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Fattori Motivazionali di McClelland

Considerate voi stessi e provate a osservarvi sulla base delle affermazioni che seguono, utilizzando le seguenti scale di valutazione: 
	A: non è vero
	B: è vero, ma solo a volte
	C: è spesso vero
	D: è sempre vero


	1: Mi dà molta soddisfazione individuare obiettivi raggiungibi​li, ma un po' impegnativi e darmi da fare per raggiungerli in tempi brevi e con buoni risultati.
	

	2. Non mi piace imporre le mie idee e il conflitto mi dà fasti​dio. Sono una persona molto attenta ai bisogni e agli stati d'a​nimo altrui e mi piace fare in modo che chi mi sta intorno si senta a proprio agio.
	

	3. Mi piace molto il confronto e la competizione. 
	

	4. Affronto le cose con metodo.
	

	5. Sono una persona molto efficiente e mi piace andare subito al sodo e farmi un'idea precisa dei problemi e di ciò che deve essere fatto per risolverli.
	

	6. Mi dà molto fastidio l'indifferenza e non mi piace avere a che fare con persone troppo razionali e un po' fredde.
	

	7. Mi piace assumere un ruolo di leadership, prendere in mano le situazioni e decidere.
	

	8. Mi dà molta soddisfazione essere considerato una persona competente, seria, affidabile e su cui poter contare perché fac​cio bene ciò di cui mi assumo la responsabilità.
	

	9. Mi dà molta soddisfazione portare a termine le cose che ini​zio e raggiungere dei buoni risultati.
	

	10. Mi piace molto rischiare, "osare", spingermi oltre i soliti tra​guardi, esplorare e affrontare situazioni nuove.
	

	11. Sono veloce nel farmi un'opinione di situazioni e persone; sono molto bravo a convincere gli altri della sua fondatezza.
	

	12. Mi preoccupo molto dello status e dell'immagine che ho nel gruppo di amici, nella mia organizzazione, ecc.
	

	13. Mi piace molto stare in compagnia e parlare di questioni che non riguardano lo studio o il lavoro; preferisco parlare di argomenti relativi al tempo libero o alla famiglia.
	

	14. Mi preoccupa molto lo stato d'animo e il benessere delle persone con cui lavoro, studio, vivo, ecc.
	

	15. Quando c'è da assumersi una responsabilità, prendere una decisione, svolgere un ruolo direttivo, mi faccio sempre avanti.
	

	16. Non mi lascio scappare un'occasione, sono sempre io quel​lo che propone idee nuove, che coinvolge gli altri in attività e progetti nuovi.
	

	17. Sono una persona molto determinata, ho un mio progetto di sviluppo personale e mi do molto da fare per realizzarlo.
	

	18. Mi piace migliorare e per questo chiedo agli amici, colleghi, ecc. di darmi feedback ogni volta che ciò è possibile.
	

	19. Mi piace stare in mezzo alla gente e cerco attivamente occa​sioni di incontro.
	

	20. II conflitto mi dà veramente molto fastidio e cerco dì evitar​lo in tutti i modi.
	

	21. Sono un gran chiaccherone, riempio ogni momento di silenzio, perché il silenzio mi dà molto fastidio e lo si vede chiaramente.
	

	22. Mi piace molto veder riconosciuti i miei meriti e i risultati che ho raggiunto.
	

	23. Mi piace assumere il ruolo di portavoce del gruppo.
	

	24. Mi piace darmi degli obiettivi e periodicamente valuto a che punto sono arrivato nel raggiungerli.
	

	25. Non mi piace assolutamente che qualcuno mi controlli e mi supervisioni. Preferisco fare a modo mio ed essere autonomo.
	

	26. Tengo molto alle relazioni a cui dedico veramente molta ener​gia; per gli amici, i colleghi, ecc. mi faccio sempre in quattro.
	

	27. Tendo a dominare le conversazioni con le mie opinioni e punti di vista.
	

	28. Mi piace molto lavorare in gruppo o comunque insieme ad altri.
	

	29. Mi dà molta soddisfazione imparare cose nuove, confron​tarmi con problemi mai affrontati prima.
	

	30. Sono molto comprensivo e mi metto facilmente nei panni di coloro che hanno avuto meno fortuna e meno opportunità di me; mi piace fare cose che possono contribuire a migliorare la loro situazione.
	


	Calcolate il vostro punteggio, attribuendo alle risposte i seguen​ti valori:

	A: non è vero
	Punti 01

	B: è vero, ma solo a volte 
	Punti 04

	C: è spesso vero
	Punti 06

	D: è sempre vero
	Punti 10


Riportate i punteggi nella seguente tabella, e otterrete il vostro orientamento prevalente 
(A= 1     B= 4     C= 6      D= 10)
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	Interpretazione dei risultati

	Orientamento all’Achievement

	Elementi chiave della spinta emozionale
	La spinta motivazionale prevalente è quella verso lo svolgimento al meglio dei propri compiti e delle attività

Chi ha una forte motivazione all’achievement si preoccupa di acquisire strumenti concettuali e metodologici che gli consentano di risolvere problemi sempre più complessi in ambito preciso (spinta all’eccellenza nello svolgimento delle attività.

La spinta motivazionale a svolgere meglio i propri compiti si esplicita in:

· bisogno di superare i tradizionale standard di eccellenza;

· bisogno di “fare la differenza”, ovvero di dare un contributo significativo al raggiungimento di un risultato;

· tendenza a competere;

· abitudine di darsi degli obiettivi leggermente impegnativi, anche se raggiungibili, di definire un metodo, e di investire la quasi totalità delle proprie energie in quella direzione.



	Stimoli alla motivazione
	Le situazioni che rappresentano uno stimolo motivazionale importante sono quelle di:

· Riconoscere e realizzare le proprie ambizioni;

· Definire degli standard di performance a cui fare riferimento;

· Periodicamente fare il punto della situazione, e valutare quanto lontani/vicini si è dall’obiettivo;

· Focalizzarsi sui risultati e sui contributi dati;

· Focalizzarsi sui propri miglioramenti e sviluppi;

· Affrontare il lavoro in modo sistematico e con metodo, facendo piani, e dandosi obiettivi da raggiungere.


	Azioni da evitare
	Nel relazionarsi con una persona orientata all’Achievement, evitare di...

· essere vaghi sugli obiettivi da raggiungere;

· applicarsi in modo sporadico e senza un piano e un metodo;

· assoggettarsi ad una supervisione eccessiva;

· non ricercare le occasioni di feedback.




	Interpretazione dei risultati

	 Orientamento al Potere 

	Elementi chiave della spinta emozionale
	La spinta motivazionale prevalente è quella dell’esercizio di influenza nei confronti dei propri interlocutori e dell’ambiente, ovvero del potere. Questo a fini personal e non.

La spinta motivazionale al potere si esplicita in:

· bisogno di avere il controllo delle situazioni;

· possibilità di influenzare gli altri sulla base delle propria posizione, delle proprie caratteristiche, e della situazione;

· ricerca di legittimazione tramite status/posizione, sempre maggiori responsabilità, reputazione, creazione di network, gestione di informazioni, o altre risorse critiche.

	Stimoli alla motivazione
	Le situazioni che rappresentano uno stimolo motivazionale importante sono quelle che consentono di:

· fornire idee e suggerimenti;

· presentare in prima persona idee, opinioni, etc.;

· influenzare attivamente la situazione e i suoi sviluppi;

· vedere riconosciuti i propri meriti e i contributi dati al successo di un progetto o altro;

· veder riconosciuto e legittimato il proprio ruolo;

· essere costantemente informato, e, ove possibile, coinvolto, in eventi importanti.

	Azioni da evitare
	Nel relazionarsi con una persona orientata al Potere evitare di...

· escluderlo dalle decisio​ni;

· impedirgli di crescere e di assumere ruoli via via più importanti;

· non riconoscergli l'auto​rità; 

· essere autocratici.


	Interpretazione dei risultati

	Orientamento all’Affiliazione

	Elementi chiave della spinta emozionale
	La spinta motivazionale prevalente è quella verso la costruzione di relazioni soddisfacenti.

Il bisogno di stabilire e mantenere delle buone relazioni si esplicita in:

· bisogno di fare parte di un gruppo o di una squadra;

· bisogno di essere amato e accettato;

· bisogno di essere coinvolto con altri su obiettivi da raggiungere, o su attività da svolgere;

· bisogno di ridurre il conflitto.

	Stimoli alla motivazione
	Le situazioni che rappresentano uno stimolo motivazionale importante sono quelle che consentono di:
· stabilire relazioni significative con le persone;

· condividere esperienze e opinioni, anche con riferimento alla sfera della vita privata, seppur in un contesto di lavoro;

·  sentirsi accettato/a e riconosciuto/a come persona, oltre che nel ruolo lavorativo ricoperto;

· creare un clima tranquillo e armonico di collaborazione e supporto reciproco;

· enfatizzare il “noi”; stabilire dei contatti sociali, aumentare le occasioni di incontro.


	Azioni da evitare
	Nel relazionarsi con una persona orientata all’Affiliazione, evitare di...

· essere freddi e distaccati;

· avere dei contatti sporadici;

· creare isolamento fisico – non comunicare;

· essere eccessivamente critici.




RIEPILOGO

La motivazione è una componente fondamen​tale della prestazione, insieme alle capacità e al contesto. Le teorie dei bisogni analiz​zano i fattori motivanti, fornendo ai manager gli strumenti per capire su quali leve devono agire per ottenere alti livelli di prestazione e un grado maggiore di soddisfazione. La gerarchia dei bisogni di Maslow, la teoria E.R.C. e la teoria achievement-potere-affiliazione  sono esempi di teorie dei bisogni.

Esse forniscono una serie di strategie per attivare e soddisfare i bisogni dei dipendenti a ogni livello. La teoria dei fattori duali opera un’importante distinzione tra fattori igienici e fattori motivanti: per influenzare la prestazione e la soddisfazione dei bisogni di ordine superiore, è necessario focalizzarsi sui fattor motivanti.
`
I fattori motivazionali di McClelland

· Successo  = tendenza a perseguire l’eccellenza e a proporsi standard elevati di prestazione in ciò che si fa, superare ostacoli, risolvere problemi, raggiungere obiettivi, affrontare sfide…..la persona motivata al successo vuole esorcizzare la paura dell’insuccesso

· Affiliazione = indica il bisogno di porsi al centro di reti relazionali affettive, di dare e ricevere solidarietà e sostegno. La paura che si cerca di superare è quella del rifiuto

· Potere = indica la tendenza a ricercare prestigio sociale, autorità, leadership, posizioni di responsabilità e di controllo sugli altri. La negatività da cui si vuole fuggire è la dipendenza

BISOGNO DI SUCCESSO

· Indica bisogno di affermazione e di eccellenza

· Coloro che da studenti hanno un bisogno elevato di successo da adulti svolgono con maggiore frequenza rispetto agli altri attività imprenditoriali

· Il bisogno di successo individuale è fortemente distintivo della cultura occidentale, in quanto privilegia i valori dell’indipendenza e dell’autonomia, l’affermazione di sé e dell’individualismo

· Una delle radici più importanti per la sua genesi  è legata alla natura e all’estensione delle aspettative che le figure parentali nutrono nei confronti del bambino. Se le aspettative sono elevate e realistiche, vi è una buona probabilità che il figlio sviluppi un elevato bisogno di successo. Se sono eccessivamente alte o basse, è probabile che il bambino cresca con un modesto bisogno di successo

· I bambini e i giovani con un’elevata motivazione al successo hanno, di norma, genitori che li incoraggiano maggiormente all’indipendenza, a risolvere i problemi da soli, a impegnarsi per raggiungere l’obiettivo prefissato; sono genitori pronti a premiare le buone prestazioni del figlio con manifestazioni di affetto

BISOGNO DI AFFILIAZIONE

· I soggetti prevalentemente motivati dall’affiliazione riservano una quota rilevante di risorse psichiche per la cura delle relazioni sociali. Sono propensi ad evitare le critiche e le situazioni di conflitto

· Essi vanno alla ricerca di legami di intimità e di amicizia e, per mantenere i legami interpersonali, sono disposti ad assumere posizioni stabili di accondiscendenza e di acquiescenza

· Nel gruppo sono inclini ad occupare una posizione gregaria di dipendenza e di collaborazione

· Privilegiano le emozioni  dell’armonia, dell’intesa e della cordialità

· Tale bisogno è più forte e diffuso nelle culture orientali (di natura collettivistica – principio di interdipendenza)

· Una delle radici della condotta affiliativi è da attribuire alla relazione di attaccamento che il bambino sviluppa con la figura di accadimento nel corso della prima infanzia. Sono stati individuati tre stili di attaccamento:

· insicuro-evitante = avendo sperimentato ripetuti rifiuti, il bambino mostra pochi segnali manifesti di angoscia per la separazione della madre, ne evita il sostegno e l’aiuto;

·              sicuro = il bambino non è angosciato in caso di separazione, ma è rassicurato dalla fiducia nella disponibilità e nell’appoggio dell’adulto di riferimento;

·              insicuro-ansioso/ambivalente = angosciato in caso di separazione, il bambino cerca e ifiuta nello stesso tempo il contatto con la madre, manifesta poi un atteggiamento di insicurezza circa la sua disponibilità

BISOGNO DI POTERE

· Chi ha un forte bisogno di potere, cerca di occupare posizioni di comando e a concentrare l’attenzione altrui su di sé. Non teme il confronto né la competizione. Non esita di fronte a situazioni rischiose da cui può risultare un aumento del proprio prestigio.

· Si manifesta con un atteggiamento positivo nei confronti dei mezzi che favoriscono la manipolazione e il controllo delle decisioni dell’altro. Tale bisogno nascerebbe da uno stato di disagio, quindi, e di insicurezza interiore che si placa soltanto attraverso la strumentalizzazione degli altri, al fine di dimostrare pubblicamente la propria capacità di dominio sociale;

· La relazione di potere tra A e B è caratterizzata da una forma intrinseca di instabilità, poiché è un continuo oggetto di contrattazione, di negoziazione e di influenzamento reciproco. Per sua natura, la relazione di poter è “polemica”, luogo di scontro, di contesa e di rivalità fra gli individui o fra i gruppi. Data la sua instabilità intrinseca, la relazione di potere rimanda al concetto di coercizione e di costrizione; ma nel momento stesso in cui il potere diventa coercizione, va incontro al proprio fallimento e alla propria distruzione.
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