BEMASTER

,Coaching i mentoring
w prowadzeniu dziatalnosci gospodarcze;j
- moda czy koniecznosS¢?”
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MOTYWACJA
- czyli co?
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RODZAJE MOTYWAQJI

> MOTYWACJA ZEWNETRZNA

> MOTYWACJA WEWNETRZNA

> AMOTYWACIA

BE MASTER. BE YOURSELF. be-master.pl



BEMASTER

MOTYWACJA WEWNETRZNA

KOMPETENCIJE

ISTOTNOSC

Motywacja wewnetrzna wg. Rayana i E. Diciego
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DIAMENT MOTYWAC]I ZESPOLOWE]J

3. Plan
dziatania

4. Efekt
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3 ELEMENTY
EFEKTYWNEJ MOTYWACJI

A

Krok 3.

TWOJ PLAN Ustal plan i skoncentruj sie
DZIALANIA tylko na jednym zadaniu.

Krok 2.

Uwierz w siebie, ustal jasny cel,
zmien przekonania,
ktore Ci nie sprzyjaja.

Krok 1.
Wyprostuj sie,
TWOJE CIALO WA
wykonaj pierwszy krok.
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TECHNIKA 1:

PO JAPONSKU, czyli KAZIEN:

Zanim wezmiesz sie do nauki, ustal na poczatku:

1. Co chcesz zmienic? Dobrowolne i samodzielne ustalenie przyczyny
zacheci Cie do zmiany.

2. Pierwszy krok. Zdecyduj od czego zaczniesz. Na tym etapie
przygotuj plan i zaplanuj pierwszy ruch.

3. Ustal nastepne kroki i terminy ich realizacji.

4. Zapisz cel gtowny, ten do ktérego dazysz. Niech bedzie motywujacy.

5 WHY?
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TECHNIKA 2 : OKRESL KORZYSCI

Okresl korzysci finansowe, czasowe lub osobowe, ktore wynikng z faktu, ze wykonasz
zadanie, np.:

Zarobie na tym...... i dzieki temu....... — korzys¢ finansowa;

Jesli odpuszcze sobie spedzanie godziny w Internecie dziennie, zyskam
w miesigcu 31 godzin(!) i przeznacze je na..... — zyskanie na czasie;

Dzieki temu, ze zaraz zabiore sie za to zadanie......, skoricze je za godzine i dzieki
temu zyska ktos obok mnie, czyli....(maz, szef, dziecko) — altruizm;

Dzieki temu, ze to zrobie, zyskam uznanie w oczach moich pracownikow i bede
mogta awansowac — korzys¢ statusowa.
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W POSZUKIWANIU ZEOTEGO SRODKA

1. CZEGO POTRZEBUJE SWIAT?
1. ROBIENIE CZEGO SPRAWIA CI
MAJWIECE] FRAIDY, RADOSCI,

PRZYJEMNOSCI?

2. CO BYS ROBIL/A NAWET GDYBY CI
MIE ZAPLACLILI?

3. CO CHCESZ POWIEDZIEC LUDZIOM?

2. NA CO, TWOIM ZDANIEM, LUDZIE
POSWIECAJA CZAS?

3. CZEGO LUDZIOM BRAKUIE?

POWOLANIE

~ZEOTY SRODEK”

BIZNES

1. CO ROBISZ DOBRZE?

2. CO ROBISZ BEZ WIEKSZEGO

WY SIEKU?
1. ZA CO LUDZIE PLACA?

2. SKAD LUDZIE DOWIADUJA SIE O TYM,
CO MOZNA OD KOGOS DOSTAL, KUPIC?

3. ZA ZROBIENIE CZEGO, CZESTO
SEYSZYSZ POCHWALY, KOMPLEMENTY?

4, CO SPRAWIA, ZE JESTES
WIARYGODNY/A W DANE] DZIEDZINIE?

Opracowanie wiasne na podstawie: L.D. Czarkowska: Business coaching, a cechy, motywy i dzistania przedsisbiorcze.
Srtuka dakonwvwania wehardw | sadeimawania decvsi w enachinau arzadeishiarctw w1 Businees cnaching iakn dfwiania rarwoiu nrredeishiorezade Mred. nauke.) L.D. Crarkaswska.
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PRZEKAZ MAREKTINGOWY MOIJEJ FIRMY/PRODUKTU

1.
2.

i

© N O W

Kim jest twoj klient docelowy? Kto korzysta z Twoich produktéw.

Opisz najdokfadniej jak potrafisz swojego klienta docelowego: wiek, miejsce zamieszkania,
system pracy, rodzina, nadzieje, marzenia, obawy, wartosci, sposéb spedzania wolnego
Cczasu, wyzwania.

Wymien 3-5 problemow klienta, ktére rozwigzuja Twoje produkty lub ustugi.

Z powyzszej listy wybierz najwiekszy problem klienta docelowego, ktéry rozwiazuje Twoj
produkt lub ustuga.

Wymien od 3 do 5 korzysci dla klienta wynikajace z zastosowanie twojego rozwiazania.
Wybierz najwazniejsza, jedna korzys¢, dla klienta.
Na jakie sposoby potencjalny lub aktualny klient moze sie z Toba skontaktowac?

Wybierz jednej sposob, ktory jest najbardziej efektywny dla Twojego klienta dot. kontaktu z
Twoja firma.

STWORZ 30 sekundowa reklame zawierajaca 75 stow skierowana do klienta docelowego. Pracuj
tak dtugo, az bedziesz zadowolony.

JAK WYKORZYSTASZ TEN PRZEKAZ W SWOJEJ FIRMIE?
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ANALIZA JAKOSCIOWA KONTRAHENTOW FIRMY

Wykonaj zadanie wedtug instrukgcji.

1. Sporzadz tabele sktadajaca sie z trzech kolumn i tylu wierszy ilu masz kontrahentéw.

2. Kazdemu z kontrahentéw przyporzadkuj kolejny numer.

3. Do kazdego kontrahenta w drugiej kolumnie wpisz przychdd brutto w procentach.

4. W trzeciej kolumnie okresl poziom zadowolenia (subiektywny) ze wspdtpracy z danym kontrahentem w skali
od 1 do 10 (1 — bardzo niskie zadowolenie; 10 — bardzo wysokie zadowolenie).

4. Dane z tabeli umie$¢ na wykresie.

5. Wyciagnij wnioski. Podejmij dziatania.

PRZYKLAD:

Numer Przychéd Poziom
klienta brutto w zadowolenia
proc.
78
43

6

20
80
76
58
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ANALIZA JAKOSCIOWA KONTRAHENTOW FIRMY

Przeglad kontrahentow

UWAZAJ WIECE]

WYWINDUJ
ZOSTAW

Zrédio: A. McLlay: BIG Profits: 12 Strategies to Substantially Grow Your Business Profits.
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BE-MASTER to przestrzen TWOJEGO rozwoju.

Jesli czujesz, ze potrzebujesz zmiany lub chcesz
zaakceptowac¢ zmiane w swoim zyciu, zapraszamy.

KONTAKT:
www.be-master.pl

DZIEKUJE ZA TWOJA OBECNOSC
dr Beata Master

BE MASTER. BE YOURSELF. be-master.pl



