
4. Привести пример межгруппового конфликта и пути его решения.
Межгрупповой конфликт – столкновение формальных и неформальных групп,
работников разных подразделений и отделов и т.д. Необходимо описать
конфликт, указать причины конфликта и его решение.

Пример частого межгруппового конфликта можно встретить между
отделами маркетинга и продаж.

Представим, что отдел маркетинга разрабатывает рекламную кампанию
для нового продукта, но отдел продаж не участвует в процессе. Отсутствие
участия отдела продаж в процессе планирования и разработки рекламной
кампании для нового продукта, а также отсутствие их вовлеченности в
принятие ключевых решений как правило приводят к нескольким серьезным
проблемам:а) несогласованность целей; б) недостаточное понимание целевой
аудитории; в) потеря возможностей для улучшения продаж.

В итоге происходит межгрупповой конфликт и взаимные обвинения.

Отдел маркетинга считает, что их задача – привлечь внимание к продукту,
в то время как отдел продаж сосредотачивается на его последующем
продвижении и продаже. Маркетологи концентруются на креативности и
увлекательности рекламных материалов, не уделяя должного внимания
практическим аспектам, которые важны для успешных продаж.
Несогласованность между отделами приведет к обвинениям друг в друге в
случае неудачи кампании. Отдел продаж будет перекладывать
ответственность за низкую конверсию на отдел маркетинга, а маркетинг – на
отдел продаж из-за неправильного применения продукта.

Для решения подобного конфликта между отделами маркетинга и продаж
можно предпринять следующие шаги.

1. Установить открытую коммуникацию. Организовать совместные
рабочие группы для обсуждения стратегических планов. Позволить каждой
стороне выразить свою точку зрения и найти общие точки соприкосновения.

2. Разработать общие цели и ключевые показатели эффективности (KPI),
которые обе стороны понимают и принимают.

3. Обеспечить обратную связь и анализ результатов, проводить
регулярные обзоры и анализируйте результаты работы маркетинга и продаж.

4. Развивать единую стратегию между отделами маркетинга и продаж,
которая будет стимулировать сотрудничество и взаимодействие, а не
конкуренцию и разногласия.

5. Обучать и развивать сотрудников. Это поможет им лучше понять и
уважать работу друг друга.



Следуя этим рекомендациям, можно уладить конфликт между отделами
маркетинга и продаж, создать атмосферу сотрудничества и достичь большего
успеха в совместной деятельности.


