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1. Sekrety skuteczności 

Zastanawiasz się, jak sprawić, aby polityka prezentowa była skuteczna? 

Wystarczą cztery kroki. 

Zrozumienie celu 

Po pierwsze – cel polityki musi być zrozumiały. Mało kto lubi stosować 

bezsensowne regulacje. Raczej mamy wtedy tendencje, aby je twórczo omijać.  

Poznanie 

Po drugie – pracownicy muszą politykę znać. Oczywiste? Teoretycznie tak, ale 

pamiętaj, że podpisanie oświadczenia o zapoznaniu się z polityką NIE oznacza, że 

pracownik się z nią zapoznał. Co tu ukrywać - każdy z nas klika codziennie 

przyciski o akceptacji regulaminów i polityk prywatności. A jak często do nich 

zaglądamy?    

Zrozumienie zasad 

Po trzecie – zasady postępowania muszą zostać zrozumiane. Reguły niejasne, 

skomplikowane i niezrozumiałe będą niewłaściwie stosowane nawet przy 

dobrych intencjach. Trzeba też pomyśleć o szkoleniach, konsultacjach  

i materiałach informacyjnych.   

Poważne potraktowanie 

Po czwarte – pracownicy powinni mieć poczucie, że polityka jest wdrażana 

„na serio”. Największym zagrożeniem dla każdej regulacji z dziedziny etyki jest 

przeświadczenie, że to tylko gra pozorów i pięknie wyglądający papierek. 

Poważnie traktuje się reguły, za którymi idą sankcje i które są przestrzegane 

przez przełożonych.   

(Tak, zgadza się, powyższe reguły mają zastosowanie do wdrażania także 

innych polityk czy kodeksów z dziedziny etyki, antykorupcji i compliance. A nawet 

do skutecznego przeciwdziałania epidemii…).   

Przejdźmy zatem do szczegółów. 

 

 

 


