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Sammanfattning

Flera foretag har anvant sig av paralleller till idrotten for att motivering sina anstallda, vilket
inte ar dverraskande da passionen och drivkraften att uppna sina mal ar stark hos idrottare.
Uppsatsen amnar darfor underséka om det finns likheter hos saljare pa medieféretag och
brottare i en idrottsforening. Dessa organisationer valdes eftersom det ansags foreligga
likheter i deras satt att arbeta och trana. For att i mesta mojliga man fa del av respondenternas
tankar kring vad som motiverar dem valdes semistrukturerade intervjuer som metod for
insamlig av data. Data analyserades sedan utifran Maslows behovshierarki samt Herzbergs

tvafaktorteori, teorier som far anses vélkanda inom organisationsvetenskap.

Undersokningens resultat visade att det foreligger fa likheter i vad som motiverar gruppen
saljare och gruppen brottare. | viss man ifragasatts resultatet och forfattarna pekar pa en del
faktorer som mojligen kan ha bidragit till snedvridning av utfallet. Ytterligare forskning i

amnet kan vara till nytta for naringslivet och ar efterstravansvérd.

Nyckelord: motivation, motivationsfaktorer, idrott, naringsliv, Maslow, Herzberg
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1 Inledning

Detta avsnitt behandlar problemomradets bakgrund och en diskussion tas upp om varfor
amnet ar intressant. Syftet och problemstallningen kommer nast for att klargdra

amnesomradet. Sist kommer forfattarna att beskriva nagra av uppsatsens viktigaste ord.

Allt beteende ar motiverat (PT.Young 1936). Allt fran att borsta tanderna till att jobba Gver en
fredag kvall eller att ta taget istallet for flyget. Allt ar rotat i en vilja att uppna nagot, ett
motiv. Enligt Maslow (1943) svarar motiven mot en uppséattning grundldggande behov som
alla méanniskor besitter och som enligt honom &r lika for oss alla. Ett annat sétt uttrycka sig ar
att motivation inte ar ett inneboende personlighetsdrag utan nagot som skapas i interaktion
med omgivningen. (Abrahamsson & Andersen 2000) Darfor ar det viktigt att omgivningen
utformas pa ett satt som motiverar individen och darmed gynnar organisationen, om det ar dar
hon har sin plats. En tolkning av den relativt stora mangd litteratur som finns att tillga inom
amnet arbetsmotivation ar att oavsett hur motivationen uppstar eller astadkommes &r en
motiverad medarbetare att foredra framfor en ickemotiverad. Sannolikhetn &r storre att en
motiverad medarbetare stannar i foretaget &n en ickemotiverad och dessutom engagerar de sig
mer i olika aktiviteter. (Hughes, Ginnett & Curphy 2006).

Ett annat omrade dar motivation ar avgorande &r inom idrotten, och da framst pa elit niva.
Den stora skillnaden mot naringslivet, om vi ser till svenska idrott, &r att en mycket liten del

av utévarna kan leva pa sina idrottsprestationer (motion 2007/08:Sk358).

1.1 Problemdiskussion

Motivation handlar om att fa manniskor att agera pa ett visst satt och det ar av stor vikt att en
ledare besitter personliga egenskaper som ¢kar dennes chanser att engagera medarbetarna
(Hughes, Ginnet & Curphy 2006). Dock &r det inte alla ledare som intuitivt besitter dessa
egenskaper utan behover fa dem till livs. Ett satt att fa den kunskapen ar att ga en ledarskaps

utbildning alternativt att ta hjalp av en management konsult. I en del konsultlitteratur &r ofta



sprakbruket och symboliken tagen fran sportens varld och inte allt for sallan anvander sig
foretag av talarformedlingar vars hela affarsidé bygger pa att hyra ut sportstjarnor att forelasa
i motivationssyfte. Da det ar latt att forsta varfor ledare inom néaringslivet garna vill ha
medarbetare som har samma passion och engagemang for sitt arbete som en elitidrottare har

for sin sport, finns det for manga av oss en avgorande skillnad mellan arbete och idrott.

Idrottsmannen, trots vetskapen om de ekonomiska forutséttningarna som rader pa den svenska
idrottsliga arenan, dar villig att dedicera sin tid och sina anstrangningar till sin idrott. En
arbetstagare pa den svenska arbetsmarknaden & andra sidan &r inte, med undantag, villig att

erbjuda sin tid at ett arbete som erbjuder daliga chanser till 16n

Dock kan det finnas andra faktorer som utgor skal for att dgna sin tid at en idrott. Lagsporter
kan eventuellt ge upphov till en ké&nsla av gemenskap och en kénsla av trygghet for de
personer som deltar i lagets astadkommanden. Att fa uppskattning av sina kamrater i
idrottsklubben eller rent av uppskattning av det svenska folket for sina idrottsprestationer kan
mojligtvis uppvéaga och fullstdndigt Overskugga de ekonomiska tillkortakommanden som
idrottsliga utovandet fororsakar. Motsvarande skal kan finnas for anstéllda pa foretag, inte alla

jobbar for att de maste.

Trots att idrott och naringsliv skiljer sig at i manga avesenden, finner manga foretag att
motiveringstekniken fran idrotten kan anvéandas. Ur idrottens perspektiv ar motivering en
forutsattning for bra resultat. | jakt pa tillvaxt har naringslivet fatt upp 6gonen for hur effektiv
en motiverad medarbetare dr, och var hittar man inte starkare motivationsforebilder &n hos
idrottare. Den naturliga féljdfragan blir huruvida naringsliv och idrott ar jamforbara i fraga
om hur de inblandade motiveras. Svarar anstallda pa ett foretag pa samma motivationsfaktorer

som en elitidrottare?



1.2 Problemstallningar

Svarar anstallda pa ett foretag pa samma motivationsfaktorer som elitidrottare?

1.3 Syfte

Uppsatsen amnar gora en jamforelse mellan ett brottarlag pa elitniva och ett forsaljningsteam
pa ett mediaforetag for att se om det foreligger likheter i de motivationsfaktorer som
medarbetaran respektive idrottarna har. Dartill undersoks om ledarna har samma uppfattning

om dessa motivationsfaktorer som saljarna respektive brottarna.

1.4 Avgransningar

Uppsatsen gor inte ansprak pa att uttala sig generellt om huruvida det foreligger likheter och
skillnader mellan elitidrottare och anstillda pa foretag. Endast de for undersokningen

intervjuade idrottsutdvarna och saljarna kommer att avhandlas

1.5 Definitioner

Elitidrottare
Idrottare som &gnar sig at sin sport professionelit.



2 Metod

| detta avsnitt redovisas tillvagagangssétt vid insamling och bearbetning av den information
som ligger till grund for uppsatsen. Avslutningsvis kommer en diskussion foras Over

uppsatsens tillforlitlighet.

Forfattarna valde att genomfora en kvalitativ undersokning da det ar svart att kvantifiera det
resultat som uppsatsen amnar soka. Det gar alltsa inte att utforma fragorna just for detta amne
till en kvantitativ undersokning, da den lampar sig mer for rakneoperationer. (Johannessen &
Tufte 2003) En kvalitativ ansats handlar om att samla in mjuka data exempelvis i form av text
och/eller observationer. Uppsatsen anvander denna ansats for att forsta resultatet battre da
undersokningen gar in pa djupet genom att vara nara studieobjekten. Detta betyder att en viss
flexibilitet kommer att tillatas i undersékningen da forfattarna kan lata respondenterna styra
flodet av konversationen och informationen. Detta ger fordelar da forfattarna kan samla in
information som ger bredd och djup i datamaterialet.

Hermeneutiken koncentrerar sig pa tolkningsmetoder som bygger pa forstaelse och empati.
Denna metod anvénds mest inom kvalitativa undersokningar (Thurén 2006) och kommer att
ligga till grund for uppsatsen da iakttagelser kring ledarens och séljaren/brottarens
forestallningar om motivation kommer att lyftas fram. Tolkningarna for varje manniska
varierar, saledes skapar det variation, mangfald och komplexitet for forskare vilket utgor
sjalva grunden for kvalitativa undersokningar (Widerberg 2002). Forfattarna har saledes
beslutat att intervju materialet ska besta utav uppfattningar fran en chef och tre séljare i ett
foretag samt en coach och fyra brottare i en idrottsférening. Detta for att betrakta hur

individerna tolkar foreteelsen motivation samt att variation ska illustreras i svaren.

En kvalitativ undersdkningsmetod ger dessutom en mer noggrann och korrekt bild av vad och
hur foretagen/idrottslagen anvénder sina motivationsvarianter. Tanken &r att stélla breda
fragor och pa detta vis ge mojligheten att svara fritt utan att bli ledande. For att det ska vara

jamforbart ska likadana fragor stéllas till ledarna samt till idrottarna och medarbetarna.



2.1 Datainsamling

Datainsamling av primardata skedde genom intervjuer med tva ledare och sammanlagt 7
idrottare och medarbetare. Tidigare forskningar sonderades for att ge klarhet i temats tidigare
upptackter samt ge forslag till vilket spar forfattarna skulle valja. | viss utstrackning anvandes
Internet i detta syfte och sokorden som anvéndes for att erhalla uppslagen var da motivation,
arbetsmotivation, motivationsfaktorer, ledarskap, drivkraft samt dessa ords Engelska
motsvarighet. Skriftstillarna anvénde dven kurslitteratur for att finna relevanta teorier i amnet.
Genom kurslitteraturen kunde ytterligare kéllor hittas som gav en mer utférlig och nyanserad
bild av teorierna. | viss utstrdckning anvéndes dven ursprungligt publicerade texten for att
ytterligare fa en kansla for de teorier som undersokningen utgar ifran.

2.2 Urval

For att kunna uppna ett sa intressant resultat som mojligt kravdes att respondenterna i hog
utstrackning arbetade aktivt med motivation. Om respondenterna inte tnker i termer av
motivation och drivkraft skulle svaren pa de fragor vi stéallde inte bli anvandbara och darmed
inte tjana uppsatsens syfte. Valet foll darfor pa yrkeskategorin saljare och narmare bestamt
mediesaljare eftersom deras séljcykler &r relativt korta och déarmed kréver en hog motivations
niva for att kunna prestera optimalt. For att jamfcrelsen med idrott skulle bli adekvat kravdes
att idrottsutovarna foljde likartade monster som séljarna vilket i det har fallet innebér att de
ska alternativt ska forsoka tjana sitt uppehalle genom sitt idrottsutévande, de ska inga i en
storre grupp men de ska vara ensamma om sina mal. Dessa forutsattningar gor att de har
behov bade av individuell motivation och motivation i grupp. Har valdes idrottsgrenen
brottning eftersom grenen stamde in pa ovan kriterier samt att forfattarna gavs access till
dessa professionella utdvare pa ett ytterst generdst satt. Valet av bransch och idrottsgren
gjordes foljaktligen genom ett subjektivt urval. Valet av det specifika foretaget gjordes utifran
ett par av forfattarna valda kriterier. Dessa var foretagets geografiska beldgenhet, dess
erfarenhet i branschen samt foretagets bendgenhet att delta i undersokningen.
Branscherfarenhet var en viktig del eftersom det ger séljledningen mgjlighet att komma med
uttdbmmande och genomténkta svar under intervjutillfallet. Valet av brottningsklubb féljde
samma Kriterier dar branscherfarenhet motsvaras av klubbens formaga att producera utvare
pa elitniva. Nar kontakt med séljledning respektive tranare/coach var etablerad genomfordes

ett snobollsurval betraffande de respondenter som jobbade pa foretaget och tranade pa
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klubben. Denna metod valdes av tva anledningar, dels gav det forfattarna mojlighet att be
informanterna foresla manniskor som beddmdes kunna ge intressanta och utforliga svar, samt

att accessen lattare gavs da den tidigare informanten angavs som referens.

2.3 Intervju

For att fa en storre forstaelse for vad respondenterna tycker och tanker angaende amnet
motivation ansag forfattarna att en intervju var en lamplig metod for insamling av data. Detta

ger forhoppningsvis en djupare och bredare inblick i respondenternas tankar kring temat.

Intervjun kommer att baseras pa den semistrukturerade och informella alternativformen da
fragornas ordningsfoljd inte &r faststalld. Tanken med detta &r att samtalet ska vara avstressad
och flyta pa som en konversation samtidigt som fragorna belyser undersokningens
problemomrade utan att paverka respondenten allt for mycket. Under intervjuns gang ska
forfattarna kunna anpassa fragorna till varje individ och det kommer dessutom att vara till
fordel for forfattarna da tillvagagangssattet ger storre mojligheter att lyssna och tillagna sig
informationen pa ett battre satt. Dessutom ger forfarandet en storre flexibilitet i intervjun da
forfattarna far mojligheten att stalla foljdfragor om det skulle behovas, detta for att klargora

och tacka undersokningsomradet. (Johannesen & Tufte, 2003)

Intervjuerna skedde pa olika stéllen beroende pa nar respondenterna hade tid och var de
onskade att intervjun skulle genomforas. Pa medieforetaget holls den forsta intervjun med
VD’n. Forfattarna fick darefter traffa nagra av saljarna men ingen mdjlighet fanns att
intervjua dem. Telefonintervju var mest fordelsaktig vid utfragning av saljarna da de knappt
hade nagon tid Gver och 6verflodig tid spenderads vid telefonen/mobilen. Intervjun med
coachen pagick under lunchtid pa en for respondenten vélbekant restaurang. Brottarna blev

intervjuade i idrottsforeningens lokaler.

2.4 Resultat méatning

De radata som erholls under intervjutillfallena spelades in med hjalp av olika typer av
utrustning. Dock var de i sapass likartat format att de inte behovdes 6verforas pa papper eller
dylikt. Ljudupptagningarna referenskodades med respondentens namn samt datum och

klockslag da intervjun dgde rum for att enklare kunna genomféra analysen. Da delar av
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intervjuerna inneholl stycken som inte ansags relevant for studien och dess syfte
transkriberades dessa delar bort for att underlatta for lasare och forfattare. Nar sedan
analysskedet pabdrjades anvandes 6ppen kodning utifran de kategorier som teorierna tillstod.
De enheter som studerades var hela resonemang och uppfattningar kring de fragestallningar
som respondenterna gavs, snarare an de specifika ord som respondenterna anvéande. Detta
tillvagagangssatt gav majlighet att hitta de monster och gemensamma drag som uppsatsen har
for avsikt att hitta. Efter analys av de bada grupperna brottare respektive saljare, sa jamfordes
de bada.

2.5 Tillforlitlighet och kallkritik

Tillforlitlighet, eller sa kallad reliabilitet, beror undersékningens data, vilka data som anvands,
insamlingssatten och hur de bearbetas (Johannesen & Tufte, 2003, sid. 28) Dessa delar ska har

diskuteras for att belysa hur tillforlitlig undersékningen &r.

Kriteriet for tillforlitlighet &r att resultatet ska bli det samma om forskningen upprepas
(Denscombe 1998). Problemet med analys och tolkning av kvalitativ forskning &r att
forskarens jag ofta spelar en stor roll i produktion, tolkning och analys av de data som
undersokningen inbegriper. Trots att semistrukturerade intervjuer genomfordes for att sa lite
som majligt styra respondenterna utan att komma fran amnet vill har understrykas att
forfattarnas erfarenheter och tidigare upplevelser kan ha paverkat och medverkat till

undersdkningens resultat.

Validitet handlar om "hur bra, eller relevant data representerar fenomenet” (Johannesen &
Tufte, 2003). Genom att utarbeta intervjufragorna utifran de teorier som namns i uppsatsen
och funnit teorier utifran det syfte som uppsatsen har anses forskningen ha god validitet.

Intervju som sker med direktkontakt ar ett bra sétta att samla in data pa och det visar
tillforlitligheten i datan (Denscombe, 2000). Med anledning av ett par respondenters tidsbrist i
kombination med uppsatsens deadline fick en del intervjuer genomféras per telefon. Detta
intervjuforfarande har sina nackdelar vilka tar sig uttryck i forskarens oférmaga att utldasa
annan relevant information fran respondenten an den information som framférs i ord. Det

faktum att ett par respondenter var under tidspress kan eventuellt medféra att de inte svarade
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sa utforligt som onskat. Ytterligare en faktor som kan ha paverkat nagra av respondenternas
svar ar att det under telefonintervjuerna mojligtvis kan ha funnits andra ménniskor i rummet
vilket kan paverka respondentens bendgenhet att svara sanningsenligt. Enligt Jacobsen (2005)
finns det generellt en risk att respondenter aterger deras uppfattningar mer positivt an de
egentligen upplever. Samliga respondenter upplystes om deras anonymitet i forskningen innan

intervjun paborjades.
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3 Teori

| detta avsnitt ska teorierna for uppsatsens forskningsomrade tas upp. Avsnittet inleds med en

bakgrund om motivation.

"Motivation handlar om hur manniskors beteende upprétthalls, styrs och avslutas”
(Abrahamsson & Andersen, 2005, sid 141). Dock krévs lite eftertanke nar man vill motivera
manniskor, for i langden hanger inte allt bara pa att folja motivationsteorierna, utan ocksa att
forsta varfor vi handlar som vi gor. Teorier forklarar varfor manniskan handlar pa ett visst

satt, saledes kan en forklaring ges till vad som utloser var drivande kraft.

Figur 1 visar en beteendemodell som beskriver hur inre samt yttre faktorer paverkar vara
handlingar. De inre faktorerna (nr 1, 2 & 3), eller sa kallade personliga beteendevariabler,
delas in I motivationsmassiga  faktorer ~ (generella ~ manskliga  motiv),
fardigheter/personlighetsdrags variabler och kognitiva variabler (uppfattningar varderingar

eller forstaelse). De yttre/externa faktorerna (nr 4) hor till gruppen méjligheter.

1.Motivations Impulser till handlingar Handlingar
faktorer " - - >

2. Kognitiva 3. Vanor, 4. Mojligheter

faktorer fardigheter

Figur 1: Beteendemodellen (Abrahamsson & Andersen, 2000)

Nedan ska tva motivationsteorier tas upp for att forklara beteende och vilka faktorer som

motiverar varje individ.
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3.1 Maslows behovshierarki

1943 presenterade den amerikanske psykologen Abraham Maslow sin behovsteori i en artikel
med namnet "A Theory of Human Motivation". Maslows teori ar baserad pa manniskans
inneboende behov som enligt honom ar lika for alla ménniskor oavsett kon, etnicitet,
kulturell- eller nationell tillhorighet. Maslow havdar &ven att behoven &r ordnade pa ett

hierarkiskt satt.

Behoven &r indelade i tva huvudgrupper: basbehov och metabehov (Maslow 1943).
Bashbehoven bestar av de fyra forsta stegen i hans pyramid varav det forsta steget innefattar
kroppens fysiska behov. Till dessa behov hor vatten, mat, tak déver huvudet samt andra kanske
inte lika sjalvklara men for kroppen livsviktiga ting som vitaminer och mineraler, att fa
motion och att fa vila och sova. Aven sex ingér pa denna mest grundlaggande behovsniva. Det
andra steget &r trygghet det vill siga att satta sig sjalv, sin familj och sina tillgangar i sakerhet

fran omedelbar fara. En kénsla av att fa en viss struktur och ordning i tillvaron infinner sig.

Nar dessa tva fysiska behov ar uppfyllda infinner sig en énskan att bli del av en gemenskap,
att kanna intimitet och att bli alskad. Att fa vanner, barn och kanna grupptillhcrighet blir allt
viktigare. Den sista nivan i gruppen basbehov ar vad pa originalspraket kallas for "the esteem
needs” vilket kan dversattas till sjalvkansla eller aktning. Maslow identifierade tva typer av
aktningsbehov, ett hogre och ett lagre. | det lagre ingar behov sa som att respektera andra, att
vilja ha status, berémmelse och &ra samt viljan att dominera andra manniskor. Det hdgre
aktningsbehovet vilket medfor ansprak pa sjalvrespekt inkluderar kanslor som t ex

kompetens, sjalvstandighet och frihet.

Det kan mojligtvis kdnnas avlagset med svélt och hunger for den samtida méanniskan men
Maslow menade att behoven harstammar fran var 6verlevnadsinstinkt och eventuellt kanns
behoven fjarran for personer som lever i i-lander. Dock kan dessa behov manifesteras pa
andra satt sa som att flytta till ett omrade som man finner tryggt och séakert for ens familj, att
skaffa en pensions- och/eller hemforsakring for att fa trygghetsbehovet tillfredstallt.
Gemenskapsbehovet kan yttra sig genom vilja att gifta sig, att ansluta sig till en religion eller
att skaffa sig arbete/karriar som man kan identifiera sig med (Boeree 2006). Ovan behov i
Maslows behovshierarki bendmnde han ” deficiency needs” vilket kan Oversattas till brist-

eller underskottsbehov. Har man inte dessa tillfredstallda kdnner man ett behov av att fa dessa
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tillfredstéllda, ddremot om man har dem tillfredstallda k&nner man ingenting. De upphér att
vara en motivationsfaktor. Givetvis &r de olika stegen inte permanent passerade bara for att
man har en familj eller en pensionsforsékring. Olika typer av kriser och foréandringar i livet
kan medfora tillbakagangar i modellen, dessutom sker Gvergangen fran en niva till en annan
gradvis och det hander naturligtvis att individer “fastnar” pa vissa nivaer. Enligt Maslow kan
ett skal till att individer fastnar pa en niva vara traumatiska handelser i tidiga skeden i livet.
En kénsla av otrygghet eller hunger kan fa en manniska att "fastna” pa den niva som

responderar mot behovet.

Moral
Kreativitet
Sjalvforverkligande Problemlésning

Sjalvfortroende
Uppskattning Respekt fran andra

Gemenskap Véanskap, familj, intimitet

Trygghet for kropp, tillgangar, familj,
Trygghet anstallning osv.

. Mat, vatten sbmn, syre, sex 0Osv.
Kroppsliga behov 4

Figur 2: Behovspyramiden (Maslow 1943)

Den dversta delen av pyramiden, den som handlar om manniskans sjélvforverkligande kan
delas upp i fyra olika grupper, dock &r dessa inte hierarkiskt uppdelade som de andra behoven
utan &r mer beroende av vilka omstédndigheter samt vilken situation individen befinner sig i
(Maslow 1971). Till skillnad fran underskottsbehoven fortsatter dessa behov att fornimmas
trots att man &r inbegripen i dem. Maslow menade att ménniskan till och med kande ett stérre
behov av sjalvforverkligande-behoven, ju mer man engagerade sig i dem.

Sjalvforverkligande-behoven bestar av en vilja att lara sig for larandets skull, en nyfikenhet pa
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saker och tings inneboende natur samt en niva av visionar intuition och altruism. Maslow
trodde att det var en relativt liten del av ménskligheten som faktiskt befann sig pa de hogre
sjalvforverkligande-nivaerna och gjorde aven en sammanstéllning av de karaktarsdrag som

dessa manniskor besitter.

Poangen med Maslows behovsteori &r att sa fort ett specifikt behov ar tillfredstallt sa dyker ett
annat upp och den motivation som behovet skapade forsvinner (Boeree 2006). Det ger 0ss en
forstaelse for motivationsfaktorer samt en méjlighet att bedoma var en person befinner sig i
pyramiden. Det ger ocksa dven en inblick i individens dnskan om framtida utveckling. | ett
organisatoriskt perspektiv innebar det att ledningen maste jobba med olika typer av
motivationsfaktorer for att alla medarbetare ska kanna sig motiverade. Ledningen maste
forutsatta att medarbetarna befinner sig pa olika nivaer i hierarkin.

3.2 Herzbergs tvafaktorteori

Herzbergs teori fick sin grund efter flera undersokningar som pagick approximativt under 30
ars tid och behandlade fragor om motivation. Studien hade som tankebakgrund att manniskor
har tva sorters behov varvid det ena bestod av manniskans behov. Det ena bestod av
méanniskors, likt ett djurs att man vill undvika smarta och den andra handlade om hur man

som en méanniska har ett behov att utvecklas mentalt. (Herzberg, 1966)

Utgangspunkten i studien blev att ta reda pa hur tillfredstallelse i arbetslivet sdg ut och
huruvida den bidrog till individens motivation i arbetslivet. Herzberg beslot saledes att titta pa
tva sidor av attityder gallande motivering, det vill sdga det som bidrar till motivation samt till
omotivation alternativt tillfredstallelse samt missndje. (Herzberg, Mausner & Snyderman,
2000)

Motivationsfaktorerna visar vad som motiverar varje individ och pa sa satt far dem att
forbattra sig och arbeta hart. Hygienfaktorerna benamns som de gor for att de till storsta delen
bestar av miljopaverkan och &r avsedd att forhindra missndje och har vidare lite paverkan pa
positiv attityd till arbetet. Tvafaktorteorin blev uppdelad i tva separata delar for att forklara att
frambringandet av tillfredstallelse pa jobbet &r helt avskild fran vad som leder till missnoje.

Ett exempel kan ges for att visa detta; nér ett barn ska léra sig att cykla utvecklas han genom

17



att ha forbéttrat sina fardigheter, men utan sina foraldrars bidrag av en cykel skulle han aldrig
kunnat lara sig dessa nya formagor. Det visar att hygienfaktorerna bara &r ett bidrag och inte
ar den huvudsakliga orsaken till motivationen. (Herzberg, 1966). H&r nedan summeras de

olika ingaende delarna i Herzbergs tvafaktorteori.

Motivationsfaktorer (Herzberg, Mausner & Snyderman, 2000)

o Astadkommande av kvalitet och prestationer

e Feedback och uppskattning av prestationer

e Arbetet i sig sjalv och kundrelationer i organisationen samt relationer med externa

kunder

e Ansvarighet beskrivet som: kundorientering, sjalvbestimmelse, ansvar for resurser

samt tillit for att utféra specifika uppgifter.

e Framvaxt/befordran och inlarning av nya formagor

Hygienfaktorer

e Policy inom organisationen

e Ledarkompetens

e Arbetsforhallande/miljo

e Forhéllande mellan medarbetare

e L6n och andra ekonomiska ersattningar

e Status (formell status och statussymboler)

e Trygghet i arbetet, ex. skydd mot uppsagning
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e Privatliv

Teorin visar dessutom forhallandet mellan paverkan av attityd och varaktighet av
tillfredstallelse/missnoje. Alltsa, motivationsfaktorer som paverkar attityden i ett langre
perspektiv, sa som ansvar, framvaxt och arbetet i sig sjalv, varade mycket langre &n
komponenter som forandrade attityden bara for stunden, sa som feedback och
astadkommande av egna prestationer. Inom hygienfaktorerna ar varaktigheten pa de alla
punkter korta (Herzberg, 1966)

Herzbergs undersokning visade sammanfattningsvis att trots arbetsférhallanden kan vara
daliga andras inte attityden till arbetet, &ven om forbattringar gors pa arbetsforhallanden, utan
det som bidrar till tillfredstallelse av arbetet upptrader som ett inneboende och naturlig
handling av att arbeta. (Herzberg, Mausner & Snyderman, 2000) Vidare beréttar teorin for att
uppna tillfredstallelse ar det motivationsfaktorerna man ska fokusera sig pa och for att

undvika vantrivsel pa arbetet ska forbattringar goras pa hygienfaktorerna.
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4 Empiri

Resultatet av samtliga intervjuer presenteras i detta avsnitt och déarefter sammanfattas
fOretagets respektive idrottsforeningens intervjuer. | sammanfattningen ar uppdelad i fyra

rubriker; ekonomisk ersattning, feedback, gemenskap och utveckling.

Medieforetaget (MF) jobbar med annonsforséljning pa Internet och i tidningar, bland annat at
en av Sveriges storsta mediekoncerner. MF startades 1998 av nuvarande VD samt ytterligare
en partner och har idag 14 stycken anstallda och av dessa &r 8 stycken saljare. Kontoret &r
centralt beldget i Stockholms innerstad och delas med nagra av de tidningar som de utfor

uppdrag at.

4.1 Intervju med VD

VD for MF har forutom rollen som VD &dven rollen som forsaljningschef och &gare. Intervjun

genomfordes den 8 april 2008 pa respondentens kontor.

Pa fragan om hur saljarna pa foretaget motiveras av ledningen svarde respondenten att denne
uppfattar ansvar som en viktig del av motivationsarbetet. Att tydligt kommunicera de
anstélldas roller och vad som forvantas av dem ansags vara av yttersta vikt bade for den
anstélldes sjalvfortroende och for foretagets resultat. Ansvarsférdelningen har dock en
baksida som ges uttryck i rivalitet mellan saljare. For att rivaliteten inte ska fa negativa
konsekvenser pa verksamheten har ledningen valt att ha gruppbaserad provision. Individuella
séljtavlingar genomfors dock kontinuerligt for att synliggora enskilda séljares prestationer
bade pa arbetsplatsen och privat. Att synliggora och bekrafta individuella prestationer ar nagot
som nadmns av respondenten vid ett flertal tillfallen och &r enligt denne en medveten
motivationsstrategi gentemot sina anstallda. Att vara generds och samtidigt stalla harda krav
ar nagot som ska kannas utmanande for séljarna vilket han anser vara viktigt for att vara en
attraktiv arbetsgivare och en bra chef. Respondenten nd&mner Blanchard och Hersey’s teori om
situationsanpassat ledarskap som ett satt att forhalla sig till medarbetare som har olika typer

av behov. Han anvander teorin som en “checklista” for att inte missa nagot.
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Under intervjun stélldes en fraga kring vad respondenten tror kan gynna saljarnas motivation
mer an det som ledaren medverkar till. ”Pengar det ar ett matt pa framgang, alla vill kénna sig
framgangsrika” sager VD och tillagger att synliggérandet som motivationsfaktor aven kan
vara riktat inat. Det vill saga att fa bekraftat for sig sjalv att man har vad som kréavs for att
lyckas. Enligt respondenten ger en 16neforhojning bara en kortsiktig motivations injektion”

for att sedan aterga till det normala.

Forfattarna bad MF: s VD beratta om de utvecklingsmojligheter som erbjods pa foretaget och
hur han trodde att dessa majligheter paverkade de anstallda. D& MF ar ett forhallandevis litet
foretag, gjorde respondenten gallande att karriarmojligheterna &r begransade pa grund av
avsaknaden av mellanchefer i foretaget. Dock har foretaget véxt de senaste aren och VD
utesluter inte att hans arbete som forséljningschef snart kommer att bli en separat roll.
Respondenten papekar dven att foretagets goda renommé i branschen och dessa nara
samarbete med stora mediekoncerner &nda ger foretaget ett sken av att ha goda

karriarmaojligheter dven om dessa inte aterfinns pa MF.

4.1.2 Intervju med saljarna

Intervju nr 1

Personen har arbetat pa foretaget i tva omgangar varav den senaste paborjades for ca tva ar
sedan. Den totala erfarenheten av braschen ar ungefar 10 ar. Intervjun inleds med en fraga
kring hur respondenten ser pa sin utveckling de narmsta aren. Han anser sig sjalv har goda
mojligheter att paverka sin karriarutveckling da han har mojlighet att paverka resultatet av sitt
arbete. Framgang definieras av respondenten som en framtid som &r “béttre dn det som finns i
backspegeln” och maste nddvandigtvis inte innefatta I6nestegringar for att kannas god. Att
kunna paverka sitt arbete och jobba med produkter som man har en kansla for och tror pa ar
viktigt och &r en stor del av framgangskéanslan. Feedback i olika former &r dven viktigt och att

arbetet ger ett métbart resultat.

Respondenten papekar att dennes motiv till att arbeta har forandrats den senaste 10-ars
perioden. Tidigare var endast pengar som var drivkraften men finns det idag inslag sa som
personlig utveckling och majligheten att paverka den. Pengar &r fortfarande en drivkraft men
respondenten framhaller att han skulle ga till jobbet d&ven om denne blev ekonomiskt

oberoende imorgon men skulle kunna bli lite mer riskbenégen.

21



Storsta orsaken till 1ag motivation framhalls i intervjun som att inte kunna se frukten av sitt
eget arbete. Att inte fa, eller sakna mojligheten till att fa feedback pa det utférda arbetet och
dess resultat ses aven det som en anledning till att bli lagpresterande. Ytterligare en kalla till
omotivation &r enligt respondenten att inte kunna paverka saker och ting sjélv, exempelvis om

han har idéer som inte blir hérda.

Respondenten efterlyser att arbetsgivaren oftare skulle utmana sina anstéllda och stélla dem
infor komplicerade situationer for att pa sa satt erhalla utvecklande erfarenheter. Att kanna
fortroende fran arbetsgivaren att man klarar av svara uppgifter kanns belénande for

respondenten.

Intervju nr 2

Pa fragan om respondentens syn pa sin 6nskade professionella karriar de narmast aren ges
svaret att framst yrkesskicklighet ar onskvart. Detta ar tankt att erhallas genom en
kombination av arbete och studier. | férsta hand ar denna yrkesskicklighet tankt att ge en 6kad

inkomst. En titel ar efterstravansvard och viljan av att utvecklas &r stark.

Inkomsten &r ocksa den del som véger tyngst aven om den sociala delen av arbetet ar
efterstravansvard enligt den intervjuade. Han far traffa manga manniskor i sitt dagliga arbete
och det ar detta som gor att arbetet &r intressant och roligt. Att erhalla erkannande fran
arbetsgruppen eller pa andra satt bli synliggjord i foretaget ar 6verhuvudtaget inte intressant
och respondenten ser snarare den typen av bekraftelsebehov som nagonting negativt och icke

onskvart.

Den intervjuade séljaren kanner sig framst omotiverad av att fa daliga forutsattningar i sin
arbetssituation. Att tvingas jobba med kunder som inte har potential eller inte fa de verktyg
som erfordras for att kunna gora ett adekvat jobb &r de forutsattningar som maste vara
tillfredstallda for att respondenten inte ska kanna sig omotiverad. Det finns heller inget som

den intervjuade kan tanka sig forandra pa arbetsplatsen.
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Intervju nr 3

Aven respondent nummer 3 ser utvecklingen av sin Karriar i termer av i forsta hand okad
inkomst och i andra hand en titel eller dylikt. Att utféra ett arbete ar ett nédvéandigt ont som
betalar hyran dven om ett ekonomiskt oberoende inte innebér att den intervjuade helt skulle
sluta arbeta. Respondenten skulle heller inte arbeta nagonstans bara for pengarna utan det
utforda arbetet maste kannas meningsfullt och ”leda nagonstans”. Han namner &ven att

arbetsplatsen ska vara en plats man trivs pa for att vilja fortsatta jobba.

Vidare diskuterades vad som motiverar respondenten att géra ett bra jobb. Har framholls att
omgivningens och respondentens forvantningar och krav pa denne samt att fa respons for det
man utrattar &r en stor kalla till motivation. Saljledningens krav pa prestation som &r en kalla
till motivation men dven uppskattning fran kollegor och kunder namns som en faktor. Aven
hér gors en ekonomisk koppling av respondenten. Glada kunder och glad saljledning brukar
enligt den intervjuade séljaren oftast innebdra ekonomisk ersattning i arbeten med
provisionshaserad I6nesattning. Han papekar dven att han ser arbetet pa foretaget som ett steg
i sin utveckling da han uttrycker sig enligt foljande "om foretaget vaxer finns en chans att

vaxa tillsammans med det”.

Pa fragan om vilka faktorer som kan bidra till att den intervjuade kanner sig omotiverad
svarar séljaren att det framst ar saker som férsémrar dennes forutsattningar att gora ett bra
jobb. Exempel pa detta var enligt sédljaren kunder som ansags "hopplosa”, tekniska problem
med datorer och dylikt samt en allt for rivaliserande stamning i arbetsgruppen. Det papekades
att ett visst matt av tavling ar prestationshojande och sporrande men att detta latt kan
forvandlas till nagot negativt om stdmningen dvergar fran att vara stimulerande till att
kollegor undanhaller varandra information och upplysningar som skulle gynna verksamheten

som helhet.

Aven denne har arbetat en kort tid som saljare, men haft arbetslivserfarenhet inom
mediebranschen forut. Hans ringa erfarenhet som séljare medfor att informanten istéllet for att
formas och tillskansa sig nya kunskaper och fardigheter &n att forandra nagon eller nagra av
de egenskaper han redan har. Det papekas att det galler att vara flexibel inom branschen och

forandra sig nar branschen kraver det.
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4.1.3 Sammanfattning av intervjun med chefen och séljarna

Ekonomisk ersattning

Samtliga saljare kom néastan direkt in pa 16nen som ett viktigt inslag i arbetet och ansag den
viktig som motivationsfaktor. Dock fanns det olika syn pa vilken roll 16nen spelade som
drivkraft. Ett par av dem ansag lénen som grundlaggande eftersom det ofta ar en forutsattning
for att kunna forsorja sig och tillgodose sin och kanske sin familjs mest grundldggande behov
sd som mat och tak Gver huvudet. Vidare ansags I6nen som en form av feedback och en
konfirmation pa att det utforda arbetet ar genomfort pa ett riktigt sitt och i enlighet med
saljledningens 6nskemal. Det ar med andra ord inte pengarna i sig som ar motiverande utan
uppskattningen fran foretagsledningen som éar drivkraften och kéanns tillfredstallande for den
anstéllde. Mojligtvis blir det extra tydligt for anstallda med provisionsbaserad I6nesattning
som personalen pa MF. Trots att I6nen anses av de flesta som den primara anledningen att ga
till jobbet skulle ingen av dem helt sluta jobba om de fann sig ekonomiskt oberoende.

Feedback

Aterkoppling i verbal form var ndgot som i forsta hand framhélls som viktigt av
forsaljningschefen. Det namndes ocksa som hastigast av en av séljarna men det var framst
aterkoppling i monetar form som var énskvard. Det namndes ocksa att det inte bara var
motiverande med feedback utan direkt omotiverande om det inte gavs, oavsett om den var
positiv eller negativ. Aterkopplingen var dven 6nskvérd fran andra hall &n fran séljledningen.
Att fa positiv respons fran kunder ansags motiverande dven om den typen av respons brukar
vara forenad med ekonomisk ersattning i séljyrken. Att uppmarksammas i arbetsgruppen
tycke en del av séljarna var roligt och motiverande medan andra sdg det som nagot direkt
negativt och gjord en koppling till ”nat typ av uppméarksamhetsbehov” vilket inte alls var
onskvart. Dock hade chefen det som uttalad motivationsstrategi att synliggora enskilda
prestationer i gruppen genom sdljtavlingar och dylikt dd han ansdg det viktigt att fa

bekraftelse fran kollegor men aven nagot att visa upp hemma for sin familj.
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Gemenskap

Arbetskollegor namns som en viktig anledning att ga till jobbet. Dels ar de viktiga i arbetet i
form av informationsutbyte och larande men ocksa i en rent social relation for de flesta av de
intervjuade siljarna. Aven det sociala utbytet saljarna har av kunderna namndes som en viktig
anledning till yrkesvalet enligt en av saljarna. Det uppfattas dven att branschtillhérigheten och
de pengar som man kan tjdna som séljare i branschen gav tillhorighet i en typ av gemenskap.
Den gemenskapen forutsatter vissa attribut vilka kan forvarvas i olika prisklasser beroende pa

inkomst och déarmed ge olika status.
Utveckling

Att utvecklas i sin yrkesroll papekas av samtliga som en viktig del i professionen. Av de
sdljare som &r nagot dldre och har ndgot mer arbetslivserfarenhet papekas utveckling och
mojligheten att paverka sin utveckling som nagot som vager tyngre dn pengar. Av de séljare
som &ar nagot yngre ar utvecklingen ett steg mot battre resultat och hogre ekonomiska

ersattningar.
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4.2 Intervju med coachen

Idrottsforeningen bildades under 1920-talet och har sedan 60-talet tillhért den absoluta toppen
inom svensk brottning. Bara under 2000-talet har klubbens brottare vunnit 4 stycken VM-guld
och mangder av andra prestigefyllda titlar och medaljer som gér klubben internationellt

respekterad och ansedd.

Personen som intervjuades har under en lagre tid befunnit sig i rollen som tranare pa klubben
men har for tillfallet andra engagemang i klubben som ger denne djup insyn och néra kontakt
med de aktiva och da framst de utdvare som befinner sig pa elitnivd. Under intervjun
nérvarade ytterligare en person med inblandning i klubbens verksamhet for att kunna ge mer
och fylligare svar de pa fragor som stalldes. Intervjun genomfordes pa en av respondenterna

vald restaurang.

Intervjun inleds med att informanten ombeds beratta om dennes tankar kring hur man som
tranare jobbar fOr att motivera de brottare som man coachar. Respondenten berattar att det i
manga fall handlar om ett langsiktigt arbete dar den huvudsakliga komponenten bestar av att
lara kdanna personen i fraga. Det finns inget uniformt recept for hur motivationsarbetet gar till
utan maste anpassas for respektive person, att “man maste elda pa ratt brasa” ar viktigt for att
bli framgangsrik i motivationsarbetet. Att lara kdnna personen &r ett arbete som kan ta olika
lang tid, i vissa fall sker det i tranings lokalen i andra fall maste tid avsattas utanfor gruppen i
enskildhet for att vederbdrande ska oppna upp sig. Det papekas dock att motivationsarbetet
inte far spreta allt for mycket da det maste fortfarande finnas gemensamma mal for hela

gruppen och gruppen maste kanna att de ar pa vag at samma hall.

Gruppen framhavs ocksa som en véldigt stor del av motivationen. Trots att brottaren i en
tavlingssituation ar ensam pa mattan ar lagkamraterna oerhort viktiga enligt respondenten.
Primart for att ge varandra mentalt stod i de motivationsméssiga fluktuationer som uppstar i
en idrottslig karriar men dven for att ha nagon att trana med. Utan en, eller helst flera
sparringpartners dr det helt omojligt att uppna goda resultat inom brottning.
Beroendeforhallandet mellan utévare inom klubben gor att gemenskapen och samhorigheten

blir valdigt stark inom sammanslutningen.
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Fragan vacks huruvida den ekonomiska faktorn har nagon betydelse for brottarnas idrottsliga
engagemang. Det papekas att elitbrottare i Sverige i stort sett maste bekosta all sin traning,
sina tréningslager och alla resor sjélva. Det finns med andra ord inga pengar i den Svenska
brottningen. Daremot finns det en liga i Tyskland dar sporten &r betydligt strre och det finns
relativt stora pengar att tjana for meriterade brottare. Bada informanterna tror att mojligheten

att tjana pengar i Tyskland efter en EM- eller VM-medalj har en viss betydelse.

Det talas vidare om hur omotivation kan manifesteras och vad det kan bero pa och
respondenterna berattar att icke motiverade utdvare i princip inte ar valkomma pa traningar.
Den starka beroendepositionen som brottarna har i forhallande till varandra gor att den enes
motivation att jobba pa traningen star i direkt férhallande till vilket utbyte dennes
sparringpartner har av traningen. Det spekuleras vidare i vad eventuellt 1dg motivation kan
bero pa. Har diskuteras faktorer inom privatlivet, daligt stod bade hemifran och pa klubben
och ensamhet. Yttre faktorer som tréningslokaler, utrusning och dylikt uppfattas inte av de

bada respondenterna som nagon kalla till lag motivation.

En del av medlemmarna i klubben har sitt ursprung i de lander som innan 1991 var en del av
Sovjetunionen. Det uppfattas av bada respondenterna som att dessa personer i hogre
utstrackning an infédda svenskar vérdesétter de idrottsliga resultaten och sjélva prestationen i
sig och inte sa mycket vad resultaten eventuellt leder till i form av ekonomiska ersattningar
och annat. Detta kan enligt de bada respondenterna bero pa att sporten har en mycket hogre
status i de lander som dessa manniskor kommer ifran. Att totalt hange och forkovra sig i en
sport 6verhuvudtaget ar forknippat med egenskaper som vérdesétts hogre i dessa kulturer an i

den svenska.

Vidare dryftas utbildningsnivaer pa elitbrottare och vad de tar sig an nar deras idrottskarrirer
ar slut. Enligt de tva personer som intervjuas &r elitidrottare generellt eftertraktade pa
arbetsmarknaden inom en mangd olika omraden. Manga av de brottare som respondenterna
kanner, gar efter avslutad karriar vidare for att starta egna verksamheter och ofta med gott
resultat. De bada ar 6verens om att viljan att lyckas och gora vad som kravs for att na dit ar

overforbart till naringslivet.
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4.2.1 Intervju med brottarna

Intervju 1

Pa fragan om hur denne ser pa sin utveckling de narmaste aren svarar respondenten att
eftersom han har dedicerat tva decennier till brottning kdnner han att det &r dags att lagga sin
aktiva karriar som brottare at sidan. Dock vill han uppfylla sitt sista mal, och det &r att ta sig
till OS.

Nar respondenten pabodrjade brottningen pa professionell niva, tranade han regelbundet,
ungefar 9-10 pass i veckan. Han sager att ”’ju yngre man ar desto lattare ar det, och ju &ldre du
blir sa har du mer val i livet”, i och med att han har en familj att tanka pa anser han att det ar

en viktig del och den vill han koncentrera sig mer pa.

Vad motiverar honom att ga till traningen da? Néar han startade brottningen var det framst for
att han tyckte det var roligt. Men nar han nadde till elitniva fanns mycket stress och krav som
gjorde att brottningen inte alltid var lika roligt. Han berattar vidare att nar han lagger ner
brottningskarriaren kommer han att fortsatta ga pa traningen och detta ser han fram emot.
Traningarna kommer att fa tillbaka sin gamla innebdrd, det vill sdga vara lika roliga igen och

da kommer han att trana utan nagra som helst krav.

Han berattar att har han fattat mycket tycke for sjalva brottningsmiljon. Han beréttar att trots
att hans coach sager att han ska ta ledig i nagra dagar kan inte han lata bli att dyka upp pa

klubben igen. Gemenskapen och vannerna pa klubben betyder valdigt mycket

Pa fragan om vad som motiverar honom namner han att pengar inte ar en faktor som spelar in.
Inom den svenska brottningen finns véldig lite pengar, utan det ar mest for sin egen skull han
brottar och ingen annans. Motivation till att trana anser han inte kommer fran sina kamrater

och coachen, utan det &r nagot som kommer inifran.

Respondenten namner ett flertal gangen hur viktigt det &r med mal, eller som han foredrar att
kalla det; "drom” eftersom det inte finns ndgon garanti att man vinner/uppna malet, utan man

drémmer om att vinna. Nar man ser vinsten framfor sig och inte ar langt ifran att na den
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forsoker man sitt yttersta for att komma till slutpunkten. Han tilldger med sjélvfortroende att
han har kapaciteten att uppna sin drém, eftersom han vet att efter OS kommer han att sluta
och detta gor honom motiverad, det vill sdga att vilja ge sitt allt for att ta OS-medalj. Alltsa,

att folja sin drém ger respondenten motivation.

Intervju 2

Denna unga respondent har utévat sporten i 13 ar, hans tankar om sin utveckling ar att komma
till OS och bara fortsdtta med sin traning. Om han inte kvalificerar till Peking 2008 sa
planerar han att vila ett halvar och darefter borja forberedas sig till nasta sommar OS som gar
2012 i London.

Det som motiverar honom att ga till traningen ar att fortsatta utvecklas och forbattras for att
kunna lyckas med brottningen och férhoppningsvis komma na till OS. Han beréattar ocksa att
han vardesatter gemenskapen som finns pa klubben och de vanner han har dér. Han papekar
att det blir en sarskild sorts samhdrighet nar man tranar sa intensivt och frekvent med en

grupp manniskor som man gor som elitidrottare.

Aran att vinna ar aven nagot som ses som en stor motivationsfaktor hos informanten, kanske
inte s& mycket for att gora sig ett namn utan mest for sin egen skull. Viljan att vinna ar ocksa

viktig inte bara pa mattan utan i alla skeden och situationer i den tillfragades liv.

Press och kanna nervositet infér en match ar nagot han vilja andra pa, men med lite hjalp och
stod fran familj och vanner forsvinner en del av detta. Familjen kan dven vara en kalla till
omotivation infor sporten da han kanner att traning och tavling ibland tar allt for mycket tid

fran privatlivet.

Han namner att om det inte gar bra eller han blir skadad kan det fa honom omotiverad da han

inte kan trana.

Intervju 3
Respondenten har utévat sporten i éver 20 ar och har under den tiden lyckats erévra en mangd
prestigefyllda titlar, daribland ett VM-guld under 2000-talet. For tillfallet ar hans

internationella ambitioner begransade till Tyska ligamatcher och hans nationella ataganden
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utgors av sparring at de brottare som ska kvala in till Peking OS. Parallellt med idrotten driver

respondenten ett par olika verksamheter inom olika naringsomraden.

Informanten har idag inga planer pa att ateruppta sin internationella karriar for att satsa pa
nagot av de stora masterskapen. Anledningen till att han avslutade sin karridr var bland annat
att det gang som han har véxt upp och tranat med och som var sa viktiga for hans motivation
splittrades. Dock tycker han fortfarande att sporten ar roligt och vill fortsétta att vara delaktig
i klubbens verksamhet pa ett eller annat sétt. Han séger att han géarna deltar i svenska tavlingar
och evenemang om det kan innebdra intakter for klubben och stéller gérna upp utan
ersattning. Han ar aven intresserad av att delta i landslagsuppdrag for att pa sa satt bidra med
sin kunskap inom sporten. Han ké&nner att han garna vill ge tillbaka till idrotten som har gett

honom sa mycket.

Vad har da drivit honom att under 20 ar tid ga till traningen? Respondenten tycker att sporten
"ar som ett gift”. Dels har ett visst endorfinberoende utvecklas efter 20 ar intensiv traning och
dels &r det jakten pa det "perfekta greppet”. For att kunna fa det perfekta greppet maste man
hela tiden utvecklas i takt med sin motstandare och helst lite snabbare. Det finns ingen
ekonomisk drivkraft for den tillfrigade. Han papekar att det borde finnas ekonomiska
incitament for brottare pa hans niva men att dessa tyvarr ar nastintill obefintliga. Den
ekonomiska aspekten var ytterligare en anledning till att han prioriterade om nér han blev lite
aldre. De daliga ekonomiska forutsattningarna som sporten erbjuder i Sverige medfor att
sporten langsamt haller pa att do ut till forman for andra sporter dar forbunden har mojlighet

att satsa pa sina juniorer.

Det samtalas vidare om vad som kan fa informanten att bli omotiverad. Han talar mycket om
de perioder under hans karriar da han inte har haft nagon att utvecklas med. Eftersom brottare
maste ha en sparringpartner som ar nagorlunda pa samma niva i fraga om teknik, uthallighet
och dylikt ar nagon att utvecklas med en grundlaggande bestandsdel i traningen och for
utvecklingen. Det talas aven om ekonomisk ersattning som forsorjning. Da det ar svart att
overleva pa sporten maste de aktiva manga ganger ha arbeten vid sidan, vilket medfor

tidsbrist och motivationen att tréna forsvinner.
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Intervju 4

Respondenten har under sina 20 aktiva ar haft en stor passion for sporten. Han papekar att det
inte &r som ett vanligt jobb utan kraver “&kta drivkraft”. Han séger att brottning &r en fin sport

som kréaver att utdvaren har fardigheter sasom intelligens, styrka, smidighet och uthallighet.

Nar respondenten skulle beratta hur han ser pa sin utveckling berattar han att forbattringar
alltid kan goras. Han exemplifierar det med mental och fysisk styrka, for det anser han &r
nagot som man standigt vill bli battre pd. Forbattring av tekniker ar ocksa onskvart, dock
tillagger respondenten att nar man precis borjar med brottning far man lara sig grundlaggande
tekniker och det kan det vara svart att férandra dem nar de redan ar inlarda, dock kan alltid

sma justeringar goras.

Pa fragan om vad som far honom att ga till traningen svarar respondenten att drémmar och
mal om att prestera bra pa stora tavlingar motiverar honom. Ytterligare en anledning till att
gar till traningen &r att det har blivit som en sorts “livsstil”. Aven storre delen av hans
vanskapskrets tranar brottning och darfor aterfinns hans sociala liv pa klubben och genom
brottningen. Aven detta ar en anledning till att respondenten tycker traningen blir négot att se

fram emot.

Det som far honom att géra en bra insats &r viljan av att gora bra ifran sig samt att vinna OS-
medalj eller ndgon annan av de stora titlarna. Respondenten tillagger att viljan att vinna &r lite
av en egotripp och ar nagot han gor bara for sin egen skull. Att dela gladjen med familj och

vanner ar en bonus men &r ingenting som i sig ar en drivkraft.

Respondenten tycker att foreningen alltid kan forbéattras och framférallt gemenskapen och
viljan att dra &t samma hall, och séger att ”50 stora grabbar ska samsas”. Han vill att det ska
vara en miljo att trivas i eftersom man spenderar mycket av sin tid dar och da beh6vs metoder
for att 16sa upp konflikter som kan uppsta pa traningarna. Sammanhallningen ar inte nagot att

klaga pa men under vissa forhallanden och perioder kan en del brak uppsta.

Han ndmner att ibland kan kanslan av att vara otillrdcklig dyka upp, under vissa tider vill man
spendera mer tid med sin familj andra dagar vill man bara tréana for att bli bra. Eftersom man
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inte tjanar nagra pengar i sporten maste man jobba vid sidan om. Det &r alltsa mycket man vill

och maste gora och det kan bli svart att hinna med allt.

Vad som paverkar hans motivation negativt ar om det gar daligt och han inte far chansen att

utvecklas.

4.2.3 Sammanfattning av intervjun med coachen och brottarna

Ekonomisk ersattning

Inom denna sport &r det ként att ekonomisk erséttning ar liten, och andra, mest inre faktorer,
ger de storsta drivkrafterna. For att klara sig ar det viktigt att jobba vid sidan forklarar en av
brottarna. Coachen papekade aven att allt bekostas av sjélva idrottaren, allt fran traningslager
till sjalva resorna. Det namns dock att en befintlig liga i Tyskland betalar bra for elitidrottare
som har bra kvalifikationer. Trots svarigheten att tjana pengar i denna sport tycks manga anda
dras till den. Alla respondenter borjade med sporten nér de var unga, frdmst for att de tyckte
sporten gav mycket n6je. En av respondenterna betraktade traningen, féreningen och resorna

som en livsstil, d@ man spenderar mycket av sin tid dar.

Feedback

De inre faktorerna &r som sagt vad brottarna ser som sitt drivkraft for motivation, har kan
tranarna uteslutas som motivationsfaktorer. Nar forfattarna stallde fragorna om vad som
motiverade dem, hade tranarna inte nagon paverkan till deras drivkraft, trots forsok att fa
respondenterna att namna tranarna som drivkraft gavs ingen antydan att de paverkar
motivationen. Feedback som motivation fran tranarna &r alltsa inte viktigt hos brottarna, dock
haller inte coachen med om detta. Coachen beréttar att motivationsarbetet sker langsiktigt for
varje individ. N&r de har lart k&nna brottaren bra kan de anpassa sig till vad som motiverar
just denne brottaren. Man kan dra slutsatsen att tranarna har en motivationsroll som brottarna
tycker ar osynlig trots att den finns dar. Manga av brottarna antyder att de brottas for sin egen
skull de gor detta for och ingen annan, exempelvis ndmnde en av respondenterna att det finns
en egoism inblandat i sporten da man gar till traningen samt vinner matcher bara for sitt eget

gagn. Man far dock feedback i form av vinst, for nar man uppnar ett mal, exempelvis vinner
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OS-guld far de en bekraftelse att de &r bra. Motivationen ses alltsa inte bara som feedback

fran tranarna utan vinsten och dran av vara eftertraktad.

Gemenskap

Forfattarna undersokte om brottarnas motivation kunde aterfinnas hos lagkamraterna vilket
den gor. Gemenskapen med kamraterna konstateras som en stark orsak till varfor de trivs pa
traningen. Det beréttas att deras privatliv till stor del utgérs av traningen, det vill séga att de
flesta av vénnerna befinner sig dér. 1 och med att brottarna tranar intensivt och frekvent med
en grupp har de en viss samhorighet med den. En av brottarna som slutat med brottningen
berdttade att en del av hans motivation faktiskt forsvann nar hans lagkamrater splittrades.
Coachen ser ocksa lagkamraterna som ett mentalt stod for brottarna, samt att de finns dar for
varandra i deras utveckling i och med att de trnar ihop och detta ger goda resultat i

brottningen.

Utveckling

Flera av respondenterna ndmner att de har drommen att vinna OS-medalj, eller som
forfattarna tolkar det att de vill uppfylla sina mal. Dessa drivkrafter astadkoms genom en
standig utveckling i traningen. De flesta av respondenterna har gemensamma intentioner med
sin utveckling vilket ar att forbattras sin styrka och sina tekniker. Det ndmns dessutom hos en
av brottarna att mental styrka ar ndgot som man kan ideligen bli battre pa. Vidare beréattar en
av respondenterna att den press och nervositet han kanner infor en match &ar nagot vill han
andra pa. Man kan kort och gott séga att utveckling och forandring ar viktiga moment om man

vill forverkliga sina mal.
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5 Analys

Har jamfors och analyseras de bada gruppernas tankar kring motivation utifran de
kategorier som uppkommit i intervjuerna namligen; ekonomisk erséattning, feedback,

gemenskap och utveckling.

Trygghet/uppskattning och ekonomisk ersattning

Maslow talade om termen trygghet som bestod av bland annat behoven av att kdnna trygghet
for sin kropp for sina tillgangar och for sin anstéallning samt behoven av att fa uppskattning i
form av respekt fran andra. Teorin fran Herzberg berattar att forutom trygghet i arbetet ar 1on
och andra ekonomiska ersattningar hygienfaktorer, som far manniskan att kénna sig mindre
missnojd. Detta anser forfattarna ar av vikt for uppsatsen, och saledes bestamdes att pengar ar
en viktig faktor for trygghet och uppskattning. Nedan diskuteras darfér hur 16nen

sammanhanger med de intervjuades motivation.

Inte helt ovantat &r I6n och pengar viktigt for alla de intervjuade. Dock fyller I6nen inte
samma funktion for alla respondenter. Enligt Herzberg &r 16n en hygienfaktor och darmed
ingen kalla till motivation sa lange som den anstallde erhaller den 16n han/hon anser sig vara
berattigad till. For sdljare med provisionshaserad l6nesattning ar grundlonen alltid for lag och
I6nen som han eller hon anser sig gora ratt for erhalls inte permanent utan bara da
forsaljningsmalen uppfylls. Med detta foljer att den provisionsbhaserade 16n som séljarna
erhaller inte kan likstallas med den 16n som Herzberg talar om utan bor likstallas med hans

motivationsfaktor -feedback.

Det noteras aven att saljare som &ar nagot aldre och har mer arbets- och livserfarenhet
uttryckningen talar om I6nen som en form av feedback medan de nagot yngre bara é&r
intresserad av pengar pa kontot. Det motsatta forhallandet galler brottarna. Den yngre
generationen ar ointresserad av pengar och &r villiga att helhjartat dgna sig at sporten trots
vetskapen om dess nastintill obefintliga ekonomiska ersattningar, meden den aldre
generationen i fler fall avsluta sin karriar pa grund av de daliga ekonomiska forhallandena i
sporten. Detta kan bero pa vad Maslow kallar for trygghetsbehovet. Viljan att sékerstalla sin
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familjs sakerhet och trygghet far brottarna att omprioritera sina liv och istallet dgna sig at

saker som sakerstéller en rimlig inkomst.

Lon som motivationsfaktor verkar inte vara nagot som saljarna och brottarna har gemensamt.
Brottarna &r val medvetna om de ekonomiska férutsattningar som sporten erbjuder och &r trots
det villiga till 140 resdagar om aret och 10 traningspass i veckan. Séljarna a andra sidan ar
valdigt intresserade av 16n oavsett den tjanar som feedback eller som betalningsmedel for

varor.

Feedback

Maslow talar uppskattning om vilket vi redan klargjort. | Herzbergs teori kan termen feedback
hittas, vilken kan anses ha likvardig innebdrd som uppskattning. Genom att ge feedback fas
uppskattning, personen som far denna feedback vet att det hon gor ar bra och far darmed sitt

behov uppfylld. Alternativt far hon veta vad som kan forbattras.

Feedback var en foreteelse som diskuterades under intervjuerna. Forsaljningschefen ansag
det viktigt med feedback i muntlig och monetar form medan bara en av séljarna foredrog den i
muntlig form. Aven har finns en koppling mellan de responderande séljarnas svar och hur
lang arbetslivserfarenhet vederborande har. For brottarna var feedback 6nskvard men inte fran
tranare eller andra narstaende utan i form av resultat pa tavlingar. "Det &r en ego grej” var en
av kommentarerna fran brottarna vilket tyder pa att de befinner sig hogt upp i Maslows
hierarki och den feedback som brottarna efterfragar ar en motivationsfaktor aven enligt

Hertzberg.

Det noterades att forsaljningschefen tillika VD pa MF hade en annan uppfattning om vad som
var essentiellt i motivationsarbetet &n ett par av sdljarna. Da saljarna ansag det viktigt med
ekonomiska ersattningar sa framholl VD det som viktigare att synliggora individuella
prestationer i gruppen och tydligt férdela ansvar. Enligt Moxnes (1984) ar behov av hogre
ordning i Maslows hierarki i hogre utstrdckning representerade bland ledare an anstallda med
lagre status vilket kan medféra att chefens syn pa vad som ar motiverande majligtvis inte
stammer Overens med arbetarens. Detta forhallande forelag inte hos de brottare som
undersokningen innefattade. Eventuella anledningar till detta forhallande ges inte svar pa

inom det teoretiska ramverk som uppsatsen innefattar. Dock menar Moxnes att den
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socioekonomiska bakgrunden kan ha betydelse for vilka motiv man har att arbeta vilket

mojligen kan ha betydelse i detta fall.

Gemenskap och arbetsforhallande

Nar det galler gemenskap, i det har fallet mellan arbets- eller traningskollegor sa finns det en
viss skillnad i vad de bada grupperna menar nar sager att de motiverande med den gemenskap
som finns pa respektive stélle. Enligt brottarna var gemenskapen pa klubben och vénskapen
mellan dem véldigt viktig och en anledning till att fortsatta ndr det kdndes tungt. Det
uppfattades att den narhet och den respekt som gavs och erhélls var den drivande faktorn. Nar
det géller sdljarna sa alla att de skulle sakna den sociala delen av arbetet om de skulle sluta
arbeta vilket ar i linje med Herzbergs teori dar gemenskapen &r en hygienfaktor och bara kan
vara omotiverande men aldrig en motivationsfaktor. Aven Maslows gemenskap &r vad han
kallar for ett ” deficiency need” vilket endast & motiverande om det inte &r uppfyllt. Trots att
bada grupperna patalade gemenskapen som viktig verkar gemenskap som motivationsfaktor

endast foreligga bland brottare.

Utveckling

Bade brottare och saljare talade varmt om utveckling och att utvecklingen var viktigt for att
ké&nna motivation och drivkraft. Dock finns det dven utvecklingen, det vill sdga utveckling
som ett instrument for att erhalla 16n ar enligt Herzberg hér olika skal till varfor man vill
utvecklas. For séljare med langre arbetslivserfarenhet var utvecklingen mer ett sjalvandamal
vilket tyder pa personen i fraga ar langt gangen i Maslows hierarki. For saljare med nagot
kortare erfarenhet var utvecklingen ocksa viktig men ansags angelagen for att kunna tjana mer
pengar pa ett effektivare satt och verkar darmed korrespondera mot Maslows trygghetsniva
som ligger langre ner i hierarkin. Det senare sattet att se pa inte en motivationsfaktor.
Brottarna talade samtliga om utvecklingen som ett sjalvandamal vilket bade Maslow och

Herzberg skulle se som en motivationsfaktor.

Tranaren respektive chefens syn pa vad som motiverar de anstéllda/aktiva skiljde sig fran de
anstélldas syn, i séljarnas fall men inte i brottarnas. Andra hygienfaktorer som Herzberg

beskriver namns inte sa mycket av de tillfrigade och borde da i enlighet med hans

36



tvafaktorteori tyda pa att de ar uppfyllda och darmed inte en kélla till Iag tillfredstallelse men

inte heller en kalla till motivation.
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6 Slutsats

| avsnittet gors ett forsok att besvara uppsatsens 6vergripande fraga; Svarar anstallda pa ett

foretag pa samma motivationsfaktorer som elitidrottare?

Manga av de motivationsfaktorer som namns under intervjuerna tas dven upp i de teorier som
avhandlas i uppsatsen och i manga fall namns de som skal till den motivation som bada
grupper upplever. Dock noteras att saljarna och brottarna i sjalva verket menar olika saker
trots att de anvander samma ord. Brottarens syn pa gemenskap korresponderar mot Maslows
fjarde niva medan séljares syn dverensstammer med Maslows tredje niva. De bada grupperna

har saledes inte den motivationsfaktor som de refererar till som gemensam gemenskap.

Inte heller utveckling, som patalas av bade brottare och saljare som en motivationsfaktor &r
nagot de har gemensamt. Utveckling for de flesta av séljarna var nagot som stod i relation till
hogre 16n och status medan utveckling for brottarna var ett sjalvandamal. Alternativt ser
brottarna utvecklingen som ett satt for dem att astadkomma idrottsliga bedrifter som OS eller

VM men utan att se ndgon ekonomisk vinning.

Feedback bendmns av séljarna som en viktig del av det motivationsarbetet som bedrivs av
séljledningen. Aterkopplingen blir ett kvitto p& att deras prestationer &r till beldtenhet och
uppskattas av arbetsgivaren, har ndmns 16n/provision som en typ av feedback. Enligt brottarna
finns ingen vilja att tillfredstélla sin coach och feedback &r ingenting som de anser sig
motiverade av. Dock kan viljan att vinna och sjalva vinsten eller forlusten mot motstandaren

ses som en typ av feedback, ett kvitto pa deras prestation.

Svarar saljare pa ett foretag pa samma motivationsfaktorer som brottare? Bade séljarna och
brottarna blir motiverade av att fa bevis pa att deras prestationer ar bra. Férutom det foreligger

inga likheter.
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Teorier jamforelse med
uppfattningar

Tankar

Brottare Séljare
Teori

Lon &r ingen viktig faktor Lon &r ett métt pa prestationer
- Trygghet/ uppskattning och
ekonomisk ersattning
Ingen feedback frén tranare utan Feedback fran ledare ar ett matt pa prestation

- Feedback uppskatting maluppfyllelse &r ett matt pa tillfredstéllelse.

— Gemenskap/ Ger hogre utstrackning uppskattning Skapar gemenskap
arbetsforhallande

Sjalvandamal Haogre 16n och status

— Utveckling

Figure 3: jamforelse mellan brottare och séljare

Kalla: farfattarnas eaen hild

Figur 3 sammanfattar hur de bada grupperna forhaller sig till de motivationsfaktorer som
berors i uppsatsen.
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7 Avslutande diskussion

Analysen och bakgrunden diskuteras for att foresla pa vilket satt forskningen kan vara till

hjalp for de parter som &r berdrda.

I bakgrunden beskrev Maslow att motiven svarar mot en uppséttning grundldggande behov
som alla ménniskor besitter och som ar lika for oss alla. De tekniker som idrotten anvander ar
onskvarda i foretag nar det galler att fa drivande och motiverande medarbetare, fragan som

stalldes var om idrottens motivationstekniker kan passa in i néaringslivet?

Undersdkningen anser sig med den teoretiska referensramens hjalp kunna urskilja vissa
monster i det resultat som erhallits under intervjuerna, dock skulle det var onskvart att
genomfora ytterligare intervjuer i synnerhet med gruppen séljare. Ett par av saljarna vidholl
att pengar var det enda som motiverade dem och att ingenting annat var av intresse. Detta kan
vara sant om dessa personer ar underbetalda och hygienfaktorn 16n darmed inte ar uppfylid.
Troligare &r dock att deras ringa arbetslivserfarenhet inte ger dem tillrackligt med kunskap om
vad som egentligen motiverar med. Vetskapen om vad som far en person att kanna sig
motiverad i en arbetssituation kan mgjlighen vara nagonting som askadliggor sig forst i

efterhand.

Innan uppsatsarbetet paborjades fanns det en asikt hos forfattarna om att det inte forelag
generella skillnader i de faktorer som motiverar anstallda inom naringslivet och elitidrottare.
Trots att uppsatsen inte pa nagot satt gor gallande att resultaten ar generaliserbara sa har anda
en tanke vackts om att det kan foreligga divergenser i de tillvadgagangssétt som dessa grupper
finner motivation. Ar det sd att det inte foreligger likheter mellan gruppen professionella
idrottsutdvare och anstallda pa ett foretag sa bor parallella resonemang upphora. Det blir
irrelevant for forelasande idrottsstjarnor att beratta for sina arbetande ahdrare om hur de
tankte och handlade i situationer av lag motivation, samt for managementkonsulter att

anvanda en idrottslig symbolik i sina budskap.
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Management inom naringslivet vill helst ha motiverade medarbetare. Som redan forkunnat
ger motiverade medarbetare tillvaxt genom effektivitet och malfokusering. Hur uppnar da
ledarna inom néringslivet maximalt motiverade medarbetare om de inte kan dra paralleller

med idrotten? En tanke &r att fokusera &nnu mer pa rekryteringsprocessen.

Idrottsutdvare som befinner sig pa elitniva borjade alla nagonstans och gjorde det utan betalt
och av frivilja och gladje. Den fria viljan har foljt dem hela deras idrottsliga karridr och har
gett dem den motivation som sa desperat efterlyses inom naringslivet. Losningen kan vara att
rekrytera ratt person med ett naturligt intresse och en 6nskan att fa verka inom den profession
som naringen erbjuder. Vart rad ar att ytterligare forsoka forbattra de verktyg som finns
tillhands for att rekryteringsprocessen ska resultera i att ratt person anstalls som redan har

motivationen och viljan att lyckas.
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