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Ponizszy schemat ilustruje kolejne etapy (kroki), przez ktére bedzie przechodzit uzytkownik
narzedzia w celu dokonania identyfikacji kluczowych interesariuszy oraz okreslenia

odpowiednich form dialogu.

2. Ankieta - odpowiedzi 3. Warsztaty -
1. Wybér branzy na dostosowany do subiektywna ocena

branzy zestaw pytan wptywu oraz zaintereso-
wania interesariuszy

- . , 5. Okreslenie poziomow .
6. Zdefiniowanie celow . . 4. Wygenerowanie mapy
zaangazowania wobec

dialogu . . interesariuszy
interesariuszy

7. Okreslenie
optymalnych form
dialogu

Ponizej przedstawione zostaty w sposéb syntetyczny poszczegélne kroki.

W pierwszej zaktadce narzedzia uzytkownik zaznacza, w jakiej branzy (lub branzach) dziata
badana organizacja. Do wyboru ma zestaw branz, ktdéry powstat z potgczenia Polskiej
Klasyfikacje Dziatalnosci (PKD) oraz listy sektorow stosowanych przez Gietde Papieréow
Wartosciowych w Warszawie. Jesli uzytkownik uzna, ze zadna z dostepnych do wyboru
branz nie odpowiada prowadzonej przez niego dziatalnosci, moze wybraé¢ opcje ,lInna
branza”. Uzytkownik moze takie scharakteryzowaé dziatalno$é firmy w polu tekstowym
(opcjonalnie — opis nie ma wptywu na dalsze dziatanie narzedzia). W zaleznosci od
zaznaczonych branz narzedzie zmodyfikuje liste pytan skfadajgcych sie na ankiete
wypetniang w drugim kroku. Dodatkowo, w przypadku niektérych pytan zaznaczy

sugerowane odpowiedzi. Jezeli uzytkownik przy wyborze branzy zaznaczyt pole ,Inna



Deloitte

branza” w ankiecie narzedzie wyswietli petny zestaw pytan, tj. bez jego ograniczania w celu

dostosowania do konkretnej branzy.

Czynniki wptywajgce na to, ze dana instytucja/osoba/organizacja jest interesariuszem firmy
odnoszg sie do ogdlnych realidw rynkowych, przektadajgcych sie na zréznicowang palete
interesariuszy witasciwych w przypadku poszczegdlnych branz. Zaktadamy, ze duza czes$é
uwarunkowan bedzie identyczna w przypadku wszystkich spétek dziatajagcych w ramach
jednej branzy. Z tego wzgledu kazdej branzy zostaty przypisane okreslone czynniki / grupy
czynnikow. Wybdr branzy dokonany w pierwszej zaktadce skutkuje zdefiniowaniem
czynnikdw wptywajgcych na firme, a tym samym czesciowo oddziatuje na zdefiniowanie jej

interesariuszy. Przyktady czynnikéw:

= Forma wiasnosci — w przypadku spétek gietdowych waznym interesariuszem dla
wiekszosci bedg akcjonariusze.

= Sita dostawcéw — w przypadku firm produkcyjnych kupujacych surowce strategiczne
od dostawcow, ktérych liczba jest bardzo ograniczona, dostawcy bede szczegdlnie
waznym interesariuszem.

= Miejsce prowadzenia dziatalnosci — przyktadowo w przypadku wojewddztw ze Sciany
wschodniej o ograniczonej liczbie zaktaddéw produkcyjnych skala ich oddziatywania i

znaczenia z punktu widzenia lokalnej spotecznosci moze by¢ wieksza.

Uzytkownik wypetnia ankiete udzielajgc odpowiedzi na liste pytan w drugiej zaktadce
narzedzia. Przy wiasciwej odpowiedzi stawia znak ,x”. W niektérych przypadkach narzedzie
moze wyswietla¢ sugerowang odpowiedZ (typowg dla branzy wybranej w pierwszej
zaktadce), jednak uzytkownik moze jg zmieni¢. Uzytkownik pytany jest o rézne czynniki
majace wptyw na ,zainteresowanie” i ,wptyw” réznych grup interesariuszy. Niektore z nich
sg istotne z punktu samego ,zainteresowania”, inne za$ z punktu samego ,wptywu”.

Uzytkownik zaznacza tylko jedng odpowiedZ? na kazde pytanie. Kazda z mozliwych

odpowiedzi ma przypisang okreslong liczbe punktéw (dla zainteresownia i wptywu).
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3. Warsztaty — subiektywna ocena ,,wptywu” i ,,zainteresowania grup

interesariuszy

Nalezy zatozy¢, ze w ramach kazdej branzy wystgpig przedsiebiorstwa o rdéznorodnej
charakterystyce i w rezultacie o réznej wadze poszczegdlnych czynnikéw. Z tego wzgledu
konieczne jest uzupetnienie wynikéw ankiety o ocene subiektywng dokonywang w trakcie

warsztatéw przeprowadzanych z udziatem przedstawicieli réznych dziatow.

Uczestnicy warsztatow oceniajg ,wptyw” i ,zainteresowanie” poszczegdlnych grup
interesariuszy w skali 1-10. ,Wptyw” oznacza skale, zjaka interesariusz ma mozliwos¢
efektywnie wptywac¢ / oddziatywac na organizacje. ,Zainteresowanie” to stopien, w jakim
dana organizacja jest wazna dla interesariusza / dany interesariusz jest faktycznie
zainteresowany organizacjg. Aby zwiekszy¢ wiarygodnos¢ ocen, kluczowe wydaje sie
udzielenie  odpowiedzi przez przedstawicieli réinych  obszaréw  dziatalnosci

przedsiebiorstwa, wyliczenie sredniej i naniesienie usrednionych ocen do narzedzia.
4. Wygenerowanie mapy interesariuszy

Po dokonaniu ocen w ramach poprzedniego kroku uzytkownik narzedzia przechodzi do
zaktadki czwartej, w ktdérej generowana jest automatycznie mapa z naniesionymi

interesariuszami / grupami interesariuszy.

IV - Zarzadzaj kompleksowo

Ill - Dbaj o satysfakcje

relacjq

—

Zainteresowanie
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- - Cwiartka pierwsza obejmuje najmniej istotnych interesariuszy. Maja oni zaréwno
maty wplyw na przedsiebiorstwo, jak réwniez nie interesujg sie podejmowanymi przez nie
dziataniami. Firma powinna dlatego skupi¢ sie jedynie na ich monitorowaniu celem
identyfikowania ewentualnych zmian w podejsciu lub w zakresie rzeczywistej mozliwosci
oddziatywania na firme, a takie przekazywaniu tym grupom informacji nt. najbardziej
istotnych zagadnien za pomocg masowych $rodkéw przekazu (bez poswiecania duzej ilosci

Czasu i angazowania zasobdow).

n — Interesariusze, ktorzy znajda sie w drugiej ¢wiartce sg wysoce zainteresowani
wynikami i dziataniami organizacji, ich wptyw jest jednak znikomy. Poniewaz mogg stac sie
oni swoistymi ambasadorami firmy na zewnatrz, bardzo istotna jest budowa wsréd nich
poczucia, ze firmie zalezy na komunikacji z nimi. Przedsiebiorstwo powinno wiec dbac
o przekazywanie im informacji, ktérymi sg zainteresowani (co zaktada pozyskowanie
informacji na temat opinii, oczekiwan czy potrzeb interesariuszy), a w wybranych obszarach
moze pokusic¢ sie o pozyskiwanie informacji zwrotnej na temat dziatan, ktére podjete zostaty

w efekcie informacji pochodzgcych od interesariuszy.

- Do trzeciej ¢wiartki kwalifikujg sie interesariusze, ktérzy majg potencjalnie duzy
wptyw na przedsiebiorstwo, jednoczesnie jednak ich poziom zainteresowania firma
ksztattuje sie na niskim poziomie. Interesariusze ci zachowujg sie zwykle pasywnie, jesli
jednak poziom ich zainteresowania wzrosnie, mogg okaza¢ sie niezwykle wptywowi. Wazne
jest dlatego nie tylko state monitorowanie tych grup, ale przede wszystkim podejmowanie
dziatan w celu budowy wsrdéd nich poczucia zadowolenia. W przypadku potencjalnie
pozytywnego nastawienia interesariusza z ¢wiartki Il warto rozwazy¢ angazowanie go w
procesy decyzjne zwigzane z funkcjonowaniem przedsiebiorstwa, aby przesunat sie do
¢wiartki IV (do grupy interesariuszy w wiekszym stopniu interesujgcych sie

przedsiebiorstwem).

- Cwiartka IV to najbardziej kluczowi interesariusze spotki, wymagajacy
kompleksowego podejscia do zarzgdzania relacjami z nimi. Spétka powinna podejmowad
regularne dziatania skierowane na prowadzenie kompleksowego dialogu — regularne
pozyskiwanie informacji zwrotnych, angazowanie w réznego rodzaju przedsiewziecia oraz

nawigzywanie wspotpracy w wybranych obszarach.
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Miejsce interesariusza na mapie jest obliczane na podstawie Sredniej arytmetycznej z:

1. Odpowiedzi udzielonych w ankiecie, do ktdrych przypisane sg okreslone domysine
wartosci dla zainteresowania i wptywu (w skali 1-10).

2. Ocen wpisanych do arkuszy do gtosowania w trakcie warsztatéw (w skali 1-10).

W zastosowanym mechanizmie kalkulacji oceny wptywu i zainteresowania istotne jest, aby
uzytkownik udzielit odpowiedzi na wszystkie pytania w ankiecie i wypetnit wszystkie
wyswietlone arkusze do gtosowania. Ich niewypetnienie bedzie bowiem skutkowato
przypisaniem przez narzedzie zerowej liczby punktéw w danym przypadku, co

znieksztatcitoby wynik oceny.

Po zapoznaniu sie z mapg interesariuszy uzytkownik przejdzie do kolejnego etapu -
dokonania wyboru optymalnego dla niego poziomu zaangazowania. W zakfadce ,,5. Wybor
zaangazowania i celu” narzedzie wyswietli liste interesariuszy z uwzglednieniem miejsca,
ktére zajeli na mapie. Przy kazdej grupie interesariuszy pokazany zostanie rekomendowany
poziom zaangazowania (w zaleznos$ci od miejsca, jakie dana grupa interesariuszy zajmuje na
mapie). Biorgc jednak pod uwage fakt, ze niewskazane jest odgérne przypisywanie do kazdej
¢wiartki jednego mozliwego poziomu zaangazowania, uzytkownik ma mozliwosé
samodzielnego wskazania, jaki poziom zaangazowania w ramach dialogu z dang grupa

interesariuszy ostatecznie wybiera (moze wybraé poziom inny niz rekomendowany).

Narzedzie przewiduje cztery mozliwe poziomy zaangazowania (celem utatwienia przy
mozliwych opcjach wyboru wyswietlana jest informacja o ¢wiartkach, w ktérych dany

poziom zaangazowania moze mie¢ zastosowanie):

m Informowanie — czyli komunikacja pasywna, polegajaca na przekazywaniu

interesariuszom wybranych informacji, najczesciej z wykorzystaniem
masowych srodkéw przekazu.
n Konsultowanie — czyli pozyskiwanie informacji zwrotnej od interesariuszy na

temat firmy, jej programow lub konkretnych dziatan.
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n Angazowanie — czyli bezpos$redni dialog z interesariuszem, pozyskiwanie jego
opinii / spostrzezen / uwag i przejrzyste komunikowanie mu dziatan, ktére
firma planuje podja¢ w odpowiedzi na nie.

Wspodtpraca — czyli najwyzszy poziom dialogu, obejmujgcy réznego rodzaju
partnerstwa projektowe Ilub w najwyiszym stadium — przekazanie

interesariuszowi petnomocnictwa do zarzadzania okreslonym obszarem.

W tej samej zaktadce w kolejnej kolumnie uzytkownik zaznacza wybrany cel (lub cele)

dialogu (patrz kolejne kroki).

W celu zapewnienia uniwersalnosci i praktycznosci narzedzia, uzytkownik ma mozliwos¢
samodzielnie okresli¢ cel jego zaangazowania w dialog z poszczegdlnymi grupami
interesariuszy.
Narzedzie pozwala na wybdr sposrdd nastepujgcych celéw:
= Budowa pozytywnych relacji z interesariuszem / Ksztattowanie pozytywnego
nastawienia interesariuszy
= Spetnienie wymagan prawnych
= Wsparcie realizacji celéw biznesowych (minimalizowanie negatywnego wptywu lub
maksymalizowanie pozytywnego)

= Zarzadzanie ryzykiem

W ostatnim kroku narzedzie generuje liste form dialogu (wraz ze wskazaniem konkretnych
dziatan), ktore spotka moze podjgé w ramach dialogu z kazdym z interesariuszy / kazdg z
grup interesariuszy, ktorzy zostali przedstawieni na mapie interesariuszy. Zaproponowane
formy dialogu sg bezposrednio skorelowane z wybranym przez uzytkownika poziomem

zaangazowania oraz celem dialogu.

Lista mozliwych form dialogu jest odpowiednio szeroka, co umozliwi uzytkownikowi
narzedzia podjecie swiadomej i finalnej decyzji odnosnie form dialogu, ktére najlepiej

odpowiadajg specyfice firmy i relacjom z danym interesariuszem.
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(Kazda z mozliwych do wyboru form dialogu zostata w ramach narzedzia szeroko opisana
z uwzglednieniem podstawowych zatozen, sugerowanej czestotliwosci oraz spodziewanych
efektéw dialogu, z uwzglednieniem koniecznosci prezentowania wynikéw dialogu na forum

Zarzadu.)



