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MANUALE DEL PARTECIPANTE

La gerarchia dei bisogni umani di Maslow
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( Livello 5: Bisogni 

di autorealizzazione
 (valorizzazione del 

potenziale personale) 
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( Livello 4: Bisogni di stima
(prestigio, successo)
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( Livello 3: Bisogni di appartenenza 
(appartenere ad un gruppo, avere relazioni importanti)
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( Livello 2: Bisogni di sicurezza

(rifugio, protezione, sentirsi al sicuro dal pericolo)


( Livello 1: Bisogni fisiologici

(cibo, acqua, bisogni per la sopravvivenza fisica)


Dialogo dei soci: Bisogni dei soci

Socio N. 1: __________________________________

Socio N. 2____________________________________

Socio N. 3_____________________________________

Ipotesi sulla motivazione umana

La Teoria X e la Teoria Y di MacGregor

	Teoria X
	Teoria Y

	Le persone devono essere sorvegliate da vicino, o tramite supervisione diretta oppure adottando sistemi di premi e punizioni. 

	Le persone normalmente trovano il modo, se gliene si da la possibilità, di essere attivi, produttivi e soddisfatti del proprio lavoro.



	Il lavoro è qualcosa che la maggior parte delle persone considera sgradevole.


	Il lavoro è qualcosa di naturale e divertente a meno che l’operato delle società non lo rendano fastidioso.



	La maggior parte delle persone non ha molta iniziativa, né creatività e non è in grado di risolvere problemi. Tali persone preferiscono che siano altri a prendere le decisioni assumendosi le conseguenti responsabilità.


	La maggior parte delle persone sono ambiziose, desiderano essere autonome ed avere il controllo di sé stessi e sono in grado di risolvere i problemi in modo efficace. La creatività è distribuita equamente nella popolazione.

	Le motivazioni principali per la maggior parte delle persone sono la gratificazione e la sicurezza economica.
	Le persone sono motivate da molte cose diverse, solo alcune di queste hanno a che fare con la gratificazione e la sicurezza economica. 


Dialogo dei soci: Stile dei presidenti

Presidente N. 1: __________________________________

	Comportamento
	Soluzione (se necessario)

	
	


Presidente N. 2____________________________________

	Comportamento
	Soluzione (se necessario)

	
	


Stimolatori ed Ostacoli

	Dieci modi per stimolare la motivazione

	1. Aggiungere elementi di divertimento e varietà all’ambiente del club

2. Sviluppare obiettivi e sfide per tutti i soci

3. Riconoscere e premiare le buone prestazioni

4. Dare l'esempio

5. Includere i soci nel processo di programmazione

6. Tenere informati i soci

7. Comunicare

8. Costruire fiducia

9. Promuovere la creatività e l’innovazione

10. Ascoltare


	

	
	

	Dieci modi per ostacolare la motivazione

	
	1. Creare un’atmosfera fatta di politiche di club.

2. Sviluppare aspettative poco chiare di quello che i soci del club dovrebbero portare a termine

3. Creare molte regole che i soci del club devono rispettare

4. Condurre riunioni poco produttive alle quali viene chiesto ai soci di partecipare

5. Mostrare favoritismi verso amici e soci di lunga data al momento della programmazione delle attività

6. Trattenere informazioni 

7. Criticare invece di fornire feedback costruttivi

8. Sottoutilizzare le capacità e gli interessi dei soci del club

9. Cercare di controllare i dettagli

10. Opporsi ai cambiamenti




Discussione sul sondaggio del club

	I bisogni dei soci sono soddisfatti
	Motivo del successo

	
	

	I bisogni dei soci non sono soddisfatti
	Motivo per la mancanza di successo

	
	


PIANO D’AZIONE

PERCHÉ? (Obiettivi principali):


__​











___

	COSA?

(Obiettivi dichiarati)
	COME?

(Fasi d’azione)
	QUANDO?

(Scadenza per il completamento)
	CHI?

(Persona responsabile di portare avanti l’azione)
	INDICATORE

(Come facciamo a sapere se le diverse fasi d'azione sono state ultimate con successo?)

	
	
	
	
	


Annotazioni

Annotazioni
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