
SUKCESJA 
 

Z SUKCESEM
Za łożenia i  zasady real izacj i  pro jektu



Cele projektu 
 

Zwiększenie adaptacyjności  170 
f irm rodzinnych z sektora MŚP 
poprzez doradztwo w zakresie 

sukcesj i  
 
 
 

Okres realizacj i  
od 1.10.2018



Grupa 
docelowa
F i rmy 

Firmy rodzinne

przeds iębiors twa prowadzone w oparc iu  

o  osobis tą  pracę  co najmnie j  dwóch 

cz łonków rodz iny ,  gdz ie  co najmnie j  1  z  

n ich ma i s totny  wp ływ na zarzadzanie  

przeds iębiors twem 

przeds iębiors two,  w którym cz łonkowie 

rodz iny  pos iadają  łączn ie  udz ia ły  

większościowe 

Przez cz łonka rodz iny  rozumie s ię :  

zs tępnych,  wstępnych,  rodzeństwo,  dz iec i  

rodzeństwa,  ma ł żonka,  partnera ,  

powinowatych ,  osoby przysposabia jące 

lub przysposobione.  

 

170 f i rm,  dowolne branże

Fi rmy z  sektora MŚP –  def in ic ja  MŚP

Fi rmy mogące ot rzymać  pomoc de min imis  

( l imi t :  200 000 euro w c iągu ostatn ich 3  

lat )  



Grupa 
docelowa
Uczest incy  

2 osoby z  każdej  f i rmy 

W łaścic ie le  przekazu jący f i rmę/nestorzy  –  

osoba lub osoby będące większościowymi  

w łaścic ie lami  i  zarządzającymi  

przeds iębiors twem,  przekazu jący ro lę  

w iększościowego w łaścic ie la  i  

zarządzającego f i rmą  rodz inną  

sukcesorowi

 

Sukcesorzy  –  następcy w wyniku  sukces j i  

obejmujący ro le  większościowego 

w łaścic ie la  i  zarządzający 

przeds iębiors twem

 

Nestor  i  sukcesor  mus i  być  pracownik iem 

zgodnie  z  ustawą  o  PARP czy l i  osobą  

prowadząca dz ia łalność  gospodarczą  

osobą  zat rudniona na podstawie umowy o 

pracę
 

Dodatkowe punkty  d la  f i rm,  k tóre zg łoszą  

kobietę  na s tanowisko sukcesora 



rekrutacja

Przebieg rekrutacj i  

 

P rzes łanie formularza zg łoszeniowego –  s t rona 

www.odi tk .eu 

Weryf i kac ja kwal i f i kowalności  f i rmy -  ODiTK  

 

Przygotowanie przez ODiTK  umowy  -  

przes łanie wers j i  e lekt ron icznej  do 

przeds iębiorcy/doradcy 

 

Podpisan ie  umowy 

 

Usta len ie  z  f i rmą  te rminu doradztwa 

 

Faktura za doradztwo –  op łacana przed 

rozpoczęciem doradztwa 



Zadania 
 
 
 

1 .  Analiza wstępna 
 

2.Doradztwo strategiczne 
 

3.Doradztwo wdrożeniowe



Wstępna sesja 
doradcza

Cel  

przeanal izowanie sytuacj i  w f i rmie  i  

ok reś len ie  rodzaju  doradztwa kon iecznego do 

przeprowadzenia sukces j i  

 

Zakres  -  anal iza sytuacj i  f i rmy w 4 obszarach 

dotyczących sukces j i  

prawnym 

f inansowym 

organizacy jnym 

psychologicznym 

 

Czas t rwania 

8  godz in



Wstępna sesja 
doradcza

Cel  

przeanal izowanie sytuacj i  w f i rmie i  okreś len ie  

rodzaju  doradztwa kon iecznego do przeprowadzenia 

sukces j i  

 

Zakres  -  anal iza sytuacj i  f i rmy w 4 obszarach 

dotyczących sukces j i  

prawnym 

f inansowym 

organizacy jnym 

psychologicznym 

 

Czas t rwania 

8  godzin  

 

Metody 

wywiad 

ank ieta 

anal iza danych 

dobór  uczestn ików anal izy  z  uwzględnien iem p łci  i  

n iepe łnosprawności  

 

P rodukt  końcowy 

raport  

kar ta pracy 



Doradztwo 
strategiczne

Cel  

opracowanie s t rategi i  

przygotowanie f i rmy do wdrożenia 

 

Zakres  -  4 obszary  dotyczące sukces j i  

prawny 

f inansowy 

organizacy jny  

psychologiczny  

 

G łówne zagadnien ia 

Sukces ja  jako e lement  p lanowania s t rategicznego 

Prawne aspekty  sukces j i ,  w tym sprawy spadkowe 

Sukces ja  jako szansa wykorzystan ia mają tku  f i rmy 

rodz innej  

Komunikacja dotycząca sukces j i  

Anal iza branży ,  w które j  dz ia ła f i rma,  w tym pod 

ką tem zapotrzebowania na kompetencje 

Profes jonal izacja re lac j i  rodz innych,  k tóre są  często 

t rudnym i  konf l i k togennym obszarem 

Mechanizmy ładu b iznesu i  rodz iny  np.  

Konstytuc ją  f i rmy rodz innej  

Rada rodz iny  

Z jazdy rodz inne 



Doradztwo 
strategiczne

Czas t rwania 

45 godzin  doradztwa (obl igatory jne)  

Obszar  organizacy jny  –  17  godz in  

Obszar  f inansowy –  9  godz in  

Obszar  prawny –  10  godzin  

Obszar  psychologiczny  –  9  godz in  

 

 

Metody 

Wywiady/Ank iety  

Coaching/Mentor ing 

Gra aktywizu jąca/Praca zespo łowa 

 

Produkt  końcowy 

St rategie sukces j i  

Kar ta pracy 

Terminy  spotkania in ic ju jącego wdrażanie sukces j i  

Omówiony p lan komunikacj i  procesu sukces j i  i  

p rzebiegu spotkania in ic ju jącego 

Opracowane mechanizmy ładu b iznesu i  rodz iny  

 

Czas t rwania 

od 1 1 .2018 



Wdrożenie procesu 
sukcesj i  

Cel  

Rozpoczęcie wdrażania sukces j i  

 

Zakres  –  spotkanie  in ic ju jące wdrażanie procesu 

sukces j i  

Komunikacja s t rategi i  –  podpisanej  przez zarząd,  

sukcesora ,  nestora 

Obecne wszystk ie  osoby ważne d la wdrożenia 

procesu 

Potwierdzenie  przez ww.  osoby ,  że rozumie ją  i  

akceptu ją  swoją  ro lę  w proces ie  

Na spotkaniu  obecny doradca 

Przypomnien ie  o  doradztwie podczas wdrażania ,  

usta len ie  harmonogramu spotkań  

P rzypomnien ie ,  że wdrażanie s t rategi i  będzie 

moni torowane 

Usta len ie  „kamien i  mi lowych”  na 3  m-ce 

 

Zakres  –  doradztwo w t rakc ie  p ierwszych 3  mies ięcy 

 



Wdrożenie procesu 
sukcesj i  

Czas 

Ś rednio 7  godz in  zgodnie z  pot rzebami  f i rmy i  moż l iwościami  

budżetu 

Za łożenia 

Obszar  organizacy jny  –  3  godz iny  

Obszar  prawny –  1  godz ina 

Obszar  f inansowy –  1  godz ina 

Obszar  psychologiczny  –  2 godziny  

 

Produkt  końcowy 

Podpisane s t rategie 

Protoko ły  ze spotkania in ic ju jącego 

Karta pracy 



Czas trwania – liczba godzin



Produkty końcowe 



Monitorowanie stanu 
wdrożenia strategii  

Czas 

Po 3  mies iącach od spotkania in ic ju jącego czy l i  na zakończenie 

doradztwa 

Po 12 mies iącach od spotkania in ic ju jącego 

 

Metoda 

Ank ieta on- l ine na s t ron ie  www.odi tk .eu/sukces ja  



koszty
PEŁEN WKŁAD WŁASNY 

PRZEDSIĘBIORCY –  1  946,84 PLN 

 

VAT OD DOTACJ I  –  4  029,95PLN 

 

FAKTURY 

 

Faktury  za wk ład w łasny  i  

faktury  za vat  od dotacj i ,  

zosta ją  wystawione zaraz po 

usta len iu  terminu doradztwa.  

Faktury  t raf ia ją  do 

przeds iębiorców i  muszą  być  

op łacone przed doradztwem. 



 
Zaprszamy 
do współpracy


