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3 اصل مهم ایجاد انگزه
صدها کتاب در مورد انگزه نوشته شده است، اما نهایتا هچ فرد دیگری نمتواند
شما را رانگزد تا کاری انجام دهید. در اصل، همه انگزهها از درون نشات مگرند.
لذت، ترس و سار عوامل داخل، انگزههای درونی رای انجام کارها هستند. رای
ایجاد انگزه در خود و دیگران رای ارائه رفتارهای مطلوب و مدنظر خود، باید به سه

نکته توجه کنید.

 

1. به رسمیت شناختن
یک از قویترن عوامل انگزشی بهحساب مآید. وقتی موفقیتهای کوچک و زرگ
را به رسمیت شناخته و از آنها تجلل مکنید، افراد احساس خوی نسبت به خود
پیدا مکنند. آنها احساس مکنند مثبت، شاد و ارزشمند هستند، بیشتر احساس
شایستگ مکنند و رای تکرار مجدد همان کار یا انجام کارهای دیگر به همان روش

مطلوب، مشتاق مشوند.
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متوان ان کار را بهطور شخص انجام داد، یعنی بهطور خصوص به آنها بگویید کار
خود را به هترن نحو انجام دادهاند. حتی هتر است آنها را در حضور دیگران به
رسمیت بشناسید و کار باارزش آنها را به اطلاع همه رسانید. وقتی جلسه خود با
کارکنان را با اشاره به ان موضوع آغاز مکنید که یک از اعضای تیم، کار مهم را با
موفقیت به انجام رسانده است و از همه مخواهید او را تشوق کنند، دلل اهمیت
ان کار را به همه اعضای تیم نشان داده و انگزه آنها رای عملکرد هتر در آینده را

بهشدت افزایش مدهید.

 

2. پاداش
به رسمیت شناختن بهتنهای کاف نیست. افراد رای حفظ انگزه خود به انواع
پاداش نیاز دارند، در غر ان صورت احساس مکنند که به رسمیت شناختن آنها

نمایشی بیش نوده و هچ مفهوم نداشته است.

دو نوع پاداش وجود دارد: ملموس و ناملموس. پاداش ملموس فزیک یا نقدی
است و متواند اضافهحقوق، ترفع یا جازهای مثل خودکار یا کیف باشد. پاداش
ملموس قال دیدن است و اهمیت و ارزش فردی که به ان هدف دست‌یافته است

را به خانواده او نشان مدهد.

بعض شرکتها سنجاقسینهای که روی آن عدد ۱۰۰ نوشته شده را به فروشندهای
مدهنــد کــه رشــد فروشــش ۱۰۰ درصــد یــا بیشتــر ــوده اســت. فروشنــده ــرای
بهدســتآوردن اــن نشــانه کــوچک و ملمــوس، بهســختی تلاش مکنــد تــا بــا آن
خودنمای کند و تا دوازده ماه بعد آن را به يقه خود مزند. همه افراد شرکت ان
جازه را مشناسند و مدانند که فرد رای دریافت آن، چه تلاشهای کرده است.
ممکن است ان سنجاقسینه کوچک باشد، اما نشانه موفقیت وده و ارزش آن رای

شخص دریافتکننده و اطرافیانش شناخته شده است.

پاداشهای ناملموس نز انگزانندههای قوی هستند. وقتی افراد کار مهم انجام
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مدهند، متوانید آنها را به ناهار دعوت کنید و یا رایشان مرخص با حقوق در
نظر بگرید. چند روز قل، ان موضوع را اعلام کنید تا همه بدانند رای شرکت کار

مهم انجام داده است و رئیس او را به ناهار دعوت کرده است.

ان کار، انگزانندهای بسیار قوی است. متوانید مسئولیتهای افراد را افزایش
دهید و آنها را به کلاسهای آموزشی پیشرفته بفرستید تا بتوانند کار خود را در
آینده هتر انجام دهند. در ان حالت، با یک تر دو نشان زدهاید. فردی که آموزش
مبیند خود را مهمتر و ارزشمندتر احساس مکند، همچنن شرکت نز فردی را در

اختیار دارد که توانای بیشتری رای دستیای به نتاج هتر در آینده دارد.

 

 .3قویت
یک دیگر از ازار انگزشی بسیار قوی «قویت مداوم» است و بدن معنی است که
نحوه صحح عملکرد کارکنان را چه خصوص و چه علنی مرتبا رای آنها توضح
دهید. اگر کار آنها بسیار زرگ است و مراحل دارد، باید در هر گام ان روند یا رای
هر موفقیت کوچک از آنها تجلل کنید، حتی اگر هنوز به نتیجه نهای دست

نیافتهاند.

رای مثال، ممکن است یک فروش زرگ و پیچیده، چندن مرحله داشته باشد و به
نتیجه رساندن آن از اولن رخورد تا امضای قرارداد چندن ماه طول بکشد. کار مدر
فروش ان است که در راه رسیدن به فروش نهای، موفقیتهای فروشنده در هر گام
را شناسای کرده و آنها را قویت کند. ان کار روحیه فروشنده را قویت مکند و

به او انگزه مدهد تا در مواجهه با موانع و مشکلات غرقالاجتناب دوام بیاورد.
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نویسنده: رایان تریسی، مارک تامسون
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ناشر: زرن کلک آفتاب
ترجمه: ژان بقوسیان، بنفشه عطرسائی
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