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SOLUTIONS

Negoziare e
comunicare con stile

- Un caso aziendale -



Il cliente

Societa della P.A
(Ministero del Lavoro)

Il cliente € una societa del Ministero del Lavoro con circa 1000 dipendenti; la sua missione &
offrire servizi e svolgere azioni in materia di lavoro, nell'ambito delle competenze che la
Costituzione assegna allo Stato in materia di lavoro. Mette a disposizione il suo patrimonio
d'esperienze, di competenze, di buone pratiche e la sua rete di consulenti e realizza programmi
in collaborazione con le Amministrazioni centrali e locali, per migliorare le capacita del sistema
Paese nel creare opportunita di occupazione con una particolare attenzione alle categorie deboli

del mercato del lavoro.

Contesto e obiettivi

La richiesta di D.M., il Direttore
delle Risorse Umane, € nata
dall’esigenza di massimizzare la
coerenza dei comportamenti
organizzativi e degli stili di
comunicazione del top
management con il brand
aziendale. | dirigenti affrontano
ogni giorno negoziazioni
complesse in ambito pubblico e
devono sviluppare uno stile
comune per rappresentare
I'azienda. Il suo obiettivo &
rinforzare l'identita del team
dirigenziale attraverso un
processo di sviluppo e
riallineamento degli stili di
comunicazione e negoziazione.

Soluzione proposta
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La soluzione proposta da Kairds

Solutions € il Lean Learning

Centre un percorso integrato

costituito da 4 momenti:

* Negotiation skills 2gg

* Meeting Management
skills 2gg

 Executive Coaching 5
sessioni

* Follow up 1g

Lo sviluppo di uno stile coerente
con il brand aziendale & stato
facilitato da un lavoro di
consapevolezza, integrazione e
sviluppo delle modalita con le
quali i dirigenti affrontavano le
situazioni negoziali ed
organizzative.
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E’ stata adottata una metodologia

di lavoro costituita da una serrata

alternanza tra:

* attivita ad alto potenziale
creativo, con situazioni simulate
e metaforiche di negoziazione e
gestione delle riunioni

* momenti di team
work/formazione che hanno
puntato a massimizzare
I'efficacia attraverso la
realizzazione di obiettivi
concreti.

Sono state utilizzate mappature

delle esperienze, questionari per

verificare gli stili di comunicazione

€ negoziazione, role play.

Risultati e valore aggiunto

¢ Allineamento e integrazione

del management

* Miglioramento della

consapevolezza del proprio
modo di affrontare

le trattative

* Aumento dell’efficacia del

processo negoziale

¢ Coerenza degli stili
individuali con il

brand aziendale

* Linee guida aziendali per il

meeting management
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Metodologia e tools

| partecipanti hanno condiviso esperienze personali di negoziazione e approfondito la
conoscenza reciproca delle modalita di comunicazione, del tipo di lavoro svolto e delle criticita
affrontate. Le tecniche e le esercitazioni hanno stimolato i partecipanti a riflettere sulle proprie
esperienze di negoziazione efficace, per poi estrapolare, in sottogruppo, modelli condivisi. |
momenti di formazione frontale hanno integrato e sviluppato le conoscenze dei partecipanti. Si &
passati dall’ ’AS 1S” individuale al “TO BE” di gruppo, costituito da un modello di negoziazione
condiviso, sintesi dell’eccellenza di ogni partecipante e degli apprendimenti ricevuti.

Negotiation skills
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Meeting
Management skills

In questa fase sono state
utilizzate specifiche
esercitazioni mirate a favorire
flussi di comunicazioni efficaci
in relazione al tema del meeting
management.

* Mappatura delle esperienze
individuali

* Lavori di sottogruppo per

mettere a fattor comune le

esperienze

Integrazione degli stili nel

meeting management /

formazione

Elaborazione di linee guida

aziendali per gestire le

riunioni

Coaching

Lo scopo del coaching ¢ stato
sviluppare la consapevolezza del
ruolo nella gestione del processo
comunicativo e relazionale in
ambito aziendale e istituzionale
ed elaborare un piano di sviluppo
personale per massimizzare
I'efficacia del comportamento
organizzativo in relazione - e
coerentemente - al brand
aziendale.

Le fasi del coaching

Fase della Ricerca
Stabilire lo stato attuale e
individuare lo scopo del
coachee

Fase della Decodifica
Mappare i successi

L professionali

J
Fase dell’Elaborazione
Sviluppare e installare le
risorse
4 N
Fase della produzione
Pianificare la realizzazione
dell'obiettivo stabilito )
\
Fase del feedback
Valutare i progressi nella
gestione dei negoziati e delle
riunioni
\_ J

Follow up
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Il follow up ha consentito di
verificare la trasferibilita, nelle
attivita lavorative, dei risultati
ottenuti durante il team buildwork.
Ogni partecipante haillustrato
casi reali, in cui ha messo in
pratica quanto acquisito nelle
attivita precedenti, al fine di
ricalibrare eventualmente alcuni
comportamenti organizzativi.
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