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Морковка  и палка относятся к распространенным и  убедительным стимуляторам. 
Но если вы будете обращаться с людьми как с ослами, 
то и действовать они будут как ослы. 

Секрет мотивации - это та волшебная чаша Грааля, которую был бы счастлив найти любой деловой руководитель. Привычные палка и морковка, - эти символы внешней мотивации, становятся все менее и менее эффективными. Мало кто из руководителей сомневается в том, что самомотивация была бы лучше, но таковая пребывает внутри разума отдельного индивидуума вне досягаемости даже наиглавнейшего из администраторов. Мы знаем, что именно этот разум является ключевым, но где найти ключ к разуму?
      Поскольку удовольствие, получаемое от работы, ограничено, по крайней мере, для тех, у кого нет преимущества работы на себя самого, работодателям приходится полагаться на внешние мотивирующие факторы. Мы все нуждаемся в деньгах. Деньги, бесспорно, мотивируют, но если денежное вознаграждение имеет форму минимального увеличения, грубого торга и неохотной выплаты, то и мотивирует оно минимально.

Морковка и палка
С тех самых пор, как появилась работа, люди вынуждены были прибегать к необходимости комбинировать принуждение и вознаграждение для того, чтобы побудить других людей делать то, что от них хотели. Если мы вернемся достаточно далеко в историю к временам рабства, то там были только палки и никаких морковок. Морковки появились с течением времени в расчете на то, что работающие будут выполнять работу лучше, и они действительно это делали, но не намного и недолго. Поэтому на следующем этапе попытались морковку мыть, готовить из нее разные блюда, а также давать морковки побольше, а палку попробовали обернуть ватой и даже -- пока в ней не возникала необходимость -- спрятать, делая вид, что никакой палки вовсе и нет. Работать стали снова немного. 
     В настоящее время мы сталкиваемся с экономическим принуждением увеличения оплаты и тем, что возможностей для ее увеличения становится  меньше. Мы отчаянно стремимся к тому, чтобы иметь более высокий уровень выполнения работы, но у нас кончилась морковка.  Палка же все чаще рассматривается как вещь политически некорректная. Таким образом, данная мотивационная система оказывается недостаточной, но пока еще как-то работающей, и кроме нее, ничто и никогда не работало так хорошо. Люди на рабочем месте по большей части не действуют в полную силу своих возможностей, но охотно показывают ненароком, насколько  хорошо они могут работать при реальной необходимости. 

     Аналогия с палкой и морковкой  приходит на ум, когда речь идет о побуждении к действию ослов. На мой взгляд, уровень их действий вряд ли можно считать вдохновляющим. Я надеюсь, что я не буду слишком несправедлив к ослам, если скажу, что они столь же мало хотят что-то делать, сколь и в состоянии избежать необходимости делать. Если мы будем обращаться с людьми как с ослами, они будут действовать как ослы. Мы должны фундаментально изменить наши идеи, касающиеся мотивации. Если люди действительно собираются действовать, они должны быть самомотивированы. 

     Исследования постоянно показывают, что как надежность работы, так и качество жизни на рабочем месте, имеют высокое значение для значительного числа людей. Если какой-либо, или оба из этих внутренних мотивирующих факторов отсутствуют, то деньги - наиболее очевидный внешний мотиватор, приобретают большее значение, потому что: "Это единственное, что мы можем здесь получить, поэтому мы будем сражаться за каждый пенни, который нам могут здесь заплатить". Однако, если деньги воспринимаются, даются и получаются, как мера собственной ценности, то в этом и есть достаточно логичное объяснение их повышенной значимости. 

Мотивация и Маслоу
Вспомним американского психолога Маслоу, известного своей моделью иерархии человеческих потребностей. Эта модель предполагает, что наиболее базовой потребностью является пища и вода, и мы будем заботиться мало о чем другом (за исключением, возможно, мобильного телефона!), пока эта потребность не удовлетворена. Как только мы перестаем беспокоиться о наличии пищи и воды, мы начинаем интересоваться такими вещами, как кров, одежда и безопасность. И снова, получив это все, хотя бы частично, мы начинаем сосредоточиваться на социальных потребностях, которые Маслоу обозначает как потребность принадлежать к какой-либо группе. Эта потребность частично удовлетворяется нашей семьей, а потом мы удовлетворяем ее, присоединяясь к клубам и ассоциациям.

     Следующее, чего мы ищем, это удовлетворение нашего желания получить уважение других, проявляя себя и соревнуясь с ними за власть, победу или признание. Эта экстравертная  потребность со временем замещается более утонченной потребностью - потребностью в самоуважении. Здесь мы требуем от себя более высокого уровня и скорее измеряем себя по своим собственным критериям, чем смотрим на то, как  нас видят другие.

     Самим высоким состоянием у Маслоу была самоактуализирующаяся личность, которая появляется тогда, когда и потребность в уважении удовлетворена, и индивид больше не движим потребностью самоутверждения ни перед самим собой, ни перед кем-либо еще. Для таких людей потребность в самоактуализации - это потребность в смысле и ценностях жизни.  Они хотят, чтобы их работа, их деятельность и их существование имели какую-то ценность, являлись вкладом в жизнь других людей.  

Мотивация в работе

Какое отношение все это имеет к мотивации? Люди будут стремиться заниматься той деятельностью, которая поможет им удовлетворить их потребности. Они, вероятно, будут осознавать этот процесс только отчасти, потому что работа естественно проявляется в тех направлениях, которые помогают удовлетворить эти потребности. Однако, чем более наша система мотивации сцеплена с уровнями потребностей, которые мы хотим мотивировать, тем более счастлив будет каждый. Работа действительно удовлетворяет первичные потребности людей, давая им источник дохода, с помощью которого они могут кормить, поить и одевать семью и оплачивать расходы на жилье. Работа объединяет людей в рабочие сообщества. Кроме того, работа предлагает продвижение, престиж, оплачиваемые должности и даже служебный автомобиль, - все это претендует на то, чтобы другие тебя уважали. Обычно используемый в работе мотивирующий фактор - разного рода поощрения, - также может быть отнесен к удовлетворению потребностей выживания, принадлежности и даже низшего из двух уровней потребности в уважении. Очень разумно для начала. 

     Следующая потребность, в направлении которой начинает двигаться большая часть современного общества, это потребность в самоуважении. Традиционные методы руководства и бизнеса крайне слабо вооружены для того, чтобы удовлетворять эту потребность. Фактически, они в принципе не способны это сделать, потому что сама природа самоуважения вступает с ними в противоречие.

     Экономическая действительность последнего времени, результатом которой являются сокращения, ненадежность рабочего места, увеличение минимальной оплаты и падение цен на жилье, привели большое число работающих вниз иерархии. Спектр доминирующих потребностей стал, таким образом, шире. Еще хуже, что многие сферы бизнеса уже не могут так легко поддерживать старые морковки, дающие уважение других, такие как повышение в должности и служебный автомобиль. Чем же тогда они будут мотивировать людей? 

