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Reiss
Motivation
Profile

Poznaj siebie, a zwiekszysz
efektywnosc swojego Zycia.

Poznaj ludzi, z ktorymi pracujesz,
a wszyscy bedqg bardziej skuteczni
i szczesliwi.




Zyjemy w Swiecie, w ktérym coraz bardziej liczy sie zrozumienie
drugiego cztowieka. Pracownik chce byé przez swojego szefa
zrozumiany i wspierany. Chce by szef wskazat mu jak mogtby
sie rozwijac. Potrzebuje zainteresowania i wsparcia.

Na tym polega praca wspotczesnego
managerai lidera:
wspieranie i rozwijanie swoich ludzi.

Nikogo dzisiaj nie dziwig stanowiska Chief Happines Officera
powstajgce w kolejnych firmach. Pojawiaja sie by zadbac
o szczescie ludzi w pracy. Aby ludzie byli szczesliwi WARTO znaé
ich POTRZEBY. Gdyz nie ma nic gorszego niz uszczesliwianie ludzi
na site tym czego nie pragng i nie potrzebuja. Za to kiedy
odkryjemy UKRYTE potrzeby ludzkie, wiemy jak je zaspokoié, a
tym samym uczyni¢ ludzi bardziej szczesliwymi i zadowolonymi z
pracy.

2010 roku Instytut Gallupa obliczyt, ze firmy amerykanskie traca
co roku 300 miliardow dolaréw z powodu braku zaangazowania
swoich pracownikow. Brak zaangazowania, spadek motywacji, a
w efekcie zadowolenia z wykonywanych obowigzkow
zawodowych przektada sie na niska efektywnosc i cheé¢ zmiany
miejsca pracy. Dla przedsiebiorstw oznacza to jedno - powazne
straty.

ODCZUWANIE SZCZESCIA W PRACY WPLYWA NA:
* 9% wiecej osiggnietych celow
* 100% wiecej zatrzymywania talentow w organizacji
* 4% wiecej wysitku wktadanego w prace
* 45% mniej wypadkéw
* 40% mniej zwolnien lekarskich




LUDZMI KIERUJA
UKRYTE POTRZEBY

Dlatego ich:

* Stymulujemy
 Angazujemy
 Wspieramy

w ROZWOJU czyli ZMIANIE
na lepsze

Ten projekt poprowadzi Ciebie i Twoich ludzi do zmiany
w obszarze ,problemowym” do zmiany na lepsze w

tworzonej przez nas strefie produktywnego komfortu.
To tam mozliwy jest stan FLOW i skuteczne dziatanie.




PODSTAWOWE ZAtOZENIA

Holistyczne podejscie
Od rekrutacji do strategii

Indywidualizacja
Kazdego motywuje
cos innego

Ukierunkowanie na Rozwoj
odbiorce .Zgod ny 2 |
Porzucenie wiasnej |ndVW|duaI.nym|
perspektywy potrzebami
SZCZESCIE Tolerancja i

Spetnienie poprzez

" Akceptacja innosci,
zaspokojenie potrzeb

roznorodnosci




CZYM JEST?

Reiss Motivation Profile® (RMP) to naukowo
opracowane podejscie do motywacji cztowieka. Jej
glownym zatozeniem jest okreslenie osobowosci
cztowieka za pomocy tzw. 16 podstawowych
motywatordw zyciowych. Osoba, ktdra chce poznac
wiasny profil osobowosciowy wypetnia test
sktadajacy sie ze 128 pytan. Wynik testu wskazuje jak
ksztattuje sie hierarchia wartosci tej osoby oraz przez
pryzmat jakich wartosci postrzegana jest przez nig
rzeczywistos¢ i do jakich naturalnych zachowan
prowadzi.

Dzieki zastosowaniu RMP wzrasta efektywnos¢ pracy zespotow:

* zadania przydzielane sg zgodnie z wrodzonymi
predyspozycjami (sprawiajg najwiece] satysfakcji)

* tatwiej jest wytonié synergie pomiedzy cztonkami zespotu,

* cztonkowie zespotu lepiej sie rozumieja,

* spada liczba konfliktow w zespole.

CO DAJE REISS MOTIVATION PROFILE?

RMP jest wykorzystywany wszedzie tam, gdzie znajomos$¢ mechanizméw
motywacyjnych jest kluczowym czynnikiem sukcesu, przede wszystkim w
szeroko rozumianym biznesie, sporcie oraz coachingu. Bez wzgledu na
branze, wielkos¢ firmy, doswiadczenie czy lata obecnosci na rynku,
wszyscy, ktérzy interesujg sie motywacja, znajdg dzieki RMP odpowiedzi
na nurtujgce pytania jak np.:

* Jak najefektywniej zarzadzad relacjami w pracy: z przetozonym,
podwtadnymi, klientami, dostawcami?
* W jaki sposdb nalezy budowad zespoty, tak aby byty one skuteczne?

» Jak dopasowac odpowiedni sposdb motywacji do kazdego
pracownika?

* Jak zmotywowac siebie do dziatania?
« Jak zaplanowac sciezke zyciowgq i kariere?
e Jak zrozumiec partneréw w zyciu zawodowym i prywatnym?

Ponad to RMP uczy tolerancji i daje mozliwos$¢ spojrzenie na samego siebie przez pryzmat
innych oséb. Pozwala zrozumied, dlaczego osoby oceniane pozytywnie posiadajg zazwyczaj

bardzo podobne kombinacje motywatoréow. Dzieki zastosowaniu RMP:

* pracownicy lepiej poznajg samego siebie,

* zadania sg przydzielane zgodnie z talentami i potrzebami pracownikow,
* wazrasta samoakceptacja pracownika,

* spada fluktuacja w zespole.



RMP - pierwsze narzedzie
psychometryczne opisujace
wewnetrzng motywacje cztowieka.

Umozliwia poznanie naturalnych
predyspozycji i potencjatu, ktore wynikaja
z indywidualnego systemu wartosci
cztowieka.

Nie opisuje zachowan.
Bada dlaczego i w jaki sposob do nich
dochodzi.

Opisuje, jakie motywatory
i wartosci s wazne dla ludzi,
z ktorymi pracujemy, pozwala dobierac
indywidualne, najbardziej efektywne
metody i narzedzia motywac;ji.

Wyniki w raporcie sa opisane w prosty i
tatwy do interpretacji sposob.

Badanie motywacji oparte o metody naukowe.
Badania empiryczne przeprowadzit zespot
prof. S. Reissa z Ohio State University.

Rzetelnosc 16 skal pomiarowych wynosi pomiedzy
0,69 0,88.

Polska wersja kwestionariusza zostata przygotowana na
podstawie odpowiedzi udzielonych przez 2100
respondentow.

Spojnos¢ wewnetrzna (Alfa Cronbacha) 16 skal RMP wynosi
pomiedzy 0,71 0,92.

Uwzglednia tzw. confirmation scale, czyli skale ktamstwa.

Jest mato wrazliwy na efekt “dostosowania spotecznego”,
czyli - naile badany jest w stanie wptyna¢ na swoj wynik
(Marlowe-Crowne Social Desirability Scale (MCSDS) < 3%).

Opisuje wytacznie jednostki - nie grupuje, nie kategoryzuje,
nie wprowadza typologii. Liczba potencjalnych kombinacji
motywatorow > 1 000 000 000.



STATUS QUO Dlaczego cztonkowie zespotow nie zawsze
robia to, co robic powinni?

Dlaczego cztonkowie zespotow nie zawsze
skutecznie sie ze sobg dogaduja?

« Czy wiedza, jak skutecznie wykonywac swoje zadania?
« Jak znajomieni sg ze standardami i oczekiwaniami?
+ Czy znaja caty proces?
+ Czy znaja i rozumiejg oczekiwania?
« Jakie majg mozliwosci samorealizacji?
Aby to zrobic, warto poznac + Jakie warunki s niezbedne aby mogll .
X X realizowac zatozone cele w sposob partnerski,
profile motywacyjne RMP / managerski i rozwojowy?
wszystkich cztonkow zespotu

+ Czy maja motywacje do tego, co robig?

+ Czy maja wptyw na swoje cele?

+ W jakim stopniu osiggaja swoje cele?

+ Czy sg predysponowani do tej konkretnej pracy?

+ Naile spetniajg w swojej pracy?

« Na ile maja poczucie sprawczosci i samodzielnosci?

« Czy majg odpowiednie warunki?

« Jak wyglada system motywacyjny?

« Jak wyraznie podzielono obowigzki?

« Czy warunki brzegowe spetniajg ich potrzeby?
« Czy ich kompetencje odpowiadaja zakresowi dziatan ?

.




CELE PROGRAMU W OPARCIU O

REISS MOTIVATION PROFILE

1. Rozwoj kompetencji menedzerskich cztonkow zespotu - nowa, praktyczna i tatwa do zastosowania
wiedza

2. Indywidualne podejscie do menedzeréw i/lub cztonkéw zespotu: lepsza wiedza o nich samych, ich
predyspozycjach, talentach i motywacjach - (wedtug Reiss Motivation Profile)

3.Konsolidacja (i ewentualnie wprowadzenie) standardow / wytycznych / ram / zasad wspotdziatania
4. Prosty i praktyczny zestaw narzedzi w procesie zarzadzania sobg, zespotami

5. Rozwijanie nowych nawykéw poprzez intensywng prace podczas szkolen i warsztatow
praktycznych - zajecia stricte praktyczne i rozwojowe

6. Dziatania wspierajace po zakonczeniu intensywnej fazy wdrazania - utrzymanie wynikow
7.Zaangazowanie menedzerow / zarzadu i cztonkow zespotu tak szybko, jak to mozliwe

8.Poprawa komunikacji i znaczacy wzrost porozumienia miedzy cztonkami zespotu




,,Chciatbym, zeby moj szef wiedziat

[ [ ) ,,
CO mni e m O tyWU J e Michat, programista
ssNajbardziej brakuje mi
,,Chciatbym miec wieksze szczerej I rozwojoweJ
o S o H - 7))
poczucie sprawczosci informacji zwrotnej
i zrozumienia w pr acy” Magdalena, project managerka

Paulina, specjalistka

»Chciatbym, wiedziec co motywuje moich ludzi”

Dawid, szef dziatu sprzedazy

Przyktadowe , autentyczne wypowiedzi osob, z ktorymi rozmawiamy na co dzien podczas prowadzonych projektow.



PROFILE RMP

Reiss Motivation Profile

Wiadza: 1,65

Niezaleznosc: -1,00

Ciekawos( U,
Kazdy uczestnik programu wykonuje profil RMP, dzieki czemu:
1. Wie wiecej o sobie i swoich motywatorach i talentach.
2. Menedzerowie mogg efektywniej zarzadzacd, ustalac cele
i komunikowad sie wzajemnie oraz z cztonkami swoich zespotéw | Gromadzenie: 0,00
3. Mozna okresli¢ potencjat rozwoju (zaréwno dla menedzerow, jak Honor / Pryncypialnosé: -0,90

i cztonkdw zespotu):

« Jakie obszary warto zainwestowac?

Kontakty spoleczne: 0,86

« W co warto inwestowac?

Status: 1,45

= 128 pytan

= 20 min. wypetnienie

= 48 stron raportu

= 1,5 h sesja omowieniowa
= Dogtebna wiedza o sobie

w

Rewanz / Odwet: 0,34

i
Piekno: -0,11
] :

Jedzenie: 0,90

Aktywnoseé fizyczna: -1,65



NARZEDZIA DLA MANAGEROW

Menedzerowie sg odpowiedzialni za prowadzenie
programu rozwojowego (s3 bezposrednimi
beneficjentami programu)

Menedzerowie otrzymuja narzedzia pomocne w
bardziej skutecznym zarzadzaniu swoimi
zespotami, dzieki czemu osiggaja swoje cele:

- Przewodnik po ,,Zarzgdzaniu motywacjg 3.0”
- Szkolenie dla menedzerow
- Profil motywacyjny RMP ich samyc

i ich zespotu
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PRZYKtADOWY PROFIL i koncepcja motywowania ——

osoby do dziatania w oparciu o jej motywatory

Ciekawoseé: 0,47

Jak zmotywowac (a najpierw ZROZUMIEC) taka osobe (z niska potrzeba aktywnosci
fizycznej) do uprawniania sportu?

Uznanie: 1,18

Porzadek: 1,80
Wysoka potrzeba wtadzy - Wybiera program treningowy, wizja dtugofalowa |Gm,,\mw,w,e 060
Niska potrzeba niezaleznosci - Sport zespotowy, do uprawiania z ludzmi
Wysoka potrzeba uznania - Trener osobisty, ktéry doceni postepy Honor / Pryncypialnosé: -0,90
Wysoka potrzeba porzadku - Regularnos¢ treningdw, plan
Niska potrzeba honoruiidealizmu - Pragmatyczne podejscie do sportu
Wysoka potrzeba kontaktow - Sport uprawiany z ludzmi i wsréd ludzi SO -
spotecznych - Markowe ubrania sportowe, elitarny sport, wyjatkowa lokalizacja =~~~ =
Wysoka potrzeba statusu - Dobra, smaczna dieta, moze pudetkowa Rodzing: 0.57

Wysoka potrzeba jedzenia

Rewanz / Odwet: 0,34

I Piekno: -0, 11

Jedzenie: 0,90

Standardowe (nieskuteczne) sposoby ,,motywowania” poprzez
argument:

- Bedziesz zdrowszy

- Bedziesz sie lepigj czut

- Bedziesz miat satysfakcje

- Bedziesz miat wiecej energii

Aktywnosé fizyczna: -1,65




Czy mityczny ,,urodzony sprzedawca” naprawde istnieje?

HUNTERZY

CEL NATURALNY:
POZYSKIWANIE NOWYCH KLIENTOW

-  Wysoka potrzeba wtadzy

- Ambitne, dalekosiezne cele

- Odpowiedzialnosc

- tatwo nawiazujg kontakty

- Lubia wymagajacych klientow

DEVELOPERZY

CEL NATURALNY:

UTRZYMANIE ISTNIEJACYCH KLIENTOW
| POSZERZANIE ZAKRESU PRODUKTOW DLA NICH
Niska potrzeba wtadzy -

Niska potrzeba statusu

Niska potrzeba niezaleznosci

Lubig konkretne zadania, prace zespotowg
Lubia budowanie wiezi i wymiany doswiadczen



IDEALNY ZESPOL?

Ciekawostka:

40% pozostali

30% kreatywni

20% oportunisci

2012, Uniwersytet w HAIFIE:

zbadano 41 zespotow IT,

aby znalez¢ ,,wzor” na najbardziej innowacyjny zespot.

Grupy osobowosci w innowacyjnych zespotach:
e 20-30 % kreatywni - porzadek ¥, honor {, piekno T
« 10-20% oportunisci - uznanie ¥ , honor 4, niezaleznoé¢ |

. do 10% ukierunkowani na szczegéty - porzadek T

15



PRZYKLADOWY ZESPOL Kazdy cztowiek jest inny i ma inne potrzeby. Nie da sie go zmotywowac

do czegos, co nie lezy w jego naturze. Szansa na prawdziwy sukces
pojawia sie dopiero po odkryciu wewnetrznych motywow dziatan,
ktorych ludzie czesto sami nie sq swiadomi, wiec trudno jest im je
samodzielnie dookreslic i zwerbalizowac.

3
i}

Iksifski
Igrekinski
Kowalski -

Kowalska |

Zetowska
Igrekinska |
Zecifnski
Igreksy

Zenobinski'

Odchylenie standardowe

Dogtebna wiedza o zespole.




PRZYKtADOWY PRZEBIEG PROGRAMU

m Rozw6j teamu managerskiego

Kick off Warsztat

merytoryczny 1 wizyta w miesiacu

w oparciu o RMP

Warsztat
wprowadza-
jacy do

projektu 1 -2 dni

I
|
I
I
|
I
I
|
I
I
I Onboarding nowych os6b
I

w firmie - podtrzymanie
\ J S 4 '

Y | | | | |

Kick-off Profile RMP wizyty rozwojowe dla manageréw =T (training on the job)

Spotkania jeden na jeden Spotkania coachingowe (CZ)
Brpeny ’ : : (spotkania, doradztwo, konsultacje, job-shadowing)

F teon Szkolenia Intensywna Kontynuacja
aza Wistepna i warsztaty faza wdrozeniowa programu
Legenda:
. Kick-off Oméwienie profili Warsztaty . Wizyty ro.z \A{Ojowe . Kontynuacja programu i wzmocnienie efektow
(najlepiej poza firma) -1x tydzien



g
KIEDY MOZEMY
POMOC?

e —

* Problemy z utrzymaniem pracownikow?

 Motywowanie ,,po staremu” juz nie dziata?
* Konflikty w zespole?

« Stabsze wyniki sprzedazy?

* Proces Zmiany?

* Problemy z rekrutacja?

™Y



KORZYSCI |

Wieksza
Skutecznosc

Produktywnosc
Efektywnosc

Na co dzien, na state

w



Swiadomie okreslone
i motywujace cele

zaspokajajace

podswiadome
potrzeby

generuja strefe produktywnego
komfortu,

w ktorej mozliwy do
osiggania jest stan flow,

efektywne i suteczne
dziatanie.




Jurgen Klopp, Borussia Dortmund i Reiss Motivatit

czyli co motywuje pitkarzy, prowadzi ich od porazki do
niebywatego sukcesu i dlaczego nie sg to pieniagdze?

i

Korzystajac z wiedzy jaka mozna uzyskac na bazie testu Reiss Motivation
Profile owczesny trener Borussi Dortmund - Jurgen Klopp w sezonie
2010/2011 siegnat wraz ze swoimi zawodnikami po mistrzostwo Bundesligi
po dtugiej, 9-letniej przerwie.

Jak tego dokonat?

Analizujac profile motywacyjne swoich zawodnikow dowiedziat sie, ze nie s3 oni
w ogole zainteresowani dtugimi wywodami strategicznymi i analitycznymi
(ktore uwielbiat Jurgen). Za to wola dziatac. W zwigzku z tym zmienit charakter
swoich spotkan z zawodnikami na bardziej praktyczny. Przestat opowiadac¢ w
szatni o strategii, tylko wyznaczat zawodnikom konkretne zadania.

Ponadto odkryt, ze najwiekszg motywacja dla jego zawodnikow jest rodzina. Z ‘
tego wzgledu zadbat o to by na stadionie, podczas meczéw zasiadali bliscy.
Podczas zgrupowan w osrodkach treningowych zapewnit swoim zawodnikom,
kontakt z rodzinami. Z meczow wyjazdowych wracali do domow tego samego
dnia lub na nie tego samego dnia wyjezdzali. Wtasnie po to by zaspokoié silny

motywator RODZINA. Takze komunikaty do zawodnikow bytuy oparte o Gdyb A' wiedzia{/a co faktycznie

motywator rodzina: np. ,Na trybunie siedzi Twoja zona/dziewczyna/syn. To dla

nich grasz. To oni Ci kibicuja”. motyWUje TWOiCh IUdZi e o
A |




POTRZEBY UKRYTE
SAW SERCU

W przesztosci w pracy

liczyty sie miesnie,

teraz liczy sie umyst,

w przysztosci liczyc sie bedzie serce.”

Minouche Szafik

London School of Economics



konTAKt

AGNIESZKA MOWCZYNI / TRENERKA / COACH

* MARUDA - SPERCZAK MENTORKA / KONSULTANTKA

Marcelinska 92 O ) y
60 - 324 Poznan ams(@agnieszka-maruda.pl

@ +48 604 542 737 agnieszka-maruda.pl

Ogolne warunki wspotpracy i ptatnosci:

* Koszty podrdzy zawarte sg w cenie realizacji projektu
» Wszystkie ceny podawane sg netto bez podatku VAT
* Termin ptatnosci 14 dni po wystawieniu faktury

« Faktury wystawiane sg na koniec miesigca za prace przeprowadzone w danym miesigcu lub po zakoriczeniu etapu projektu
* Faktury wystawiane sa w PLN w oparciu o kurs sprzedazy PLN/€ ogtaszany przez NBP w dniu wystawienia faktury
* Faktury dla klientow spoza Polski wystawiane sg w € i :
 Warunkiem rezerwacji i gwarancji dostepnosci w okreslonym terminie jest wptata 30% wartosci zlecenia & -
* W przypadku wystapienia / szkolenia po godz. 18:00 lub do godz. 12:00 prosze o zapewnienie noclegu (po lub pw‘

e




