no isticanje precesto dovode do
problema u odnosima. No kad je
manager timski igra¢ onda uvi-
jek pomaze svojim suradnicima
u ostvarivanju njihovih zadataka.
Jedna od najvecih frustra-
cija u ¢ovjekovu zivotu jesu neo-
stvarena ocekivanja u ponasanju
drugih ljudi. Manageri se ¢esto pi-
taju zasto se njihova djeca, Zene
(ili muzevi), djelatnici, klijenti, pri-
jatelji itd. ne ponasaju, razmislja-
ju ili osjecaju na nacin na koji oni
misle da bi trebali. Zasto tiisti lju-
di rade, misle i osjecaju na svoj, a
ne na nacin na koji oni to rade?
Uloga managera je da moti-
vira druge ljude, znajudi da je
stvarna motivacija dvosmjeran
proces. Kada vjerujemo da moze-
mo motivirati druge ljude pret-
postavljamo da smo u stanju na-
gnati ih da ucine ono $to od njih
ocekujemo. Nasa je uloga stva-
ranje sredine u kojoj ljudi zele
biti, te odnosa i uvjeta rada koji
im odgovaraju kako bi dali svoje
najbolje rezultate. Ako promatra-
mo dva tradicionalna motivacij-

ska ¢imbenika - strah i nagradu
- uvidjet Cete da su zasnovani na
istoj filozofiji. Uspjesni su samo
ako je osoba dovoljno pripreml-
jena da strah ili nagrada mogu
djelovati. Na primjer, ako se ma-
nager sluzi metodom zastrasivan-
jazaposlenika, recimo prijetnjom
gubitka posla, kako ¢e ih prido-
biti da bolje rade. U slucaju kri-
ze unutar tvrtke, koja nije izazva-
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na krizom na trzistu, zaposlenici
mogu reci:“Ne trebam vas posao.
Ja sam talentiran i vrijedan poje-
dinac i zato odlazim.” pa prijetn-
ja managera postaje beskorisna i
kontraproduktivna.

Strah i nagrada kao ¢imbeni-
ci motivacije djeluju samo onda
ako se osoba ili grupa koju ma-
nager pokusava motivirati brine ili
se zanima samo kako izbjeci pri-
jetnju kaznom ili kako dobiti na-
gradu. Takvi motivacijski ¢imbe-
nici su, dugoro¢no gledajudi, vise
negativni nego pozitivni, jer ¢ak i
motivacija nagradivanjem moze
imati negativne posljedice. Ako
neko bude nagraden (na primjer,
bonusom) za lose obavljen po-
sao, Sto Ce traziti da taj posao oba-
vi dobro? Ljudi se u osnovi nisu
promijenili u posljednjih nekoli-
ko tisuc¢a godina. Vecina Zeli iste
stvari u Zivotu - priznanje i/ili po-
hvalu, izazov, osjecaj doprinosa,
sigurnost, slobodan izbor, potre-
bu da se bude u tijeku i u sredistu,
osjecaj korisnostii produktivnosti,
sposobnost utjecanja na Zivot te

—

kontrolu. Manager koji Zeli moti-
viranu grupu zadovoljit ¢e vise
ovih pojedinacnih potreba.

Uobicajene zamke

Svakoga mozete motivirati,
medutim, pojedinci nisu uvijek
motivirani stvarima kojima bi-
smo mi Zeljeli da budu. lako po-
stoji mnostvo sli¢nosti i razlika u
njihovim krajnjim rezultatima, na-

dr.sc. Sasa Petar

www.sasapetar.com

Inhouse poslovni treninzi

— Coaching

Vodenje timova - Prodaja — Pregovaranje
I Krizni menadZment

RADIONICE

Grupni i individualni rad sa stru¢njakom za vodenje i komunikaciju moze
pridonijeti da bolje razumijete procese, vaznost potrebnih promjena i osob-
nog jacanja, kako bi ¢im uspjesnije ,prodali sebe”, svoje ideje i znanje, te
bolje razumijeli svoju poslovnu okolinu.

CILJEVI RADIONICA ZA POLAZNIKE:
- bolje razumijevanje osobne snage
- definiranje nove kvalitete komunikacije

s poslovnom okolinom

- povecanje kapaciteta prezentacijskih,

pregovarackih i prodajnih vjestina

ﬂl

w

- kontrola odnosa u timu radi boljeg nastupa na trzistu

- proaktivnost u poslovanju i prodaji

NACIN RADA:

- grupni rad uz voditelja (uvodno predavanje + diskusija)
- individualni rad (na osnovi pojedinacnih upita)

Zapocnite promjenu pozivom na 091/2361516 ili slanjem , zelim
sudjelovati” maila na sasa@sasapetar.com.
Odaberite dan u tjednu koji Vam najvise odgovara za odmak od operative.
Nazovite. Prikljucite se grupi mladih menadzera i poduzetnika koji Zele

znati vise.

¢ini motivacije Cesto daju varljive
i teSko razumljive rezultate kada
pokusavamo otkriti to je to Sto
neke ljude tjera naprijed, dok dru-
gi ostaju zatoceni u nacinu razmi-
Sljanja, rada ili vjerovanja. Postoji
viSe razloga zasto je tako:

1.) Nitko ne moze posjedo-
vati sve niti moZze sve uciniti. Lju-
di imaju stupnjevanu motivaciju.
Nekijeimaju i previse, dok je dru-

gima cak teSko di¢i se iz kreveta
svako jutro.

2.) Motivacija je individualna.
Ono $to motivira jednu osobu ne
mora utjecatii na drugu. Da bi po-
jedinac bio dugoroc¢no djelotvo-
ran, motivacija mora biti njegov
unutarnji proces.

3.) Uobicajeni tipovi motivaci-
je strahom i nagradom imaju svo-
ja ogranicenja i pozitivne i »
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