ОСНОВНИ ПРИНЦИПИ НА ЕГОНОМИКАТА


I.
Мотивационна теория на Пол Лоурънс и Нейтън Нория

1.
Пол Лоурънс и Нейтън Нория развиват нов модел на познанието за човешката еволюция и функционирането на човешката психика като описват четири вродени нагона, интегрирани в мозъка на всички хора. Те са ръководните сили, упражняващи жизненоважна роля във всички човешки избори и правят хората сложни същества със сложни мотиви и сложни избори.

(1) П1 – подтик за придобиване на обекти и преживявания, които повишават статуса ни по отношение на другите.

(2)
П2 – подтик за формиране на връзки с другите в дългосрочни взаимоотношения на взаимност, грижи и отдаденост.

(3)
П3 – подтик за учение и за осмисляне на света в себе си.

(4)
П4 –
подтик за защита на: себе си, любимите хора, убежденията и запасите си от всякакви щети.

2.
Авторите свързват своята теория за четирите подтика с четири постулата:

2.1.
Четирите подтика са вродени и универсални.



Присъщи са на всякакви човешки същества и се откриват в някаква физическа форма на мозъка ни.

2.2. Четирите подтика са независими, т.е. целите, които преследват, не са взаимозаменяеми въпреки интензивното им взаимодействие.

2.3. При известната ни конфигурация за човешкия мозък подтиците не са изведени един от друг или от някакъв отдалечен базисен подтик – независимо от обстоятелствата, че подтици П1 и П4 практически предшестват подтиците П2 и П3.

2.4. Четирите подтика представляват пълен набор и не пропускат никаква друга важна универсална характеристика или независим човешки нагон.

3. Тези четири независими подтика и свързаните набори с умения са имали предопределящо значение за човешката еволюция.

· Те съвместно изграждат универсалното в човешката природа.

· Те са били винаги в основата за бързото развитие на всички видове човешки култури.

4. Авторите развиват хипотезата, че всеки човек открил начин за едновременно задоволяване и на четирите подтика, ще чувства по-силно самоосъществяването си, отколкото ако насочи внимание върху един подтик за сметка на другите.

 5.
Интерес представлява един аспект от еволюцията на мозъка и езика, а именно - специалната структура на човешкия мозък затруднява изместването на вече установили се в него идеи.


(1) При опит за въздействие с нови идеи автоматично се задейства подтик П4 за защита на вече съществуващите и господстващите идеи, докато подтик П3 за научаване и възприемане на нови идеи може въобще да не се активира.

(2) Логиката на тази доминация е в правдоподобното приемане да не се изоставя стара идея, издържала изпита на времето, без да е сигурно или понятно, дали новата идея е по-полезна и по-сигурна.

Именно тази доминация предопределя готовността ни да поддържаме „съзнанието си открито”.

(3) Дори ако този механизъм безусловно протича така, той играе ролята на капан за ума, на трудно преодолима консервативност и мисловна бариера.

6.
Проблемът за четирите основни подтика има важно значение за всяка бизнес система, организация или институция в две специфични измерения:

6.1.Организацията – създадена за хора, притежаващи четирите подтика.
Специфични задачи, възникващи в този аспект:

(1) Създаване на съобразени с четирите подтика работни места за всички служители.

Ако създаването на условия за балансиране на четирите подтика е много трудно или невъзможно, като се отчитат спецификата на труда и акцентите върху един подтик в ущърб на другите, да се търсят възможности за: 


- Препрограмиране.

- Препроектиране.


- Разнообразяване на работните места.


(2) Насочване на приоритети към важни за организацията подтици.

(3) Балансиране на двата подтика П1 и П2 (за притежаване и комуникиране) на ниво екип, група, отдели, сектори, организация.

(4) Балансиране на двата подтика П1 и П4 (за притежаване и защита) по време на икономически спадове и дисбаланси.

(5) Адаптивност – приспособяване към чуждите култури

(6) Изравняване на  служебния статус на различни йерархични нива с цел широка дискусия на нови идеи, цели и решения.

(7) Стимулиране и развитие на лоялност към организацията.

6.2. Организацията – система за балансиране на четирите подтика в условията на емоционално ангажираната икономика на емоционално ангажирани служители и емоционално ангажирани клиенти.

Реален пример за олицетворение на този модел дават японските икономически и бизнес организации.

II. Его-то и бизнесът – по Дейвид Маркъм и Стивън Смит.
1. Силното его е позитив, тъй като притежава смелостта да опитва нови неща, упорства в преодоляването на възникващи препятствия и е свързано със стремеж към високи постижения и иновации.

2. Недостатъчното его е негатив, защото води до неуравновесеност, апатия, повърхностна работа и прави личността неефективна като парализира личната й корпоративна предприемчивост и култура.

3. Когато е прекалено надуто или прекалено слабо, его-то има негативен характер от гледна точка на бизнеса, предприемачеството и мениджмънта. В такива случаи то е равностойно на скрит разход с нулева възвръщаемост.

Практиката показва, че при посочените условия или когато Его-то е поставено под заплаха, хората вземат много субективни решения, а финансовите им резултати са далеч от оптималните.

4. Пол Нютън от университета на Охайо изтъква три ключови причини за неуспеха на 50 % от решенията:

(1) Над 1/3 от всички провалили се бизнес решения са взети под влиянието на нечие раздуто его.

(2) Почти 2/3 от изпълнителните директори, след вземане на своето решение, не разглеждат повече други алтернативи.

(3) 81% от мениджърите налагат решенията си със сила като декретират чрез заповеди и разпоредби без да привеждат убедителни аргументи за стойността на идеите си.


В обобщение:


51% от хората в бизнес средите оценяват, че егото струва на компаниите им от 6% до 15% от годишните приходи, а 21% оценяват тези разходи между 16% и 20%.

5. Задълбочените съвременни изследвания разкриват двойствената природа на егото, т.е. то е едновременно ценен актив и тежък пасив. Следователно, то може да работи в наш интерес или в наша вреда в зависимост от това как се управлява.

6. Добре дозираното его е положително качество.

а) То прогонва страховете, несигурността и апатията и вдъхва жиз​нена увереност и амбиция.

Но ако не се регулира, излиза от контрол.

Това подчертава огромната и безмилостна сила на егото, която никога не е неутрална от гледна точка на  влиянието му върху човешките изяви.

б) То стимулира да използваме най-силните си страни, но може да ги редуцира или доведе до слабости.

7. Както свръхамбицията и самоувереността, така и несигурността и его​центризмът променят осезаемо силните страни, за което може да се съди от сравнението:

	Добре балансирано его
	Прекалено раздуто его

	(1) Отстояващ правата си
	Напорист

	(2) Аналитичен
	Песимистичен

	(3) Гъвкав
	Неспособен да се съпротивлява

	(4) Харизматичен
	Манипулативен

	(5) Всеотдаен
	Обсебващ

	(6) Решителен
	Прибързващ

	(7) Предан
	Сляпо отдаден

	(8) Наставляващ
	Диктаторски

	(9) Страстен
	Фантастичен

	(10) Достоен за доверие
	Непреклонен

	(11) Оптимистичен
	Нереалистичен

	(12) Открит
	Неспособен да разграничава

	(13) Проницателен
	Критичен

	(14) Лоялен
	Сляп

	(15) Доверчив
	Наивен

	(16) Със силна воля
	Суров

	(17) Прагматичен
	Лишен от вдъхновение

	(18) Самоуверен
	Самонадеян; погълнат от себе си

	(19) Директен; прям
	Незачитащ другите

	(20) Бдителен
	Притеснителен

	(21) Дипломатичен
	Хитър

	(22) Упорит
	Твърдоглав

	(23) Смел
	Безразсъден

	(24) Инициативен
	Непрактичен

	(25) Дисциплиниран
	Ограничен

	(26) Интелигентен
	Всезнаещ

	(27) Независим
	Незаинтересован



Забележки:



Тази систематизация съдържа резултати от изследванията на учени като Катрин Кук Бригс, Исабел Бригс Майерс, Карл Густав Юнг и Тейлър Хартман.



Характеристиките на добре балансираното его обхващат способностите и качествата, отговарящи на повечето типове личности.

8. Загубата на контрол върху личното его води до спад във влиянието, уважението и доверието, отразява се върху таланта, поведението и кариерата.



За бизнеса това вещае отлив на клиенти и намаляване на пазарен дял, а професионалните резултати търпят удари.

35% от новоназначените мениджъри се провалят, напускат или биват освободени в рамките на 1,5 години.

9. Когато егото ни заработи срещу нас, четири сигнала за ранно предупреждение индикират, че вече губим от стойността си.

(1) Сравняваме се с другите.

(2) Заемаме отбранителна позиция.

(3) Демонстрираме явно блестящи качества.

(4) Търсим одобрение.

10. Три основни принципа на егономиката се препоръчват за следване и прилагане. Те не само изискват да действаме различно, но налагат и да бъдем различни:

(1) Смирение.

(2) Любопитство.

(3) Честност.

