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Czy zajmiemy sie dzisiaj? Glos

Koszula blizsza ciatu — czyli zrozumienie motywdéw biernosci w sferze publiczne.
Zaangazowanie spoteczne jako nieodzowne kryterium wartosciowego zycia.

Praktyczny marketing oznaczajgcy oczekiwania i motywy podejmowanych decyzji

W przestrzeni spoteczne;j.
Sprawna komunikacja i skuteczna promocja wyznaczajg droge do sukcesu.
Charakterystyka lidera, czyli jak sprawic, by ludzie chcieli za Tobg podazac.

Perswazja i skuteczne metody wywierania wptywu.
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Wiekszosc ludzi jest jak opadfe liscie, ktore rozwiewa wiatr. Krgzg w powietrzu,

a potem spadajg na ziemie.

Ale nieliczni sg jak gwiazdy, ktore poruszajg sie po ustalonym kursie, gdzie nie

moze ich dosiegngc wiatr. Majg prawo i kierunek w sobie.

Hermann Hesse
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SYNDROM KOSZULL,

czyli zrozumienie motywoOw biernosci
w sferze publicznej



* Ludzi mozna podzieli¢ na zyciowo aktywnych i pasywnych. Tych

aktywnych jest nie wiecej niz 10%.

Wiekszosc ludzi ma tylko pobozne zyczenia, grajg na loteriach,
w zdrapki, ogladajg telewizje, ,,chcieliby”, ale koncentrujg sie na

trudnosciach i przeszkodach i skarzg sie na swoj los.

Eng: WANNABE, COACH POTATO, WISHFUL THINKING

Dla wygody i z obawy przed zmiang ludzie wybierajg bezpieczniejszg

Sciezke przecietnosci i tkwig we wiasnej strefie komfortu.



Aktywnosc spoteczng podejmuje Masz
zaledwie jedna trzecia Polakow Glos

Opinie 0 zaangazowaniu spotecznym innych [(§7&gell=fa/elar
totalne niezrozumienie

Zastanawiajg sie skad osoba aktywna spotecznie ma czas na takg
dziatalnosc i dlaczego chce jej sie robi¢ cos dodatkowego. ,Pogrzato
goscia? Chce mu sie?” ,Jak on to robi, ze ma tyle checi?” ,Skad ma tyle
czasu?” Cos z tego ma?”

Zrozumienie, ale wygoda (strefa komfortu)

,Fajnie, ale ja sie do tego nie nadaje.” ,Nawiedzony — w jakim Swiecie
on zyje?!” ;Mnie to nie dotyczy.” ,Od tego sg inni.” ,Dobrze, Ze robig to
za mnie.” ,Nie chce pracowac za darmo i traci¢ czas!”

O zaangazowanie spoteczne jest tym trudniej, im trudniejsza jest
sytuacja zyciowa, zawodowa czy rodzinna. Subiektywnie postrzegane,
trudne warunki zycia mogg by¢ wiec barierg (albo wyttumaczeniem)
braku aktywnosci.



Okolicznosci sprawiajace, ze Masz
zaangazowanie w wolontariat jest trudne Gios

%

musze zatroszczyC sie przede wszystkim o rodzine
mam wystarczajaco duzo wiasnych problemow

musze zatroszczyC sie przede wszystkim o siebie

mam zbyt wiele obowigzkow zawodowych lub na
uczelni albo w szkole

57%

nikt mnie o to nie prosit

nie znam ludzi ani organizacji, z ktorymi
moglibysmy dziafac

nie wiem jak sie zaangazowad, gdzie znaleil
informacje na ten temat

Zrodio: Zaangazowanie spoteczne Polek i Polakéw — raport z badania
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ZAANGAZOWANIE SPOLECZNE
jako nieodzowne kryterium wartosciowego zycia
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Motywacje do aktywnosci spotecznej

wsrod osob, ktore mogqa sie zaangazowac

spotecznie



Korzysci | | Masz
psychologiczne/emocjonalne Glos

* poniewaz chcg czuc sie przydatni i potrzebni,
* przyjemnosc, jakg sprawia im tego typu dziatanie,

» satysfakcji z konkretnej pomocy ludziom.



Wartosci i normy spoteczne Ic‘;ﬁ%é

* norma - trzeba pomagac innym,

* W zyciu trzeba byC pozytecznym,

« warto wspotdziata€ z innymi,

» dgzymy do tego, aby swiat stat sie lepszy,

* nie sg nam obojetne wazne kwestie i problemy spoteczne,

* brak naszej zgody na niesprawiedliwosc i cierpienia.
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Relacje towarzyskie I interpersonalne

* mozna w ten sposob zyska¢ szacunek albo

sympatie innych ludzi,

» oczekiwanie wzajemnosci i liczenie w przysztosci

na pomoc innych,
* mozliwos¢ bycia w grupie i nawigzania kontaktow,
« korzysci z networkingu.

* You will not walk alone.




Bezposrednie korzysci 'c\aﬂﬁg

* mozliwos¢ zdobycia nowych doswiadczen i umiejetnosci (zyciowych lub zawodowych),
» robig to, co moze przydac sie im lub ich rodzinom,

 dziatanie na rzecz innych pomaga rozwigzac¢ wtasne problemy.



Pasje, zainteresowania Ic\ﬁgg

* poprzez dziatanie na rzecz innych mozna ciekawie spedzi¢ czas,
 dzieki dziatalnosci spotecznej mozna realizowac wiasne zainteresowania,
* CcoS ciekawego dzieje sie w zyciu.

* Moge pokazac sie z najlepszej strony.



Oportunizm pozytywny Eﬂ'gg

« ,dziatam na rzecz innych, poniewaz moi znajomi tez to robig”,
« ,podejmuje aktywnos¢ spoteczng poniewaz nie potrafie odmawiac”.

» ,Nie chce zawies¢ ludzi, ktérzy na mnie liczg”.



Motywy zaangazowania ludzi
mogq byc¢ rozne, ale...

Piramida potrzeb A. Maslowa

.......................

Samwrealizacja

Potmby%
uznania

Potraeby
praynaleinosci

Potrzeby
FOZWOoju

odczawanych
brakow

Potrzeby
bezpieczenstwa

Potrzeby redukcji

Potrzeby fizjologiczne

Masz
Gtos
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PRAKTYCZNY MARKETING

oznhaczajgcy oczekiwania | motywy
podejmowanych decyzji w przestrzeni spotecznej



Praktyczne zasady marketingu 'c‘;"f’éé

PODSTAWA MARKETINGU SA TAKIE POJECIA, JAK: KLIENT, SPRZEDAWCA, PRODUKT, PROMOCJA | CENA.
Kazdy projekt, inicjatywa, akcja to MARKETINGOWY PRODUKT, A POTENCJALNI UCZESTNICY TO klienci.
Nie istnieje produkt doskonaty atrakcyjny dla wszystkich — okres| SEGMENTY DOCELOWE swoich projektéw.

KLIENT wykaze zainteresowanie produktem, jezeli bedzie zgodny z jego MOTYWAMI | POTRZEBAMI - mozesz

,pomoc” mu w dostrzezeniu tych potrzeb.

W marketingu wazng role odgrywajg tzw. LIDERZY OPINII — ci ludzie majg wptyw na innych, pozyskaj ich

zyczliwose, a pozyskasz uczestnikow.

Znajdz NAJMOCNIEJSZE STRONY swojego produktu/ projektu i na ich prezentacji skoncentruj swojg

komunikacje.
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Potrzeby/motywy Glos
zalnteresowania

Oczekiwania dotyczace

P RO D U KTU (konkretyzacja potrzeb)

Produkt - cechy,
zalety, korzysci




Cechy, zalety, korzysci
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cechy -

zalety -

korzysci -

obiektywny opis produktu sg to
atrybuty, ktore producent nadaje
swoim wyrobom,

okreslenie pozytywnych aspektow,
ktore wynikajg z nabycia produktu,

okreslenie, w jaki sposob zalety
spetniajg potrzeby wyrazone przez
konkretnego klienta.

Jezvk korzvysci

Korzysci

»
o
T,
TEEES,

Potrzeby _

Rondo ,!
PCK PP 7

Cechy







Zasady skuteczne] promocji
| komunikacji Gtos

» Ludzie wiedzg o swiecie tyle, ile sg w stanie

zobaczyc, ustyszec, dotkngc... zrozumiec.

* Nie odniesiesz sukcesu, dopoki Twoja informacja nie
dotrze do klientow. Produkt, o ktorym klient nie styszat

jest bublem.

* Pojawiaj sie tam, gdzie sg Twoi potencjalni klienci.

Jezeli sg w pubie — to idz do pubu, jezeli sg w internecie

— to dotrzyj do nich poprzez internet.



Zasady skuteczne] promocji
i komunikacj i

« Wystanie informacji nie oznacza jej otrzymania i zrozumienia.

« Zawsze upewnij sie, ze Twoja informacja dotarta do adresatow, pros o pytania i feedback.
* Do ludzi dociera mnostwo bodzcow.

« Zadbaj o to, by Twoja informacja byta wyrdzniajgca i wyjgtkowa.

» Dobierz tresc i forme przekazu do specyfiki klientéw.

» Na Podlasiu gosci zaprasza sie nha wesele osobiscie.
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Metoda lejka Glos

« Zakres komunikacji pozwalajgcy dotrzec¢ do podjecia pozytywnej decyzji

— Swiadomos$é naszego istnienia

Zainteresowanie i poréwnanie

Podejmowanie decyzji
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CHARAKTERYSTYKA LIDERA
Jak sprawic, by ludzie chcieli za nami podazac



Jak z organizatora stac sie liderem Glos

Odkryj w sobie charyzme lidera — wtedy ludzie za Tobg
pojda.
« Autorytet najszybciej zbudujesz na dobrym wtasnym

przyktadzie.

« Zadaniem lidera jest poprowadzi¢ ludzi z miejsca, gdzie sg

do tego, gdzie jeszcze nie byli.

« Kto chce rzgdzi¢ ludzmi, nie powinien ich gnac przed soba,

lecz sprawic, by podazali za nim.
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Szanuj ludzi, licz sie z ich zdaniem — a wtedy bedg liczy¢ sie z Tobg i Ciebie szanowac.

Never even give up - najpierw mogag cie ignorowac, niektorzy beda sie z ciebie Smiac,

inni bedg prébowali z tobg walczy¢, a na koncu wygrywasz i wzbudzasz szacunek.

Pozwdl ludziom zrozumiec, ze ich mate spotecznosci to rozszerzony dom — a w domu

nie zostawia sie Smieci na podfodze.
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Perswazja | skuteczne metody wywierania
wpltywu



Perswazja

Manipulacja

to umiejetnosé przekonywania

to sktanianie do podjecia okreslonych
dziatan lub przyjecia czyjegos punktu
widzenia, przy wykorzystaniu argumentacji,

rozumowania lub prosby.

To sprytne i nieszczere oddziatywanie,
majgce na celu osiggniecie korzysci przez

manipulujgcego.

Masz
Gtos



Techniki perswazji Masz
Gtos

Zadawanie pytan naprowadzajacych

« Chodzi o to, by druga osoba sama doszta do okreslonych wnioskéw.

Wtedy bardziej bedzie sie z nimi utozsamiala.

Technika ekspercka

 Perswazja jest tatwiejsza, gdy ludzie uznaja Cie za eksperta. Latwiej im

bedzie Tobie uwierzy¢ i zaufac.

Wejdz w krag znajomosci

+ Zwykle lubimy ludzi podobnych do nas pod jakims wzgledem, zas

z czasem znajomosc¢ rodzi zaufanie.
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Ekskluzywnosé — krag wylacznosci, miejsce trudno dostepne dla innych

* Dotyczy¢ to moze ekskluzywnego traktowania uczestnikéw projektu...

to nie jest dziatanie dla wszystkich.

Dowaéd spoteczny/jednomysinosé

Wiekszos¢ ludzi okresla to co jest stuszne na podstawie tego, co inni

uwazajg za stuszne, w niektorych regionach ludzie bardziej sie zaangazujq...

Reguta matych krokéw

* Duzy projekt mozna akceptowac stopniowo, na podstawie matego zaangazowania...



Masz

* Wspodlny wrég niezwykle silnie tgczy ludzi. Znajdz wspoélnego wroga ... G'Qs

Zasada sympatii

« Wszyscy chca kontaktowaé sie i dziata¢ z ludzmi, ktérych lubia.

Reguta wzajemnosci

+ Jesli ktos nam cos daje, wiekszos¢ ludzi (...porzadnych) odczuwa

zobowigzanie, by da¢ cos w zamian.

Konkretne prosby czy polecenia

+ Jezeli staramy sie pokierowac¢ czyims zachowaniem lub na nie wptynaé,

powinnismy przekazywaé konkretne prosby lub nawet polecenia.
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» Czlowiek jest istotg spoteczng i lubi przynaleze¢ do wybranych grup. Jezeli
dasz mu takg mozliwos¢, pokazesz mu, ze jest jednym z nas... odwdzieczy sie

Zz nawigzka.

Zasada kontrastu

» Ludzie chcg mie¢ mozliwos¢ wyboru. Jezeli stworzymy takg mozliwosc... albo albo

Wplyw autorytetu

Racje ma nie wiekszosc¢, a osoby, ktore w danej dziedzinie uznawane sg za
autorytety
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KAMIENIE MILOWE W DRODZE
DO DRODZE DO SUKCESU



Rekomendacje Masz

Gtos

Wyznaczenie celu i posiadanie wizji.
» Aktywnosc¢ - zacznij dziatac!

« Konsekwencja w realizacji planow.

* Przekonanie o wtasnej wartosci.

* Umiejetny stosunek do opinii innych.
» Wyjscie ze strefy komfortu.

« Otwarto$¢ na zmiany.

» Okreslanie priorytetow.
* Umiejetnosc¢ przegrywania.
« Zdolnos¢ do rozwigzywania problemow.

* Odwaga do dokonywania zmian.



Rekomendacje

Nie stawianie wszystkiego na jedng karte - posiadanie planu B.

Kontrolowanie wiasnych stabosci.
Znajdowanie kreatywnych rozwigzan.
Konsekwencja w realizacji zamierzen.

Silna motywacja do osiggniecia celdw.
Komunikatywnos¢ i networking.

Elastyczne dostosowanie do okolicznosci.
Kreatywnosc¢ w tworzeniu nowych rozwigzan.

Otwartos¢ na zadawanie pytan i prezentacje zastrzezen.

Masz
Gtos



| takich zadowolonych uczestnikow Masz
projektow zyczymy! Gtos
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Dziekujemy!

www.maszglos.pl

https://www.facebook.com/maszglos/



