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motivacija

Ne tako davno, odrzala sam trening na temu komunikacije, za srednji menadZment
jedne multinacionalne kompanije. Tokom neformalnog razgovora sa ucenicima,
jedan od njih mi je rekao: ,,Jaaaao, ako jednog dana postanemo direktori i budemo
primenjivali ove vase tehnike komunikacije, da li ¢e to, u sustini, biti manipulacija
nasim zaposlenima?“
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Evo jednog primera kompanije, koja je uspela
da stvori motivisuce okruzenje za svojih
24,400 zaposlenih. Bave se proizvodnjom
softvera i svi njeni zaposleni se krecu u istom
praveu i ka istom cilju, bez obzira na to koji
konkretno posao obavljaju u okviru kompa-
nije. Jedna od kljucnih vrednosti koju dele svi
zaposleni je inovativnost.

Kako inzenjeri, tako i kuvari imaju priliku
da iskazu inovativnost na svoj nacin. Oni to
rade tako $to svakog dana pripremaju obroke
svojim kolegama iskljucivo od sastojaka i na-
mirnica koje se proizvode u pre¢niku od 150
milja, u odnosu na to gde se oni nalaze. Na
taj nacin, ne samo da pripremaju izuzetno
kvalitetnu i zdravu hranu, veé istovremeno
pomazu razvoj privrede u okruzenju. Sva-
kodnevno kreiraju nove recepte, od trenutno
raspolozivih sastojaka, i time pruZaju izvesne
»premijere”, u kojima uzivaju i oni koji stva-
raju i oni koji degustiraju! Pozitivna trema,
osmeh i uzbudenje, sa kojim svakodnevno
dolaze na posao, dovoljno govore o tome
koliko je okolina u kojoj rade motivisuéa

za njih. A o kvalitetu njihovog rada mozda
najbolje svedoci majka jednog od zaposlenih,
koja je izjavila: “Google je kriv $to moj sin ne

jede kod kuce”.

o0 pitanje me je motivisalo da malo
I razmislim i istrazim razlike, granice
izmedu pojmova manipulacije, moti-
vacije i komunikacije.

Pre nego Sto vam predstavim par zaklju¢aka do
kojih sam dosla, Zelela bih na pocetku da vas
uvedem u pricu...

Zamoli¢u vas da zamislite da
se blizi rodendan vama drage
osobe...

Vi Zelite da je obradujete nekim poklonom...

Sta vam prolazi kroz glavu? Postavljate sebi
pitanje: Sta bi je u€inilo srecnom? PokuSavate
da se setite ne¢ega o ¢emu je ta osoba go-
vorila, prisecate se njenog radosnog izraza
lica kada ugleda nesto $to je zaista obraduje,
trudite se da razmislite Sta to ve¢ ima, Sta

je prikladno u skladu sa brojem godina koje
puni, budzet koji vam stoji na raspolaganiju,
vreme koje vam je potrebno...

Sta vam je cilj? Da obradujete svoju voljenu
osobu i posledi¢no obezbedite sebi da se ose-
¢ate ispunjeno i zadovoljno, kako biste zajedno
uzivali u tom osecaju zadovoljstval

Sta mislite, da li je to
manipulacija?

Imajte na umu ovo pitanje, dok budemo pri¢ali o
ovoj temi, samo u poslovnom kontekstu.

Ako ste ikada bili u dilemi o ¢emu moZzete da
razgovarate sa jednim menadzerom, zapo€nite
temu o najboljim nacinima motivacije zaposlenih
i pri¢i nema kraja! Zasto?

Motivacija, zapravo i bukvalno znaéi ,razlog da
se pokrenemo* !

Svi smo razli¢iti, to znaci da svako od nas ima
svoje razloge kojima moze biti pokrenut! Pa nije
ni éudo $to onda menadzerskim pricama nema
kraja, jer, Sto bi nas narod rekao, teraju vodu
na pogresnu vodenicu, i zapravo, umesto da
se trude da otkriju razloge koji pokre¢u njihove
zaposlene, oni se naprezu da kreiraju svoje.

Evo kako oni razmisljaju: ,,...ako uradim ,to i to“
onda ¢e oni uraditi ,,ovo, a ako...”

A manipulacija je upravo nacin da u¢inimo da
druga osoba preduzme neku akciju, kako bi,
na prvom mestu, ostvarila svoje ciljeve, usput
ubedivsi je da su nasi razlozi ispravni i da smo
mi upravul

Medutim, mi ne mozemo da nateramo nekoga
da uradi nesto Sto ne Zeli (socijalno prihvatljivim
sredstvima), jer neciji izbori nisu pod naSom
kontrolom. Ali Sta jeste? MoZzemo da imamo
kontrolu nad radnim okruzenjem koje kreiramo
i uslovima u kojima nasi zaposleni rade. Ovo je
polie na kome se uo¢avaju razlike izmedu us-
pesnih i manje uspesnih menadzera.

Ako kreiramo takvu atmosferu koja ée ,dotaci”
prave razloge zaposlenih za ,pokret®, zaposleni
Ce se vezati i obavezati za ostvarivanje ciljeva.
Medutim, ukoliko stvorimo okruzenje, koje je
neusaglaseno sa uverenjima i vrednostima
zaposlenih, ima¢emo neposvecene zaposlene,
koji samo odraduju posao.

Nasa strategija treba da bude
stvaranje okruzenja koje tezi
iznalazenju Win-Win resenja

O Win-Win ciljevima i reSenjima govori Kovi
(Covey, 2004) u svojoj knijizi ,,7 navika uspesnih
ljudi“, gde nam sugeriSe konstantan rad na pro-
nalazenju korisnih reSenja za obe strane.

Za sprovodenje ovakve strategije neophodno je
da imamo snage/hrabrosti da se zalazemo za

ostvarenje sopstvenih ciljeva, uz istovremeno
uvazavanje potreba i Zelja druge strane.

Sustinski, ovaj pristup podrazumeva trazenje i
razumevanje percepcije druge strane, iz sadr-
Zaja koje oni emituju, kroz re€i i ponaSanja, a ne 3
samo na osnovu nase projekcije onoga sto bi

oni trebalo da urade.

Motivacija je kretanje u.istom

pravcu, zarad zajednicke

»prednosti, koristi®
Kako to posti¢i? Komunikacijom!

Najcesce je najbolji nacin dolaska do odgovora
postavljanjem pitanja zaposlenima i time njiho-
vim uklju¢ivanjem u sam proces dolazenja do
reSenja, jer se, u suprotnom, moze dogoditi da,
i pored velikog truda koji ulazemo u to da ura-
dimo ,,najbolje“ za njih, budemo shvaceni kao
neko ko zanemaruje potrebe drugih, jer nemaju
dozivljaj da su njihovi nacini uvazeni.

Naravno, ovo nije jedini put postizanja nasih
ciljeva. Iz iskustva znamo da manipulacija vrlo
Cesto biva sredstvo za ostvarivanije razlicitih
cilieva i to ne samo u okviru kompanija.

Medutim, trebalo bi da tezimo tome da
nasi ciljevi budu ,,ekoloski“ - dugorocno
dobri za sve, jer ako nije tako, posledice se
mogu odraziti na nekoliko parametara:

* na duzinu trajanja konkretnog ponasanja;
° posveéenost i
* neophodnost hadzora prilikom obavljanja posla.

Zato, kada slede¢i put budete bili u situaciji da
odlucite kojem nacinu cete pribeci u pokusaju
da pokrenete svoje zaposlene, postavite sebi
barem ova 3 pitanja:

Koliko je potrebno da Zeljeno ponasanije traje?
Da li je potrebno da moji zaposleni budu po-
sveceni ili je dovoljno da su samo saglasni da
obave posao? Da li ¢u biti prisutan/a sve vreme
dok se odredeno ponasanije ispoljava?

Razlika je, zapravo, u nameri!
Svakako, na vama je izbor, ali znajte da manipu-

lacijom rizikujete da se vrednosti ovih parameta-
ra pomere u suprotnom smeru od Zelienoglo
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