Ponizej prezentowane sg moduty szkoleniowe programu ,Certyfikowany Interim Manager”

CERTYFIKACJA INTERIM MANAGEROW - SZKOLENIA

Temat modutu ‘

Moduty obowigzkowe:

Zarzadzanie projektami / 20 h/ modut obowigzkowy
metodologia projektow IM Cena modufu— 1100 PLN

*  Woprowadzenie do Zarzadzania projektami IM
o Specyfika projektu IM, réznice w stosunku do klasycznego PM
Cele projektu;
Interesariusze;
Zakres prac — wielowymiarowos$é PM dla IM
Dynamika projektu IM
Sktadowe projektu IM
o Gtéwne sity majace wptyw na realizacje projektu iich zmiany w czasie projektu
* Komunikacja projektu (w celu zwiekszenia jego szans powodzenia)
* Identyfikacja i zarzagdzanie ryzykami w ramach projektu
o Zarzadzanie ryzykiem
o Zarzadzanie roszczeniami
* Raportowanie projektu
* Zarzadzanie sytuacjg kryzysowa
* Zakonczenie projektu (komunikacja, wnioski i podsumowanie)
* Przed rozpoczeciem niniejszego modutu niezbedna jest znajomos¢ metodyki zarzadzania
projektami (Prince2 lub PMI)
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Aspekty prawne i podatkowe projektéw | 8 h/ modut obowigzkowy
Y Cena modutu — 800 PLN

*  Mozliwosci zatrudnienia a rodzaje uméw

* Ksztattowanie tresci umow

*  Konflikt lojalnosci (czyli odpowiedzialnos¢)

*  Ochrona przed zwolnieniem (zabezpieczenia finansowe, odszkodowanie)
* Dodatkowe Swiadczenia

* Biznesowy model interim management a odpowiedzialno$¢ cywilno-karna
* Prawo autorskie a projekty IM

Komunikacja w projektach IM 24h/ modut obowigzkowy
Cena modufu— 1100 PLN

* Efektywna komunikacja w projekcie
o Znaczenie komunikacji w projekcie
o Planowanie i zarzadzanie procesem komunikacji (plan komunikacji)




o Metody i narzedzia

o Dokumentacja projektowa

Komunikacja z zespotem

o Rola i model komunikacji

o Skuteczna motywacja kluczem do dobrej pracy zespotu

o Techniki pracy z grupa

o Komunikacja werbalna i niewerbalna

o Konflikty i negocjacje

Komunikatywny Interim Manager — jak mowic¢ by nas stuchano (wystgpienia i prezentacje)

o Struktura komunikatu czyli etapy konstruowania wypowiedzi i analiza kanatéw
komunikacji

o Czemu majg mnie stuchaé? (jezyk korzysci) Dobdr argumentdow dla grupy docelowej,
wybor stylu wypowiedzi

o Podsumowanie i osigganie celu (jak skutecznie zamkna¢ prezentacje aby doprowadzic
zespot do decyzji)

o Storyboard approach — czyli jak opowiedzie¢ historie w mniej niz 40 slajdach

o Zarzadzanie stresem przy wystgpieniach publicznych

Standardy etyczne projektéow IM 4 h/ modut obowigzkowy
Cena modutu — 600 PLN

Miejsce etyki w projektach IM

Kodeks Etyczny IM-6w

Obowigzki w stosunku do klienta (zasady dobrych stosunkow, dbanie o interesy klienta)
Wysokie kwalifikacje zawodowe

Konflikt intereséw

Zasady dobrych stosunkow w srodowisku interim managerow

Moduty dodatkowe (do wyboru minimum jeden modut):

Aspekty finansowe projektow IM 24 h
Cena modutu — 1100 PLN

Czytanie informacji finansowej — ocena sytuacji finansowej klienta

o Bilans, rachunek wynikéw, wskazniki finansowe

Elementy projektu IM w budzecie firmy (wynik i przeptywy finansowe)

o Wptyw projektu IM na wynik firmy (koszty i oczekiwane korzysci)

o Monitorowanie realizacji projektu, czynniki pod kontrolg IM i poza kontrolg IM
Przeptywy finansowe

o Metody posrednie i bezposrednie

o Analiza kroczaca przeptywéw pienieznych

Budzetowanie projektu IM
Success fee w projektach IM

o Budzetowanie

o Monitorowanie realizacji




Zarzadzanie ludzmi 24 h
Cena modufu — 1100 PLN

Role i funkcje nowoczesnego menedzera: modele przywddztwa, kompetencje menedzerskie,
znaczenie lideréw w zaleznosci od etapu rozwoju zespotu i firmy

Skuteczna komunikacja jako podstawa kierowania, komunikacja w sytuacjach trudnych (np.
rozmowy zwalniajgce)

Budowanie zespotu w oparciu o kompetencje pracownikow

Autorytet- sprawne budowanie

Motywowanie i skuteczne egzekwowanie zadan

Organizacja pracy w zespole- podziat zadan, delegowanie, planowanie

Zarzadzanie konfliktami w zespole

Rola shadow managera- ksztatcenie nastepcéw i dzielenie sie wiedzg

Rozwdj biznesu i sprzedaz projektow IM | 16 h

Cena modutu — 1000 PLN

Budowanie i podtrzymywanie relacji z klientami,

o Budowanie satysfakcji i lojalnosci klientéw

o Planowanie strategii i taktyki

o Radzenie sobie z trudnym klientem, umiejetnosci podtrzymania relacji z trudnym
klientem, rozwigzywanie konfliktéw

Networking

o Budowa relacji

o Nie jadaj samemu lunchy

o Pozyskiwanie nowych kontaktéow

o Podtrzymywanie relacji

Sprzedaz projektu

Identyfikacja potrzeb klienta

Jak napisa¢ lepszg oferte (trafne zaadresowanie potrzeb klienta)
Optymalizacja strategii cenowej

Sprzedaz nie konczy sie na ofercie (pozyskanie akceptacji interesariuszy)
Umiejetnos¢ zamkniecia procesu sprzedazy

Wykorzystanie referencji
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