To jest archiwalny numer Biuletynu REDWOODS, dlatego niektére linki w tekécie mogg nie dziata¢ prawidtowo.
Jesli

potrzebujesz informacji, odwiedz jedng z naszych stron:

www.redwoods.com.pl

www.NowyMenedzer.pl

www.CoachingDyrektorski.pl

Biuletyn REDWOODS jest przeznaczony dla menedzeréw kierujgcych zespotami oraz dla 0séb odpowiedzialnych
w firmach za promowanie i rozwoj kadry zarzadzajacej.

Witamy w czerwcowym numerze Biuletynu REDWOODS!!

W tym miesigcu w numerze:

1. Rozwdj menedzeréw: Jak efektywnie prowadzi¢ spotkania?

2. Coaching i szkolenia: Teleseminarium n.t. coachingu - podsumowanie
3. Mysl miesigca: W. Churchill, E. Murphy

4. "W nowej roli, czyli jak sprawnie zarzadza¢ zespotem” AKTYWNE SZKOLENIE DLA NOWYCH

MENEDZEROW Zobacz zaproszenie

Zapraszamy do lektury.

1. Rozwéj menedzerow - Jak efektywnie prowadzi¢ spotkania?

W niniejszym numerze biuletynu omawiamy temat dotyczacy efektywnosci spotkan. Ze wzgledu na rozlegtosc
zagadnienia skupiamy sie w tym artykule na najistotniejszej kwestii — Jak menedzer moze dobrze przygotowad
organizowane przez siebie spotkanie.

Obecnie w firmach duzo os6b uskarza sie na nadmiar zebran, ktére uniemozliwiajq im zajmowanie sie wiasciwg
praca. Najczesciej jednak gtéwnym problemem dla wielu 0sdb nie jest sama ilo$¢ spotkan, ale ich
bezproduktywnos$c¢. Dlatego konieczne jest przemyslenie tematu spotkania, tak aby ten czas byt efektywnie
wykorzystany przez Ciebie i przez uczestnikdw spotkania.

Ponizej nie omawiamy kwestii organizacyjnych, o ktérych mozna przeczyta¢ w kazdej ksigzce dotyczacej
zarzadzania. Natomiast przedstawiamy kluczowe kwestie, ktére umozliwig poruszenie umystéw stuchaczy.

Przygotowujac spotkanie przemysl ponizsze kwestie:
1. Cel spotkania

Jasno sprecyzuj, w jakim celu organizujesz spotkanie. Zastandw sie nie tylko nad tematem, ktéry chcesz
poruszy¢, ale co chcesz osiggnaé. Przemysl, czy ma to by¢ spotkanie, na ktdrym tylko przekazujesz informacje
uczestnikom. Czy moze oczekujesz, ze odbedzie sie dyskusja, ktéra umozliwi Ci zrozumienie postrzegania tego
tematu przez stuchaczy. Czy maja by¢ podjete w tym temacie jakies decyzje, itp.

2. Uczestnicy spotkania

Zastanow sie, kto powinien uczestniczy¢ w spotkaniu, jakiej reakcji od nich oczekujesz, jaka jest ich rola jako
uczestnikdw. Wez pod uwage, Ze poruszana problematyka moze dotyczy¢ kilku grup, ktorych rola jest jednak
inna. Na przyktad omdéwienie tego samego tematu w formie burzy mézgéw bedzie adresowane do innego grona
niz podjecie decyzji w tym temacie.

Warto przemysle¢, kogo zapraszaé na poszczegdlne spotkania, tak aby uczestnicy czuli sie, ze to spotkanie jest
kierowane do nich. Wazne jest jasne poinformowanie uczestnikow dlaczego biorg udziat w tym spotkaniu, jakie
sq oczekiwania co do ich roli. Zapraszanie ludzi posrednio zainteresowanych tematem lub zbyt duze grono
uczestnikéw ostabia skutecznos¢ spotkania.

3. Forma spotkania

Forme spotkania nalezy dostosowac do celu oraz do grona uczestnikow

Jezeli cel spotkania jest tylko informacyjny, to przygotuj prezentacje, z pytaniami po zakonczeniu prelekcji.


www.redwoods.com.pl
www.NowyMenedzer.pl
www.CoachingDyrektorski.pl
http://www.nowymenedzer.pl/zaproszenie

Jezeli oczekujesz dyskusji, to zaplanuj krotkie przedstawienie problemu i prowadz spotkanie tak, aby
dawac jak najwiecej szansy na ustyszenie opinii uczestnikow (mozesz zaplanowaé to w formie dyskusji, czy
pracy warsztatowej, itp.).

Jezeli na spotkaniu ma by¢ podjeta decyzja, to przedstaw propozycje rozwigzan w kilku wariantach.
Omawiajac ich zalety i wady, daj czas na pytania i na dyskusje oraz koniecznie oczekuj decyzji koncowej.

Réwniez czas spotkania dostosuj do grona uczestnikdw.

Jezeli zapraszasz specjalistow, ktorzy zajmuja sie tym tematem, czas spotkania powinien by¢ dtuzszy, tak
aby moc poruszyc¢ szczegdtowe kwestie, aby kazdy mdgt w petni sie wypowiedzie¢ np. mozesz zorganizowac 1-
dniowe warsztaty.

Jezeli zapraszasz osoby z wyzszego szczebla zarzadzania, czas spotkania powinien by¢ krétszy, tak aby
temat naswietli¢ wystarczajaco, ale nie wchodzi¢ w detale. Krétsze spotkanie umozliwig kadrze menedzerskiej
wziecie w nim udziatu - w tym wypadku spotkanie nie powinno by¢ dtuzsze niz 2 godz.

4. Przeszkody

Warto réwniez zastanowi¢ sie nad potencjalnymi przeszkodami, jakie sie mogq pojawi¢ w trakcie spotkania.
Istotne przeszkody to brak zaangazowania uczestnikéw, czy reakcja na przekaz niezgodna z oczekiwaniami, lub
brak informacji zwrotnej odnosnie zrozumienia tematu.

Okreslenie potencjalnych przeszkdd, umozliwi Ci odpowiednie przygotowanie sie do ich pokonania. Na przyktad
organizujac krétkie spotkanie (ok. 1h) decyzyjne dla zarzadu firmy, okresl co robi¢ jezeli uczestnicy bedg chcieli
dyskutowac o szczegotach, co uniemozliwitoby podjecie decyzji w przewidzianym czasie. Jezeli kwestie
szczegdtowe nie sg istotne do podjecia decyzji, to warto zaproponowad zorganizowanie dodatkowego spotkania,
tym bardziej, ze nie wszyscy mogg byc¢ tymi detalami zainteresowani.

Zakonczenie

Jesli przeanalizujesz cel spotkania, zaprosisz wtasciwe osoby, zadbasz odpowiednig forme to na pewno Twoi
pracownicy po zobaczeniu zaproszenia na spotkanie zamiast powiedzie¢ ,Znowu!”, z entuzjazmem i zgodnym
chorem krzykng ,Yes! Yes! Yes!.”

2. Coaching i szkolenia: Teleseminarium — podsumowanie

28 maja odbyto sie teleseminarium dla czytelnikow Biuletynu na temat ,Elementy coachingu w pracy
menedzerskiej jako narzedzie do wprowadzaniazmian”. Zaproszonym gos$ciem byta Anna Walasek - menedzer z
wieloletnim doswiadczeniem i coach ICC. Uczestnicy teleseminarium mieli okazje dowiedzie¢ sie m.in., w jaki
spos6b mogg wykorzystywac elementy coachingu w zarzadzaniu zespotem. Byto to pierwszego tego typu
wydarzenie organizowane przez REDWOODS i z pewnoscig stanie sie ono inspiracjg do kolejnych. Bardzo
dziekujmy osobom, ktére wziety udziat w teleseminarium.

W lipcowym Biuletynie znajdzie sie link do nagrania teleseminarium (format mp3). Zapraszamy do zgrania.

3. Mysl miesiaca
Przedstawiamy cytaty nawigzujace do tego, jak efektywnie prowadzi¢ spotkania:

~Dobra przemowa musi zawiera trzy elementy. Pierwszy to dobry wstep. Drugi to dobre zakoriczenie. I trzeci,
aby te dwa nie byty w zbyt duzej odlegtosci od siebie.”
W. Churchill, brytyjski polityk, laureat literackiej Nagrody Nobla, ur. w 1874 r.

"Czasem bardziej do mnie przemawia jedno stowo niz godzinna prezentacja komputerowa.”
E. Murphy, amerykanski inzynier lotnictwa, ur. w 1918 r.

4. Zaproszenia:

AKTYWNE Szkolenie - "W nowej roli, czyli jak sprawnie zarzadza¢ zespotem"

Zapraszamy na szkolenie skierowane do osdb niedawno promowanych na stanowisko menedzerskie. Szkolenie
pozwala na zdobycie umiejetnosci kierowani ludzmi i pomaga nowemu menedzerowi na upewnienie sie w roli.
Warszawa, 15-16 czerwca 2009.

Wiecej o szkoleniu: Zobacz zaproszenie

Spotkania ,,Klubu Nowego Menedzera”. Comiesieczne, nieodptatne spotkania sq skierowane do osob, ktdre
niedawno objety stanowisko kierownicze lub sie do tego przygotowuja.
Zapraszamy do udziatu w kolejnym spotkaniu 17 czerwca 2009 r., ktére poswiecone zostanie tematowi


http://www.nowymenedzer.pl/zaproszenie

Prezentacji i prowadzeniu spotkan. Zaproszonym gosciem bedzie Pan Dariusz Szostek, menedzer z
wieloletnim stazem w branzy IT. Zgtoszenia prosimy wysyfa¢ na adres klub@redwoods.com.pl

Zobacz informacje o Klubie oraz archiwum spotkan:

http://www.nowymenedzer.pl/klub _nowego menedzera/archiwum spotkan.php.

Zachecamy w szczegdlnosci do zapoznania sie z relacjg z ostatniego spotkania dotyczacego ,,Oceniania
pracownikéw”, ktére odbylo sie 17 czerwca.

Pozdrawiamy serdecznie,
Tytus Wozniak, Wtasciciel, Coach
Katarzyna Kozicka, Menedzer d/s szkolen

REDWOODS Szkolenia i Doradztwo
My rozwijamy liderdw,

Oni uzyskujq rezultaty!

Al. Jerozolimskie 119A lok. 47
02-017 Warszawa

tel: (022) 622 12 13

fax: (022) 621 08 22

tel.kom.: 0 601 78 52 58

http://www.redwoods.com.pl

Teksty niepodpisane pochodzg od redakcji. Autorzy i wydawca udzielajg zgody na kopiowanie i przekazywanie
catego biuletynu lub jego czesci pod warunkiem podania autora tekstu oraz zrédta pochodzenia, tzn.: "Tekst
pochodzi z Biuletyn REDWOODS

www.redwoods.com.pl"

Szanujemy prywatnos¢ naszych klientéw!

Otrzymujesz niniejszy biuletyn, poniewaz zostat on zamoéwiony przez nasza strone WWW, badz wyrazites chec
jego otrzymywania w rozmowie z konsultantem. Jesli nie zyczysz sobie otrzymywac dtuzej biuletynu, prosimy o
wystanie e-maila zwrotnego z tematem ”NIE”, lub o klikniecie linku "wypisz sie" na dole tej strony, wéwczas
adres zostanie catkowicie usuniety z naszej bazy. Chcemy réwniez podkresli¢, ze adresy zgromadzone w naszej
bazie, nie sq nigdy przekazywane, czy sprzedawane jakimkolwiek innym firmom czy osobom.

Jesli chcesz zobaczy¢ archiwalne numery Biuletynow REDWOODS kliknij na link
http://www.nowymenedzer.pl/baza wiedzy/archiwum biuletynow redwoods.php

Nie jeste$ zapisany jeszcze do Biuletynu?
http://www.nowymenedzer.pl/index.php

W celu wypisania sie z listy prosze klikng¢ na link:
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