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INTERIM MANAGEMENT W FIRMACH RODZINNYCH




Kontekst doswiadczen

5 LAT

5 LAT

3 LATA

3 LATA

9 LAT

Praca w firmie wiascicielskiej

Start-up - rozwo0j — sprzedaz
[ustugi, 200 osbb, 13 oddziatow, 2,5 tys klientow]

Interim management,
[4 projekty {3-K, 1W}]

3 firmy konsultingowe,
[6 projektow {1-K, 3W}]

Interim management,
[11 projektow {6-K, 6W}]

-----
-----

4d gwarantewana

M LocisTic

made in satisfaction

~ABCDATA

g‘;‘a‘ bumar|

Armaturl

GRUPA ARMATURA

=

POLSKIE KOLEJE PANSTWOWE
Spotka Akcyina

System

GEDEON RICHTER

ZPas

.
=
EFFELCT GLASS

Cuweolen

=

- waRrTa
cementownia

Vision Express

SCANCLIMBER'

4




Interim management

NA CZAS

) 4

DORADZTWO == WDROZENIE == EFEKT <4+ TRANSFER WIEDZY

PRACA

DEFINICJA

Interim management to czasowe, zdefiniowane co do celu i zakresu, dziatanie wewnatrz
organizaciji, realizowane przez osobe fizyczna (Interim Managera), nakierowane na osiggniecie
konkretnych, ustalonych rezultatow biznesowych i oparte na wspotpracy i partycypacji w
ryzyku i zysku, co do zamierzonego efektu.




/3tys

Tyle jest w Polsce matych i srednich firm (bez mikro)



https://www.parp.gov.pl/storage/publications/pdf/parp_4_raport%20o%20stanie%20sektora%20maych%20i%20srednich%20przedsieb%20w%20polsce_internet.pdf

35%

Tyle wynosza niewykorzystane rezerwy w przecietnej polskiej firmie



http://wendt.pl/2017/11/06/ile-potencjalu-jeszcze-drzemie-w-polskich-firmach-czy-innowacyjnosc-jest-lekiem-ktorego-potrzebujemy/
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Wiascicielska
(rodzinna)




ETYKIETA ,Firmy rodzinne”

Firmy wiascicielskie w pierwszym pokoleniu
Firma - zrédto utrzymania rodziny
Marzenia o sukcesji




Firma wiascicielska — firma rodzinna

* Namacalny wyroznik e Zbudowanie tozsamosci
 Pozytywne skojarzenia e Zwrocenie uwagi na specyfike

| | | | * USwiadomienie wymiaru rodziny
 Zmiana/ocieplenie wizerunku o | I
* Podniesienie stopnia komplikacji

* Wyzwania sukcesji * Rozproszenie uwagi
* Wzorce za granicg

* Przekierowanie uwagi na rodzine




Pozytywy profilu

e Zdrowa oS, fundament i model biznesu:

» Wtasciciel z zestawem cech i kompetencji, ktory
umozliwit sukces;

* Organizacja dziatajgca | zsynchronizowana z modelem |
wiascicielem;

* Wysoki poziom przedsiebiorczosci (“Co sie nie da?
Wszystko sie da”);

» Krétka sciezka decyzyjna, szybkie decyzje (operacyjne);




Pozytywy profilu

* Nadrzedne wartosci:
- bezpieczenstwo,
- odpowiedzialnosé,
- jakos¢ produktu (+),
- trwanie(-);




(nle wyraflnowanego

prostych | szybklch
“patentow” dajqcych

rezultat szybko (+) (“na
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Negatywy profilu

* Stary model zarabiania lat 90-ch, nie nadgzyt za zmianami
rynku i otoczenia:

- tania, wysoko-wykwalifikowana sita robocza;
- proste produkty, podwykonawstwo;

- konkurowanie ceng (i elastycznoscia);

- zaleznosc¢ od kluczowych odbiorcow.




Negatywy profilu

« Ekstensywny rozwdj, oczekiwanie poswiecen, pomyst na
rozwigzania problemow: “wiecej i ciezej robiC to samo”;

* “Firma to ja”; traktuje firme “jak swoje dziecko”; ludzi w
firmie traktuje jak swoich poddanych [sq w petni zalezni],

* Poczucie kontroli jest wazniejsze niz wymierna korzysc;




Wiekszosc firm dryfuje skupiona na sobie i1 swoich
codziennych problemach.




CO CZEKA POLSK]
FIRMY WEASCICIELS

<
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YTANIE WIELOKROTNEGO WYBORU)

Wiasciciele firm, ktore
startowaty w latach 90-ch

EUROPA

Przekazanie wtasnosci firmy
kolejnemu pokoleniu

+ |:'E£I'::P_|_|
- O
O Przekazanie zarzadzania firma
N kolejnemu pokoleniu O
CU (18Y%)
—
.|q_a) Przekazanie wtadzy nad firma Nie zastanawia SIQ
o S kolejnemu pokoleniu ‘CO DALEY”
" — L] ¥
M
E Mianowanie na dyrektora generalnego
osoby spoza rodziny, pozostawiajac
:_; 109 wtasnosc/kontrole nad firma rodzinie
-
)
i Sprzedaz firmy
; |,3--:':"_||
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Wejscie na gietde



JWINTER IS COMING
Jak identyfikowac zagrozenia w
biznesie i reagowac na nie”

[LINK]



http://wendt.pl/images/files/Winter-is-coming-czyli-jak-identyfikowac-zagrozenia-w-biznesie-min.pdf

Najwieksze wyzwania identyfikowane przez wiascicieli firm rodzinnych

2015
POLSKA REGION SWIAT

Rentownosé

57% 30%

K

yakowe 50%  30%  63%
Regulacje

43% 42% 33%
Konkurencja 43%, 320/,
Ptynnosc 43%,

- Raport PwC, Badanie Firm Rodzinnych 2015

_._..ij'lh-- 5

2020
POLSKA

Regulacje |
podatki

83%
Rekrutacja
pracownikow

81%

Raport KPMG.Barometr Firm _
Rodzinny, Edycja 8, 2020 °




To co poczatkowo jest powodem sukcesu

DETERMINACJA PARCIE DO SILNE EGO NISKIE KOSZTY |
PRZODU CENA

Staje sie przyczyna porazki, gdy cos sie zmieni

LEKCEWAZENIE BRAK ODRZUCANIE BRAK KAPITALU
RYZYKA REFLEKSJI POMOCY ZAPASOWEGO

Potrzebny jest “wytrych”, ktory to zmieni i ktos, kto w
tym pomoze.



Jak ztozone produkty mozna wytworzy¢

: Kolejne etapy pod
@ Produkty kastomizowane, prototypy wzgledem trudnosci ich
[Koncepcja industry 4.0] i .
N _ oslagniecla
6 @ Male partie _
e, Elastycznos¢, SMED

PROFIL| §%, o~ LCPSYOZN0S ] N
OCZEKIWANIA : . '\"@ Szybko =
KLIENTOW & [Krétkie terminy realizacji. Planowanie, harmonogramowanie, zarzadzanie kolejka, —
2 O 2 O DDMRP] —

- )
@ Efektywnie = g
- [Optymalne ustawienie procesu i sekwencji czynnosci oraz wykorzystywanych srodkow O ‘N
] B produkcji. Efekt niskie koszty. ] T O
@ Na czas [ %
[Kontrola przeptywéw w procesie i dat. Satysfakcja klienta dzieki terminowym dostawom] D N
28
@ Jakosciowy produkt 3 @
[Jakos$¢ wbudowana w proces, redukcja kosztéw jakosci, powtérek, reklamacji] E _BI
~ o
@ Produkt = S
— [Wytwarzanie produktu, KJ na koncu procesu - brakowanie] = ?

LL

AT |
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[

Dojrzato$¢ operacyjna

Procesy
zdefiniowane,
mierzone |
zarzgdzane
Firmy wiascicielskie nie wychodzg poza Procesy
poziom 1 lub 2. zdefiniowane,
Proces mierzone,
powtarzalne, niezarzadzane
zdefiniowane,
udokumentowane ?
Procesy | niemierzone
powtarzalne, |
Procesy nieudokumentow
przypadkowe. ane ‘
Gaszenie |
pozarow. B - | o
‘ jestich ponad s o e
procesowe]

7 O O/ polskich organizaciji 2016. http://procesowcy.pl




Najczesciej spotykany poziom zaawansowania kluczowych proceso
biznesowych

Matryca oceny poziomu kluczowych proceséw biznesowych
o : iy L, __ produktywno
PRODUKT produkt jakosc terminpwosS¢ wydajnos¢ efektywnos¢ Sc¢
” obstuga obstuga
dostepnosc  kontakt z postepu obstuga posprzedazo
OBSLUGA KLIENTA dla klienta  klientem umowa zlecenia reklamacji  wa
stali
ZAKUPY ad-hoc planowane dostawcy umowy kontrolowane i zarzadzane
ksiegowosc _ ksiegowosc o _
FINANSE podatkowa  budzet cash flow zarzadcza zarzadzanie finansami
_ obrot bez marza bez  plany, gziatania i efekty plany, dziatania i efekty wg
SPRZEDAZ nadzoru nadzoru 0golne okresu i produktu
umowy o system  opisy | o o _
HR prace premiowania stanowisk  zakresy odpowiedzialnosci  regulaminy
wartosci
- . KPI _ oczekiwane
CONTROLLING produkty&klienci aktywnosci operacyjne KPI




Poziomy rozwoju Swiadomosci organizacyjnej

Firmy wiascicielskie

nie wychodzg poza
poziom 1
FUNKCJA
RELACJE T
WII%ZI
N ’ Wiadza
Obowiagzki
Pozycja Uprawnienia
Przynaleznos¢

ROLA

Odpowiedzialnos¢
Zestaw zachowan

EFEKT
R

Rezultat
Produkt




Typy kultur a wptyw na organizacje

Cultural Types:
The Lewis Model

Italy, Portugal,
Spain, Greece,

Maita, Cyprus
Russia, Slovakia,

Croatia

France, Poland,
Hungary, Lithuania

Belgium,
Israel

jla, Denmark,
eland

8, Czech Republic,
erlands, Nornway,
Slovenia

oan (35

AL

Finland,
Estonia

LK. Sweden,
Latvia

p-F Ao ali ]

- T
T gl

Hispanic America,
Argentina, Mexico

Linear-active, multi-active,
reactive variations

Braxzil,
Chile

Sub-Saharan Africa

Sauvzi Arabia,
Arab Countries

Bulgaria,
Turkey, lran

India

Key:
linear-active - cool, factual,

decisive planners

multi-active - warm, emotional,
logquacious, impulsive

reactive - courteous, amiable,
accommaodating, compromiser,
good listener

Canada Singapore Taiwan,
Hong Kong

Indonesia, Malaysia,

Philippines

Korea,
Thailand

REACTIVE Bl=10t-1y

40% kalkulacja, chtodne
podejscie, fakty, logika,
decyzyjnosc,
konsekwencja, liniowa
aktywnosc, skupienie

60% emocjonalnosc,
impulsywnosc,
gadatliwosg, ciepte
traktowanie,
wielokierunkowa
aktywnos¢, chaotycznosc




Poziom zaawansowania
ma znaczenie tylko gdy
jest do czegos
potrzebny, podnosi
skutecznosc | efekt

100

min szt.

min szt.




Najwazniejsze wyrozniki

* Decyzje podejmuje wtasciciel.

* Sitg napedowg sg potrzeby, pragnienia |
przyzwyczajenia witasciciela.

 Wymiar biznesu jest tez brany pod uwage (ale
pienigdze ,nie sg najwazniejsze”).

Ostatecznym kryterium jest zadowolenie wtasciciela.




WS

POt

PROBLEMY 7
KOMUNIKACJA

PRACA



Rozminiecie oferty z potrzebami

Matryca oceny poziomu kluczowych proceséw biznesowych

- _ o _ __ produktywno
PRODUKT produkt jakosc terminpwosS¢ wydajnos efektywnos¢ Sc¢
” obstuga obstuga
dostepnosc  kontakt z postepu obstuga posprzedazo

OBSLUGA KLIENTA dla klienta  klientem zlecenia reklamacji  wa

ZAKUPY ad-hoc planowane dostavjcy umowy kontrolowane i zarzadzane

ksiegowosc _ ksiegowasé o _
FINANSE podatkowa  budzet cash flbw zarzadczp zarzadzanie finansami

_ obrot bez marza bez ny, Pziatania i efekt plany, dziatania i efekty wg
SPRZEDAZ nadzoru nadzoru okresu i produktu

umowy o system  opisy | o o _
HR prace premiowania stanovisk  zakresy ddpowiedzialnosci  regulaminy

wartosci
o _ KPI _ oczekiwane
CONTROLLING produkty&klienci aktywnos operacyjne KPI
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Przyczyny trudnosci we wspotpracy z perspektywy interim managera

— Brak zaufania, chec kontroli 27%

- Brak konkretow, pdzniej niezadowolenie 20%
Brak zrozumienia, upraszczanie 12%

Wi Narzucanie sposobu pracy i rozwigzan 11%
——em= o Zwiekszanie zakresu w tym samym czasie 9%
Presja na redukcje ceny 8%

Success fee, na ktory nie ma sie wptywu 7%
Nierealistyczne oczekiwania 3%
Trudnosci z akceptacjg zmian 1%

Brak Swiadomosci, ze potrzebna jest pomoc 1%

Wyniki ankiety z lutego 2020 [LINK]



https://drive.google.com/open?id=1Ov6gP30ciN_cBhNYb6iT6nFFOeoAKr8j

Przyczyny trudnosci we wspotpracy z perspektywy wiasciciela

P Ustuga nie przystaje do realiow 25%
- Al Nie wzbudzaja zaufania 25%
B M Zbyt wysokie ceny. Nie stac nas. 9%
Niezrozumiata oferta L 13%
Prébuja uzalezni¢ od siebie T 6%
Ustuga zbyt specjalistyczna/skomplikowana ] 6%
Brak ewidentnych korzysci ] 6%

Wyniki ankiety z lutego 2020 [LINK]



https://drive.google.com/open?id=1Ov6gP30ciN_cBhNYb6iT6nFFOeoAKr8j

JAK PODEJSC

[EGO PRO




Z perspektywy witasciciela firmy

* Dojrzatos¢ do zmiany,

* WejsScie w tryb inwestycji,

* Wybdr partnera,

* Ufaj I kontroluj,

* Licz pienigdze,

* Czy ty I twol ludzie uczg sie howego, czy pracujg lepiej.




Warunki niezbedne dojrzatosci klienta

WYCZERPANA
FORMULA

Dotychczasowy modus
operandi przestat dziatac i
przynosic efekty. Firma
stacza sie po “rowni
pochyiej”.

ZAUWAZA | ROZUMIE

Wiasciciel zauwaza, wie i
rozumie, ze niezbedna
jest zmiana. Sam
prébowat, ale nie dat
rady.

POTRZEBA

Istnieje realna
potrzeba/zagrozenie,
najczesciej o charakterze
finansowym bezposrednio
zwigzana z przetrwaniem.

CHEC

Wiasciciel dojrzat do
zmiany i sam chce sie
rozwingc¢, poznac cos
nowego. Przepeinia go
gotowosc i ciekawosc.




Wejscie w tryb inwestycji

TRYB KOSZY

PUSH
Musze kupic

Cena
Przedmiot nominalny

TRYB INWESTYCJA

PULL
Potrzebuje efektu,

ktory bedzie generowat wartos¢ (przychody/zyski/pozycje)
Cechy przedmiotu i zgodnosc z potrzebami
Cena za wartos¢/uzytecznosc

Planowanie

Ryzyka




AR

'NE

WS

Dé/

-RZY WE
PRACY




Nie wszyscy interim managerowie i nie ze wszystkimi firmami wiascicielskimi

FIRMY WEASCICIELSKIE INTERIM MANAGEROWIE




PRACA

Zadanie
Produkt
Kompetencje
Umiejetnosci
Specjalizacja
Szczegoty

Robi to co umie

$5$

N
N
N
N
N

PS5

\\
\\
\\
\\\
\\ E F E
y |< |
y
y
- l y
y
y y
/ y

Dostrzega i rozumie
szerzej/inacze]
Diagnoza
Pomyst/rozwigzanie

- > PRACA

Rezultat

Tworzy/zmienia




Profil podwykonawcy i jego kompatybilnos¢ z zadaniem

Abstrakc SzerokosC StabilnoSC Proaktyw Znajomo Multifunkcj Operowanie

yjnosc myslenia Nosc/ S€ zasad onalnos¢  szczegotami
myslenia (las) energia
Wyksztat- Poziom Doswiadczeni  Ciaggte Branza Funkcja/Obszar Specjalizacja
cenie organizacyjny e manag. [lat] doskonalenie
Uznany ekspert Prezes/CEO 20 Wiasnie Nasza i 5 Uznany ekspert
zakonczyt zblizone + inne
MBA/Doktorat Czilonek zarzadu 15 W tym roku Nasza i 4 Certyfikat
zblizone
Magisterski Dyrektor N-1 10 W zesztym roku  Nasza 3 Wyksztatcenie +

doswiadczenie 10 lat

Wyzsze Dyrektor/ 5 2 lata temu Zblizone 2 Wyksztatcenie +
Kierownik dziatu doswiadczenie 3 lat

Srednie Kierownik 3 5 lat temu Inne 1 Wyksztatcenie




Warunki niezbedne dojrzatosci klienta

WYCZERPANA
FORMULA

Dotychczasowy modus
operandi przestat dziatac i
przynosic efekty. Firma
stacza sie po “rowni
pochyiej”.

ZAUWAZA | ROZUMIE

Wiasciciel zauwaza, wie i
rozumie, ze niezbedna
jest zmiana. Sam
prébowat, ale nie dat
rady.

POTRZEBA

Istnieje realna
potrzeba/zagrozenie,
najczesciej o charakterze
finansowym bezposrednio
zwigzana z przetrwaniem.

CHEC

Wiasciciel dojrzat do
zmiany i sam chce sie
rozwingc¢, poznac cos
nowego. Przepeinia go
gotowosc i ciekawosc.




Rola Service Provider

Service
provider

* Odpowiedzialnos¢ ++
Gwarancja
* Pilnowanie standarddéw
e Zaufanie

., , Klient Interim
e Zrodto zasobow manager




Na inwestycjach nie warto oszczedzacd

Ko




Jak kupowac ustugi IM — mini-
IR Jak kupowaé ustugi IM — mini-poradnik

8 stycznia 2014

Podstawowg roznica w stosunku do rekrutaciji pracownika, podczas kupowania [L I N K]
ustug interim managera (IM) jest charakter samego procesu.



http://wendt.pl/2014/01/08/jak-kupowac-uslugi-im-mini-poradnik/

KOMUNI
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Standard i podrecznik w jednym

OFERTA

ARKUSZ ANALIZY
KORZYSCI |
KOSZTOW

PROTOKOL
I:/IIE:IF'%%\:P;"A REZULTATOW
MANAGEMENT PROJEKTU

uuuuuuuu

UMOWA

PLAN DZIALAN |
MONITOROWANIA
EFEKTOW

ARCHIWUM
NARZEDZI |
MATERIALOW




‘,"t'

o _ ) Ksigzka ,Metodyka interim
w management”
[LINK]

METODYKA
INTERIM
MANAGEMENT



http://stowarzyszenieim.org/metodyka-im

Wyzwania z punktu widzenia wiasciciela

Wyzwanie Rozwigzanie Narzedzie

Odstawanie oferty Oferta na efekt Arkusz Analizy

od realiéow Korzysci i Kosztow

Zaufanie Service Provider Gwarancja ,money
back”

Budzet Plan finansowy Finansowanie z
Zyskow

Pozycja Bez zmian

wiasciciela




Cechy rozwigzania

« Skupia sie na elementach zrozumiatych dla wtasciciela.

* Pozwala przyniesc¢ pierwsze efekty finansowe w ciggu dwoch-
trzech miesiecy.

* Nie zagraza pozycji wtasciciela i jego ego.

* Rozwija, uczy witasciciela i jego pracownikow. Podnosi
swiadomoscC zarzgdzania biznesem.

 Bezpieczne finansowo dla obu stron.

* Obejmuje plan finansowy dostosowany do firm o stabej kondycji
i gwarancje rezultatu dla wtasciciela.




Dla kogo

* Firma 50 oséb+

Obroty 10 min+

* Potencjat marzy 20%+

* Dojrzatos¢ wtasciciela do zmiany




Zatozenia planu finansowego

- Finansowanie projektu ze
250 wspolnie wypracowanych
zyskow
200
150 m— KOrzysc¢ firmy
e KOS ZLtY
100 Saldo narastajaco
50
/ _/
0 —r?

Ograniczone
ryzyko na starcie




PROSTE |

PO

PRAK

D

YCZN

= JSCIE

-RYTORYCZN




* Minimalny zestaw koncepcji | narzedzi potgczony
metodyka realizacji zmian.

* Dedykowany polskim matym i srednim firmom.

* Nakierowany na szybkie podniesienie zyskow oraz
wzrost konkurencyjnosci i wartosci firmy w dtugim
horyzoncie.




Metodyka miniKISS dotyka 43 kluczowych punktow w firmie, ktore
sSg hajczescie] niezauwazane, zaniedbywane lub
niezsynchronizowane z reszta firmy przez co wprowadzaja
zaktdcenia | nie pozwalajg w petni rozwingc¢ skrzydet.




Ny
METODYKA DOSKONALQSCI BIZNESOWEJ KIS!

M Eth vka K I 5 5 ZESTAW NARZEDZI. SYSTEMOW | KONCEPCJI

3 STRATEGIA MODEL BIZNESOWY

Zestaw sprawdzonych, najlepszych praktyk,
nowoczesnych narzedzi | technik oraz
zaawansowanych koncepcji biznesowych i
zarzadczych.

K155 CAMMVLE

POMOCHNICIE

HASHADA STRUETURA
DDPOWIE: ORAGMIZACY.JNA

DTIALMOSCI
A & MBO LICZEBNOSC

212

ROAN WEMDT



https://sites.google.com/g-wendt.pl/metodyka-kiss/

Skala i etap rozwoju preferujg wybrany zestaw narzedzi

Elementy KISS

|
|

< | Elementy miniKISS
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CO | kierunki dziatan miniKISS

Koszty Marza Przychody
Zwolnic Prze-negocjowac ceny Ruszyc do klientow |
niepotrzebnych Z nierentownymi sprzedawac

pracownikow klientami




JAK | Metodyka miniKISS

Model | finanse Klienci

Na czym zarabiamy Kto od nas kupuje
(wartosc)

KoSszty

Matryca klient-wartosSc- Sprzedaz
KOSZly

Marza

Zamowienia
Zamowienie

Realizacja
Dostarczenie

Zaptata
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Wyzwania wdrozenia

Wyzwanie

Poprawna
diagnoza I recepta

Operacjonalizacja

Determinacja |
tempo zmian

Rozwigzanie

Podziat pracy; senior interim,
konsylium

Aplikacja wymuszajgca
oczekiwane mikro-zachowania
na bazie istniejgcych w firmie
narzedzi

Wsparcie prac na miejscu

Monitorowanie postepow
Finansowanie z zyskow

Narzedzie

Raport z analizy
Rekomendacje + koncepcje
Plan

Aplikacja

Arkusz Analizy Korzysci |
Kosztow




Rozwigzanie uwzglednia

* Sytuacje wyjsciowq firmy;

* Potrzeby firmy i jej wtascicieli;

* Mozliwosci zakresu i tempa zmian;
* Sposdb na utrwalenie zmian.




Rozwigzanie dziata w 3 sferach

NARZEDZIOWEJ KOMPETENCYJNEJ BIZNESOWEJ
dostarcza narzedzi, ktore rozwija, uczy, podnosi podnosi efektywnosc |
obstuguja sposob pracy i kompetencje kadry, produktywnosc, zwieksza

procesy zyski, umacnia firme




Firma wiascicielska to zdrowy organizm, w ktérym niektore elementy blokujg rozwoj




Pakiet miniKISS

* Diagnoza sytuacji wyjsciowej i mozliwosci poprawy;
* Szyty na miare, uzgodniony i zaakceptowany pakiet zmian;

* Nowoczesne, sprawdzone w polskich firmach najlepsze
praktyki biznesowe;

« Zestaw narzedzi i aplikacja szyta na miare;
« Wdrozenie + asysta i wsparcie dla wtasciciela i jego kadry
 Gwarancja sukcesu lub zwrot kosztow.




Etapy realizacji

APLIKACJA

SYSTEM ZARZADZANIA

MONITORING+
PLAN F._ALIZACJA WSPARCIE+
KORYGOWANIE

ANALIZA+ DIAGNOZA+
REKOMENDACJE

WSPARCIE




OPERACJONALIZACJA I UTRWALACZ w postaci aplikacji

* Aplikacja jest srodkiem a nie celem, powstaje przy okazji zmian,
a nie jest istotg zmiany,

 Wymusza zachowania i decyzje, ktérych brakuje,

* Tylko tam, gdzie rzeczywiscie niezbedne, to co dziata - pozostaje
bez zmian,

* Brak kosztow i czasochtonnego wdrozenia IT,
* Minimalne obcigzenie pracownikow dodatkowg praca,

* Proste i elastyczne. Pracownicy sami mogg usprawniac
aplikacje, jezeli radzg sobie z Excelem.




Zapas pracy pracownikow
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Zmiana sposobu pracy | podejmowania decyzji

ZAUWAZA

Zwraca uwage na na
IStotne aspekty
biznesu, ktére majag

wptyw na jego wyniki

ROZUMIE

Rozumie jak sg ze
sobg powigzane
poszczegolne
zjawiska i aspekty.
Potrafi powigzac
skutki z przyczynami

KONTROLUJE DZIALA
Wie na co zwracac Gdy zauwazy
uwage, by byc odchylenie od stanu i
pewnym, ze wszystko wartosci
dziata jak nalezy. oczekiwanych wie co

nalezy zrobicC i dziata.
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+ 2 * Zamiatanie zauwazonych trudnos$ci i problemoéw ,pod dywan”, granie na o

Najczestsze btedy

/ZANTEDBANIA

* IM i Klient nie wiedza na co sie konkretnie umowili. Kazdy ma inne
wyobrazenie;

IM nie wie jakie sg rzeczywiste oczekiwania Decydenta;
IM nie zna kontekstu, sytuacji | rzeczywistej potrzeby biznesowej;
IM nie wie wedtug jakich kryteriow Decydent ocenia jego i prace;

Brak, nieprecyzyjne lub niezbalansowane zapisy w umowie w odniesieniu do
wynagrodzenia (szczegolnie success fee);

* Brak poprawnej komunikacji przekazujacej do Decydenta poczucie wartosci
tego co robimy oraz pracochtonnosci, wysitku i poziomu trudnosci;

Y przeczekanie ,jakos to bedzie”, ,moze sie uda”.




Najczestsze btedy

POSTAWA

* Branie samemu wszystkiego ,,nha klate”, nie dzielenie sie odpowiedzialnoscig |
nie wcigganie w odpowiedzialnosc Decydenta;

* Proba zajecia pozycji w spotecznosci/organizacji - pochtania czas, energie |
zmienia zasady gry.

ASERTYWNOSC

* IM umawia sie na jedno, a robi cos innego lub cos o wiele wiekszego,
wymagajacego wiekszej ilosci pracy energii wysitku za te same pienigdze
(wrzutki klienta, doktadanie zadan).




Najczestsze btedy

ODPOWIEDZIALNOSC

* IM za duzo obiecuje;
* Pokusa wynagrodzenia.

NAIWNOSC

 |IM traktuje klienta jako Swiadomego, odpowiedzialnego, pozytywnie | sprawczo
nastawionego patrona (nawet nie partnera);

* PodejScie ,musze wejs¢ i pokazac sie z dobrej strony to potem sobie poradze i
zostane nagrodzony” - to nie dziata w przypadku IM tylko w przypadku
etatowca.




Najczestsze btedy

KOMPETENCJE

 IM nie potrafi oszacowac pracochtonnosci, zakresu pracy, czasu trwania by
zrealizowac obietnice na czas (w przypadku pracownika etatowego nie ma to
znaczenia poniewaz czas jest ciggty jezeli czegos nie zrobimy dzisiaj to mamy
na to czas jutro);

* Robienie tylko technicznych elementéw do ktorych wynajeto IM, bez zadbania o
iIch ,integracje” z resztg organizacji,

* [M przecenia wtasne kompetencje specjalistyczne, jest na etapie ,kopiuj-wklej” z
poprzedniej organizacii.




Dziekuje za uwage
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