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Wptyw przekonan na efektywnoSc zespofowa
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house of skills

Izabela Kluzek-Kot Aleksandra Kostyra
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Przekonania

® Czyjes przeSwiadczenie o prawdziwosci jakiej$ opinii
® Generalizacje na temat otaczajacej nas rzeczywistosci

® Sad, zdanie oparte na prze$wiadczeniu o prawdziwosci,
stusznosci czegos

o Mysli, ktore powstaty w wyniku doswiadczen zewnetrznych
| wewnetrznych
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Model Roberta Dilts’a

Kto jeszcze w to wierzy?

duchowos¢  jai to ma sens?
misja Dokad zmierzam?
® Model poziomow logicznych, przez ktére
mozna opisa¢ funkcjonowanie spoteczne tozsamo$¢ Kim jestem?
| psychologiczne cztowieka. _
przekonania Jak mysle o ludziach,
(wartosci) swiecie, co jest wazne?
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® Przekonania majg istotny wptyw na funkcjonowanie jednostki (A.Ellis)

® Najpierw spostrzegamy zdarzenie, ktore nastepnie jest interpretowane
na podstawie naszych przekonan

® System przekonan ludzkich jest ksztattowany od najwczes$niejszych lat, wplyw
na przekonania ma rodzina, opiekunowie, ale takze wzorce kulturowe

© Copyright House of Skills 2021
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A Sytuacja - B Przekonania

(Activating event) (Beliefs)

Model ABC Alberta Ellisa 3

Zatozenie: nierealistyczne / r\ \

przekonania rodzg negatywne
konsekwencje

Objawy
fizjologiczne

( ) Zachowania \)

K C Konsekwencje (Consequences) /

Emocje
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Case study

® Krzysztof jest liderem 7-osobowego zespotu sprzedazowego.

® Kryzys wywotany pandemig wptynat na funkcjonowanie zespotu (home office, praca on -
line, video — wizyty u klientéw, brak bezposredniego kontaktu z klientami i pozostatymi
czlonkami zespotu, ograniczenie wyjazddw).

® Czlonkowie zespotu roznie zareagowali na takg zmiane.

® W zespole, w ktorym do tej pory wszyscy realizowali swoje cele sprzedazowe i wiadomo
byto, kto, jak sprzedaje i jakie osigga rezultaty (byty tam gwiazdy sprzedazy i osoby, ktore
realizowaty swoj wynik rzutem na tasme, z wysitkiem) pojawit sig inny rozktad wynikow.

® Co zaobserwowat Krzysztof?
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Jakie maja przekonania poszczegoine osoby w zespole Krzysztofa?
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Co zaobserwowat Krzysztof

® Anna, przed pandemig gwiazda sprzedazy, nadal utrzymuje wysoka produktywnos¢.

© Magda przed pandemig twierdzita, ze nie umie juz sprzedawac, obecnie osigga wyniki
0 30% lepsze niz rok temu.

® Andrzej, przed pandemig realizowat dobre wyniki, obecnie spadty o 45%.

® Piotr, trudno przewidziec¢ (jego przekonanie jest niezmienne przez lata) miewa bardzo
dobre i Srednie momenty.

® Monika, nastawiona na dziatanie, zachowuje dystans wobec aktualne] sytuacii
i realizuje swoje cele.
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Mozliwe przekonania cztonkow zespotu:

® Anna, mowi tak jak zwykle: ,,kto jesli nie ja, dam rade”.

® Magda przed pandemig twierdzita, ze nie umie juz sprzedawac, obecnie twierdzi, ze
»hajwazniejsze to przetrwac i da¢ sobie rade, zadbaé o swoja przysztos¢ finansowa”.

® Andrzej, przed pandemig realizowat dobre wynikiem teraz uwaza, ze ,,nie nadaje sie do
tego, cos robie zle”.

® Piotr: ,,poczekam na to, co si¢ wydarzy, po co sie wysila¢”.
® Monika: ,,po co sie spina¢, bedzie co bedzie, robmy swoje”.
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= Co wynika z tej sytuacji?
O Szanse i zagrozenia

» Jak te przekonania wptywaja na efektywnos¢ poszczegoinych osob i catego zespotu?

« Co zrobic¢, aby utrzymac lub podnies¢ efektywnos¢ poszczegolnych osoh?
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Przekonania moga d\gcyowaé w trudnych
sytuacjach o ukierunkowaniu aktywnosci, sposobie
| zakresie rozumienia sytuacll | mie¢ wplyw na jej

przezywanie oraz nadanie zyC|u osobistego sensu
I
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Co zrobic?

® KROK. 1. Zobacz jakie masz przekonania i jakie przekonania majq
cztonkowie zespotu, rozmawiaj z zespotem na ten temat
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Co zrobic?

® KROK. 1. Zobacz jakie masz przekonania i jakie przekonania majq
cztonkowie zespotu, rozmawiaj z zespotem na ten temat

® KROK 2. Po czym poznat, ktdre przekonania sg wspierajace, a ktore
ograniczajace?
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Magda i jej przekonanie na temat sytuacji

® Magda przed pandemig twierdzita, ze nie umie juz
sprzedawac, obecnie twierdzi, Ze ,,najwazniejsze,
to przetrwac i da¢ sobie rade, zadba¢ o swoja przyszios¢
finansowq”

3

® Wzrost efektywnosci sprzedazowej 0 30%
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Skanowanie przekonania
Realizm: Czy Twoje przekonanie zawsze jest prawdziwe?
Cele: Czy Twoje przekonanie pozwala Ci realizowac cele blizsze lub dalsze?

Btedy i konflikty: Czy Twoje przekonanie pozwala Ci unika¢ bteddw teraz
| w przysztosci lub rozwigzywac konflikty biezace lub dalsze?

Emocje: Czy Twoje przekonanie pozwala Ci sie czuc tak, jak chciatbys sie czuc?
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Co zrobic?

® KROK. 1. Zobacz jakie masz przekonania i jakie przekonania majq
cztonkowie zespotu, rozmawiaj z zespotem na ten temat

® KROK 2. Po czym poznac, ktdre przekonania sg wspierajace, a ktore
ograniczajace?

® KROK 3. Transformowanie przekonania i konsekwentna praca nad jego
integracjg zaréwno indywidualna jak i zespotowa
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Transformacyjna idea

Wszystkie rozmowy prowadze ze soba,
czasami angazujac w nie innych ludzi®

fierce.
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B YV

»11es¢ przekonan wysoko koreluje z poziomem zdolnosci

doswiadczania dobrostanu psychicznego” - czyli to jak
myslimy o swiecie wptywa na nasze samopoczucie. .,
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Dziekujemy za uwage
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