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Przedsiebiorczo$¢ wymaga wizji i analizy wtasnego przedsiebiorstwia, otoczenia i najbardziej
odpowiednie] strategii. Jest to konieczne, poniewaz otoczenie ciaggle sie zmienia, a Twoja
sytuacja jest zawsze wyjatkowa.

Szkolenie na temat Interaktywnego Zarzadzania Strategicznego motywuje do analizy siebie,
przedsiebiorstwa i otoczenia w celu okreslenia i sformutowania wizji i strategii dla przedsie-
biorstwa. Odpowiada na pytanie: ktéra strategia odpowiada mnie i mojemu przedsiebior-
stwu oraz jak jg zrealizowac?

Niniejszy dokument obejmuje raport zarzadzania strategicznego i narzedzie do zarzadzania
strategicznego. Pomoze Ci to rozwijac strategie i okres$la¢ dziatania, ktére musisz podjac.

Powodzenia!
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1 Wprowadzenie

Interaktywne Zarzqdzanie Strategiczne (Interactive Strategic Management —
ISM)

W tym rozdziale zostang zaprezentowane podstawowe informacje na temat metody ISM,
przebiegu catego procesu jej stosowania i uzyskiwanych wynikéw.

Tto

Jesli zaangazujesz sie w tworzenie opisu niezbednego do powstania Raportu Zarzadzania
Strategicznego, czyli przejdziesz uwaznie przez wszystkie etapy analizy swojej sytuacji, masz
mozliwos$¢ opracowania witasciwej strategii oraz dalszego planu dziatania. Znacznym wspar-
ciem beda refleksje ptyngce z poréwnania wtasnego przedsiebiorstwa z wynikami innych
uczestnikéw szkolenia!

W procesie ksztattowania strategii przedsiebiorstwa, celem jest nie tylko jej wybdr, ale takze
przebieg i jako$¢ samego procesu. Zagadnienia majgce w tym zakresie najwieksze znaczenie
to:

i

uwzglednienie przedsiebiorcy, jako centralnego elementu procesu;

b. interaktywne formutowanie strategii;

C. zrozumienie, ze strategia rozwoju jest procesem ciggtym polegajgcym na analie, reali-
zacji oraz adaptacji istniejgcych rozwigzan oraz rozwoju postaw przedsiebiorczych:
identyfikowania zmian wewnatrz i na zewnatrz przedsiebiorstwa oraz udzielania in-
formacji o strategii innym osobom.

Proces
Rdzeniem catego procesu formutowania strategii jest:

1. Przeanalizowanie, kim jestes, jakie s Twoje kompetencje (wiedza, umiejetnosCi, cechy
osobowe), przeprowadzenie analizy przedsiebiorstwa i wptywajgcych na nie czynnikéw
zewnetrznych. W zrozumieniu Twojej sytuacji pomoze szereg ¢wiczen i narzedzi zapew-
niajgcych proste i realistyczne podejsCie do zagadnienia oraz zastanowienie sie nad wia-
sng misjg, wizjg i celem: co chcesz osiggnac?

2. Wybranie i sformutowanie strategii, ktéra bedzie najlepiej pasowa¢ do Twojej sytuacji i
stawianych wymagan. Strategiczne narzedzie zarzadzania przedstawi najlepiej dopasowa-
ng do Twoich potrzeb strategie wykorzystujgc wnioski z wczedniej przeprowadzonej anali-
zy Ciebie jako przedsiebiorcy, Twojego przedsiebiorstwa i otoczenia.
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Wyniki

Zastosowanie interaktywnego zarzgdzania strategicznego pozwala na lepszy wglad:

e w Twoje mozliwosci i motywacje, w to co uwazasz za istotne i w cele, jakie mozesz reali-
zowac,

e w obecng sytuacje przedsiebiorstwa oraz jego cele,

e w mocne i stabe strony Twojego przedsiebiorstwa i jego efektywnos¢,

e W zmiany otoczenia i wyzwania z tego wynikajace, oraz:

e wzmacnia Twoje umiejetnos$ci w formutowaniu planéw strategicznych,

e poprawia ogdlne zdolnosci zarzadzania,

e zacheca do myslenia o dtugoterminowych celach i przektada je na konkretne dziatania

e pozwala na bardziej swobodne uczestnictwo w dyskusjach z innymi,

e zacheca do wymiany doswiadczen oraz daje mozliwosci nauki od innych,

e pomaga uzasadni¢ Twoje pomysty i poréwnac je do pomystow innych uczestnikéw dzieki
danym z Raportu zarzadzania strategicznego.

Narzedzie zarzqdzania stretgicznego

Narzedzie Zarzadzania Strategicznego (The Strategic Management Tool — SMT) zawiera na-
stepujgce rozdziaty, dostepne i mozliwe do wypetnienia za posrednictwem Internetu:

Przedsiebiorstwo;

Otoczenie (czynniki zewnetrzne);
Przedsiebiorca;

Misja, Wizja, Cele;

Strategie;

Krytyczne czynniki sukcesu;

Plan dziatania.

NouswNeE

Rozdziaty: Przedsiebiorcstwo, Otoczenie, Przedsiebiorca i Strategie sktadajq sie z dwdch cze-
Sci. W pierwszej czesci znajdujq sie pytania otwarte, w ktorych wprowadza sie opisy. Druga
czes¢ sktada sie z pytann zamknietych. Po wybraniu odpowiedzi w tej czesci narzedzie oblicza
wyniki dla pierwszych trzech rozdziatow. W czwartym rozdziale mozesz wybra¢c strategie. W
narzedziu te dwie czesci nazywane sq "opisem" i "oceng".

Kazdy rozdziat zawiera konieczne objasnienia oraz przyktady.

W tym szkoleniu kluczowe znaczenie ma pojeCie "strategia". Strategia okresla sposdb osig-
gnieCia Twoich celéw.

Przyktadem strategii jest rozbudowanie przedsiebiorstwa w celu zagwarantowania rentow-
nosCi gospodarstwa. W tym przyktadzie "wykonalnosé na dtuzszg mete" jest twoim celem, a
"rozbudowanie" przedsiebiorstwa jest Twojg strategis.
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Jaka strategia jest najbardziej odpowiednia dla Ciebie i Twojego przedsiebiorstwa?

Ta odpowiedz zaczyna sie od wizji, a szkolenie to zacheca do wyrazenia Twojej wtasnej wizji
siebie, Twojego przedsiebiorstwa i otoczenia. Twoja strategia bedzie ewoluowata wtasnie z
tej wizji.

Dyskusje z innymi

W réznych punktach zachecamy do omawiania pewnych zagadnien z innymi. Wartos¢ takich
rozméw to konfrontacja Twoich pomystow i realnosCi ich realizacji z innymi. Moze to byc¢
ekscytujace i pomocne w wyborze najlepszej strategii, tym bardziej gdy omdwisz to ze swo-
jg rodzing, doradcg, sgsiadem, ksiegowym itp.

Praca z Narzedziem Zarzadzania Strategicznego

The Strategic Management Tool can be filled in online and you can access the tools on
http://www.wecr.wur.nl/lei_webtools. You will get an user account and password from your
trainer.

This hand-out is similar to the tools online and can help you in filling in the tools.

Narzedzie Zarzgdzania Strategicznego mozna wypetni¢ online, a dostep do narzedzi mozna
uzyska¢ na stronie http://www.wecr.wur.nl/lei_webtools. Otrzymasz dane do logowania:
nazwe konta uzytkownika i hasto, od swojego Trenera..

Ten podrecznik jest dostosowany do narzedzi online i moze pomdc w pracy z nimi.

[] Dodatkowe informacje o czesCi “ocean” mozesz znalez¢ w tym podreczniku, na zéttych
polach.

Po ttumaczenia definicji zajrzyj do Zatacznika nr 1.


http://www.wecr.wur.nl/lei_webtools
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Praca z Narzedziem

Pierwsze kroki

Narzedzie Zarzadzania Strategicznego mozesz wypetni¢ za posrednictwem Internetu. Dostep
do niego mozesz uzyskac na stronie http://www.wecr.wur.nl/lei_webtools.

Krok 1. Zaloguj sie.

Nazwe uzytkownika oraz hasto do logowania otrzymasz od swojego Trenera.

Krok 2. Wybierz kwestionariusz

[ LEITools x o+ - X

<« C @ hitpsy//www.wecrwur.nl/LE| WebTools/Toolsversion2.aspx G Q@ & HG B wemmeno o :
WAGENINGEN

o e AgroCenter Tools = e

Witamy Gospodarstwo12

Strona gléwna Kwestionariusz Raport Kim jestesmy? Pomoc Wyloguj sie

® Narzedzia

=< Kwestionariusz

10
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Odpowiedzi na pytania

Pierwsza strona kwestionariusza to Wprowadzenie. Kliknij przyCisk Nastepne, aby przejs¢ do
pierwszego pytania. Pierwsze dwa, to pytania wstepne dotyczgce Twojego sektora i wielko-
$Ci firmy.

Narzedzie Zarzadzania Strategicznego sktada sie z 5 rozdziatéw (Przedsiebiorca, Przedsiebior-
stwo, Otoczenie, Strategia i Raport).
e Za pomocg powyzszych przyCiskdw mozesz przetgczac sie miedzy rozdziatami.
e Za pomocg przyCiskdw po lewej stronie mozesz przetaczac sie miedzy pytaniami w
konkretnym rozdziale.

Moze sie zdarzy¢, ze klikniesz przyCisk "Nastepne", nie udzieliwszy odpowiedzi na wszystkie
pytania. W takim przypadku narzedzie przypomni Ci o udzieleniu odpowiedzi na wszystkie
pytania. Jesli bedziesz chCiat/a kontynuowac¢ bez odpowiadania na niektére pytania, kliknij
jeszcze raz przyCisk "Nastepne".

Sugerujemy, abys odpowiedziat na wszystkie pytania, poniewaz nie mozna uzyska¢ komplet-
nego raportu bez wypetniania wszystkich pytan.

- WAGENINGE N [EE ™ er T00|S —
Buttons for switching between _— Buttons for switching between
the questions the chapters

t
® )
Wprowadzenie Pytania Ogélne | Przedsiebiorstwo Misia, Wizja, Cele Krytyczne czynniki sukcesu | Plan dzialan
1 Liczba przedsiebiorcow

2a Poziom specjalizacji - produkty .

2b Poziom specjalizacji - lancuch ROZd Z I a | 2 b N P RZ E DSIE BIO RSTWO
Poziem specjalizacji - dochody Wprowadz: Przedsiebiorstwo

3a Stopien nowoczesnosci - budynki Wprowadzenie

3b Stopien nowoczesnosci - energia

3c Stopien nowoczesnosci - produkcja
Ponizszy kwestionariusz dotyczy wlasciwosci lub aspektéw dzialalnosci Twojego gospedarstwa. Jak oceniasz swoje gospedarstwo

4 Zaangazowanie kapitalu
obszarach?

5a Potencjal Inwestycyjny - wyplacalnosc
5b Potencjal inwestycyjny - inwestycje
6a Wspdlpraca - czlonek

6b Wspdlpraca - organizacje

6c Wspélpraca - lancuch

7a Intensywnosc pracy - ludzie

7b Intensywnosc pracy - czas

8a Intensywnosc wiedzy - wyksztalcony

11
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Sesja

Dodanie sesji do konta daje mozliwos¢ korzystania z narzedzia wiecej niz jednej osobie z fir-
my, np. Twojemu partnerowi biznesowemu / partnerowi prywatnemu. Wyniki mozna umie-
$Ci¢ w jednym raporCie.

Tworzenie sesji

Krok 1. Wybierz z menu: Kwestionariusz / Zarzgdzanie sesjami

Strona gléwna

= Zarzadzanie sesjami

Konto jest standardowo dostepne z jedng sesja, a jej nazwa to Twoja nazwa uzytkownika.
Nie mozesz usungc tej oryginalnej ses;ji.

Krok 2. Sesje mozna dodaé¢ za pomocg przyCisku ,Dodaj sesje”

WAGENINGEN [NEN

For quality of Iife Ag rocenter TOOlS

Strona gléwna Kwestionariusz Raport Kim jestesmy?

3 Zarzadzanie sesjami

Uzywajac sesji mozliwe jest wypelnienie (uzupelnienie) ankiet RZS/NZS w réznych sytuacjach (2]

Zmien
Gospodarstwo12 == XXX
Krok 3. Wpisz nazwe nowej sesji i wCisnij »,Dodaj”.

Czasami musisz klikng¢ dwa razy przyCisk "Dodaj".

12
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|3__ Dodaj sesje

Nazwa
[

Przycisnij dwukrotnie przycisk Dodaj

Mozesz otrzymac komunikat o btedzie, ze nazwa jest juz uzywana przez inne konto. W takim
przypadku zmien nazwe i kliknij "Dodaj"

4 Dodaj sesje

Nazwa
Gospodarstwol2

Przycisnij dwukrotnie przycisk Dodaj
This session name is already in use (perhaps by another user), please choose another name.

Nowa sesja pojawi sie na ekranie.

3 Zarzadzanie sesjami

Uzywajac sesji mozliwe jest wypelnienie (uzupelnienie) ankiet RZS/NZS w rdznych sytuacjach (2]

Zmien
Gospodarstwo12 > XXX
Gospodarstwo122 <> XXX
Gospodarstwo125 <> XX
Dodaj sesje

Mozesz zmieni¢ nazwe sesji bgdz usungc j3.
Teraz, gdy dostepnych jest wiecej sesji, przed rozpoczeCiem korzystania z narzedzia pojawi

sie rozwijane okno z dostepnymi nazwami sesji. Wybierz z listy rozwijanej sesje, z ktéra
chcesz pracowac i kliknij "Rozpocznij kwestionariusz".

13
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Kwestionariusz

Wybierz sesje

| Gospodarstwo12 v

Rozpocznij kwestionariusz

L2

Entrepreneurship

14
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Raport na temat Przedsiebiorcy

Po utworzeniu kolejnych sesji mozesz wybraé te, ktére chcesz zobaczy¢ w raporCie. Kazda z
tych sesji zostanie przedstawiona w osobnej ,pajeczej sieCi”. Wybierz sesje, dla ktérej raport

chcesz utworzy¢ i kliknij "Utwdrz raport".

L
Raport Narzedzia Zarzadzania Strategicznego (NZS)

Odznacz wszystko

Wybierz sesje:

v - O - D -
@Gospodarstwol?2 @Gospodarstwol122 @Gospodarstwo125

2

Czy odpowiedziates na wszystkie pytania? Jesli nie, kliknij ten przycisk i zobacz, ktére
pytania pozostajg otwarte. Jesli odpowiedziates na wszystkie pytania, ten przycisk nie zadzia-

ta.

-

Sessies Resultaat
v

Ingevoerd: 89 van 90 (99%) Kies gebruiker | BoerP1

Wymienione zostang otwarte pytania. Kliknij niebieski tekst, aby przejs¢ do pytania.

‘ Tool page
Status
‘ Trainee ‘ PID ‘ Onderdeel |Que:h'nn Answer Status ‘
|boerpL 29 142 Productaericht  noanswer |

Status: 1/ 89 (50

15



- Erasmus+

Jesli nie wypetnisz wszystkich pytan, powigzana , pajecza sie¢” nie bedzie dostepna.

Raport Narzedzia Zarzadzania Strategicznego (NZS)

Sessions | Result

e (100%)

EQi X
EQi X
EQi X
QX

Przedsiebiorca
invoer incompleet

Przedsiebiorstwo
invoer incomplaet

Otoczenie
invoer incompleet

Strategia kal
Strategia wpri

GAP Anzliza

7| | -Wybierz strategie docs

¥ tylke skrajnosci

Preedsichiorca

www.dotnetcharting.com
Wersion: Nok for use,

Zdoinosci analityczne
Ta
Kreatywnose , " Inicjowanie | dzialania
&
?
L3
Refleksa . = - Wiapdipraca | komunikagja
a
3
2
098
of o
od o
Skoncentrowany na technologiach = * Onieracja rynkowa
Zarzadzanie pracovmikami * " Orientacja na konsumenta
Organizacia’ ‘Praywodziwe

[ '@Gmpodmlwma;gl

Entrepreneurship =

16
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2 Przedsiebiorstwo

Po Wprowadzeniu rozpoczynasz prace z Narzedziem Zarzgdzania Strategicznego (SMT). Ro-
poczniesz szeregiem otwartych pytan dotyczacych tak zwanych "wskaznikéw przedsiebior-
stwa" (w rolnictwie mozemy nazwac je ,wskaznikami gospodarstwa” lub ,strukturg i wydaj-
no$Cig gospodarstwa”). Otwarte pytania pomogg Ci zastanowi¢ sie nad wtasnym stanowi-
skiem. Reflekse te mozesz wzbogaCic, jesli porownasz wiasng sytuacje i wyniki z grupg po-
dobng, np. za pomoca narzedzia analizy poréwnawczej.

Wyjasnienie: to jest "dynamiczny" dokument. Twéj wglad w siebie jako przedsiebior-
cy wzrosnie podczas pracy z SMT. Z tego powodu moze powstaé potrzeba zmiany, a nawet
zaostrzenia i usCislenia pewnych odpowiedzi. Powiniene$/nas to zrobi¢, aby ostateczny ob-
raz byt jak najbardziej doktadny, a raport byt dobrym odzwierCiedleniem analizy i planéw.

Po tym jak udzielisz odpowiedzi na pytania otwarte skorzystasz z Narzedzia Zarzadzania Stra-
tegicznego, aby oceni¢ wyniki dla swojego przedsiebiorstwa. Wynik jest przestawiony na wy-
kresie, w postaCi ,,pajeczej sieCi” lub profilu, jak pokazano na rysunku 1.1.

W jaki sposdb wskazniki przedsiebiorstwa wptywajg na strategie? Stare budynki lub wiele
réznych budynkéw wptynie na mozliwosci rozbudowy lub oszczedzania sity roboczej itd.
Mozna réwniez doszukaé sie interpretacji pozytywnych, na przyktad jesli w gospodarstwie sg
nowe budynki, rolnik nie zastgpi ich tatwo lepszym rodzajem, poniewaz nadal posiadajg
znaczng wartos¢. Wydajnos¢ przedsiebiorstwa jest kluczowym czynnikiem w strategicznych
wyborach. Jezeli wyniki gospodarstwa sg na wysokim poziomie (w kilku aspektach, w tym
technicznych i finansowych), rolnik dysponuje bardziej strategicznymi opcjami. Jesli wydaj-
nos¢ jest na niskim poziomie, wtedy mniej strategicznych opcji jest mozliwych do realizacji.
Taki rolnik powinien przede wszystkim skupi¢ sie na poprawie wynikéw swojej farmy przed
rozwazeniem nowych strategii.

Obecna sytuacja biznesowa

1. Opisz swoja firme (gospodarstwo):
a. Gtéwna dziatalnos¢ lub produkt oraz poboczna dziatalnosé lub produkt;
b. Wielkos¢;
c. Lokalizacja;
d. Liczba zatrudnionych oraz pracujgcych cztonkdéw rodziny;
e. Inne wazne cechy mojego gospodarstwa;
f. Najwazniejsze innowacje/udoskonalenia w gospodarstwie w ostatnich 5-10 latach.

Wyjasnienie: Pytania dotyczg obecnej sytuacji Twojego gospodarstwa oraz najwaz-

niejszych etapow (krokéw), ktore zostaty podjete, aby zajs¢ tak daleko. To pozwala okresli¢
mozliwosci, z ktérych juz skorzystates oraz wskazuje kierunki i perspektywy w przysztosci.

17
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2 Ktére cechy charakterystyczne i wskazniki s dla Ciebie wazne w prowadzeniu dziatalno-
$Ci gospodarczej i osigganiu celow (tutaj ocen w pordwnaniu z warto$Ciami $rednimi w
Twojej branzy i okresl ten stan jako wysoki, sredni lub niski).

Cecha Niski Sredni Wysoki

Wyjasnienie: Mogg to by¢ charakterystyki dotyczace struktury gospodarstwa (liczba,
hektardéw, liczba zwierzat, etc.) lub wyniki produkcyjne (wydajnos¢ mleczna, liczba prosigt od
lochy, plony, dochody z hektara, m? lub w przeliczeniu na zwierze, etc.). Charakterystyki mu-
szg odpowiadac Twojej motywacji i celom. Czy chcesz w pierwszej kolejno$Ci posiadac wiek-
sze gospodarstwo, stosowaé bardziej zaawansowana technologie produkcji czy osiggaé wy-
sokie zyski?

3. Jakie sg mocne strony Twojego gospodarstwa?

Wyjasnienie: np. cechy gospodarstwa (wielkos¢, lokalizacja, organizacja, itp.) lub wy-
niki dziatalno$Ci gospodarczej (plony, wydajnos¢, zdrowotnos¢, zyski, wptyw na srodowisko
lub sprawy personalne...)

4. Jakie s stabe strony Twojego gospodarstwa? (na przyktad, w zakresie cech gospodar-
stwa, jego funkcjonowania lub uzyskiwanych wynikéw)

5. Dlaczego Twoje slabe strony sg dla Ciebie wyzwaniem?

Wyjasnienie: Czasami stabe strony przedsiebiorstwa sg wynikiem specyfiki regionu,
na przyktad wysokiego poziomu wdd gruntowych. Takie cechy automatycznie ograniczaja
mozliwosCi produkcyjne. Ale w innej sytuacji, stabe strony mogg wskazywac, ze jest wiele do
poprawienia w stosowanych metodach zarzadzania. Trzeba rozréznic pomiedzy stabymi
stronami, ktére sg faktem niezaleznym od woli przedsiebiorcy (wynikajg z charakterystyki
gospodarstwa), a stabymi stronami, ktére mozna zmieni¢ (wynikajg z metod zarzadzania).
Rolnik czasami zbyt szybko skupia sie na rozwoju, nawet, jesli obecna sytuacja gospodarstwa
nie jest uporzgdkowana. W takim przypadku wiekszg efektywnos¢ ekonomiczng mozna osia-
gnac niwelujac najpierw wszystkie stabe punkty.

Zobacz przyktad i objasnienie w polu tekstowym na stronach ponizej, aby uzyskaé oceny
wskaznikéw przedsiebiorstwa (pole tekstowe na wielu stronach).

Waznym aspektem szkolenia jest to, ze zobaczysz, ze poszczegdlne wykresy sg bardzo rézne.
Podkresla to, ze kazda sytuacja jest inna i ze powiniene$/nas przyjrzec¢ sie swojej sytuacji, a

18
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nie tylko skopiowac strategie swojego sasiada.

Przedsiehiorstwo
www.dotnetcharting.com
Development Version: Mot for production use.
Liczba przedsiebiorcow
Janenlowany na spoleczensiwo 0 JFoziom specializac)
9
Skencentrowany na wspolpracy w lancuchu . ;3 .Stopien newoczesnosci
—
O > g . A
5 [ 5
Skoncentrowany na wlasnym biznesie - 4 - Zaangazowanie kapitalu
O j
ri "_) o
1 © S
Luclzie - o E ) - Potencjal imwestycyiny
B 8
o
o
% o)
4 I’
Planata “Wapolpraca
< o
8 &
.l
Y Lo v $ )
Marza zysku & q Wydajnosc pracy
‘.".n'y[iajnclsc' | ‘In1!:n5\,nvn:|1i|: viedzy
Potencjal inncwacyjny
[ @Gospodarstwel2 ﬂJ

Rysunek 1.1 pokazuje wykres przedstawiajacy wyniki dla przedsiebiorstwa
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2b Przedsiebiorstwo (Zatgcznik nr 2 zawiera wskazowki do odpowiedzi na py-
tania branzowe zaznaczone “*”)

Ponizszy tekst to ankieta dotyczgca cech lub aspektéw Twojego gospodarstwa. Jak Twoje gospodar-
stwo plasuje sie w nastepujgcych kategoriach? Zajmujemy sie przede wszystkim Twojg obecng sytu-
acjg i tym, jak jg postrzegasz. Jesli niektdre terminy sg niejasne, mozesz poprosi¢ swojego Trenera.

Ten rozdziat zawiera rézne pytania. Wybierz odpowiedz dla kazdego z nich.

1. Liczba przedsiebiorcow

Wysoka warto$é tego wskaznika pokazuje, ze w gospodarstwie dziata wiecej niz jeden wtasciciel. Duza
liczba (wspdt) wtascicieli przyczynia sie do lepszej dystrybucji ryzyk kapitatowych, skutecznego podzia-
tu zadan i wyzszego wktadu wiedzy.

a) llu katywnych wtascicieli ma Twoje gospodarstwo obecnie?

2. Poziom specjalizacji

Stopien specjalizacji gospodarstwa wskazuje na liczbe réznych rodzajéw produktéw wytwarzanych w
gospodarstwie. Wysoki wynik wskazuje na mata liczbe produktéw, a zatem wysoki stopien specjaliza-
cji.

a) Jak bardzo wyspecjalizowane jest Twoje gospodarstwo? Bardzo wyspecjalizowane: tylko bydto
mleczne i odchéw mtodego bydta. Wyspecjalizowane: bydto mleczne z produkcja roslinng na
sprzedaz (powierzchnia catkowita roslin na sprzedaz mniej niz 20%), lub produkcja trzody
chlewnej lub drobiu (jako nieznaczny dodatek do produkcji mleka). Nie wyspecjalizowane:
najwieksze przychody gospodarstwa sg z innych dziatalnosci niz mleko. *

b) lle ogniw z taricucha dostaw jest czescig Twojego gospodarstwa? 1. Tylko produkcja mleka 2.
Produkcja i przetwoérstwo mleka 3. Produkcja mleka, przetworstwo i sprzedaz (do konsumenta
z gospodarstwa).*

c) Czy posiadasz inne zrédta dochodéw poza dochodami z rolnictwa lub ogrodnictwa? Na
przyktad sprzedaz energii, doradztwo, edukacja itp.

3. Stopien nowoczesnosci

Czynnik ten porédwnuje stan aktualny z zupetnie nowym gospodarstwem i wyposazeniem gospodar-
stwa. Czy budynki, szklarnie i sprzet rolniczy sg doinwestowane, czy sg zardzewiate i zniszczone? Wy-
soka ocena oznacza, ze rolnik pracuje ze stosunkowo nowym gospodarstwem, w ktére niedawno za-
inwestowat.

a) Jaki jest sredni wiek budynkéw / obdr w Twoim gospodarstwie z punktu widzenia kontynuacji
dziatalnosci rolniczej? Mtode: od 0 do 10 lat, Srednie: mogg by¢ uzywane jeszcze przez 10-20
lat, Stare: wkrétce nalezy je wymienié.*

b) Jaki jest Sredni wiek systemdéw produkcyjnych w Twoim gospodarstwie? Na przyklad dojarki,
zbiornika na mleko i ewentualnie sprzetu do przetwérstwa. Mtode: od 0 do 10 lat; $rednie:
moga by¢ uzywane jeszcze przez 10-20 lat, Stare: wkrétce nalezy je wymienic¢? *

c) Jaki jest Sredni wiek systemow produkcyjnych (maszyn i urzadzen) w Twoim gospodarstwie?
Na przyktad ciggnika, maszyn do uprawy i zbioru, systemu zadawania pasz. Mtody: od 0 do 10
lat; sSrednie: mogg by¢ uzywane jeszcze przez 10-20 lat, Stare: wkrdtce nalezy je wymienic.*

4. Zaangazowanie kapitatu

Ten wspdtczynnik jest wzglednym wskaznikiem miary intensywnosci produkcji. Wysoka koncentracja
kapitatu wskazuje, ze zainwestowany kapitat na zwierze, m2 lub ha jest wysoki, np. poprzez wysoki
stopien automatyzacji, recyklingu, ochrony srodowiska lub przyjaznosci dla zwierzat. Takie wyniki
wymagajg wysokich inwestycji i powodujg stosunkowo wysokie ryzyko dla gospodarstwa.
a) Jak duza jest wartos¢ Twoich zainwestowanych srodkéw (wartos¢ w przeliczeniu na 1000 kg
mleka) w gospodarstwie w poréwnaniu z Twoimi kolegami: 1) wieksza niz srednio u kolegdéw;
2) réwna; 3) mniejsze od sredniej u kolegow*
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Wyijasnienie do “Przedsiebiorstwa” cd.

5. Potencjat inwestycyjny

Ten czynnik wskazuje na potencjat finansowy, przy pomocy ktérego mozna dokonac dalszych in-
westycji. Wysoki wynik tego wskaznika oznacza, ze w gospodarstwie jest duzy potencjat do inwe-
stowania, a niski wynik wskazuje na ograniczony potencjat inwestycyjny.
a) Czy wyptacalnos¢ Twojego gospodarstwa jest poréwnywalna do sytuacji w znajomych Ci
gospodarstwach??
b) Czy Twoja pozycja finansowa pozwala Ci na duze inwestycje?

6. Wspétpraca

Czynnik ten wskazuje, jak intensywnie gospodarstwo wspoétpracuje z innymi gospodarstwami lub z
partnerami w tafcuchu dostaw, aby osiggnac swoje cele. Przyktadami sg rola farmy w organizacji
producentéw (wspdtpraca horyzontalna) i grupy badawcze. Czynnik ten obejmuje rowniez wspot-
prace w ramach taricucha (wspétpraca pionowa).
a) Czy jestes cztonkiem grupy producenckiej np. w celu sprzedazy Twoich produktéw?
b) Czy wspdtpraca jest rozwijana poprzez Twoj udziat w organizacjach w sektorze?
c) Ziloma podmiotami masz porozumienia o wspdtpracy w ramach taficucha dostaw doty-
czacych produktéw z Twojego gospodarstwa? Na przyktad: umowy dtugoterminowe z
przetworcg mleka, relacje dostawca pasz, grupa producentéw.*

7 Intensywnos¢ pracy

Ten czynnik jest miarg naktadu pracy wymaganego na jednostke powierzchni lub na zwierze.
Wskazuje, czy gospodarstwo zuzywa stosunkowo duzo czy niewiele pracy.
a) Czy Twoje gospodarstwo zatrudnia wiecej oséb (zarowno pracownikéw tymczasowych, jak
i statych) niz gospodarstwa Twoich kolegéw?
b) Czy Twoje gospodarstwo wymaga poswiecenia wiekszej liczby godzin pracy w ciggu roku
niz gospodarstwa Twoich kolegow?

8 Intensywnos¢ wiedzy

Ten czynnik jest zwigzany ze wszystkimi procesami, ktére nie sg standardem w organizacji lub
gospodarstwie. Wysoka intensywnos¢ wiedzy wskazuje, ze w gospodarstwie istnieje wysoki po-
ziom wiedzy, co daje mozliwosé przewidywania zmian rynkowych.

a) Czy TTwoje zadania w prowadzeniu dziatalnosci rolniczej (produkcji mleka) wymagaja spe-
cjalistycznej wiedzy, np. w dziedzinie dojenia krow, zdrowia i dobrostanu zwierzat? 1) tak,
bardzo duzo; 2) porownywalnie z kolegami; 3) niewiele;*

b) Czy oferowana przez Ciebie praca obejmuje czynnosci, ktére sg mniej rutynowe dla pra-
cownikdw niz praca u Twoich kolegéw rolnikow?

9 Potencjat innowacyjny

Ten czynnik odnosi sie do koncentracji innowacji w gospodarstwie. Wysoka wartos¢ tego czynnika
wskazuje, ze gospodarstwo przoduje w realizacji innowacji. Dzieki temu farma zyskuje doswiad-
czenie w zakresie nowych podejs¢ i moze zyskiwac¢ przewage nad konkurentami.

a) Czy Twoje gospodarstwo koncentruje sie na rozwoju nowych produktow? Na przykfad:
specjalne produkty mleczarskie (np. ser z ziotami). 1) tak bardzo; 2) $rednio, poréwnywal-
nie ze swoimi kolegami; 3) nie, w bardzo niewielkim stopniu.*

b) Czy Twoje gospodarstwo generowato wieksze obroty z nowych produktéw (w zwigzku z
rozwojem innowacji produktédw oraz proceséw) w ciggu ostatnich trzech lat w poréwna-
niu do znanych Ci kolegow rolnikow?

c) Czy Twoje gospodarstwo wprowadzito w ciggu ostatnich trzech lat wiecej nowych proce-
sow produkcyjnych w poréwnaniu do znanych Ci kolegéw rolnikéw?

d) Czy jestes jednym z pierwszych, ktdrzy wprowadzajg nowe produkty lub technologie, gdy
sg tylko rozwijane?
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10 Wydajnos¢
Wazna jest produkcja na jednostke produkcyjna (m®, ha, zwierze, godzina). Wskazuje to, jak go-
spodarstwo radzi sobie w pordwnaniu do konkurentéw z branzy.
a) Jak duza jest wydajnos¢ mleczna kréw w Twoim gospodarstwie (od jednej krowy) w po-
rownaniu z Twoimi kolegami? 1) wyzsza niz srednia; 2) srednia; 3) mniejsza od $redniej.*

11 Marza

Jest to czynnik ekonomiczny gospodarstwa i jest zwigzany z wydajnoscia (zyskiem) gospodarstwa.
Wysoki wynik wskazuje, ze gospodarstwo ma wzglednie wysoka marze.
a) Czy marza zysku dla produktéw z Twojego gospodarstwa jest porownywalna z gospodar-
stwami Twoich kolegéw?

12 Planeta

Czynnik ten jest powigzany z wynikami farmy w zakresie stosowania energii, pestycyddw, lekow,
wody i sktadnikéw odzywczych. Wysoki wynik w kategorii "planeta" wskazuje na wzglednie przyja-
zng dla srodowiska produkcje, a gospodarstwo chce w zréwnowazony sposdb oddziatywaé na
Srodowisko.

a) W jakim stopniu aktywnie zwiekszasz efektywnos$¢é wykorzystania azotu i obnizasz emisje
fosforanéw w gospodarstwie? Innymi stowy, w jakim stopniu aktywnie ograniczasz emisje
skladnikow do srodowiska? 1) bardzo aktywnie; 2) pordwnywalne ze swoimi kolegami; 3)
bardzo mato.*

b) Energia i klimat: w jakim stopniu aktywnie oszczedzasz energie i / lub uzywasz zielonej
energii i / lub produkujesz swojg wtasng energie, w poréwnaniu do innych, podobnych
gospodarstw?

c) Czy Twoje gospodarstwo posiada certyfikat ssrodowiskowy? Jesli tak, w jakim stopniu je-
ste$ zaangazowany w realizacje wymagan tego certyfikatu?

13 Ludzie

Ten czynnik jest zwigzany z polityka gospodarstwa wobec jego pracownikéw. Wysoki wynik wska-
zuje, ze stosunkowo wiele uwagi poswieca sie warunkom pracy i rozwojowi pracownikow.
a) Czy Twoje gospodarstwo wktada wiecej wysitku w zwiekszenie satysfakcji pracownikow
lub pracownikéw kontraktowych niz gospodarstwa Ci znane?
b) Czy aktywnie pracujesz nad zwiekszeniem bezpieczenstwa pracy, zarowno swojego, jak i
swoich pracownikéw?
c) Czy Twoje gospodarstwo (Ty) ma dobre stosunki ze swoimi sgsiadami zapewniajac, ze za-
rzgdzanie operacyjne nie stworzy zadnych ucigzliwosci, ale raczej podniesie warto$¢ oto-
czenia?

14 Zorientowanie zewnetrzne

a Zoriantowany na produkt

Przedsiebiorca koncentruje sie wytgcznie / bardzo silnie na wydajnosci i jakosci produkcji;

a) Czy jestes osobiscie zaangazowany w podejmowanie aktywnych decyzji dotyczacych zbio-
réow/zniw i przetwdrstwa?

b) Czy Ty gtdwnie decydujesz o kierunku rozwoju Twojej dziatalnosci?

c) Czy cenai warunki dostawy sg dla Ciebie najwazniejszymi kryteriami zakupu?

d) Czy umiejetnosci "handlowe" Twoich pracownikéw sg bardzo istotne?

e) Czy uwaznie Sledzisz wszelkie pojawiajgce sie opinie dotyczace jakosci Twoich produktéw?
Czy natychmiast dostosujesz dziatania, jezeli ich jakos¢ spadnie?
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b)

d)

e)

C

a)

b)

d

a)
b)
c)
d)

e)

b Zorientowany na procesy
Przedsiebiorca czyni krok dalej niz w punkcie "a". Ocenia takze wewnetrzne procesy i stara sie je
poprawié.

a) Czy masz w swoim umysle jasny obraz tego, jak produkcja powinna funkcjonowad? Jezeli

inni muszg wykonywac okreslone zadania, czy uwazasz, ze potrafisz doktadnie im wyttu-
maczy¢ co i jak nalezy zrobi¢?

Czy wprowadzasz jakiekolwiek zmiany w zarzadzaniu biezgcym lub strategii gospodarstwa
ale tylko po konsultacji z wszystkimi osobami bezposrednio zaangazowanymi w dziatal-
nos¢ gospodarstwa (rodzina, wspdtpracownicy, doradcy itp.)?

Czy dostawcy musza udowadniac jakos¢ ich dostaw/produktow ktére Ci dostarczajg?

Czy jestes zainteresowany zaangazowaniem i rozwojem swojego personelu? Na przyktad:
regularnie rozmawiasz z pracownikami o obowigzkach, posiadasz polityke kadrowa i plan
szkoleniowy oraz oceniasz wyniki.

Czy pracujesz zgodnie z systemem zapewnienia jakosci i czy monitorujesz techniczne i
ekonomiczne wyniki dziatalnos$ci gospodarstwa?

Zorientowany na system

Przedsiebiorca ocenia rdwniez powigzania miedzy réznymi, wewnetrznymi procesami bizneso-
wymi. Stara sie optymalizowaé procesy o charakterze ogélnym. Deleguje takze wiecej obowigz-
kéw pracownikom.

Czy Twoja wizja gospodarstwa opiera sie na znajomosci rynku, rozwoju spotecznym, a tak-
Ze analizie konkurencji i dostepnych nowych technologii?

Czy spisates strategie oraz cele w formie dokumentu oraz przetozyte$ je na biezgce, opera-
cyjne procesy zarzadzania/funkcjonowania gospodarstwa? Czy zrobite$ to wraz ze swoja
rodzina, pracownikami i/lub doradcami?

Czy rutyna jest procedura oceny, planowania i kontroli zgodnie z cyklem budzetowym?
Czy strategie , ktdra wykorzystujesz do kierowania swoim gospodarstwem, wykorzystujesz
réwniez do zarzadzania ludzmi, z ktérymi pracujesz (pracownikami, kontraktowymi pra-
cownikami, dostawcami)?

Czy Twoje procesy operacyjne zostaty udokumentowane i czy s certyfikowane?

Zorientowany na wspotprace w taricuchu dostaw

Rolnik/Przedsiebiorca ocenia relacje z réznymi partnerami w lancuchu i stara sie poprawic efek-
tywnosc wspdlpracy z nimi (zewnetrznej). Wyznacza pewne osoby w jego organizacji do kontak-
téw z partnerami w lancuchu. Tak wiec personel réwniez wprowadza ulepszenia.

Czy regularnie konsultujesz sie z klientami (odbiorcami produktéw) i dostawcami? Czy do-
stosowujesz zarzadzanie operacyjne gospodarstwiem w celu uzyskania optymalnej wydaj-
nosci lancucha?

Czy Twoja wizja jest w zgodzie z Twoimi partnerami w lancuchu dostaw?

Czy dostawcy i klienci (odbiorcy produktéw) sg wybierani z myslg o dtugotrwatej wspoét-
pracy?

Czy pracownicy gospodarstwa wspoétpracujg z partnerami w tancuchu dostaw i stanowig
cze$¢ "sity napedowe;j" ulepszen/usprawnien?

Czy wspodlnie z klientami (odbiorcami produktdw) i dostawcami gromadzone sg dane i in-
formacje dotyczace Twojego gospodarstwa w celu stworzenia skutecznej wymiany infor-
macji i danych w sektorze?
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e Zorientowany na spoteczenstwo i jego oczekiwania

Jest to najwyzszy z pieciu poziomdéw orientacji zewnetrznej (rosnacej od punktu a do e). Gospo-
darstwo jest oceniane z perspektywy catego spoteczenstwa. Rolnik jest silnie zaangazowany w
dziatania poza swoim gospodarstwem i pozostawia codzienna dziatalnos¢ rolnicza samodzielnym
zespotom kierowniczym.

a) Czy Twoje gospodarstwo posiada elastyczna strukture organizacyjna, tak aby mogta szyb-
ko wdrozy¢ zmiany i innowacje? Czy przedsiebiorczos¢ jest podstawa wszystkich aspektéw
dziatalnosci?

b) Czy Twoje gospodarstwo koncentruje sie na perspektywie dtugoterminowej i czy ma sze-
reg przysztych scenariuszy dotyczacych mozliwych zmian technologicznych i spotecznych?

c) Czy innowacje i nowe technologie stanowa site napedowg dla przysztosci Twojego gospo-
darstwa?

d) Czy wazne jest wedtug Ciebie, zeby$ osobiscie i/lub wraz z innymi osobami zaangazowa-
nymi w Twoje gospodarstwo, wspierat srodowisko spoteczne?

e) Czyznaszi mierzysz wptyw Twojego gospodarstwa na spoteczenstwo?
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W tym rozdziale przedstawisz otoczenie, w ktérym funkcjonuje Twoje gospodarstwo. Doty-
czy to nie tylko obecnej sytuacji, ale takze zmian, ktérych mozna sie spodziewa¢ w niedale-
kiej przysztosCi.

1. Jak opiszesz swoje otoczenie zewnetrzne?
a) Jaka jest twoja sytuacja w twoim bezposrednim otoczeniu (np.: sytuacja rodzinna,
sytuacja dziedziczenia, itp.):
b) Jaka jest twoja sytuacja w bezposrednim otoczeniu Twojego gospodarstwa? (Na
przyktad: w poblizu miasta, w obrebie rezerwatu przyrody, camping, itp.)
c) Ktére zmiany spoteczne (zachodzgce powszechnie lub na podstawie zasad i przepi-
séw) uwazasz za wazne dla przyszto$Ci swojego gospodarstwa?

2. Jaka pozycje ma Twoje gospodarstwo w odniesieniu do rynku / konsumentéw i innych
uczestnikow tancucha?
a. jakie sg Twoje relacje z rynkiem (na przyktad bezposrednio do konsumentéw, po-
przez posrednikdéw, przetworcow, itp.):
b. Jaka pozycje i role zajmujesz w faricuchu na rynku (od dostawcy do konsumenta)?
c. Jakie widzisz zmiany w nastepujacych elementach w taricuchu i na rynku?

Wyjasnienie: Przejrzyj obszerng liste pytan w polu tekstowym.

3. Czy przeprowadzites wiele rozméw z ludimi na temat swojej dziatalnos$Ci. Jakie byty
najwazniejsze wnioski z tych rozméw?

Wyjasnienie: Pomys$l o rozmowie z Twoim partnerem, przyjaCielem, synem/cérka,
ojcem/ matka, przedstawiCielem, doradca, ksiegowym, etc. Jest bardzo wazne, aby byli oni
przygotowani i zdolni do konstruktywnej krytyki oraz spojrzenia na zagrozenia i szanse, jakie
daje rozwdj Twojego gospodarstwa.

Zewnetrzne czynniki biznesowe lub zamiennie otoczenie przedstawiono na rysunku 3.1 i wy-
jasniono w polu tekstowym po dodatkowej lisCie pytan (wiele stron).
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Rysunek 3.1 pokazuje wykres przedstawiajgcy wyniki rolnika dla rozdziatu ,Otoczenie”.
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Teraz przeanalizujemy cechy charakterystyczne Twojego otoczenia. Moga to by¢ klienci, rynek, konkuren-
cja i dystrybucja.

Niniejszy rozdziat zawiera wiele stwierdzen. Mozesz odpowiedzieé na nie przy uzyciu skali od "catkowicie
nie zgadzam sie" do "catkowicie zgadzam sie"

1. Wozrost rynku

Wzrost rynku jest wskaznikiem wzrostu popytu na produkty gospodarstwa, czego mozna sie spodziewac.
Wzrostu rynku mozna oczekiwaé w ramach jednego lub kilku nastepujacych podejs¢:
a Docieranie z ofertg dla dotychczasowych klientéw z dotychczasowymi produktami:
- Czy istnieje popyt na dotychczasowe produkty na dotychczasowym rynku?
- Czy rynek Twoich produktéw jest stabilny politycznie?
- Czy Twoje gospodarstwo jest pod wptywem kurs euro?
b Docieranie z ofertg dla nowych klientow z dotychczasowymi produktami:
- Czy popyt na Twoje dotychczasowe produkty wzrasta wsréd nowych klientéw?
- Czy zapotrzebowanie na dotychczasowe produkty wzrasta z powodu rozbudowy bazy klientow?

C Docieranie z ofertg dla dotychczasowych klientéw z nowymi produktami:
- Czy dotychczasowi klienci pytajg o nowe produkty ze wzgledu na szybkie zmiany preferencji kon-
sumentow?

d Docieranie z ofertg dla nowych klientéw z nowymi produktami:

- Czy istnieje duza szansa na pozyskanie nowych klientéw, oferujgc nowe produkty
Wysoki wynik wskazuje, ze konkretne podejscie daje Ci wiele mozliwosci.

2. Potencjat konkurencyjny

Analiza konkurentéw moze da¢ Ci wglad w ich ofensywng lub defensywng site. Charakter i intensywnos¢
walki konkurencyjnej zalezy od liczby konkurentdw, ich pozycji na rynku i ich sity adaptacyjnej. "Podejscie
rynkowe" Twoich rywali moze znaczaco wptyna¢ na Twoje wyniki. Niski wynik oznacza, ze masz do czynie-
nia z silng konkurencja, ktéra jest grozna. Wysoki wynik oznacza, ze masz wiele mozliwosci ze wzgledu na
matg konkurencje.

a) Czy istnieje silna konkurencja w kraju dla produktéw z Twojego gospodarstwa?

b) Czy istnieje silna konkurencja zagraniczna dla produktéw z Twojego gospodarstwa?

c) Czy marza zysku dla Twojego produktu jest stosunkowo niska?

d) Czy konkurenci sg bardziej innowacyjni w swoich procesach produkcyjnych (niz Twoje gospodar-

stwo)?
e) Czy konkurenci sg bardziej innowacyjni w dzialaniach marketingowych (niz Twoje gospodarstwo)?

3. Mozliwosci dystrybucji
Wystepuja organizacje, ktére mogg wspierac gospodarstwa rolne w promowaniu, sprzedazy lub dystrybu-
cji swoich produktéw dla uzytkownikéw koicowych, np. przedsiebiorstwa handelu hurtowego i detalicz-
nego, ktore stajg sie wihascicielami sprzedawanych produktéw. Wysoki wynik (jesli uzyskasz czesto "tak"
lub "z pewnoscig tak") oznacza, ze widzisz wystarczajgco duzo okazji do dystrybucji produktow i ze masz
na nie wptyw oraz, ze istnieje wystarczajgca liczba kanatow rynkowych i partneréw tancucha, aby sprzedac
produkt.
a) Czy istniejg interesujgce mozliwosci dla Twoich produktéw poprzez wprowadzanie nowych kana-
téw sprzedazy i marketingu?
b) Czy obecna dystrybucja Twoich produktéw jest dobrze zorganizowana?
c) Czy jest wiele firm dziatajgcych w twoim sektorze, ktére mogtyby byé potencjalnie odpowiednim
partnerem sprzedazy Twoich produktow?
d) Czy sprzedaz za posrednictwem aukcji lub organizacji spétdzielczych / grupy producenckiej jest dla
Ciebie najwazniejsza?
e) Czy wejscie do zamknietego taricucha (statego powigzania z partnerami) przynosi Ci wieksze zyski?
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4. Rynek pracy
Rynek pracy ma na ogét dwa wymiary: ilosciowy (pracownicy produkcyjni) i jakosciowy (wystar-
czajgco wyszkolony personel na réznych poziomach zarzadzania gospodarstwem). Wysoki wynik
wskazuje, ze rynek pracy oferuje wiele mozliwosci i ze dostepna jest relatywnie duza liczba pra-
cownikow.
a) Czy na rynku pracy jest odpowiednia liczba pracownikéw dostepnych do pracy w Twoim
gospodarstwie?
b) Czy na rynku pracy jest odpowiednia liczba wyksztatconych pracownikéw do pracy w two-
im gospodarstwie?

5.—7 Rozwoj technologiczny produktu (5), Rozwdéj technologiczny proceséw (6) i Rozwoj tech-
nologiczny marketingu (7)

Wspdtczesny stan wiedzy o technologii ma wptyw na mozliwosci rozwoju gospodarstwa. Techno-
logia moze wspomédc poprawe wydajnoscig, jak réwniez moze pomdc zaooferowac nowe produk-
ty i nowe sposoby produkcji. Nowe mozliwosci mogg mie¢ wptyw na proces produkcyjny, np.
zmniejszenie zaleznosci od pracy ludzkiej. Moga rowniez wprowadza¢ marketingowy efekt tech-
niczny, tworzgc nowe sposoby komunikacji z nabywca produktéw. Zmiany mogg tez dotyczyc
technologii produktu, tworzgc catkowicie nowe wersje istniejacych produktéw.
Wysoki wynik wskazuje, ze widzisz wiele mozliwosci ulepszania produktow i procesédw produkcyj-
nych oraz marketingowych w swoim gospodarstwie poprzez rozwdj technologiczny.
5. Czy nowe osiggniecia technologiczne w sektorze zwiekszajg Twojg zdolnos¢ do opracowa-
nia dobrego produktu.
6. Czy nowe osiggniecia technologiczne w sektorze zwiekszajg Twojg zdolnos¢ do sprawniej-
szej organizacji procesu produkcyjnego.
7. Czy postep technologiczny w sektorze zwieksza Twoja zdolnos¢ do skutecznego wprowa-
dzania na rynek produktéw, skuteczniejszej sprzedazy (na przyktad wykorzystujgc Inter-
net, wdrgzajac nowe koncepcje sprzedazy).

8. Dostepna przestrzen

W kilku regionach sSwiata presja na posiadanie przestrzeni (ziemi) jest dos¢ wysoka, poniewaz kilka
innych gatezi gospodarki (sektor deweloperski, rekreacja, biznes itp.) rowniez domagaja sie czesci
dostepnej przestrzeni. Wysoki wynik wskazuje, ze mozesz znalez¢ wystarczajgco duzg przestrzen
na powiekszenie lub przesuniecie swojego gospodarstwa.
a) Czy aktualna lokalizacja Twojego gospodarstwa oferuje wystarczajgce mozliwosci rozbu-
dowy (grunt, zezwolenia, regulacje srodowiskowe)?
b) Czy inne lokalizacje (regionalne, krajowe itp.) oferujg wieksze mozliwosci zwiekszenia pro-
dukcji niz obecna lokalizacja?
c) Czy dostep do sity roboczej, energii, wody, itp. bytyby lepszy w nowej lokalizacji?
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9. Dostepna wiedza o produkcji

Wiedza jest sitg i daje mozliwos¢ wprowadzania innowacji (dostosowanie do otoczenia). Rolnictwo w
roznych regionach i sektorach rézni sie poziomem wiedzy i dostepnoscia tej wiedzy dla przedsiebior-
cow. Wysoki wynik oznacza, ze uwazasz, ze dostepna jest stosunkowo duza ilos¢ wiedzy.
a) Czy infrastruktura na rzecz rozwoju wiedzy (system, doradztwa/szkolenia) jest dobrze zorgani-
zowana w Twoim kraju?
b) Czy fatwo mozesz skorzystaé z dostepnej wiedzy (np. z uniwersytetéw, programéw badawczych
i pracy doradcéw)?
c) Czy istniejg (w twoim kraju) wystarczajace mozliwosci do dalszego rozwijania wiedzy, ksztatce-
nia sie lub szkolenia zawodowego?

10. Dostepna wiedza z zakresu marketingu

Czy informacje/wiedza, z zakresu marketingu i sprzedazy Twoich produktow jest tatwo osiggalna i do-
stepna.

11. Aspekty spoleczne

Obywatele i konsumenci sg coraz bardziej zaangazowani w dyskusje na temat produktéw i producen-
téw (rolnikow). W zwigzku z tym majg oni coraz wiekszy wptyw na ramy prawne, w ktérych rolnicy
prowadzg swoje dziatalnosci. Niski wynik wskazuje, ze wsparcie spoteczne jest ograniczone; spoteczen-
stwo i obywatele majg ograniczony wptyw na Twadj sposéb gospodarowania.
a) Czy doswiadczasz presji spotecznej (od konsumentéw i sgsiadow), zeby prowadzié¢ dziatalnosé
rolniczg przyjazng srodowisku?
b) Czy czujesz presje do aktywnego wtgczenia spotecznej odpowiedzialnosci biznesu w twojg dzia-
talnos¢ operacyjna? (na przyktad: produkcja z certyfikatem, wspieranie dziatann charytatywnych
i spotecznych, premie dla oséb lepiej pracujacych)
c) Czy komunikacja z sgsiadami i spotecznoscig lokalng dotyczacg Twoich dziatan jest coraz bar-
dziej niezbedna do utrzymania "licencji/zgody na prowadzenie dziatalnosci"?

12. Aspekty polityczne

Z jednej strony politycy tworzg prawa i reguty, ktére moga ograniczaé przedsiebiorczos¢. Z drugiej stro-
ny, polityka moze stymulowac¢ przedsiebiorczos¢ poprzez przepisy i bodzce finansowe (np. dotacje).
Niski wynik wskazuje, ze przepisy i reguty ograniczajg lub zagrazajg prowadzeniu dziatalnosci; wysoki
wynik oznacza, ze jest miejsce na prowadzenie gospodarstwa w swobodny sposdb.
a) Czyregulacje prawne i zasady znacznie utrudniajg prowadzenie Twojego gospodarstwa?
b) Czy dostrzegasz szanse Twojego gospodarstwa wynikajgce z nizszych kosztéw produkcji niz ma-
ja twoi koledzy (inne gospodarstwa)
c) Czy zastanawiasz sie nad przeniesieniem gospodarstwa do innego kraju, ze wzgledu na mniejszg
ilos¢ regulacji i restrykcji, co pozwala na stwarzanie przestrzeni dla rozwoju przedsiebiorczosci?
d) Czy warunki sprzyjajgce rozwojowi przedsiebiorczosci w Twoim kraju sg korzystne (opodatko-
wanie, aspekty administracyjne, procedury przy zaktadaniu firmy itp.)?

13. Czynniki produkcji o niskich kosztach

Czynnikami produkcji s grunty, sita robocza i kapitat, w tym maszyny, urzadzenia i budynki. Niski wynik
wskazuje, ze czynniki produkcji sg stosunkowo kosztowne, co ogranicza mozliwosci korzystania z nich.
Wysoki wynik wskazuje, ze mozna ich uzywaé bez generowania nadmiernych kosztéw.

a) Czy spodziewasz sie znacznego wzrostu cen, co najmniej dwdch istotnych dla Ciebie srodkéw
produkcji w ciagu najblizszych dwdch lat (ziemia, kapital (np.. koszty kredytow), wiedza
(np..optaty za doradztwo), $rodki do produkcji (np. nawozy, nasiona, pasze) itd.)?

b) Czy ceny istotnych dla Ciebie czynnikéw produkcji sg nizsze (czy mozesz je pozyskaé taniej) niz
dla Twoich kolegéw (innych gospodarstw).
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4 Przedsiebiorca

Ten rozdziat jest o Tobie jako przedsiebiorcy (rolniku, hodowcy). Budowanie strategii przed-
siebiorstwa jest procesem Ciggtym, tu opiszesz pewien stan tego procesu w postaCi raportu.

Gospodarstwo/przedsiebiorstwo jest prowadzone przez rolnika/przedsiebiorce, ktéry okre-
$la sposdb, w jaki ma sie ono rozwijac i jakie sg jego relacje z otoczeniem. Taka postawa wy-
maga osobistego (indywidualnego) spojrzenia, wiedzy kim jeste$ i czego potrzebujesz. Z ta-
kim nastawieniem mozesz stworzy¢ wtasng przysztosc.

W przypadku réznych strategii wymagane sg rézne umiejetnosCi. Jesli chcesz sprzedawad
wtasne produkty w swoim gospodarstwie, musisz posiada¢ umiejetnos¢ komunikacji z klien-
tami. Jesli chcesz stworzy¢ gospodarstwo o duzej skali, musisz by¢ dobrym organizatorem i
menedzerem. Zwitaszcza w gospodarstwach rodzinnych, rolnik i jego rodzina odgrywajg
istotng role we wdrazaniu strategii - to oni muszg pracowac i rozwija¢ gospodarstwo! Zwykle
oznacza to, ze w gospodarstwie dostepna jest ograniczona pula umiejetnosCi — nie jest fatwo
zatrudni¢ dodatkowe osoby o okreslonych umiejetnosCiach.

1. Ja w "pigutce":

Wyjasnienie: Opisz siebie w "pigutce" (krétki opis wtasnej osoby i Twojej rodziny za-
wierajacy charakterystyke Twoich cech osobowych) Wyjasnienie: odpowiedz powinna zawie-
raé cechy, ktére najbardziej charakteryzujg Ciebie jako osobe.

2. Czym bys sie zajmowat(a), gdybys nie byt(a) rolnikiem?

Wyjasnienie: To pytanie ma na celu uswiadomienie sobie, ze jestes kims wiecej niz
tylko rolnikiem. Posrednio moze réwniez ujawni¢ Twoje pasje i szczegdlne kwalifikacje

3. Co jest najbardziej inspirujgcym i motywujacym aspektem Twojej pracy lub co jest naj-
lepsza strona Twojego zawodu?

Wyjasnienie: To pytanie ma na celu uswiadomienie sobie motywéw dziatania, ponie-
waz w tym tkwi Twoja przyszta sita jako przedsiebiorcy. Strategia, ktéra wybierzesz musi ko-
respondowac z Twojg motywacjg. Nawet perfekcyjna strategia potrzebuje Twojej energii i
zaangazowania.

4. Ktore cechy charakteru wykorzystujesz jako rolnik?

Wyjasnienie: to pytanie dotyczy Twojej charakterystyki jako rolnika (w przeCiwien-
stwie do pytania 2).
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5. Na jakie dziatania, hobby chetnie poswiecasz czas poza swoja praca i dziatalnosCia rolni-
czg?

Wyjasnienie: Nalezy pamietaé, ze aktywnos$Ci spoza pracy moga rowniez wptywacé na
Ciebie jako rolnika/przedsiebiorce. Mozesz zdoby¢ nowe informacje, poszerzy¢ horyzonty,
zmieni¢ punkt widzenia, co pomoze nakresli¢ skuteczny plan dziatania i podejmowac wtasCi-
we decyzje.

6. Co jest twoja mocna strona (cecha)?

Wyjasnienie: Wiedza o Twoich mocnych i stabych stronach jest niezbedna do wyboru
strategii, ktora pasuje do Ciebie jako osoby. Wyobraz sobie, ze zaktadasz sklep w gospodar-
stwie; w takim przypadku pomocne bedzie jesli lubisz kontakty z ludzmi. Jezeli tak nie jest i
pomimo to chcesz uruchomic sklep, konieczne jest zatrudnienie osoby, ktora bedzie spetniaé
ten warunek pracujac dla Ciebie.

7. Co jest twoja stabg strona (cechg)?

Wyjasnienie: Wiedza o Twoich mocnych i stabych stronach jest niezbedna do wyboru
strategii, ktora pasuje do Ciebie jako osoby. WyobrazZ sobie, ze zaktadasz sklep w gospodar-
stwie; w takim przypadku pomocne bedzie jesli lubisz kontakty z ludzmi. Jezeli tak nie jest i
pomimo to chcesz uruchomic sklep, konieczne jest zatrudnienie osoby, ktdra bedzie spetniaé
ten warunek pracujac dla Ciebie.

8. Jaka jest twoja opinia na temat rownowagi miedzy wydajnos$Cig pracy, satysfakcja za-
wodow3, wymiarem godzinowym pracy i warunkami pracy?

Wyjasnienie: Czy satysfakcjonuje Cie na przyktad liczba godzin pracy dziennie lub ty-
godniowo oraz wolny czas?

9. W ktoérych organizacjach uczestniczych i dzielisz sie w ramach nich swoja wiedzg i posia-
danymi informacjami?

Wyjasnienie: Poprzez organizacje mamy na mysli grupy lub kota zainteresowan, grupy
dyskusyjne, etc. Takie ‘organizacje’ mogg by¢ ogromng pomocg w przysztym ksztattowaniu
nowych idei i poszukiwaniu rozwigzan problemdw. Moga by¢ takze forma wspédtpracy o cha-
rakterze biznesowym.
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10. Z ktérymi kolegami, sgsiadami i wspdélnotami w bezposrednim otoczeniu (nie zwigza-
nymi z twoim sektorem, ani rodzajem dziatalnosCi) masz dobre relacje? Kto jest dla Ciebie
najwazniejszy, uszereguj ich.

11. Z ktérymi osobami lub srodowiskami Twoje relacje sg dobre lub bardzo dobre?
12. Z ktérymi osobami lub srodowiskami Twoje relacje sg mierne lub bardzo stabe:

Wyjasnienie: Niektdre osoby, organizacje, gospodarstwa etc. maja ogromny wptyw na
mozliwosCi rozwoju Twojego gospodarstwa. Na przyktad wyobraz sobie sgsiadéw, ktdérzy nie
sg zwigzani z rolnictwem i nie chcg (lub chcg, ale tylko pod pewnymi warunkami) zebys po-
wiekszyt obore, wiate lub szklarnie. Cze$¢ Twojej strategii moze polega¢ na zbudowaniu po-
zytywnej i otwartej relacji z sgsiadami. Ale najpierw musisz okresli¢, kto jest najwazniejszy
dla Twojego gospodarstwa.

13. W ktérych dziedzinach dziatalnosCi rolniczej uwazasz, ze w przysztosCi Beda wieksze
oczekiwania w stosunku do rolnikow?

Wyjasnienie: To pytanie dotyczy wiedzy, kwalifikacji i umiejetnosCi. Uzupetniene tego
pytanie moze okazac sie trudne na poczatku pracy z raportem. Jesli jest to konieczne, wypet-
nij ten punkt na pdzniejszym etapie szkolenia.

14. Po analizie Twoich poprzednich odpowiedzi, w ktérym obszarze chCiatbys dalej sie

rozwijac?

Zobacz ponizszy przykfad, ktéry w ramach raportu ocenia Twoje kompetencje z wielu stron.
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Rysunek 3.1 pokazuje wykres przedstawiajgcy wyniki rolnika dla réznych kompetencji.
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4b. Przedsiebiorca — Wyjasnienie kompetencji

Ponizej przedstawiono kwestionariusz dotyczgcy Twoich cech jako Przedsiebiorcy. Pomysl o
swoich poszczegdlnych umiejetnosciach i atrybutach; jaka jest Twoja perspektywa?

1. Umiejetnosci analityczne

Dzieki wprowadzeniu Internetu, poczty elektronicznej, automatyzacji, telefonéw komorko-
wych itp. znaczaco wzrosta ilos¢ informacji dla przedsiebiorcy, zaréwno z otoczenia we-
wnetrznego, jak i zewnetrznego. Przedsiebiorczos¢ méwi o tym, ze wazne jest rozpoznanie
gtownych zrédet tych informacji, rozréznienia opinii od faktéw oraz zidentyfikowanie poten-
cjalnych problemdw, ale tez mozliwosci.
a) Czy tatwo koncentrujesz sie na kluczowych kwestiach problemu i czy mozesz rozpo-
znac zrdédto problemu w twoim gospodarstwie?
b) Czy potrafisz tatwo oddzieli¢ fakty od opinii?
c) Czy jestes swiadomy swoich mocnych i stabych stron?
d) Czy potrafisz sformutowac swoje cele biznesowe?
e) Czy potrafisz tatwo ustali¢ powigzania miedzy réoznymi perspektywami i podej$ciami?
f) Czy masz jasny obraz tego, gdzie Twoje gospodarstwo bedzie sie znajdowac za piec
lat?

2. Inicjowanie i dziatanie

Gtéwna cecha przedsiebiorczosci jest odkrywanie nowych mozliwosci. Gtéwnymi zrédtami
nowych mozliwosci sg zmiany technologiczne, zmiany w polityce i prawie oraz zmiany spo-
teczne i demograficzne. Mozesz rozwazac powiekszenie dziatalnosci/ gospodarstwa, nowych
koncepcjach taricuchéw/powigzan.

a) Czy ciggle poszukujesz nowych informacji?

b) Czy ciagle poszukujesz nowych mozliwosci?

c) Czy czesto jestes pierwszg osobg probujgcg nowych rzeczy?

d) Czy jeste$ czesciej gotowy na podejmowanie nowych wyzwan niz inni przedsiebiorcy

w Twojej branzy?
e) Czytatwo zmieniasz lub odbiegasz od postawionych sobie celéw?
f) Czy czesto negocjujesz ceny z dostawcami i nabywcami?

3. Sieci (wspotpracy) i interakcje
Nowoczesne podmioty w sektorze rolnym dziatajg na wolnym rynku, w ktdrym sieci wspot-
pracy maja kluczowe znaczenie dla odkrywania mozliwosci. Czynnik ten dotyczy Twoich
kompetencji do inicjowania i utrzymywania kontaktéw, gtdwnie z otoczeniem zewnetrznym
gospodarstwa (klienci, wspdtpracownicy, partnerzy w tancuchu).
a) Czy masz wiele powigzan spoza sektora rolnego?
b) Czy potrafisz wyraznie przekaza¢ swoje pomysty odbiorcom (wspdtpracownikom,
partnerom) podczas prezentacji?
c) Czy prébujesz wtgczyé opinie publiczna do swojego zarzgdzania operacyjnego?
d) Czy wspdtpraca pomiedzy rolnikami w Twoim sektorze jest dla Ciebie bardzo wazna?
e) Czy jestes otwarty na krytyke (kolegéw, wspotpracownikéw itp.)?
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Wyjasnienie kompetencji cd.

4. Orientacja rynkowa

Orientacja rynkowa oznacza, ze probujesz wyobrazi¢ sobie czego potrzebujg (potencjalni)
klienci, a co za tym idzie, stworzy¢ powigzanie klientdw z gospodarstwem. Przedsiebiorcy,
ktorzy odniesli sukces mogg odpowiadaé na konkretne potrzeby wyraznie zdefiniowanej
grupy klientow. Mogg réwniez precyzyjnie okresli¢, co robig ich konkurenci.

a) Czy troszczysz sie o sektor, w ktérym pracujesz?

b) Czy Sledzisz rozwdj sytuacji w twoim sektorze?

c) Czy wiesz, kim sg twoi konkurenci?

d) Czy wiesz, co jest istotne dla Twoich konkurentéw?

e) Czy wiesz, co myslg o Tobie Twoi konkurenci?

5. Orientacja na klienta

"Skupienie sie na konsumentach" oznacza skupienie sie na obecnych i potencjalnych po-
trzebach klientow Twoich produktéw.
a) Czy wiesz, czego chcg/oczekujg konsumenci?
b) Czy wiesz, czego potrzebujg konsumenci i jakie potrzeby nie zostaty jeszcze spet-
nione?
c) Czy zawsze myslisz o tworzeniu produktéw korzystnych dla konsumentéw?

6. Przywodztwo (styl przywdédztwa)

Przywédztwo ma kluczowe znaczenie w biznesie. Lider opracowuje jasng, opartg na wizji i
przekonaniu strategie oraz przekazuje jg innym z zamiarem wspadlnej realizacji. Ta kompe-
tencja moze by¢é wykorzystana w celu okreslenia strategii i tworzenia wsparcia na réznych
poziomach: wewnatrz i na zewnatrz gospodarstwa. Istniejg rdézne style przywddztwa. Li-
der moze by¢ dominujgcy, gtdwnie nakazujgc i czesto sprawdzajgc wyniki. Lider moze
rowniez wspotpracowacé, stymulujgc personel do dzielenia sie swoimi ideami, opiniami i
rozwigzaniami poprzez np. burze moézgow.

a) Czyinni uwazajg, ze jestes urodzonym przywddca?

b) Czy inni zawsze stuchajg Twoich argumentéw?

c) Czy zwykle jest akceptowane, jesli przerywasz innym?

d) Czy jestes osoba dominujgca?

e) Jesli ktos cie spotka, czy szybko o Tobie nie zapomni?

f) Czy jestes zwykle liderem w swojej grupie?

g) Czy tatwo podejmujesz decyzje niosgce za sobg negatywne konsekwencje dla in-

nych, jesli jest to konieczne?
h) Czy zawsze starasz sie przekona¢ innych do swojego punktu widzenia?
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7.

a)
b)

c)
d)
e)

f)

g)

a)

b)

Organizacja

Posiadanie kompetencji do organizowania ma istotne znaczenie dla rolnika. Jesli ta kom-
petencja jest dobrze rozwinieta, wtedy Rolnik jest w stanie zainicjowa¢ rozwdj w swoim
gospodarstwie i prowadzi¢ je w prawidtowy sposéb. Ponadto, wysoki poziom tego czynni-
ka jest wskazaniem na zachowanie, ktére jest petne inicjatywy.

Czy jestes dobry w planowaniu proceséw operacyjnych w Twojej gospodarstwie?
Czy starasz sie aby Twoje gospodarstwo korzystato z odpowiednich oséb i zasobdw
(infrastruktury), tak aby dziatato jak najsprawniej?

Czy wiesz, gdzie (poza swoim gospodarstwem/przedsiebiorstwem) znajdziesz wta-
Sciwe osoby i zasoby, aby optymalnie prowadzi¢ gospodarstwo?

Czy jestes pewny, ze Twoje gospodarstwo dziata sprawnie?

Czy jestes dobry jest koordynowaniu niezbednych zgdan w Twoim gospodarstwie?
Czy jeste$ dobry w organizowaniu pracownikéw i wykorzystywaniu innych zaso-
bow produkcji (infrastruktury)?

Czy dobrze sobie radzisz z rozwigzywaniem probleméw pojawiajgcych sie w go-
spodarstwie?

8. Zarzadzanie personelem

Rola gospodarza w zarzadzaniu personelem w szerokim znaczeniu odnosi sie do zadan
zwigzanych z zarzgdzaniem zasobami ludzkimi. Obejmuje rekrutacje i selekcje, wynagra-
dzanie pracownikdéw, a takze zwracanie uwagi na ich relacje z pracg (motywacja, wspoét-
praca,
uwagi przedsiebiorcy na jego personelu, jako ludziach.

komunikacja) oraz edukacje i rozwéj. Czynnik ten koncentruje sie na zwrdceniu

Czy przeprowadzasz oceny wydajnosci i/lub oceny rozwoju pracownikéw raz lub
dwa w ciggu roku? Czy w przypadku gospodarstwa rodzinnego, czy jako rodzina
ocenia Pan/Pani gospodarstwo rolne i cztonkéw gospodarstwa od jednego do
dwodch razy w roku?

Czy czesto korzystasz ze szkoler/planéw edukacyjnych dla swoich pracownikéw?
W przypadku gospodarstwa rodzinnego, czy masz czas, aby cztonek rodziny odbyt
kursy w celu podniesienia poziomu wiedzy i umiejetnosci?

Czy pracownicy maja mozliwos$é uczestniczenia w zajeciach/programach szkole-
niowych w godzinach pracy? W przypadku gospodarstwa rodzinnego, jezeli jest
wazne spotkanie dla rolnikéw w ciggu dnia, czy cztonek rodziny pojawi sie na tym
spotkaniu?

Czy podczas planowania pracy brane sg pod uwage zyczenia edukacyjne pracowni-
kéow? Czy w przypadku gospodarstwa rodzinnego podczas planowania pracy brane
sg pod uwage kursy cztonkdw rodziny?

Czy Twoje gospodarstwo posiada plan komunikacji? W przypadku gospodarstwa
rodzinnego, czy jako rodzina dyskutujesz o sposobie komunikowania sie z klienta-
mi i innymi osobami w sieci? Co méwisz innym o sobie i co chcesz wiedzie¢ o nich?
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a)
b)
c)

d)

a)
b)
c)
d)
e)
f)

a)
b)
c)
d)
e)

f)

9. Technologia

Posiadanie wiedzy na temat rozwoju technologicznego jest waznym czynnikiem sukcesu
gospodarstwa i Ciebie jako rolnika. Mozesz wtedy odpowiednio reagowaé na wydarze-

.....

czyni sie do sukcesu Twojego gospodarstwa.

Czy sledzisz rozwdj technologiczny lub zastanawiasz sie nad wtasnymi innowacyj-
nymi pomystami?

Czy korzystasz z nowych technologii, nawet jesli s one nadal w trakcie opracowy-
wania?

Czy korzystasz z zaawansowanych technologii do produkcji i przetwdrstwa w Two-
im gospodarstwie?

Czy nieustannie upewniasz sie, ze wszystkie urzadzenia dziatajg poprawnie oraz sg
dobrze wyregulowane?

Czy nieustannie inwestujesz, aby Twoje gospodarstwo byto nowoczesne? Czy
wprowadzasz najnowsze innowacje?

10. Refleksja
Przedsiebiorcy odnoszgcy sukcesy maja umiejetnos¢ krytycznego zastanowienia sie nad
wtasnym zachowaniem, jako przedsiebiorcy. W ten sposéb maja mozliwos¢ wyciggniecia
whiosku z ewentualnych wczesniejszych niepowodzen i sukceséw.

Czy rozumiesz prosby/potrzeby Twoich klientéw?

Czy traktujesz skargi klientdw powaznie?

Czy krytyka zacheca Cie do spojrzenia na sprawy z innej perspektywy?

Czy jestes krytyczny wobec siebie?

Czy zgadzasz sie, ze bez samokrytyki nie ma rozwoju, postepu?

Czy zdarza Ci sie, ze czasem po kilku dniach, patrzysz na problemy z innej perspek-
tywy?

11. Kreatywnos¢

Kreatywnosc¢ to zdolnos¢ do "zabawy" z pomystami i wyobrazania sobie nowych mozliwo-
$ci oraz wyprobowanie ich. Przedsiebiorcy odnoszgcy sukcesy otwierajg swoje umysty na
to, co dzieje sie w ich Srodowisku. W tym procesie nie ma utrudnie wywotywanych przez
ograniczenia sytuacji.

Czy tatwo dostrzegasz wspdlne aspekty réoznych probleméw?

Czy czesto patrzysz na rzeczy z nowego punktu widzenia?

Czy inni uwazajg, ze jeste$ osoba pomystowa?

Czy sprawia Ci przyjemnos¢ myslenie oraz wymyslanie nowych rzeczy?

Jesli widzisz, ze co$ nie dziata dobrze, czy lubisz mysleé¢ o tym, jak mozna to po-
prawic?

Czy problemy stymulujg w Tobie myslenie o nowych rozwigzaniach?
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Entrepr

5 Misja, Wizja i Cele

Ten rozdzial koncentruje sie wokol Twojej misji, wizji i celédw na najblizsze lata. Te elementy

majg fundamentalne znaczenie dla strategii, jak pokazano na rysunku ponizej:

BIZNES PLAN

MISJA

Dinczego (stnigjermy #
Fadstawowe frnkcje

Miezmienne wstalenie

WIZJA
Kim cheepmy byc?
Wapcine ambicje, perspektywy preysciodel
Wartosci Podstawowe
W eo wiergymmy 7 Normy | wartodcl, efyka

STRATEGIA
Co musimy zrobid § jak to zrobid P

Scenariusze i miary

v

Rezultaty

Bloki

Rysunek 5.1. Opis biznesplanu

Na zdjeCiu opisano bloki konstrukcyjne analizowania i formutowania biznesplanu. W tym

przypadku dziatamy z géry na dét:

1.

Najpierw staramy sie odkry¢ i opisa¢ naszg misje. Dlaczego prowadzimy to przesie-
biorstwo? Co chcemy osiggng¢ w naszym zyCiu zawodowym?

Nastepnie analizujemy przysztos¢ naszego przedsiebiorstwa i marzenie, ktére mamy o
naszym przedsiebiorstwa razem z naszg wizj3.

Podstawowe wartosCi dla naszej dziatalnosCi pomagajg nam sformutowac cele, ktére
chcemy ustanowi¢ dla naszego przedsiebiorstwa, a takze dla naszego zyCia prywat-
nego.

Bloki 1 - 3 sg sktadnikami naszych poszukiwan dobrze pasujacej strategii (lub zestawu
strategii).

Nastepnie przektadamy nasze strategiczne wybory na cele (w sposéb S.M.A.R.T., cele
w kroku 3 sg bardziej ogdlne, S.M.A.R.T. oznacza konkretne, mierzalne, osiggalne, re-
alistyczne i terminowe).
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6. Formutujemy réwniez krytyczne czynniki sukcesu, tzn. wskazniki, ktére pomagaja
nam monitorowa¢, czy osiggamy nasze cele SMART w ramchpodjetych dziatan; przy-
ktadem sg nasze dochody. Jesli chcemy je zwiekszyé kazdego roku o 10%, ale przez te
wszystkie lata utrzymujemy sie na tym samym poziomie, nasza strategia nie wyszta
tak, jak powinna. Musimy przemyslec¢ naszg strategie i ewentualnie poprosi¢ o rade.
Opracowujemy przyszte scenariusze i musimy podejmowac dziatania.

7. We wszystkich tych krokach wazne jest, aby sprawdzié, czy podejmujemy najlepsze
decyzje, nie tylko dotyczgce struktury, aktywéw (zasobdw w naszej firmie) i wynikow
dziatalnosCi, ale takze tancucha jako catosCi oraz ludzi i kultury zaangazowanej w ra-
mach tancucha.

Kroki od 1 do 4 pochtfanijg duzo uwagi przy wypetnianiu NZS. Jednak podejmowanie najlep-
szych decyzji strategicznych to dopiero poczatek. Sporzadzanie praktycznych planéw i ich
realizacja jest jeszcze wazniejsze i bardziej ekscytujace!

1. Jaka jest Twoja misja?

Przykfady:

- Moja misjg jest dgzenie do poprawy jakosCi mojego gospodarstwa i przygotowania go do
przejeCia przez przyszte pokolenie.

- Moja misjq jest produkcja coraz to zdrowszej zywnosCi dla moich konsumentdw.

- Mojg misjg jest doprowadzenie mojego gospodarstwa do stanu dobrobytu i poziomu do-
chodow wtasCiwego dla spotecznosCi, w ktérej zyje.

Pytania pomocnicze:

e Jak chciatbys$ spojrze¢ na swojg firme po przejsCiu na emeryture? Co chCiatbys osig-
gnaé w tym czasie?

e (Czy przedsiebiostwo prowadzi dziatalno$¢ wytgcznie w zakresie zarabiania pieniedzy
lub czy jest czym$ wiecej w Twoim (zawodowym) zyciu? Czy mozesz wyrazi¢ sens
swojego zycia zawodowego dla siebie, swojej rodziny i spoteczno$Ci w jednym zda-
niu? Na przyktad Philips (elektronika) ma nastepujacg misje: "Sprawmy, zeby byto le-
piej!"

e (Czy dzielisz sie swoimi przemysleniami na temat sensu zyCia z cztonkami rodziny lub
sgsiadami? Jak to robisz?

2. Jak chCiatbhys, zeby Twoje gospodarstwo wygladato za 10 lat? (Twoja wizja - sen- marze-
nie)
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Wyjasnienie: Twoja wizja przysztosCi moze wynikaé z Twoich ambicji i Twojej sytuacji
obecnej, ale takze z obserwacji rozwoju Twojego otoczenia, z perspektywy rynkowej lub z
dazenia do osiggnieCia pewnej skali produkgcji.

Przyktady:

e Mysle, ze w UE bedzie rosnacy rynek oliwy z oliwek. Mojg wizjg jest, ze uprawa oliwek
stanie sie bardzo opfacalna. W tym roku zaczne zasadzad juz wiecej drzew oliwnych;

e Moim marzeniem jest to, ze za dziesieé lat mdj syn obejmie gospodarstwo i ze bedzie
osiggat wystarczajace dochody dla dwéch rodzin. W tym roku mdj syn pdjdzie do
szkoty rolniczej i omoéwie z nim, jak poprowadzimy gospodarstwo, aby moje marzenie
sie spetnito.

Pytania pomocnicze:
e Jak rynek dla Twoich produktow bedzie za dziesie¢ lat?
e Jak chCiatby$ widzie¢ swoje gospodarstwo za dziesieCiu lat? Ktérzy cztonkowie rodzi-
ny beda zaangazowani, jaki rozmiar, jaka liczba zwierzat itp.?
e (Czy uwazasz, ze Twoje gospodarstwo bedzie opfacalne za dziesie¢ lat? Jesli nie, to co
chCiatbys zmieni¢, aby byto bardziej optacalne?

3. Jakie sg Twoje kluczowe wartosCi?

Przyktady wartosCi kluczowych to uczCiwos¢, wierno$é, otwartos¢, zyczliwosé, gotowosé do
pomocy innym, zyczliwy stosunek do klientéw, zamitowanie do zwierzat, hec do wspotpracy.

Pytania pomocnicze:
e Jakie sg Twoje podstawowe wartosCi?
e W jaki sposdb wartosCi te wptywajg na decyzje podejmowane w firmie?

e (Czy omawiasz swoje wartosCi z cztonkami rodziny, klientami lub doradcami?

4. Jakie strategie realizowate$ do tej pory? (zajrzyj do opisu strategii w NZS lub w prze-
wodniku). Czy strategia realizowana przez Ciebie przyniosta Ci sukces?

Wyjasnienie: Naturalna rzeczg jest, ze zawsze miates strategie — nawet, jesli samo
pojeCie ‘strategii’ nie byto przez Ciebie uzywane. To pytanie jest powigzane z pytaniem 14g,
koncentruje sie na krokach w przedsiewzieCiach, ktére powziotes. To pytanie dotyczy strate-
gii, ktéra wybrates, aby osiggna¢ zamierzone cele..

5. Z jakich Zrédet informacji korzystasz, aby podja¢ wiasCiwa decyzje? Zrédtami informacji

jest Internet, czasopisma, doradcy, grupy studyjne itp. Jak oceniasz, czy Twoje przeszte
decyzje byty trafne?
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Wyjasnienie: Sprawdzajac zrddta informacji mozesz natknaé sie na nieujawnione zré-
dta, ktére mogg stanowié potencjalng wartos¢ dodang. Mozliwe, ze pomocne bedzie spyta-
nie o rade kogos, kto pracuje w kompletnie innym sektorze i przez to moze wprowadzi¢
Swieze spojrzenie na Twdj sektor dziatania.
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6 Strategie

Ponizej znajduje sie kilka alternatywnych strategii sformutowanych w oparCiu o Twoje kom-
petencje jako przedsiebiorcy, czynniki wewnetrzne przedsiebiorstwa i czynniki zewnetrzne
otoczenia oddziatujgce na przedsiebiorstwo, a takze Twoje wizje przysztosCii cele.

Wyjasnienie: Podstawowym aspektem tego szkolenia jest wybranie strategii kieruja-
cej taktycznymi i operacyjnymi decyzjami Twojego przedsiebiorstwa. Ten punkt wyjsCia opie-
ra sie na teoriach amerykanskiego ekonomisty Michaela Portera. Wedtug niego kazda udana
strategia opiera sie na doskonatym pofaczeniu aktywdw i mozliwosCi. W sektorze agrarnym
wigze sie to z wyborem strategii, ktdra najlepiej pasuje do "PPO" (Przedsiebiorca - jego umie-
jetnosCi i ambicje - Przedsiebiorstwo i Otoczenie). Wybrana strategia musi z kolei doprowa-
dzi¢ do stworzenia i wykonania konkretnych planéw dziatania, aby cele zostaty osiggniete w
najlepszy mozliwy sposob.
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6.1 Okreslanie strategii

Przejrzyj opisy strategii znajdujace sie na kolejnych stronach. Na dole pierwszej strony wy-

bierz maksymalnie trzy strategie, ktore najlepiej pasujg do Twojego gospodarstwa i wskaz ich

wage dla Ciebie za pomocg paska przewijania.

Narzedzie Zarzadzania Strategicznego samo w sobie tgczy PPO z wynikami, ktére sam sobie
dates$. Wyniki te bedg odtworzone w raporCie.

Strategia

Twaj
wynik

Dlaczego ta strategia Ci odpowiada lub nie.
Wyttumacz to dla PPO.

Przedsiebiorca

Przedsiebiorstwo

Otoczenie

1 Doskonatos¢ w dziatalnosCi
operacyjnej

2. Przywédztwo produktowe
(koncentracja na niszach pro-
duktowych)

3. Orientacja na konsumenta

4. Integracja (wspdtpraca) po-
zioma producentéw

5. Wspétpraca pionowa w tan-
cuchu

6. Dywersyfikacja

7. Specjalizacja

8. Relokacja

9. Ekspansja (liczba hektardw,
organizacja)

10. Zmniejszenie skali

11. "Poczekam i zobacze" (zde-
cyduje pdzniej)
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Rysunek 6.1 pokazuje wykres przedstawiajgcy wyniki rolnika dla Strategii.
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Wyijasnieine :Streategii” 1-3

Pierwsze trzy strategie to strategie rynkowe, pozostate osiem to strategie rozwoju gospo-
darstw rolnych. W rzeczywistosci rolnik moze wybraé okreslong strategie rynkowg dla kazdego
ze swoich produktéw, ale w wiekszosci przypadkéw wybiera jedng strategie rynkowa dla
wszystkich produktéw w swoim gospodarstwie. Jako drugi krok moze wybra¢ wiecej niz jedng
strategie rozwoju gospodarstwa.

1 Doskonato$¢ w dziatalnosci operacyjnej

Skupiasz sie na oferowaniu produktéw i/lub ustug po najnizszych kosztach. Catkowite koszty
dla klienta obejmujg nie tylko koszty finansowe, ale réwniez wysitek, jaki klient musi wtozy¢ w
pozyskanie i uzytkowanie produktu. Strategia ta polega na oferowaniu wiarygodnych i solid-
nych produktéw lub ustug po konkurencyjnych cenach przy jak najmniejszym naktadzie na
sprzedaz i dalszg obstuge posprzedazowa produktu. W rolnictwie ta strategia oznacza efek-
tywna i/lub masowa produkcje wystandaryzowanego produktu na duzg skale , tgczy w sobie
wysokg jakos¢ i wydajnos¢ na sztuke zwierzat/plon na hektar czy m2.

Przyktad: 1) wyspecjalizowane gospodarstwa mleczne, ktére produkujg jedynie mleko, przy
wysokiej wydajnosci, duzej liczbie zwierzat w gospodarstwie, nawet z zaawansowanymi syste-
mami takimi jak automatyczny uddj czy zarzadzanie stadem. 2) gospodarstwa roslinne produ-
kujace tylko rosliny towarowe dla przetwdrstwa, czy spétdzielni, w relatywnie duzej skali i sta-
bilnych parametrach jakosciowych.

2 Przywoédztwo produktowe (koncentracja na niszach produktowych)

Skupiasz sie na produkcji produktu i/lub $wiadczeniu ustug o najwyzszej jakosci. Oferowany
produkt i/ lub ustuga najlepiej odpowiadajg na istniejgce potrzeby za pomocg najnowszej
technologii. Klient moze mieé¢ pewnos$é, ze otrzyma najnowoczes$niejszy produkt. Uaktualniasz
wersje swojego produktu nawet jezeli jeszcze mozesz sprzedawac z zyskiem poprzednie wer-
sje. W rolnictwie ta strategia dotyczy na przykfad produkcji ekologicznej, czy produktéw regio-
nalnych i tradycyjnych, gtdwnie z przeznaczeniem na waski rynek (niszowy) w szczegdlnych
kanatach sprzedazy. Wydajnosc¢ jednostkowa schodzi na drugi plan, a najwazniejsza jest jakos¢
i innowacyjnos¢ produktu, sprzedaz z reguty po wyzszych cenach niz produkty masowe.

3 Orientacja na konsumenta

Skupiasz sie na produkcji produktu i/lub Swiadczeniu ustug, ktory jest najlepszym rozwigza-
niem w odniesieniu do konkretnego klienta. Oferowany produkt i/ lub ustuga sg precyzyjnie
dostosowane do konkretnych potrzeb indywidualnego klienta i pomagajg mu w bardziej precy-
zyjnym zdefiniowaniu tych zyczen. Twoje zarobki pochodzg nie tylko ze sprzedazy produktu,
ale takze z zaspokojenia jakis "specyficznych" potrzeb klienta. W rolnictwie przyktadem tej
strategii jest produkcja i sprzedaz bezposrednia produktéw w gospodarstwie (np. w przydo-
mowym sklepie lub podczas pobytu agroturystycznego, warsztatéw organizowanych w gospo-
darstwie dla dzieci czy oséb niepetnosprawnych). Nie skupiasz sie na ilosci i niskich kosztach,
nawet na rynkach niszowych, ale na konkretnych potrzebach waskiej grupy konsumentdw,
ktorzy sg w stanie zaptaci¢ za dostosowanych do ich potrzeb produkt lub ustuge. Cechga tej
strategii jest personalny kontakt z klientem, bazowanie na emocjach i lojalnos¢.
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Wyijasnieine Streategii 4-7

4 Integracja (wspétpraca) pozioma producentow

Skupiasz sie na wspodtpracy z jednym lub kilkoma partnerami/kolegami rolnikami w celu
zaoferowania wiekszej partii produktu lub integracji procesu produkcyjnego, powieksze-
nia miejsca na rynku dla swojego produktu albo w celu wspdlnego zakupu srodkéw pro-
dukcji, co w rezultacie pomoze zmniejszy¢ koszty. Przyktad: grupowe zakupy (Srodkéw
produkcji, maszyn), wspdlne uzytkowanie sprzetu, wspdlna sprzedaz produktéw do prze-
tworstwa, marketing.

5 Wspétpraca pionowa w tanncuchu

Skupiasz sie na polaczeniu/integracji/wspotpracy réznych segmentéw tancucha ze swoja
dziatalnoscig np. odbiorcow/handlarzy, przetwércéw, dostawcéw srodkéw do produkciji.
Celem zaciesnienia tej wspotpracy jest osiggniecie wiekszej wydajnosci w faricuchu (np.
redukcja zmiennosci cen, czy zapewnienie statego odbioru produktéw czy stabilnych do-
staw Srodkéw do produkcji) oraz przejecie marzy zysku z innych etapdéw tancucha. W rol-
nictwie przyktadem tej strategii moze by¢ organizacja dostaw warzyw do sklepu detalicz-
nego, wiasne przetwdrstwo w gospodarstwie np. mleka na ser, cztonkostwo w spétdzielni
przetworstwa produktéow).

6 Dywersyfikacja

Skupiasz sie na zréznicowaniu produktow w celu zaspokojenia réznych rynkéw i segmen-
téw rynkowych. Podstawowy produkt jest podzielony na rézne pétprodukty, z ktorych
kazdy wymaga innego sposobu wytwarzania. Na przyktad w produkcji bydta mlecznego,
wprowadzenie odchowu byczkdw na mieso lub towarowych produktéw roslinnych (np.
buraki cukrowe). Innym przyktadem moze by¢ Rolnik, ktéry ma specyficzng i niepowta-
rzalna znajomo$¢ konkretnego zagadnienia. Moze on chcie¢ zastosowac swojg wiedze lub
talent poza granicami wtasnego biznesu, np. doradztwo rolnicze, ustugi maszynowe, agro-
turystyka. Celem dywersyfikacji jest uniezaleznienie sie od jednej-podstawowej dziatalno-
$ci/produktu.

Dywersyfikacja i Specjalizacja sq to przeciwstawne strategie, takze pod wzgledem kompe-
tencji potrzebnych do ich realizacji.

7 Specjalizacja

Rolnik skupia sie na produkcji tego produktu, w ktérym jest najlepszy — jest to jego gtow-
na dziatalno$¢ generujaca przychody. Przyktadem w rolnictwie moze by¢ skupienie sie na
produkcji mleka i rezygnacja z produkcji trzody chlewnej, czy uprawy innych roslin towa-
rowych na sprzedaz.

Dywersyfikacja i specjalizacja sq przeciwnymi strategiami w zakresie orientacji.
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Wyjasnienie Streategii 8-11

8 Relokacja

Lokalizacja gospodarstwa jest bardzo wazna. Moze ona tworzy¢ nowe mozliwosci, ale
takze bardzo ogranicza¢ dziatalnos¢ gospodarstwa. W tym drugim przypadku przeniesie-
nie dziatalnosci do innej lokalizacji lub nawet dalej (emigracja) staje sie wyborem. Rozwa-
zasz przeniesienie gospodarstwa lub rozpoczecie nowej dziatalnosci w innej lokalizacji
zachowujac obecng (gospodarstwo wieloczesciowe).

9 Ekspansja (liczba hektaréw, organizacja)

Skupiasz sie na powiekszeniu rozmiaréw Twojego gospodarstwa. "Wielkos¢" rozumiana
jest jako kombinacja odpowiednich czynnikéw produkcji. Ekspansja moze obejmowad
dowolng forme (liczbe hektaréow, pracownikéw, wielkosé produkcji, wielkos¢ sprzedazy).
Dazenie do zwiekszenia gospodarstwa wynika z checi korzystania z korzysci ekonomii skali
(zamiast wspotpracy w celu obnizenia kosztow, zwiekszasz skale produkgji).

10 Zmniejszenie skali

Skupiasz sie na zmniejszeniu rozmiaréw swojego gospodarstwa. "Wielkos¢" rozumiana
jest jako kombinacja odpowiednich czynnikéw produkcji. Zmniejszenie moze obejmowac
dowolng forme (liczbe hektaréw, pracownikéw, wielkos¢ produkcji, wielkos¢ sprzedazy).
Zmniejszenie skali jest strategia niwelowania niekorzystnych efektow skali (np. zbyt duze
gospodarstwo, aby nim efektywnie zarzadzaé), lub wynika z podzialu gospodarstwa w
procesie dziedziczenia lub tez zmniejszeniu przy braku nastepcy, czy podjeciu pracy w
innym dziale nierolniczym.

11 "Poczekam i zobacze" (zdecyduje pdzniej)

Przygladasz sie uwaznie zmianom ktére zachodzg wokoét Twojego gospodarstwa. Jestes
dobrze zorientowany w tym, co sie dzieje wokdt , ale wszelkie decyzje odktadasz na pdz-
niej. Jest to czesta strategia podczas dynamicznych zmian w otoczeniu (np. polityki, tech-
nologii, zmian srodowiskowych, dziedziczenia gospodarstwa) i niepewnosci co do przy-
sztosci. Wykorzystujesz ten czas na kontakty z doradca, dyskusje z kolegami, potencjalny-
mi partnerami biznesowymi.
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6.2 Woybierz strategie najlepiej dopasowanq do Twojego wyniku

Krotki kwestionariusz do wybrania strategii najlepiej dopasowanej do Ciebie:

1. Czy dazysz przede wszystkim do wydajnej produkcji (doskonatosci operacyjnej), czy
chcesz skupié¢ sie na produktach niszowych (przywdédztwo produktowe), albo by¢ moze
preferujesz podejscie na matg skale (zmniejszanie skali, zorientowanie na klienta)?

2. Oprécz tego, czy preferujesz szeroki asortyment produktdw (Dywersyfikacja) lub waski
(Specjalizacja)?

3. Czy lokalizacja Twojej firmy odgrywa role potencjalnie ograniczajgca (Relokacja) lub czy
widzisz potrzebe zwiekszenia rozmiaru w biezgcej lokalizacji (ekspansja)?

4. Czy uwazasz za istotne, aby Twoje gospodarstwo intensywnie pracowato nad moderni-
zacjg i / lub efektywnoscig ekonomiczng, szczegdlnie poprzez zwracanie uwagi na zakupy i
sprzedaz (operacyjna doskonatos¢)?

5. Czy czuje Pan / Pani silng potrzebe intensyfikacji wspotpracy ze wspétpracownikami
(Sie¢ Producentéw) lub innymi stronami taricucha (wspotpraca pionowa)?

6. Czy podjates juz decyzje dotyczgcy strategii, ktdrg chcesz zastosowaé, czy nadal aktyw-
nie poszukujesz tej, ktéra najbardziej Ci odpowiada ("Czekaj i patrz")?
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Entrepreneurship £

6.3 Strategie - instrukcja ekranowa

W narzedziu przejdz do "Strategie", kliknij "Raport".
Jakie trzy strategie wybrates?

Prosze wskaz w narzedziu, jakie strategie wybrate$. Po wypetnieniu rozdziatu 6a Strategie,
dojdziesz do pytania w rozdziale 6b Strategie. Inng opcja jest wybranie w menu przyCisku
,Strategia” i po lewej stronie przyCisku "Raport".

ad ALUVE SESSIUN SUSPUULTSUINULZ, SEKLUT FIOUUKLE MIgka

O wprowadzenie e [ E——— (e como sikces | Plon daon. | _Peprzcinic I
© 1 Doskonalosc w dzialalnosci operacyjnej

e oy e eneenradana - Rozdzial 6b. STRATEGIE
) 3 Orientacja na konsumenta

2 4 Integracja (wspdlpraca) pozioma Rapol‘t
producentowa

-5 Wspdlpraca pionowa w lancuchu Odpwiedziales na wszystkie pytania i teraz mozsz kontynuowac z wyn,

) 6 Dywersyfikacja sekcji Przedsiebiorca, Przedsiebiorstwo, Otoczenie oraz Strategie do
0 7 Specjalizaacja

em... Wyniki zawieraja miedzy innymi edpowiedzi na pytania z
drebnych wykresach radarowych.

0 8 Relokacja

© g Ekspansja (liczba hektaréw, organizacja)

© 10 Zmniejszenie skali Przeczytaj opisy strategii powyzej i dokonaj wyboru i oceny twi egii
2 11 "Poczekam i zobacze" (zdecyduje pozniej) Dokonaj wyboru Aktualny wybor Ocen
® Raport 2 Drszédzt_wo produktowe P=T: T
‘, Wybierz - \ | (koncentracja na niszach
produktowych) | Ocen : 10
- Wybierz - ¥ | 6 Dywersyfikacja | Ocen : 9 ar = =
“ybierz - 19 Ekspansja (liczba hektarow, B3I =0

organizacja) | Ocen : 9

Wybierz trzy strategie, ktére chcesz dalej analizowac. A dzieki funkcji , Wynik” wskaz w skali
od 1-10 (1 nie jest wazne, 10 jest bardzo wazne), jak istotna jest ta strategia dla Ciebie. Wy-
nik moze by¢ inny dla kazdej strategii.

8 Relokacja
© 9 Ekspansja (liczba hektaréw, organizacja)
)10 Zmniejszenie skali Przeczytaj opisy strategii powyzej i dokonaj wyboru i oceny twojej strategii
0 11 "Poczekam i zobacze" (zdecyduje pézniej) Dokonaj wyboru Aktualny wybor Ocen
® Raport 6 ! ] s ]
5 Wspélpraca pionowa w lancuchu v| 5 Wspslpraca pionowa w =
lancuchu
. : . . [ : u: | &
3 Orientacja na konsumenta v | 3 Orientacja na konsumenta
o m =]

10 Zmniejszenie skali ¥ | 10 Zmniejszenie skali

Po kliknieCiu przyCisku "Dalej" znaczenie wybranych strategii zostanie ponownie opisane.
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6.4 Podrecznik dotyczgcy analizy GAP

Narzedzie oblicza réwniez wyniki dla tych 11 strategii w oparCiu o wyniki, ktére wskaztes
wczesniej w szkoleniu na temat PPO (Przedsiebiorca, Przedsiebiorstwo i Otoczenie). Analiza
GAP pomoze Ci przeanalizowac strategie i dokona¢ wyboru najbardziej odpowiedniej strate-
gii. Odbywa sie to poprzez porownywanie Twoich wtasnych wpiséw dotyczacych strategii i
wynikow wybliczonej strategii. Jesli istniejg (duze) rdéznice miedzy wynikami, a obliczonymi
wynikami, wazne jest, aby cofnac sie o jeden krok i zobaczy¢, jaki moze by¢ tego gtdwny po-
wad. Ten krok koriczy sie finalnym wyborem przysztej strategii gospodarstwa.

Twoja wybrana strategia moze by¢ najlepszg dopasowang strategig wskazang przez narze-
dzie. Moze to by¢ jednak takze wtasna strategia celu, ale w tym przypadku nalezy zwrdCié
uwage na wyniki analizy GAP. Jesli tego nie zrobisz to wybrana strategia moze nie byé wyko-

nalna i moze prowadzi¢ do rozczarowania.

Analize GAP przeprowadza sie w trzech etapach, na ponizszym rysunku objasnionym od le-
wej gornej strony do prawej dolnej.

ervare CAS + bue pdhogw § opmar |

L “ el
WAGEMINGEN (U ] - R o D
e sdoda Vv '

Rysunek 6.2 Przeglad analizy GAP.
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Krok 1

Sprawdz wynik obliczonych i wybranych strategii (po lewej stronie). Czy jest to obraz, ktore-
go oczekiwatbys jako przedsiebiorca? Jesli jest roznica miedzy wynikami obliczonymi i strate-
gig wybrang przez Ciebie, czyli luka, czy mozesz wyjasnic, dlaczego wystgpita ta rdznica? Za-
réwno dla ujemnej réznicy (rysunek 6.3) i dodatnich réznic. Jesli tak czy mozesz wyobrazic¢
sobie dziatania alternatywne, aby nadal mozliwe byfo zastosowanie wybranej strategii?

Rysunek 6.3 pokazuje, ze przedsiebiorca ocenia sie na "10" za strategie "przywddztwo pro-
duktowe", ale narzedzie wskazuje na przydatnosé tej strategii na "8".

Przywodztwo produktowe ..
10

Q
Wykres 6.3 Réznica miedzy strategig obliczong, a wiasna.

Krok 2

Drugim krokiem jest sprawdzenie podstawowych cze$Ci elementéw wykresu radarowego:
przedsiebiorstwa, otoczenia i przedsiebiorcy. Czy powstatg rozbiezno$é mozna wyttumaczyé
niskim wynikiem (punktami) w tych trzech elementach? Czy rozpoznajesz ten wzér?

"Specialisatie

‘Diverificatie

Bedrigh

Keteraetic

Krok 3

Analiza GAP wskazuje czynniki, nad ktédrymi musisz pracowaé, aby podgazaé za wybrang stra-
tegia. Czy rozpoznajesz wyniki tej analizy? Kolumna GAP pokazuje, czy istnieje luka. Nega-
tywna luka jest wskazywana przez wykrzyknik (!), a tekst méwi: "zbyt wysoko". Jesli analiza
wskazuje, ze "moze by¢ nizej", to znaczy, ze czynnik ten jest zawyzony.

W przypadku, gdy pierwsze wybrane strategie nie byly odpowiednie, mozesz ponownie roz-
poczgé "Kroétki kwestionariusz, aby wybrac strategie najlepiej dopasowang do Ciebie ".

Przeglad na nastepnej stronie opisuje ogdlne zaleznosCi miedzy réznymi czynnikami PPO i

strategiami obliczonymi przez NZS. Mdwi np. ze jesli uzyskasz wysokg ocene organizacyjng,
strategia "doskonato$¢ operacyjna" rowniez uzyska wysokg ocene. Innymi stowy: jesli jestes
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dobrym organizatorem, ta strategia jest dobrym rozwigzaniem. Dalsze wyjasnienie podano w

macCierzy ponize;.

Ostateczny wynik w réznych strategiach to taczna punktacja oparta na réznych ewaluacjach

wszystkich czynnikéw.
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Korelacja miedzy strategiami a czynnikami

Doskonatos¢ operacyjna
Organizacja

Systemowy

MozliwosCi dystrybucji
Skoncentrowany na faricuchu dostaw
Niskie koszty czynnikéw produkgji
Przestrzen dostepna

Technologia

Techn. proces rozwoju
Intensywnos¢ pracy
Spoteczenstwo

Margines

Orientacja na konsumenta

SieCi i interakcja

Potencjat konkurencyjny
Kompetencje konsumenckie
Aspekty spoteczne

Rozwdj rynku E-produkty E-klienCi
Wspodtpraca

UmiejetnosCi analityczne

Stopien specjalizacji

Systemowy

Wozrost rynku N produktéw N klientéw
Wydajnos¢

Wspdlpraca pionowa w lancuchu
Orientacja rynkowa

Potencjat konkurencyjny
Skoncentrowany na fancuchu dostaw
Wzrost rynku N produktéw N klientéw
Wspodtpraca

Techn. proces rozwoju

OdbiCie

+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++

+++
+++
+++
+++
+++
+++
++

+++
+++
+++
+++
+++
+++

Przywdédztwo produktowe

Orientacja rynkowa

Rynek pracy

Dostepna wiedza marketingowa
Dostepna wiedza na temat produkgcji
Kompetencje konsumenckie
Kreatywnos¢

Zarzadzanie pracownikami

Wzrost rynku N produktow E klientéw
Wzrost rynku N produktéw N klientow
Stopien specjalizacji

Techn. produkt rozwojowy

Rozwdj rynku E-produkty E-klienCi
Rozwdj rynku E produkty N klienCi

Integracja (wspolpraca) pozioma produ-

centéwa

Organizacja

Potencjat konkurencyjny
SieCi i interakcja
Wspodtpraca
Technologia

Techn. proces rozwoju
Przywodztwo

Liczba przedsiebiorcéw
Rynek pracy

Niskie koszty czynnikow produkcji
Przestrzen dostepna

Dywersyfikcja

Rozpocznij i kontynuu;j

Dostepna wiedza na temat produkgcji
Potencjat konkurencyjny
Kompetencje konsumenckie
Innowacyjny potencjat

Aspekty spoteczne

Wzrost rynku N produktow E klientéw
Wzrost rynku N produktédw N klientéw
SieCi i interakcja

Stopien specjalizacji

Intensywnos¢ pracy

Rozwdj rynku E-produkty E-klienCi

+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++

+++
+++
++
++
++
++

+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
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Specjalizacja

Stopien specjalizacji

Systemowy

Intensywnos¢ wiedzy

Niskie koszty czynnikéw produkcji
Rozwdj rynku E-produkty E-klienCi
Rozwdj rynku E produkty N klienCi
Wydajnosé

Techn. proces rozwoju

SieCi i interakcja

Wzrost rynku N produktéw E klientéw
Przestrzen dostepna

Wzrost rynku N produktéw N klientéow

Ekspansja

Technologia

Rozwdj rynku E-produkty E-klienCi
Wzrost rynku N produktdéw E klientéw
Przestrzen dostepna

Techn. proces rozwoju

Poczekam i zobacze

OdbiCie

Aspekty polityczne
Nowoczesnos¢

Aspekty spoteczne

Margines

Rozpocznij i kontynuuj

Potencjat konkurencyjny
Konsumenckie

Niskie koszty czynnikow produkgji

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

+++

++

++

++

Rozwdj rynku E produkty N klienCi
Relokacja

Rozpocznij i kontynuuj

Aspekty spoteczne

Aspekty polityczne

UmiejetnosCi analityczne
Potencjat konkurencyjny
Zarzadzanie personelem
Przywddztwo

SieCi i interakcja

Organizacja

Wspétpraca

Przestrzen dostepna

Niskie koszty czynnikdw produkcji

Zmniejszenie skali

OdbiCie

SieCi i interakcja

Potencjat konkurencyjny

Margines

Rozwdj rynku E-produkty E-klienCi
Rozwdj rynku E produkty N klienCi
Wozrost rynku N produktow E klientow
Wzrost rynku N produktow N klientow

+++

+++

+++

++

++

++

++

++

++

++

+++

Przyktad: Ten przeglgd zawiera tylko gtdwne zaleznosCi miedzy czynnikami z PPO i strategii.

Model zawiera wspodtczynnik korelacji dla kazdej relacji.
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6.5 Dalsze wyjasnienie STRATEGII

Uwaga: w tym opisie obrazy réznych strategii wyraznie sie od siebie réznig. W praktyce stra-
tegie mogg sie do pewnego poziomu taczyé. Na przyktad, przywddztwo produktowe i wspot-
praca pionowa nie zawsze s3 ze sobg sprzeczne. To samo dotyczy wspdfpracy poziomej i eks-
pansji, ktére mogg sie wzglednie dobrze potgczyé.

Doskonatosc operacyjna

Mozesz tworzy¢ wydajng i wysoce produktywng dziatalnosé¢ tylko wtedy, gdy jestes zorien-
towany na biznes, kiedy mozesz dobrze zorganizowac i kiedy koncentrujesz sie na technolo-
gii. Bedziesz potrzebowat przestrzeni, rozwoju technologicznego i mozliwos$Ci dystrybucji.
Duza przestrzen spoteczna nie decyduje o wyborze tej strategii, zwtaszcza jesli chodzi o wy-
dajne wytwarzanie. ByCie przedsiebiorcg skoncentrowanym na spoteczenstwie réwniez tego
nie stymuluje, poniewaz efektywnos¢ jest lepsza w pordwnaniu z racjonalnmi i podejmuja-
cymi stanowcze decyzje przedsiebiorcami.

Przywodztwo produktowe

Ta strategia wymaga wiele od przedsiebiorcy w zakresie wiedzy o produkcji i marketingu.
Powinien on by¢ takze kreatywny w pozyskiwaniu nowych klientéw i outrzymywaniu dotych-
czasowych, aby mdgt czerpaé zyski ze wzrostu zapotrzebowania na nowe produkty przez tych
klientéw. Ta strategia wymaga wiecej kreatywnosCi niz przywddztwa. Potrzebuje odpowied-
nich pracownikéw do tej strategii i powinien posiada¢ kompetencje w zakresie zarzadzania
pracownikami. Ciggty rozwdj produktu jest rowniez wazny, aby osiggna¢ dobry wynik na ryn-
ku. Rozwdj rynku istniejgcych produktédw nie stymuluje do wyboru tej strategii. Przedsiebior-
ca powinien skoncentrowac sie na rynku, aby przyja¢ tg strategie.

Orientacja na konsumenta

Przedsiebiorca musi mieé silne kompetencje "nawigzywania kontaktéw i interakcji" w celu
budowania bliskich relacji z klientami. Powinien umieé¢ mysle¢ w sposdb zorientowany na
klienta, aby dopasowac sie do ich zyczen i potrzeb. Potrzebny jest konkurencyjny potencjat i
przestrzen spoteczna dla jego dziatalnosCi, tj. musi istnie¢ niszowy rynek w spoteczenstwie,
ktory nie zostat jeszcze w petni zajety przez inne firmy. Jest to strategia dla stosunkowo ma-
tych firm z duzym portfolio produktéow. Dlatego nie jest to strategia dla przedsiebiorcow,
ktorzy lubig pracowacé w sposéb ukierunkowany na przesiebiorstwo i z wykorzystaniem tech-
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nologii lub, ktérzy ktadg silny naCisk na doskonatos$¢ operacyjng i specjalizacje. Przedsiebior-
cy, ktorzy wybiorg te strategie, bedg wspdtpracowaé z kolegami, aby poruszac sie w niszy
rynkowe;j.

Integracja (wspotpraca) pozioma producentow

W przypadku tej strategii, zainteresowani nig przedsiebiorcy muszg by¢ w stanie dobrze sie
zorganizowac. Ich wzajemna komunikacja powinna by¢ dobra (networking i interakcja). Po-
winien istnie¢ wystarczajacy potencjat konkurencyjny, poniewaz bez tego potencjatu lepiej
bytdby rozpoczac¢ inne dziatania. Kreatywni i zorientowani na klientéw przedsiebiorcy bede
najprawdopodobniej wybierac inng strategie, ktéra w mniejszym stopniu koncentruje sie na
optymalizacji produkgcji i bardziej skupia sie na aspekCie rynkowym. Kiedy wiecej niz jeden
przedsiebiorca pracuje w przedsiebiorstwie, wéwczas nie bedg oni wybieraé wspdétpracy ho-
ryzontalnej wkrotce. Dzieje sie rowniez tak, jezeli na rynku jest duzo przestrzeni, kiedy czyn-
niki produkcj nie sg drogie i kiedy rynek pracy jest w dobrej kondycji. W takich przypadkach
ekspansja jest bardziej logicznym wyborem.

Wspotpraca pionowa w tancuchu

Wspdtpraca pinowo w faricuchu ma sens tylko wtedy, gdy istnieje wystarczajgcy potencjat
konkurencyjny. Przedsiebiorca musi by¢ zorientowany na rynek i tancuch. Powinna réwniez
istnie¢ perspektywa wspdlnego ulepszania proceséw produkcji i dystrybucji oraz wprowa-
dzania na rynek nowych produktéw pod katem nowych klientéw. Przedsiebiorcy, ktérzy lubig
by¢ liderami, chetniej wybiorg przywddztwo produktowe jako strategie, niz wspdtprace w
ramach tanicucha. Refleksja i zastanawianie sie lepiej pasuje do strategii ,Poczekam i Zoba-
cze”, w tancuchu musisz dziataé szybko.

Dywersyfikacja

W przypadku tej strategii musi nastgpi¢ wzrost rynku nowych produktdw z obecnymi lub
nowymi klientami. Przedsiebiorca musi mie¢ mozliwos¢ dotarCia do tych klientéw (networ-
king i interakcja), a przedsieborstwo powinno by¢ innowacyjne. Przedsiebiorca musi posia-
dac wiedze o nowych dziatalnosCiach produkcyjnych, np. nowy rodzaj upraw, nowy typ ho-
dowli lub nowy produkt. Powinien istnie¢ potencjat konkurencyjny, tzn. inne przedsiebior-
stwa powinny pozwoli¢ na wejsCie na rynek. Powinno réwniez istnie¢ wsparCie dla nowych
produktow (przestrzen spoteczna). W przypadku silnego wzrostu rynku istniejgcych produk-
téw dla obecnych lub nowych klientdw, wytwarzanie nowych produktow, czyli wybdr tej
strategii nie bedzie atrakcyjny. Dotyczy to rowniez przedsiebiorstw silnie wyspecjalizowa-
nych (najwyrazniej czerpig one przewage ze specjalizacji) oraz w przypadku przedsiebiorstw
pracochtonnych. W tym ostatnim przypadku jest zbyt mato czasu, aby zaangazowac sie w
nowaq gatgz produkcyijna.
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Specjalizacja

Strategia ta jest przede wszystkim atrakcyjna, gdy przedsiebiorstwo jest juz wyspecjalizowa-
ne i istnieje rozwdj marketingowy dla istniejgcego juz produktu. Specjalizacja przedsiebior-
stwa jest pobudzana, gdy cena wymaganych czynnikéw produkgcji jest niska, a zatem stosun-
kowo tanie jest dalsze inwestowanie w obecne zaktady produkcyjne. Ta strategia jest szcze-
gdélnie korzystna dla gatezi intensywnie wykorzystujgcych wiedze. Moze to pomdc, gdy
przedsiebiorswo jest dobrze zorganizowane, a rozwdj technologii jest promowany. Ta strate-
gia nie jest atrakcyjna, gdy na rynku pojawiajg sie nowe produkty. Przedsiebiorcy, ktorzy lu-
big angazowad sie w tworzenie sieCi i interakcje, szybCiej wybiorg przywdédztwo w zakresie
produktow. Gdy jest duzo dostepnej przestrzeni, przedsiebiorca szybCiej wybierze ekspansje
catego przedsiebiorstwa niz ekspansje jednego jego dziatalosCi kosztem innych.

Relokacja

Woybierasz te strategie, gdy nie ma miejsca na rozbudowe starej lokalizacji, a cena czynnikow
produkgcji jest wysoka w obecnej lokalizacji. Kreatywni przedsiebiorcy szybCiej dostosujg swéj
model biznesowy do koncepcji bardziej zorientowanej na klienta, niz zdecydujg sie na relo-
kacje. Relokacja potrzebuje przestrzeni spotecznej i politycznej, co oznacza, ze konieczne jest
wsparCie do opuszczenia starej lokalizacji i osiedlenia sie w nowej. Decyzja o relokacji nie
powinna by¢ odktadana zbyt dtugo (nie nalezy stosowac streategii "czekaj i patrz"), ale po-
winna by¢ podjeta jedynie przez przedsiebiorce, ktory jest w stanie dobrze analizowac i oce-
nia¢. Przedsiebiorca powinien by¢ zdecydowany (przywddztwo), aby moc podjgé takg decy-
zje i by¢ przygotowanym do radzenia sobie z czesto dalekoidgcymi konsekwencjami w spo-
séb stabilny (zainicjowac i kontynuowad). Takie dziatania wymagajg dobrze rozwinietych
kompetencji organizacyjnych przedsiebiorcy.

Ekspansja

Ekspansja wymaga popytu na istniejgce i ewentualnie rowniez nowe produkty, ktére beda
produkowane w firmie. Powinno wystepowac miejsce na rozdj, np. grunt dla nowych budyn-
kow lub upraw. Ekspancja czesto taczy sie ze zwiekszonym zastosowaniem technologii. Po-
winno by¢ ona nie tylko dostepna, ale przedsiebiorca powinien réwniez byé w stanie obstu-
giwac tg nowg technologie. Przedsiebiorcy zorientowani na kreatywnos¢ i / lub klienta beda
szybCiej wybieraé przywddztwo produktowe lub orientacje na konsumenta.

Zmniejszenie skali
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Zmniejszenie skali jest czesto podejmowane po okresie analizy i zastanowienia na prowa-
dzong dziatalno$Cig. Gdy rynek jest petny, przedsiebiorca szybCiej wybierze te strategie niz w
okresie gdy rynek sie rozwija. Przedsiebiorca wybierze te strategie, jesli bedzie dobrze
wspotpracowat w sieCi i wchodzi¢ w interacje z kolegami oraz bedzie w stanie zorganizowac
okreslong forme wspétpracy z (na przyktad) wspdtpracownikami. Dla nich powinien istnieé
wystarczajgcy potencjat konkurencyjny. Wysokie marze nie doprowadzg szybko do obnizenia
skali.

Poczekam i zobacze

Przedsiebiorca, ktéry wybiera te strategie, poswieca czas na analize, co oczywisCie wymaga
czasu. Kreatywni przedsiebiorcy, ktorzy lubig inicjowac i kontynuowaé dziatalnos$¢ oraz chca
zorganizowac swoje przedsiebiorstwo w taki sposdb, aby mogli maksymalnie wykorzystac
wzrost rynku, nie wybiorg tej strategii. Posiadanie Cierpliwo$Ci w podejmowaniu decyzji jest
tatwiejsze, gdy istnieje przestrzen polityczna i spoteczna dla prowadzenia dziatalnosCi oraz
gdy marza i poziom rozwoju technologicznego sg wystarczajgce. Wysoki potencjat konkuren-
cyjny i niska cena czynnikdw produkcji sprawiajg, ze ta strategia jest nieatrakcyjna. Rowniez
przedsiebiorcy zorientowani na konsumentéw nie beda wybierac strategii "czekaj i patrz".
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6.6. Sprawdzenie konsekwencji wybranych strategii

1. Kazda strategia wymaga niezbednych inwestycji, ma konsekwencje gospodarcze, posia-

da zwigzane z tym ryzyka oraz zalety i wady. Przygotuj ich doktadna liste dla kazdej strate-

gii (Przedsiebiorca moze opisaé strategie wtasnymi stowami, pozostajgc na poziomie dyskusji

o strategiach.

Przyktad: Moze to by¢ kombinacja dwdch strategii uargumentowana dobrymi powodami.

Trener poprosi o podanie tych powodoéw.)

Strategia  (nu- | Konieczne Efekt ekono- | Ryzyka Zalety Wady
mer i nazwa) inwestycje miczny  (PL-
(PLN) N/rok)
1:
2:
3:

2. Ktorg strategie preferujesz najbardziej i czy bedziesz dalej jg rozwijac?

3. Przyczyny tego s3 nastepujace:
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7. Kluczowe czynniki sukcesu

Aby osiggngc swoje cele i skutecznie realizowaé swoja strategie musisz mie¢ na uwadze klu-
czowe czynniki sukcesu dla Twojego przedsiebiorstwa. Te czynniki maja wielkie znaczenie dla
realizacji celéw i sukcesu przedsiebiorstwa.

Wyjasnienie: Ceny produktdw sg naturalnie decydujgcymi czynnikami sukcesu dla
uzyskania wystarczajgcych dochoddéw z dziatalnosCi. Wyzwaniem jest jednak wskazanie
czynnikdéw, na ktére moze wptynagc¢ sam przedsiebiorca. Na ceny produktéw mozna czesCio-
wo wptywaé (przez jakosé, zachowanie (trwatos¢ i wydajnosé), umiejetnosCi negocjacyjne),
ale wiele innych czynnikéw jest statych i ustalonych. Obszary, na ktére masz najwiekszy
wptyw to umiejetnosCi, zarzadzanie i przedsiebiorczosé. W tym konteksCie méwi sie: "Rze-
miosto i zarzadzanie oznaczajg robienie rzeczy prawidtowo, a przedsiebiorczos¢ oznacza ro-
bienie rzeczy wtasCiwych".

1. Ktére kluczowe czynniki sukcesu sg zauwazalne przez Ciebie w tych trzech strategiach?
Kluczowymi czynnikami sukcesu strategii 1 s3:
Kluczowymi czynnikami sukcesu strategii 2 s3:
Kluczowymi czynnikami sukcesu strategii 3 s3:

Wyjasnienie: Czy podejmowates dyskusje z ludzmi, uwzgledniajgc lub tez nie
uwzgledniajac posiadane dokumenty, rachunki itp., czy analizowates je samodzielnie?
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8. Plan dziatania

W tym rozdziale nadal rozwijasz swoja strategie. Mozna to zrobi¢ przy wsparCiu, miedzy in-
nymi, krytycznych czynnikéw sukcesu. Sg to czynniki, ktére nalezy poddac kontroli i analizie.

Po dokonaniu wyboru najlepszej strategii rozpocznie sie prawdziwa praca. Dobry plan dzia-
tania jest wazny w celu wzrodzenia strategii. Plan dziatania musi by¢ SMART (Czyli: S = skon-
kretyzowany, M = mierzalny, A = akceptowalny, R = realny, T = terminowy).

1. Jaka bedzie Twoja strategia?

W swoim planie dziatania bedziesz mdgt okresli¢, co trzeba zrobié i kiedy oraz kogo chcesz
wigczyé w ten proces. W tym celu musisz przeksztatCi¢ najbardziej jakosCiowe czynniki suk-
cesu na ilosCiowe (mierzalne) czynniki sukcesu. Opisz maksymalnie pieé dziatan.

Akcjal | Akcja2 | Akcja3 | Akcja4 | Akcja 5

Jakie jest Twoje pierwsze dziatanie w
celu realizacji swojej strategii?

Kiedy je zrealizujesz?

Kogo potrzebujesz do pomocy w realiza-
cji?

Kluczowe czynniki sukcesu:

llosCiowe czynniki/wskazniki w realizacji
strategii:
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Zatacznik 1 - Definicje

Plan dziatania
Aktorzy

Zagrozenie

Wyniki biznesowe
Budzet

Przeptywy pieniezne
Kompetencje
Kontrola
Kreatywnos¢

Dane

Cel

Ewaluacja
Czynniki zewnetrzne

Elastycznos$é

Image

Informacja
Czynniki wewnetrzne

Szanse

Krytyczne czynniki sukcesu

Kilka krokow, ktére sprawiaja, ze strategia jest konkretna.
Ludzie lub organizacje, ktére majg wptyw na Twoje gospodar-
stwo.

(nieoczekiwany) rozwdj, ktéry utrudnia Twoje krytyczne czyn-
niki sukcesu.

Przyktadami tego sg zysk, trwatos¢, warunki pracy i sita inno-
wacyjna.

Plan ttumaczony na ustalone kwoty pieniedzy dla kazdego za-
dania.

Zmiany aktywow ptynnych (zysk i zobowigzania).

Wiedza, umiejetnosCi i cechy danej osoby.

Testowanie rzeczywistosCi wedtug ustalonych standardéw.
Mozliwo$¢ tgczenia wydarzen lub rzeczy, ktére z istniejgcych
perspektyw i / lub pomystdw sg postrzegane jako nowe lub nie-
zwykte.

Kazde zestawienie czy opis, ktére moze miec znaczenie; liczba
lub litera, na przyktad, gtdéwnie w odniesieniu do ilosCi
Przeznaczona i pozgdana sytuacja.

Czy osiggane sg cele? Czy korekta jest konieczna?

Przyktadami tego sg potencjat wzrostu lokalizacji, mozliwosCi
technologiczne, rodzaj wspotpracownikéw, trendy w spote-
czenstwie itp.

Wyrdzniajaca sie cecha organizacji, ktéra jest mniej podatna na
ekstremalne zmiany lub moze tatwo przystosowaé sie do
zmian.

Postrzeganie firmy lub organizacji przez srodowisko zewnetrz-
ne.

Znaczgca kombinacja danych.

Struktura i inne cechy dziatalnosCi, ktore wptywajg na jej funk-
cjonowanie i mozliwosCi rozwoju. Przyktadami tego s3: skala
produkcji, nowoczesnos$¢ biznesu, zaangazowanie kapitatowe i
specjalizacja.

(oczekiwany) rozwdj, ktéry daje mozliwos¢ wprowadzenia po-
zgdanych zmian w zyCie.

Czynniki, ktére majg decydujgce znaczenie dla sukcesu organi-
zacji.
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Cykl zarzadzania Cykl zarzadzania rozpoczyna sie od sformufowania strategii,
popartej analizami osobowosCi, aktualnej sytuacji biznesowej,
wewnetrznych mocnych i stabych stron, zewnetrznych szans i
zagrozen. W ten sposéb powstaje plan dziatania, aby zrealizo-
wac strategie i okresli¢ momenty ewaluacji. Po dokonaniu oce-
ny strategia i analizy sg ponownie sprawdzane.

Misja Dlaczego i w jakim celu dziata przedsiebiorstwo? Jaki jest Twdj
powdd do posiadania i prowadzenia tego biznesu? To znaczy:
rola i ambicje firmy lub organizacji w ich okreslonej dziedzinie

pracy.

Monitorowanie Systematyczna ochrona jakosCi.

Motywacja To, co porusza ludzi do zrobienia czegos lub do powstrzymania
sie.

Przedsiebiorczosé Wszystkie mysli, mentalnos$¢ i dziatania, ktére koncentrujg sie

na swiadomej akceptacji ryzyka w oferowaniu produktéow lub
ustug, gtéwnie w celu osiggnieCia zysku.

Decyzje operacyjne Decyzje dotyczgce krotkiego okresu od kilku godzin do kilku
miesiecy. Poniewaz wiele decyzji podejmowanych jest na po-
ziomie strategicznym lub taktycznym, wybor moze by¢ ograni-
czony.

Osobowosé Osobowos¢ sktada sie z unikalnych cech, ktére nie sg dzielone z
innymi. Osobowos¢ ksztattowana jest przez atrybuty, ktore sg
czesCiowo wrodzone i czesCiowo nabyte (ksztattowane przez
kulture i doswiadczenia). Osobiste preferencje wynikajg z czy-
jejs osobowosCi, a te z kolei wptywajg na wybory, ktérych do-
konujemy.

Plan Opis pozadanych celéw pod wzgledem (1) statych pomiaréw,
(2) wyznaczonych zasobdéw i (3) danego terminu, w ramach
ktdrego cele muszg zostaé osiggniete.
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Plan dziatania SMART Skuteczny plan dziatania: konkretny, mierzalny, akceptowalny,
realistyczny i powigzany z czasem.

Decyzje strategiczne Decyzje dtugoterminowe (ponad 5 lat) majace dos¢ abstrakcyj-
ny charakter.

Strategia W jaki sposéb osiggniemy nasze cele? Oswiadczenie o $Ciez-

kach, wzdtuz ktérych i w jaki sposéb zostang osiggniete cele
oraz $rodki niezbedne do tego.

Akcjonariusze Zaangazowane strony posiadajgce udziaty w przedsiebiorstwie
lub firmie.
Interesariusze Ludzie lub grupy, ktére majg udziat lub interes w  przedsie-

biorstwie (na przyktad przyjaCiele, ale takze pracownicy).

Decyzje taktyczne Decyzje w perspektywie srednioterminowej; od 1 roku do 5 lat.
Plany budowy i uprawy sg przyktadami decyzji taktycznych.

Wizja Plany, ktore przedsiebiorstwo ma na przyszto$é, w tym rozwdj
w biznesie i szerszym sektorze.
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Zatacznik 2 - Pytania dotyczace rozdziatu "Przedsiebiorstwo"

Gospodarstwo mleczne

2B2a Stopien specjalizacji - produkty: jak bardzo wyspecjalizowane jest Twdje gospodar-
stwo? Bardzo wyspecjalizowane: produkcja mleczna i hodowla mtodego bydta. Wyspecjali-
zowane: produkcja mleczna z produkcjg roslinng (<20% powierzchni catkowitej), hodowla
trzody chlewnej lub hodowlg droébiu. Brak specjalizacji: duza czes$¢ produkcji rolniczej jest
zwigzana z innymi dziatalno$Ciami niz produkcja mleka.

2B2b Stopien specjalizacji - faricuch: lle ogniw z tancucha dostaw jest czesCig Twojego go-
spodarstwa? 1. Tylko produkcja mleka (jedna) 2. Produkcja i przetwdrstwo mleka (dwa) 3.
Produkcja mleka, przetwarzanie i sprzedaz bezposrednia (3 lub wiecej).

2B3a Poziom zmodernizowania - budynki: lle lat majg budynki / stajnie w twoim gospodar-
stwie z punktu widzenia kontynuacji? Mtode: od 0 do 10 lat, sSrednia: mogg by¢ uzywane
przez kolejne 10-20 lat, starsze: nalezy je wkrétce wymienid.

2B3b Poziom zmodernizowania - energia: Jaki jest sredni wiek systeméw produkcyjnych w
twoim gospodarstwie? Na przyktad dojarki, zbiornik na mleko i ewentualnie sprzet do prze-
twoérstwa. Mtode: od 0 do 10 lat; srednie: mogg by¢ uzyte przez 10-20 lat wiecej; stare:
wkroétce trzeba je wymienic.

2B3c Poziom zmodernizowania - produkcja: Jaki jest sredni wiek systemdw produkcyjnych
(maszyn i urzadzen) w twoim gospodarstwie? Na przyktad Ciggnika, kosiarki, sprzetu do
karmienia. Mtody: od 0 do 10 lat; srednia: mogg by¢ uzyte przez10-20 lat wiecej; stare:
wkrétce trzeba je wymienié

2B4  Kapitatochtonnos¢: Jaka jest zainwestowana wartos¢ (warto$é¢ odtworzeniowa na
1000 kg mleka) w twoim gospodarstwie w poréwnaniu z innymi rolnikami w regionie? Od-
powiedzi: 1) znacznie wieksza niz przeCietnie; 2) wieksza niz srednia; 3) rdwna; 4) mniejsza
od s$redniej; 5) znacznie mniejsza niz $rednia.

2B6c  Wspotpraca - fancuch: lle zainteresowanych stron jest zaangazowanych w porozu-
mienia w sprawie wspotpracy w ramach tancucha dostaw dotyczgcych produktéw z Twojego
gospodarstwa? Na przyktad: umowy dtugoterminowe z przetwdrcg mleka.

2B8a Intensywnos¢ wiedzy - wyksztatcenie: Czy Twoje zadania w prowadzeniu dziatalnosCi
rolniczej wymagajg specjalistycznej wiedzy, np. w dziedzinie dojenia, zdrowia krow i dobro-
stanu zwierzat? 1) wiele;; 2) duzo; 3) porownywalnie; 4) mato 5) bardzo mato; 6) nie wiem..

2B9a Innowacyjny potencjat - rozwdj: zy Twoje gospodarstwo koncentruje sie na rozwoju

nowych produktow? Na przyktad: specjalne produkty mleczarskie 1) bardzo powaznie; 2)
powaznie; 3) podobne do Twoich kolegdw; 4) niewiele; 5) bardzo niewiele
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2B10 Produktywnos$¢: Jak duza jest wydajnos¢ mleczna w twoim gospodarstwie od jednej
krowy w poréwnaniu do innych rolnikéw w twoim regionie? 1) znacznie wyzsza; 2) wyzsza; 3)
réwna; 4) nizsza; 5) znacznie nizsza; 6) nie wiem.

2B12a Planeta - ilos¢ energii: Jak duza jest ilos¢ energii zuzywanej przez rok na krowe w two-
im gospodarstwie w poréwnaniu do innych rolnikdw w twoim regionie? 1) znacznie wyzsza;
2) wyzsza 3) rowna; 4) nizsza; 5) znacznie nizsza; 6) nie wiem

Produkcja roslinna

2B2a Stopien specjalizacji - produkty: Jak bardzo wyspecjalizowane jest Twoje gospodar-
stwo? Bardzo wyspecjalizowane: ponad potowa catkowitego obszaru obsadzonego w jednej
roslinie. Wyspecjalizowane w trzech lub czterech uprawach. Nie wyspecjalizowane: pie¢ lub
wiecej upraw lub na duzg skale hodowle zwierzat lub dywersyfikacje (rézne sektory).

2B2b Stopien specjalizacji - faricuch: lle ogniw z tancucha dostaw jest czesCig Twojego go-
spodarstwa? 1: tylko produkcja roslinna 2: sadzonki i produkcja roslinna lub produkcja i prze-
twarstwo roslinne 3: sadzonki, produkcja roslinna, przetwoérstwo i / lub sprzedaz bezposred-
nia.

2B3a Poziom zmodernizowania - budynki: Jaki jest sredni wiek budynkéw w Twoim gospo-
darstwie z punktu widzenia kontynuacji dziatalno$Ci rolniczej? Mtode: od 0 do 10 lat, Sred-
nie: moga by¢ uzywani przez 10-20 lat wiecej, Stare: wkrétce nalezy je wymienic.

2B3b Poziom zmodernizowania - energia: Jaki jest sredni wiek systeméw produkcyjnych w
twoim gospodarstwie? Na przyktad maszyny sortujgce, komputer magazynujgcy. Mfody: od O
do 10 lat, Sredni: mogg by¢ uzywani przez 10-20 lat wiecej, Stary: wkrétce nalezy je wymie-
nic.

2B3c Poziom zmodernizowania - produkcja: Jaki jest sredni wiek systemdw produkcyjnych
(maszyn i urzadzen) w twoim gospodarstwie do uprawy? Na przyktad. Ciggnik, opryskiwacz,
ptug. Mtody: od 0 do 10 lat; $redni: mogg by¢ uzyte przez 10-20 lat wiecej; stary: wkrétce
trzeba je wymienié.

2B4  Kapitatochtonno$é: Jak duza jest wartos¢ Twoich inwestycji (wariant alternatywny —w
przeliczeniu na 1 ha ziemi) w gospodarstwo w poréwnaniu do innych rolnikédw w twoim re-
gionie: 1) znacznie wieksza niz przeCietnie; 2) wieksza niz srednia; 3) réwna; 4) mniejsza od
$redniej; 5) znacznie mniejsza niz $rednia

2B6c  Wspotpraca - fancuch: lle zainteresowanych stron jest zaangazowanych w porozu-
mienia w sprawie wspofpracy w ramach tancucha dostaw dotyczgcych produktéw z Twojego
gospodarstwa? Na przyktad: umowy dtugoterminowe z dostawcy nasion, przetwodrcg lub
sprzedawcg detalicznym.

2B8a Intensywnos¢ wiedzy - wyksztatcenie: Czy Twoje zadania w prowadzeniu dziatalnosCi

rolniczej wymagaja specjalistycznej wiedzy, np. w dziedzinie uprawy gleby, zdrowia roslin i
zywienia? 1) wiele; 2) duzo; 3) porownywalne; 4) mato 5) bardzo mato; 6) nie wiem.
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2B9a Innowacyjny potencjat - rozwdj: Czy Twoje gospodarstwo koncentruje sie na rozwoju
nowych produktdw? Na przyktad: samodoskonalenie odmian, uprawy testowe, uprawy spe-
cjalne ("specjalnosCi"): 1) bardzo powaznie; 2) powaznie; 3) podobne do Twoich kolegéw; 4)
niewiele; 5) bardzo niewiele

2B10 Produktywno$é: Jak wysokie osiggasz plony z Twoich gtéwnych upraw w poréwnaniu
do innych rolnikdw w twoim regionie? 1) znacznie wyzsze; 2) wyzsze; 3) réwne; 4) nizsze; 5)
znacznie nizsze; 6) nie wiem;

2B12a Planeta - ilos¢ energii: Jak duzg ilos¢ energii zuzywasz rocznie na ha Twojej gtéwnej
uprawy w swoim gospodarstwie w poréwnaniu do innych rolnikdw w twoim regionie?: 1)
znacznie wiecej; 2) wiecej 3) tyle samo; 4) mniej; 5) znacznie mniej; 6) nie wiem;

Ogrodnictwo

2B2a Stopien specjalizacji - produkty: Jak bardzo wyspecjalizowane jest Twoje gospodar-
stwo? Bardzo wyspecjalizowane: tylko jeden rodzaj uprawianej rosliny. Wyspecjalizowane:
dwa rodzaje roslin. Nie wyspecjalizowane: trzy i wiecej rodzajéw roslin.

2B2b Stopien specjalizacji - faficuch: lle ogniw z tancucha dostaw jest czesCig Twojego go-
spodarstwa? 1: tylko produkcja roslinna 2: sadzonki i produkcja roslinna lub produkcja i prze-
twarstwo roslinne 3: sadzonki, produkcja roslinna, przetworstwo i / lub sprzedaz bezposred-
nia.

2B3a Poziom zmodernizowania - budynki: Jaki jest sredni wiek budynkéw (szklarni, szop) w
Twoim gospodarstwie z punktu widzenia kontynuacji dziatalnosCi rolniczej? Mfode: od 0 do
10 lat, Srednie: moga by¢ uzywani przez 10-20 lat wiecej, Stare: wkrétce nalezy je wymienié.

2B3b Poziom zmodernizowania — energia: Jaki jest sredni wiek systemdéw produkcyjnych w
twoim gospodarstwie? Na przyktad system grzewczy, system nawadniania. Mfody: od 0 do
10 lat, Sredni: moga by¢ uzywani przez 10-20 lat wiecej, Stary: wkrétce nalezy je wymienié.

2B3c Poziom zmodernizowania - produkcja: Jaki jest sredni wiek systemdw produkcyjnych
(maszyn i urzadzen) w twoim gospodarstwie do uprawy? Na przyktad. tasmy przenosnikowe,
komputer klimatyczny. Mtody: od 0 do 10 lat; sredni: mogg by¢ uzyte przez 10-20 lat wiecej;
stary: wkroétce trzeba je wymienic

2B4  Kapitatochtonno$é: Jak duza jest wartos¢ Twoich inwestycji (wariant alternatywny —w
przeliczeniu na 1 ha ziemi) w gospodarstwo w poréwnaniu do innych rolnikéw w twoim re-
gionie: 1) znacznie wieksza niz przeCietnie; 2) wieksza niz srednia; 3) réwna; 4) mniejsza od
$redniej; 5) znacznie mniejsza niz $rednia

2B6c  Wspotpraca - tancuch: lle zainteresowanych stron jest zaangazowanych w porozu-
mienia w sprawie wspoétpracy w ramach tancucha dostaw dotyczgcych produktow z Twojego

67



m Erasmus+ m"

gospodarstwa? Na przykfad: umowy dtugoterminowe z dostawcg nasion, przetworcg lub
sprzedawcg detalicznym.

2B8a Intensywnos¢ wiedzy - wyksztatcenie: Czy prowadzenie Twojego gospodarstwa wy-
maga zaangazowania bardziej wyksztatconego personelu, np. w dziedzinie selekcji, zdrowia
roslin i zywienia? 1) bardzo wielu; 2) duzo; 3) poréwnywalne; 4) mato 5) bardzo mato; 6) nie
wiem

2B9a Innowacyjny potencjat - rozwdj: Czy Twoje gospodarstwo koncentruje sie na rozwoju
nowych produktéw? Na przykfad: samodoskonalenie odmian, testy upraw, uprawy specjal-
nych ("specjalnosCi") 1) bardzo powaznie; 2) powaznie; 3) podobne do Twoich kolegéw; 4)
niewiele; 5) bardzo niewiele

2B10 Woydajnos¢: Jak wysokie osiggasz plony z Twoich gtéwnych upraw z hektara lub m2 w
porownaniu do innych rolnikdw w twoim regionie? 1) znacznie wyzsze; 2) wyzej; 3) rowny; 4)
nizsze; 5) znacznie nizsze; 6) nieznane;

2B12a Planeta - ilos¢ energii: Jaka jest ilo$¢ energii zuzywanej w Ciggu roku na ha waszych
gtéwnych upraw na waszej farmie w poréwnaniu z ilosCig waszych wspoétpracownikéw? 1)
znacznie wyzsze; 2) wyzsze 3) réwne; 4) nizsze; 5) znacznie nizsze; 6) nieznane;

Hodowla trzody chlewnej

2B2a Stopien specjalizacji - produkty: Jak bardzo wyspecjalizowane jest Twoje gospodar-
stwo? Bardzo wyspecjalizowane: tylko hodowla lub swinie miesne. Wyspecjalizowane: ho-
dowla i swinie miesne. Nie wyspecjalizowane: hodowla trzody chlewnej plus duza czesCi
gospodarstwa zajmuje sie produkcjg w innych dziatalnos$Ciach rolniczych

2B2b Stopien specjalizacji - faricuch: lle ogniw z tancucha dostaw jest czesCig Twojego go-
spodarstwa? 1) tylko hodowla trzody chlewnej; 2) produkcja pasz i hodowla trzody chlewnej
lub hodowla trzody chlewnej i przetwérstwo 3. produkcja pasz i hodowla trzody chlewnej
oraz przetworstwo i / lub sprzedaz bezposrednia.

2B3a Poziom zmodernizowania - budynki: Jaki jest $redni wiek budynkéw/ obér w twoim
gospodarstwie z punktu widzenia kontynuacji dziatalno$Ci rolniczej? Mtode: od 0 do 10 lat,
Srednie: mogg by¢ uzywani przez 10-20 lat wiecej, Stare: wkrétce nalezy je wymienié.

2B3b Poziom zmodernizowania - energia: Jaki jest sredni wiek systeméw produkcyjnych w
twoim gospodarstwie? Na przyktad komputer do karmienia, systemy nawozu naturalnego i
ewentualnie sprzet do przetwérstwa. Mtody: od 0 do 10 lat; sredni: mogg byé uzyte przez
10-20 lat wiecej; stary: wkroétce trzeba je wymienic.

2B3c Poziom zmodernizowania - produkcja: Jaki jest sredni wiek systemdw produkcyjnych
(maszyn i urzadzen) w twoim gospodarstwie? Na przyktad. Ciggnik i sprzet do karmienia.
Mtody: od 0 do 10 lat; Sredni: mogg by¢ uzyte przez 10-20 lat wiecej; stary: wkrétce trzeba je
wymienic.
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2B4  Kapitatochtonnos¢: Jak duza jest wartosé Twoich inwestycji (wariant alternatywny —w
przeliczeniu na prosiaka lub kg miesa) w twoim gospodarstwie w poréwnaniu do innych rol-
nikdw w twoim regionie: 1) znacznie wieksza niz srednia; 2) wieksza niz srednia; 3) réwny; 4)
mniejsze od Sredniej; 5) znacznie mniejszy niz Srednia

2B6c Wspodtpraca - fancuch: lle zainteresowanych stron jest zaangazowanych w porozu-
mienia w sprawie wspoétpracy w ramach tancucha dostaw dotyczacych produktéw z Twojego
gospodarstwa? Na przyktad: umowy dtugoterminowe z przetwdrcami miesa.

2B8a Intensywnos¢ wiedzy - wyksztatcenie: Czy Twoje zadania w prowadzeniu dziatalnosCi
rolniczej wymagajg specjalistycznej wiedzy, np. w dziedzinie hodowli, zdrowia i dobrostanu
zwierzat? 1) bardzo wiele; 2) duzo; 3) poréwnywalne; 4) mato 5) bardzo mato; 6) nie wiem

2B9a Innowacyjny potencjat - rozwdj: Czy Twoje gospodarstwo koncentruje sie na rozwoju
nowych produktéw? Na przykfad: specjalistyczne produkty z miesa wieprzowego. 1) bardzo
powaznie; 2) powaznie; 3) podobne do Twoich kolegdw; 4) niewiele; 5) bardzo niewiele.

2B10 Produktywno$é: Jak duzg produkcja prosigt w przeliczeniu na loche lub produkcja
miesa w przeliczeniu na tucznika charakteryzuje sie Twoje gospodarstwo w poréwnaniu do
innych rolnikdw w twoim regionie? 1) znacznie wyzsza; 2) wyzsza; 3) réwna; 4) nizsza; 5)
Znacznie nizsza; 6) nie wiem.

2B12a Planeta - ilos¢ energii: Jak duzg ilo$¢ energii zuzywasz rocznie na hodowle jednej swini
w swoim gospodarstwie w porédwnaniu do innych rolnikéw w twoim regionie 1) znacznie
wyzszg; 2) wyzszg 3) rowng; 4) nizszg; 5) znacznie nizszg; 6) nie wiem.

Dziatalnos¢ rolnicza zwigzana z howem i drobiem

2B2a Stopien specjalizacji - produkty: Jak bardzo wyspecjalizowane jest Twoje gospodar-
stwo? Bardzo wyspecjalizowane: tylko kury nioski lub mfode kurczaki; wyspecjalizowane:
kwoki i kury nioski lub kury matki i mtode kurczaki; nie wyspecjalizowane: hodowla drobiu
plus duza czes$Ci gospodarstwa zajmuje sie produkcjg w innych dziatalno$Ciach rolniczych

2B2b Stopien specjalizacji - faricuch: lle ogniw z tancucha dostaw jest cze$Cig Twojego go-
spodarstwa? 1) tylko hodowla drobiu, 2) produkcja pasz i hodowla drobiu lub hodowla dro-
biu i przetwdrstwo; 3) produkcja pasz i hodowla drobiu oraz przetwdrstwo miesa lub jajek i /
lub sprzedaz bezposednia

2B3a Poziom zmodernizowania - budynki: Jaki jest $Sredni wiek budynkéw/kurnikéw w Two-
im gospodarstwie z punktu widzenia kontynuacji dziatalnosCi rolniczej? Mtode: od 0 do 10
lat, Srednie: moga by¢ uzywani przez 10-20 lat wiecej, Stare: wkrétce nalezy je wymienic.

2B3b Poziom zmodernizowania - energia: Jaki jest sredni wiek systeméw produkcyjnych w
twoim gospodarstwie? Na przyktad komputer do karmienia, system gnojowicy i ewentualnie
sprzet do przetwérstwa (miesa lub jaj). Mtody: od 0 do 10 lat; sredni: mogg by¢ uzyte przez
10-20 lat wiecej; stary: wkrotce trzeba je wymienic.
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2B3c Poziom zmodernizowania - produkcja: Jaki jest sredni wiek systemdéw produkcyjnych
(maszyn i urzadzen) w twoim gospodarstwie? Na przyktad Ciggnika, sprzetu do karmienia.
Mtody: od 0 do 10 lat; sredni: mogg by¢ uzyte przez 10-20 lat wiecej; stary: wkrotce trzeba je
wymienic.

2B4  Kapitatochtonnos¢: Jak duza jest wartosé Twoich inwestycji (wariant alternatywny — w
przeliczeniu na kg miesa lub 1000 jaj) w twoim gospodarstwie w poréwnaniu do innych rol-
nikdw w twoim regionie: 1) znacznie wieksza niz przeCietnie; 2) wieksza niz $rednia; 3) row-
na; 4) mniejsza od sredniej; 5) znacznie mniejsza niz Srednia.

2B6c Wspdtpraca - fancuch: lle zainteresowanych stron jest zaangazowanych w porozu-
mienia w sprawie wspoétpracy w ramach tancucha dostaw dotyczgcych produktéw z Twojego
gospodarstwa? Na przyktad: umowy dtugoterminowe z przetwdrcami miesa, przedsiebior-
stwami zajmujacymi sie pakowaniem jaj.

2B8a Intensywnos¢ wiedzy - wyksztatcenie: Czy Twoje zadania w prowadzeniu dziatalnosCi
rolniczej wymagajg specjalistycznej wiedzy, np. w dziedzinie hodowli, zdrowia i dobrostanu
zwierzat? 1) bardzo wiele; 2) wiele; 3) poréwnywalne; 4) mato 5) bardzo mato; 6) nie wiem.

2B9a Innowacyjny potencjat - rozwdj: Czy Twoje gospodarstwo koncentruje sie na rozwoju
nowych produktéw? Na przyktad: specjalistyczne produkty z miesa drobiowego lub produkcji
jaj: 1) bardzo powaznie; 2) powaznie; 3) podobne do Twoich kolegdw; 4) niewiele; 5) bardzo
niewiele

2B10 Produktywnos$é: Jak duzg produktywnosCig charakteryzuje sie Twoje gospodarstwo w
przeliczeniu na produkcje miesa drobiowego na 1000 mtodych kurczakdw lub produkcje jaj
na 1000 kuk niosek w poréwnaniu do innych rolnikéw w twoim regionie? 1) znacznie wyzsz3;
2) wyzszg; 3) réwnag; 4) nizszg; 5) znacznie nizszg; 6) nie wiem;

2B12a Planeta - ilos¢ energii: Jak duzg ilo$¢ energii zuzywasz rocznie na how/hodowle 1000
kur niosek lub kurczakéw w swoim gospodarstwie w poréwnaniu do innych rolnikéw w two-
im regionie? 1) znacznie wyzszg; 2) wyzszg 3) réowng; 4) nizszg; 5) znacznie nizszg; 6) nie
wiem

Pszczelarstwo

2B2a Stopien specjalizacji - produkty: Jak bardzo wyspecjalizowane jest Twoje gospodar-
stwo? Bardzo wyspecjalizowane: tylko pszczoty miodne; wyspecjalizowane: pszczoty miodne
i inne rodzaje dziatalno$Ci rolniczej; nie wyspecjalizowane: pszczoty miodne z duzg czesCig
gospodarstwa zajmujgca sie innymi rodzajami dziatalnosCi rolnicze;j.

2B2b Stopien specjalizacji - faricuch: lle ogniw z taicucha dostaw jest czesCig Twojego go-
spodarstwa? 1) Tylko pszczelarstwo; 2) pszczelarstwo i przechowywanie miodu; 3) hodowla

pszczot i przetwarzanie miodu oraz sprzedaz bezposrednia i / lub tyrystyka

2B3a Poziom zmodernizowania - budynki: Jaki jest $redni wiek szop i budynkéw gospodar-
czych w twoim gospodarstwie z punktu widzenia kontynuacji dziatalnosCi rolniczej? Mtody:
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od 0 do 10 lat, Sredni: moga by¢ uzywani przez 10-20 lat wiecej, Stary: wkrétce nalezy je
wymienic.

2B3b Poziom zmodernizowania - energia: Jaki jest sredni wiek systemoéw produkcyjnych w
twoim gospodarstwie z punktu widzenia kontynuacji dziatalnosCi rolniczej? Na przyktad uli.
Mtody: od 0 do 10 lat, Sredni: moga by¢ uzywani przez 10-20 lat wiecej, Stary: wkrétce nale-
zy je wymienic.

2B3c Poziom zmodernizowania - produkcja: Jaki jest sredni wiek systemdw produkcyjnych
(maszyn i urzadzen) w twoim gospodarstwie? Na przyktad. sprzet do przetwarzania miodu.
Mtody: od 0 do 10 lat; sredni: mogg by¢ uzyte przez 10-20 lat wiecej; stary: wkrotce trzeba je
wymienic.

2B4  Kapitatochtonno$é: Jak duza jest wartos¢ Twoich inwestycji (wariant alternatywny —w
przeliczeniu na 1 kg miodu) w gospodarstwo w poréwnaniu do innych rolnikdw w twoim
regionie: 1) znacznie wieksza od sredniej; 2) wieksza niz srednia; 3) réwny; 4) mniejszy od
sredniej; 5) znacznie mniejszy niz Srednie;.

2B6c  Wspotpraca - taniicuch: lle zainteresowanych stron jest zaangazowanych w porozu-
mienia w sprawie wspoétpracy w ramach tancucha dostaw dotyczgcych produktéow z Twojego
gospodarstwa? Na przyktad: umowy dtugoterminowe z przetwdércami miodu lub konkretnym
sklepem (z "specjalnosCiami").

2B8a Intensywnos¢ wiedzy - wyksztatcenie: Czy Twoje zadania w prowadzeniu dziatalnosCi
rolniczej wymagajg specjalistycznej wiedzy, np. w dziedzinie karmienia pszczét, przygotowy-
wania i przetwarzania miodu? 1) bardzo wiele; 2) duzo; 3) poréwnywalne; 4) mato 5) bardzo
mato; 6) nie wiem.

2B9a Innowacyjny potencjat - rozwdj: Czy Twoje gospodarstwo koncentruje sie na rozwoju
nowych produktéw? Na przyktad: specjalistyczne produkty pochodzenia miodowego: 1)
bardzo powaznie; 2) powaznie; 3) podobne do Twoich kolegéw; 4) niewiele; 5) bardzo nie-
wiele

2B10 Produktywnos$é: Jaka jest wielkos¢ produkcji miodu na rodzine pszczét w pordwnaniu
z rodzing? 1) znacznie wyzsze; 2) wyzej; 3) réwny; 4) nizsze; 5) znacznie nizsze; 6) nieznane;

2B12a Planeta - ilo$¢ energii: Jak duzg ilo$¢ energii zuzywasz rocznie na jedng pszczelg rodzi-

ne w swoim gospodarstwie w poréwnaniu do innych rolnikéw w twoim regionie? 1) znacznie
wyzszg; 2) wyzszg 3) rowng; 4) nizszg; 5) znacznie nizszg; 6) nie wiem;
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Przewodnik dla trenerow

Program i skrypt dla trenera

Program i scenariusz trzydniowego szkolenia, ktére ma na celu wsparCie rolnikow w
opracowywaniu strategii dla ich dziatalnosCi.

Przed rozpoczeciem szkolenia

Odpowiednia rozmowa kwalifikacyjna jest waznym czynnikiem sukcesu szkolenia,
gromadzenia informacji wstepnych i tworzenia wspdlnych oczekiwan. Mozna j3
przeprowadzi¢ przez telefon lub podczas wizyty w gospodarstwie. Wywiad o dtugosCi
45-60 minut zapewni niezbedny wktad do szkolenia, poniewaz juz podczas niego
wiele dowiesz sie o rolniku i gospodarstwie (o kluczowych kwestiach). Istnieje
réowniez mozliwo$¢ sprawdzenia, czy rolnik kwalifikuje sie do szkolenia czy tez nie,
sprawdzajac czy:

o jest w stanie przygotowac sie do myslenia na poziomie strategicznym;

o przygotowany jest do dzielenia sie informacjami na temat wynikéw

gospodarstwa (np. na temat ekonomiki gospodarstwa);
o gotowy jest rozmawiac o osobistych kompetencjach i ambicjach.

Zwrdéé uwage na planowanie, czas potrzebny na sesje i zadania oraz dostepnos$é czasu
uczestnika. Wazne jest, aby wszyscy uczestnicy byli obecni podczas trzech dni szkolenia i byli
w stanie poswieCi¢ czas na zadania domowe.

Ze wzgledu na pozadang silng interakcje pomiedzy uczestnikami szkolenia optymalna
wielko$¢ grupy wynosi okoto 8 osdéb. Jesli w szkoleniu uczestniczy wiecej oséb, trudno
jest poswieCi¢ wystarczajgco duzo czasu kazdemu z uczestnikdéw. Jesli w szkoleniu
uczestniczy mniej niz 6 osob, wystepuje ryzyko zbyt matej interakcji pomiedzy
uczestnikami.

Istotnym jest, aby uczestnicy szkolenia mieli jasno okreslone oczekiwania. Niniejsze
szkolenie nie koncentruje sie na ekonomice gospodarstwa lub na budzetach
inwestycyjnych. To szkolenie koncentruje sie na procesie opracowywania strategii.
Celem jest to, aby przedsiebiorca/rolnik pod koniec szkolenia byt w stanie
samodzielnie opracowac strategie lub przynajmniej zrozumieé, podstawy tego
procesu, aby médgt "uzywac" swoich doradcéw lub innych osob ze swojej sieCi we
wiasCiwy sposob. W rzeczywistosCi szkolenie koncentruje sie na rozwoju kompetencji
przedsiebiorcy/rolnika. Powstaty plan strategiczny jest bardziej produktem
ubocznym, niemniej rowniez istotnym.
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e Wazne jest réwniez, aby miec jasny obraz rdl trenera i przedsiebiorcy w szkoleniu.
Przedsiebiorca jest tym, ktéry musi wykonywac "Ciezka" prace, trener petni jedynie
role pomocniczg (np. w zadawaniu wifasCiwych pytan lub wskazywaniu kierunku
poszukiwania informacji lub pomocy).

e Uzyskaj zaufanie grupy na poczatku szkolenia poprzez zawarcie porozumienia, ze
kwestie osobiste i zwierzenia pozostajg w grupie i nie bedg udostepniane osobom
spoza grupy. Popro$ takze uczestnikdw, aby sygnalizowali, gdy cokolwiek jest
niejasne lub kiedy pojawiajg sie problemy.

Kwestie organizacyjne

e Dobra i Cicha sala konferencyjna, z odpowiednimi narzedziami (rzutnik, laptop, Flip-
chart, komputery i potaczenie internetowe).

e Stworz folder ze wszystkimi dokumentami niezbednymi dla uczestnikéw. Po kazdym
spotkaniu w razie potrzeby mozesz rozdawac ankiety lub zadania domowe.

e Zorganizuj sposob, w jaki uczestnicy wypetniajg swoje NZS, otwierajac i oceniajac
pytania. Mozesz to zrobi¢ na rdzne sposoby:

o Odpowiedzi na czes¢ pytan otwartych i punktowanych zostang udzielone podczas
sesji szkoleniowej (przedsiebiorca wypetni dokument(y) w Ciggu dnia);

o Jedli przedsiebiorca posiada dostep do Internetu, moze sam wypetni¢ NZS w
domu. Trener musi podaé przedsiebiorcy nazwe uzytkownika i hasto oraz
instrukcje korzystania z narzedzia;

o Jesli przedsiebiorca nie ma dostepu do Internetu, trener moze wypetnié
odpowiedzi i odesta¢ raport. Bedzie to oczywisCie wymagato od niego wiecej
czasu;

o Dobrym rozwigzaniem jest wykorzystanie studentéw podczas szkolenia do
wspierania trenera, np. do stworzenia plikéw dla uczestnikow, ale takze jako
wsparCie podczas wypetniania NZS z przedsiebiorcami. Dla studentéw jest to
rowniez dobry sposdb na prace z przedsiebiorcami i zapoznanie sie z
zarzgdzaniem strategicznym.

e Zwrd¢ uwage, czy masz przygotowang wystarczajgcya liczbe komputeréw z dostepem
do Internetu dla uczestnikdéw. Jesli pozwolisz na wypetnianie NZS podczas szkolenia,
bedziesz potrzebowat jednego komputera na uczestnika.

e Do zarzadzania kontami uzyj nastepujgcego adresu internetowego:
http://www.wecr.wur.nl/iadmin.
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Program

Jest to ogodlna propozycja programu, bardziej szczegdétowy harmonogram zostanie
opracowany wraz z uczestnikami.

Dzien 1: Historia, przedsiebiorstwo i otoczenie
9:45 RozpoczeCie spotkania przy kawie

e Zorganizuj pokdj z kawa/herbatg i przekgskami
e Pliki szkoleniowe dla rolnikéw
e |dentyfikatory imienne

10:00 Zapoznanie sie z programem

e Agenda
e Poznajmy sie (krotkie zapoznanie)

10:20 Wprowadzenie

e Przedstawienie sie: Imie + co robitbys, gdyby$ nie byt rolnikiem? Zarzadzanie
strategiczne: co to jest i jak to robié?

e Prezentacja do wprowadzenia: podaje ramy szkolenia. Wyjasnij, ze szkolenie dotyczy
kwestii strategicznych, a nie kwestii operacyjnych lub taktycznych.

10:50 Historia i przedsiebiorstwo

e Gdzie jestesi jak sie tu znalaztes?

e Co uwazasz za mocne strony, a co mozesz poprawi¢ w swoim gospodarstwie?

* Rozrdznienie struktury gospodarstwa (np. Rozmiaru) i wydajnos$Ci gospodarstwa w
ocenie stabych i mocnych punktow.

Kazdy mysli o historii swojego gospodarstwa: jaka jest motywacja rolnika, jak rozwineto sie
gospodarstwo, jakie teraz ma mocne i stabe strony?

Rolnik wraz z sgsiadem omawiajg nawzajem te punkty, robi notatki i przedstawiajg je krétko
pozostatym uczestnikom.

Jako trener skup sie na motywacjach i ambicjach oraz popatrz na silne i stabe strony; sprébuj
odrdznié strukture gospodarstwa od jego wydajnosCi.

Ta cze$é czesto zajmuje wiecej czasu, ale jest bardzo wazna dla procesu w dalszym Ciggu
szkolenia (tutaj tworzysz zaufanie w grupie).

Jesli jest to mozliwe, dobrze jest zacza¢ analize Przedsiebiorstwa przed obiadem; zalezy to
oczywisCie réwniez od uzgodnionej pory na lunch. Z dotychczasowych doswiadczen wynika,
ze najlepsze efekty uzyskuje sie, jesli rozpocznie sie prace z narzedziem przed lunchem i
pytania (Przedsiebiorstwo - opis, rozdziat 2A) zostang wypetnione.
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12:15-13:00 Lunch
13:00 Analiza przedsiebiorstwa

Kontynuacja porannej sesji, z naCiskiem na ocene silnych i stabych punktéw w strukturze
gospodarstwa i wydajnosCi gospodarstwa.
e |[stniejg rdzne sposoby oceny mocnych i stabych punktéw:

o Jedli dostepne sg odpowiednie dane, strukture gospodarstw mozna poréwnaé ze
$rednig w kraju lub regionie (w zaleznosCi od skali przedsiebiorstw). Wydajnos¢
gospodarstwa mozna porownac z narzedziem poréwnawczym; ta metoda moze
pomdc w zestawieniu wynikdw wiasnych gospodarstw z wynikami grupy
poronywalnej.

o Jedli zadne dane nie sg dostepne, mozna zastosowaé¢ metode 360 stopni.
Uczestnik moze poprosi¢ swojego partnera (1), klienta (2), doradce (3) kolege o
ocene swoich silnych i stabych punktéw. Moze to dotyczy¢é zaréwno
przedsiebiorstwa (struktura gospodarstwa i wydajno$¢ gospodarstwa), jak i
samego przedsiebiorcy!

e Na poczatku pracy z komputerami, pokaz, w jaki sposdb uczestnicy uzyskajg dostep
do narzedzia.

o Wypetnij pytania rozdziatu 2A Przedsiebiorstwo (Przedsiebiorstwo - opis);

o Woypetnij Rozdziat 2B Przedsiebiorstwo (Przedsiebiorstwo -ocena).

Pozwdl przedsiebiorcom wypetnié czes¢ NZS (lub przynajmniej wyjasnij, jak sie to robi).
14:15 Analiza Otoczenia

e Jak wyglada Twoje otoczenie? Nie tylko bliskie, sgsiedztwo, rodzina, ale i dalsze; co
dzieje sie na rynku i w spoteczenstwie?

e Zewnetrzna analiza w pierwszej kolejnosCi odnosi sie do przyszto$Ci (a nie na obecng
sytuacje).

14:45 Przerwa kawowa
15:00 Analiza otoczenia — kontynuacja

e Burza mdzgdw w grupie o waznych wydarzeniach w Srodowisku; zapisz je na Flip-
charCie. Pamietaj, zeby dyskusja nie byta zbyt ogdlna. Wyniki muszg zostaé
przetozone na witasng sytuacje kazdego z rolnikdw.

e Sprébuj skupi¢ sie na czynnikach zewnetrznych (sprawdz, czy wspomniates o
wiekszosCi czynnikow z NZS, by¢ moze mozesz zada¢ konkretne pytania, aby pokry¢
cate spektrum czynnikow srodowiskowych.

e Popros przedsiebiorcow o rozrdznienie czynnikdw zewnetrznych, na ktére moga
wptywaé, oraz czynnikdw, na ktére nie majg wptywu. Wazne jest, aby zaznaczy¢, ze
nie muszg sie w tym zgadzac¢ ze sobg! To osobista wizja przedsiebiorcy. Istotne jest,
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aby rolnik mégt wybieraé, w co wtozy¢ swoj wysitek; nie ma sensu poswieca¢ duzo
czasu i energii na prébe zmiany rzeczy, na ktore nie mozna wptywacé.

15:30 NZS — Wptyw otoczenia

e WypetnijCie pytania rozdziatu 3A Otoczenie (Otoczenie - opis) .;
e WypetnijCie Rozdziat 3B Otoczenie (Otoczenie - ocena).

16:25 Zadania domowe

1. Spojrzmy na dzisiejsze doswiadczenia: czy chcesz bardziej ocenia¢c mocne i stabe
punkty swojego gospodarstwa, by poswieCi¢ wiecej czasu na analize zewnetrzng? W
razie potrzeby dostosuj odpowiedzi na pytania w NZS.

2. Praca z twoja sieCia:

a. Wywiad z przedsiebiorcg spoza rolnictwa. Celem rozmowy jest uzyskanie lepszego
wgladu w ten rodzaj dziatalnos$Ci lub

b. Porozmawiaj z osobg z wiasnego kregu; jak mozesz wykorzystac¢ ten kontakt, aby
lepiej opanowad wtasng dziatalnosc.

Wazne jest, aby ta cze$¢ byta dobrze zorganizowana. Najlepsza opcja jest to, zeby rolnik
wypetniat NZS. Jesli to zbyt trudne, sprébuj wykorzysta¢ pomoc studentéw. Alternatywna
opcja jest wypetnianie przez trenera. W przypadku dwéch ostatnich opcji wazne jest, aby
zebra¢ wszystkie materiaty pod koniec pierwszego dnia, lub ustali¢ bardzo jasne
porozumienie z uczestnikami dotyczgce wysytania odpowiedzi na czas.

Daj uczestnikom podpowiedZz do zadania domowego, aby bylo jasne, czego od nich

oczekujesz.

16:30 Podsumowanie

16:35 Zakonczenie
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Dzien 2: Przedsiebiorca i poczatek budowania strategii

9:45. RozpoczeCie spotkania przy kawie

Zorganizuj pokdj z kawa/herbatg i przekgskami

10:00 Zapoznanie sie z programem

Powtdrz informacje na temat struktury i celu szkolenia

10:05 Informacja zwrotna dotyczqca zadarn domowych

Wszyscy przedsiebiorcy przedstawiajg w Ciggu 5 minut swoje najwazniejsze punkty, czego
nauczyli sie zdomowych zadan.

Mozna to zrobi¢ za pomocy bezposrednich prezentacji, ale zwykle bardziej skuteczne jest
przeprowadzenie tego w parach. Jeden przedsiebiorca dzieli sie swoimi uwagami z sgsiadem. Sgsiad
przedstawia te informacje grupie.

11:00. Kompetencje

UmiejetnosCi odgrywajg wazng role w zarzadzaniu strategicznym. Porozmawiamy wiec o tym, w
czym uczestnicy sg dobrzy.

Istnieje wiele testow kompetencyjnych dostepnych w InterneCie. W holenderskiej wersji
szkolenia stosuje sie czasami testu cyklu uczenia Kolba, aby sprawdzi¢ kompetencje
przedsiebiorcy.

Uzywaj prezentacji do wyjasnienia kompetencji i podziatu kompetencji w zakresie
opracowywania strategii.

Potacz informacje z pierwszego dnia i zadania domowe z tg dyskusja.

WypetnijCie pytania z Rozdziatu 4A Przedsiebiorca (Przedsiebiorca - opis) .;

WypetnijCie Rozdziat 4B Przedsiebiorca (Przedsiebiorca - ocena).

12:00 Od analizy do przysztej strategii

OmowilisCie juz wszystkie czynniki: strukture gospodarstwa, wydajno$¢ gospodarstwa,
otoczenie i przedsiebiorce. Oznacza to, ze wszystkie elementy do zbudowana strategii sg
dostepne.

Pokaz pewne réznice w wynikach rolnikéw, np. kompetencje lub wydajno$¢ gospodarstwa,
aby pokazaé, ze kazdy rolnik jest wyjgtkowy.

Wyjasnij, ze w tym punkCie konczy sie spoglgdanie wstecz i analizowania, a rozpoczyna sie
opracowywanie strategii.

12:15 Misja, wizja i cele

W pierwszej cze$Ci szkolenia przeanalizowano wszystkie elementy.
Jaka jest Twoja wizja, jaki jest Twoja motywacja na przysztos¢?
Jakie sg Twoje przyszte cele?

Jak Twoje gospodarstwo bedzie wygladato za 5-10 lat?
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WypetnijCie rozdziat 5 Misja, Wizja i Cele.
13:00-13: 45 Lunch
13:45 Opracuj strategie dla wtasnego gospodarstwa

Jakie sg strategiczne opcje, ktére Twoim zdaniem najlepiej pasujg do Twojej sytuacji? Potacz to z
analizg swojego przedsiebiorstwa, otoczenia i wiasnych ambicji oraz kompetencji jako przedsiebiorcy.
Powinienes$ okreslié¢ co najmniej dwie strategiczne opcje.
e WypetnijCie NZS Rozdziat 6B Strategia. Niech rolnicy wypetnig réwniez wyniki na papierze w
tabeli, ktére jest w podreczniku, rozdziat 6.1.
¢ KontynuujCie wypetnianie tabeli na papierze. Tylko dla strategii o wysokich wynikach!
e Poréwnaj swéj wtasny wynik dla strategii z wynikami Narzedzia Zarzadzania Strategicznego;
sprobuj wyjasnic¢ rdoznice. Najwazniejsze jest to, ze rolnicy moga wyjasni¢, dlaczego wybrana
przez nich strategia pasuje do nich: w jaki sposéb pasuje ona do ich wtasnych ambicji i
kompetencji? Jak pasuje do ich struktury gospodarstwa i wydajnosci gospodarstwa? | jak to
pasuje do ich spojrzenia na otoczenie (rynek, spoteczenstwo)?
¢ WypetnijCie odpowiedzi na pytania na temat strategii w rozdziale 6A.
¢ WypetnijCie Rozdziat 7 - Krytyczne czynniki sukcesu.

16:15 Zadanie domowe

e W razie potrzeby uzupetnij NZS w Internecie:

e Przygotuj prezentacje na nastepne spotkanie: doktadny opis swojej strategii i dopasowanie
do analiz z rozdziatu o Przedsiebiorcy (kompetencje, ambicje), PrzedsiebiorczosCi (struktura i
wydajnos¢) oraz o Otoczeniu.

W zaleznosCi od dokonanego wyboru:
e sprawdz stan faktyczny (np. Jesli rolnik dokonuje duzych inwestycji, moze uzy¢ narzedzia
inwestycyjnego do obliczen lub poprosi¢ o pomoc wyspecjalizowanych doradcéw)
* rozbuduj swojg sie¢ (w przypadku tworzenia nowych produktéw lub rynkow itp.)
Ta czesc bedzie inna dla kazdego rolnika; dodaj najwazniejsze wnioski do prezentacji.
Trener pomaga w wyborze osobistej czeSci prezentac;ji;

Trener moze réwniez pomadc w przygotowaniu prezentacji PowerPoint.

16:30 Podsumowanie i zakonczenie

78



- Erasmus+ m"

Dzien 3: Od strategii do dziatan

9:45. RozpoczeCie spotkania przy kawie

e Zorganizuj pokdj z kawa/herbatg i przekgskami
10:00 Zapoznanie sie z programem
10:05 Prezentacja strategii rolnikéw

e 20 minut na rolnika (w tym dyskusja)

e Kazdy rolnik przedstawia swojg wybrang strategie grupie, w tym zrdinicowang czesc
prezentacji (np. Sprawdzanie stanu faktycznego, plan inwestycyjny lub siec)

e uzyj szablonu prezentacji, aby ograniczy¢ czas na osobe.

¢ Po kazdej prezentacji: opinia grupy i trenera.

12:30- 13.30 Lunch
13:30. Kontynuacja prezentacji strategii rolnikow
14:30 Plan dziatania

¢ WypetnijCie Rozdziat 8 - Plan dziatania i realizacja.

15:30 Ocena
Planujemy nastepne spotkanie w Ciggu najblizszych 6 - 12 miesiecy.

16.00. Zakonczenie
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