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Proces wewnetrzny warunkujgcy
dazenie ku okreslonym celom.

System podstawowych potrzeb

i wartosci determinujgce
kierunek dgzen cztowieka.

Ksztattowanie motywacji w pracy
to jeden z podstawowych
elementow sukcesu
przedsiewziecia.

Umiejetne techniki motywacyjne
pozwalajg 0siggnac jak najwyzszy
stopien motywacji siebie i innych




CWICZENIE

CZYM JEST MOTYWACIA WEWNETRZNA?
CZYM JEST MOTYWACIJA ZEWNETRZNA?



v' Motywacja wewnetrzna

To tendencja do podejmowania
| kontynuowania dziatan ze
wzgledu na jego tresc, czyli
osobistg satysfakcje lub
przyjemnosc. Cechg tej
motywacji jest ciekawosc.

v' Motywacja zewnetrzna

To tendencja do podejmowania
| kontynuowania dziatan

ze wzgledu na konsekwencje,
do ktorych one prowadzg,

np. nagrody, wyrdznienia,
pienigdze, stawa.
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TEST

NA MOTYWACYJNE DNA

WYKONUJEMY TEST

v' Kontaktowi lub wydajni K/W

v' Zmienni lub stabilni Z/S

v’ Zewnetrzni lub wewnetrzni Z/W



Wszyscy sg zmotywowani, lecz
kazdy motywuje sie inaczej.

Kazda osoba od chwili poczecia
zostaje wyposazona w wyjatkowy
I niepowtarzalny typ motywacyjny.

Rzeczy, ktore motywujg jednych
moga zniechecac drugich.

O typach motywacyjnych nie
mozna mowic w kategorii
lepszy - gorszy.



CZYM JEST
KOMUNIKACIA




Komunikacja werbalna jest typem
komunikacji opartej na stowie i sprowadza
sie do przekazu komunikatow wtasnie za
pomocy stow.

Komunikacja niewerbalna zwigzana jest
natomiast z przekazem bezstownym;
mamy w niej do czynienia z nastepujgcymi
kanatami ekspresji niewerbalnej:

v ruchy ciata - a wiec: mimika,
kinezjetyka, kontakt wzrokowy,
prajezyk i gesty

v’ zaleznosci przestrzenne - czyli
proksemika




Proksemika na podstawie przestrzennej
odlegtosci pomiedzy partnerami rozmowy,
dostarcza wielu informacji.

Nasze zachowania proksemiczne ksztattuja
dwie antagonistyczne potrzeby: potrzeba
afiliacji oraz potrzeba prywatnosci.

Wyrdznia sie 4 podstawowe strefy, w sposob
nieSwiadomy uzywane w trakcie procesow
interakcji spotecznych:

v’ strefa intymna (O - 45 centymetréw)

v’ strefa osobista (45 - 120 centymetréw)
v’ strefa spoteczna (1,2 - 3,6 metra)
v

strefa publiczna (3,6 - 6 metra)
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SYTUACIE W KOMUNIKACII

OBASZAR BEZ PROBLEMU DRUGA OSOBA MA PROBLEM

RAPORT UMIEJETNOSC
POMAGANIA

JA MAM PROBLEM OBOJE MAMY PROBLEM (KONFLIKT)

UMIEJETNOSC UMIEJETNOSC
ROZWIAZYWANIA ROZWIAZYWANIA
PROBLEMOW KONFLIKTOW




TWORZYMY RAPORT

Z KLIENTEM
WSPOLPRACOWNIKIEM
, DRUGIM
CZtOWIEKIEM




St UCHAMY DRUGA OSOBE
ODZWIERCIEDLAJACO

v’ Stuchanie odzwierciedlajgce jest to umiejetno$¢ odwzorowania wtasnymi
stowami uczuc i informacji zawartych w wypowiedzi drugiej osoby.

v Aby odzwierciedli¢ zawierasz w swojej wypowiedzi podstawowa idee oraz
uczucia, ktore byty w wypowiedzi przedmowcy.

v’ Jesli jest dobrze zrobione pomaga wyklarowaé mysli i uczucia rozmaowcy.



DOPASOWUIJEMY SIE DO STYLU
REPREZENTACII DRUGIEJ OSOBY

= Rozpoznajemy sposob myslenia drugiej osoby.
= Najefektywniej trafiamy do niej.

= Osiggamy dzieki temu jak najlepsze wyniki w pracy.

v WZROKOWCY
v SEUCHOWCY
v KIENSTETYCY



Ruch oczu w gore, w bok czy w dét mowi
Ci bezposrednio o tym, jaki styl myslenia
posiada klient z ktorym rozmawiasz.

Gdy oczy wedrujg w gore, oznacza to,
ze klient tworzy obrazy.

Gdy wedruja na boki — ze styszy wewnatrz
siebie dzwieki.

Gdy kieruje oczy w prawo w dot to oznacza,
ze odczuwa, natomiast lewo w dét oznacza,
ze prowadzi ze sobg dialog wewnetrzny.

Sam ruch gatek ocznych od wielu lat
fascynuje naukowcow. Dzieki temu
mozemy sie przekonad, ze nie jest on tylko
zwyktg grg naszych oczu, lecz ma gteboki
wymiar psychiczny.



CO MOWIA OCzY

" Lewo - wspomina obrazy, dzwieki i dialog wewnetrzny.




CO MOWIA OCzY

= Prawo - wymysla (tworzy) obrazy, dzwieki i kinestetyczne (czucie, ruch).




v

v

Kodujg i odbierajg inf. w postaci
graficznej, w postaci obrazow.

Szybko reagujg, szybko myslg, duzo
gestykuluja.

Kierujg wzrok na rozne obiekty, a nie
na rozmowce — TO NIE JEST OBJAW
BRAKU SZACUNKU.



v" Koduja i odbierajg inf. w postaci
instrukcji i inf. ustnych.

Czeste zadajg pytania, dopytuja.

Mowig ptynnie, rytmicznie,
melodyjnie.

Mowig do siebie.

Dzwieki ich rozpraszaja.




Mowig wolno.

Potrzebujg wiecej czasu na
wyartykutowanie czegos.

v' Reaguja napieciem, gdy sg ograniczeni
Czasowo.

Majg w sobie duzo empatii.

v' Gdy s3 zdenerwowani chodza.




TEST

NA STYLE REPREZENTAC]



Pytania zamkniete — odpowiada sie na nie TAK lub NIE. Wykorzystywac do uzyskania
precyzyjnych informacji.

v’ Pytania zamkniete to:
Kto...? Ktory...? lle...? Czy...?

v’ Pytania otwarte — zadawane sg tak aby nie mozna byto odpowiedzieé na nie
jednoznacznie. Niezbedne do budowania relacji.

v’ Pytania otwarte to:
Jak...? Powiedz mio....? Co...? W jaki sposob...? Dlaczego...?




CWICZENIE

TWORZYMY PYTANIA OTWARTE



v
v
v
v
v
v
v
v
v
v
v
v

Rozkazywanie
Grozby
Moralizowanie
Doradzanie
Wyktadanie
Obwinianie
Etykietowanie
Analizowanie
Chwalenie
Zapewnianie
Wypytywanie

Rozpraszanie




v'Rozpoznat swoj typ motywacyjny- wie co go
motywuje a co aemotywuje

v'Zna swoj styl reprezentacji i potrafi go rozpoznac u
klientow, przez co lepiej do nich trafia

v" Wie jakie sg blokady komunikacyjne i stara sie ich
unikac

v'Umie zadawac trafne pytania, zamknigte - gdy chce
dopigC proces sprzedazowy, otwarte- gdy chce
zbudowac relacje z klientem

v'Wie jak zbudowac z klientem raport tak by juz od
poczatku przekonac go do siebie
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