ZACHOWANIA

ewnego dnia na korcie teniso-
wym spotkalo sie dwdch dyrek-
torow. Jeden od paru lat grywal
w tenisa, traktujac to jako forme
relaksu i sposéb zachowania do-
brej kondycji fizycznej i psychicznej. Drugi
zaczal przychodzi¢ na kort niedawno, gdy le-
karz uéwiadomil mu, Ze aktywne spedzanie
wolnego czasu na §wiezym po-
wietrzu zapobiegnie kolej-
nemu stanowi przedzawalo-
wemu. Obaj grali w tenisa,
ale kazdy z innego powodu.

Istniejs dwa kierunki
ludzkich dziatan: do czegos
i od czegos. Sq one silg nape-
dows naszej motywacji. Mimo
ze sukces, spelnienie marzen, po-
czucie szczgécia s3 bardzo atrakcyjne, wielu
ludziom trudno jest podjaé dzialanie, aby to
osiggngé. Zwlaszeza najtrudniej zrobié pierw-
szy krok. Co moze byé tego przyczyna? Wy-
daje sig, ze ludzie nie znajg czynnilkéw, kidre
ich motywuja.

Kluczowym elementem motywacji jest od-
krycie dominujgcego w nas kierunku dziata-
nia: czy zwykle dqzymy do osiggniecia czegos,
kierujac si¢ prawem moszliwogci, czy ucieka-
my od czego$, kierujge sie’ prawem koniecz-
noéci. Na poziomie biologicznym wybieramy
kierunek dziatania zalezny od sytuacji. Dazy-
my do komform, zadowolenia, unikamy nato-
miast bélu, napigcia, niezaspokojenia. Na po-
ziomie emocjonalnym natomiast mamy zwy-
ke sklonno$é¢ do kierowania sie jednym
z tych kierunkéw dzialan.

Osoba, ktéra czesto kieruje sie postawg od,
nie podejmuje decyzji o zmianie sytuaci,
w ktdrej sig znajduje az sytuaca ta staje sie nie
do zniesienia. Osoba kierujaca sie progra-
mem do, dqzy do tego, czego pragnie, szulka-
jac mozliwoici, ktére pomoga jej zrealizowaé
cel.

Na pierwszy rzut oka wydaje sie, ze strate-
gia do jest atrakcyjniejsza. Obserwacije jednak
ucza, ze wigkszos¢ z nas stosuje tg drugy stra-
tegie. Spowodowane to moze byé tym, ze
w dziecinstwie i mtodosei wychowywani byli-

Motywacja
do sukcesu

§my zwykle zakazami, a wiec wiekszoé¢ ko-
munikatéw, ktdre otrzymywaliémy miala
strukture od. Statystycznie, wediug badan
amerykanskich socjologéw, male dziecko siy-
szy dziennie 21 zakazow.

Oba lderunki motywacji maja dobre i zle
strony, w zaleznoici jak sq wykorzystywane,
Kierunek od nastawiony jest na unikanie sy-
tuacji nieprzyjemaych. S to bardzo sil-

ne motywy dziatania. Ale im bardzie;

osoba kierujgea si¢ tym progra-

mem oddala si¢ od problemu

czy zrédia cierpien, tym niz-

sz3 ma matywacje. W rezul-

tacie w pewnym momencie jg

traci, dopdki problem czy Zrodio

cierpienia nie pojawig sie znowu.

Motywacja od ma zwykle charakter

cykliczny, na poczgtku jest bardzo wysoka,

nastgpnie zaczyna spadaf, by pdzniej znowu
wzrosnac.

Osoby kierujgce sig tym typem motywacji
poséwigcajq niewiele uwagi celowi, do ktorego
daza. Koncentrujg sie na tym, czego nie cheg,
a mie na tym, czego chcg. Ponadto bardzo
czesto przezywajq niepotrzebnie bardzo silne
stresy, gdyz to wla$nie poziom dyskomfortu
mobilizuje je do dziatania.

Pani Z., biegla ksiggowa w agencji rekla-
mowej, pod koniec kazdego miesigca przezy-
wala bardzo silne stresy. Powtarzala sig ta sa-
ma sytuacja: agencja nie wywigzywala sig
z platnoici wobec swoich podwykonawcéw,
co bylo wynikiem decyzji dyrektora finanso-
wego, wiec z koncem kazdego miesigca pani
Z. odbierata kilkanaicie telefonéw dziennie
od zdenerwowanych wierzycieli i zmuszona

" byla do delikatnego wyjasniania sytuacji.
W takie dni pani Z. powtarzala
sobie, ze dluzej juz tego nie 4
wytrzyma i musi zmie-
ni¢ pracg. Na poczgtku
miesigca  sytuacja sie
normowala i j&j moty-
wacja do zmiany pracy
obnizala sig, by znowu
wzrosnaé pod koniec mie-

sigca.

O wiele bardziej przydatne jest myslenie
o motywacji od jako o odchedzeniu od pro-
bleméw. Wielu ludzi o tej orientacji potrafi
doskonale rozwigzywaé problemy. Wazne jest
tylke, aby takie osoby nauczyly sie reagowaé
wezedniej, zanim poziom dyskomfortu osig-
gnie prog ich tolerancji. Daje im to wigksze
mozliwosci wyboru zachowan i mogy zaczaé
kierowa¢ sig motywacjy do, zachowujac nadal
czujnodé wobec sytuacji i probleméw, kto-
rych cheg unikngé,

Aby zaczaé reagowac wezeéniej niz zmusi
nas do tego sytuacja zewnetrzoa, mozemy
wykorzysta¢ techniki pracy z wyobrazniy.
Nalezy wyobrazi¢ sobie konsekwencje sytu-
acji zanim one wystgpia, nawet wyolbrzymia-
jac je. Pani Z. moglaby wyobrazi¢ sobie, ze
przez nastgpne 10 lat pracuje w tej same;j fir-
mie. Telefondw ze skargami jest coraz wiecej,
gdyz agencja si¢ rozrasta. Jest coraz wiecej
podwykonawcéw, a styl pracy dyrektora fi-
nansowego nie zmienia sig. Jezeli czlowiek
jest motywowany od i doswiadczy sytuacii
w taki sposob, zmobilizuje sie do dziatania za-
oszczedzajac sobie czasu i cierpienia.

Gdy masz jasny cel,

spojny system wartosci

i Znasz swe motywacje

mozesz Swiadomie

mobilizowa¢ sie

do dziatania.

Alternatywnym typem motywacji jest kie-
runek do, czyli przyblizanie si¢ do tego, cze-
po si¢ pragnie, do nagrdd, przyjemnoéci, sa-
tysfakcji. Osoby stosujace ten program
zmierzaj do realizacji swoich celéw. Im bar-
dziej atrakeyjny jest cel, tym silniejsza moty-
wacja. Jednakze na te osoby rowniez mogg
czyhat pewne putapki. Niektdrzy sg tak sil-
nie umotywowani w dazeniu do cely, ze nie
zauwazajg probleméw, ktére mogg pojawic
si¢ w trakcie jego realizacji i narazi¢ ich na
frustracje. Czesto réwniez nie potrafig prze-
widzie¢ konsekwencji osiggniecia celu. Ten
rodzaj motywacji cechuje zwykle miodych
przedsigbiorcow. Czynnikiem, ktory rowniez
bardzo silnie wplywa na ludzks motywacjg,
sq warto$ci. To one zwykle nadajg kie-
runek naszemu dzialaniu. Kiedy lndzie
tracg kontakt z wlasnymi wartoéciami,
wygasa ich motywacja do dziatania.
Jezeli systemn wartosci jednostki jest
niespdjny, pojawiajg si¢ konflikty we-

wngtrzne, obnizajace motywacjg lub
doprowadzajace do przeciwnych kie-
runkéw dziatania wezgledem tej samej sy-

tuacji. Pojawia sie konflikt typu dazenie —
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unikanie, dotyczgcy danego dzialania, co po-
woduje trudnosci w podjeciu decyzji i nara-
za dang osobe na bardzo silny stres.

Jezeli nasz system wartosci jest sil-
ny i spbjny, motywacja rowniez
jest wysoka.

Cele, do ktorych dazvmy
sq sposobami realizowania
naszych warto§ci. Dlatego
podstawowym naszym zada-
niem wydaje sig poznawanie
i dazenie do tepgo, czego sig
pragnie. Jezeli nie wiemy, dokad
chcemy dojsé, znajdzie si¢ na pewno w na-
szym otoczeniu par¢ osdb, ktdre wyznaczg
nam drogg. Ale wtedy nie bedzie to nasz wy-
bor, wige nie wiadomo, czy bedziemy z tego
zadowoleni.

Kiedy nie mamy jasno okreélonych celéw,
nasze dzialania przypominajg uldadanie puz-
zli bez uprzedniego obejrzenia obrazka. Tak
wigc najpierw musimy okreslié, czego pra-
gniemy. Nawet gdy wiemy, jaki jest nasz cel,
nie znaczy, z¢ jego osiggniccie da nam satys-
fakeje. Aby zwickszy¢ szanse na sukces, po-
winni$my go dobrze zdefiniowaé.

Po pierwsze, cel musi byé sformulowany
pozytywnie. A wigc musimy wiedziet, czego
chcemy, a nie czego nie chcemy. Zasadniczy
kierunek motywacji powinien by¢ do. Nasz
umyst nie rozumie znaczenia stowa ,,nie”: aby
przedstawi¢ sobie nieistnienie jakiego$ zda-
rzenia, musi najpierw wprowadzi¢ jego obec-
noé¢, aby potem je wykasowaé. Kiedy mysli-
my o tym, aby si¢ o co$ nie uderzyé, musimy
najpierw zwroci¢ uwage na przedmiot, aby go
pozniej omingc.

Sposdb dazenia do celu musi pozostawaé
pod naszg kontrolg. Cele, ktore zaleza w du-
zej mierze od dzialad innych o0s6b sg ich cela-
mi, a nie naszymi. To my mamy odgrywac ak-
tywng role w osigganiu wiasnej satysfakcji.
Nie znaczy to, ze nie mozemy prosi¢ kogos
o pomoc. Jezeli cel zaklada wspotprace, musi-
my jasno okresli¢ zakres rdl i odpowiedzial-
nosci. Powinniémy réwnies okresli¢, czy po-
siadamy potrzebne umiejgtnoéci i zasoby we-
wngtrzne, aby zainicjowa€ i utrzymaé zamie-
rzony kierunek dzialan. Jezeli okaze sig, ze
Wymagane s nowe umiejetnosci, pomocne
bedzie ustanowienie dodatkowych, mnicj-
szych celow.

mu umystowi jak najbardziej precyzyjnych in-
formacji o rezultatach, ktdre chcemy osig-
gnaé. Musimy wigc okreslic cel bardzo szcze-
golowo. Spowoduje to, ze bedziemy zwracad
uwage na okazje, ktére pomopa nam osiggnaé
zarnierzenia.

Kiedy precyzyjnie ustalimy cel, powinni-
§my rowniez okredli¢ strategie rozpoznania,
ze cel zostal juz osiagniety. Wielu ludzi osiaga
cele, ktére zaplanowali, jednak nie cieszy sig

Nastepna kwestig jest przekazanie nasze- |

z tego. Przyczyng moze byé to, ze nie potrafig
rozpoznac oznak osiggniecia celu. Waznym

elementem tutaj jest rowniez okreglenie
czasu, kiedy dany cel ma by¢ zrealizo-
wany.

Nasz cel musi posiada¢ odpo-
wiednig range. Zbyt tatwy cel nie
zmobilizuje nas. Weedy najlepiej

polaczyé go z jakimé wiek-
szym celem, aby nabral on
charakeeru celu prowadzacego
do czegos wazniejszego. Z kolei
niektore wytyczone przez nas cele
mogg wydawac sig zbyt wielkie lub zbyt odda-
lone w czasie, a przez to trudne do osiggnie-
cia. Wtedy najlepiej rozlozyé je na mniejsze
cele i realizowaé kolejno w kilku etapach.

Ostatnim elementem konstruowania celu
jest sprawdzenie jego konsekwencji. Musi on
pozostawad w zgodzie z naszym systemem
wartoéci i w harmonii z naszg osobg. Jedno-
czednie musimy zwroci€ uwage na to, Ze nikt
2 nas nie zyje na bezludnej wyspie, a wiec
wszystkie nasze dziatania wplywajg na innych
ludzi, naszg rodzing, wspdipracownikéw
i znajomych. Dlatego nasze cele muszg byé
ckologiczne. Musimy zdawaé sobie sprawe,
jak osiagniccie celu wplynie na nasze stosun-
ki z innymi. Jezeli marzy nam si¢ awans w pra-
cy i wiemy, ze wigze si¢ on z czgstymi wyjaz-
dami w delegacje, a jednoczesnie bardzo ceni-
my sobie zycie rodzinne, czy to pragnienie ma
sens? Jezeli chcemy wyruszy¢ w droge do ce-
lu, musimy wiedzie€, ze cel ten jest wartoécio-
wy, osiggalny i Ze jest tym, czego naprawde
chcemy.

Pewien wlasciciel dobrze prosperujacej
firmy budowlanej zamierzal kupié¢ sobie
porsche 911 carrera cabrio. Po szcze-
gotowej analizie doszed! do wnio-
sku, ze bylby to zupelnie zbedny
wydatek; samoch6d mial zama-
nifestowac, ze odszed! on od syste-
mu wartoéci rodzicow, ktdrzy uznali-
by ten wydarek za ekstrawagancje.
Przedsigbiorca ten zastanowil sig, czy sam
chee byé spostrzegany przez otoczenie jako
ekstrawagancki. Zrozumial, ze w relacjach
z rodzicami moze inaczej wyrazié swg indy-
widnalnosé.

Trzeba nswiadomi¢ sobie, czy cel, do kt6-
—~rego dazymy, jest ostateczny, czy tylko po-
_§redni, majacy doprowadzi¢ nas do realizacji

wigkszych zamierzefl. Taka swiadomosé daje

nam wickszg elastycznoéé w postgpowaniu.

Jezeli kierownik terenowego dziatu sprzedazy

pragnie zosta¢ dyrektorem handlowym firmy,

moze ten cel asiggnac réznymi sposobami:
moze stara sig 0 awans w swojej firmie, mo-
ze szukat pracy w innej firmie, na wyzszym
stanowiskn, moze tez podja¢ studia. Jezeli na-
tomiast skupi si¢ jedynie na awansie, to byé

moze przyjmie propozycjg pracy na wyzszym

stanowisku w innym dziale firmy i dopiero
wtedy uswiadomi sobie, ze jego karjera rozwi-
ja sie w niewladciwym kierunku.

Dobrze sformulowany cel powinien byé:

® Pozytywnie sformulowany — mysl o tym,
co chciatby$ aby sie wydarzyto, nie uzywaj po-
rownan ani negacji. Spytaj samego siebie: cze-
go naprawde cheesz, czy jest cos, co cheialbys
zamiast tego, co bedziesz mial, gdy to osig-
gniesz?

@ Samodzielnie osiggalny — cel musi pozo-
stawac w rozsadnym zakresie pod twojg kon-
trola. Spytaj czego potrzebujesz, Zeby osig-
gnac to, czego pragniesz? Co zrabisz, aby to
osiggnyé? Jezeli potrzebujesz czyjej$ pomocy,
jak mozesz ja uzyskac?

® Sformulowany szczegolowo — wyobraz
sobie cel tak szczegdlowo, jak to tylko mozli-
we, zaangazuj wszystkie zmysly, wyznacz czas
realizacji celu. Zastandw sig, co zobaczysz, co
ustyszysz, co poczujesz, gdy osiggniesz to,
czego pragniesz? Kiedy to chcesz osiagnac?
Po czym poznasz, ze juz to osiggnales?

® Motywujacy — cel musi posiadaé odpo-
wiednia range. Gdy jest zbyt duzy, nalezy go
roztozyé na kilka mniejszych, tatwiej osig-
galnych, gdy jest zbyt maly, nalezy go uatrak-
cyjnit, Iaczqc z wickszym, bardziej motywujg-
cym celem. Pomyél, co jest w osiggnieciu celu
wazne dla ciebie? Co jest w nim najlepsze?
Co powstrzymuje ci¢ przed osiggnieciem tego
celu?

® Ekologiczny — cel musi pozostawaé
w zgodzie 2 twoim systemem wartoci, a uzy-
skane rezultaty muszg przynie$¢ korzy§¢ tobie
iinnym ludziom, z ktorymi pezostajesz w bli-

skich relacjach. Zastanow sie,
@ co sie stanie, kiedy osig-
gniesz cel? Jaki
wplyw bedzie miato osia-
pnigcie tego celu na inne
sfery twojego zycia? Czy
zgadza si¢ to z twoimi za-
sadami? Jesli mégtbys od ra-
zu dostaé to, CZego pragniesz,
czy bys to przyjal?

Majac umiejgtnos¢ jasnego precyzowania
celow, spojny system wartoSci oraz znajgc
wlasny kierunek motywacji, mozemy §wiado-
mie mobilizowa¢ sie do dzialania. Kazda
wielka podroz rozpoczyna sig od pierwszego
kroku. Jezeli wigc dobrze okredlimy kierunelk
1 miejsce, do ktdrego chcemy dotrzeé oraz
podejmiemy potrzebne dzialania — mamy

5WOj

szansg na sukces.
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