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MOTYWOWANIE
I INSPIROWANIE ZESPOŁU.
151 BŁYSKOTLIWYCH 
ROZWIĄZAŃ

Twój osobisty regulamin pracy

! Przede wszystkim poznaj warto�æ swoich pracowników
! Nastêpnie nagradzaj nawet drobne sukcesy
! I wreszcie, uwa¿aj z przesadn¹ krytyk¹

Regu³y � strona po stronie

Cudowna moc motywacji

Niejednokrotnie dowiedziono ju¿, ¿e ludzie, którzy traktuj¹ pracê jak przyjemno�æ,
nie za� jak codzienn¹ katorgê z krótk¹ przerw¹ na weekend, wype³niaj¹ swoje obowi¹zki
z wiêkszym entuzjazmem i zaanga¿owaniem. Co jednak sprawia, ¿e ju¿ samo wej�cie
do biura wywo³uje u�miech na ustach pracowników? Co powoduje, ¿e �wiadomie
i z zapa³em buduj¹ sukces firmy oraz d¹¿¹ do poprawienia w³asnych wyników?
Odpowied� jest prosta � tym bod�cem jest motywacja.

Z pewno�ci¹ zale¿y Ci, by Twój zespó³ pracowa³ efektywnie i stale rozwija³ swoje 
umiejêtno�ci. Wa¿ne zatem, by� nieustannie go dopingowa³; by Twoi wspó³pracownicy
i podw³adni tworzyli pe³ne zadowolenia relacje z klientami, wykorzystywali w pe³ni swój 
potencja³ i �mia³o wdra¿ali nowe, kreatywne idee. Dziêki pomys³om zawartym w tej 
inspiruj¹cej ksi¹¿ce zyskasz odpowiednie nastawienie, wsparte zestawem sprawdzonych 
narzêdzi i skutecznych technik. Wypróbuj niezawodny przepis na sukces!
Metody dzia³ania w sytuacji, gdy:

! chcesz zatrudniaæ wy³¹cznie zwyciêzców;
! niektórzy z Twoich pracowników odznaczaj¹ siê �wybiórcz¹ pamiêci¹�;
! Twoim zadaniem jest inspirowanie ludzi w �wiecie negatywnych informacji;
! decydujesz, czy zostaæ nauczycielem, kaznodziej¹, trenerem, czy terapeut¹;
! chcesz pokazaæ pracownikom, jak bardzo Ci na nich zale¿y.
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To oczywisty fakt, jeśli zamierzasz usprawniać swoją firmę. Jeśli 
czekasz na moment, kiedy będziesz mieć czas na usprawnienia, nigdy 
się do nich nie zabierzesz. Coś zawsze stanie Ci na drodze. Metoda ka-
izen i ciągłe usprawnianie oznaczają, że musisz znaleźć czas na pracę 
nad swoją firmą, a nie tylko w niej. Nigdy nie będziesz mieć czasu, jeśli 
nie znajdziesz czasu.

Jacek był zawsze zbyt zajęty, by 
przemyśleć strategie marketingowe 
i zadbać o potencjalnych klientów. 
Żadne błagania ze strony działu 
sprzedaży nie mogły odciągnąć go od 
bieżących działań. Wierzył, że firma 
zawsze będzie miała stabilny dopływ 
zamówień. Kiedy największy klient 
zaczął zaopatrywać się u konku-
rencji, Jack musiał nieźle się nagim-

nastykować, by znaleźć inne zamówienia. W przeciwnym wypadku mu-
siałby zwolnić wielu swoich wykwalifikowanych pracowników, którzy 
prawdopodobnie już by nie wrócili.

Łatwo jest przeoczyć potrzebę ulepszenia i jest niemal pewne, że 
patrząc wstecz, powiesz: „Szkoda, że nie zrobiłem...”, „Powinienem był 
zrobić...” lub „Dlaczego nie zrobiłem...?”, i te zwroty staną się częścią 
Twojej rozmowy — częścią rutyny „powinienem, zrobiłbym, mogłem”.

1 Pracuj nad swoją firmą,  

                         a
 nie w niej

Na kartce powieszonej 
w widocznym miejscu nad 
Twoim biurkiem napisz: 
„Dziś popracuję nad moją 
firmą i moim zespołem”.

Zadanie

Epilog
Zwlekanie pozbawia nas cennego dobra: czasu. Dziś jest 

dzień, by zacząć usprawnianie i wdrożyć kaizen.
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Kaizen jest japońskim słowem oznaczającym filozofię codziennego 
stopniowego usprawniania — jest to praktyka polegająca na codziennym 
dokonywaniu małych ulepszeń, które w długim okresie mogą sumować 
się do olbrzymich skoków polepszających jakość, produktywność, pro-
cesy i tym podobne. W tym opracowaniu szukamy skokowych zmian 
w poziomie myślenia, odczuwania i działania.

Kiedy słucha się biznesmenów rozmawiających o tym, co dzieje 
się w ich pracy, w ich firmach albo w ich przywództwie, niemal zawsze 

mówią o swoich zajęciach. Dlaczego 
stale krążymy wokół tematu naszych 
zajęć? Eksperci twierdzą, że wynika 
to głównie z faktu, że czujemy się 
dobrze ze świadomością, że jesteśmy 
zajęci, i tym samym myślimy i czu-
jemy, że jesteśmy produktywni.

Czy możesz znaleźć mi choć 
jednego klienta, któremu zależy na 
działaniach firmy, pracowitym dniu 
oraz na tym, co dzieje się wewnątrz 
niej? Na czym zależy klientom? Na 

rezultatach oraz tym, co z tego będą mieli. Innymi słowy, zupełnie 
nie obchodzą ich Twoje twórcze bóle; chcą po prostu zobaczyć owoce 
Twojej pracy.

2 Lepszy sposób myślenia,  

      odczuwania i działania

Na kartce napisz dużymi 
wytłuszczonymi literami: 
„REZULTATY!”. Następnie 
poniżej tego słowa umieść 
zdanie: „Klienci chcą wie-
dzieć C.Z.T.B.M. (co z tego 
będą mieli)!”. 

Zadanie

Epilog
Myśl wynikowo, a Twoja organizacja szybko wdroży praktykę 

codziennego stopniowego usprawniania.

3               SWTW
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Mówi się, że życie jest serią ciągłych wyzwań przerywaną spora-
dycznymi kryzysami. To całkowita prawda! Prawdą jest, że każdy, robiąc 
interesy, napotyka komplikacje, przeszkody i okresowe napady znie-
chęcenia. Dobre przywództwo oznacza umiejętność minimalizowania 
wyzwań i kryzysów, ale również rozwój wewnętrznego uporu w walce 
z nimi.

Kiedy Mary Kay Ash założyła Mary Kay Cosmetics, świeżo owdo-
wiawszy i z niewielką ilością pieniędzy, potrzebowała tajnej broni, 
która pozwoliłaby jej zrealizować marzenie. Polegało ono na tym, by 

inni mogli towarzyszyć jej w odnie-
sieniu sukcesu w założeniu firmy 
kosmetycznej. Jej pomysł polegał 
na nabraniu tak entuzjastycznego 
nastawienia do swoich produktów 
i pomysłu na firmę, żeby ona sama 
i inni mogli wyobrazić sobie wielki 
napis SWTW (Sam W To Wierzę) 
wypisany na ich piersiach.

W miarę jak Mary Kay Cos-
metics przeradzała się z małej firmy 
w międzynarodową korporację, za-
łożycielka nigdy nie porzuciła wiary 
w to, że aby przetrwać wyzwania 
i kryzysy, które napotyka każdy, 

musisz absolutnie wierzyć w swoje produkty i usługi. Całkowicie pozy-
tywne nastawienie prowadzi do wytrwałości i nieustępliwości, które są 
konieczne do przetrwania.

3               SWTW

Na kartce napisz trzy 
rzeczy, w które wierzysz, 
oraz to, jak łączą się z Two-
imi produktami i usługami 
oraz jaką wartość mają dla 
klientów. Wykorzystaj te 
trzy kluczowe słowa, by 
stale przypominać sobie 
i swoim pracownikom, dla-
czego musicie pamiętać 
o inicjałach SWTW.

Zadanie

Epilog
Twoja reakcja na to, co Cię spotyka, pozwoli Ci przetrwać, 

kiedy inni się poddadzą.

Błyskotliwe rozwiązania 2 do 3
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Znalezienie firmy, która nie twierdzi, że dba o swoich ludzi, i nie 
mówi o tym, ile znaczą dla jej sukcesu, jest trudne, o ile nie niemożliwe. 
Firmy mówią o tym, umieszczają to na plakatach i banerach i chełpią 
się tym, jak się troszczą o swoich ludzi i jak bardzo oni się liczą, przed 
każdym, kto chce słuchać. Problem polega na tym, że aby rzeczywiście 
motywować swój zespół, musisz nie tylko tak mówić, ale także tym żyć.

Kiedy firma z Minneapolis musiała przejść reorganizację pod 
groźbą bankructwa, jedną z nowych praktyk, które, jak sądzono, zain-

spirują zagrożoną załogę, były nagrody 
pieniężne za dobre pomysły i sugestie. 
Jedna z pierwszych osób, które sko-
rzystały z oferty, spojrzała na swój 
czek na 50 dol. i zadała bardzo celne 
pytanie. Dlaczego, zapytał pracownik, 
kiedy zaczął się kryzys, nie troszczy-
liście się o mnie ani o moje pomysły, 
a teraz, kiedy firma już zbankruto-
wała, nie tylko się dla was liczę, ale 
chcecie płacić za moje pomysły? Ał!

Czy chcesz poznać łatwy i kon-
kretny sposób, by udowodnić swoim 
ludziom, że Ty się troszczysz, a oni się 
liczą? Wykonaj zadanie z ramki i zo-

staniesz nagrodzony nie tylko bardziej zmotywowanym zespołem, ale 
również wieloma wspaniałymi pomysłami i opiniami, które pomogą Ci 
się rozwijać i ulepszać.

4   My się troszczymy,  

                   a Ty się liczysz

Na kartce napisz słowo 
„PYTAJ”, napisz je jeszcze 
raz i jeszcze raz. Poniżej 
dodaj: „Ludzie nie troszczą 
się o to, co myślisz, dopóki 
nie wiedzą, ile dla Ciebie 
znaczą”. Następnie co ja-
kiś czas proś swoich ludzi 
o sugestie — i działaj na 
ich podstawie, kiedy już je 
otrzymasz.

Zadanie

Epilog
Możesz krzyczeć z dachu budynku i możesz umieszczać 
znaki i banery o tym, ile znaczą dla Ciebie Twoi ludzie, 	

ale motywujące dla nich będzie, jeśli to pokażesz.

5   Twoja praca dotyczy  

                     wyłącznie ICH
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Z pewnością słyszałeś o dyskusji o tym, co było pierwsze: jajko czy 
kura. Druga dyskusja dotyczy tego, co było pierwsze: Twoi klienci czy 
Twój zespół. Po przeprowadzeniu wielu dyskusji, debat i badań uważam, 
że jeśli chcesz się rozwijać poprzez innych ludzi, na pierwszym miejscu 
musisz stawiać pracowników.

W. Clement Stone został jednym 
z pierwszych amerykańskich miliar-
derów, ponieważ skłonił tysiące spe-
cjalistów ds. sprzedaży i zarządzania 
do pomocy w przekształceniu jego 
firmy, Combined Insurance Com-
pany, w lidera na rynku. Jedną z klu-
czowych metod osiągnięcia sukcesu 
było wyznawanie zasady, że osiąg-
niesz to, czego chcesz, jeżeli po-
możesz wystarczającej liczbie osób 
w osiągnięciu tego, czego oni będą 
chcieli.

W. Clement Stone był inspi-
racją i wzorem dla wielu liderów bi-
znesowych, ponieważ przypominał 
im, że jedynym sposobem zmoty-

wowania ludzi, którzy stracili swój zapał, jest odwołanie się do ich indy-
widualnych celów, marzeń oraz aspiracji. 

4   My się troszczymy,  

                   a Ty się liczysz 5   Twoja praca dotyczy  

                     wyłącznie ICH

Zapisz na kartce nastę-
pujące pytanie dotyczące 
Twoich ludzi, które stale 
powinieneś sobie zadawać: 
„Czy naprawdę wiem, jaka 
jest indywidualna korzyść 
każdego z moich pracow-
ników z pomocy w rozwo-
ju organizacji?”. Umieść tę 
kartkę na początku skoro-
szytu, w którym trzymasz 
dokumenty wszystkich 
swoich pracowników.

Zadanie

Epilog
Nic nie przynosi większych korzyści niż wiedza o tym, 	

czego Twoi ludzie oczekują od Ciebie i pracy, 	
oraz pomoc im w osiągnięciu tego.

Błyskotliwe rozwiązania 4 do 5




