GRY SZKOLENIOWE

Wyizsza efektywnosc szkolen
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Gry - nowa efektywnos$¢ szkolen

Do niedawna gry wykorzystywane byty jedynie do rozrywki. Od kilku lat jednak na rynku szkolen mozemy
zaobserwowad wzrost popularnosci gier jako skutecznego narzedzia szkoleniowego. ,,Poprzez zabawe do
nauki” znajduje swoje odzwierciedlenie w programach rozwojowych wielu organizacji.

W projektach szkoleniowych Personel Profit potencjat gier wykorzystywany jest do uzyskania
najsilniejszego efektu oddziatywania na postawy uczestnikéw. Wieloletnie doswiadczenie pozwala nam
wybierac tylko te gry, ktére najogdlniej méwiagc spetniajg wszelkie ,parametry jakosciowe” i najwyrazniej
ukazujg zwiazek z realiami biznesowymi.

Doswiadczy¢ gry

Celem kazdej gry jest realne przezycie danej sytuacji i mozliwos¢ doswiadczenia na wtasnej skdrze przez
uczestnika, jakie obszary umiejetnosci wymagajg szlifu.

Kazda rozgrywka wyzwala w graczach naturalne zachowania — nie zawsze adekwatne do sytuacji. Podczas
gry mozna je zaobserwowaé, zinterpretowac i rozwijaé.

Element rywalizacji powoduje intensywne zakotwiczenie emocji zwigzanych z omawianym zagadnieniem
(wyzsza efektywnos¢ rozwojowa).

Przy standardowych scenkach szkoleniowych, dochodzi element stresu i, nienaturalnosc sytuacji” w
zwigzku z czym pojawia sie opdr po stronie niektérych uczestnikéw— zdecydowanie tatwiej jest im wejs¢ w
gre szkoleniowa.

Unikalnos¢ scenariusza szkoleniowego - realne wzbogacenie programu

Gry szkoleniowe sg ujete w precyzyjnych regutach — zawsze wiadomo kto wygrat, jakie dziatania
doprowadzity do sukcesu. Rozpoczecie szkolenia od gry oraz zakonczenie dni szkoleniowych ponownym
przegraniem tej samej gry lub innej z tego zakresu tematycznego jest doskonatg ewaluacjg projektu
szkoleniowego. Umozliwia natychmiastowe zastosowanie opracowywanych umiejetnosci oraz korekte
decyzji podejmowanych podczas wczesniejszej rozgrywki.
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Etapy interpretacji gry - aby kazdy uzyskat zblizony poziom wnioskéw edukacyjnych

Przezycie
Petna i efektywna analiza doswiadczenia gry.
Przebieg
Chronologiczne uporzadkowanie wydarzen, kluczowych momentéw, decyzji graczy i zwrotéw akcji.

Whioski
Doprowadzenie do sytuacji, w ktdrej gracze analizujg swoje zagrania i wyciggajg wnioski dotyczgce tego,
jak powinni graé, jakie strategie byty skuteczne, jakie btedy popetnili.

l

Transfer
Znalezienie analogii i zastosowan do wnioskow wyciggnietych w poprzednim etapie i przeniesienie ich na
codzienny grunt uczestnikdéw szkolenia.

Taki uktad realizacji umozliwia podsumowanie aspektéw rozwojowych szkolenia, pozwala na
zdefiniowanie obszaru nabytych przez uczestnikdw umiejetnosci i wiedzy, oraz scharakteryzowanie zmiany
w postawach, ktdra nastgpita podczas warsztatow. Zwieksza to zakres dostrzeganych analogii miedzy grag a
rzeczywistoscig oraz prawdopodobieristwo, ze uczestnicy bedg w stanie przenies¢ zdobyte doswiadczenie
na codzienny grunt.

Finatowa degustacja — klucz do maksymalnej skutecznosci

Trener — najlepszy gwarant uzytecznosci narzedzia. Sama gra nawet najlepsza nie wystarczy. Inwestujgc w
gre musimy zadbac o to aby osoba prowadzaca rozgrywke potrafita skutecznie jg wykorzystac,
podsumowac i na jej podstawie zbudowac dalej prawidtowy scenariusz szkolenia. Dobrze poprowadzone
omoéwienie jest kluczem do wtasciwego wykorzystania gier szkoleniowych i osiggniecia ich maksymalnej
skutecznosci. Odpowiedni trener to minimalizacja prawdopodobieristwa niepowodzenia projektu na sali
szkoleniowej. Kadra trenerska Personel Profit jest takim gwarantem.

Temat skrupulatnie przepracowany

Zbadalismy potencjat gier. Projekt organizowanych przez nas w kilkunastu miastach w Polsce spotkan HR ,
dat nam mozliwos¢ poznania wielu treneréw wewnetrznych , pracownikéw dziatéw HR duzych organizacji,
ktorzy razem z nami analizowali przydatnos¢ wybranych gier przy konkretnych zagadnieniach. Wspélnie
wyciggniete wnioski niewatpliwie wzbogacity naszg znajomos¢ tego narzedzia oraz poszerzyty mozliwosci
wykorzystania. Przyktady rekomendowanych gier szkoleniowych:
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OBSZAR- ZARZADZANIE, STRATEGIA:

1. ,,PROFIT GAME”
Gra strategiczna wzmacniajaca kompetencje menadzerskie.

PROFIT GAME jest grg szkoleniowg z zakresu szeroko pojetego empowermentu w szczegdlnosci w ujeciu
wyzwalania energii, potencjatu i witadzy drzemigcej w pracownikach: ich wiedzy, doswiadczenia,
motywacji i wagi rozwijania pracownikéw oraz ukierunkowanie tej sity na osigganie wynikéw.

Nasza autorska gra symulacyjna PROFIT GAME 1z zakresu zarzadzania organizacjg, zarzadzania
sytuacyjnego, rozwoju i motywowania, realizacji obranej strategii to nowoczesne narzedzie rozwojowe,
ktére pomoze uczestnikom rozgrywki zrozumie¢ mechanizmy wptywajace na najwazniejsze aspekty
prowadzenia biznesu/projektu/pionu/zespotu. Osoby uczestniczace w grze doswiadcza, ze:

- jedynie zbalansowane zarzadzanie kompetencjami pracownikéw umozliwia optymalizacje wyniku
finansowego przedsiebiorstwa,

- pienigdze to nie jedyny czynnik decydujgcy o wyborze pracodawcy przez pracobiorce,

- Swiadczenia pozaptacowe nalezy dostosowywac do systemdw wartosci pracownikéw,

- konieczne jest bilansowanie wydatkéw: nieoptacalne jest zaréwno zbytnie oszczedzanie na
pracownikach, jak i ponoszenie nadmiernych kosztow

-niezbedne jest w w efektywnym zarzgdzaniu i budowaniu strategii biznesowej patrzenie z rdzinych
perspektyw (m.in. big picture/helicopter view) .

Gra PROFIT GAME stanowi uproszczong symulacje zarzadzania zasobami ludzkimi w przedsiebiorstwie
produkcyjnym/ korporacji. Uczestnicy rozgrywki dgzg do maksymalizacji zysku, a cel ten mogg osiggnaé
poprzez racjonalne decyzje w obszarach: employer branding, rekrutacja kandydatéw do pracy, rozwdj
zasobow ludzkich, wynagradzanie i ksztattowanie satysfakcji pracownikéw, delegowanie zadan, rozwdj.
Poprzez te dziatania gracze dgzg do wzmocnienia, przyciaggniecia i zatrzymania cennych kompetencji oraz
uzyskania optymalnej struktury zatrudnienia. Pozyskujg oni pracownikdéw z rynku pracy (absolwentow)
oraz z konkurencyjnych przedsiebiorstw (headhunting, ). Graczom towarzyszy ryzyko utraty
wykwalifikowanych pracownikéw, jesli nie zapewnig im poziomu satysfakcji (zwigzanej z rozwojem,
wyzwaniami itd.) na poziomie obowigzujgcym na rynku pracy.

Uczestnicy rozgrywki w PROFIT GAME:

- dbajg o poziom satysfakcji pracownikéw poprzez ksztattowanie poziomdw ptac oraz dobdr swiadczen
pozaptacowych tak, aby zwiekszyé szanse swojego przedsiebiorstwa na pozyskanie i stabilizacje zasobéw
ludzkich,
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- optymalizujg strukture zatrudnienia poprzez zarzadzanie kompetencjami, w tym: szkolenia i
przemieszczenia pracownikow

- analizujg sytuacje na rynku pracy, a w szczegdlnosci identyfikujg zagrozenia ptyngce ze strony
konkurentdw poprzez rozpoznawanie ich potrzeb kadrowych oraz atrakcyjnosci ich oferty dla
pracobiorcow.

- kalkuluja swoje przychody i wydatki dazac do maksymalizacji zysku.

Cechy PROFIT GAME:

- gra stanowi uproszczony model zarzadzania zasobami ludzkimi, skupiajgcy sie na zasadniczych
elementach — pozyskanie, utrzymanie, odpowiedni wykorzystanie zasobdw i rozwéj pracownikéw

- gra stanowi odwzorowanie rzeczywistych mechanizméw gospodarczych — nie zastosowano zadnych
nierealnych rozwigzan, majacych stuzy¢ wytgcznie uatrakcyjnieniu rozgrywki

- uczestnicy wchodzg w interakcje polegajgce na ,podkupowaniu” wartosciowych, ale stabo
wynagradzanych pracownikéw

- przebieg kazdej rozgrywki jest niepowtarzalny

- w grze wystepujg zmienne czynniki, ktére gracze powinni na biezgco analizowaé i dostosowywac do nich
swoje dziatania - nie istnieje reguta gwarantujgca zwyciestwo ,

- na przebieg rozgrywki gtéwnie majg wptyw jej uczestnicy — czynnik losowy ma marginalne znaczenie

- gra zapewnia emocje — zaréwno poczucie sukcesu jak i smak porazki — dzieki ktérym sytuacje
doswiadczone w grze na dtugo zapadajg w pamieé

- gra ma walor integracyjny

- rozgrywka jest postrzegana przez jej uczestnikdw jako przyjemny sposéb spedzenia czasu, a nie jako
proces ukierunkowany na doskonalenie ich kompetenc;ji.

Odbiorcy PROFIT GAME:

- kadra zarzadzajgca sredniego i wyzszego szczebla,

- pracownicy dziatéw HR,

- pracownicy, ktérzy powinni zrozumie¢ ekonomiczno — rynkowy aspekt zarzadzania kapitatem ludzkim
organizacji

PROFIT GAME umozliwia rozwdj nastepujgcych umiejetnosci:

* Przywddztwo i zarzadzanie — dostosowywanie decyzji do poziomu zatrudnienia, potencjatu
osobowego, poziomu kompetencji pracownikéw oraz uzywanie odpowiednich narzedzi w
celu rozwoju i budowania motywacji pracownikow;

» Zarzadzanie strategiczne — inwestowanie w rozwdj firmy (produkty, pracownicy) w celu
osiggniecia dtugotrwatych efektéw (zadowolenie, zysk);
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= Zarzadzanie zmiang — adekwatne reagowanie na ruchy konkurencji, pojawiajace sie sytuacje
rynkowe czy zdarzenia losowe, wprowadzanie koniecznych korekt w planie dziatania;

= Radzenie sobie z niepewnoscig — podejmowanie decyzji mimo braku wszystkich potrzebnych
informacji, rozstrzyganie dylematu osiggniecia szybkiego zysku lub dtugotrwatej inwestycji
w rozwadj kompetencji i motywacji pracownikdéw.

Dodatkowe umiejetnosci rozwijane przez PROFIT GAME

- myslenie analityczne,

- mys$lenie systemowe,

- analiza strategiczna,

- prosta analiza ekonomiczna (umiejetnosc zestawienia kosztow i strat),
- szybkie podejmowanie decyzji,

- ocena optacalnosci inwestycji,

- szacowanie opfacalnosci ryzyka i zapobieganie przewidywanym stratom,
- komunikacja w zespole,

- zarzadzanie konfliktem (efekt dodatkowy),

- dyscyplina — podporzadkowanie regutom i przestrzeganie grafiku,

- trening kompetencji spotecznych,

- identyfikacja postaw i zaangazowania,

- wzmochienie i usamodzielnienie pracownikéw (efekt dodatkowy)

llo$¢ 0séb do przeprowadzenia rozgrywki:
3-24 0s6b ( minimum 3 osoby, max. 6 zespotéw 4 osobowych, optymalnie 4 osoby/zespoty).
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2. ,WINNICA” "WINNICA

Gra ,Winnica” jest szkoleniowg gra planszowg o zarzgdzaniu zespotem. Podobnie jak inne gry symulacyjne
szkoleniowe pozwala wcieli¢ sie graczcom w rdzne postaci, ktére sg nie odtgcznym elementem gry. W
przypadku gry Winnica gracze wcielajg sie w menadzeréw winnic. To jak dany menadzer bedzie zarzadzat
swojg winnicg wptynie na kofncowy wynik finansowy i rozwdj swojego zespotu. Pracownicy i ich rozwdj jest
centralnym punktem rozgrywki. Gra promuje inwestowanie w rozwéj pracownikéw i delegowanie prac.
Uczestnicy podejmujac decyzje menadzerskie muszg rozstrzygngé dylemat osiggniecia szybkiego zysku lub
dtugotrwate] inwestycji w rozwdj kompetencji i motywacji pracownikéw. Ponadto integracja dla firm z
wykorzystaniem gry Winnica, pozwala zaobserwowac i naprawi¢ btedy, jakie sg popetniane poprzez
uczestnikdéw rozgrywki. Ich analiza moze przynies¢ pozytywne efekty zaréwno podczas dalszej gry jak i
codziennej pracy. Uczestnicy mogg gra¢ w ,Winnice” wielokrotnie, dzieki czemu gra moze by¢
wykorzystana na poczatku szkolenia oraz na koniec jako podsumowanie nabytej wiedzy i umiejetnosci
oraz utrwalenie pozytywnych zachowan z zakresu zarzadzania zespotem.

Cele szkoleniowe

Gra umozliwia rozwdj nastepujgcych umiejetnosci:

» Przywodztwo i zarzadzanie — dostosowywanie decyzji do poziomu gotowosci pracownika
(chce / umiem) oraz uzywanie odpowiednich narzedzi (wspieranie / instruowanie) w celu
rozwoju pracownikéw;

» Zarzadzanie strategiczne — inwestowanie w rozwdj firmy (pracownikéw) w celu osiggniecia
dtugotrwatych efektéw;

= Zarzadzanie zmiang — adekwatne reagowanie na pojawiajace sie zadania oraz zdarzenia
losowe, wprowadzanie koniecznych korekt w planie dziatania;

* Radzenie sobie z niejednoznacznosciag — podejmowanie decyzji mimo braku wszystkich
potrzebnych informacji oraz dylematu osiggniecia szybkiego zysku lub diugotrwatej
inwestycji w rozwdéj kompetencji i motywacji pracownikdw.

Zastosowanie
» Podstawowe Ilub wspierajgce narzedzie podczas szkolen z zakresu przywdédztwa i
zarzadzania, zarzagdzania zmiang, zarzadzania strategicznego;

» Wprowadzenie do spotkan menedzeréw, warsztatéw n.t. zarzadzania pracownikami;
» Badanie potrzeb szkoleniowych;
» Developement/ Assessment Center.

Profil uczestnikow

Gra jest przeznaczona dla pracownikdéw rdznego typu organizacji, gdyz pokazuje uniwersalne zasady i
mechanizmy wystepujgce w rzeczywistosci biznesowej. Szczegdlnie przydatna dla dziatow sprzedazy i
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kadry zarzadzajgcej ze wzgledu na tematyke gry nastawiong na sprzedaz oraz mozliwo$¢ doskonalenia
umiejetnosci sprawnego zarzadzania zespotem i delegowania zadan.

OBSZAR- ZARZADZANIE tANCUCHEM DOSTAW:

1., BEER GAME”

Symulacja o optymalizacji procesdw w organizacji, nalezgca do klasyki swiatowych gier szkoleniowych.
Dotyczy przeptywu zamdwien i towaréw miedzy browarem, dystrybutorem, hurtownia i detalistg. Przy
ograniczonej informacji i komunikacji uczestnicy dajg sie ztapa¢ w putapke: w miare uptywu kolejnych rund
tancuch sie destabilizuje, powstaje efekt paniki. Kazdy uwaza, ze to inne ogniwa sg odpowiedzialne za
destabilizacje.

Gra opierajac sie na metaforze zarzadzania taricuchem dostaw skrzynek piwa przewrotnie pokazuje, jak
brak komunikacji, wspoétpracy i przeptywu informacji wptywa na efektywnos¢ organizacji. Rozgrywka
uswiadamia znaczenie wszystkich tych elementéw do sprawnego funkcjonowania firmy.
Gra pokazuje konsekwencje podejmowanych decyzji: jak te podejmowane w ramach jednego ogniwa
mogg destabilizowad caty tancuch.

Szczegoty

Czas trwania: 2-3 godziny (+ praca warsztatowa)

Liczba graczy: 4+
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Korzysci dla organizacji

. Zrozumienie podstawowych wyzwan zarzadzania fancuchem dostaw (w szczegdlnosci
mechanizmu powstawania i skutkéw tzw. efektu byczego bicza)

. Rozwdj myslenia systemowego, widzenie powigzan miedzy dziataniami w réinych obszarach,
patrzenie na otoczenie jak na system naczyn potgczonych

) Zrozumienie roli komunikacji, wspotpracy i przeptywu informac;ji w faricuchu dostaw

Zastosowanie

. Myslenie systemowe

) Wspdliny cel

. Wyijscie poza silosy

) Koordynacja dziatan w faiicuchu dostaw

. Komunikacja w zarzadzaniu zmiang

o Pokazanie szerszego kontekstu

. Optymalizacja procesow

) Uswiadomienie zaleznosci miedzy procesami w poszczegdlnych dziatach
o Wspdtpraca w zespole i miedzy zespotami

Rekomendowane do

. Programéw szkoleniowych dla manageréw i specjalistow
. Programdéw rozwoju talentow
) Spotkan integracyjno-szkoleniowych
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OBSZAR- Wspotpraca i komunikacja w zespole/ zarzgdzanie zespotem -
Teoria rdl zespotowych:

Personel Profit jest akredytowanym Partnerem Belbin Associates UK, firmy zatozonej przez twdrce
koncepcji rol zespotowych R.Mereditha Belbina. Personel Profit w ramach posiadanej akredytacji Belbin
Associates UK realizuje dwa rodzaje integralnych dziatan:

1.TEST BELBINA
Personel Profit posiada petne uprawnienia do realizacji testéw

Team Role
Accredited

diagnozujgcych role zespotowe na platformie internetowej
E-interplace.

Issued by:
Belbin Associates, UK
www.belbin.com

2.SZKOLENIE
Jedno lub dwudniowe szkolenie z zakresu zarzadzania zespotem

W oparciu o teorie rél zespotowych Belbina.

ZAKRES:
Prezentowany projekt szkoleniowy z wykorzystaniem gier jest kompleksowym i zintegrowanym dziataniem
nastawionym na optymalizacje procesow zespotowych w organizacji oraz poprawe komunikacji w zespole.

Projekt kierujemy do cztonkdw zespotdw zainteresowanych zwiekszeniem wtasnego potencjatu w pracy
zespotowej oraz do menedzerdw zainteresowanych poprawag jakosci pracy podlegtych im zespotow.

Sita koncepcji Belbina polega przede wszystkim na zatozeniu, ze nie ma pozadanych i niepozgdanych rél
zespotowych. Nie ma wtasciwych i btednych zachowan w zespole, a praca zespotu i zarzadzanie zespotem
powinno skupic¢ sie na optymalizowaniu budujgcych dziatan.

1. CO-OPERATE jest grg zaprojektowang w celu zwiekszenia stopnia wspotpracy i co za tym idzie
efektywnosci zespotu oraz poszczegdlnych jego cztonkow.

W kazdej grupie zawsze wystepuje ryzyko, ze pewne indywidualnosci/osoby beda ignhorowane badz
odsuniete na bok. Z kolei niektére osoby moga probowac¢ uzywac swojej dominacji, a jeszcze inni
wykorzystywac prace zespotu dla osiggniecia wtasnych celéw. Jezeli ludzie nie zrozumiejg w jaki sposdb
potaczyc sity, zespdt nie bedzie odnosit sukcesow.

CO-OPERATE wykorzystuje trzy, zorientowane na dziatanie ¢wiczenia.

Podczas ¢wiczen uczestnicy gry uczg sie w jaki sposéb zwiekszy¢ dynamike zespotu, a analiza dziatan,
zachowan i postaw uczestnikbw gier obrazuje charakter funkcjonowania zespotu w codziennych
zawodowych dziataniach.

Kazde z ¢wiczen, Team Write, Team Build i Team Rescue mogg by¢ wykorzystywane oddzielnie.
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Wszystkie ¢wiczenia sg przewidziane dla minimum 4 i maksimum 8 graczy.

J TEAM WRITE - manewrowanie cienkopisem przy uzyciu sznurkdw w celu narysowanie
okreslonych przedmiotow.

. TEAM BUILD — budowanie poszczegdlnych ksztattdw z wybranych klockéw magnetycznych.

J TEAM RESCUE — dezaktywowanie bomby pod presjg czasu, przy uzyciu sznurkow.

2. Contribute® jest gra Scisle zwigzang z Teorig Rl Zespotowych. Zostata zaprojektowana tak, by pokazac
site oraz znaczenie kazdej z 9 Rél. Aby gre te mozna byto przeprowadzi¢, wszyscy jej uczestnicy musza
wypetni¢ wczesdniej test Belbina.

Celem zespotu jest zaliczenie zadan dla wszystkich 9 Rél Zespotowych w okreslonym czasie. Uczestnicy,
ktérzy znaja swoje profile, a wiec i swoje silne strony, muszg optymalnie rozdzieli¢ zadania na
odpowiednie osoby. Sg zatem zadania wymagajgce wspodtpracy z ludzmi, umiejetnosci intelektualnych
albo nastawienia na realizacje celu. Kazde z nich moze zostac rozwigzane tylko przez osobe, ktéra ma do
tego predyspozycje. Od odpowiedniego rozdziatu obowigzkdéw zalezy sukces catego zespotu.

NEL
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OBSZAR - KOMUNIKACIJA: E
o

1. ,Galimatias” GALIMATIAS

Galimatias to gra promujaca wspodtprace w ramach zespotdw oraz miedzy zespotami. Gra zacheca do
otwartej i precyzyjnej komunikacji oraz nastawienia na cel catej organizacji a nie tylko pojedynczych
zespotow. Rozgrywka doskonale obrazuje efektywnos¢ komunikacji oraz sposoby dziatania przyjete w
danej organizacji badz zespole. W przypadku grup zamknietych mozna zaobserwowac¢ w jakim stopniu jej
cztonkowie sg nastawieni na wspétprace a w jakim na rywalizacje.

Zastosowanie

e Praca zespofowa - ustalenie rél zespotowych, wypracowanie strategii dziatania, efektywna
komunikacja pomiedzy cztonkami zespotu;

e Skuteczna komunikacja — przekazywanie informacji innym zespotom, komunikacja wewnatrz
zespotu, jasne wyrazenie potrzeb i oczekiwan;

e Wyznaczanie i osigganie celdow- ustalenie celu zespotu, dostrzeganie celu catej organizacji,
dostosowywanie planu dziatania do zmieniajgcej sie sytuacji;

e Negocjacje —rozpoznanie potrzeb drugiej strony, wymiana informacji w celu uzyskania zatozonych
rezultatow;

e Etyka w prowadzeniu biznesu — dziatanie zgodnie z zasadami przyjetymi w organizacji.

e Cwiczenie wprowadzajace lub podsumowujgce podczas szkoleri z zakresu komunikacji, pracy
zespotowej, analizy biznesowej, zarzadzania procesami, przywddztwa, planowania strategicznego;

e Wprowadzenie do warsztatow, spotkan zespotowych;

e Diagnoza potrzeb szkoleniowych pracownikow;

e Development/ Assessment Center.

2. ,Leonardo”

1
lE"D"'\dT‘Sd

Celem gry jest zbudowanie przez uczestnikdw mostu — konstrukcji samonosnej przy uzyciu wytacznie 18
elementow drewnianych, bez uzycia zadnych innych materiatéw. Poczatkowo gracze majg czas na
swobodne eksperymentowanie z dostarczonymi elementami. W zaleznosci od zaangazowania grupy po
okoto 5 do 10 minutach trener stopniowo wprowadza podpowiedzi az zespoty odkryjg sposéb na
stworzenie konstrukcji samonosnej. Zespodt, ktory jako pierwszy zbuduje stabilny most, wygrywa!
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Leonardo to gra promujgca wspotprace w ramach zespotu. Gra zacheca do otwartej i precyzyjnej
komunikacji oraz nastawienia na realizacje wyznaczonego celu. Rozgrywka doskonale obrazuje
efektywnos¢ komunikacji oraz sposoby dziatania przyjete w danej organizacji badz zespole.

Budowa mostu z samych desek jest metaforg realizacji efektywnie zaplanowanego projektu i doskonatym
podsumowaniem dnia petnego wyzwan szkoleniowych.

Zastosowanie

= Praca zespotowa — wspdtpraca wewnatrz zespotu, role zespotowe, wspdlne wyznaczanie i
osigganie celu;

= Skuteczna komunikacja — przekazywanie informacji innym zespotom, komunikacja wewnatrz
zespotu, jasne wyrazenie potrzeb i oczekiwan;

= Radzenie sobie z niejednoznacznoscia

= Kreatywnos¢

» Cwiczenie wprowadzajace lub podsumowujace podczas szkolen z zakresu negocjacji, komunikacji,
pracy zespotowej, przywddztwa, planowania strategicznego;

= Wprowadzenie do warsztatéw, spotkan zespotowych;

=  Wyjazdy integracyjne

= Diagnoza potrzeb szkoleniowych pracownikdéw;

=  Development/ Assessment Center.

1. »Magneto MAGNETQ
Magneto jest grg szkoleniowg nastawiong na rozwdj umiejetnosci negocjacji, w tym kluczowego znaczenia
przygotowania sie do procesu negocjacji. Ciekawa fabuta pozwala zaobserwowac naturalne zachowania w
sytuacji negocjacyjnej. Uczestnicy wcielajg sie w role cztonkéw 6 rdzennych plemion z Dzungli
Amazonskiej, gdzie ze wzgledu na izolacje od zachodniej cywilizacji nadal znajdujg sie bardzo rzadkie
surowce naturalne o magnetycznych wtasciwosciach. Kazde z plemion ma dostep do innego rodzaju i iloSci
surowcow. Postepujgca wycinka laséw zmusza ich do sprzedazy surowcéw na odlegtym targowisku w celu
zakupienia pozywienia.

Plemiona mogg dowolnie wymieniaé sie surowcami i informacjami, zeby zmaksymalizowaé wartos¢ swoich
dobr i uzyskac jak najwyzszg cene na targowisku.

Gra umozliwia rozwdj nastepujgcych umiejetnosci:

= Negocjacje — przygotowanie do negocjacji, ustalenie pozycji wyjsciowej (WATNA), wybranie
strategii negocjacyjnej, wykorzystanie technik negocjacyjnych;
= Planowanie strategiczne — wyznaczenie strategii i jej realizacja przy niepetnej informacji n.t.

rynku i konkurencji;
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= Praca zespotowa — wspdtpraca wewnatrz zespotu, role zespotowe, wspdlne wyznaczanie i
osigganie celu;
L] Radzenie sobie z niejednoznacznoscia

Zastosowanie:
. Cwiczenie wprowadzajgce lub podsumowujgce podczas szkolen z zakresu negocjacji,

komunikacji, pracy zespotowej, analizy biznesowej, zarzadzania procesami, przywddztwa,
planowania strategicznego;

. Wprowadzenie do warsztatow, spotkan zespotowych;

. Diagnoza potrzeb szkoleniowych pracownikéw;

. Development/ Assessment Center.

L] Budowanie autorytetu

. Komunikacja menedzerska

L] Budowanie zespotu i role w zespole

= Budowanie wizerunku menedzera i komunikacja z zespotem
. Negocjacje handlowe

. Asertywnosé

. Budowanie relacji w organizacji

= Poprawa komunikacji w organziacji

2. ,Laboratorium konfliktu”

W grze symulacyjnej ,,Laboratorium konfliktu” uczestnicy wcielajg sie w role &

reprezentantéw rzaddéw pieciu panstw. Rozwijajac sie na wspdolnym
kontynencie od lat konkurujg o dominujaca pozycje.

Po niewielkim trzesieniu ziemi dowiadujg sie o odkryciu tajnego
laboratorium. Od tej pory kazde z panistw bedzie dazyto do przejecia
znajdujacej sie tam technologii. W miedzyczasie beda prowadzity ze soba
rozmowy handlowe prébujgc zaspokoi¢ swoje potrzeby, a takze rozwigzujac
stare oraz nowe konflikty.

Projekt gry bazuje na koncepcji zrédet konfliktu Moore’a. Poprzez rozgrywke uczestniczy majg okazje nie
tylko doswiadczy¢ réznych typow konfliktow, ale takze przetestowac rézne metody ich rozwigzywania.
,Laboratorium konfliktu” to miejsce na obserwacje konsekwencji odmiennych wartosci, réznic w zasobach

i posiadanych informacjach. To takze test zachowan w obliczu konfliktu relacji i intereséw.

PERSONEL

14




15

. Uswiadomienie istnienia réznych typow konfliktéw i doswiadczenie ich specyfiki.
. Przetestowanie réznych metod radzenia sobie z konfliktem i weryfikacja ich skutecznosci w
zaleznosci od typu zrédtfa konfliktu.

. Komunikacja menedzerska

. Budowanie zespotu i role w zespole

. Budowanie wizerunku menedzera i komunikacja z zespotem
. Negocjacje handlowe

. Asertywnosc

. Budowanie relacji w organizacji

3. Enterprize

Enterprize™ jest symulacjg dwustronnych negocjacji handlowych,

obejmujacych caty proces negocjacyjny zwigzany z zawieraniem umowy E“““H:.
handlowej. Jedng ze stron jest duze centrum edukacyjne, drugg firma

Swiadczgaca ustugi utrzymania czystosci i zabezpieczenia obiektéw. Rozmowy majg na celu doprowadzenie
do podpisania umowy miedzy oboma przedsiebiorstwami. Negocjacje te bazujg na wtasnym
doswiadczeniu autoréw w negocjacjach handlowych, wynikach badan nad decyzjami zakupowymi na
rynku business to business, a takze na ztozonym modelu sytuacji negocjacyjnej, opartym na prawdziwych
przyktadach. Gra pozwala uczestnikom zapoznad sie w petni z procesem negocjacyjnym, sktadajacym sie z
nastepujacych etapow:

¢ Pierwszy kontakt

¢ Przygotowania

e Zapoznanie

* Rozpoczecie rozméw

e Argumentacja i wymiana ustepstw

e Zawarcie porozumienia

e Spisanie porozumienia

¢ Ocena prowadzonych negocjacji i ich wynikéw

Rozgrywka jest punktowana, a wygrywa jg osoba, ktérej uda sie wynegocjowac najkorzystniejsze warunki
wspotpracy, na ktdre zgodzg sie obie strony negocjacji.

Gra Enterprize™ jest nastawiona na rozwdéj umiejetnosci negocjacji handlowych, a w szczegdlnosci:

e Rozumienia procesu negocjacyjnego
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¢ Planowania i przygotowywan do negocjacji

¢ Docierania do intereséw partnera w negocjacjach

¢ Wywierania wptywu na kazdym etapie negocjacji

¢ Oceny prowadzonych negocjacji i zawartego porozumienia

Zastosowanie:

L] Budowanie autorytetu

. Komunikacja menedzerska

. Budowanie zespotu i role w zespole

. Budowanie wizerunku menedzera i komunikacja z zespotem

. Negocjacje handlowe

. Asertywnosc

. Budowanie relacji w organizacji

= Poprawa komunikacji w organizacji

4. »T jak Transakcja” f ,.:__ /
-

Podczas rozgrywki odbywajg sie trzy rundy spotkain pomiedzy zespotami, " : '
podczas ktérych negocjujg one, aby zdoby¢ zasoby (kolorowe elementy w ‘”
ksztatcie litery T) potrzebne im do zbudowania produktéw o okreslonej ®
wartosci. Kazdy zespot posiada katalog produktéw oraz ograniczong ilosé o ; -
zasobow na poczatku ¢éwiczenia. Po zdefiniowaniu swojej strategii negocjujg, aby zdoby¢ zasoby
pozwalajgce im zoptymalizowac¢ swoje zyski.

T jak transakcja jest ¢wiczeniem, w ktorym czué ducha rywalizacji i napiecie, kiedy pod presjg czasu trzeba
podejmowaé szybko decyzje. Podjete decyzje i zachowania mogg mie¢ znaczacy wplyw na
dtugoterminowe wyniki.

Cele szkoleniowe

Celem tego ¢wiczenia jest przeprowadzenie uczestnikéw przez proces negocjacyjny, w ktdrym poznajg i
zrozumieja:

¢ Poszczegdlne etapy potrzebne, aby osiggnac jak najlepsze rozwigzanie

e Jak rozwingé umiejetnosci ,,budowania relacji”

e Jak i kiedy zgadzadé sie na ustepstwa

e Site indywidualnych interakgji

¢ Jak rozwigzywac konflikty w taki sposdb, aby kazdy w pewnym stopniu osiggnat to, co chce.

Zastosowanie:

PERSONEL
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e Gtebsze poznanie natury wspodtzawodnictwa i wspoétpracy miedzy grupami oraz pozytywnych i
negatywnych efektéw wspdtzawodnictwa

e Przyjrzenie sie réznicom kulturowym i stylom w negocjacjach

e Przyjrzenie sie réwnowadze pomiedzy krétkoterminowym osigganiem celéw a mysleniem
skoncentrowanym na “duzym obrazku” majgcym na celu osiggniecie dtugoterminowych celéw i relacji

e zarzgdzanie czasem i delegowanie zadan w sytuacji pracy pod presjg czasu

¢ Praktyczne wykorzystanie umiejetnosci przywddczych takich jak wywieranie wptywu i przekonywanie

¢ Budowanie autorytetu

¢ Komunikacja menedzerska

¢ Budowanie zespotu i role w zespole

¢ Budowanie wizerunku menedzera i komunikacja z zespotem

¢ Negocjacje handlowe

e Asertywnosc

¢ Budowanie relacji w organizacji

¢ Poprawa komunikacji w organizacji

OBSZAR - SPRZEDAZ / OBStUGA KLIENTA

1. Rozmowy handlowe : techniki komunikacyjne

Symulacja rozmowy sprzedazowej, gdzie w oparciu o kilka talii kart
uczestnicy majg za zadanie, adekwatnie do wylosowanego
zestawienia kart, zareagowacd na dziatanie klienta.
Karty sg czeSciowo wspoéttworzone przez uczestnikdw, a to
gwarantuje, ze symulacja jest oparta na realnych sytuacjach
wystepujacych w codziennej pracy handlowca. Formuta gry zostata
tak przygotowana, aby ujawniata rzeczywiste umiejetnosci sprzedazowe, czy stan wiedzy, dajgc tym
samym okazje do obserwacji handlowca w ,, warunkach naturalnych”.

Zastosowanie

. Praktyczne postugiwanie sie technikami komunikacyjnymi,
) Formutowanie konstruktywnej informacji zwrotnej,

. Trudne rozmowy z klientem,

. Radzenie sobie z obiekcjami,

. Ocena i rozwéj umiejetnosci sprzedazowych,

. Rekrutacja,

. Szkolenia produktowe

) Rozwdj handlowcéw

. Ksztattowanie postaw proklienckich

) Budowanie relacji z Klientami

NEL
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) Obstuga Klienta — bierna sprzedaz
. Obstuga klienta — aktywna sprzedaz

e Obstuga klienta - zarzadzanie jakoscig
e Prowadzenie spotkan handlowych

¢ Negocjacje handlowe

e C(Call Center

e Standardy obstugi klienta
e Sprzedaz relacyjna

2. ,Planowanie sprzedazy, czyli profesjonalny targeting”

Prawdziwie skuteczna sprzedaz zaczyna sie od planowania! Kazdy
doswiadczony handlowiec doskonale wie jaki jest jego plan dziatania
na jutro, pojutrze, za miesigc. Kogo odwiedzi i w jakiej kolejnosci, i jaka
dyscypline czasowq powinien sobie narzucic , kto jest priorytetem oraz
ile czasu powinien komu poswiecic.

W konwencji gry Planowanie sprzedazy handlowcy przekonujg sie sami
za pomocy ciekawego doswiadczenia jak wazne jest odwiedzanie wtasciwych klientéw. Jak istotne w
procesie sprzedazy jest znaé potencjat sprzedazowy klientéw oraz jakie zadawaé pytania, aby w jak
najbardziej przyjazny klientowi sposdb poznaé jego mozliwosci generowania sprzedazy.

To praktyczna gra stworzona z myslg o osobach, ktére zajmujg sie sprzedazg poprzez regularne
odwiedzanie/kontaktowanie sie ze swojg baza targetowa, aby poprzez dtugofalowe relacje z klientami
podtrzymywac lub zwieksza¢ sprzedaz.

Cwiczenie sktada sie z 3 rund, w trakcie ktérych gracze stopniowo zdobywaja informacje wptywajace na
ich dziatania, zwigzane z okreslaniem potencjatu klientéw. Jako uzupetnienie proponujemy c¢wiczenia
majace na celu wypracowanie przez uczestnikéw konkretnych i praktycznych rozwigzan przydatnych w
planowaniu ich codziennej pracy.

Zastosowanie:

) Efektywne planowanie,

o Zarzadzanie czasem,

) Komunikacja z klientem w obszarze badania jego mozliwosci biznesowych (potencjatu),
. Odpowiednia kategoryzacja klientow,

) Maksymalizacja efektéw sprzedazowych.

. Rozwdj handlowcow

) Zarzadzanie przez cele

. Rozwdj handlowcéw

) Ksztattowanie postaw proklienckich

) Budowanie relacji z Klientami
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) Obstuga Klienta — bierna sprzedaz

. Obstuga klienta — aktywna sprzedaz

. Obstuga klienta - zarzadzanie jakoscig
. Prowadzenie spotkan handlowych

) Negocjacje handlowe

. Call Center

o Standardy obstugi klienta

o Sprzedaz relacyjna

3. »Stuchowisko”

W procesie komunikacyjnym czyhajg na nas putapki. Nie tyle
zastawione przez innych, ale przez nasz wtasny mézg. Kiedy stuchamy
opowiesci drugiego cztowieka, nasze struktury poznawcze
nieustannie wpisujg nowe dane w schematy, ktére juz istniejg w
naszej psychice — warto nauczy¢ sie oddziela¢ informacje od naszych
wtlasnych projekcji, a takie zauwazaé, czy o czym$ w ogodle
rozmawialiémy, czy tez ,dodatki” zawdzieczamy naszej wewnetrznej narracji. Temu stuzy witasnie
,Stuchowisko”.

Uczestnicy szkolenia majg mozliwos$¢ zobaczenia, jak wiele zalezy od naszej uwaznosci w czasie stuchania.

Zastosowanie

) Oddzielenie faktéw od opinii i przekonan
o Uwazne stuchanie

) Rozwdj handlowcow

o Zarzadzanie przez cele

) Rozwdj handlowcéw

. Ksztattowanie postaw proklienckich

) Budowanie relacji z Klientami

. Obstuga Klienta — bierna sprzedaz

. Obstuga klienta — aktywna sprzedaz

) Obstuga klienta - zarzadzanie jakoscig
) Prowadzenie spotkan handlowych

. Negocjacje handlowe

) Call Center

. Standardy obstugi klienta

. Sprzedaz relacyjna

o Komunikacja

PERSONEL
PROFIT
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OBSZAR — ZARZADZANIE CZASEM: ~a

1. ,Kwestia czasu” — koordynacja dziatan w organizacji / 4
N
S
Symulacja o tym jak zwiekszy¢ efektywnos¢ dziatan poprzez ich koordynacje. . 2 |

Kwestia Czasu to firma w pigutce, symulator zachodzacych w niej mechanizméw, wspdtzaleznosci i
stawianych wyzwan. Pokazuje jg w stanie podgorgczkowym, czyli w sytuacji, kiedy trzeba reagowac szybko
i sprawnie, bo kazda chwila moze okaza¢ sie decydujaca. Kluczowe jest w tym kontekscie ustalenie
hierarchii waznosci stawianych zadan, przeprowadzenie analizy i witasciwe uporzadkowanie zadan do
realizacji.

Korzysci dla organizacji:

Rozwdj kompetencji zwigzanych z zarzgdzaniem czasem, projektem.

Ksztattowanie wspdtpracy w ramach i pomiedzy zespotami.

Usprawnienie proceséw planowania i koordynacji zadan

Zastosowanie

o zarzadzanie czasem

. zarzadzanie zespotem

. zarzadzanie projektem

. zwiekszenie efektywnosci zespotu

2. ,Twdj czas”

worCZns

Gracze - pracownicy duzej korporacji - stajg przed popularnym dylematem na co poswieca¢ swoj czas.

Skupi¢ sie na zadaniach zwigzanych z realizacjg kolejnych zlecen, czy postawié na zycie pozazawodowe? A
moze da sie to potgczy¢?

Twdj Czas jest grg dotyczacg tematyki zarzgdzania sobg w czasie. Rdzen gry oparty jest na uniwersalnych i
najbardziej popularnych modelach dotyczacych tego zagadnienia, wzbogacony o elementy zwigzane z
rownowagg pomiedzy zyciem rodzinnym i zawodowym. W czasie rozgrywki uczestnicy wcielajg sie w role
pracownikéw duzej korporacji remontowo - budowlanej zajmujgcych sie realizacja zlecenl. Decydujg o tym,
jakich zlecen sie podja¢ oraz kiedy i w jakiej kolejnosci bedg je realizowaé¢. W ramach puli czasu
dostepnego w kazdej turze, muszg zdecydowaé, jak najbardziej efektywnie wykorzysta¢ swoje zasoby
czasowe i energetyczne.

PERSONEL
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Zastosowanie

] Podniesienie efektywnosci osobistej

. Matryca Eisenhowera

] Priorytetyzacja zadan

" Work-life balance

3. ,,Detektyw” DETEKTYW

Gra ,Detektyw” jest narzedziem szkoleniowym rozwijajagcym umiejetnos¢ zarzadzania czasem. Gracze,
pracujagc w matych zespotach, zastanawiajg sie nad podziatem zadan na pilne vs. niepilne oraz wazne vs.
niewazne. Nastepnie podejmujg decyzje, ktdre zadania powinny zostac zrealizowane w najblizszym czasie.
Wociggajaca, humorystyczna fabuta wywotuje zaangazowanie oséb w réznym wieku i na rdéinych
stanowiskach. Uczestnicy mogg poczu¢ sie niczym detektywi z klasycznych kryminatéw. Wybér zadan
wydaje sie prosty, ale bardzo fatwo wpas¢ w putapke pilnosci spraw mato istotnych, zapominajgc o tym co
naprawde wazne. Planowanie jest gtdwnym celem gry, natomiast szczegdlnie dociekliwym uczestnikom
uda sie odgadnac, kto stoi za tajemniczg kradzieza...

Zastosowanie
= Zarzadzania sobg w czasie w tym rozrdzniania spraw waznych i niewaznych — ustalania istotnosci
zadan pod wzgledem ich spéjnosci z wartosciami i celami
= Ustalanie priorytetéw — efektywnego uporzgdkowania zadan pod wzgledem ich waznosci i pilnosci
= ROwnowaga miedzy zyciem prywatnym i zawodowym — godzenia obowigzkdédw z dbaniem o
relacje, odpoczynek i rozwéj
= Praca w zespole — podejmowania wspdlnych decyzji, negocjacji.

Cwiczenie wprowadzajace lub podsumowujace podczas szkoled z zarzadzania czasem — doskonale
sprawdza sie jako pierwsze, po teoretycznym wprowadzeniu, ¢wiczenie ustalania priorytetéw — wywotuje
zaangazowanie i rozluznienie uczestnikéw. Jest swietnym wstepem przed zadaniami zwigzanymi scisle z
pracg osob szkolgcych sie.

Jako osobny modut szkoleniowy zwigzany z ustalaniem priorytetéw — podczas spotkan zespotowych,
integracji, zaje¢ ze studentami, lekcji licealnych itp.

Development/ Assessment Center.
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4. ,Zegarmistrz” l

ZegarMistrz to gra wspierajgca rozwdj umiejetnosci zarzadzania sobg w czasie, zarzgdzania zmiang oraz

pracy zespotowej. Uczestnicy muszg wspdlnie uzgodni¢ priorytety na caty tydzied a nastepnie reagowad

adekwatnie na pojawiajace sie zdarzenia losowe i nowe zadania.

Uczestnicy pracujg w trzech zespotach. Kazdy zespét posiada takie same zadania do zaplanowania. Wygra

ten zespdt, ktéry zdobedzie najwiekszg liczbe punktéw.

Zastosowanie

Efektywnos$¢ osobista/ Zarzagdzanie sobg w czasie — ustalanie priorytetéw i planowanie zadan w
czasie;

Zarzadzanie zmiang — adekwatne reagowanie na pojawiajgce sie zadania oraz zdarzenia losowe,
wprowadzanie koniecznych korekt w planie dziatania;

Praca zespotowa — ustalenie zasad wspdtpracy wewnatrz grupy, przestrzeganie podziatu rdl,
wspotpraca w zakresie ustalania priorytetdw i planowania zadan w ramach zespotu oraz z innymi
zespotami;

Negocjacje — ustalenie priorytetdow zadan z innymi zespotami.

Cwiczenie wprowadzajace lub podsumowujace podczas szkolers z zakresu zarzadzania sobg w
czasie, efektywnosci osobistej;

Wprowadzenie do warsztatéw, spotkan zespotowych majgcych na celu identyfikacje gtéwnych
problemdw w codziennej pracy zespotu;

Diagnoza potrzeb szkoleniowych pracownikéw z zakresu efektywnosci osobistej;

Development/ Assessment Center.

OBSZAR- ZARZADZANIE HR:

»Rynek Pracownika” to angazujagca i dynamiczna symulacja
biznesowa, ktérej uczestnicy zarzadzajg politykg personalng duzej
organizacji. Zmieniajacy sie obecnie rynek pracy wymaga zmiany
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1. ,Rynek pracownika”

RYNEK
PRACOWNIKA

SYMULACJA BZINESOWA
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sposobu myslenia na temat rekrutacji oraz zarzagdzania zasobami ludzkimi w przedsiebiorstwie.

”Kiedy warto inwestowac w rozwdj obecnych kadr?”

LJak zrekrutowac osoby dopiero wchodzgce na rynek pracy?”
LJak utrzymac w organizacji doswiadczonych specjalistow ?”
,Jakq obrac strategie marketingowgq na rynku pracy?”

oraz przede wszystkim

»ILE TO WSZYTSKO KOSZTUJE | JAKIE PRZYNOSI ZYSKI?”

Miedzy innymi na takie pytanie bedziesz musiat sobie odpowiedzie¢ jako menedzer HR podczas jednej tury
rozgrywki.

Celem symulacji jest wskazanie zaleznosci pomiedzy strategig personalng przedsiebiorstwa a pozostatymi
czynnikami biznesowymi. Ten intensywny trening pozwala zrozumie¢ jak mocno powigzane ze sobg sg
procesy w pozornie odrebnych strukturach pracowniczych. Poprzez mozliwo$é cato$ciowego spojrzenia na
prowadzenie intereséw oraz uczestnictwo w rynku, uczestnicy zauwazajg jak wielka role odgrywa dziat hr.
Mechanike gry zaprojektowalismy tak, by ukazywac graczom firme jako kompletny organizm, na ktérego
poprawne funkcjonowanie ma wptyw wspdtzaleznosé dziatéw hr, marketingu, produkcji oraz r&d.

Zwyciezcg zostanie ten, kto najlepiej bedzie zarzadza¢ kosztami i dopasuje polityke kadrowg do
zmieniajgcej sie podazy pracy.

Zastosowanie:
uczestnicy bedq mogli doswiadczy¢ i prze¢wiczy¢ nastepujgce kwestie:

. rekrutacja z rynku

. planowanie zatrudnienia - rynek przysztych absolwentow
. zarzadzanie strategiczne

. employer branding

. optymalizacja kosztow pracy, biznesu, zatrudnienia

o motywowanie ptacowe i pozaptacowe

. zarzadzanie rozwojem pracownikéw

. headhunting i outsourcing

OBSZAR- LEAN MANAGEMENT:

1. Gra FSU prezentuje przebieg procesu realizacji zlecenia klienta i wdrozenie koncepcji Lean Management
w symulowanej Fabryce.

Gra sktada sie z 5 rund, w trakcie ktérych klient sktada
zamoéwienia, fabryka produkuje,

o,
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a dostawca dostarcza zamawiane przez fabryke materiaty.

W trakcie rundy uczestnicy majg mozliwos¢ jednoczesnego

uczestnictwa w procesie realizacji zlecenia, obserwowania

jego przebiegu jak réwniez konsekwencji wynikajgcych

z wad organizacyjnych i btedéw decyzyjnych uczestnikdéw gry.

Po kazdej rundzie uczestnicy analizujg wyniki (organizacyjne i finansowe) fabryki i na podstawie
zidentyfikowanych probleméw podejmujg decyzje dotyczagce wymaganych zmian w organizacji procesu
realizacji zlecenia.

Podstawag do przeprowadzenia zmian sg, prezentowane w blokach, teoretyczne zatozenia (narzedzia
koncepcji Lean Management) tj.:

*Przeptyw jednej sztuki — koncepcja skracania czasu trwania procesu wytwoérczego;

*5S — koncepcja projektowania, organizacji (stanowiska i jego wyposazenia) i utrzymania ergonomicznego,
bezpiecznego, sprawnego i czystego stanowiska pracy;

eStandaryzacja pracy — koncepcja, ktérej celem jest doprowadzenie do powtarzalnej jakosci i czasu
trwania operacji realizowanych przez operatora;

*Poka-Yoke — koncepcja zapobiegania btedom ludzkim;
*SMED — koncepcja skracania czasdw przezbrojen i podnoszenia elastycznosci produkcji;

eTotal Productive Maintenance — koncepcja zarzadzania efektywnoscig i produktywnoscig parku
maszynowego;

eKanban — koncepcja zarzadzania zapasem i informacjg o zapotrzebowaniu na materiat, pétwyrdb i wyrdb
gotowy;

eHeijunka — narzedzie planowania produkcji.

W trakcie czesci teoretycznej oraz podczas omawiania wynikdéw rund dyskutowana jest rola
poszczegdlnych pracownikéw firmy w procesie wdrazania zmian.

2. 5Sweets® to gra symulacyjna, ktdra w wizualny sposéb przedstawia zastosowanie narzedzia koncepcji
Lean jakim jest 5S.

5Sweets® to cukierkowa Fabryka, podzielona
na kilka obszaréw produkcyjnych,
niezaleznych od siebie, realizujgcych rézne
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zlecenia dla réznych klientéw.

Tak jak w rzeczywistosci, najbardziej istotne jest

aby zrealizowac zlecenia: w jak najkrétszym

czasie; o jakosci akceptowanej przez klienta.

Gra sktada sie z 3 Rund, podczas ktérych obszary rywalizujg ze sobg o to, ktéry najszybciej i najlepiej
zrealizuje zlecenie klienta.

Uczestnicy podczas gry przechodzg przez wszystkie etapy wdrozenia 5S widzgc efekty w postaci skrécenia
czasu realizacji zlecenia, a takze poprawy jakosci poprzez eliminacje btedéw.

Gra w bardzo przystepny sposéb przedstawia od czego nalezy rozpoczac¢ wdrozenie 55 w Fabryce, oraz jak
je utrzymac, aby nie byto tylko dziataniem jednorazowym. Uczestnicy sami tworzg procedury i instrukcje,
przeprowadzajg audyty 5S i wyznaczajg cele do usprawniedn — majg mozliwos¢ wykazania sie
kreatywnoscig w rozwigzaniach dotyczacych organizacji stanowiska pracy, wypracowujg standardy, ktére
majg takze wptyw na skrécenie czasu szkolen stanowiskowych dla nowych pracownikéw.

3. Gra standaryzacja pracy -, Katapulty”
Poznaj zasady analizy i standaryzacji procesow.

Dowiedz sie jak eliminowaé odchylenia wystepujgce w procesie.

Kraj znajduje sie w niebezpieczenistwie, nalezy zniszczy¢ krytyczne obiekty wroga. Dlatego zakupiono
katapulty strzelajace kulami wypetnionymi dynamitem. Jednak najpierw nalezy pozna¢ dziatanie katapult
aby strzelcy mogli celnie strzela¢ w obiekty wroga.

Celem gry jest analiza procesu oraz jego niestabilnosci. Zadaniem uczestnikdéw jest okreslenie punktéw
niestabilnosci, a nastepnie usuniecie ich poprzez wprowadzone zmiany techniczno - organizacyjne

4. Gra Kanban ,,Fabryka dtugopiséw”
Przeanalizuj problemy wystepujace w tradycyjnej fabryce.
Dowiedz sie jak zbudowa¢ i wdrozy¢ system Kanban

w symulowanej fabryce dtugopiséw.

Dowiedz sie jak wykorzystac Heijunke jako narzedzie wspomagajgce planowanie w fabryce.

PERSONEL
PROFIT

25




26

Celem gry symulacyjnej Fabryka Dtugopisdw jest prezentacja systemu zarzgdzania zapasami w tradycyjnej
fabryce, ktdrej to uczestnicy szkolenia stajg sie pracownikami, zajmujg poszczegdlne stanowiska pracy i
biorg udziat w procesie wytworczym.

Zadaniem stawianym przed uczestnikami jest zapoznanie sie z procesem realizacji zlecenia klienta, analiza
przyczyn powstawania zapasow by nastepnie zidentyfikowaé problemy zwigzane z dostawami wyrobdéw
na czas do klienta.

W kolejnych etapach, na bazie pozyskanych podczas szkolenia merytorycznych wiadomosci, uczestnicy
zajma sie wdrozeniem i doskonaleniem systemu Kanban.

5. Gra przeptyw jednej sztuki — ,Fabryka stoneczek”
Przeanalizuj stan istniejacy tradycyjnej fabryki.

Dowiedz sie jak wdrozy¢ przeptyw jednej sztuki w fabryce.

Poznaj jaki wptyw ma wielkos¢ partii produkcyjnej na szybkos¢ realizacji zlecenia twojego klienta.

Celem gry Fabryka Stoneczek jest prezentacja tradycyjnej fabryki wytwarzajgcej wyroby w partiach, gdzie
stanowiska sg oddalone od siebie i pracujg w réznych cyklach.

Uczestnicy gry na czas symulacji stajg sie pracownikami Fabryki Stoneczek i majg za zadanie w okreslonym
czasie zrealizowaé zapotrzebowanie klienta. Dodatkowo w trakcie rundy zostajg pozyskiwane dane na
podstawie ktérych w kolejnych etapach bedg monitorowane efekty wdrozenia.

Uczestnicy zajmujg sie wdrozeniem koncepcji przeptywu jednej sztuki, rdwnowazeniem obcigzen
stanowisk i poprawg parametrow majgcych wptyw na produktywnos¢ i wydajnosc produkcji.

W kolejnej rundzie uczestnicy majg za zadanie zmiane ukfadu stanowisk — Layout’'u fabryki i
zaprojektowaniu nowego przeptywu materiatow
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OBSZAR — ZARZADZANIE PROJEKTEM: f W

1. ,,SimulTrain®”

Szkolenie dla menedzeréw projektéw z symulatorem w czasie rzeczywistym — szybkie, efektywne,
realistyczne SimulTrain® jest interaktywng, multimedialng grg biznesowg, ktéra symuluje prawdziwy
przebieg sredniej wielkosci projektu. taczy w jedng catosé elementy zarzadzania projektami takie jak:
koszty, harmonogram, jako$¢ oraz zarzadzanie zasobami ludzkimi i komunikacjg. Cztonkowie zespotu
podejmujg decyzje pod presjg czasu. Podobnie jak w zyciu, majg one ogromny wptyw na przebieg catego
projektu. W trakcie projektu majg miejsce rzeczywiste sytuacje, np. klient, ktéry chce nagle

zmieni¢ specyfikacje techniczng; dyrektor dziatu, ktoéry niechetnie deleguje swoich ludzi do prac przy
projekcie, problemy techniczne zwigzane z wdrozeniem projektu — s3 to tylko przyktady sytuacji,

z ktérymi trzeba sie zmierzy¢ zarzadzajgc projektem. SimulTrain® stawia uczestnika twarzg w twarz z tymi
i wieloma innymi zdarzeniami. Symulator wykorzystuje technologie multimedialng — uczestnicy odbierajg
w trakcie gry telefony od cztonkdw wirtualnego zespotu projektowego, otrzymujg e-maile oraz
wiadomosci gtosowe. Wszystko to tworzy atmosfere prawdziwego projektu.

Zaledwie w dwa dni, uczestnicy napotykajg na wiele sytuacji i probleméw, z ktérymi z pewnoscig spotkajg
sie w zarzadzaniu projektami. Projekt rozwija sie w czasie rzeczywistym, przez co uczestnicy na biezgco
$ledza zmiany wynikajace z podjetych decyzji. Muszg oni kontrolowaé poziom kosztow, jakosci, pilnowaé
gonigcych terminéw i dodatkowo w tym samym czasie nie mogg pozwoli¢ sobie na zaniedbanie relacji
miedzyludzkich. SimulTrain® kfadzie duzy nacisk na komunikacje i umiejetnosci

interpersonalne. Zarzadzanie zasobami ludzkimi moze wesprzeé projekt lub zagrozi¢ catemu
przedsiewzieciu, jedli prowadzone jest w nieumiejetny sposéb. Zadna z podejmowanych decyzji nie
pozostaje bez konsekwencji. Wptywajg one na date zakorniczenia projektu i koszty, a takze na motywacje
cztonkéw zespotu i poczucie odpowiedzialnosci.

Zastosowanie

SimulTrain® jest multimedialnym narzedziem, dzieki ktéremu uczestnik bedzie potrafit:
¢ planowac zasoby w projekcie

e uzywacé narzedzi zarzgdzania projektami

o efektywnie poprowadzié¢ projekt

¢ kontrolowad przebieg projektu

¢ podejmowac decyzje zespotowe w sytuacjach stresowych

¢ odpowiednio reagowac w typowych sytuacjach zdarzajacych sie

w zarzgdzaniu projektami

® pozna najwazniejsze zasady zarzgdzania projektami.
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2. ,,autoKOREKTA”

autoKOREKTA to trening biznesowej elastycznosci i otwartosci
na zmiany. To symulacja pracy w organizacji, w ktorej o
powodzeniu decydujg: umiejetnos¢ dostosowania sie nowej
sytuacji, otwartos¢ na wprowadzenie usprawnien, elastyczne
dziatanie w zespole. To tez symulacja funkcjonowania na rynku,
ktdry wymusza na firmach ciggte zmiany, wymagajgc szybkich
decyzji i Swiadomej adaptacji.

Podczas gry uczestnik doswiadczy wielu aspektéw zmiany: osobistych, zespotowych, zwigzanych z
wiekszymi i mniejszymi zmianami. W krétkim czasie otrzyma przezycia, ktére po omdwieniu przez trenera,
pozwolg zrozumieé potrzeby zwigzane ze zmianami i w sposéb bardziej swiadomy ksztattowad swoje
postawy wobec nich.

Gra wywotuje dyskusje o tym, jakiego typu podejscia do zmian jest potrzebne, izeby firma nie tylko
radzita sobie w rynkowej grze, lecz takie osiggneta ponadprzecietne wyniki, wyprzedzajagcym tym
samym konkurencje.

¢ ¢wiczenie elastycznosci i otwartosci na zmiany, ciggtego uczenia sie

e zrozumienie, ze zmiany sg koniecznoscig wynikajacg z dynamiki rynku

e oswojenie sie z perspektywg zmian, zobaczenie w nich perspektywy rozwoju

e przygotowanie na poniesie kosztéw psychospotecznych, ktére zmiany techniczne i organizacyjne
zazwyczaj wywotuja

= Zarzadzanie zmiang

= Budowanie wizerunku menedzera i komunikacja z zespotem
= Budowanie zespotu i role w zespole

. Zarzadzanie przez cele

= Zarzadzanie zespotem i konflikt w zespole

= Zarzadzanie wynikiem

. Delegowanie, monitorowanie zadan

= Komunikacja menedzerska

= Budowanie zespotu i role w zespole

= Budowanie wizerunku menedzera i komunikacja z zespotem
L] Budowanie relacji w organizacji

] Poprawa komunikacji w organizacji
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