
                                                  

 

 

PERSPEKTYWA KOMUNIKACJI: 

1 prelekcja/ warsztat + 1 case study 

 

Wielkim wyzwaniem dzisiejszych czasów jest komunikacja. Z jednej strony z minuty na minutę wiemy 

co się dzieje na końcu świata, a z drugiej strony często nie mamy pojęcia co tak naprawdę dzieje się w 

naszych przedsiębiorstwach. Narzędzia Business Intelligence poprawiają komunikację, pozwalają 

zwizualizować na różne sposoby informacje i zaprezentować je w piękny sposób odbiorcom. Ale czy 

nie usypiają naszej czujności? Czy nie zabijają uważności? To ważny temat, na który będziemy mogli 

spojrzeć z punktu widzenia technologicznego jak i z zupełnie innej perspektywy. 

 

Case study w firmie ALAB Laboratoria 
Kluczowym działem w naszych przedsiębiorstwach jest bardzo często Dział Sprzedaży. Tam gdzie 

trzeba „walczyć” o utrzymanie klientów lub ich pozyskiwanie wszystkie oczy skierowane są właśnie 

na CSO i handlowców. Aby zwiększać swoją przewagę konkurencyjną niezwykle istotny jest dostęp do 

informacji o klientach, o ich zamówieniach, obrotach, marżach i płatnościach. Dane muszą być 

wiarygodne, szybko dostępne i czytelne, bo „wielka tabelka” z danymi czy analiza w postaci tabeli 

przestawnej po prostu przestały być wystarczające. O wykorzystaniu pulpitów menedżerskich 

enterprise w obszarze sprzedaży opowie przedstawiciel jednej z największych ogólnopolskich sieci 

laboratoriów diagnostycznych, w skład której wchodzi 50 laboratoriów, w których wykonywanych 

jest ponad 35 mln badań rocznie  - ALAB Laboratoria. 

 

"Liczby informują  - emocje sprzedają" 
Firmy gromadzą coraz więcej danych, coraz częściej mówi się o wykorzystaniu BIG DATA czy nawet 

LAKE DATA. Narzędzia Business Intelligence & Data Discovery w szybki sposób umożliwiają analizę 

i prezentację danych na dynamicznych dashboardach, niektórzy rozwijają dodatkowo swoje 

wizualizacje wykorzystując standardy raportowania IBCS. Wszędzie słyszymy, że controllerzy muszą 

rozwijać swoje kompetencje z zakresu komunikacji, aby „przedrzeć się” do zabieganych menedżerów, 

aby przedstawić wyniki analiz, swoje rekomendacje i …. technologia, technologia, technologia staje 

się głównym obszarem rozwoju. 

W tym „szybko, więcej, ładniej” zapomina się często od czego zaczyna się komunikacja – od 

słuchania, od uwagi skoncentrowanej na odbiorcy. A na czym się kończy – na opowiedzeniu o swoich 

odkryciach i przemyśleniach, na przekonaniu do swojego zdania, na emocjach, bo to one wpływają na 

podejmowanie decyzji. Z takich tematów szkoleni są najlepsi sprzedawcy. Na nasz zjazd zaprosiłem 

wybitnego gościa i eksperta w tej dziedzinie, nieznanego zupełnie w środowisku finansistów 

i controllerów – Panią Magdalenę Petryniak, z którą zamierzamy przygotować unikalne w skali całego 

świata warsztaty dla controllerów z tego tematu. Nie mogę się doczekać co Magda przygotowała na 

swoje godzinne wystąpienie. 

 



Jestem przekonany, że: 

1) Nikt nie będzie się nudził 

2) Takiego podejścia do tematu komunikacji jeszcze nigdzie nie ćwiczyliście 

3) Z pewnością coś z tego wykorzystacie już na kolejnym spotkaniu biznesowym. 
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