ПРАКТИЧНЕ ЗАНЯТТЯ №2

з навчальної дисципліни «Особистісний розвиток»
з теми: «Роль емоцій у діяльності, поведінці та розвитку особистості»

Виконання кейсу:
Сергій – новий співробітник відділу маркетингу фірми. Перед тим як приступити до роботи, йому потрібно зустрітися з начальником відділу та отримати від нього відповідні вказівки. Провідний спеціаліст відділу кадрів Тетяна домовилася про зустріч Сергія з начальником у понеділок на 12:00.

В обумовлений час Сергій прийшов на фірму та з прохідної зателефонував у відділ маркетингу. Слухавку зняла старший спеціаліст Наталія, яка повідомила Сергію, що начальник відділу поки відсутній, але пообіцяла провести його через прохідну. Новині про новачка у відділі співробітники не сильно зраділи, оскільки їм і самим не вистачає місця для комфортної роботи.
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Коли Сергій дійшов до кабінету начальника відділу маркетингу, вже було 13:25. Керівник обговорював робочі моменти з працівниками відділу. Помітивши новачка, він вибачився за затримку та попросив почекати ще півгодини.
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Через півгодини Сергій вдруге зайшов до керівника, який тільки-но завершив нараду. Начальник повідомив Сергія, що через 2 тижні відбудеться виставка й необхідно підготувати каталог товарів фірми. Попередньо ознайомившись з документами нового працівника, начальник знав, що складання подібних каталогів було в портфоліо Сергія. Сергій підтвердив цей факт. 

Керівник запропонував новачку відразу проявити себе в роботі, зайнявшись терміновою розробкою цього каталогу. На запит щодо попереднього ознайомлення зі зразками товарів, керівник відповів, що вони йому не потрібні, бо він професіонал у своїй справі й має сам у всьому розібратися.
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Сергія посадили за вільний стіл і запропонували звертатися за будь-якою допомогою до будь-кого на фірмі.

Не зволікаючи, Сергій відразу подався шукати відділ продажів для одержання консультації щодо асортименту товарів для виготовлення каталогу. Провідний спеціаліст відділу продажів Валерія зазначила, що сьогодні не кращий день для тривалої ділової розмови, та запропонувала підійти наступного дня, в першій його половині. Щоб Сергій мав загальне уявлення про перелік товарів і міг з ним ознайомитися для більш конструктивної розмови, вона дала йому прайс-лист.

Сергій підготував план роботи над каталогом, перший варіант концепції каталогу та запропонував начальнику це обговорити. Тим паче, у нього виникло чимало запитань. Начальник сказав, що прогляне документи, а пізніше вони їх обговорять.

Спеціаліст відділу кадрів поцікавилася про результати адаптації Сергія на фірмі та передала йому всі необхідні документи (правила техніки безпеки, посадові інструкції та ін.) для ознайомлення та підпису. Сергій розповів про знайомство з співробітниками відділів маркетингу та продажів, запевнивши Тетяну, що в нього все гаразд. Щоправда, він був не в захваті, коли Тетяна сказала про те, що інструктаж йому проведе безпосередньо начальник відділу маркетингу.

На наступний робочий день Сергій вдруге звернувся за допомогою до спеціаліста відділу продажів. Хлопцю необхідні були фотографії товарів. Валерія повідомила, що товари фотографували місяць назад, але вона не знає, де зараз знімки. А щодо інформації про асортимент товарів запропонувала прийти наступного дня.

Розпитавши співробітників фірми, Сергій з’ясував, що фотографуванням товарів займалася старший спеціаліст Наталія, яка раніше допомогла йому з пропуском. Наталія очікувала, що ця робота дістанеться саме їй, але керівництво фірми вирішило прийняти кандидатуру Сергія. Вона відмовилася допомагати новачку, не пройнявшись його словами про командний підхід у роботі та взаємодопомогу в досягненні спільної мети діяльності. Пізніше навіть попросила його звільнити зайняте робоче місце, на яке мала повернутися з відпустки ще одна їхня співробітниця.

Сергій звернувся до начальника з потребою у новому робочому місці. Керівник запевнив, що через 2 місяці вони переїдуть у більш просторий офіс, а доти Сергій може посидіти в сусідньому відділі. У Сергія на руках були документи з уточненою концепцією каталогу, але керівник не мав бажання її обговорювати прямо зараз і попросив залишити їх на столі.
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Сергій пішов геть. Блукаючи коридорами фірми, він необачно різко повівся з незнайомим чоловіком у ліфті. А потім виявилося, що то був комерційний директор фірми, до відомства якого належить відділ маркетингу.

Спеціаліст відділу кадрів натякнула в приватній бесіді з Сергієм, що і начальник відділу маркетингу, і комерційний директор не сильно задоволенні результатами його роботи та трудовою дисципліною. Сергій міг апелювати тільки незнайомством із усіма співробітників фірми та ігноруванням його запитів начальником. Але він не бажав сперечатися і з’ясовувати, хто правий.

Питання для обговорення:
	1. Які помилки були допущенні керівництвом і відділом кадрів при прийнятті на роботу нового співробітника?

	Ваша відповідь (3–4 речення): 


	2. Як би ви вирішили подібну ситуацію, будучи на місці працівника відділу кадрів?

	Ваша відповідь (3–4 речення): 


	3. Як би ви вирішили подібну ситуацію, будучи начальником відділу маркетингу?

	Ваша відповідь (3–4 речення): 


	4. Які ділові процеси, на вашу думку, потребують суттєвої оптимізації на фірмі?

	Ваша відповідь (3–4 речення): 

	5. Які помилки комунікації збоку Сергія ви побачили?

	Ваша відповідь (3–4 речення): 


