Занятие № 6
Тема: «Мотивация деятельности»

I.Теория
Планируя, организуя, вырабатывая решения, ру​ководитель определяет, что конкретно должна делать данная организация, кто, когда и как должен выполнить определен​ный объем работы. Однако даже самое тщательное планирова​ние и четкая организация не означают, что процесс достиже​ния цели будет точно воплощен в жизнь. Чтобы эффективно двигаться к цели, менеджер должен заставить людей работать.

Как добиться того, чтобы работник рассматривал цели орга​низации как часть собственных, и усердно трудился для их достижения? И что заставляет человека хорошо трудиться? Деньги? Конечно, но не только.

Известно, что даже в самых процветающих фирмах нелег​ко найти людей, полностью удовлетворенных оплатой их тру​да. Неудовлетворенность работника денежной оценкой его вклада, видимо, заложена в самой природе человека. Тут и переоценка своей значимости, и обидные сопоставления своих доходов с более высокооплачиваемыми коллегами, и расшире​ние круга потребностей по мере удовлетворения прежних, и прочее, прочее... А неудовлетворенность работника является известным отрицательным условием его производительности.

С другой стороны, если работодатель будет вопреки реаль​ной эффективности труда работника приближать оплату тру​да к желаемому им размеру, фирма встанет на путь банкрот​ства.

Для успешного руководства людьми каждый менеджер дол​жен представлять, чего хотят и чего не хотят его подчиненные. Каковы внешние и внутренние движущие силы их поведения? В каком соотношении они находятся? Как можно воздейство​вать на них и каких результатов при этом ожидать?

1. Потребности деятельности — понятие, достаточно общее для разных людей, но в то же время имеет определенное индивидуальное проявление у каждого человека. Люди по-разно​му могут пытаться удовлетворять потребности, подавлять их или не реагировать на них. Потребности могут возникать как осознанно, так и неосознанно. При этом не все потребности осознаются и осознанно устраняются.

2. Мотив деятельности — активная движущая сила, повод к тому или иному действию. Мотив имеет персональный харак​тер, зависит от множества внешних и внутренних по отноше​нию к человеку факторов. Поведение человека всегда мотиви​рованно. Это может быть упорная работа, с воодушевлением и энтузиазмом, а может быть уклонение от нее в знак протеста. Поведение может иметь любые другие формы проявления. Всегда следует искать мотив поведения.

Мотивация — главная забота большинства менеджеров. Для мотивации нет какого-то одного лучшего способа. То, что ока​зывается эффективным для мотивации одних людей, совершен​но неважно для других.

Исследования показали, что при условии обладания доста​точными средствами 20% людей не желают работать ни при каких обстоятельствах, из остальных 36% готовы работать в случае интересной работы, 36% — чтобы избежать скуки и одиночества, 14% — из-за боязни потерять себя, 9% — потому что работа приносит радость.

Известный американский менеджер Ли Якокка в свое вре​мя заметил: «Управление представляет собой не что иное, как настраивание других людей на труд».

3. Теории мотивации.
Еще родоначальник школы научного управления амери​канский инженер Ф. Тейлор неоднократно подчеркивал, что повышения производительности труда невозможно добиться, игнорируя мотивацию работника к данному труду. При этом ключевым мотивирующим фактором Ф. Тейлор считал мате​риальные стимулы, рассматривая человека как придаток ма​шины.

В 30-е годы доктрина «экономического человека» Ф. Тей​лора была подвергнута в США резкой критике. Появилось мно​жество исследований на эту тему. Самыми известными явля​ются, пожалуй, следующие теории:

—
американского медика и психолога Абрахама Маслоу. Суть его теории в различии главных поведенческих мотивов, первый из которых — это удовлетворение базисных потребно​стей: дыхание, жажда, голод, тепло, а высший — самореали​зация, стремление человека реализовать себя в своем деле, в своем творении;

—
американского психолога и специалиста в области эко​номики труда Ф. Херцберга. Он пришел к выводу, что есть факторы, которые, если их действие недостаточно, лишают че​ловека радости труда, но если их действие направлено на лич​ность, способны вызвать эту радость. Если, к примеру, рабочее место захламленное, темное и непривлекательное, то тяга к  труду заметно снижается. Если же оно чистое и удобное, то уже за счет только этого возникает выраженная мотивация к труду. При этом особую роль играют ощущение успеха и свя​занное с ним признание. Здесь совершенно очевидна параллель с мотивом самореализации у А. Маслоу.
Не меньшим мотивом, по мнению Херцберга, является и сам процесс труда: его привлекательность, способность вызы​вать интерес и предоставляемая возможность показать себя. Проводя эксперименты и разного рода исследования, этот ученый совместно с другими экспертами выработали 15 критериев мотивирующей организации труда:

1. Любые действия должны быть осмысленными.
2. Большинство людей испытывает радость от работы.

3. Каждый на своем рабочем месте хочет показать, на что он способен.

4. Каждый стремится выразить себя в труде.

5. Практически каждый имеет свою собственную точку зре​ния на то, как можно улучшить свою работу, ее организацию.

6. Людям нравится ощущать свою значимость.

7. Каждый человек стремится к успеху.

8. Успех без признания приводит к разочарованию.

9. По тому, каким способом, в какой форме и с какой скоростью сотрудники получают информацию, они оценивают, какова их реальная значимость.

10. Сотрудникам не нравится, чтобы решения об изменениях в работе и на рабочих местах, даже если эти решения позитивны, принимались без их ведома, не учитывая их знания и опыт.

11. Каждому требуется информация о качестве собственно​го труда.

12. Для всех нас контроль со стороны неприятен.

13. Большинство людей стремятся в процессе работы при​обрести новые знания.

14. Сотрудники резко реагируют, если их старания и полу​ченные ими лучшие результаты приводят только к тому, что их еще больше нагружают.

15. Позволяет ли работа быть самому себе шефом?

Психологи рекомендуют попробовать составить свой пси​хологический автопортрет. Пусть он станет первым шагом к пониманию самого себя!

II. Практика.  «Паспорт» темперамента» 

Если вы:

1. неусидчивы, суетливы;

2. невыдержанны, вспыльчивы;

3. нетерпеливы;

4. резки и прямолинейны в отношениях с людь​ми; 

5. решительны и инициативны;

6. упрямы;

7. находчивы в споре;

8. работаете рывками;

9. склонны к риску; 
10. незло​памятны и необидчивы;

11. обладаете быстрой, страстной, со сбивчивыми интонациями речью; неуравновешенны и склонны к горячности;

12. агрессивный забияка;

13. нетер​пимы к недостаткам;
14. обладаете выразительной мимикой;

15. способны быстро действовать и решать;

16. неустанно стремитесь к новому;

17. обладаете резкими, порывистыми движениями;

18. настойчивы в достижении поставленной цели;

19. склонны к резким сменам настроения, 
то вы — чи​стый холерик.
Если вы:
1. веселы и жизнерадостны;

2. энергичны и дело​виты;

3. часто не доводите начатое дело до конца;

4. склонны переоценивать себя;

5. способны быстро схватывать новое;

6. неустойчивы в интересах и склонностях;

7. легко пережи​ваете неудачи и неприятности;

8. легко приспосабливаетесь к разным обстоятельствам;

9. с увлечением беретесь за любое новое дело;

10. быстро остываете, если дело перестает вас ин​тересовать;

11. быстро включаетесь в новую работу и быстро переключаетесь с одной работы на другую;

12. тяготитесь од​нообразием, будничной, кропотливой работой;

13. общительны и отзывчивы, не чувствуете скованности с новыми для вас людь​ми;

14. выносливы и работоспособны;

15. обладаете громкой, быстрой, отчетливой речью, сопровождающейся живыми же​стами, выразительной мимикой;

16. сохраняете самообладание в неожиданной сложной обстановке;

17. обладаете всегда бод​рым настроением;

18. быстро засыпаете и пробуждаетесь;

19. часто несобранны, проявляете поспешность в решениях;

20. склонны иногда скользить по поверхности, отвлекаться, 
то вы, конечно, сангвиник.
Если вы:

1. спокойны и хладнокровны;

2. последовательны и обстоятельны в делах;

3. осторожны и рассудительны;

4. умеете ждать;

5. молчаливы и не любите попусту болтать;

6. обладаете спокойной, равномерной речью, с остановками, без резко вы​раженных эмоций, жестикуляции и мимики;

7. сдержанны и терпеливы;

8. доводите начатое дело до конца;

9. не растра​чиваете попусту сил;

10. строго придерживаетесь выработан​ного распорядка жизни, системы в работе;

11. легко сдержива​ете порывы;

12. маловосприимчивы к одобрению и порицанию;

13. незлобивы, проявляете снисходительное отношение к кол​костям в свой адрес;

14. постоянны в своих отношениях и интересах;

15. медленно включаетесь в работу и переключа​етесь с одного дела на другое; 

16. ровны в отношениях со всеми;

17. любите аккуратность и порядок во всем;

18. с тру​дом приспосабливаетесь к новой обстановке;

19. обладаете выдержкой, 
то вы, вне сомнения, флегматик.
Если вы:

1. стеснительны и застенчивы;

2. теряетесь в новой обстановке;

3. затрудняетесь установить контакт с незнакомы​ми людьми;

4. не верите в свои силы;

5. легко переносите оди​ночество;

6. чувствуете подавленность и растерянность при неудачах;

7. склонны уходить в себя;

8. быстро утомляетесь;

9. обладаете слабой, тихой речью, иногда снижающейся до шепота;

10. невольно приспосабливаетесь к характеру собесед​ника;

11. впечатлительны до слезливости;

12. чрезвычайно восприимчивы к одобрению и порицанию;

13. предъявляете высокие требования к себе и окружающим;

14. склонны к по​дозрительности, мнительности;

15. болезненно чувствительны и легкоранимы;

16. чрезмерно обидчивы;

17. скрытны и необщи​тельны, не делитесь ни с кем своими мыслями;

18. малоактив​ны и робки;

19. безропотно покорны;

20. стремитесь вызвать сочувствие и помощь у окружающих, 
то вы — чистой воды меланхолик.
А теперь определите формулу темперамента. 

Если относительный результат числа положительных отве​тов по какому-либо типу составляет 40% и выше, значит, данный тип темперамента является у вас доминирующим. Если этот результат составляет 30-39%, то качества данного типа выражены достаточно ярко. Если результат 20-29%, то каче​ства данного типа выражены средне. При результате 10-19 % можно утверждать, что черты этого типа темперамента выра​жены в малой степени.

Не забывайте, что это ваша собственная, а значит, субъек​тивная оценка самого себя. И если себя трудно понять, на​сколько же труднее понять других людей!
Домашнее задание: принести зеркальце.
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