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REGULY MOTYWACIJI

mgr farm. Katarzyna PILAT-NALECZ

Motivation rules

Abstrakt. W matych podmiotach, jakimi sg apteki czesto panuje poglad, ze motywowanie
jest potrzebne w duzych przedsiebiorstwach, nie zas w matych organizmach. Poglad ten
nie jest do konca stuszny. Zastosowanie najprostszych regut motywacji moze wptynaé na
rozwaj apteki i spetnienie nieosiggalnych dotad celéw pracodawcy i pracownikéw.

Stowa kluczowe: motywacja, motywacja negatywna, motywacja pozytywna, motywator,
reguty motywadgji.

Summary. In small subjects as pharmacies it is often believed that motivating is a necessity
in big enterprises in contrary to small organisms. This view is not entirely reasonable.
The use of basic motivation rules may affect pharmacy’s development and attainment of so
far unachievable goals of employers and employees.

Keywords: motivation, motivator, positive motivation, negative motivation, motivation rules.

W codziennej
praktyce aptekarskiej
zwykle nie docenia sie
sily motywagcji.
Brakuje czasu,

a niekiedy checi,

aby rozpoznad,

co pobudza

do dzialania
podwladnych

i wspolpracownikow.
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W aptece, jak w kazdym podmiocie gospo-
darczym zatrudniajacym pracownikow, wy-
stepuja relacje miedzyludzkie, ktore wplywa-
ja na poziom motywacji farmaceutow i ich
zaangazowanie w realizacje celow. Efektyw-
no$¢ pracownikoéw za pierwszym stolem ma
najwiekszy wplyw na ostateczne wyniki apte-
ki. Aby cel pracodawcy stat si¢ rowniez ce-
lem podwtadnego, nalezy we wlasciwy spo-
sOb zastosowal narzedzia motywowania.
Pierwszym krokiem w tym kierunku jest po-
znanie regul motywacji.

CZYM JEST MOTYWACJA

W codziennej praktyce aptekarskiej zwy-
kle nie docenia si¢ sily motywacji. Brakuje
czasu, a niekiedy checi, aby rozpoznac, co
pobudza do dziatania podwtadnych i wspoi-
pracownikow. Tymczasem juz w starozytno-
Sci postugiwano si¢ pojeciem in movitum ire,
co oznaczalo ,,poruszac si¢ w kierunku cze-
gos”. Uwazano bowiem, ze kazdy cztowiek
obdarzony jest sita, ktora ukierunkowuje je-
go dzialanie do mniej lub bardziej uswiado-
mionego celu. Dzi§ w takim znaczeniu uzy-
wa sie pojecia motywacji.

Motywacje mozna porOéwnac do dziatania
akumulatora (ogniwa energetycznego), kto-

re zasila cztowieka. Podobnie jak akumula-
tor mozna go wykorzysta¢ do efektywnego
dziatania i osiggania zalozonych celow.
W procesie uruchomiania motywacji pierw-
szym etapem jest aktywowanie poktadow
energii. Energia ta to sita, ktora sprawia, ze
dane zadanie zostanie wykonane. Do jej uru-
chomienia potrzebny jest indywidualny, spe-
cyficzny dla kazdego czlowieka czynnik nazy-
wany motywatorem. Jezeli podjete dzialanie
ma by¢ kontynuowane, nalezy utrzymywac
wysoki poziom oddzialywania motywatora.
Wracajac do analogi z akumulatorem, trzeba
zauwazyC, ze jeSli wydajnoS¢ dziatania ma
by¢ wysoka, to powinno sie dbac o jego regu-
larne ,,dofadowanie”. Co stanie si¢ w przy-
padku braku ciagtosci? Czlowiek raz zmoty-
wowany, rozpoczyna dziatanie, a nastepnie
zostawiony sam sobie, stopniowo traci moty-
wacje i zaprzestaje dzialania. Akumulator si¢
wyczerpuje i nie dziata.

RODZAJE MOTYWACIJI

Kierunek dziafania cztowieka wyznacza je-
den z podstawowych podziatow motywacji:
pozytywny (dazeniem czlowieka do przyjem-
nosci) i negatywny (unikanie stresu i nieprzy-
jemnoéci). Jak dzialaja te rodzaje motywacji?
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Motywacja negatywna pobudza do dziata-
nia poprzez uczucie zagrozenia. Wywoluje
ona w pracowniku silne emocje negatywne
(strach), przez co jest skuteczna w krdtkim
okresie czasu. Jak dlugo jednak mozna pra-
cowac ze stalym zagrozeniem utraty pracy czy
pozbawienia premii... W efekcie kumuluja si¢
negatywne emocje, powstaja zaburzenia 0so-
bowosci i nerwice, spada poczucie wlasnej
wartoSci. Motywatory negatywne niszczg am-
bicje i samodzielno$¢ pracownika, prowadza
do Scistego wykonywania polecen, aby tylko
nie narazi¢ sie¢ przetozonemu. Diugotrwale
stosowanie motywatorOw negatywnych moze
powodowac u pracownika zmiany w psychice
i uszczerbek na zdrowiu, a w skrajnych przy-
padkach moze by¢ mobbingiem.

Motywacja pozytywna pobudza do dziata-
nia poprzez poczucie zadowolenia. Prioryte-
towe wykonywanie zadaf stuzbowych wywo-
tane jest zaangazowaniem emocjonalnym
(przyjemnos¢). Odpowiednio dobrane moty-
watory pozytywne buduja w pracowniku
Swiadomos$¢ tego, jakie zachowania sg uzna-
wane za wtaSciwe i pozadane w danej organi-
zacji. Podwyzka, awans, nagroda, pochwata
to w oczach pracownika pozadane dobra. Ich
stosowanie buduje poczucie wlasnej warto-
Sci, zadowolenia i spelnienia zawodowego.

REGULY MOTYWACJI

Kierownik apteki zarzadza nie tylko sa-
mym soba, ale spoczywa na nim rowniez od-
powiedzialno§¢ za dziatania wszystkich
czlonkow zalogi. To od niego zalezy, jakie
relacje beda panowaly w pracy, czy zatoga
bedzie zaangazowania i skupiona na wyko-
nywaniu celow firmy. Jak sprawdzi¢, czy pra-
cownicy sa zmotywowani? Odpowiedz bez
poréwnania z praca wzorcowej jednostki jest
trudna. W takiej sytuacji pomocne moga by¢
wskazowki tworcy praw motywacji Richarda
Dennego. Po pierwsze, zacheca on do posta-
wienia sobie dwu fundamentalnych pytan:
Jakiemu menedzerowi chciatby§ podlegac?
Czy jestes takim typem menedzera? Odpo-
wiedzi pozwalaja spojrze¢ na siebie z boku
1 zobaczy¢ silne oraz stabe strony kierowni-
ka. Po drugie, warto w zarzadzaniu ludzmi
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warto kierowac sie uniwersalnymi regutami
motywacji, to znaczy:

1. Najpierw motywuje si¢ siebie — to daje
przyktad innym.

2. Motywujac, podaje si¢ cel.

3. Nieosiggalne cele demotywujg — wyzwa-
nie jest motywujace, gdy mozna wygrac.

4. Wspllne ustalanie i dazenie do celu
dziala motywujaco.

5. Motywowanie wymaga poznania moty-
watorOw dziatajacych na drugiego czto-
wieka.

6. Poczucie rozwijania si¢ dziata moty-
wujaco.

7. Nieustajaca motywacja nie istnieje.

. Pochwata i uznanie motywuja.
9. Poczucie przynalezno$ci do grupy mo-

tywuje.

0

NAJPIERW ZMOTYWUJ SIEBIE
I DAJ PRZYKLAD INNYM

Nic nie dziata tak dobrze jak pozytywny
przyktad kierownika. To kierownik wyzna-
cza kierunki i reguly dziatania. Jezeli prze-
strzega ustalonych przez siebie zasad, to po-
kazuje innym, zZe to si¢ da zrobic.

Przetozony, ktory nie jest do czego$ prze-
konany, nie wierzy w powodzenie danego
dzialania, nie zdopinguje do dziatania swo-
ich podwladnych, natomiast zawsze moze
przykladem swojego dziatania pociagnac za
soba innych. Na przyklad, jeSli kierownik
sam nie przestrzega SciSle zakazu palenia ty-
toniu w pomieszczeniu socjalnym, to nie
wprowadzi skutecznie zakazu palenia wsrod
innych uzytkownikéw tego pomieszczenia.

Osoba zmotywowana wysyla spdjne komu-
nikaty, czyli tre$¢ przekazu moéwionego jest
zgodna z mowa ciala, co uwiarygodnia prze-
kazywane tresci.

Motywowanie do dziatania innych jest mozli-
we tylko wowczas, gdy dana osoba sama jest
zmotywowana. Wtedy jej motywacja udzieli
si¢ innym.

Przyktad: kierownik zacheca podwiad-
nych do podnoszenia kwalifikacji i uczest-
niczenia w zorganizowanych kursach week-
endowych z zakresu stosowania lekow
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Motywacja
negatywna pobudza
do dzialania poprzez
uczucie zagrozenia.
Wywoluje ona

w pracowniku silne
emocje negatywne
(strach), przez co jest
skuteczna w krotkim
okresie czasu.

Motywacja pozytywna
pobudza do dzialania
poprzez poczucie
zadowolenia.
Priorytetowe
wykonywanie zadan
stuzbowych wywolane
Jest zaangaZowaniem
emocjonalnym
(przyjemnosc).
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Motywacja
dotyczy dgZenia
ku przyszlosci,

a bez podania celu
takie dzialanie
Jjest niemoZzliwe.

Osiggnigcie

przez pracownika
konkretnego celu
zawodowego, 7 czym
wiqze sie podziw
otoczenia i poczucie
posiadania wysokich
umiejetnosci,

silnie motywuje
pracownika

do powtarzania
wykonywania
takiego zadania.

homeopatycznych, o ktore zamierza wzbo-
gaci¢ oferte apteki. Sam zadowala si¢ jedy-
nie wiadomos$ciami z internetu. Poprzez
swoje zachowanie motywuje zatem pod-
wtadnych negatywnie.

MOTYWUJAC, PODAJ CEL

— Czy mogltby§ mi taskawie powiedziec,
w ktora strong mam pojsS¢ stad? — zapytata
Alicja.

— To zalezy w znacznym stopniu od tego,
dokad chcesz dojs¢ — powiedzial Kot.

— Nie zalezy mi na tym, dokad dojde — po-
wiedziata Alicja.

— Wigc nie ma znaczenia, w ktérg strong
pojdziesz — powiedziat Kot.

—Jezeli tylko gdzie§ dojde — dodata Alicja,
chcac wyjasnic sprawe.

— Och, na pewno gdzie$ dojdziesz — powie-
dziat Kot — jesli tylko bedziesz szta dosta-
tecznie diugo.

(Lewis Caroll: Przygody Alicji
w Krainie Czarow)

Dziatanie bez okreSlenia ostatecznego ce-
lu to jak podr6z w dowolnym kierunku, po-
droz statkiem dryfujacym na morzu. Statek
jest wprawdzie sprawny, przemieszcza sig,
ale kierunek nadaja mu przypadkowe sztor-
my, wiatr i fale. W analogiczny sposob roz-
wija si¢ firma bez sprecyzowanego celu
dziatania. PoSwigca sie w niej czas i energie
na biezace prace, ale nie wiadomo, dokad
si¢ zmierza, nie wiadomo, czy cel zostat
osiagniety.

Pracownicy podejmuja sie wykonywania
okreslonych zadan, jezeli znaja ich cel i sens.
Pracodawca posiada wiecej informacji, zna
catosciowy obraz dziatan i rozwoju firmy.
Natomiast pracownicy zwykle znaja tylko
wycinek cafodci spraw firmy. W przypadku
podejmowania w firmie okreslonych dziatan
dobrze jest poda¢ gtowny cel dzialania,
przedstawic, jaki jest powod kazdej kolejnej
czynnosci, jakie sa oczekiwane rezultaty. Na
przyktad: w aptece znacznie dwukrotnie
zwieksza si¢ asortyment preparatoOw derma-
tologicznych w celu zwigkszenia obrotow
rocznych o 15%, ale pracownicy nie znaja
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powodu takich dzialan, nie zajmuja si¢ no-
wym asortymentem i nie polecaja pacjentom
nowych produktéw. Bez znajomosci celu
dzialania wykonawcy nie beda wiedzieli, na
czym polegaja ich zadania i do czego ich
dzialania przydadza si¢ firmie, za$§ szef nie
zyska zaangazowania podwtadnych.

NIEOSIAGALNE CELE DEMOTYWUJA -
WYZWANIE JEST MOTYWUJACE,
GDY MOZNA WYGRAC

Aby cel spetniat role motywacyjna, powi-
nien by¢ skonstruowany wediug pewnych za-
sad, a mianowicie powinien by¢ on precyzyj-
nie okreslony, sformutowany pozytywnie,
realny, ambitny, mierzalny i okreSlony
W czasie.

Przykiad: jesli aptekarz stawia za cel samo
zwigkszenie obrotéw placowki, to zbudowa-
ny w ten sposob cel jest mato konkretny —
nie zawiera okreSlenia, o ile nalezy zwigk-
szy¢ obroty, w jaki sposob i w jakim okresie.
Przeformutowanie celu na podwojenie ob-
rotdéw placowki w przeciagu miesiaca jest ce-
lem nierealnym i bedzie dziatato demotywu-
jaco. Natomiast cel w postaci zwickszenia
obrotéw w przeciagu miesiaca o 5000 zt za-
checa do podjecia dziatania, cho¢ nie gwa-
rantuje pelnego sukcesu.

Jezeli powierzone zadanie jest ponizej
mozliwosci pracownika, zbyt tatwo osiagal-
ne lub jego wykonanie jest niemozliwe, po-
wstaje wowczas efekt demotywacji i znieche-
cenia. Aby praca byla dla cztowieka moty-
wujaca i stanowita wyzwanie, mozna zleci¢
do wykonania najtrudniejsze zadanie, jakie-
mu dana osoba jest w stanie sprostaé. Istot-
ne jest jednak to, by wykonawcy wierzyli,
ze maja szans¢ osiaggna¢ zaktadany wynik.

WSPOLNE USTALANIE | DAZENIE
DO CELU DZIAtA MOTYWUJACO

Kazde ludzkie dzialanie ma swoja przy-
czyne i cel, chociaz nie zawsze jest to uSwia-
domione. Orientacja na cel jest istotnym
czynnikiem motywujacym. Partycypacyjna
metoda okreslania celow utatwia akceptacje
i zrozumienie przyjetych planéw dzialania,
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zwigksza rowniez poczucie odpowiedzialno-
Sci i zaangazowanie w ich realizacje. Na
przyktad: pracownicy chca podwyzek, na co
kierownik przystaje pod warunkiem zmiany
organizacji czasu pracy, zwickszenia liczby
dni pracy i wydtuzenia godzin otwarcia pla-
coOwki, a tym samym odpowiedniego do
wzrostu kosztow osobowych zwigkszenia ob-
rotow apteki. Pracownicy, dazac do realiza-
cji swoich celow, godza si¢ na mniej atrak-
cyjne godziny pracy.

Pracownicy, ktorzy sa wspotautorami pro-
gramoOw, przyjmuja na siebie wieksza odpo-
wiedzialno$¢ za ich realizacjg¢. Silnym czyn-
nikiem motywujacym jest dla nich sposob,
w jaki wykorzystywana jest w pracy wiedza
i umiejetnosci osobiste. W przypadku, gdy
pracownicy maja poczucie, ze s3 czgscia pro-
jektu, wykazuja wiekszy poziom motywacji.

MOTYWOWANIE WYMAGA POZNANIA
POTRZEB DRUGIEGO CZtOWIEKA

Powszechnie uwaza si¢, ze kazdego czlo-
wieka mozna zmotywowac. Aby to zrobic,
konieczne jest poznanie indywidualnego
klucza do motywacji (motywatora), wtasci-
wego dla danej osoby. Znalezienie takiego
motywatora nie jest fatwe, wymaga czasu
i uwagi niezbednego do zrozumienia drugie-
go czlowieka, poznania jego potrzeb, warto-
Sci, ktorymi si¢ kieruje, czyli tego, co moty-
wuje i determinuje jego zaangazowanie. Na
przyktad: wszyscy pracownicy apteki cenia
sobie mozliwo$¢ wykorzystania calego urlo-
pu wypoczynkowego w sezonie letnim, cze-
mu wychodzac naprzeciw, wlasciciel zamy-
katl na pewien czas apteke. Dziatanie takie
nie spotkato si¢ jednak z pozytywna ocena
mtodych cztonkéw zalogi, ktorzy chcieliby
jak najwiecej pracowac i zarabia¢ na splate
kredytu hipotecznego.

Kazdy cztowiek jest inny i motywuja go in-
ne czynniki. Warto tez pamigtac, ze motywa-
tory maja charakter dynamiczny, zmieniaja
si¢ wraz wiekiem, sytuacja osobista i rodzin-
na. Mtody czlowiek zwykle skupiony jest na
pokonywaniu szczebli kariery, zdobywaniu
wiedzy i doSwiadczenia. Mtodzi rodzice ce-
nig elastyczny czas pracy i poczucie bezpie-
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czefistwa. Doswiadczeni pracownicy oczeku-
ja ciekawych wyzwan i stabilnosci.

POCZUCIE ROZWIJANIA SIE
DZIALA MOTYWUJACO

Osigganie zalozonych celow zawodowych,
podnoszenie kwalifikacji, zdobywanie punk-
téw edukacyjnych daje pracownikowi poczu-
cie rozwoju zawodowego, ktore pozytywnie
wplywa na jego motywacje. Czlowiek, ktory
czuje, ze idzie do przodu, chce i§C jeszcze
dalej. Dotyczy to zaréwno zawodowej jak
i prywatnej sfery jego zycia. Rozwoj, zdoby-
wanie nowych kwalifikacji i umiejetnosci sa
elementem samorealizacji, ktory dodatkowo
buduje pozytywny wizerunek wtasny i pod-
nosi poczucie wlasnej wartosci.

Przyktad: apteka podjeta wspotprace z lo-
kalna gazeta, w ktérej ma przedstawia¢ no-
winki z segmentu lekow przeciw przezigbie-
niom i grypie. Zadanie tworzenia artykulow
otrzymala doSwiadczona farmaceutka. Jej
zdjecie zostalo opublikowane przy artyku-
tach. Po publikacji pacjenci zaczeli przycho-
dzi¢ do apteki po porade u tej pani magister.
Autorka zostala tez zauwazona przez redak-
cje biuletynu okregowej izby aptekarskiej,
ktory zaproponowat jej przygotowywanie in-
formacji do biuletynu.

Rozw0j zawodowy mozliwy jest zar6wno
poprzez szkolenia z wiedzy merytorycznej,
szkolenie umiejetnosci, ale rowniez poprzez
odpowiednie delegowanie zadan. Zadanie
dobrane do mozIliwoSci pracownika i prze-
kazane podwladnemu do wykonania jest do-
skonalym sposobem jego zmotywowania.

NIEUSTAJACA MOTYWACJA
NIE ISTNIEJE

Wykazywany przez pracownika poziom
motywacji mozna poréwnac do formy spor-
towca. W pewnych okolicznoSciach jest ona
bardzo wysoka, na przyktad podczas waz-
nych zawodow sportowych, natomiast w cza-
sie codziennych treningdw opada. Podobnie
jest z motywacjg. Nie ma ona charakteru
stalego, w jednym okresie jest ona wysoka,
w innym jej poziom opada.

Pracownicy,

NAUKA | PRAKTYKA

ktorzy pryyjeli

do wykonania

konkretne zadanie
osiggajq lepsze

wyniki niz ci,

ktorzy

starajq si¢ robic¢

tylko to, co do
nalezy.
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najsiln

>

Pracownicy
iej odczuwajg
dzialanie
konkretnego
narzedzia

motywacyjnego

w dwu sytuacjach:
gdy otrzymujq je
Do raz pierwszy
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i gdy je tracq.

Przyktad: pracownik wyjechal do pracy za
granice. Brak zmiennika wypetniony zostat
zwigkszong praca i placa pozostatych pra-
cownikéw. Stan taki poczatkowo przyniost
oszczednosci kosztow, ale po pewnym czasie
obroty apteki zaczely spadac. Okazato sig,
Ze pacjentOw zniecheca wyrazne przemecze-
nie i demotywacja personelu placowki.

W srodowisku pracy do stymulacji poziomu
motywacji stosowane sa roznorodne narze-
dzia. Jednak kazdy, nawet najlepiej skonstru-
owany system i odpowiednio dobrane narze-
dzia motywacyjne przy diugotrwalym stoso-
waniu tracg swoja moc sprawcza. Rozwiaza-
niem tego problemu jest stosowanie rozno-
rodnych bodzcow, wprowadzanie nowych na-
rzedzi i zmienianie natezenia tych dziatan.

POCHWALA | UZNANIE MOTYWUIJE

Dostrzeganie nawet drobnych sukcesow
i mOwienie o nich w sposob pozytywny sta-
nowi potezne narzedzie motywacyjne. Pra-
cownicy, ktorzy moga liczy¢ na uznanie sze-
fa, s3 zmotywowani i starannie wykonuja
swoje zadania. Wiedza, ze jezeli przelozony
dostrzega sukcesy, zauwazy réwniez btad
i odniesiong porazke. Zasada dziata takze
w druga strong. Przetozony, ktéry nie do-
strzega staran i sukceséw pracownikdw ruj-
nuje ich motywacje.

Prawienie szczerych komplementow, wy-
razanie stow uznania i pochwat to najtanszy
i zarazem najbardziej skuteczny sposob mo-
tywowania. Kazdy czlowiek dazy do zyskania
uznania otoczenia. Jezeli pochwata zostanie
udzielona na forum publicznym, zyskuje do-
datkowa wartosc.

Pochwale i uznanie mozna wyrazic¢ na wie-
le sposobdéw — od niezwykle doniostych po-
dziekowan i specjalnych tytutéw przyznawa-
nych na organizowanych w tych celach spo-
tkaniach, poprzez listy pochwalne, dyplomy,
do wreczenia kwiatow. Sposdb wyrazenia
uznania powinien by¢ dobrany zaréwno do
osoby pracownika, aby sprawial najwicksza
przyjemno$¢ chwalonemu, jak i rangi odnie-
sionego sukcesu.

POCZUCIE PRZYNALEZNOSCI DO GRUPY
MOTYWUJE

Cztowiek posiada silng potrzebe przyna-
leznosci do grupy. Im mniejsza jest to grupa,
tym wieksza lojalno$¢ jej cztonkdw i zaanga-
zowanie w sprawy grupy. Dodatkowo moty-
wujacym elementem jest elitarno$¢ grupy,
utrudniony dostep, przywileje wynikajace
z samego bycia czlonkiem danej grupy.

Innym sposobem wyroznienia pracownika
jest powolanie go na czlonka zespotu eksper-
tow. Czesto juz sama przynaleznos$¢ do eli-
tarnej grupy dziata motywujaco. Dodatkowo,
jezeli grupa rozwiaze postawione przed nia
zadanie, moze oczekiwal nagrdd i wyrdz-
nien. Mniejsi pracodawcy takze stosuja to
narzedzie motywacji i powierzaja pracowni-
kom trudne zadania, co stanowi wyrdznienie
na tle pozostatych pracownikow.

Katarzyna Pitat-Natecz — mgr farm., specjali-
sta | stopnia z farmacji aptecznej, mgr zarza-
dzania. W Szkole Biznesu Politechniki War-
szawskiej w ramach podyplomowego Stu-
dium Farmakoekonomiki, Marketingu i Prawa
Farmaceutycznego prowadzi zajecia z komu-
nikacji i PR. W Studium Szkolenia Podyplomo-
wego WUM prowadzi kursy dla farmaceutéw
w ramach specjalizacji z farmacji aptecznej
z zakresu komunikacji interpersonalnej oraz
opieki farmaceutycznej. Pisze rozprawe dok-
torska nt.: ,,Rola motywacji wewnetrznej i ze-
wnetrznej w pracy grupy zawodowej farma-
ceutow” pod kierunkiem prof. dr hab. Toma-
sza Hermanowskiego na WUM.
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