
DLACZEGO 
ZESPOŁY

ODNOSZĄ
SUKCESY?

TYLKO 
NIEKTÓRE

Egzemplarz dla:

AGNIESZKA MARUDA- SPERCZAK

w turbulentnych czasach 



Poznaj siebie, a zwiększysz
efektywność swojego życia.

Poznaj ludzi, z którymi pracujesz, 
a wszyscy będą bardziej skuteczni
i szczęśliwi.



Żyjemy w świecie, w którym coraz bardziej liczy się zrozumienie
drugiego człowieka. Pracownik chce być przez swojego szefa
zrozumiany i wspierany. Chce by szef wskazał mu jak mógłby
się rozwijać. Potrzebuje zainteresowania i wsparcia.

Na tym polega praca współczesnego
managera i lidera:
wspieranie i rozwijanie swoich ludzi.

Nikogo dzisiaj nie dziwią stanowiska Chief Happines Officera
powstające w kolejnych firmach. Pojawiają się by zadbać
o szczęście ludzi w pracy. Aby ludzie byli szczęśliwi WARTO znać
ich POTRZEBY. Gdyż nie ma nic gorszego niż uszczęśliwianie ludzi
na siłę tym czego nie pragną i nie potrzebują. Za to kiedy
odkryjemy UKRYTE potrzeby ludzkie, wiemy jak je zaspokoić, a
tym samym uczynić ludzi bardziej szczęśliwymi i zadowolonymi z
pracy.

2010 roku Instytut Gallupa obliczył, że firmy amerykańskie tracą
co roku 300 miliardów dolarów z powodu braku zaangażowania
swoich pracowników. Brak zaangażowania, spadek motywacji, a
w efekcie zadowolenia z wykonywanych obowiązków
zawodowych przekłada się na niską efektywność i chęć zmiany
miejsca pracy. Dla przedsiębiorstw oznacza to jedno – poważne
straty.

ODCZUWANIE SZCZĘŚCIA W PRACY WPŁYWA NA:
• 9% więcej osiągniętych celów

• 100% więcej zatrzymywania talentów w organizacji
• 4% więcej wysiłku wkładanego w pracę

• 45% mniej wypadków
• 40% mniej zwolnień lekarskich



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 możliwy jest stan FLOW i skuteczne działanie. 

LUDŹMI KIERUJĄ
UKRYTE POTRZEBY

Dlatego ich:
• Stymulujemy 
• Angażujemy 
• Wspieramy
w ROZWOJU czyli ZMIANIE 
na lepsze



Indywidualizacja
Każdego motywuje 
coś innego

Holistyczne podejście
Od rekrutacji do strategii

Ukierunkowanie na 
odbiorcę 
Porzucenie własnej 
perspektywy

Rozwój
Zgodny z 
indywidualnymi 
potrzebami

Szczęście
Spełnienie poprzez 
zaspokojenie potrzeb 

Tolerancja i 
Akceptacja inności, 
różnorodności
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PODSTAWOWE ZAŁOŻENIA



CZYM JEST?

Reiss Motivation Profile® (RMP) to naukowo
opracowane podejście do motywacji człowieka. Jej
głównym założeniem jest określenie osobowości
człowieka za pomocą tzw. 16 podstawowych
motywatorów życiowych. Osoba, która chce poznać
własny profil osobowościowy wypełnia test
składający się ze 128 pytań. Wynik testu wskazuje jak
kształtuje się hierarchia wartości tej osoby oraz przez
pryzmat jakich wartości postrzegana jest przez nią
rzeczywistość i do jakich naturalnych zachowań
prowadzi.

CO DAJE REISS MOTIVATION PROFILE?

RMP jest wykorzystywany wszędzie tam, gdzie znajomość mechanizmów
motywacyjnych jest kluczowym czynnikiem sukcesu, przede wszystkim w
szeroko rozumianym biznesie, sporcie oraz coachingu. Bez względu na
branżę, wielkość firmy, doświadczenie czy lata obecności na rynku,
wszyscy, którzy interesują się motywacją, znajdą dzięki RMP odpowiedzi
na nurtujące pytania jak np.:

• Jak najefektywniej zarządzać relacjami w pracy: z przełożonym, 
podwładnymi, klientami, dostawcami?

• W jaki sposób należy budować zespoły, tak aby były one skuteczne?
• Jak dopasować odpowiedni sposób motywacji do każdego 

pracownika?
• Jak zmotywować siebie do działania?
• Jak zaplanować ścieżkę życiową i karierę?
• Jak zrozumieć partnerów w życiu zawodowym i prywatnym? 

Dzięki zastosowaniu RMP wzrasta efektywność pracy zespołów:
• zadania przydzielane są zgodnie z wrodzonymi 

predyspozycjami (sprawiają najwięcej satysfakcji)
• łatwiej jest wyłonić synergię pomiędzy członkami zespołu,
• członkowie zespołu lepiej się rozumieją,
• spada liczba konfliktów w zespole.

Ponad to  RMP uczy tolerancji i daje możliwość spojrzenie na samego siebie przez pryzmat 
innych osób. Pozwala zrozumieć, dlaczego osoby oceniane pozytywnie posiadają zazwyczaj 
bardzo podobne kombinacje motywatorów. Dzięki zastosowaniu RMP:
• pracownicy lepiej poznają samego siebie,
• zadania są przydzielane zgodnie z talentami i potrzebami pracowników,
• wzrasta samoakceptacja pracownika,
• spada fluktuacja w zespole.



Wyniki w raporcie są opisane w prosty i 
łatwy do interpretacji sposób.

RMP - pierwsze narzędzie 
psychometryczne opisujące 

wewnętrzną motywację człowieka.

Badanie motywacji oparte o metody naukowe. 
Badania empiryczne przeprowadził zespół 

prof. S. Reissa z Ohio State University.

Rzetelność 16 skal pomiarowych wynosi pomiędzy 
0,69 i 0,88.

Spójność wewnętrzna (Alfa Cronbacha) 16 skal RMP wynosi 
pomiędzy 0,71 i 0,92.

Polska wersja kwestionariusza została przygotowana na 
podstawie odpowiedzi udzielonych przez 2100 

respondentów.

Jest mało wrażliwy na efekt “dostosowania społecznego”, 
czyli - na ile badany jest w stanie wpłynąć na swój wynik 

(Marlowe-Crowne Social Desirability Scale (MCSDS) < 3%).

Uwzględnia tzw. confirmation scale, czyli skalę kłamstwa.

Opisuje wyłącznie jednostki - nie grupuje, nie kategoryzuje, 
nie wprowadza typologii. Liczba potencjalnych kombinacji 

motywatorów > 1 000 000 000.

Nie opisuje zachowań. 
Bada  dlaczego i w jaki sposób do nich 

dochodzi.

Umożliwia poznanie naturalnych 
predyspozycji i potencjału, które wynikają 

z indywidualnego systemu wartości 
człowieka.

Opisuje, jakie motywatory 
i wartości są ważne dla ludzi, 

z którymi pracujemy, pozwala dobierać 
indywidualne, najbardziej efektywne 

metody i narzędzia motywacji.



Dlaczego członkowie zespołów nie zawsze 
robią to, co robić powinni? 

Znalezienie odpowiedzi na te 
pytania jest kluczowe.
Aby to zrobić, warto poznać 
profile motywacyjne RMP 
wszystkich członków zespołu

• Czy mają odpowiednie warunki?
• Jak wygląda system motywacyjny?
• Jak wyraźnie podzielono obowiązki?
• Czy warunki brzegowe spełniają ich potrzeby?
• Czy ich kompetencje odpowiadają zakresowi działań ?

• Czy wiedzą, jak skutecznie wykonywać swoje zadania?
• Jak znajomieni są ze standardami i oczekiwaniami?
• Czy znają cały proces?
• Czy znają i rozumieją oczekiwania?
• Jakie mają możliwości samorealizacji? 
• Jakie warunki są niezbędne aby mogli

realizować założone cele w sposób partnerski,  
managerski i rozwojowy?

• Czy mają motywację do tego, co robią?
• Czy mają wpływ na swoje cele?
• W jakim stopniu osiągają swoje cele?
• Czy są predysponowani do tej konkretnej pracy?
• Na ile spełniają w swojej pracy?
• Na ile mają poczucie sprawczości i samodzielności? 

STATUS QUO

Chcieć 
Móc 

Potrafić

Dlaczego członkowie zespołów nie zawsze 
skutecznie się ze sobą dogadują? 



Długotrwały 
i stabilny 
wzrost 
wyników 
poprzez:

CELE PROGRAMU W OPARCIU O
REISS MOTIVATION PROFILE 

1. Rozwój kompetencji menedżerskich członków zespołu - nowa, praktyczna i łatwa do zastosowania
wiedza

2. Indywidualne podejście do menedżerów i/lub członków zespołu: lepsza wiedza o nich samych, ich
predyspozycjach, talentach i motywacjach - (według Reiss Motivation Profile)

3.Konsolidacja (i ewentualnie wprowadzenie) standardów / wytycznych / ram / zasad współdziałania

4. Prosty i praktyczny zestaw narzędzi w procesie zarządzania sobą, zespołami

5. Rozwijanie nowych nawyków poprzez intensywną pracę podczas szkoleń i warsztatów
praktycznych - zajęcia stricte praktyczne i rozwojowe

6. Działania wspierające po zakończeniu intensywnej fazy wdrażania - utrzymanie wyników

7. Zaangażowanie menedżerów / zarządu i członków zespołu tak szybko, jak to możliwe

8. Poprawa komunikacji i znaczący wzrost porozumienia między członkami zespołu



„Chciałbym, żeby mój szef wiedział 
co mnie motywuje”             Michał, programista

„Najbardziej brakuje mi 
szczerej i rozwojowej 
informacji zwrotnej” 

Magdalena, project managerka

„Chciałbym mieć większe 
poczucie sprawczości 
i zrozumienia w pracy” 

Paulina, specjalistka

Przykładowe , autentyczne wypowiedzi osób, z którymi rozmawiamy na co dzień podczas prowadzonych projektów.

„Chciałbym, wiedzieć co motywuje moich ludzi”
Dawid, szef działu sprzedaży



Każdy uczestnik programu wykonuje profil RMP, dzięki czemu:

1. Wie więcej o sobie i swoich motywatorach i  talentach.

2. Menedżerowie mogą  efektywniej  zarządzać, ustalać cele 

i komunikować się wzajemnie oraz z członkami swoich zespołów

3. Można określić potencjał rozwoju (zarówno dla menedżerów, jak 

i członków zespołu):

• Jakie obszary warto zainwestować?

• W co warto inwestować?

PROFILE RMP
Reiss Motivation Profile

§ 128 pytań
§ 20 min. wypełnienie
§ 48 stron raportu
§ 1,5 h sesja omówieniowa
§ Dogłębna wiedza o sobie



Menedżerowie są odpowiedzialni za prowadzenie 
programu rozwojowego (są bezpośrednimi 
beneficjentami programu)

Menedżerowie otrzymują narzędzia pomocne w 
bardziej skutecznym zarządzaniu swoimi 
zespołami, dzięki czemu osiągają swoje cele:

- Przewodnik po „Zarządzaniu motywacją 3.0”
- Szkolenie dla menedżerów
- Profil motywacyjny RMP ich samych i ich zespołu

NARZĘDZIA DLA MANAGERÓW

Dogłębna wiedza o zespole



PRZYKŁADOWY PROFIL i koncepcja motywowania 
osoby do działania w oparciu o jej motywatory 

- Wysoka potrzeba władzy 
- Niska potrzeba niezależności 
- Wysoka potrzeba uznania
- Wysoka potrzeba porządku
- Niska potrzeba honoru i idealizmu 
- Wysoka potrzeba kontaktów 

społecznych 
- Wysoka potrzeba statusu
- Wysoka potrzeba jedzenia 

- Wybiera program treningowy, wizja długofalowa 
- Sport zespołowy, do uprawiania z ludźmi 
- Trener osobisty, który doceni postępy
- Regularność treningów, plan
- Pragmatyczne podejście do sportu
- Sport uprawiany z ludźmi i wśród ludzi
- Markowe ubrania sportowe, elitarny sport, wyjątkowa lokalizacja 
- Dobra, smaczna dieta, może pudełkowa

Jak zmotywować (a najpierw ZROZUMIEĆ) taką osobę (z niską potrzebą aktywności 
fizycznej) do uprawniania sportu?

Standardowe (nieskuteczne) sposoby „motywowania” poprzez 
argument:

- Będziesz zdrowszy 
- Będziesz się lepiej czuł 
- Będziesz miał satysfakcję 
- Będziesz miał więcej energii



Czy mityczny „urodzony sprzedawca” naprawdę istnieje?

1.Silna potrzeba kontaktów społecznych
2.Silna potrzeba statusu – wyróżnienia się
3.Niska potrzeba uznania – wysoka samoocena

HUNTERZY

Motywatory urodzonego sprzedawcy:

DEVELOPERZY

CEL NATURALNY: 
POZYSKIWANIE NOWYCH KLIENTÓW

- Wysoka potrzeba władzy 
- Ambitne, dalekosiężne cele 
- Odpowiedzialność
- Łatwo nawiązują kontakty
- Lubiąwymagających klientów

CEL NATURALNY: 
UTRZYMANIE ISTNIEJĄCYCH KLIENTÓW 

I POSZERZANIE ZAKRESU  PRODUKTÓW DLA NICH 
Niska potrzeba władzy    -
Niska potrzeba statusu   -

Niska potrzeba niezależności    -
Lubią konkretne zadania, pracę zespołową    -

Lubią budowanie więzi i wymiany doświadczeń    -
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30% kreatywni

20% oportuniści

10% ukier. na 
szczegóły

40% pozostali

2012, Uniwersytet w HAIFIE: 
zbadano 41 zespołów IT, 

aby znaleźć „wzór” na najbardziej innowacyjny zespół.

Grupy osobowości w innowacyjnych zespołach:

• 20-30 % kreatywni – porządek ¯, honor ¯,  piękno ­

• 10-20% oportuniści – uznanie ¯ , honor ¯, niezależność ¯

• do 10% ukierunkowani na szczegóły – porządek ­

IDEALNY ZESPÓŁ?
Ciekawostka:



PRZYKŁADOWY ZESPÓŁ Każdy człowiek jest inny i ma inne potrzeby. Nie da się go zmotywować
do czegoś, co nie leży w jego naturze. Szansa na prawdziwy sukces
pojawia się dopiero po odkryciu wewnętrznych motywów działań,
których ludzie często sami nie są świadomi, więc trudno jest im je
samodzielnie dookreślić i zwerbalizować.

Iksiński

Igrekiński

Kowalski

Kowalska

Zetowska

Igrekińska

Zeciński

Igreksy

Zenobiński

Dogłębna wiedza o zespole. 



Warsztat 
merytoryczny 

w oparciu o RMP

1 -2 dni 

T1 T2 T3 T4

Faza wstępna
Szkolenia 

i warsztaty

wizyty rozwojowe dla managerów = T (training on the job)
Spotkania coachingowe (CZ)

(spotkania, doradztwo, konsultacje, job–shadowing)

Kontynuacja 
programu

Wizyty rozwojowe 
– 1 x tydzień

Warsztaty 
(najlepiej poza firmą)

Omówienie profili Kontynuacja programu i wzmocnienie efektów

Profile RMP 
dla X osób
Omówione 

indywidualnie
(1,5 h – os.)

ok. 5 -6 os. / dzień   

PRZYKŁADOWY PRZEBIEG PROGRAMU

Rozwój teamu managerskiego

1 wizyta w miesiącu 
w firmie – podtrzymanie  

Profile RMP
Spotkania jeden na jeden

Kick off
Warsztat 

wprowadza-
jący do 

projektu 

Intensywna 
faza wdrożeniowa

Warsztat 2

T5 T6 T7

Warsztat  3

Kick-off

Legenda:

kick-off 
grupowy 

T8 Onboarding nowych osób



• Słabsze wyniki sprzedaży?

• Konflikty w zespole? 

• Motywowanie „po staremu” już nie działa? 

• Problemy z utrzymaniem pracowników? 

• Problemy z rekrutacją?

• Proces Zmiany? 

KIEDY MOŻEMY 
POMÓC?



KORZYŚCI
MENEDŻEROWIE

• Rozwój kompetencji zarządczych
• Monitorowanie i planowanie działań zespołów
• Rozwój umiejętności członków zespołu
• Wzrost własnej motywacji i zaangażowania
• Lepsze zrozumienie  planowanie działań 
• Wzrost niezależności

ZARZĄDZAJĄCY

• Zwiększona wydajność
• Wzrost wyników jakości
• Rozwijanie kultury organizacji
• Zwiększona świadomość, w co inwestować 

(jakie kompetencje  u kogo)

FIRMA

• Poprawa wyników
• Zwiększona wydajność
• Rozwój umiejętności
• Poprawa komunikacji i zarządzania 
• Usamodzielnienie managerów

CZŁONKOWIE  ZESPOŁÓW

• Lepsze zrozumienie  planowanie działań 
• Efektywne zarządzanie czasem i zadaniami
• Wzrost wyników
• Zwiększona motywacja i satysfakcja z pracy
• Przywiązanie do firmy i marki
• Wzrost samodzielności 

Większa
Skuteczność 
Produktywność  
Efektywność 

Na co dzień, na stałe



Świadomie określone 
i motywujące cele

podświadome 
potrzeby

zaspokajające

generują strefę produktywnego 
komfortu, 

w której możliwy do 
osiągania jest stan flow,

efektywne i suteczne
działanie.



Korzystając z wiedzy jaką można uzyskać na bazie testu Reiss Motivation
Profile ówczesny trener Borussi Dortmund - Jurgen Klopp w sezonie
2010/2011 sięgnął wraz ze swoimi zawodnikami po mistrzostwo Bundesligi
po długiej, 9-letniej przerwie.

Jak tego dokonał?

Analizując profile motywacyjne swoich zawodników dowiedział się, że nie są oni
w ogóle zainteresowani długimi wywodami strategicznymi i analitycznymi
(które uwielbiał Jurgen). Za to wolą działać. W związku z tym zmienił charakter
swoich spotkań z zawodnikami na bardziej praktyczny. Przestał opowiadać w
szatni o strategii, tylko wyznaczał zawodnikom konkretne zadania.

Ponadto odkrył, że największą motywacją dla jego zawodników jest rodzina. Z
tego względu zadbał o to by na stadionie, podczas meczów zasiadali bliscy.
Podczas zgrupowań w ośrodkach treningowych zapewnił swoim zawodnikom,
kontakt z rodzinami. Z meczów wyjazdowych wracali do domów tego samego
dnia lub na nie tego samego dnia wyjeżdżali. Właśnie po to by zaspokoić silny
motywator RODZINA. Także komunikaty do zawodników byłuy oparte o
motywator rodzina: np. „Na trybunie siedzi Twoja żona/dziewczyna/syn. To dla
nich grasz. To oni Ci kibicują”.

Jurgen Klopp, Borussia Dortmund i Reiss Motivation Profile

czyli co motywuje piłkarzy, prowadzi ich od porażki do
niebywałego sukcesu i dlaczego nie są to pieniądze?

Gdybyś wiedział/a co faktycznie 
motywuje Twoich ludzi…



„W przeszłości w pracy 
liczyły się mięśnie, 
teraz liczy się umysł, 
w przyszłości liczyć się będzie serce.”

Minouche Szafik
London School of Economics

POTRZEBY UKRYTE 
SĄ W SERCU



Ogólne warunki współpracy i płatności:
• Koszty podróży zawarte są w cenie realizacji projektu
• Wszystkie ceny podawane są netto bez podatku VAT
• Termin płatności 14 dni po wystawieniu faktury
• Faktury wystawiane są na koniec miesiąca za prace przeprowadzone w danym miesiącu lub po zakończeniu etapu projektu
• Faktury wystawiane są w PLN w oparciu o kurs sprzedaży PLN/€ ogłaszany przez NBP w dniu wystawienia faktury
• Faktury dla klientów spoza Polski wystawiane są w €
•Warunkiem rezerwacji i gwarancji dostępności w określonym terminie  jest wpłata 30% wartości zlecenia
•W przypadku wystąpienia / szkolenia po godz. 18:00 lub do godz. 12:00 proszę o zapewnienie noclegu (po lub przed)

konTAKt


