencje do skupiania uwagi
uzytkownika na sobie. Ponadto sieci spotecznosciowe nadal wypieraja zwykle
wyszukiwarki, poniewaz tutaj osoba moze natychmiast dowiedziec¢ sie od innych

uzytkownikoéw o produkcie lub ustudze.

Pahwa (2018) zauwazyl, Ze na dziatalno$¢ marketingowq przedsiebiorstwa ma
wptyw kilka czynnikow wewnetrznych i zewnetrznych. Podczas gdy niektore z
tych czynnikéw znajdujg sie pod kontrolg przedsiebiorstwa, wiekszo$¢ z nich
jest poza nig i przedsiebiorstwo musi sie dostosowaé, aby uniknga¢ wptywu
zmian tych czynnikéw. Te zewnetrzne i wewnetrzne czynniki grupuja sie,

tworzac Srodowisko marketingowe, w ktorym dziata firma.

Kluczowa czescig kazdego biznesplanu jest analiza rynku. W tej sekcji nalezy
zademonstrowa¢ zarOwno swoja wiedze na temat danego rynku, jak i
atrakcyjnos$¢ rynku z finansowego punktu widzenia. W tym module najpierw
przyjrzyjmy sie temu, co dokladnie rozumiemy przez analize rynku, zanim
przyjrzymy sie temu, jak stworzy¢ dobry biznesplan. Przeprowadzenie analizy
rynku moze wydawac sie zbyt zniechecajace i formalne, ale nie daj sie zniechecic.
To naprawde wazne i nie takie skomplikowane. Zrozumienie klientow jest
kluczem do sukcesu kazdej firmy. Jesli nie masz glebokiego zrozumienia, kim s3
Twoi klienci, bedziesz miat problemy z opracowaniem produktéow, ktére
naprawde odpowiadaja ich potrzebom i bedziesz walczyt o opracowanie

skutecznej strategii marketingowej. W tym miejscu pojawia sie analiza rynku.

Z wysokiego szczebla, celem strategii marketingowej jest identyfikacja rynku
docelowego 1 opracowanie mixu marketingowego, ktora spodoba si¢ tym
potencjalnym klientom. Decyzje dotyczace idealnego mixu marketingowego moga
by¢ podejmowane w zakresie promocji, produktu i ceny. Jednak celem jest nie tylko
opracowanie konkretnej strategii, ale raczej skupienie si¢ na zapewnieniu wartosci dla
kluczowych segmentdw rynku. Pomocne jest postrzeganie planowania strategii
marketingowej jako procesu segmentacji rynkéw, ukierunkowania na konkretnych
klientow 1 pracy nad skutecznym pozycjonowaniem oferty wsrod konkurencji. W tej
cze$ci modulu zostanie wyjasnione, jak efektywnie segmentowac i pozycjonowaé

produkt lub ustuge.
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JesteSmy w zupetnie nowej erze. Minety czasy, kiedy mozna byto pozwoli¢ sobie
na ignorowanie Internetu. Jesli chcesz osiggna¢ sukces, niezaleznie od branzy,
konieczne jest, aby mie¢ solidny plan marketingowu internetowego od
pierwszego dnia - to strategia, ktoéra wykorzystuje moc mediow
spotecznoSciowych, optymalizacje ruchu w wyszukiwarkach i dobrze
wykorzystuje postepy w marketingu medialnym. W tej czeSci modutu
przedstawimy w zarysie 10 narzedzi marketingu internetowego, ktore sa

potrzebne przy rozpoczynaniu dziatalnosci gospodarczej.

8 godzin Twojego czasu spedzonego na tym module moze catkowicie zmienic

Twoj biznes. Mamy nadzieje, Ze warto zainwestowac swoj czas.

Modut ten obejmuje szereg zagadnien zwigzanych ze zrozumieniem marketingu
oraz umiejetnos$ciami wymaganymi do zarzgdzania marketingiem i sprzedaza w
mikroprzedsiebiorstwie.

Aby dowiedzie¢ sie wiecej na temat marketingu i oceny sprzedazy, odwiedz
platforme e-learningowa ME2ME: https://me2meproject.eu/en/learn/
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MODUL 6

OCENA FINANSOW I WYNIKOW DZIALALNOSCI GOSPODARCZE]

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 8H, NAUKA ON-LINE

EFEKTY UCZENIA SIE:

v" OPISANIE ZNACZENIA ZARZADZANIA PIENIEDZMI W ROZWOJU
MIKROPRZEDSIEBIORSTWA.

v OKRESLENIE ROZNYCH OPCJI FINANSOWANIA ROZWOJU
MIKROPRZEDSIEBIORSTWA.

v' OCENA ZALET I WAD ROZNYCH ZRODEL FINANSOWANIA W ZARZADZANIU
MIKROPRZEDSIEBIORSTWEM I JEGO ROZWOJU.

v" OKRESLENIE ROZNYCH STRATEGII, KTORE MOZNA WYKORZYSTAC DO
SFINANSOWANIA ROZWOJU MIKROPRZEDSIEBIORSTWA.

v" OKRESLENIE KLUCZOWYCH WSKAZNIKOW, KTORE MOZNA WYKORZYSTAC DO
MONITOROWANIA WYNIKOW FINANSOWYCH MIKROPRZEDSIEBIORSTWA.

v’ ZAPREZENTOWANIE SPOSOBU MONITOROWANIA WYNIKOW FINANSOWYCH
MIKROPRZEDSIEBIORSTWA.

v ZDEFINIOWANIE NIEFINANSOWYCH MIAR WYNIKOW DZIALALNOSCI
MIKROPRZEDSIEBIORSTWA.

Wprowadzenie

Ogoélnym celem tego modutu jest przeglad procesow i praktyk zwigzanych z
zarzadzaniem finansami mikroprzedsiebiorstwa. Modut opisuje je z dwodch
perspektyw: codziennego prowadzenia biznesu i strategicznego rozwoju
biznesu. W ten spos6b modut odpowie na nastepujace pytania:

= Jakie sg Kkluczowe potrzeby finansowe 1 wymogi finansowe
mikroprzedsiebiorstwa?

= Jakie sg kluczowe 7Zrodta finansowania, ktéore mozna wykorzysta¢ w
zarzadzaniu mikroprzedsiebiorstwem i jego rozwoju?

= Jakie procesy i praktyki moga by¢ wykorzystane do zarzadzania
finansami w mikroprzedsiebiorstwie?

= W jaki sposd6b mozna dokona¢ przegladu wynikéw finansowych
mikroprzedsiebiorstwa?

= W jaki sposéb mozna oceni¢ wyniki mikroprzedsiebiorstwa, zwtaszcza
pod wzgledem jego wptywu na wewnetrzne i zewnetrzne zainteresowane
strony?
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W zwigzku z tym modut ten umozliwi wtasScicielom-managerom
mikroprzedsiebiorstw zastanowienie sie, w jaki sposob dokonac¢ przegladu
potrzeb finansowych przedsiebiorstwa oraz w jaki sposob:

= Skutecznie planowac i zarzadzac finansami w przedsiebiorstwie.
= Zidentyfikowa¢ i wykorzystywa¢ rozne wskazniki efektywnoSci
biznesowe;.

Przeglad modutéow

Osterwalder i Pigneur (2010) zauwazajg, Ze w rozwoju biznesu wazne jest, aby
miec jasno$¢ co do modelu biznesowego:

* Propozycja wartosSci - warto$¢ firmy w rozwigzywaniu problemoéw i
potrzeb klientow.

= Kluczowe dziatania - dziatania, ktore s3a niezbedne do dostarczenia
propozycji wartosci.

= Kluczowi partnerzy - interesariusze, od ktérych wymaga sie opracowania
i dostarczenia propozycji wartoSci.

= Kluczowe zasoby - aktywa niezbedne do zaoferowania i dostarczenia
propozycji wartosci.

= Segmenty klientdw - grupy klientéw, do ktdérych skierowana jest
dziatalno$¢ gospodarcza

= Relacje z klientami - rodzaj relacji, ktére nalezy nawigza¢ z kazdym
segmentem klientow.

= Kanaly - propozycja wartosci jest dostarczana klientom poprzez kanaty
komunikacji, dystrybucji i sprzedazy.

Ponadto, Osterwalder i Pigneur (2010) zauwazajg, ze wazne jest, aby mie¢
jasnos¢ co do struktury kosztow i Zrédet przychodéw dla biznesu. Te elementy
modelu biznesowego mozna wykorzysta¢ do pokazania sposobu, w jaki
mikroprzedsiebiorstwo generuje dochdd. Ponadto mapuja one cztery gtowne
aspekty dziatalnoSci gospodarczej - klientow, oferte (lub propozycje wartosci),
infrastrukture i rentowno$¢ finansowa (Gibb i Scott, 1985; Bridge i O'Neil, 2012).

Na rentowno$¢ finansowa mikroprzedsiebiorstwa wplywa zestaw czynnikdéw.
Naleza do nich m.in:

= Kalkulacja optat za ustuge lub oferte produktowa.
= Zrozumienie, jakie Srodki finansowe sg potrzebne do prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej i jak uzasadni¢ to innym, zar6wno wewnatrz
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(np. inni managerowie lub partnerzy biznesowi), jak i na zewnatrz (np.
Zrodta finansowania) przedsiebiorstwa.

= Zrozumienie struktury kosztow w przedsiebiorstwie oraz sposobéw
efektywnego zarzadzania kosztami.

= Planowanie przeptywu srodkéw pienieznych w przedsiebiorstwie.

Jarvis i Schizas (2012) zauwazaja, ze chociaz zadania te moga wydawac sie
stosunkowo proste do wykonania, wielu osobom prowadzacym dziatalnos¢
gospodarcza brakuje zrozumienia i/lub umiejetnosci skutecznego zarzadzania
finansami. Odzwierciedla to potgczenie kwestii z tym zwigzanych:

= Motywacje i czynniki motywujace do zarzgdzania przedsiebiorstwem (np.
che¢ realizowania pasji w przeciwienstwie do bycia managerem i
liderem).

= Strach przed liczbami.

= Techniczny charakter niektérych koncepcji, wskaznikéw i form
zwigzanych z zarzadzaniem finansami (Burns, 2010).

Chociaz istnieja ksiegowi, doradcy finansowi i inne organizacje udzielajace porad
i wskazéwek finansowych, dostep do nich moze by¢ kosztowny i/lub moze
wzmacniac niektdére z wyzwan zwigzanych z zarzadzaniem finansami. Podobnie,
istnieje szereg pakietdw oprogramowania, ktére moga by¢ wykorzystywane do
zarzadzania finansami przedsiebiorstwa, ale zrozumienie liczb i kluczowych
wskaznikow finansowych jest wymagane do interpretacji informacji
generowanych przez program.

Mazzarol (2014) zauwaza, Ze managerom przedsiebiorstw o ograniczonym
doswiadczeniu w zarzadzaniu finansami tatwo jest dokonac btyskawicznej oceny
informacji prezentowanych w sprawozdaniach finansowych. W niektorych
przypadkach, wiasciciele-managerowie moga wydawac takie osady dopiero po
pobieznym przyjrzeniu sie liczbom i obliczeniu kilku miar zysku. Te luki w
zrozumieniu sposobu zarzadzania finansami oraz zwigzane z tym umiejetnos$ci
moga mie¢ wplyw na stabilno$¢ dziatalnosci gospodarczej w perspektywie
krétko- i Srednioterminowe;j. Jak odzwierciedla Mazzarol (2014):

Przedsiebiorstwa w pierwszych latach po rozpoczeciu dziatalnosci
czesto doswiadczajq braku kapitatu obrotowego, szczegdlnie w
przypadku silnego wzrostu. Efektywne zarzgdzanie przeptywem
srodkoéw pienieznych i kapitatem obrotowym ma zatem zasadnicze
znaczenie dla przetrwania. Przyczyniajq sie one réwniez do zwiekszenia
rentownosci, a to z kolei moze utatwi¢ wzrost. Wtasciciele-
managerowie, ktérzy doswiadczajq wzrostu lub napie¢ finansowych,
muszq szuka¢ pomocy z zewnqtrz. Muszq oni jednak réwniez
zainwestowacé w lepsze poznanie zarzqdzania finansami i systemow,
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ktéore sq im potrzebne do skutecznego prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej.

Umiejetno$¢ zarzadzania finansami przedsiebiorstwa nie polega na zostaniu
ksiegowym. Chodzi o bycie ciekawskim i Sledzenie wzorow w figurach. Na
przyktad w sprawozdaniu finansowym moze wystgpi¢ nietypowa liczba lub
tendencja. Wazne jest, aby dalej badac¢ te liczbe lub tendencje i zadawac¢ pytania,
takie jak:

= (Czy jest to naprawde trend, czy tez jest to wynik zmiany procedur
ksiegowych w biznesie?

Kiedy ten stan sie zaczal?

= Co go powoduje?

= (Czy jest unikalny dla mojego biznesu, czy tez dzieje sie to rowniez w

przypadku innych mikroprzedsiebiorstw?

Okoto 60 procent matych przedsiebiorstw w catej Unii Europejskiej upada w
ciaggu pierwszych pieciu lat, a gtdwna tego przyczyng jest fakt, ze w
przedsiebiorstwie koncza sie $rodki finansowe. Podczas gdy bilans
przedsiebiorstwa moze wskazywa¢, ze dziatalno$¢ jest optacalna dla
przedsiebiorstwa, na koncie nie ma wystarczajacej iloSci pieniedzy, aby
wywiagza¢ sie z codziennych zobowigzan. Dlatego wazne jest, aby osoby
prowadzgce mikroprzedsiebiorstwa miaty solidng wiedze na temat zarzadzania
pieniedzmi w ramach przedsiebiorstwa. Oznacza to zrozumienie i zarzadzanie
Srodkami generowanymi przez dzialalno$¢ przedsiebiorstwa, a takze
zrozumienie, jak uzyska¢ dostep do pieniedzy generowanych zewnetrznie, ktore
mogtyby wesprze¢ jego rozwdj i wzrost. Chociaz istnieje wiele Zrédet
generowania dochodéw zewnetrznych poprzez dostep do finansowania z
instytucji finansowych i organdéw publicznych, mikroprzedsiebiorstwa
wielokrotnie stwierdzaja, Ze dostep do finansowania jest jedng z gtownych
barier, na jakie napotykaja, zar6wno w fazie rozruchu, jak i w dazeniu do
osiggniecia stabilnosci.

Modut ten omawia szereg zagadnien zwigzanych z umiejetnoSciami i
zdolno$ciami wymaganymi do zarzadzania finansami i wynikami
mikroprzedsiebiorstwa oraz ich przegladu.

Aby dowiedzie¢ sie wiecej o finansach i ocenie wynikéw biznesowych, odwiedz
platforme e-learningowa ME2ME: https://me2meproject.eu/en/learn/

Stowa kluczowe:

Finanse, Kredyty bankowe, Przychody, Koszty, Przeptywy pieniezne, Zysk i strata
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MARMAAARERT AR

LUDZIE - PODSTAWOWY MAJATEK PRZEDSIEBIORSTWA

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 8H, NAUKA ON-LINE

EFEKTY UCZENIA SIE:

v WYJASNIENIE ZNACZENIA LUDZI W BIZNESIE I ROZWOJU BIZNESU.

v' MOZLIWOSC STOSOWANIA OBECNYCH PRAKTYK W ZAKRESIE DOBORU I
ZATRZYMYWANIA PRACOWNIKOW.

v ZROZUMIENIE STOSOWANIA METOD MOTYWACYJNYCH I NARZEDZI OCENY
WYNIKOW.

v' WYJASNIENIE KWESTII ZWIAZANYCH Z TWORZENIEM SYSTEMOW
REKOMPENSAT.

v' ZROZUMIENIE POTRZEB W ZAKRESIE KOMUNIKAC]JI WEWNETRZNE] I
INFORMAC]I W ODNIESIENIU DO PRACOWNIKOW.

v' PRZEKAZYWANIE DECYZJI ZARZADCZYCH ZA POMOCA PISEMNYCH NOTATEK,
ZMIAN W PODRECZNIKU PRACOWNIKA I USTNYCH PREZENTAC]I.

Dzialanie 1: Ludzie w biznesie

Simon Sinek, znany konsultant ds. marketingu, prelegent ds. motywacji i autor
bestselleréw powiedziat, Ze "Klienci nigdy nie pokochaja firmy, dopodki
pracownicy nie pokochaja jej pierwsi". Oznacza to, Ze pracownicy musza
wykracza¢ daleko poza wypracowywanie godzin i odbieranie wynagrodzenia.
Musza wnie$¢ pasje do obstugi klienta i musza rozumiec co jest wiasciwe dla
klienta.

Kim sq ludzie w twoim biznesie? Zidentyfikuj je oraz ich znaczenie i obowiazki w
firmie. Kazda firma jest inna, dlatego powiniene$ znalez¢ sobie najlepiej
dopasowang strukture i ludzi.

Czy masz odpowiedni zespot? Moze to by¢ jedna z najtrudniejszych rozmow z
kazdym przedsiebiorcg. Wielu z nich zbudowato swoje firmy w oparciu o
kluczowe osoby, ktdére czesto sg nie tylko kolegami, ale i przyjaciéimi, a czesto
cztonkami rodziny. Wystepuje tu obustronna lojalno$¢, a w przypadku cztonkow
rodziny istniejg silne wiezi emocjonalne. W obliczu mozliwosci, Ze jeden lub
wiecej cztonkoéw zespotu nie posiada umiejetnosci lub profilu, aby sta¢ sie
czescig nowej struktury, moze by¢ ogromnym wyzwaniem, aby go zmienic. Twdj
biznes zalezy od podjecia wtasciwej decyzji i nie jest to tatwy proces.
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Dzialanie 2: Czym jest HR?

Proces zatrudniania i rozwoju pracownikéw, tak aby stali sie oni bardziej
wartosciowi dla organizacji.

Zarzadzanie zasobami ludzkimi obejmuje przeprowadzanie analiz stanowisk
pracy, planowanie potrzeb kadrowych, rekrutacje odpowiednich os6b na dane
stanowisko, orientacje i szkolenie, zarzadzanie ptacami i wynagrodzeniami,
zapewnianie Swiadczen i zachet, ocene wynikéw, rozwigzywanie sporéw oraz
komunikacje ze wszystkimi pracownikami na wszystkich szczeblach.
Przyktadem podstawowych cech zarzadzania zasobami ludzkimi jest szeroka
wiedza na temat branzy, przywddztwo i skuteczne umiejetnosSci negocjacyjne.
Poprzednio nazywany zarzadzaniem personalnym.

Glosariusz HRM (patrz w zasobach typu mini-learning)

Dzialanie 3: Narzedzia HR

Sa to: personel, wynagrodzenie i S$wiadczenia pracownicze oraz
okreslanie/projektowanie pracy. Wszystkie podstawowe procesy kadrowe
mieszcza sie w tych trzech obszarach, w tym zatrudnianie, rozwigzywanie umow
o prace, naliczanie ptac, Sledzenie czasu pracy, szkolenia, utrzymanie,
wynagrodzenie i inne.

Przyktady narzedzi HR: Gusto Software, Zoho, Trello, Bamboo HR, Slack,
Timetastic, Greenhouse, Skillsoft, Google Suite, 360-Feedback, TinyPulse,
LinkedIn, Mianowicie HR, Tallyfy, Harver, Jobvite, Better Team, Zenefits,
StaffSquared, Bonus.ly, Trakstar, nGUVU, itp.

Dzialanie 4: Czym jest komunikacja wewnetrzna?

Komunikacja wewnetrzna, czesto postrzegana jako synonim komunikacji
wewnatrz organizacji, jest utozsamiana z komunikacjg pracownikéw. Istnieje
pilna potrzeba zdefiniowania lub przedefiniowania granic organizacji, ktéra
moze rowniez przedefiniowac parametry komunikacji wewnetrznej. Oprocz tego
komunikacja wewnetrzna powinna motywowac¢ pracownikéw, a tym samym
tworzy¢ warto$¢ dla przedsiebiorstwa. Dzi§ manager ds. informacji jest raczej
posrednikiem miedzy kierownictwem a pracownikami, a takze wewnetrznym
trenerem zarzadzania. Dostosowanie celéw poszczegdlnych pracownikéw do
celow organizacyjnych jest rowniez postrzegane jako zadanie komunikacji
wewnetrznej. Takie wyréwnanie pomaga organizacji budowac silng kulture.
Komunikacja wewnetrzna jest dazeniem (poczawszy od wizji i postepowania,
poprzez polityke i misje, a skonczywszy na strategii) do osiggniecia
systematycznej analizy i dystrybucji informacji we wszystkich warstwach
jednoczesnie koordynowanych w najbardziej efektywny sposoéb.
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Komunikacja korporacyjna jest funkcja zarzadzania, ktéra oferuje ramy i
stownictwo dla skutecznej koordynacji wszystkich srodkow komunikacji w celu
ustanowienia i utrzymania korzystnej reputacji z grupami interesariuszy, od
ktoérych organizacja jest zalezna.

Dzialanie 5: Narzedzia komunikacji (w przypadku komunikacji
wewnetrznej)

To, jak wiadomos¢ jest przekazywana, jest rOwnie wazne jak sama wiadomos¢.
Jesli chodzi o komunikacje wewnetrzng, z pewnoscia jest to prawda. Kultura
firmy moze da¢ Twojej organizacji znaczaca przewage strategiczna. To, z czego
sktada sie Twoja kultura - cele, warto$ci i praktyki - musi by¢ skutecznie
przekazywane, aby pracownicy mogli ja zrozumie¢ i dziata¢ zgodnie z nia.
Dlatego wazne jest, aby skupi¢ sie nie tylko na tym, co sie komunikuje, ale takze
na tym, jak sie komunikuje.

Uzyj narzedzi, ktére najlepiej pasuja do Twojej firmy:

Twarzg w twarz - nie twarza w twarz.

Online - Offline

Synchroniczne - Asynchroniczne

Pisemne - Werbalne

Jednostronne - Dwustronne

Przyktady narzedzi: wideo, intranet, aplikacje mobilne, wygaszacze ekranu,
zarzadzanie komunikatami (np. Trello, Basecamp), fora, ankiety, blogi, podcasty,
wspotpraca (np. Slack, HipChat), digital signage, biuletyny wewnetrzne, media
spotecznos$ciowe (np. Facebook Workplace).

Dzialanie 6: Komunikacja lidera

Przywo6dztwo wymaga umiejetno$ci wyznaczania celéw, tworzenia wizji,
ustalania priorytetow strategii i odkrywania wartos$ci firmy. Wszystko to musi
odbywa¢ sie w Srodowisku otwartym na zmiany, procesy organizacyjne i
podlegajacym pojawiajacym sie wydarzeniom.

Lider moze na co dzien funkcjonowa¢ w przedsiebiorstwie (np. na stanowisku
trenera) lub angazowany w wypadku pojawienia sie kryzysu.

Szczegblng uwage zwraca sie na jezyk, umiejetno$¢ przekonywania oraz
zdolno$¢ do =zaprzyjaznienia sie i uzyskania wsparcia od pracownikow
przedsiebiorstwa.

[stnieja cztery powszechnie akceptowane style przywodztwa. Sa to:

Styl dyktatorski
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Styl autorytatywny
Styl konsultacyjny

Styl partycypacyjny

Komunikacja z liderem powinna odzwierciedla¢ wybrany styl przywodztwa.
Znajdz skuteczne narzedzia do komunikacji z liderem w stylu, ktérego uzywasz
jako lider.

Dzialanie 7: System kompensacji

Termin "kompensacja" odnosi sie do potaczenia wynagrodzen i Swiadczen, ktére
pracownik otrzymuje w zamian za prace. Kompensacja moze obejmowac
wynagrodzenie godzinowe lub roczne, plus premie, zachety i §wiadczenia, takie
jak grupowe ubezpieczenie zdrowotne, krétkoterminowe ubezpieczenie na
wypadek niezdolnosci do pracy oraz sktadki na konto oszczednoSci
emerytalnych. Catkowity pakiet kompensacyjny moze skitada¢ sie z kilku
komponentéw. System wynagradzania pracownikoéw odnosi sie do wszystkich
elementdw oprdcz sposobu wyptacania wynagrodzenia i tego w jakim celu
pracownicy otrzymuja premie, podwyzki wynagrodzen i zachety.

Zapewnienie konkurencyjno$ci wynagrodzen jest gléwnag zaleta systemow
zarzadzania wynagrodzenia mi. Dane dotyczace wynagrodzen, ktore s3a
dostosowane do rynku, dostarczaja managerom ds. zatrudnienia krytycznych
danych, ktére sg im potrzebne przy skitadaniu oferty kandydatowi. Dotyczy to
réwniez podwyzek i premii dla pracownikow juz zatrudnionych w
przedsiebiorstwie. Pracownicy dzisiaj maja mozliwo$¢ zapoznania sie z
wynagrodzeniami i $wiadczeniami swoich rowiesnikow. Dobry system
zarzadzania wynagrodzeniami jest reaktywny wobec trendéw na rynku, a to
moze pomdc zmotywowac pracownikoéw i zmniejszy¢ ich rotacje.

Zarzadzanie kompensacjami wymaga wykorzystania danych zewnetrznych.
Managerowie zbieraja dane o wynagrodzeniach w podziale na branze, wielko$¢
firmy, role zawodowa i geografie. Moga oni wykorzystywa¢ dane rzadowe,
informacje z publicznie dostepnych stron internetowych, ktére gromadza
zglaszane dane dotyczace wynagrodzen uzytkownikow, jak réwniez dane, ktére
prowadza biezace badania wynagrodzen i Swiadczen.

Dzialanie 8: Rekrutacja i zatrzymywanie pracownikow

Strategia oparta na zaangazowaniu pracownikow rozwija silne poczucie wiezi
miedzy pracownikiem a firma, sprawiajac, ze czuja sie oni dobrze w swojej
pracy, maja silng pozycje i s3 zainteresowani rozwojem przedsiebiorstwa.
Istnieje mndstwo taktyk i pomystéw na poprawe zaangazowania pracownikow -
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od pudetek z prezentami dla pracownikéw, przez darmowe lunche, po zabawne
¢wiczenia budowania zespotu.

Strategia poprawy rownowagi miedzy zyciem zawodowym a prywatnym ma na
celu pomoc pracownikom w zarzadzaniu swoim Zyciem poza pracg. ROwnowaga
miedzy zyciem zawodowym a prywatnym moze obejmowac rdézne kwestie,
poczawszy od urlopu macierzynskiego i dni chorobowych, a skonczywszy na
zapewnieniu bezptatnej ustugi pralni, aby poméc Twoim pracownikom w
skroceniu czasu pracy w domu. Je$li Twoja firma zmaga sie z wypaleniem
pracownikow, jest to doskonata okazja, aby stac sie kreatywnym.

Osiaggniecie sukcesu w staraniach o utrzymanie pracownikow wymaga przyjecia
punktu widzenia zespotu. Wszyscy pracownicy sg oczywiscie inni, a kazdy z nich
ma inne pragnienia i cele. Mozna jednak zatozy¢, ze wszyscy z nich chca by¢
dobrze optacani. Chca poczué, ze sg doceniani przez pracodawce i traktowani
sprawiedliwie. Chca by¢ podekscytowani praca, ktdrag wykonuja.
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MODUL 8

KOMUNIKACJA ZEWNETRZNA I TWORZENIE SIECI KONTAKTOW W
PRZEDSIEBIORSTWACH

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 8H, NAUKA ON-LINE

EFEKTY UCZENIA SIE:

v POSIADANIE WIEDZY NA TEMAT KLUCZOWYCH ASPEKTOW KOMUNIKAC]I
BIZNESOWE] I KOMUNIKAC]JI ZEWNETRZNE].

v UMIEJETNOSC ZIDENTYFIKOWANIA ZEWNETRZNYCH INTERESARIUSZY.
v' MOZLIWOSC ZARZADZANIA SIECIAMI BIZNESOWYMI.

v' ZROZUMIENIE WYKORZYSTANIA ZEWNETRZNYCH KANALOW KOMUNIKACJI W
ODNIESIENIU DO ZEWNETRZNYCH INTERESARIUSZY.

v' MOZLIWOSC ZARZADZANIA NARZEDZIAMI KOMUNIKAC]I ON-LINE.

v" ROZUMIENIE ASPEKTOW ZARZADZANIA W KOMUNIKAC]I DANYCH
BIZNESOWYCH I W SIECL.

v" ANALIZA 1 OCENA WPLYWU KOMUNIKAC]JI ZEWNETRZNE].

v' ZROZUMIENIE KLUCZOWYCH KWESTII ZWIAZANYCH Z KONTROLOWANIEM
INFORMAC]I I WIZERUNKU ORGANIZAC]L

Wprowadzenie do modulu
Celem tego modutu jest wspieranie wilascicieli mikroprzedsigbiorstw i specjalistow w
dziedzinie ksztatcenia i szkolenia zawodowego w rozwijaniu zewngtrznej
komunikacji i tworzenia sieci kontaktow. Bedzie on odpowiadat na takie pytania jak

- Jakie sg aspekty tworzenia sieci kontaktow biznesowych i komunikacji

zewngtrznej?

- Jak zidentyfikowa¢ zewnetrznych interesariuszy?

- Jak zarzadza¢ sieciami biznesowymi?

- Jak zarzadza¢ narzedziami komunikacji on-line?

- Jak korzysta¢ z zewnetrznych kanatow komunikacyjnych?

- Jak oceni¢ wplyw komunikacji zewnetrznej?
Tworzenie sieci kontaktow w biznesie
Tworzenie sieci kontaktow w biznesie jest cennym i skutecznym sposobem uczenia
si¢ od innych, poszerzania wiedzy, osiggania wigkszych mozliwosci, pozyskiwania
nowych klientow i opowiadania innym o sobie i swoim biznesie.
Stworzenie i rozw0j sieci kontaktow wymaga motywacji i checi do wspotpracy. Jest
to wspotpraca z dostawcami, podwykonawcami lub innymi przedsigbiorcami. Sieci sg
szczegblnie waznym narzedziem dla oséb prowadzacych dzialalno$¢ na wilasny
rachunek 1 mikroprzedsigbiorstw.
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Korzysci ptynace z tworzenia sieci sg nastepujace
* Nowe kontakty
*  Widocznosé
* Bycie na biezaco
* Rozwigzywanie probleméw
* Dzielenie si¢ wiedzg i doswiadczeniem

Zintegrowana komunikacja z wykorzystaniem roéznych technik i kanalow
komunikacyjnych oraz komunikacji wewnetrznej.
Wedlug Ryana Potvina (http://printtek.com/the-4-cs-of-integrated-communication/)
skutecznie zintegrowana komunikacja wymaga czterech elementéw: komunikat musi
by¢
- konsekwentny
- spojny
- ciagly
- komplementarny
Dzigki wykorzystaniu 4C zintegrowanej komunikacji marketingowej firmy moga
zapewni¢, ze ich komunikaty wspolpracuja ze soba w celu przeksztatcenia
potencjalnych klientow. Kiedy komunikacja jest skuteczna, klienci zyskuja
zainteresowanie i zaczynaja zwracac na siebie uwagg.
Pierwszym krokiem w kierunku integracji komunikacji jest identyfikacja istniejacych
kanaléw 1 zrozumienie mocnych stron i cech dostepnych kanatow.
Cata komunikacja, ktéora ma miejsce wewnatrz organizacji, to komunikacja
wewnetrzna 1 musi by¢ brana pod uwage przy planowaniu zintegrowanej strategii
komunikacyjne;j.
Przy tworzeniu zintegrowanej strategii komunikacyjnej nalezy odpowiedzie¢ na
ponizsze pytania:
* Z kim si¢ komunikujemy?
* Co komunikujemy?
* Z jakich kanalow korzystamy?
* (o dziala, a co nie?
Proces komunikacji zewnetrznej
Komunikacja zewnetrzna 1 tworzenie sieci s3 bardzo wazna czeg$cig biznesu. Celem
komunikacji zewnetrznej jest rozpowszechnianie informacji o biznesie wsrdd
klientow, potencjalnych klientdw, interesariuszy i opinii publicznej. Aktywna
komunikacja zewne¢trzna pomaga budowaé zaufanie pomiedzy organizacja a jej
interesariuszami. A jednocze$nie poprzez komunikacje zewngtrzng tworzysz
publiczny wizerunek swojej firmy, ktoéry ma znaczenie przy budowaniu sieci.
Komunikacja zewnetrzna
* jest informacja, ktorg firma rozpowszechnia wérdd spoleczenstwa.
* promuje firm¢ i pomaga zwigkszy¢ sprzedaz.
* jest wazng cze$cig marketingu.
Organizacje musza znalezé wlasciwa réwnowage w wykorzystaniu wszystkich
narzgdzi, ktorymi dysponuja, aby stworzy¢ pozytywny wizerunek.
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Kazda firma potrzebuje obecnosci w mediach spotecznosciowych. To co§ wiecej niz
tylko stworzenie strony na Facebooku lub LinkedIn lub wysytanie tweetéw od czasu
do czasu. Media spoleczno$ciowe umozliwiaja grupom docelowym interakcje.
Kanaty komunikacji sg liczne:

* Kanaty medidéw spoteczno$ciowych

* Facebook, Twitter, LinkedIn

* Inne mniejsze lub bardziej niszowe platformy spotecznosciowe

* Biuletyny e-mailowe

* Strona internetowa i blog

* Magazyn papierowy lub biuletyn informacyjny
Pierwsze wrazenie ma duze znaczenie i dzisiejsi konsumenci nie zawahajg si¢ przejs$é
dalej, jesli nie moga szybko znalez¢ tego, czego szukajg lub jesli nie podoba im sig to,
co znajduja. Dlatego, majac na uwadze wywarcie dobrego wrazenia na kliencie,
Twoja strona internetowa powinna by¢ dynamiczna, zawiera¢ aktualne wiadomosci
branzowe lub informacje o firmie oraz zawiera¢ dodatkowe elementy jak np. blog.

Ocena skutecznosci kanalow komunikacji

Efektywny komunikator dociera do celu, utrzymujac jednoczes$nie produktywne
relacje z druga strong. Jest to niezwykle wazne, jesli planujesz prowadzenie malej
firmy. Sposob, w jaki komunikujesz si¢ z klientami, pracownikami i innymi
interesariuszami, moze mie¢ znaczacy wplyw na ogdlny sukces Twojego biznesu.
Nalezy pamieta¢ o kilku kluczowych pojeciach podczas pomiaru skutecznosci
komunikacji.
Oceniaj, w jaki sposdb Twoja firma dociera obecnie do swoich interesariuszy. Zadaj
sobie pytanie:

» Jakich narzedzi komunikacji uzywamy?

» Jakie wiadomosci przekazujemy?

» Jak skuteczna jest ta komunikacja?

Wykorzystaj audyt jako okazje do bezposredniego zaangazowania interesariuszy.
Mozna ich zapyta¢, co sadza o przekazie Twojej firmy i jakie cele sg dla nich
najwazniejsze.

Mozna réwniez przeprowadzi¢ bardziej ogdlne badania dotyczace sektora w ktérym
dziatasz 1 wykorzystac te spostrzezenia do opracowania planu.

Kluczowy wskaznik efektywnos$ci (KPI) jest mierzalng wartoscia, ktéra pokazuje, jak
skutecznie firma osigga kluczowe cele biznesowe.

Sledzenie postepéw nie tylko usprawiedliwia cala Twoja prace przed innymi, ale
réwniez pomaga utrzymac¢ motywacje i koncentracj¢ na celach strategicznych.
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MODUL 9 =

ROZWIAZYWANIE PROBLEMOW W BIZNESIE - CASE STUDY

SPOSOB REALIZACJI MODULU: 8H, NAUKA ON-LINE

EFEKTY UCZENIA SIE:

v' ZROZUMIENIE DEFINICJI I CHARAKTERU PROBLEMU W BIZNESIE.

v ZDEFINIOWANIE ROZNYCH RODZAJOW PROBLEMOW W BIZNESIE -
USTRUKTURYZOWANE I NIEUSTRUKTURYZOWANE.

v' ZROZUMIENIE PODSTAWOWYCH PODEJSC DO SKUTECZNEGO ZARZADZANIA |
ROZWIAZYWANIA PROBLEMOW W BIZNESIE.

v" KRYTYCZNA SYNTEZA I ANALIZA INFORMAC]I W CELU ROZWIAZYWANIA
PROBLEMOW W SYTUACJACH BIZNESOWYCH.

v ZROZUMIENIE ZNACZENIA ZBIEZNEGO I ROZBIEZNEGO MYSLENIA W
POSZUKIWANIU ROZWIAZAN PROBLEMOW.

v' ZROZUMIENIE INNE] METODOLOGII ROZWIAZYWANIA PROBLEMOW.

v ZROZUMIENIE ROZNYCH NARZEDZI DO IDENTYFIKACJI PROBLEMOW I
GENEROWANIA ALTERNATYW.

v" WYKORZYSTANIE NARZEDZI DO ROZWIAZYWANIA PROBLEMOW DO
PODEJMOWANIA DECYZJI I OCENY ROZWIAZAN.

v" ZROZUMIENIE ZNACZENIA METODY ANALIZY PRZYPADKU W KSZTALCENIU
DOROSLYCH.

v ZROZUMIENIE, JAK STWORZYC STUDIUM PRZYPADKU.

v ZROZUMIENIE, JAK OCENIAC ROZWIAZANIA PROBLEMOW.

Przeglad modutow

Od firm rozpoczynajacych dziatalno$¢ gospodarcza, poprzez MSP, az po
miedzynarodowe korporacje, kazdy biznes napotyka na problemy. Nie tylko
managerowie, ale kazdy cztonek organizacji zajmuje sie problemami w swojej
codziennej pracy. Ich umiejetnosci rozwigzywania probleméw moga decydowac
o kondycji przedsiebiorstwa. Srodowisko biznesowe w ostatnim czasie przeszto
rewolucyjng transformacje z przewidywalnego i tatwego do opanowania do
nieprzewidywalnego, ztoZzonego i ciggle zmieniajacego sie. W takich warunkach
wysokie kompetencje rozwigzywania probleméw staty sie dla przedsiebiorcow
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jedna z najwazniejszych i najcenniejszych cech. Problem definiuje sie jako
postrzegang luke pomiedzy istniejacym a pozadanym stanem rzeczy. Mozna
ja rowniez uznac¢ za odstepstwo od normy lub standardu. Istniejg rézne rodzaje
problemdéw. Biorgc pod uwage ztozono$¢ problematycznej sytuacji i poziom
trudnos$ci w znalezieniu rozwigzania, mozna wyrdzni¢ ustrukturyzowane i
nieustrukturyzowane problemy.

Rozwigzywanie nieustrukturyzowanych problemow biznesowych

Skuteczne zarzgdzanie problemami wymaga od przedsiebiorcy podjecia szeregu
dziatan, zanim bedzie on w stanie rozwigzac problem:

= Zdefiniowanie problemu,

= Analiza problemu,

= Poszukiwanie mozliwych rozwigzan,
=  Wybor i zastosowanie rozwigzania.

Pierwsza faza rozwigzywania nieustrukturyzowanych problemow
obejmuje dwa aspekty: zidentyfikowanie problemu i zdefiniowanie go.
Cho¢ pierwszy element moze wydawac sie oczywistym stwierdzeniem, niektorzy
przedsiebiorcy napotykaja na wiele trudnosci z rozpoznaniem probleméw na
wczesnym etapie. Po zidentyfikowaniu problemu, kolejnym krokiem jest jego
zdefiniowanie. Prawidtowe zdefiniowanie problemu prowadzi do jego lepszego
zrozumienia i w rezultacie do wyboru najbardziej odpowiedniego rozwigzania.

Kolejnym krokiem w procesie rozwigzywania nieustrukturyzowanych
problemow biznesowych jest ich analiza. Proces analizy probleméw obejmuje
zestaw zadan analitycznych, ktérych celem jest zbadanie sytuacji braku
réwnowagi w celu zapewnienia lepszego wgladu i pomocy w znalezieniu
najlepszego dostepnego rozwigzania. Gtéwnym celem analizy strukturalnego
problemu biznesowego jest zbieranie informacji. R6zne narzedzia moga by¢
wykorzystywane w celu ulatwienia analizy w procesie rozwigzywania
probleméw w srodowisku biznesowym. Sg wsréd nich m.in:

= Analiza Pareto

Narzedzie to moze stuzy¢ jako swietny punkt wyjscia, ktory zapewnia wczesny
wglad w przyczyny i skutki problemu bez potrzeby intensywnej i ztozonej
analizy. Analize Pareto okresla sie rowniez jako zasade 80:20, poniewaz
stwierdza sie w niej, ze 80% skutkow lub konsekwencji jest wynikiem
tylko 20% przyczyn. Zgodnie z zasada Pareto, identyfikowanie i rozwigzywanie
20% probleméw w biznesie moze prowadzi¢ do 80% przewagi w ogdlnej
wydajnosci. Narzedzie to ukierunkowane jest na ograniczony wybor problemoéw,
ktére maja znaczacy wplyw na organizacje, poprzez identyfikacje
powtarzajacych sie wzorcow problemow, ktére zaktocaja postep prac.
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Najwazniejsza cze$cig tej analizy jest jasne okreSlenie tych 20-procentowych
przyczyn i skupienie wszystkich wysitkow na ich eliminacji.

= Cykl planowania, kontroli, kontroli i dziatania

Narzedzie to sktada sie z czterech etapéw: identyfikacja problemu i jego
przyczyn (plan), wdrozenie ulepszen i testéw (do), kontrola postepéw (check) i
standaryzacja rozwigzania lub powtarzanie cyklu dla nowego rozwigzania (act).
Narzedzie to moze by¢ stosowane do wszystkich rodzajow problemoéw w kazdej
organizacji.

Studium przypadku

Jednym z najskuteczniejszych narzedzi rozwigzywania problemoéw, ktére moga
by¢ z powodzeniem wykorzystywane w ksztatceniu dorostych w $rodowisku
biznesowym, jest studium przypadku. Studia przypadkow s3a
udokumentowanymi studiami konkretnej sytuacji zyciowej lub
wyobrazonego  scenariusza, wykorzystywanymi jako narzedzie
szkoleniowe. Zwykta koncepcja studium przypadku w biznesie polega na
przedstawieniu probleméw i wyzwan stojacych przed organizacja. Uczniowie
muszg wykorzystaC swoje umiejetnosci analityczne, aby wybra¢ dostepne
informacje i znalez¢ najbardziej efektywne rozwigzanie. Studia przypadkow
moga mie¢ wiele formatéw, od prostego pytania otwartego do opartego na
scenariuszach opisu sytuacji wraz z towarzyszacymi im danymi do analizy.

Proces tworzenia studium przypadku moze by¢ ztozony i czasochtonny,
poniewaz nalezy dotozy¢ wielu staran, aby zapewnic¢, ze przedstawiony problem
biznesowy zostat wtasciwie zbadany. W przeciwnym razie uczen nie bedzie w
stanie go zidentyfikowac i zaproponowac rozwigzan, co jest gtbwnym celem tego
kreatywnego narzedzia do rozwigzywania problemow.

Proces tworzenia studium przypadku obejmuje dwa etapy - przygotowanie
potaczone ze zrozumieniem studium przypadku i zapisanie go. Aby utatwic ten
proces, nauczyciele powinni stosowac sie do tego schematu:

= QOkreslenie celu studium przypadku
=  Wybor przedmiotu badania
* Przeprowadzenie analizy na ten temat

= Mozliwe rozwigzania pod
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= Zapisanie studium przypadku.

Jednym z najwazniejszych aspektéw stosowania metody studium przypadku w
szkoleniu dorostych jest proces oceny. Poniewaz narzedzie to moze byc¢
wykorzystywane w nauczaniu zaréwno treSci kurséw, jak i umiejetnoSci
przedsiebiorczych, te rozne aspekty powinny by¢ oceniane oddzielnie.

Aby dowiedzie¢ sie wiecej szczegétow na temat réznych kreatywnych technik
rozwigzywania problemoéw i tworzenia studiow przypadku na potrzeby edukacji
dorostych, odwiedz platforme e-learningowa ME2ME:
https://me2meproject.eu/en/learn/

40



. Kaunas Science and NNOvVeNiUM
: Technology Park N N EO

-——

SFEDI'GROUP

Y 4

I II Future In
® B Perspective

SVEB M .o
FSEAm Mmovetia ==

- Erasmus+

“This website reflects the views only of the authors, and the Education, Audiovisual and
Culture Executive Agency and the European Commission cannot be held responsible for
any use which may be made of the information contained therein”

Project Number: 2017-1-PL01-KA202-038280



