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UVOD 


Jedan od najprivlacnijih teor,ijskih i istrazivackih problema organizacionih 

nauka u zadnjim decenijama je kako otkriti i objasniti snage i mehanizme koji pokrecu 

covjeka da aktivira svoje sposobnosti i znanja u preduzimanju raznovrsnih, samo 

njemu svojstvenih, aktivnosti? 

Ova problematika je izuzetno interesantna zbog velike mogucnosti prakticne 

primjene saznanja 0 zakonitostima pokretanja i usmjeravanja covjekovog ponasanja. 

Ljudska priroda moze biti veoma jednostavna ali isto tako i veoma kompleksna, sto 

ukazuje da je razumjevanje i procjena Ijudske prirode preduslov za efikasan 

menadzment odnosno i upravljanje. 

U samom jezgru ove siroke oblasti je problem motivacije za rad, ciji znacaj 

raste stavljajuci pred covjeka, kao kreatora i izvrsioca, sve slozenije zahtjeve. 

Savremene organizacije opterecene su problemom profita kao osnovnim ciljem 

njihovog rasta i razvoja, ali sve vise i naporima ka humanizaciji rada i svestranom 

razvoju I'icnosti radnika, Interes za motivaciju za rad je star kolliko i sam Ijudski rad. 

Cinjenica je da u zadnje vrijeme drustvena kretanjla pomjeraju teziste podsticaja na 

rad sa "represi,vnih" na humane i "razvojne" faktore. Materijalna stimul1acija vise nije 

jedini, najvazniji faktor motivisanja za rad, jer su prisutni brojni dokazi visestruke 

slozenosti ove dimenzije covjekovog ponasanja. 

Savremeni naucno-istrazivacki problem motivacije karakterisu razliciti pristupi, 

istrazivacki ciljevi, kao i brojne metode i tehnike, sto je rezultat neusaglasenosti u 

definisanju osnovnih poj:mova i kategorija sistema ove naucno-istrazivacke oblasti. 

Kroz istoriju su se mjenjal'a shvatanja 0 radu, a uporedo sa tim promjenama i 

shvatanje covjekovih potreba za radom. Ova kretanja su isla od misljenja da se 

covjek moze samo silom prisiliti na tu mukotrpnu aktivnost, do shvatanja da je 

potreba za radom najvisa humana komponenta covjekove licnosti i njegovog 

drustvenog bica. 

Rad kao svrsishodna Ijudska djelatnost usmjerena je uglavnom prema svjesno 

postavljenim ciljevima. Covjekove potrebe kao sastavne komponente licnosti 

usmjeravaju njegovo ponasanje prema ciljevima postavljenim u datoj situaciji. 

Psiholoske potrebe koje pokrecu i vode ponasanje pojedinca ka odredenim ciljevima 

ostvaruju i dljeve same organizacije. Medutim, ono sto vazi za jednu organizaciju ne 
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mora da vazi za drugu. Pri,ncipi utvrdeni u jednoj radnoj situaciji ne moraju biti 

primjenjivi u svim drugim radnim situacijama. Razlicite radne situacije imaju i razlicite 

osobenosti koje iniciraju i odgovarajuce individualne potrebe, sto uslovljava 

specifican sljed faktora motivacije, kao funkcionalnih veza izmedu ciljeva, ponasanja i 

motiva. Ovo u kratkim crtama govori koliko je problem motivacjje kompleksan, sto 

nas je i navelo da u ovom diplomskom radu obradimo problem motivacije imajuCi u 

vidu dosadasnje spoznanje saznanja iz ove oblasti. 

Motivacija je rijec izvedena od latinske rijeci "movere" , sto bi u prevodu 

znacilo kretati se. Kao i upravljanje Ijudskim resursima, motivacija dobija sve 

znacajnije mjesto u upravljanju. Motivacija bi bila one sto poJedinca st'mulise na 

kretanje , te bi se kao motivacija mogao definisati dinamicki proces stvaranja iii 

povecanja unutrasnjih potreba pojedinca da aktiviraju napore usmjerene ka cilju ,i 

odrede stepen njihovog intenziteta i trajnosti:lzgradnjom kvalitetnog motivacionog 

sistema, moze se pomoci kompaniji da povecava svoju konkurentsku sposobnost i 

vrijednost , kao i da zadrZi postojece kvalitetne kadrove koji mogu doprinjeti izgradnji, 

tih konkurentnih sposobnosti. Tom prBikom, menadzeri ako zele da motivisu svoje 

podredene, trebali bi prije svega da cine one stvari za koje ocekuju da ce zadovoljiti 

zahtjeve i ocekivanja podredenih , te ih potaknuti da se ponasaju na zeljeni nacin. 

Motiv je dakle, sve one sto spolja i iznutra podstice pojedinca na njegovu akciju iii 

djelovanje . Izrazi koji se jos mogu uzeti u obzir kao motiv su : interesi , ralozi , 

inicijative , sklonosti . Na osnovu svega navedenog moze se reCi da je motivacijska 

djelatnost srz motiva. 

Motivatori su dakle , nesto sto utice na ponasanje pojedinca. U bilo kojem 

organiziranom preduzecu menadzeri moraju voditi racuna 0 motivatorima i biti 

inventivni u njihovom koristenju. Ono sto oni trebaju ciniti jeste upravo upotreba onih 

motivatora koji ce navesti pojedinca da uspjesno rade za preduzeca koja ih 

zaposljavaju . 
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