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Raport obejmuje dane z 21 przedsiębiorstw objętych wsparciem w ramach projektu „Strategiczne 
wsparcie MŚP”.  Doradcy w Planach Rozwojowych dla tych przedsiębiorstw zdefiniowali 271 
potrzeb rozwojowych w ramach 9 kategorii.  

 

ZESTAWIENIE POTRZEB ROZWOJOWYCH W PODZIALE NA KATEGORIE 
 

 

 

Udział % potrzeb rozwojowych na poziomie kategorii:  

Najwięcej potrzeb rozwojowych zdefiniowanych zostało dla kategorii Organizacja (41%). Na 
drugim miejscu jest kategoria Marketing (26%). Najmniej potrzeb rozwojowych zostało 
zdiagnozowanych w kategorii Języki  (0,37%).  
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ZESTAWIENIA POTRZEB ROZWOJOWYCH ZDEFINIOWANYCH DLA 
KAŻDEJ WW. KATEGORII, Z PODZIAŁEM NA PODKATEGORIE 

 

KATEGORIA FINANSE 

 

W kategorii Finanse zdiagnozowano potrzeby w ramach podkategorii Analiza Finansowa (75%) 
oraz Finanse Przedsiębiorstw (25%).  

 

KATEGORIA JĘZYKI 

 

W kategorii Języki zdiagnozowano potrzeby rozwojowy w ramach jednej podkategorii, którą jest 
język angielski.  
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KATEGORIA LOGISTYKA 

 

W kategorii Logistyka zdiagnozowano potrzeby rozwojowe w ramach jednej podkategorii, którą 
jest magazynowanie.  

 

KATEGORIA MARKETING 

 

W kategorii Marketing najwięcej zdiagnozowano potrzeb w ramach podkategorii Techniki 
sprzedaży ( 55%), na drugim miejscu znajduje się Zarządzanie i marketing (32%). Najmniej 
potrzeb występuje w podkategorii Obsługa klienta (3%).  
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KATEGORIA MARKETING, JĘZYKI 

 

 

W kategorii Marketing i Języki zdiagnozowano potrzeby rozwojowe w ramach jednej 
podkategorii.  

 

KATEGORIA ORGANIZACJA 

 

W kategorii Organizacja najwięcej potrzeb zdiagnozowano w ramach podkategorii Zarządzanie 
przedsiębiorstwem (80%). Najmniej potrzeb znajduje się w podkategorii Zarządzanie 
strategiczne (1%). 

100%

Marketing, Języki

Marketing i reklama; Prognoza i plan
sprzedaży; Techniki sprzedaży; Język
niemiecki

80%

2%1%

17%

Organizacja

Zarządzanie przedsiębiorstwem

Zarządzanie zmianą

Zarządzanie strategiczne

Zarządzanie projektem



 
 
 

KATEGORIA UMIEJĘTNOŚCI OSOBISTE 

 

W kategorii Umiejętności osobiste najwięcej potrzeb zdiagnozowano w zakresie podkategorii 
Komunikacja (46%). Najmniej potrzeb znajduje się w podkategorii Zarządzanie czasem (4%) 
Walka ze stresem (4%).  

KATEGORIA ZARZĄDZANIE 
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W kategorii Zarządzanie zdiagnozowano potrzeby w zakresie podkategorii Zarządzanie i 
przedsiębiorczości (81%) oraz Zarządzanie zasobami ludzkimi  (19%).  

KATEGORIA ZARZĄDZANIE ZASOBAMI LUDZKIMI 

 

W kategorii zarządzanie zasobami ludzkimi zdiagnozowano potrzeby w ramach podkategorii 
Rekrutacja i selekcja personelu (73%), Zarządzanie zespołem (18%) oraz Praca w zespole (9%).  
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AGREGACJA POTRZEB ROZWOJOWYCH PO WZGLĘDEM PŁCI 
 

 

Liczba potrzeb zdiagnozowanych dla kobiet wynosi 48%, a dla mężczyzn 52%.  
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Dla kobiet najwięcej potrzeb rozwojowych zdiagnozowano w ramach kategorii Zarządzanie. Dla 
mężczyzn Marketing i Języki oraz Logistyka. 
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i

TAK
N

D
N

D
N

D
N

egocjacje
TAK

N
D

N
D

N
D

Asertyw
ność

TAK
N

D
N

D
N

D
Panow

anie nad em
ocjam

i
TAK

N
D

N
D

N
D

11
M

AD
AR 

Zarządzanie przedsiębiorstw
em

TAK
N

D
N

D
N

D
Planow

anie budżetu
TAK

N
D

N
D

N
D

Raportow
anie

TAK
N

D
N

D
N

D
Tw

orzenie i zarządzanie dokum
entacją 

TAK
N

D
N

D
N

D
Zarządzanie finansam

i 
TAK

N
D

N
D

N
D

U
m

iejętności analityczne
TAK

N
D

N
D

N
D

Zaządzanie czasem
 

TAK
N

D
N

D
N

D
O

dporność na stres 
TAK

N
D

N
D

N
D

U
m

iejętność prow
adzenia negocjacji 

TAK
N

D
N

D
N

D
D

elegow
anie zadań 

TAK
N

D
N

D
N

D
Proces sprzedaży 

TAK
N

D
N

D
N

D



Budow
anie relacji z klientam

i
TAK

N
D

N
D

N
D

N
egocjacje

TAK
N

D
N

D
N

D
U

m
iejętność w

yciągania trafnych w
niosków

 
TAK

N
D

N
D

N
D

Znajom
ość technologii w

 służbie m
arketingu

TAK
N

D
N

D
N

D
Zaaw

ansow
ane w

ykorzystanie narzędzi e-
m

arketingow
ych

TAK
N

D
N

D
N

D

W
drażanie standardów

 m
erchandisingow

ych
TAK

N
D

N
D

N
D

Sztuka persw
azyjnego i ciekaw

ego pisania 
TAK

N
D

N
D

N
D

U
m

iejętność tw
orzenia contentu 

TAK
N

D
N

D
N

D
N

egocjacje
TAK

N
D

N
D

N
D

O
dporność na stres 

TAK
N

D
N

D
N

D
U

m
iejętność planow

ania
TAK

N
D

N
D

N
D

12

H
ealthy 

Perform
ance 

Supplem
ents 

Bartosz Bartus

Zarządzanie przedsiębiorstw
em

TAK
N

D
N

D
N

D

Raportow
anie 

TAK
N

D
N

D
N

D
Zarządzanie finansam

i 
TAK

N
D

N
D

N
D

U
m

iejętności analityczne
TAK

N
D

N
D

N
D

U
m

iejętność strategicznego m
yślenia

TAK
N

D
N

D
N

D
Podejm

ow
anie decyzji 

TAK
N

D
N

D
N

D
D

elegow
anie zadań

TAK
N

D
N

D
N

D
N

egocjacje
TAK

N
D

N
D

N
D

Praca zespołow
a 

TAK
N

D
N

D
N

D
Planow

anie 
TAK

N
D

N
D

N
D

M
otyw

ow
anie

TAK
N

D
N

D
N

D

13
JM

S - D
oradcy 

Sp.z o.o.
K

om
unikacja

TAK
N

D
N

D
N

D

U
m

iejętność pracy w
 zespole

TAK
N

D
N

D
N

D
Zarządzanie zespołem

 sprzedażow
ym

TAK
N

D
N

D
N

D
Zarządzanie zm

ianą
TAK

N
D

N
D

N
D

Profil kandydata
TAK

N
D

N
D

N
D

Proces rekrutacji i selekcji
TAK

N
D

N
D

N
D

Zarządzanie zm
ianą

TAK
N

D
N

D
N

D
N

egocjacje
TAK

N
D

N
D

N
D



14
M

AK
N

ITT-TU
R 

Sp. z o.o.
Pozyskiw

anie środków
 na rozw

ój, pozyskiw
anie 

now
ych lokalizacji, zw

iększenie przychodów
TAK

N
D

N
D

N
D

Polityka pozyskiw
ania pracow

ników
TAK

N
D

N
D

N
D

K
oncept franczyza, koncept m

obilne SPA, 
ograniczenie sezonow

ości
TAK

N
D

N
D

N
D

Pozyskiw
anie now

ych lokalizacji, ograniczenie 
sezonow

ości, rozw
ój części handlow

ej
TAK

N
D

N
D

N
D

O
graniczenie sezonow

ości, rozw
ój części 

handlow
ej

TAK
N

D
N

D
N

D

15
m

Clue Adam
 

Cyra
Pozyskiw

anie now
ych pracow

ników
, popraw

a 
organizacji pracy

TAK
N

D
N

D
N

D

Pozyskiw
anie now

ych klientów
, optym

alizacja 
kosztów

TAK
N

D
N

D
N

D

Zarządzanie finansam
i i budow

a biznesplanu
TAK

N
D

N
D

N
D

16
Firm

a Gaw
in 

Jarosław
 Gaw

in
U

ruchom
ienie działaności w

 now
ej lokalizacji, 

pozyskanie now
ych klientów

TAK
N

D
N

D
N

D

Zarządzanie finansam
i i budow

a biznesplanu, 
zw

iększenie przychodów
TAK

N
D

N
D

N
D

Pozyskiw
anie handlow

ców
, opraw

a organizacji 
pracy

TAK
N

D
N

D
N

D

17
Corleonis Sp. z 

o.o. S.K
.A

Planow
anie M

arketingow
e. Budow

a strategii 
sprzedaży

TAK
N

D
N

D
N

D

Przygotow
anie i analizow

anie raportów
 z oceny 

kondycji finansow
ej przedsiębiorstw

a
N

IE
TAK

Brak zgłaszanego 
zainteresow

ania tak 
określoną usługą do 

podm
iotów

 
św

iadczących usługi 
rozw

ojow
e

Specjalista ds. 
upow

szechniania podejm
ie 

działania interw
encyjne 

m
ające na celu w

prow
adzenie 

odpow
iedniej usługi 

rozw
ojow

ej do BU
R

K
om

unikacja m
enadżerska i rozw

iązyw
anie 

konfliktów
 

TAK
N

D
N

D
N

D

K
urs – Specialised English (Angielski biznesow

y i 
specjalistyczny dla firm

) 
TAK

N
D

N
D

N
D

Sposoby radzenia sobie ze stresem
 

TAK
N

D
N

D
N

D



Stosow
anie system

ów
 m

otyw
acyjnych oraz 

w
ykorzystyw

anie w
 m

otyw
ow

aniu narzędzi 
płacow

ych oraz pozapłacow
ych

TAK
N

D
N

D
N

D

Rozw
ój um

iejętności m
enadżerskich 

kierow
ników

 działów
 technicznych

TAK
N

D
N

D
N

D

W
zrost w

ydajności pracow
ników

 na podstaw
ie 

program
u M

istrzow
ska W

spółpraca 
TAK

N
D

N
D

N
D

Skuteczne delegow
anie – jak m

otyw
ująco 

przekazyw
ać zadania i rozw

ijać sam
odzielność 

podw
ładnych

TAK
N

D
N

D
N

D

K
om

unikacja i praca zespołow
a

TAK
N

D
N

D
N

D
Jak dzielić się w

iedzą?
TAK

N
D

N
D

N
D

18

P.W
.P.H

.U. 
\"D

EW
U

\" S.C. 
D

.W
.O

D
ALAN

O
W

SCY D
ARIU

SZ 
O

D
ALAN

O
W

SK
I

Popraw
a pozycji konkurencyjnej na lokalnym

 i 
zagranicznym

  rynku
TAK

N
D

N
D

N
D

O
kreślanie strategicznych priorytetów

 w
 

działalności sprzedażow
ej

TAK
N

D
N

D
N

D

U
m

iejętność sam
odzielnego w

nioskow
ania do 

podejm
ow

ania decyzji m
enedżerskich

TAK
N

D
N

D
N

D

Podniesienie atrakcyjności oferty sprzedaży 
poprzez zw

iększoną elastyczność oferty 
produktow

ej. 
TAK

N
D

N
D

N
D

D
ostosow

anie polityki sprzedażow
ej do 

w
ybranych priorytetów

 - potrzeba popraw
y 

jakości relacji łączących z kluczow
ym

i klientam
i.

TAK
N

D
N

D
N

D

W
zm

ocnienie w
artości kapitału ludzkiego 

poprzez zw
iększenie zaangażow

ania i satysfakcji 
z pracy 

TAK
N

D
N

D
N

D

19
CO

N
SEO

 M
agda 

Bellw
on

W
prow

adzenie  narzędzi m
arketingow

ych do 
w

prow
adzenia  now

ej oferty szkoleniow
ej

TAK
N

D
N

D
N

D



Identyfikow
anie strategicznych priorytetów

 w
 

działalności sprzedażow
ej. D

ostosow
anie strategii 

sprzedażow
ej do w

ybranych priorytetów
  

TAK
N

D
N

D
N

D

Posiadanie um
iejętności sam

odzielnego 
w

nioskow
ania do podejm

ow
ania decyzji 

m
enedżerskich. U

m
ożliw

ienie analizow
ania 

danych rynkow
ych  i finansow

ych 

N
IE

TAK

Brak zgłaszanego 
zainteresow

ania tak 
określoną usługą do 

podm
iotów

 
św

iadczących usługi 
rozw

ojow
e

Specjalista ds. 
upow

szechniania podejm
ie 

działania interw
encyjne 

m
ające na celu w

prow
adzenie 

odpow
iedniej usługi 

rozw
ojow

ej do BU
R

Zbudow
anie spraw

nej struktury organizacyjnej 
do realizacji zakładanego planu. O

kreślanie 
planów

sprzedażow
ych.

TAK
N

D
N

D
N

D

Potrzeba przygotow
ania przedsiębiorcy do 

podejm
ow

ania deczyji m
enedżerskich w

 obszarze 
finansow

o-księgow
ym

TAK
N

D
N

D
N

D

20
D

ariusz Szyca      
SŁUPSK

IE 
SPECJAŁY

W
skazanie strategicznych działań w

 działalności 
innow

acyjnej
TAK

N
D

N
D

N
D

D
ostosow

anie narzędzi sprzedażow
ych do now

ej 
oferty produktow

ej 
TAK

N
D

N
D

N
D

Zbudow
anie struktury sprzedaży do realizacji 

zakładanego planu 
TAK

N
D

N
D

N
D

Posiadanie um
iejętności sam

odzielnego 
w

nioskow
ania do podejm

ow
ania decyzji 

m
enedżerskich w

 zakresie innow
acyjności

TAK
N

D
N

D
N

D

U
m

ożliw
ienie analizow

ania danych 
sprzedażow

ych  i finansow
ych 

TAK
N

D
N

D
N

D

E-com
m

erce – jak skutecznie sprzedaw
ać on line 

N
IE

TAK

Brak zgłaszanego 
zainteresow

ania tak 
określoną usługą do 

podm
iotów

 
św

iadczących usługi 
rozw

ojow
e

Specjalista ds. 
upow

szechniania podejm
ie 

działania interw
encyjne 

m
ające na celu w

prow
adzenie 

odpow
iedniej usługi 

rozw
ojow

ej do BU
R



Stosow
anie system

ów
 m

otyw
acyjnych oraz 

w
ykorzystyw

anie w
 m

otyw
ow

aniu narzędzi 
płacow

ych oraz pozapłacow
ych

TAK
N

D
N

D
N

D

21
PESTAR Sp. z 

o.o.
Planow

anie M
arketingow

e. Budow
a strategii 

sprzedaży
TAK

N
D

N
D

N
D

K
om

unikacja m
enadżerska i rozw

iązyw
anie 

konfliktów
TAK

N
D

N
D

N
D

W
zrost w

ydajności pracow
ników

 na podstaw
ie 

program
u M

istrzow
ska W

spółpraca 
TAK

N
D

N
D

N
D

Skuteczne delegow
anie – jak m

otyw
ująco 

przekazyw
ać zadania i rozw

ijać sam
odzielność 

podw
ładnych 

TAK
N

D
N

D
N

D

K
om

unikacja i praca zespołow
a 

TAK
N

D
N

D
N

D
Jak dzielić się w

iedzą?
TAK

N
D

N
D

N
D

Przygotow
anie i analizow

anie raportów
 z oceny 

kondycji finansow
ej przedsiębiorstw

a
N

IE
TAK

Brak zgłaszanego 
zainteresow

ania tak 
określoną usługą do 

podm
iotów

 
św

iadczących usługi 
rozw

ojow
e

Specjalista ds. 
upow

szechniania podejm
ie 

działania interw
encyjne 

m
ające na celu w

prow
adzenie 

odpow
iedniej usługi 

rozw
ojow

ej do BU
R

D
obór system

ów
 m

otyw
acyjnych w

 
przedsiębiorstw

ie 
TAK

N
D

N
D

N
D



 
 

 

 

 

RAPORT Z AGREGACJI POTRZEB 
ROZWOJOWYCH 

W RAMACH PROJEKTU 
„KOMPLEKSOWE WSPARCIE 

ROZWOJU  
ZACHODNIOPOMORSKICH MŚP” 

UDA-POWR.02.02.00-00-0045/16 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

Raport obejmuje dane z 11 przedsiębiorstw objętych wsparciem w ramach projektu 
„Kompleksowe wsparcie rozwoju Zachodniopomorskich MŚP”.  
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MIKRO ŚREDNIA

Podział przedsiębiorstw pod względem 
wielkości 



 
 
Doradcy w Planach Rozwojowych dla 11 przedsiębiorstw zdefiniowali 49 potrzeby rozwojowe w 
ramach 9 kategorii.  

 

ZESTAWIENIE POTRZEB ROZWOJOWYCH W PODZIALE NA KATEGORIE 
Udział % potrzeb rozwojowych na poziomie kategorii:  

 

 

Najwięcej potrzeb rozwojowych zdefiniowanych zostało dla kategorii Marketing (51%). Na 
drugim miejscu jest kategoria Zarządzanie zasobami ludzkimi (10%). Najmniej potrzeb 
rozwojowych zostało zdiagnozowanych w kategorii Architektura oraz Motoryzacja (2%).  
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Liczbowe zestawienie potrzeb zdiagnozowanych w poszczególnych kategoriach 
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Liczbowe zestawienie potrzeb zdiagnozowanych w 
poszczególnych kategoriach

Architektura

Języki

Marketing

Motoryzacja

organizacja

Prawo

umiejetności osobiste

Zarządzanie zasobami ludzkimi

Zawodowe



 
 

ZESTAWIENIA POTRZEB ROZWOJOWYCH ZDEFINIOWANYCH DLA 
KAŻDEJ WW. KATEGORII, Z PODZIAŁEM NA PODKATEGORIE 

 

KATEGORIA ARCHITEKTURA: 

 

W kategorii Architektura zdiagnozowano jedną potrzebę rozwojową w ramach jednej 
podkategorii, którą jest Budownictwo. 

 

KATEGORIA JĘZYKI: 

 

W kategorii Języki zdiagnozowano jedną potrzebę rozwojową w ramach jednej podkategorii, 
którą jest Język angielski. 
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KATEGORIA MARKETING: 

 

W kategorii Marketing najwięcej potrzeb (6) zdiagnozowano w ramach podkategorii Zarządzanie 
sprzedażą, Obsługa klienta oraz Techniki sprzedaży. Trzy potrzeby dotyczą e-commerce.. 
Najmniej potrzeb (po 2)  znajduje się w podkategorii Plan marketingowy oraz Analizy 
marketingowe.  

KATEGORIA MOTORYZACJA: 

 

W kategorii Motoryzacja zdiagnozowano po 2 potrzeby w podkategoriach diagnostyka 
samochodowa oraz blacharstwo. 
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KATEGORIA ORGANIZACJA: 

 

W kategorii Organizacja zdiagnozowano po 2 potrzeby w podkategoriach zarządzanie 
strategiczne oraz zarządzanie ryzykiem. 

 

KATEGORIA PRAWO: 

 

W kategorii Prawo zdiagnozowano jedną potrzebę rozwojową w ramach jednej podkategorii, 
którą jest Prawo pracy. 
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KATEGORIA UMIEJĘTNOŚCI OSOBISTE: 

 

W kategorii Umiejętności osobiste najwięcej potrzeb (4) zdiagnozowano w ramach podkategorii 
Umiejętności menadżerskie.  Dwie potrzeby dotyczą Komunikacji. Najmniej potrzeb (po 1)  
znajduje się w podkategorii Kreatywność oraz Walka ze stresem.  

 

KATEGORIA ZARZĄDZANIE ZASOBAMI LUDZKIMI: 

 

W kategorii Zarządzanie zasobami ludzkimi zdiagnozowano 4 potrzeby w ramach podkategorii 
Zarządzanie zespołem oraz 1 w podkategorii Rekrutacja i selekcja personelu.  
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KATEGORIA ZAWODOWE: 

 

W kategorii Zawodowe zdiagnozowano po 3 potrzeby w podkategoriach operator, gastronomia- 
żywność oraz technik robót wykończeniowych. 
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Podsumowanie danych z raportu i zestawienie wszystkich potrzeb rozwojowych ze 
uwzględnieniem liczby wskazań dla przedsiębiorstw. 
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KATEGORIA PODKATEGORIA L. FIRM L. POTRZEB
ROZWOJOWYCH

PODSUMOWANIE



 
 

Kategoria Podkategoria Nazwa usługi Ilość wskazań 

Architektura  Budownictwo  

Wykorzystanie 
programu Building 
Information Modeling 
w procesie 
projektowania 
konstrukcji 
budowlanych  

1 

Języki Angielski 

Kurs – Specialised 
English (Angielski 
biznesowy i 
specjalistyczny dla 
firm)  

1 

Marketing  

Zarządzanie 
sprzedażą 

Zarządzanie sklepem 1 
Efektywna organizacja 
sklepu – wskaźniki 
ekonomiczne: marża, 
rotacja, zapas, 
wydajność na 
roboczogodzin, 
wydajność handlowa 

2 

Potrzeba usprawnienia 
obsługi klientów w 
komórkach 
operacyjnych 
przedsiębiorstwa. 

1 

Potrzeba 
zintensyfikowania 
ekspansji na rynki 
dotąd nie obsługiwane 
przez Przedsiębiorcę, 

1 

Potrzeba poprawy 
jakości relacji łączących 
Przedsiębiorcę z 
kluczowymi klientami. 

1 

e-commerce 
E-commerce – jak 
skutecznie sprzedawać 
online 

3 

Obsługa klienta 

Obsługa klienta i 
budowanie 
długotrwałych relacji  

4 

ukierunkowanie na 
klienta 1 

segmentacja klientów 1 

Techniki 
sprzedaży 

Efektywna sprzedaż 
przez rekomendacje  

1 

Analiza rynku 1 

Przygotowanie i 
analizowanie raportów 
z oceny kondycji 
finansowej 
przedsiębiorstwa 

1 



 
 

Sprzedaż doskonała – 
zaawansowane techniki 
sprzedaży  

2 

Przygotowanie 
przedsiębiorstwa do 
poprawy pozycji 
konkurencyjnej na 
lokalnym rynku 

1 

Plan 
marketingowy 

Planowanie 
Marketingowe. Budowa 
strategii sprzedaży 

2 

Analiza 
marketingowa  

Określenie 
strategicznych 
priorytetów w 
działalności 
sprzedażowej oraz 
dostosowanie polityki 
sprzedażowej do 
wybranych priorytetów 

1 

Przygotowanie i 
analizowanie raportów 
z oceny kondycji 
finansowej 
przedsiębiorstwa 

1 

Motoryzacja  

diagnostyka 
samochodowa 

Kurs dla kandydatów 
na diagnostę 
samochodowego 

1 

Blacharstwo 
Kurs Szybka naprawa 
miejscowa i wady 
lakiernicze  

1 

Organizacja 

Zarządzanie 
strategiczne  Podstawy biznes-planu 1 

Zarządzanie 
ryzykiem Kontrola zarządcza 

1 

Prawo Prawo pracy 

Prawo pracy 2017 1 
Zabezpieczenie 
podwykonawcy – firmy 
budowlane. Pułapki w 
umowach i 
podwykonawstwo 
kwalifikowane  

1 

Umiejętności osobiste 

Kreatywność  innowacyjność  1 

komunikacja 

komunikacja z 
klientami i 
pracownikami 

1 

Komunikacja i praca 
zespołowa 

1 

Umiejętności 
menadżerskie 

Komunikacja 
menadżerska i 
rozwiązywanie 
konfliktów  

1 



 
 

Potrzeba sprawnego 
dokonania zmian 
organizacyjnych we 
wszystkich działach w 
przedsiębiorstwie 7HR. 

1 

Potrzeba skutecznego 
określania planów 
sprzedażowych 
(pozyskiwaniu nowych 
klientów). 

1 

Przygotowanie 
Przedsiębiorcy do 
podejmowania 
aktywnych działań w 
zakresie sprzedaży   

1 

Walka ze stresem Sposoby radzenia sobie 
ze stresem  1 

Zarządzanie zasobami 
ludzkimi  

Zarządzanie 
zespołem 

Potrzeba 
przygotowania 
Przedsiębiorcy do 
efektywnego 
zarządzania zasobami 
ludzkimi. 

1 

koncentracja na 
wynikach 1 

planowanie 
zarządzania zasobami 
ludzkimi  

1 

motywacja 
pracowników 1 

Rekrutacja i 
selekcja personelu 

Potrzeba podniesienia 
efektywności rekrutacji 
pracowników 
tymczasowych, w tym 
cudzoziemców – 
wypracowanie 
sprawnych 
mechanizmów ich 
pozyskiwania i 
utrzymywania. 

1 

Zawodowe 

Operator  
Kierowca operator 
wózków jezdniowych 
podnośnikowych 

1 

Gastronomia- 
żywność 

SOMMELIER - doradca 
w zakresie wina (16 h) 

1 

Technik robót 
wykończeniowych  

Technolog robót 
wykończeniowych  

1 

 

 

 

 



 
 

AGREGACJA POTRZEB ROZWOJOWYCH PO WZGLĘDEM PŁCI 

 

Potrzeby rozwojowe zostały zdiagnozowane dla 146 osób. Liczba potrzeb zdiagnozowanych dla 
kobiet wynosi 64 (44%), a dla mężczyzn 82 (56%).  

 

 

Dla kobiet najwięcej potrzeb rozwojowych zdiagnozowano w ramach kategorii Zarządzanie 
zasobami ludzkimi (25). Dla mężczyzn: Umiejętności osobiste (27).  W kategoriach Prawo, 
Motoryzacja, Języki oraz Architektura nie  występują żadne kobiety.  
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