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Kiedy znasz
Swoj problem

Krok Pierwszy

Rozpoznanie w firmie przy pomocy:
ankiety lub/i rozmowy bezposSredniej
z kluczowymi osobami.

Krok Drugi

Opracowanie szkolenia zawierajgcego
wypracowanie przez grupe rozwigzan.
Grup uczestnikbw moze by¢ wiecej,
ale zawsze musi by¢ okreslona zgodnie
ze strukturg lub zadaniami/projektami.

Krok Trzeci

Sesje indywidualne zawierajgce infor-
macje zwrotng dotyczacg osobistych
umiejetnosci komunikacyjnych.

Krok Czwarty

Raport 0 spdjnosci  komunikacyjnej
zespotu, zalecenia konkretnych rozwig-
zah podnoszacych efektywnos$¢ komuni-
kacyjng zespotu (ograniczenie konfliktow,
skrocenie czasu, zwiekszenie zgrania
zespotu) w wyniku ktérego zostang
ztozone:

propozycje rozwigzan systemo-
wych np.: zmiana kompetencji
stanowisk, opracowanie systemu
raportowania tacznie z metodyka,

propozycje treningbw  sprzyja-
jacych  skutecznej  komunikacji
w firmie np.: dla kadry mene-
dzerskiej z zakresu przywodztwa,
dla menedzerédw Sredniego szcze-
bla z zakresu proceséw grupowych
czy tez team building.

Podczas realizacji Panstwa projektu gwarantowany 0“3‘\“'1‘“0“5“
dedykowany | dyspozycyjny | decyzyjny | doswiadczony | po prostu DOBRY

K- II I
' 5 jest nie tak
16 COS jest nie t1aK,
ale nie wiesz co

Krok Pierwszy

Szkolenie z podstaw skutecznej komuni-
kacji w organizacji, ktore kfadzie nacisk
na zachowania cztowieka dziatajgcego
w okreslonej strukturze, uwarunkowa-
niach branzy, specyfice pracy, produktu
i ustugi oraz klientéow. Podczas szkolenia
mozna zdiagnozowa¢ gtdwne zatory
| problemy w komunikacji. Warunkiem jest
dobrze dobrana grupa uczestnikow.

Krok Drugi

Raport po szkoleniu ukazujacy mozliwo-
$ci poprawienia ptynnosci komunikacji
w strukturze organizacji.

Krok Trzeci

Realizacja zaproponowanych rozwigzan
po konsultacjach z kluczowymi osobami
w firmie.

Poszczegdlne moduty
mozna realizowad
niezaleznie od
zaproponowanych
metod, natomiast
zalezne jest to od
aktualnych potrzeb
organizacji oraz jej
sytuacji.




Tylko Mpmc.
aktywnych zawodowo
Polakéw ufa informa-
cjom przekazywanym im
przez kierownictwo Iub za-
rzad firm, w ktérych pracuja.
W duzych organizacjach najcze-
réciej Zle funkcjonuje komunikacja pozio-
ma, W mniejszych - pionowa. Daniel Gole-
man uwaza, ze wyniki finansowe firmy nawet

w 30 procentach zaleza od prawidtowej atmosfe-
ry pracy, a skuteczna komunikacja jest jej podstawa.

N At

zdiagnozowanie

komunikacyjnych

w firmie i JOKazanie

sciezek Py
WYJISCIa.

Rezultat dia Ludzi:

pracownicy réznych szczebli
zarzgdzania maja swiadomos¢
przyczyn zatoréw
komunikacyjnych w firmie,

wiedza co robic, zeby
przeciwdziata¢ ich powstawaniu,

podnosza swoje osobiste
umiejetnosci skutecznej
komunikacji w sSrodowisku
zawodowym,

znaja sposoby reagowania
w trudnych komunikacyjnie
sytuacjach, w konkretnej
strukturze konkretnej firmy.

/

wzrasta zaufanie do
informacji przekazywanych
przez kierownictwo, co
zwieksza efektywnos¢ dziatania
pracownikdw (nie ma tzw. plotek
korytarzowych, zamiast speku-
lowac, intrygowad, komentowacd
ludzie dziataja),

pracownicy maja wieksza
motywacje poza finansowg

do wysitku (wazna staje sie
wspotpraca, koledzy, poczucie
podmiotowosci),

rosnie przywiazanie
pracownikéw do firmy,

wzrasta jej prestiz
w oczach catego zespotu.

~




Przypadek 1

Branza: ENERGETYKA,
WYSOKA TECHNOLOGIA

Firma: jedna z kilku jednostek
w Polsce, marka globalna

Problem komunikacyjny:

brak porozumienia pomiedzy
pracownikami i kierownikami
dziatéw, co wydtuza czas realizacji
zamoéwien, komplikuje kontakty

z klientami, psuje atmosfere w catej
firmie.

Dyrektor HR zwrdcit uwage

na narastajacy konflikt, ktéry - jego
zdaniem - wynika z niezrozumienia
celéw komunikacyjnych pomiedzy
dziatami.

W wyniku konsultacji, zaproponowane
zostato rozwigzanie, bedgce
kompilacjg dwdch powyzszych metod
podejscia do zarzadzania informacjg
W organizacji.

Przynadek 2

Branza: SAMOCHODOWA

Firma: przedstawiciel marki na rynek
Polski

Problem komunikacyjny:
nieporozumienia miedzy dziatem
marketingu i public relations

a dziatem sprzedazy.

Kierownictwo zwrdcito uwage na mate
efekty dziatah marketingowych
i public relations.

Na przyktad o promocjach czy
konkursach dziat sprzedazy,

a konkretnie handlowcy dowiadywali
sie czesto od klientéw.

Mato tego, klienci mieli pretensje,
ze kupili samochéd dzieh przed
wprowadzeniem ceny promocyjne;j.

Krokiem pierwszym byto
przeprowadzenie dwudniowego
szkolenia dla kadry menedzerskiej,
podczas ktérego trener miat okazje
okresli¢ profil komunikacyjny
kazdego uczestnika. Przeprowadzit
rowniez ¢éwiczenia obrazujace
sposoby komunikacji pomiedzy
dziatami w firmie.

Drugim krokiem byty sesje
indywidualne z trenerem, ktéry
przekazat swoje uwagi i sugestie
rozwiazania konfliktéw, pomdgt
ustali¢ priorytety w komunikacji
zawodowej, zbadat tez potrzeby
rozwojowe w zakresie komunikacji
biznesowe;j.

Pierwszym krokiem byto

zbadanie przy pomocy ankiety oraz
bezposrednich rozméw telefonicznych
sposobu docierania informacji
marketingowych i dziatah PR do
poszczegdlnych handlowcéw.

Nastepnie zostat opracowany
program szkolenia, podczas ktérego
pracownicy dziatu marketingu

i PR éwiczyli warianty
komunikowania sie z dziatem
handlowym oraz poszczegdlnymi
handlowcami.

Drugie szkolenie zostato
przygotowane dla
handlowcéw

i dziatu sprzedazy,
omawiajace
znaczenie dziatan
marketingowych
i PR dla pracy
handlowca.

Trzecim krokiem byto opracowanie
raportu wyjasniajacego
przyczyny powstawania
konfliktéw oraz propozycje
szkolen
i konsultacji, ktére moga
poméc w skuteczniejszej
komunikacji w strukturze
& firmy.

Wszyscy uczestnicy projektu miel
podobny profil komunikacyjny,
wiec istniejg podstawy do ptynnego
porozumiewania sie.

Przyczyna, ktéra legta u podstaw
narastania konfliktu sg niejasne
kompetencje i procedury, zwtaszcza,
ze firma ma bardzo ptaska strukture
z rownorzednymi kompetencyjnie
funkcjami.

Rozwigzaniem byto
uszczegdtowienie zakresu
odpowiedzialnosci poszczegélnych
stanowisk oraz zwiekszenie
umiejetnosci komunikacji
interpersonalnej.

Krok trzeci byt ewaluacja poziomu
znajomosci przekazanych

w trakcie szkolen tresci

i umiejetnosci w formie testu.

Krok czwarty

zawierat raport z catosci projektu.
Wyniki ewaluacji byty pozytywne,
wzrosta wiedza o wzajemnych
potrzebach komunikacyjnych
obydwu dziatéw firmy, wzrosto
zrozumienie specyfiki potrzeb,
komunikacja miedzy nimi
stata sie bardziej
merytoryczna, mniej
chaotyczna

i emocjonalna.
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