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MOKYMO PROGRAMA


[bookmark: _GoBack]„Specialistų pritraukimas ir išlaikymas įmonėse”

Siūloma lektorė:
Aistė Mažeikienė - yra nepriklausoma organizacijų konsultantė. 19 metų veda praktinius mokymus personalo valdymo temomis (nuo tiesioginės paieškos ir atrankos, adaptacijos, įvertinimo, karjeros planavimo iki darbuotojų atleidimo bei talentų „sulaikymo“). Ugdo specialistus bei vadovus motyvacijos, bendradarbiavimo, vadovavimo, pardavimų, klientų aptarnavimo, viešojo kalbėjimo temomis. Turi 9 metų patirtį specialistų ir vadovų atrankos bei „galvų medžioklės“ srityje.
Nuolatiniai klientai – statutinės, valstybinės, viešosios įstaigos ir verslo organizacijos. Iki nepriklausomos konsultavimo veiklos Aistė dirbo konsultavimo darbą UAB „Personalo valdymo grupė“ (projektų vykdymo direktorė, 2003–2009 m.), taip pat UAB „CV-Online Lietuva“ („Professional People“ padalinio vadovė, 2001–2003 m.). 2009–2019 m. Kazimiero Simonavičiaus universitete dėstė „Vadovavimo psichologiją“, „Juridinę retoriką“, „Privačios detektyvinės veiklos psichologiją“, „Teisės psichologiją“, „Socialinę psichologiją“, „Kūrybinės gyvensenos komunikaciją“ bei „Verslo derybas“. 2011 m. su bendraautoriais išleido vadovėlį „Verslo derybos“, 2016 m. – vadovėlį „Verslo komunikacija ir derybos“.

	I. KAIP ATPAŽINTI TINKAMĄ SPECIALISTĄ?

	Tinkamo mums specialisto elgesio ir patirties aptarimas. 
Pritraukimo kanalai kriterijai. Ar prioritetas – vidiniai resursai?
Kuriuos specialistus verta išlaikyti? Kas mūsų įmonėje yra talentai?

	II. KAS IR KADA „TRAUKIA“?


	Vadovo vaidmuo paieškoje ir atrankoje.
Atranka kaip įmonės įvaizdžio valdymo dalis.

Kada, kuo ir kaip „pritraukiame“? Kaip „prieiti“ prie tinkamų žmonių? 

	III. KAIP „PARDUOTI“ MINTĮ SUDALYVAUTI ATRANKOJE?


	Konkretūs „medžioklės“ etapai ir veiksmai.
Kaip kalbėti su potencialiais kandidatais?
Dažniausios bendravimo su kandidatu klaidos.
Kaip „parduoti“ kompaniją? Vertės pasiūlymas. Kaip elgtis su “svajonių” kandidatu, kad šis neatsisakytų mūsų pasiūlymo?
Kaip patraukliai pateikti sudėtingus darbo aspektus?

	IV. KAI KANDIDATAS ATSISAKO DARBO PASIŪLYMO.

	Kokie tolimesni veiksmai? Kada vėl susisiekti su kandidatu?

	V. Kodėl ir kokiais būdais verta „sulaikyti“ geriausius darbuotojus?
	Kodėl verta „sulaikyti“? Paskaičiuokime, kiek laiko, energijos, rizikos ir eurų kainuos naujo darbuotojo atranka ir apmokymas?
„Atsarginiai“ Jūsų reakcijos į norą išeiti iš darbo tikslai.
Darbuotojo „sulaikymo“ pokalbio struktūra. Konkrečios frazės, kurios sukelią abejones dėl naujo darbo. „Psichologinės sutarties“ samprata. 

	VI. Specialistų išlaikymas įmonėse: veiksmų planas
	Kaip „užkirsti kelią“ darbuotojų norui keisti darbą? Darbuotojų kaitos prevencija.
Ką galime pritaikyti jau dabar?
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