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.,Sg rzeczy znane
I hieznane. Miedzy nimi
sg drzwi”

- R. Manzarek z The Doors




Szanowhna Pani
Szanowny Panie

Dziekuje, ze otworzyt(a)es ten katalog.

Znajdziesz w nim informacje i inspiracje zwigzane z rozwojem
kultury organizacji i doskonaleniem kompetencji
pracownikow, managerow i catych zespotow.

DOOR to grupa sprawdzonych trenerow, facylitatorow,
konsultantow i coachow. Pasjonatow tego, co robig od lat.
Specjalistow, ktorzy pomagajg odniesc¢ sukces klientom i
ciggle poszukujq jeszcze lepszych rozwigzan.

DOOR to 40 lat doswiadczenia w obszarze
miedzynarodowym i prawie 30 lat aktywnosci w Polsce. To
setki projektow i tysigce zadowolonych uczestnikow.

Zaproponowane tu programy to kompendium tematow,
z ktorych z sukcesem korzystali nasi klienci.

Jesli ktorys z zaproponowanych obszarow Cie zaciekawi
- dostarczymy wiecej informacji.

Jesli temat wymaga dostosowania do specyfiki organizacji
- wspolnie dopasujemy.

Jesli nie ma jakiegos rozwigzania
- skonstruujemy, korzystajac z najlepszych zrodet wiedzy.

Dlaczego zatem nie miatbys zajrze¢ za te DRZWI? Zapraszam!

Z pozdrowieniami
Piotr Sobczak
(prezes DOOR Poland)



Spis tresci

DOOR2Leadership&Management

Programy rozwoju kompetencji menedzerskich i przywddczych
+ Lider i menedzer

Menedzer od pierwszego dnia

Zarzadzanie zespotem wirtualnym

Motywacja 6.0

Ocena pracownika - rozmowa oceniajaca

Przekazywanie i zarzadzanie zmiang

Menedzer w roli coacha - rozwdj pracownikow

Svtuacje konfliktowe

Zarzadzanie zespotem projektowym

Nieustepliwe przywddztwo

Zarzadzanie sytuacyjne dla rezultatdow - gra symulacyjna

+ + + + + + 4+ + + +

DOOR2Mastery

Programy rozwoju kompetencji osobistych i zespotowych

Efektywnosc osobista 4x4 (+Produktywnosc¢ +Emocje +Relacje +Energia)
Self-learning - jak skutecznie uczy¢ sie e-learningu

Sztuka efektywnej komunikacji/trudne rozmowy

TeamUp - zespdt wysokiej jakosci

Efektywne prowadzenie spotkan (bezposrednio i on-line)

Prezentacje i wystapienia publiczne (bezposrednio i on-line)
Wywieranie wptywu/ perswazja

Radzenie sobie ze stresem

Rozwdj wiasny - planowanie i realizacja.

+ + + 4+ + + 4+ + +

DOOR2Sales

Programy rozwoju kompetencji sprzedazowych

+ Pozyskiwanie nowych Klientéow
Techniki Sprzedazy - taktyki rozmdw handlowych
Prezentacja przed zespotem decyzyjnym Klienta
Zamykanie sprzedazy i trudne sytuacje z Klientem.
Negocjacje
Renegocjacje
Fachowa obstuga Klienta
+ Zarzadzanie zespotem sprzedazowym

DOOR 2 Culture 4 results

Rozwigzania stuzace wzmacnianiu kultury zorientowanej na rezultaty:.
+ Kultura wspdtodpowiedzialnosci i przedsiebiorczosci
+ Nieustepliwe przyvvédztvvo
+ Realizacja strategii (Execution Happens)

DOOR Tools
+ SDI 2.0 - CoreStrenghts
+ Coaching i Executive Coaching
+ Gra menedzerska. Zarzadzanie sytuacyjne People Management.

+ + + 4+ + +

training +consulting



Pomagamy organizacjom w osigganiu
ponadprzecietnych rezultatow.
Wzmacniamy kulture zaangazowania
i przedsiebiorczosci.

Wspieramy ludzi - dostarczajac unikalnych
szkoleRn, doradztwa i coachingu.
Utatwiamy zmiane.

=

59 oddziatéw na 30 lat doswiadczen Sprawdzone Grupa certyfikowanych

sSwiecie na polskim rynku know-how konsultantéw i treneréw
na 4 kontynentach

Synergia w obszarach: Setki tysiecy Ponad 50 programow
badania-szkolenia- wyszkolonych szkoleniowych oraz 500
konsulting-coaching uczestnikéw modutéw warsztatowych

DOOR

training+consulting



DOOR2Leadership

#MANAGER OD PIERWSZEGO DNIA
#MOTYWACJA | OCENA
#WPROWADZANIE ZMIANY
#NIEUSTEPLIWE PRZYWODZTWO
HZARZADZANIE ZESPOLAMI ON_LINE

Bycie menadzerem to zawdd. Jak kazdy inny wymaga
specjalnego zestawu na przekonan, na temat tego co jest w tej
pracy mozliwe. Potrzebne sg odpowiednie umiejetnosci i bardzo
przydaja sie narzedzia porzgdkujgce priorytety i sposoby

dziatania.

Jestesmy przekonani, ze wybdr bycia managerem, liderem
zespotu to jedna z wiekszych decyzji w zyciu. Od pierwszego
dnia Twoj sukces nie bedzie zalezat juz od Ciebie. Stanie sie on
wypadkowg osiggniec¢ Twoich wspodtpracownikdw. Zadaniem
szefa jest im w tym pomodc. Wtedy réwniez sam bedzie mdogt

pochwali¢ sie rezultatami.

Czy zatem skoczytbys na spadochronie, ztozonym przez Twoj

zespot bez sprawdzenia?

DOOR



Lider

i menedzer

Lider potrafi przewodzi¢
grupie, przekazywac
grupie swojg wizje,
wyobrazenie o
przysztosci, pociggac
SWOjg postawgq i
Zaangazowaniem,
budowac spdjny zespot,
kreowac wtasciwe
przekonania.

Lider w odpowiednim
czasie potrafi w
odpowiedni sposdb
korzystac z narzedzi
menedzerskich (z obszaru
wyznaczania zadan,
motywowania, kontroli,
oceny). Potrafi tak
prowadzi¢ rozmowy, ze te
narzedzia stajg sie
efektywne.

Zna swoje mocne strony i
ma swiadomosc¢ tych
stabszych.

Tematy warsztatu:

+

+ + + + + + + +

“Wizja” i wartosci zespotu

Style Zarzadzania

Wprowadzanie do zespotu

Exposé oczekiwan i zasad wspotpracy

Motywacja zewnetrzna i motywacja
wewnetrzna - analiza potrzeb
pracownikow

Inspirowanie (,pocigganie”) zamiast
Lpopychania”

Motywujgce wyznaczanie celow
Udzielanie feed-backu

Delegowanie

Wzmacnianie zachowan - pochwata
Omawianie realizacji zadan
Korygowanie zachowania pracownikow
Trudne informacije, trudne rozmowy

Role menedzerskie

Czas trwania:

2 dni (wersja podstawowa)

2+2 dni (wersja rozszerzona)



Menedzer
od pierwszego

dnia

Awans na stanowisko
menedzerskie bywa
punktem krytycznym
w zawodowej karierze
pracownika.

Odnalezienie sie w
nowej sytuacji
wymaga opanowania
w krotkim czasie wielu
dodatkowych,
niezbednych w tej roli
umiejetnosci.

Zamiast uczyc sie na
btedach, moze warto
byc¢ ,,madrym przed
szkod3a”.

Tematy warsztatu:

+ Krytyczny punkt przemiany rol - zadania
do zrealizowania

+ Roznice w sposobie wykonywania pracy
przez menedzera i pracownika

+ Normy Firmy - normy zespotu

+ Pierwsze spotkanie w nowej roli z
zespotem

+ Budowanie relacji z przetozonym

+ Otoczenie- koledzy na tym samym
poziomie zarzadzania

+ Sposoby wywierania wptywu na
otoczenie

+ Co sie stato z zespotem po moim
awansie?

+ Elementy z jakich zbudowany jest
efektywny zespdt - komunikacja, role
zespotowe;

+ Zespdt w nowej sytuacji - fazy tworzenia
Zespotu - rozpoznawanie i zasady
postepowania

+ Podsumowanie okresu wspolnej pracy.
Plany na przysztosc

Czas trwania: 2 dni

DOOR



Zarzadzanie

zespotem
wirtuainym

Zespoty wirtualne tworza
nowe wyzwania dla
zarzadzania.

Szczegodlnie wazne jest:

Stworzenie wspdlnego celu,

gdyz czesto pracujg nie
wiedzgc, czym zajmujg sie
pozostate osoby.

Rzeczywistos¢ zaczyna sie
robi¢ wirtualna -ale
pamietajmy, ze pracujemy
WCigz z prawdziwymi
ludzmi. Czasem nie wiemy
jak stworzyc¢ przestrzen,
gdzie beda mogli wyrazic
swoje emocje, troski,

poczucie humoru, budowad

zaufanie.

Wypracowanie poczucia
pracy zespotowej, gdy tak
trudno o bezposrednie
relacje, towarzyskie
rozmowy.

Stosowanie narzedzi
menedzerskich w sposdb

dopasowany do mozliwosci

komunikowania sie i
ograniczen.

Tematy szkolenia:

+ Wyzwania i roznice w zarzadzaniu
zespotem wirtualnym

+ Oczekiwania i potrzeby
pracownikow podczas pracy
zdalnej

+ Srodki komunikacji zdalnej a
efektywnosc¢ zarzgdzania

+ Zasady tworzenia zespotow
wirtualnych

+ Wymagania wobec menedzera w
zdalnym zarzadzaniu zespotem

+ Proces formowania zespotu
wirtualnego

+ Potrzeby cztonkdw wirtualnego
Zespotu

+ Budowanie zaufania w zespole

+ Sktadniki budowania zaufania,
zrodta zaufania

+ CRISP - Model zarzadzania w
zespotach mieszanych

+ RASCI - Macierz odpowiedzialnosci
w wirtualnych projektach

+ Poziomy wirtualnego delegowania

+ Monitoring vs. Kontrola - proces
wirtualnego monitoringu

+ Wirtualny feedback

Czas trwania:
1 dzien (wersja podstawowa)

2 dni (wersja rozszerzona)

DOOR



Motywacja
6.0

Wzmacnianie i
ukierunkowanie
Zaangazowania
wspotpracownikow to
trudny kawatek chleba
managera.

Motywacja jest czyms co
rodzi sie w nas. Nie da sie
jej jakos przeszczepid.

Nie chodzi wiec o
motywowanie, co o
stwarzanie warunkow, w
ktorych ludzie poczuja sie
zmotywowani do robienia
tego na co sie wspodlnie
umowilismy.

Ten warsztat proponuje
systematyczne podejscie
do motywacji dzieki
stosowaniu szesciu
fundamentalnych praktyk.
Menedzerowie poznajq
zestaw 19 narzedzi
motywacyjnych, tych
znacznie skuteczniejszych
niz nagrody i kary.

Tematy warsztatu:

+

+ + + + +

Detoks - identyfikowanie i usuwanie
demotywujgcych czynnikdow

Exit interview z pracownikami
odchodzgcymi z firmy

Usuwanie ze swojego stylu zarzadzania
przejawow syndromu ,toksycznego
szefa”

Dopingowanie do wysitku, aby wzmocnic
w nich wiare we wtasne mozliwosci

Ksztattowanie optymistycznego klimatu
W pracy

Zachecanie do wysitku. Przywddztwo
emocjonalne w trudnych sytuacjach

Syndrom pracownika skazanego na
niepowodzenie i tagodzenie jego
objawow

Afirmacja - docenianie osiggniec,
pozadanych postaw i dziatan
pracownikow

Odpowiedzialnos¢ - wzmacnianie
poczucia odpowiedzialnosci
podwtadnych za zobowigzania

.Piramida odpowiedzialnosci” jako model
tworzenia zaangazowania pracownikow

Delegowanie uprawnien

Motywujgca i przyjazna krytyka
Doradzanie w problemach
Wykorzystanie talentow pracownikow

Wzbogacanie tresci pracy, ktéra sama w
sobie jest nieciekawa

Czas trwania: 2 dni



Ocena

pracownika

(rozmowa oceniajaca)

Czesto rozmowy
oceniajgce s kolejng
formalnosci, ktérg nalezy
wykonac.

A jest to szansa na
budowanie kompetencji
pracownikow / zespotdw.
Szansa na wystuchanie,
poznanie opinii
pracownika o sobie
samym. Szansa na
zmotywowanie poprzez
okazanie, ze nam na nim
zalezy, ze moze sie
rozwijacC i ze wiele zalezy
od niego samego.

Potrzeba tylko kilku
umiejetnosci.

Tematy warsztatu:

+
+

+

+

Poznanie zasad oceny pracownika

Po co przeprowadzamy okresowe
rozmowy oceniajgce

Co powinno byc¢ oceniane w dziatalnosci
pracownika.

Przygotowanie pracownika i menedzera
(zebranie faktow)

+ Formularze oceny

+ Metody angazujgce pracownika w

rozmowe

+ Umiejetnosc aktywnego stuchania

+ Zadawanie wtasciwych pytan

+ Sposoby argumentowania stanowiska,

jasnosc przekazu

+ Putapki w procesie oceniania

+ Gdy pracownik ocenia sie wyzej lub

stabiej od oceny menedzera

+ Ustalanie wspolnych stanowisk

+ Wycigganie wnioskow z oceny (co

pomogto zrealizowac cel, co sprawito, ze
nie zostat osiggniety)

Ustalanie planow rozwojowych

Czas trwania: 1 dzien

DOOR



Zarzadzanie

Zmiang
w zespole

Menedzerowie realizujgc
polityke i strategie firmy,
muszg wprowadzad

Zmiany w swoim zespole.

Potrzebna jest wola
wprowadzania zmian
systematycznie,
wspotpracujac z zespotem
zarzadzanych osdéb - jesli
ta wspodtpraca jest
pominieta, to bedzie tylko
przekazywanie decyzji.

Wtedy mozemy
oczekiwac biernosci lub
sprzeciwiania sie
zmianom. Sama zmiana
konczy sie woéwczas
niepowodzeniem czyli jej
rezultat jest niezgodny z
zatozonymi celami.

Tematy warsztatu:

+ Proces i elementy wprowadzania zmiany

+ ,Rozmrazanie” istniejgce] sytuacji

+ Mechanizm emocjonalny reakcji na
zmiane

+ Pozyskiwanie Ambasadordow zmiany

+ Strata w zmianie - potencjalne zrodta
oporu

+ Przygotowanie ludzi na zmiany - opor
zespotu

+ Prezentacja kierunku i celdow zmiany

+ Budowanie planu dziatan : analiza
zespotu, plan ogdlny, plany indywidualne

+ Reakcja na opor w zmianie

+ Wprowadzanie zmiany w zycie -
realizacja planu

+ Swietowanie sukcesu i ,wyhamowanie”

+ Whnioski z przebiegu

Czas trwania: 2 dni



Menedzer

w roli
coacha

rozwoj pracownikow

Jednym z zadan
menedzera jest pomoc
pracownikowi w tatwiejszy
i bardziej efektywny
sposob osiggac
oczekiwane od niego cele
- dbanie o jego rozwd,.

Oczekiwaniem kazdego
menedzera jest takze
zarzadzanie takimi
osobami, ktore aktywnie
poszukujg rozwigzan
problemodw, dazg do
wtasnego rozwoiju,
samodzielnosci oraz
odpowiedzialnosci w
wykonywaniu
powierzonych zadan.

Coachingowy styl
zarzadzania jest wtedy
niezbedny.

Tematy warsztatu:

+
+

Czym jest coaching - korzysci, kogo?

Kiedy coachowac¢ - matryca rozwoju
pracownikow

+ Proces coachingu

+ Umiejetnosci komunikacyjne coacha

+ Okreslanie razem z pracownikiem celu

coachingu

Kryteria doboru modeli rozmow
coachingowych

O.S.K.A.R. - podstawowe narzedzie /
model coachingu

+ “Skalowanie” postepow pracownika

+ Sposoby przekazywania odpowiednig]

wiedzy i umiejetnosci pracownikom
(know-how)

+ Docenianie sukcesow pracownikow

+ Rozmowa budujgca zaangazowanie |

motywacje

Podejscie coacha do poszukiwania
rozwigzan problemu

A.P.AP. - podtrzymywanie motywacji

+ Realizacja celdw coachingu poprzez

prace z coachowanym ,w terenie”

Rozwoj i wykorzystanie potencjatu
pracownika

Czas trwania: 2 dni

DOOR



Zarzadzanie

w sytuacjach
konfliktowych

Znaczna czesc
wynagrodzenia
menedzerdw (niektorzy
podajq, ze nawet bywa to
ponad Y4) przeznaczana
jest na ochrone
efektywnosci pracy przed
zgubnymi skutkami
konfliktow, co stanowi
niemata inwestycje.

Czas ten zostanie
skrécony, jesli
menedzerowie bedg
potrafili rozpoznawacd
zrodta konfliktu i
skutecznie reagowac w
jego wczesniejszej fazie
Wtedy nie bedg sie bali
interweniowac.

Tematy warsztatu:

+ + + + + + + + +

+

Czym jest konflikt
Rdozne teorie konfliktu
Konsekwencje nie rozwigzanego konfliktu

Przyczyny konfliktu - diagnoza przyczyn
i fazy

Fazy rozwoju konfliktu

Mozliwe style wspotpracy zespotu
Style rozwigzywania konfliktu
Proces rozwigzywania konfliktow

Normy wspomagajgce rozwigzywanie
konfliktu

Komunikacja w konflikcie

+ Rola mediatora - ,trzecia strona” w

konflikcie

Wypracowywanie rozwigzan sytuacji
konfliktowych

Czas trwania: 1 dzien



Zarzadzanie

zespotem
projektowym

Zadania i sytuacje z jakimi
ma do czynienia
menedzer projektu
dotyczg poszczegdlnych
etapow:

Planowanie organizacyjne,
- silnie powigzane z
planowaniem komunikacji
w zespole projektowym.

Pozyskiwania personelu ze
szczegodlnym
uwzglednieniem metod
doboru pracownikdéw do
zespotu.

Ksztattowanie zespotu -
rozwijanie i doskonalenia
pracy zespotowej.

Monitorowania realizacji,
gdy niezbedne s3
dodatkowe interwencje.

Na kazdym z tych etapow
menedzer projektu
napotyka okreslone
trudnosci zwigzane z
zarzgdzaniem zespotem.

Tematy warsztatu:

+ Swiadomos$¢ zasad zarzadzania
zespotem projektowym.

+ Czas, oczekiwany rezultat, zasoby -
nierozerwalnose, wspotzaleznosce oraz
wptyw tych wielkosci na definicje
sukcesu projektu

Cechy Lidera Projektu
Angazowanie do zespotu projektowego

Negocjowanie wewnatrz organizacji

+ + + +

Spotkanie Inicjujgce Projekt - Normy dla
pracy w projekcie

+

Kryteria prawidtowych celdw

+ Przydzielanie zadan - Struktura Podziatu
Pracy

+ Delegowanie uprawnien

+ Dopasowanie zachowania do fazy
projektu i uczestnikow

+ Budowanie relacji z Klientem,
(witascicielem, inwestorem)

+ Monitorowanie przebiegu projektu -

podejmowanie wtasciwych interwencji

+ Prezentowanie trudnych decyzji - dla
zwierzchnikow, dla wykonawcow |
zespotu projektowego

+ Podziekowanie - Uroczyste zamkniecie
Projektu

Czas trwania: 2 dni



DOOR2Mastery

#PRODUKTYWNOSC, STRES, WELLBEING
#JAKOSC PRACY W ZESPOLE

#ROZWOJ WLASNY

#EFEKTYWNE SPOTKANIA | PREZENTACJE
#KOMUNIKACJA,

#PERSWAZJA | WYWIERANIE WPLYWU

DOOR2Mastery to pakiet szkolen i narzedzi, ktérych celem jest
wsparcie zespotdw i poszczegdlnych oséb w osigganiu kolejnych
poziomow mistrzostwa w tym co chcg robi¢. Najlepsi sportowcy
¢wiczg i dajg z siebie wszystko, nawet jak nikt tego nie widzi.

Tez tak masz?
Mahatma Gandhi, doskonale podsumowat sens takich poszukiwan:

,R0oznica pomiedzy tym co robimy, a tym,
do czego robienia jestesmy uzdolnieni,
wystarczytaby do rozwigzania wszystkich

problemdw swiata.”



EFEKTYWNOSC

OSOBISTA

4X4

Aby skutecznie
funkcjonowad¢ w SZYBKO
ZMIENIAJACYCH SIE
OKOLICZNOSCIACH |
PRZY ROSNACEJ PRESJI
OCZEKIWAN otoczenia,
nie wystarcza juz
pojedyncze techniki
poprawy efektywnosci.
Potrzebujemy SPOJNEGO,
KOMPLEKSOWEGO
SYSTEMU )
EFEKTYWNOSCI
OSOBISTEJ, ktoéry
przygotuje Cie na nowe,
zaskakujgce wyzwania i
trudnosci.

Poznaj nowy system
efektywnosci osobistej i
wez udziat w warsztatach
opracowanych oraz pro-
wadzonych przez autora
opublikowanej w tym roku
ksigzki:

@ETEET V108 Siccel. —
EFEKTYWNOS(
0SOBISTA 4x4

HOUSTYC24y poay
I N
mwnmv/m’uumm,(

Tematy warsztatow:

Produktywnos¢
+ Wydajnosc¢, efektywnosc i produktywnosc?

+ Podejmowanie decyzji, czyli jak robic
wtasciwe rzeczy?

+ Wykorzystanie czasu, czyli jak je robi¢ we
witasciwym czasie?

+ Ustalanie priorytetow, czyli jak je robi¢ we
wtasciwy sposob?

Zarzgdzanie emocjami i stresem

jak powstaje reakcja stresowa?

Co wyzwala reakcje stresowga?

Rodzaje reakcji stresowej

Rozpoznawanie objawow reakcji stresowe]
Zarzadzanie relacjamii wspotpraca
Przyczyny ztych relacji interpersonalnych
Powody braku lub stabej wspodtpracy

+ + + + + + + +

Budowanie dobrych relacji i wspotpracy

Zarzadzanie swojg energig
+ Podstawowe Zrodta energii zyciowe]

+ Znaczenje utrzymywania aktywnosci
fizycznej dla poziomu energii zyciowe]

+ Wptyw wtasciwego odzywiania dla energii
zyciowej

+ Odnawianie zasobow energii poprzez
prawidtowy odpoczynek i sen

Caty proces to komplet czterech
tematow realizowanych poprzez
warsztaty i sesje coachingowe.
Szczegoty dostepne na stronie
www.door.com.pl .

DOOR


http://www.door.com.pl/

Self

learning

Wiele oséb zastanawia sie,
W CO powinni
zainwestowad, zeby
polepszy¢ swojg pozycje
W grupie, wartosc jako
pracownika, wartos¢ na
rynku, finanse.

Dzisiejsza sytuacja i
dostep do wiedzy
pozwala na bezkosztowe
lub niskokosztowe
inwestycje. we wtasny
rozwaoj.

Myslimy tu o tych
wiekszych zagadnieniach,
jak chociazby nauka
jezyka, ale tez o tych
mniejszych, jak np.
pokonywanie zastrzezen
Klientéw, korzystanie ze
storytellingu, polepszenie
relacji, zmiana wizerunku,
nauka podyplomowa. ...

Zastanow sie, jakie
podejmujesz ryzyko tego
nie robigc, odktadajac,
dziatajac chaotycznie,
niesystematycznie.

Ten warsztat moze
uczynic takie wysitki
bardziej efektywnymi.

Tematy warsztatu:

Warto, czy szkoda czasu?

Poznaj siebie / poznaj sytuacje
Poszukiwanie obszarow do rozwoju
Dialog z wtasnymi przekonaniami

Co - Kiedy - Dlaczego

+ + + + + +

Poprowadz ze sobg Dialog o
Uzgodnieniach

+ Narzedzia / sposoby monitorowania
postepow

+ Wybodr zrodet wiedzy
+ Uczestniczenie, obserwacja. Feedback

+ Ukierunkowane / $wiadome
praktykowanie

+ Badz coachem dla siebie i innych

Czas trwania: 4 godziny -on-line
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TEAM-UP
zespoft

wysokiej jakosci
Poprawa pracy
zespotowej w ramach
wspotpracy miedzy
dziatami, efektywna
komunikacja
interpersonalna i miedzy
zespotami, podtrzymanie
dobrej lub poprawa
atmosfery wewnetrznej.

Tworzenie zespotow,
wzmochnienie wspotpracy,
poczucie zespotowosci w
dziataniu, osigganie
dtugoterminowych celow
biznesowych,
fundamentalne zasady
pracy zespotowej.

Tematy warsztatu:

+ Idealny zespot

+ Przekonania pomagajgce i
przeszkadzajgce we witasciwym
funkcjonowaniu zespotu.

+ Zaufanie - ukryta zmienna efektywnosci.

+ Przyjmowanie odpowiedzialnosci za
rezultaty.

+ Proszenie o feedback

+ Najlepsze praktyki komunikowania sie |
ich wykorzystanie w zespole.

+ Organizacja dyskusji grupowej

+ Deklaracje podejmowanych dziatan i
sposoby monitorowania

+ Zrozum, zanim zostaniesz zrozumiany.

+ Umiejetnosc perswazji, przedstawiania
wtasnego zdania i argumentowania.

+ Poszukiwanie wspodlnego poziomu
porozumienia.

+ Umiejetnosc rozpoznawania,
dopasowywania sie do innych.

Warsztat zwykle obejmuje caty dzien
zespotowych aktywnosci i dyskusii
(rowniez w terenie, poza salg). Jego
fragmenty lub catos¢ moga byc
traktowane jako doskonate uzupetnienie
spotkan firmowych. Mozemy jego tresc¢
powigzac z aktualnymi wyzwaniami czy
inicjatywami w firmie.
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Efektywne

prowadzenie

spotkan

(bezposrednio i on-line)

Oszczednosc¢ czasu i
efektywnosc. Jak
przygotowac,
przeprowadzi¢ (lub
uczestniczyd), a nastepnie
spozytkowac ,efektywne
spotkanie”. Odpowiedni
dobdr formy, organizacja i
motywacja uczestnikow w
zatozonym czasie.
Stosowanie roznych form
przeprowadzania spotkan
oraz sposobow
prezentowania zatozen do
spotkan. Ciekawsze,
czytelniejsze angazujgce
oraz skuteczniejsze
spotkania. Bycie
uczestnikiem, ktory
podnosi wartosc¢ spotkan.

Tematy warsztatu:

+
+

+

+ + + +

Rodzaje i cele spotkan

Przygotowanie sie do prowadzenia
spotkan

Scenariusz zorientowany na uczestnikow
- cele i agenda spotkania

Przygotowanie czasu, miejsca,
materiatow

Style prowadzenia i uczestnictwa w
spotkaniach

Komunikacja podczas spotkan
Budowanie autorytetu prowadzgcego
Pomoce i sprzet. Wizualizacje

Radzenie sobie z roznymi zachowaniami
podczas spotkan - kontrolowanie
przebiegu

Motywowanie i demotywowanie
zebranych osdb zachowaniem
prowadzgcego

Wptyw na zapamietane najwazniejszego

przestania, informacji

Trudne zachowania uczestnikdw

Czas trwania: 1 dzien
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Sztuka

efektywnej
komunikacji

trudne

rozZmowy-

Umiejetnosci komunikacji i
unikanie zwigzanych z nig

putapek. Precyzja
przekazu, wptyw i
wyrazanych emocji na
jego skutecznosd.
Schemat procesu
komunikacyjnego i
odkrywanie wtasnych
nawykow
komunikacyjnych.
Stosowanie zasad
komunikacji asertywnej.
Wspodlne rozwigzywanie
problemdw i rozmowy na
trudne tematy, ktérych
unikamy.

Tematy warsztatu:

+ roznice pomiedzy tym, co chcielismy
przekazac, a tym jak zostalismy
zrozumiani

+

Moje nawyki komunikacyjne, a nawyki
innych, jak sie dopasowac na poziomie
tresci, formy i mowy ciata

Btedy i przeszkody komunikacyjne

+ Struktura przekazywanej informacji, a
klarownosc¢ przekazu

+ Btedy na poziomie tresci - powstawanie
szumow informacyjnych

+ Aktywne stuchanie jako narzedzie
potwierdzania

+ Komunikacja w grupie - organizacja
dyskusiji

+ Zaburzenia, przeszkody w dyskusji

grupowe;

+ Komunikacja, a emocje - odmawianie i
wyrazanie uczuc i krytyki, reagowanie na
krytyke

+ Btedy na poziomie interpretacji

+ Fakty i interpretacje - btedne
interpretacje

+ Pojecie asertywnosci
+ Prawa asertywnosci

+ Komunikacja asertywna

Czas trwania:
1 dzien (wersja podstawowa)

2 dni (wersja rozszerzona)
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Prezentacje
wystapienia
publiczne

(bezposrednio i on-line)

Prezentowanie danych, idei,
pomystow, raportow.
Prowadzenie prezentacji
motywujacych,
przekazujacych wiedze
grupom liczagcym od dwdch
do kilkudziesieciu osdb.

Logiczne, zrozumiate
wystgpienia, uporzadkowane
i przekonujace zalezg nie
tylko od tresci, ale gtownie
od formy przekazu.

Swoboda i pewnosc¢ siebie.
To cos czego mozna sie
nauczyc.

+ Ustalenie mozliwych celéw prezentacii

+ Formy i metody prezentacji

+ Budowa scenariusza prezentacji

+ Struktura prezentacji

Tematy warsztatu:

+ Prezenter, audytorium, sprzet i pomoce,

czas i miejsce / forma

+ Zaaranzowanie materiatdw, pomocy,

sposobodw angazowania

Zachowanie prezentera - postawa, rece,
gtos, rytm, modulacja

+ Przekaz werbalny

+ Skupienie uwagi stuchaczy, chwytliwe

otwarcie

Rozluznienie atmosfery, anegdoty,
historyjkKi

+ Storytelling
+ Wizualizacja przekazu

+ Rodzaje i sposdb zadawania pytan oraz

techniki stuchania

Sposoby zachowania i reakcji w trudnych
sytuacjach

Czas trwania: 2 dni
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Wywieranie
wpiywu
perswazja

Zdolnos¢ wptywania na
postawy, przekonania i
zachowania innych ludzi

bez wykorzystania sity lub

wtadzy formalne;.

To ztozone dziatanie,
ktorego celem jest
naktonienie osoby lub
grupy ludzi do
postepowania wedtug
sugerowanych im dziatan.

Czasem wystarczy ich
przekonac innym razem
stworzy¢ warunki by
trwale zmienili swoje
zachowania. Te nowe
zachowania bedg
prowadzity do lepszych
rezultatow.

Pomoze w tym szes¢ sit
wywierania wptywu i
zdolnos¢ perswazji.

Tematy warsztatu:

+ Czym jest wptyw a czym perswazja
+ Kanaty wywierania wptywu

+ Reguty wywierania wptywu: wzajemnosc,
niedostepnosc, autorytet,
zaangazowanie, sympatia, spoteczny
dowdd stusznosci

+ Istota i proces perswazji

+ Wypowiedz jako dziatanie: kontekst |
skutek, drugie dno wypowiedzi

+ Argumentacja

+ Najczestsze btedy w komunikatach

perswazyjnych

+ Umyst racjonalny czy niekoniecznie -
logika a emocje

+ Jakie wrazenie wywierasz na innych?
Typy zachowan

+ Jak wzmocni¢ wptyw w zaleznosci od
typu osobowosci

+ Style wywierania wptywu

+ TUPAC model - etapy wywierania
wptywu

+ Obrona przed manipulacja

+ Nieuczciwe chwyty w dyskusji- jak sie
przed nimi bronic

+ Zasada wygrany/wygrany

+ Moje ciato narzedziem wywierania
wptywu

Czas trwania: 2 dni



Radzenie
sobie ze

stresem

Stres jest niezbednym
do zycia elementem
codziennosci kazdego
cztowieka.

Staje sie szkodliwy po
przekroczeniu
osobistego progu
tolerancji.

Umiejetne zarzadzanie
stresem polega na
poznaniu wtasnego
progu tolerancji i
sSwiadomym zarzgdzaniu
swoim poziomem stresu.

Tematy warsztatu:

+ + + + +

+ + + + +

Dlaczego nie radzimy sobie ze stresem?
Rodzaje reakcji stresowej organizmu
Objawy i poziomy reakcji stresowej
Proces powstawania reakcji stresowej

Umiejetnosc¢ wczesnego rozpoznawania
swojej reakcji stresowej - profil reakcji
stresowe]

Zrédta bodzcdw reakcji stresowych
Poziomy przezywania stresu

Typy osobowosci stresowe]
Metody maskowania stresu

Techniki redukcji objawow fizycznych
i psychicznych stresu

Punkty interwencji - bodziec, ocena,
emocje, reakcja

Kompaktowy, realizowany on-line
warsztat. Zwykle trwajgcy do 4 godzin.
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DOOR2Sales

#NA ZYWO | ON-LINE ,
#POZYSKIWANIE NOWYCH KLIENTOW
#STRUKTURA PROWADZENIA ROZMOWY
#PREZENTOWANIE OFERTY
#ZAMYKANIE SPRZEDAZY
#NEGOCJACJE )
#BBUDOWANIE LOJALNOSCI KLIENTA

Rozwigzania DOOR w obszarze sprzedazy i pracy z klientem to
kombinacja nauki i sztuki wynikajgca z doswiadczenia, bogatego
know-how i pasji do sprzedawania

Ich celem jest pomoc zdobywac sprzedawcom nowych klientow,
skutecznie kwalifikowac pojawiajace sie szanse sprzedazy , sprawnie je
,zamykac”, negocjowac warunki i utrzymac lojalnosc.

Proponujemy praktyczne narzedzia, unikalne umiejetnosci i
przekonania wspierajgce osigganie celdw.

Sami jestesmy przekonani, ze:

+ nie my sprzedajemy tylko klient kupuje. To on podejmuje kluczowe
decyzje, a zadaniem sprzedawcy jest do nich zachecac i je
umozliwiaé

+ w relacjach z klientem liczy sie jakos¢ wykonanej pracy, a nie ilosc.
Twoj proces sprzedazy i obstugi klienta moze byc¢ bardziej wydajny,
na kazdym etapie

+ trwatosc¢ zmiany jest wspodlng odpowiedzialnoscig sprzedawcy,
pracownika dziatu obstugi i jego bezposrednich przetozonych

W sporcie jest tatwiej, bo w sprzedazy nie ma medali za drugie
miejsce. Czujesz sie przygotowany do biegu?

DOOR



Pozyskiwanie

howych
klientéow

Otwieranie nowych szans
wspotpracy z klientem to
najtrudniejszy element
procesu, a bez niego nie
ma catej reszty.

Potencjalni klienci sg
zwykle niechetni wobec
dziatan sprzedawcy na
tym etapie. Budujg caty
system zabezpieczen, by
unikngc¢ interakciji.

Motywacja sprzedawcow
szybko spada wraz z
iloscig niepowodzen.

Konkurencja robi to samo,
a klienci tym bardziej
wszystkich postrzegajg
jako natretow.

Jak zatem zwiekszyc¢
swojg skutecznosg,
podtrzymac dyscypline w
realizacji tych dziatan i
wyraznie odrdznic sie od
innych?

Tematy szkolenia:

+ Nie chodzi o spotkanie,

ale o wartosciowg rozmowe.

+ Ocena i porzgdkowanie szans -

nie tylko wiecej, ale lepie;.

+ Moja propozycja wartosci - czyli
dlaczego mieliby wtasnie ze mng

rozmawiac.

+ Przetamywanie niecheci jeszcze przed

rozmowa.
+ Planowanie pierwszej rozmowy.

+ Potencjalne pytania i zastrzezenia

klienta oraz moje odpowiedzi.

+ Realizacja planowanej rozmowy |

dalsze kroki.

Czas trwania: 1 dzien

Po warsztacie uczestnicy realizujg poznane
umiejetnosci w ramach sugerowanego
planu wdrozenia z wykorzystaniem
proponowanych narzedzi. W ten sposob
Majg szanse na realng poprawe rezultatow.



Sprzedaz
profesjonalna

Najwazniejsze decyzje w
procesie sprzedazy
podejmuje Klient. Ludzie
lubig kupowac, sg niechetni
gdy im sie cos sprzedaje.
Waznym jest by przy tych
decyzjach by¢. Sprzedaz
polega na pomocy klientowi
w procesie kupowania.

Najmniej efektywnym
podejsciem w sprzedazy jest
,domyslanie sie” zamiast
,dowiadywania sie” . Temu
stuzy uporzadkowana
rozmowa, prowadzona w
bezpiecznej atmosferze.
Tylko, ze klienci nie zawsze
chca rozmawiad, wola
zadawac pytania, niz na nie
odpowiadac.

Gdy skupisz sie na celach
klienta, on chetniej pomoze
Ci osiggnac Twoje. Niestety
w trudnych momentach
nasze ,ego” podpowiada
nam by walczy¢ tylko o
nasza wygrana.

Jak zatem pomagac w
kupowaniu, poprzez
rozmowe i uporzgdkowany,
wydajny proces kwalifikacji i
zamykania szans sprzedazy?
Jak tworzy¢ bezpieczng
atmosfere sprzyjajaca
wzajemnej relacji?

Tematy szkolenia:

+ Proces kupowania, a Twoje kroki
| zachowania w sprzedazy.

+ Budowanie silnej pozycji
konkurencyjnej od pierwsze
kontaktu z Klientem.

+ Poszukiwanie powodu do zakupu
- rozpoznanie potrzeb i celow
klienta.

+ Rozpoznanie dostepnych
mozliwosci zakupu po stronie
klienta (kwalifikacja zasobow).

+ Uzgadnianie procesu
decyzyjnego i docieranie do
kluczowych interesariuszy.

+ Prezentowanie swoich
propozycji (oferty) tak by
przekonac i zachecic¢ do decyzji.

+ Budowanie bezpiecznej
atmosfery rozmowy i zaufania od
pierwszej chwili.

Czas trwania: 2 dni

Po warsztacie uczestnicy realizujg poznane
umiejetnosci w ramach sugerowanego
planu wdrozenia z wykorzystaniem
proponowanych narzedzi. W ten sposob
Majg szanse na realng poprawe rezultatow.

DOOR



Negocjacje
(rowniez zakupowe)

Negocjacje to nie tylko
rozgrywka z partnerem i
poszukiwanie wzajemnie
korzystnych rozstrzygniec.

To tez pojedynek z
wtasnym ,,ego”, z
emocjami, ktore
przeszkadzaja.

Zbyt czesto mylimy
negocjacje, ze sprzedaza.
Zmieniamy swoje strategie
bez przemyslenia.
Angazujemy sie w
nieefektywne taktyki,
dobieramy nieodpowiednie
stowa, a trudne sytuacje
wywotujg niepewnosc i
poteguja btedy.

Jak by¢ pewnym siebie,
logicznym, gotowym na
ustepstwa i jednoczesnie
broni¢ swoich racji?

Tematy szkolenia:

+ Kiedy sprzedawac, a kiedy juz

negocjowac.
+ Zarzadzanie swojg sitg w negocjacjach
+ Przygotowanie strategii negocjacyjnej.

+ Argumentacja i taktyka prowadzenia

rozgrywki.
+ Psycholingwistyka w negocjacjach.

+ Zasady wywierania wptywu i ich
praktyczne zastosowania w

negocjacjach
+ ,Brudne chwyty” i sposoby obrony.

+ Finalizowanie negocjacji, czyli czesto

zaniedbywany element.

Czas trwania: 1 dzien

Po warsztacie uczestnicy realizujg poznane
umiejetnosci w ramach sugerowanego
planu wdrozenia z wykorzystaniem
proponowanych narzedzi. W ten sposob
Majg szanse na realng poprawe rezultatow.



Re-

Negocjacje
(rowniez zakupowe)

Renegocjowanie umowy
przed koncem jej
obowigzywania jest zwykle
nieprzyjemne i petne
przeszkod. Handlowcy
ryzykuja swojg reputacje,
gdy probujg wycofac sie z
dotychczasowych umow
lub wprowadza¢ w nich
zmian, ktére moga byc
przez klienta odbierane
jako niekorzystne.

Majagc to na uwadze,
szkolenie  ,Renegocjacje”
jest niezwykle uzytecznym
zestawem najwazniejszych
wskazdowek i technik
dotyczacych sprawnych
renegocjacji umow, aby
uniknac niepotrzebnego
zamieszania i emocji oraz
podtrzymac dobre
dtugofalowe relacje ze
strategicznymi partnerami
W biznesie.

Tematy szkolenia:

+ Zidentyfikowanie wtasnych obaw |
lekdw (np. przed utraceniem
dobrych relacji z klientem lub
wtasnej reputacji).

+ Techniki wzmacniania wewnetrznej
odwagi przed trudng rozmowa.

+ Wykorzystanie techniki
,Rozmrazania”, jako zapowiedz
zmiany.

+ Model 4 rodzajow reakcji klienta na
niekorzystng zmiane. Sposoby
podejscia.

+ Przygotowanie wystarczajgco
dobrych powoddw renegocjacji ,
argumentow, potencjalnych

kontrargumentow i alternatyw.
+ Kroki prowadzenia renegocjacji.

+ Okazywanie zrozumienia dla
potrzeb i sytuacji klienta.

+ Trudne sytuacje podczas rozmow.

+ Jak negocjowac w duchu
wspotpracy, a nie walki?

Czas trwania: 2 dni

Po warsztacie uczestnicy realizujg poznane
umiejetnosci w ramach sugerowanego
planu wdrozenia z wykorzystaniem
proponowanych narzedzi. W ten sposob
Majg szanse na realng poprawe rezultatow.



Prezentacja
przed zespotem

decyzyjnym
klienta

(na zywo i on-line)

Prezentowanie rozwigzan
jakie przygotowalismy dla
klienta to moment
kulminacyjny procesu
sprzedazy.
Wykorzystujemy tu catq
swojg wiedze o kliencie i o
naszym produkcie i/lub
ustudze. Wszystko po to
by doprowadzi¢ do
decyzji. Zwykle w takich
sytuacjach klient ma sporo
pytan, interesy
decydentdw sa rozne,
niektérzy maja wiele
zastrzezen. Decyzje sg
odwlekane, a ich kryteria
niejasne.

Jak przygotowac sobie
Lteren” przed taka
prezentacjq, jak
skonstruowac jej tresc i
»poruszac sie” w trakcie?

Wszystko razem wyglada
jak planowanie i realizacja
trudnej operacji
taktycznej.

Tematy warsztatu:

Przygotowanie terenu
+ role decydentow i ich kryteria decyzji
+ Twoje prawa czasu | miejsca

+ Sygnaty ostrzegawcze

Przygotowanie tresci

+ Co wiemy, czego sie domyslamy, jakie sg
ryzyka

+ Struktura i argumentacja
+ Mozliwe pytania i zastrzezenia
+ Prezentowanie siebie, firmy

+ Tworzenie atmosfery sprzyjajgcej
decyzjom podczas spotkania

Prezentowanie i pozyskiwanie decyzji

+ Forma prezentacji (w tym on-line)

+ Kontrolowanie emocji swoich i stuchaczy

+ Zachowania uczestnikow stuzgce
decyzjom

+ Zachecanie do decyzje, radzenie sobie z
zastrzezeniami i odwlekaniem
rozstrzygniec

+ Reakcja na decyzje

+ Omawianie po prezentacji: na co zwrocic
uwage

Czas trwania: 2 dni

Po warsztacie uczestnicy realizujg poznane
umiejetnosci w ramach sugerowanego
planu wdrozenia z wykorzystaniem
proponowanych narzedzi. W ten sposob
Majg szanse na realng poprawe rezultatéw.
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Zamykanie
sprzedazy

I trudne
sytuacje

(na zywo i on-line)

Z perspektywy
sprzedawcy zamykanie
rozmowy handlowej jest
momentem decydujgcym.
Z punktu widzenia klienta
to tylko jedne z etapdw
catego ztozonego procesu
kupna. Nie zawsze jest on
juz do tej decyzji gotowy.
Sprzedawcy probujac
szybko do nigj
doprowadzi¢, ,,gubig” po
drodze klienta. To swoiste
niedopasowanie rodzi
frustracje po obu
stronach. Klienci czujg sie
do czegos$ zmuszani,
sprzedawcy szukajg
kolejnych, sprytnych
technik zamkniecia, chod
przeciez od dawna wiemy,
ze one zwykle nie dziataja.

Tematy warsztatu:

+ Techniki zamkniec, ale tez etap procesu
kupna.

+ Rozpoznawanie procesu decyzyjnego
klienta - osoby i ich role, kryteria, terminy.

+ Finalizowanie transakcji - algorytm
postepowania.

+ Cwiczenia praktyczne.

Czas trwania: 1 dzien

Po warsztacie uczestnicy realizujg poznane
umiejetnosci w ramach sugerowanego
planu wdrozenia z wykorzystaniem
proponowanych narzedzi. W ten sposob
Majga szanse na realng poprawe rezultatow.
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Zarzaydzanie
zespotem
sprzedazy

Zwykle szefowie sprzedazy
to bardzo dobrzy
sprzedawcy. Twardo stgpajg
po ziemi, majg jasne cele,
nie brak im zaangazowania i
poczucia odpowiedzialnosci
za wynik.

Rzecz w tym, ze juz nie
sprzedaja. Ich materiag nie
jest rezultat sprzedazy, co
cztowiek, ktory ten wynik
realizuje, czyli ich
podwtadny, sprzedawca.

Jakkolwiek wydaje sie to
oczywiste, to w praktyce te
dwie perspektywy sie
niebezpiecznie znoszy i
utrudniajg osigganie
zamierzonych celdéw
sprzedazy.

Jak sobie uporzadkowac te
rozne wyzwania? Jak
utatwiaé sprzedawcom
prace, nie robigc jej za nich?
Jak zarzadzac biznesem z
pespektywy szefa
sprzedazy?

Tematy warsztatu:

+

+

Cztery role szefa sprzedazy: wédz,
mentor, innowator, opiekun

Wddz: wyznaczanie celdw, budowanie
systemow wspierajgcych ich realizacje |
dobdr wtasciwych ludzi

Mentor - feedback, coaching i mentoring
w praktyce szefa sprzedazy, czyli jak
budowac odpowiedzialnosc za wynik i
ksztattowac potrzebne kompetencje

Innowator - zarzadzanie ciggtg zmiang |
koniecznoscig adaptacji do rynku

Opiekun - zarzgdzanie stresem swoim
ale i emocjami wspodtpracownikow oraz
procesami wewngtrz zespotu

Przed warsztatem uczestnicy majg okazje
do pomiaru swoich kompetencji w czterech
omawianych rolach. Po spotkaniu
przygotowujg sobie wtasny plan dziatania
w obszarach, ktore wybiorg jako istotne |
po kolejnych 3 miesigcach mogg ponownie
zmierzyc¢ efekty zmian.

Czas trwania: 2 dni



Fachowa
obstuga
klientow

Wszystkie badania
wskazujg na rosnace
znaczenie procesu obstugi
klienta. Kluczem do
zadowolenia i lojalnosci
klienta sg poszczegdlne
zdarzenia, swoiste ,,chwile
prawdy”.

Doswiadczenia jakie maja
klienci z firma dostawcy
dotycza réznych
obszardéw organizacji. Nie
tatwo je kontrolowac. Sa
wypadkowqa ztozonych w
procesie sprzedazy
obietnic, mozliwosci i
sprawnosci w ich
realizacji.

Konkurencyjnosc¢ rynku
zwieksza mozliwosci
wyboru, a tym samym
lojalnos¢ klienta jest ciggle
wystawiana na probe.

Wszystkie te kwestie
powinny by¢ wziete pod
uwage przez osobe, ktdra
te ztozonos¢ musi
przetozy¢ na rozmowe z
klientem - czesto tylko
przez telefon lub mailem.

Tematy szkolenia:

+ Obstuga klienta jako kontynuacja

sprzedazy

+ ,Chwile prawdy” decydujgce o

zadowoleniu i lojalnosci klienta

+ Psycholingwistyka dobrych relacji

+ Zasady wywierania wptywu i ich

praktyczne zastosowania w

obstudze klienta

+ Trudne sytuacje w relacjach z

klientem - obrona interesow firmy i

samego siebie.

Czas trwania: 1 dzien

Po warsztacie uczestnicy realizujg poznane
umiejetnosci w ramach sugerowanego
planu wdrozenia z wykorzystaniem
proponowanych narzedzi. W ten sposob
Majg szanse na realng poprawe rezultatow.



DOOR2Culture4Results

#ZAANGAZOWANIE

#PRZEDSIEBIORCZOSC
H#WSPOLODPOWIEDZIALNOSC ZA REZULTATY

W kazdej organizacji istnieje okreslony rodzaj kultury, ktéry
jg wzmacnia, albo ostabia. Wszak to juz P. Drucker zwrocit
uwage, ze niedopasowana kultura organizacji zjada strategie
na Sniadanie. Obecnie, w warunkach wysokiej konkurencji to
wiasnie jej dostosowanie i wewnetrzna sita moze
zadecydowac o sukcesie albo o porazce. Potencjat do zmian
wydaje sie duzy skoro Workplace Accountability Study,
prowadzone przez Partners In Leadership, Inc. wskazuje, ze:

e  63% pracownikdw stwierdzito, ze wobec problemdw po
prostu czeka, az sytuacja sama sie rozwigze

e 85% nie byto pewnych, co konkretnie chce osiggnacich
firma w najblizszej perspektywie stad nie czuli sie za te
wyniki odpowiedzialni

e 76% w wyniku dotychczasowych doswiadczen z
przetozonymi wpadto w putapke ,,Po prostu powiedz mi,
co mam zrobic”

Zeby wygra¢ mecz nie wystarczy by wszyscy zawodnicy
profesjonalnie wykonywali swoje obowigzku. Sukces
wymaga wspotodpowiedzialnosci za rezultat. Czy Twoja
druzyna jest gotowa?

DOOR

training +consulting



Kultura

» - - » - -
wspotodpowiedzialnosci i
zaangazowanhiaz QITOP
W kazdej organizacji istnieje okreslony rodzaj 8 2
kultury, ktory jg wzmacnia, albo ostabia. COMPANY
Przekonania kulturowe sterujg sposobem [ LEADERSHIPTRAINING |
myslenia, wspotgrajg ze sobg, tworzac f_i') LR PEIANGS,
pozadang rownowage lub jg burzac. —

W warunkach wysokiej konkurencji to wtasnie
ona moze zadecydowac o sukcesie, albo o
porazce.

REZULTATY

Jak pokazuja studia porownawcze naszych

klientow, kultura wspodtodpowiedzialnosci jest
najbardziej efektywng forma organizacyjng w DZIALANIA
modelu High Performance Organization.

Definiujemy jg jako ,miejsce ludzi PRZEKONANIA
wspotodpowiedzialnych, ktérzy mysla i
dziatajg w sposodb niezbedny do osiggniecia DOSWIADCZENIA
kluczowych rezultatow firmy”.

NEW YORK TIMES AND
WALL STREET JOURNAL BESTSELLER

CHANGE

ENERGIZING
ACCOUNTABILITY

CHANGE

Roger Connors and Tom Smith

Wiekszosc¢ firm dostrzega silne powigzania
pomiedzy osigganymi rezultatami, a
poziomem wspotodpowiedzialnosci oraz
zaangazowania, ktory istnieje w ich
organizacjach.

Wyzwaniem dla wiekszosci z nich jest
wiedza i umiejetnosci, jak tworzy¢ oraz
utrwalac¢ wsrod wszystkich pracownikow
kulture wspotodpowiedzialnosci za
kluczowe rezultaty.

Based upoa Journey to the Emerald City

ALBO TY BEDZIESZ ZARZADZAC KULTURA,
ALBO ONA BEDZIE ZARZADZAC TOBA

D o o R Partners In Leadership®
Poland Culture. Accountability. Results.




Kultura

wspotodpowiedzialnosci
- wymiar indywidualny, zespotowy

Proces wdrozenia jaki
proponujemy to nie jeden
warsztat. To wspodlna podroz.
Jej celem jest wyeliminowanie
i przezwyciezenie postawy,
ktorg nazywamy ,,Gra we
wzajemne obwinianie sie”
(The Blame Game).

Sciezka procesu oznacza
wykonanie kolejnych Krokow
ku Wspodtodpowiedzialnosci:

+ Zobacz To,

+ Przyjmij To,
+ Rozwiaz To,
+ Zréb To

W efekcie, wspodtodpowie-
dzialnos¢ na poziomie
osobistym to postawa, ktéra
charakteryzuje sie ciggtym
poszukiwaniem odpowiedzi na
pytanie ,,Co jeszcze moge
zrobi¢, zeby osiggnac
uzgodniony rezultat?”

Etapy procesu wdrazania
kultury wspotodpowiedzialnosci:

+ badanie wskaznika kultury
wspotodpowiedzialnosci

+ ustalenie Kluczowych
Oczekiwan z Zarzadem /
Decydentami

+ Wybor | przygotowanie
Ambasadorow Zmiany

+ warsztaty dla wszystkich
objetych procesem

+ przygotowanie menedzerow
do wzmacniania oczekiwane]
kultury

+ warsztaty wspierajgce i sesje
coachingowe (w sali i on-line)

(4 zroBTO® Swiatowe Bestsellery Biznesowe

Roger Connors * Tom Smith
5 Craig Hickman

@ 8 PPRZUM” 70
Uzyskiwanie
rezultatow
poprzez

indywidualng

i organizacyjna
odpowiedzialnos¢

o B

» < o
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Partners In Leadership”




Kultura

wspotodpowiedzialnosci
- harzedzia
menedzera

Wspodtczesne organizacje cierpig na
kryzys wspotodpowiedzialnosci.
Liderzy zbyt czesto odwotujg sie do
wtadzy zwigzanej z zajmowanym
stanowiskiem i autorytetem
wynikajgcym z przydzielonych
uprawnien, Oczekuja
wspotodpowiedzialnosci od innych
zamiast starac sie jg efektywnie
zainicjowad. Kiedy juz potrzebujg
wspotodpowiedzialnosci, egzekwuja
ja W niewtasciwy sposodb.

Efektem jest zjawisko nazywane
Paradoksem
Wspodtodpowiedzialnosci. Im bardziej
sie staraja, tym mniej jej otrzymuja.

Tworzy sie ,wspodlnota negatywnej
wspodtodpowiedzialnosci” czyli
zjawisko ,,gry we wzajemne
obwinianie sig”.

Rezultatem jest frustracja i stres
lidera, ktéry ma poczucie
osamotnienia oraz dzwigania catego
ciezaru odpowiedzialnosci za
rezultaty tylko na swoich barkach.

Tematy warsztatu:

+

+

+

Analiza ,driverow” i ,blockerow”
Zachowania ,unikowe” Ponizej Linii™
Przyjmowanie odpowiedzialnosci

Jak to sie stato? vs Jak pozwolitem,
zeby to sie stato?

Okreslanie Kluczowego Rezultatu.
Definiowanie tancucha Oczekiwan™
Sekwencja Wspodtodpowiedzialnosci
Ustalanie oczekiwan

Komunikowanie 5xDlaczego/Co/Jak
Ustalanie poziomu uzgodnien
Wspodlna umowa na kontrole
Reagowanie gdy realizacja zagrozona

Coaching wspodtodpowiedzialnosci
(Model LIFT™);

Wptyw niekorzystnych przekonan
(Dialog Doswiadczern™)

AW PORE TS AND WAL STREET AU IESTVOLER

N
,Lg‘N“E‘TRZ YR46 ®
e o

‘,

U, 2
Stalanie ocze"““J

D o o R Partners In Leadership®
Poland Culture. Accountability. Results.




Realizacja
strategii

To prosty i zdumiewajaco skuteczny
proces pomagajacy pracownikom
sprawic, aby ich najwazniejsze cele
byty spdjne ze strategig zespotu i
organizacji.

Rozwigzanie pomaga od lat
organizacjom realizowac strategie
przez tworzenie trwatych proceséw
oraz budowanie kultury skupiania sie
na tych strategiach, aby osiggac
oczekiwang zmiane w organizacja.

Proces ,Execution Happens” zostat
opracowany, by uchwycic¢ réznice
pomiedzy efektywna, a niepotrzebna
praca i znalez¢ oraz zastosowacd
wtasciwe antidotum.

Kazdy cztonek zespotu w organizacji
moze znaczaco podniesé wartoscé
swojego wkiadu poprzez zwiekszenie
wymiaru Potrzebnej Pracy i
ograniczenie Niepotrzebnej Pracy.

Wymiar Potrzebnej Pracy moze
wzrosngé poprzez poprawe
wspotpracy i komunikacji w zespole.

MgzaWU‘-‘d
3IN3ZOWYNZ

,Execution Happens” to proces:

+ WYMIERNY - przynosi konkretne i
mierzalne efekty na poziomie
pojedynczych zespotow, czy catej

organizacji.

+ UNIWERSALNY - pomaga osobom i
catym zespotom odniesc sie do
problemdow w organizacji, skupiajgc sie na
tej pracy, ktoéra prowadzi do realizacji
strategii.

+ PROSTY - moze byc¢ stosowany przez
osoby na yvszystkich poziomach

organizacji, gwarantujac, ze wktad
kazdego bedzie miat wptyw na zmiane.

+ PRAKTYCZNY - skoncentrowany na
problemach organizacji, w ktorej jest
wdrazany.

+ KOMPLEKSOWY - oferuje rézne metody
wdrozenia i utrzymania procesu.

1 5%

pracownikéw ma gléwoe cele
| priorytety swoich fiem

95 19*  80*

ownikw nie ma strategi,
pracownikéw organizacii tylko 19% pracownikdw cuje si¢ g
aibo nie jest swiadomych o30bi0e odpowiedziatnymi 2a oot ;“.“"’w i :l. -
albo nie rozumie strategii realzacj priorytetéw firmy d"'ﬁ » ""“" A

T T
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DOOR2TOOLS

#WSPARCIE NAUKI ON-LINE
H#TYPOLOGIA OSOBOWOSCI
HOCENA KOMPETENCJI
HSESJE STRATEGICZNE
HEXECUTIVE COACHING

Narzedzia pomocne we wdrazaniu zmian, ktorych
warunkiem sukcesu, jest trwata zmiana zachowan
pracownikdow i managerow w organizaciji.

Rozwigzania DOOR wspierajgce dziataniach
zespotow HR.

DOOR

training +consulting



Coaching

DOOR w ramach
coachingu biznesowego
moze dostarczyé¢ Panstwu
szereg roznych rozwigzan.

Skupiajg sie one z
oczywistych wzgledow
na obszarze zwigzanym z
zarzadzaniem kulturg
organizaciji, i
kompetencjami
pracownikow.

Kazde z tych rozwigzan
moze byc¢ uzyte w roznych
projektach jakie Panstwo
przygotowujecie.

Mogg byc¢ czescig procesu
szkoleniowego, ale tez
dobrym wsparciem
ztozonych inicjatyw
strategicznych.

+ Sesje majg forme indywidualng
lub grupowa.

+ S3 niezaleznym dziataniem
rozwojowym lub wsparciem
wdrozenia umiejetnosci po
warsztatach.

+ Prowadzimy sesje ,,coaching-on-
the-job”.

+ Nasi coachowie dysponujg
certyfikatami takich metod
pracy jak:

+ N.E.W.S. Coaching
+ InsideOut Coaching (GROW)
+ CoachU

Mozecie tez Panstwo skorzystac z
warsztatow, ktore uczg managerow
bycia coachem dla swoich
wspotpracownikow.



Doradztwo

DOOR w ramach
doradztwa biznesowego
moze dostarczyé¢ Panstwu
szereg roznych rozwigzan.
Skupiajg sie one z
oczywistych wzgleddow na
obszarze zwigzanym z
zarzadzaniem kultura
organizacji, i
kompetencjami
pracownikéw. Kazde z
tych rozwigzan moze byc¢
uzyte w réznych
projektach jakie Panstwo
przygotowujecie. Mogg
by¢ czescig procesu
szkoleniowego, ale tez
dobrym wsparciem
ztozonych inicjatyw
strategicznych.

+ Badania postaw i kompetencii.
W tym zakresie oferujemy przygotowane
badania z wykorzystaniem wtasne;
platformy. DOOR przygotowuje takze
badania na zlecenie dotyczace
okreslonego przez Klienta obszaru.

+ Feedback 360 (270/180)
Mozecie skorzystac Panstwo z naszych
propozycji, mozemy poprowadzi¢
badanie w oparciu o Panstwa
zagadnienie lub przygotowac je dla
Panstwa w odpowiedzi na potrzeby i
oczekiwania. Pomagamy interpretowac
wyniki. Pomagamy przygotowac
konkretne plany dziatan.

+ Assessment/Development Center.
Badamy kompetencje istotne z punktu
widzenia efektywnego wykonywania
pracy na danym stanowisku teraz i/lub w
przysztosci

+ Sesje strategiczne.
Warsztaty z Zarzadami podczas ktorych
pomagamy w wyborze Kluczowych
Celodw i sposobie i wdrazania - w tym

komunikowania zmian w organizaciji.

Code of Talent - platforma
mikrolearningowa (on-line) wspierajgca

procesy uczenia sie oparta o zasady profilu
spotecznosciowego

DOOR



Strength

Deployment
Inventory 2.0

Zwykle w procesie
doskonalenia kompetencji
skupiamy sie na tym, CO
robimy,

SDI 2.0° pomaga zrozumiec
DLACZEGO sie zachowujemy
i JAK odnosimy sie do siebie
nawzajem.

Korzystajgc z tzw. analizy
relacji (RQ), SDI 2.0 pozwala
organizacji znalez¢ wspolny
jezyk do zrozumienia siebie
nawzajem. Rego co taczy i
odroznia.

Wzmacnia zdolnosé¢ zespotu
czy catej firmy do i
doskonalenia dialogu
pomiedzy réznymi jego
uczestnikami.

SDI 2.0 moze by¢ tez waznym
narzedziem wzmacniajgcym
kluczowa umiejetnosc
przywodczg - ,,sztuka
wywierania wptywu”. tatwiej
jest sie z kims$ komunikowac¢

i wywiera¢ na niego wptyw,
gdy zrozumie sig, co jest dla
niego wazne.

SDI 2.0 pozwala poznac blizej:
Motywy

+ Trzy podstawowe motywy naszego
podejscia do ludzi, wydajnosci i procesu
czyli Twoj System Wartosci Motywacyjnej

Konflikt

+ Sekwencja Konfliktu (to unikalna cecha
tego narzedzia) pokazuje zmieniajgce sie,
w miare eskalacji konfliktu motywy, Taka
wiedza daje szanse na skorygowanie
kursu, zanim spor wymknie sie spod
kontroli.

Mocne strony

+ Portret mocnych stron przedstawia 28
zestawow kompetencji. Pokazuje on, w
jaki sposdb nasze motywy napedzajg
mocne strony, a takze ktorych uzywamy
najczescie].

Putapki

+ W niektérych przypadkach kazdy
wykorzystuje swoje mocne strony ,,za
bardzo”.. Jak temu zapobiec lub jak to
wykorzystac?

DOOR



People

management
gra menedzerska

Gra (symulacja)
pomagajgca doskonali¢
procesy zarzadzania
ludzmi,

Gra osadzona jest w
sytuacji biznesowej, ktora
uwzglednia zmiany na
rynku, rotowanie
pracownikow, przesuniecia
stanowisk, rekrutacje,
rozwoQj poprzez szkolenia i
coaching.

W atrakcyjny sposdb
wptywa na wzrost
Swiadomosci i
odpowiedzialnosci, rozwija
myslenie i dziatanie
strategiczne.

Gra wykorzystuje model
elastycznego zarzadzania
Tannenbauma i Schmidta,
na ktérym swojg idee
opiera miedzy innymi K.
Blanchard oraz innych
koncepcji zarzadzania
sytuacyjnego.

Efekty gry:

uczy odpowiedzialnosci za podejmowane
decyzje, ich zaleznosci od sytuaciji,
otoczenia rynkowego oraz poziomu
kompetencji pracownikow,

pozwala zastosowac w praktyce i
zweryfikowac posiadang wiedze oraz
umiejetnosci,

uczy w praktyce elastycznego
zarzgdzania,

przypomina praktyczne zasady
poprawne] komunikacji i wspotpracy w
zespole,

pokazuje finansowe konsekwencje
typowych bteddw popetnianych w
rozwijaniu kompetencji oraz motywacji
cztonkdw zespotu,

buduje swiadomosc¢ biznesowq

funkcjonowania organizacji.

Czas trwania: 1,5 dnia

DOOR



