Priedas  Nr. 1. Bendrųjų kompetencijų mokymų programa 
INTERREG V A LIETUVOS – LENKIJOS PROGRAMOS PROJEKTO ,,KONKURENCINGUMO KĖLIMAS PL-LT PASIENYJE PER KLASTERIZACIJIS PASLAUGŲ VYSTYMĄ“ NR. LT-PL-1R-032 
SPECIALIZUOTŲ BENDRŲJŲ KOMPETENCIJŲ MOKYMO TURINYS
	Nr.
	Mokymų programos pavadinimas
	Aprašymas

	1.
	„Žmogiškieji ištekliai“ 
Trukmė   24 ak. val.

	1.1. Žmogiškųjų išteklių ar personalo valdymo sistemos kūrimas: kodėl svarbu suprasti esminius skirtumus?
1.2. Darbuotojas, kaip asmenybė: kas yra geras darbuotojas?  Kas svarbiausia? Kaip pažinti pretendento į darbo vietą ir darbuotojo asmenybę? Kokius diagnostinius metodus naudoti?                                                                        Pratybos: pretendento į darbo vietą/darbuotojo asmenybės svarbiausių savybių pažinimas. 
1.3. Individualus ir grupinis darbas. Kaip nustatyti darbuotojų santykius darbo grupėje? Kaip parinkti tinkamiausius darbuotojus dirbti grupėje? Kuo skiriasi grupės ir komandos? Kuo skiriasi kooperavimasis ir bendradarbiavimas? Kaip pasiekti bendradarbiavimo ir išvystyti komandą?
1.4. Darbuotojų kvalifikacija ir kompetencija: kame esminiai skirtumai?  Darbuotojų tobulėjimo įgalinimas. Slypinčios, neišreikštos ir išreikštos žinios. Kaip pasiekti išreikštų žinių (žinomų organizacijai)?  Kodėl vakarų įmonės siekia besimokančios organizacijos būvio?  Kokie besimokančios organizacijos bruožai būdingi jūsų įmonei? 
1.5. Konfliktinių situacijų valdymas;
1.6. Komandos formavimas;
1.7.Darbuotojų adaptavimas, motyvavimas dirbti pagal įmonėje įdiegtus valdymo standartus. 

	2.
	„Motyvacijos“ 
Trukmė   24 ak. val.

	2.1. Vidinė ir išorinė motyvacija – kuo skiriasi?
2.2. Kas yra poreikiai ir kokie poreikių lygmenys yra žmonėms būdingi?
2.3. Kaip motyvuoti darbuotojus, turinčius skirtingus poreikius?
2.4. Kas įvyksta, jeigu įmonės elgsena, vadovas ir darbuotojai akcentuoja skirtingus poreikius? Įmonės  elgsenos modeliai: kaip jais vadovautis, prognozuojant konfliktinę ar nekonfliktinę situaciją?
2.5.Kodėl vienų poreikių patenkinimas darbuotojų nemotyvuoja, o kitų poreikių – ypač motyvuoja?  Ar šie poreikiai yra tie patys vakarų ir Lietuvos įmonėse?
2.6. Kodėl  motyvacija darbui ir pasitenkinimas darbu yra tas pat?
2.7. Kada gali geras darbo užmokestis būti demotyvuojantis?
2.8. Kaip motyvuoti darbuotoją konkrečiai darbo užduočiai? 
2.9. Pripažinimas ir bausmė motyvacijos aspektu.
2.10. Kaip motyvuoti darbuotojus? Kaip pasirinkti teisingą strategiją?
2.11.Kiek lyderių gali būti darbo organizacijoje/darbo grupėje?
2.12. Ar ką tik paskirtas vadovas yra lyderis?
2.13. Kokie lyderio bruožai yra svarbūs šiais laikais? Ar vadovu gimstama ar tampama?
2.14. Kada vadovui naudinga savo organizacijoje turėti daug lyderių? Ką reiškia paskirstyta lyderystė?

	3.
	„Strateginiai sprendimai“  
Trukmė   24 ak. val.

	3.1. Strateginių sprendimų ir strategijos kūrimo logika;
3.2. Sėkmingos strategijos sukūrimo prielaidos ir dažniausiai daromos esminės klaidos;
3.3. Strateginių resursų ir realių sėkmės veiksnių įvertinimas;
3.4. Įmonės veiklos valdymo procesų ir struktūrų kūrimas;
3.5. Įmonių tinklai ir klasteriai: esmė, tipai, panašumai ir skirtumai nuo kitų įmonių jungtinių darinių;
3.6. Klasterių teikiamas konkurencinis pranašumas;
3.7. Klasterių teikiama nauda įmonei, jų grupei, regionui; 
3.8. Klasterių teikiamos sinergijos galimybės ir įvairovė; 
3.9. Klasterių kūrimosi strategija, procesas ir jo valdymas;
3.10. Klasterio organizacijos funkcijos ir svarbiausios grėsmės klasteriui;
3.11. Klasterių kūrimosi ir ilgalaikio gyvybingumo prielaidos?
3.12. Geroji ir blogoji klasterių praktika užsienyje ir Lietuvoje.
3.13. Klasterių veiklos internacionalizacija; 
3.14. Jungtinės klasterio strategijos kūrimas;
3.15. Įmonės konkurencingo verslo modelio dizainas;
3.16. Klasterio verslo modelio dizainas.

	4.
	„Valdymo apskaita priimant vadybinius sprendimus“  
“ Trukmė   24 ak. val.
	4.1. Veiklos vertinimo sistema;
4.2. Subalansuoti rodikliai (BSC) veiklos vertinime;
4.3. Valdymo apskaitos metodai priimant rinkodaros sprendimus;
4.4. Valdymo apskaitos metodai priimant procesų valdymo sprendimus;
4.5. Valdymo apskaitos metodai priimant kaštų apskaitos sprendimus;
4.6. Valdymo apskaitos metodai priimant strateginio investavimo sprendimus;
4.7. Valdymo apskaitos metodai priimant struktūrinių padalinių vertinimo sprendimus.

	5.
	„Prekyba ir Pardavimai“ 
Trukmė   24 ak. val.

	5.1. PARDAVIMAI, E-KOMERCIJA IR E-MARKETINGAS (AKCENTAS Į B2B VERSLĄ)
5.2. E-marketingas – neišvengiama būtinybė. E-marketingo principai, technikos geroji praktika;
5.3. E-komercija: B2B (Bendradarbiavimo galimybės E-komercijos srityje su partneriais iš kaimyninių šalių Lenkija, Latvija. Bendradarbiavimas su partneriais, kaip prekių tiekimo  taip ir pardavimo srityse);
5.4. Lojalumo programos el. parduotuvių klientams. (Kokia turėtų būti lojalumo programa, kad duotų naudą tiek įmonei, tiek pirkėjams) Prekės kainos svarba. Kaip konkuruoti neturint geriausios kainos. Kainos pateikimas;
5.5. Reklamos kanalai. (Kurie kanalai efektyviausi reklamuojant el. verslą - facebook, svetainės,  baneriai, naujienlaiškiai).
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