Motywowanie pracowikow

Celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom narzedzi i technik motywowania podwtadnych i wspétpracownikow
w sposéb odpowiadajacy ich indywidualnym potrzebom i oczekiwaniom. Modelem metodologicznym wokodt ktérego
zbudowane jest szkolenie jest Insights Discovery®, jedno z najpopularniejszych wspoéfczesnie psychologicznych narzedzi
biznesowych, bazujgce na typologii umystu C. G. Junga. Uczestnicy poznaja typologie i uczg sie wykorzystywaé ja
w praktyce. Na podstawie nabytej wiedzy i znajomosci swoich pracownikéw, dopasowujg profile osobowe Insights do
profili swoich pracownikéw.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:
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Zarzadzajg zespotem przynajmniej 3-osobowym.

Przygotowujg sie do petnienia roli menedzera/lidera
zespotu.

Zarzadzajg silnie zréznicowanym zespotem.

Niektorzy pracownicy z ich zespotéw pracujg mniej
efektywnie niz powinni.

W zespole wystepuje zbyt duza rotacja pracownikéw.

Dochodzi do zbyt czestych nieporozumien w relacji
z pracownikami, ktérymi zarzadzaja.

Chcy pogtebi¢ swojg wiedze z zakresu motywowania
i komunikacji z réznymi typami osob.

Chcy lepiej zrozumie¢ potrzeby i preferencje oséb,
ktérymi zarzgdzajg lub/i z ktérymi wspétpracuja.
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Po szkoleniu uczestnicy:

Traktujg kazdego ze swoich pracownikdw w sposéb
indywidualny.

Potrafig skutecznie dobrac strategie motywowania do
konkretnej osoby.

Wiedzg w jaki sposéb zarzadza¢ motywacjg swojego
zespotu.

Znajg wtasne silne strony oraz obszary rozwoju jesli
chodzi o motywowanie i komunikacje z réoznymi typami
0séb.

Rozumiejg przyczyny konfliktéw oraz demotywacje
niektorych osob ze swojego zespotu i s3 w stanie
przeciwdziataé takim sytuacjom w przysztosci.

Sa bardziej tolerancyjnie na rdéine style pracy swoich
pracownikéw. Patrza bardziej na osiggane efekty a mniej
na sposdb pracy, ktéry do nich prowadzi.

Dnia pierwszego uczestnicy dowiadujg sie na czym polegajg najwazniejsze psychologiczne réznice pomiedzy ludzmi,
dlaczego nie powinno sie stosowac tych samych narzedzi motywacyjnych w stosunku do kazdej osoby i w jaki sposdb
rozpoznawac i reagowac na potrzeby réznych typdéw osobowosci. W wersji rozszerzonej szkolenia uczestnicy poznajg
dodatkowo profile indywidualne swoich podwtfadnych. Dzien drugi szkolenia przeznaczony jest na pokazanie
uczestnikom w jaki sposéb wiedze, narzedzia i techniki poznane w pierwszym dniu szkolenia wykorzysta¢ w celu
zmieniania destrukcyjnych i wzmacniania wspierajgcych przekonan oraz podnoszenia poziomu zaangazowania innych
ludzi. Jako podsumowanie szkolenia kazdy z uczestnikom przygotowuje plan zarzgdzania motywacjg 1 wybranej osoby
ze swojego otoczenia, ktory nastepnie poddawany jest szczegétowej analizie i dyskusji.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

10.200 PLN netto /2 dni

bez success fee: 9.200 PLN netto / 2 dni

(5.100 PLN netto / 1 dzien)
(4.600 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamoéwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zapfacisz za nie

wiecej, niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, Zze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie
uzaleznione sg od wielkosci zamowienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl



Program szkolenia

Dzien 1

® Powitanie uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

® Skad biorg sie réznice indywidualne — dlaczego z jednymi ludZmi dogadujemy sie lepiej
a z innymi gorzej. Cwiczenia pokazujace réznice w postrzeganiu rzeczywistosci przez rézne
osoby.

® Typologia osobowosci nawigzujgca do biznesowego modelu Insights Discovery, bazujacego
na teorii C. G. Junga. Wyjasnienie psychologicznych podstaw réznic w motywowaniu réznych
typdw osobowosci.

® Autodiagnoza — na podstawie kilku krétkich ¢wiczer uczestnicy, obserwujac swoje reakcje,
poznajg wtasne preferencje komunikacyjne i motywacyjne, i dowiadujg sie, do ktérego z
typdw osobowosci jest im najblizej, z kim najtatwiej im sie porozumie¢ oraz co zmieni¢ we
wtasnym zachowaniu by skutecznie zarzgdza¢ motywacjg swojego typu antagonistycznego.

® Mocne strony i obszary rozwoju kazdego z 4 typéw Insights. Po czym rozpoznawaé kazdy z 4
typdw, w jaki sposdéb nimi zarzgdzaé by unika¢ konfliktéw i demotywacji.

® Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.

Dzien 2

® Powtdrzenie wiedzy z dnia pierwszego.

® Zarzadzanie typem antagonistycznym — w jaki sposéb komunikowaé sie, motywowaé do
dziatania, delegowad zadania i udziela¢ feedbacku pracownikowi kazdego typu osobowosci,
w szczegdblnosci z przeciwnego bieguna kofa Insights (osobie rdznigcej sie od nas najbardziej).

® Zespot na kole Insights — na podstawie wtasnych obserwacji i nabytej wiedzy, uczestnicy
,nanoszg” swoich pracownikdéw na koto Inisghts. Analiza mocnych stron i zagrozen takiego
sktadu personalnego zespotu. Wnioski dotyczace zarzgdzania i przysztych rekrutacji.

® Komunikacja i motywowanie pracownikéw w zespole zréznicowanym — w jaki sposdb
budowaé swoje wypowiedzi (komunikacja werbalna i niewerbalna), aby pracownicy,
niezaleznie od profilu osobowosciowego, czuli sie zmotywowania do dziatania.

® Planowanie motywacji dla wybranego pracownika - na podstawie nabytej wiedzy
i znajomosci swoich pracownikéw, kazdy z uczestnikdw planuje dziatania motywacyjne na
najblizszy miesigc dla jednego, wybranego pracownika ze swojego zespotu. Nastepuje
omodwienie i analiza powstatych strategii.

® Podsumowanie szkolenia.
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