soslovna znan

MOTIVACIJA ZAPOSLENIH

Napravite

konkurenciju,

rat

Ako je pritisak na zaposlene da budu jednako dobri ili bolji od dru-

gih prevelik, postoje izgledi da se odnosi medu njima izvrgnu u “pod-
metanje noge” i nekooperativnost. To se loSe odrazava na sve aspekte
poslovanja, ukljuc¢ujudi i odnos sa klijentima

STEVAN VELJOVIC

rma u kojoj nema ni malo takmicar-
Fskog duha preti da zaostane za kon-

kurentima na trzistu, jer joj nedostaje
unutrasnji pokretac, tvrde pojedini struc-
njaci. Ukoliko se, pak, pretera sa rivalstvom,
unosi se razdor i nesigurnost medu zaposle-
ne. Najveca odgovornost da nade ravnote-
zu izmedu ove dve krajnosti je na menad-
zmentu. Rukovodioci odreduju pravila igre.
Na njima je da svoje zaposlene “nateraju” da
saraduju, ili da ih, nasuprot tome, nateraju
na bespostednu “borbu za opstanak”.

Zamke

Konkurencija unutar firme razvija se ili kao
stratesko orude, ili spontano, kao posledica
nejasnih zahteva ili nedoslednosti u dava-
nju podsticaja. U drugom slucaju, kad ne
postoje jasna pravila, zaposleni mogu kori-
siti i dozvoljena i nedozvoljena sredstva da
bi prigrabili sebi ve¢u zaslugu za rezulta-
te, ili umanjili zasluge drugih. Kad pravila
nema, zaposleni ih sami postavljaju i ona
ne moraju da budu pravicna, niti da donose
rezultat za firmu.

Cesci je, ipak, slucaj, da poslodavac ima
odredeni sistem po kome nagraduje one
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koji imaju najbolje rezultate i donose vise
novca firmi. Nagrade mogu biti, recimo,
u vidu trajnog povecanja plate, provizije
za novac koji zaposleni zaradi za firmu,
jednokratnih bonusa, bolje opreme za
rad, ili unapredenja. Ukoliko su pravila
jasna i ukoliko svako, ako ima rezultate,
moze da ocekuje da ¢e biti nagraden, to
bi, po pravilu, trebalo da donese rezultat
i ne narusi atmosferu u kolektivu, jer su
arsini isti i poznati i nema $efovih “mi-
ljenika”

Prema rec¢ima Ivane Vukotié, rukovodioca
kadrovske sluzbe slovenacke kompanije
Trimo inzinjering, ako je radnik unapreden
zbog svojih rezultata, iskustva i dostignute
stru¢nosti, drugim zaposlenima se signali-
zira koje su im mogucnosti otvorene i kako
mogu da unaprede svoju karijeru.

Postoje, medutim, i druge zamke. Ne tre-
ba preterivati u visini nagrade, jer se time
pojedinac izdize iznad kolektiva, $to stvara
losu atmosferu i ubija timski duh. Tako-
de, ako se interes zaposlenih da se trude u
svom poslu ne zasniva na lojalnosti prema
firmi i prema kolegama, a nagrade postaju
jedini motiv za zalaganje, eventualno uki-

danje podsticaja bi imalo razarajuci efekat
na moral u firmi.

Motivi

Bolji rad se ne stimuli$e samo novcem, niti
on daje isti efekat na sve zaposlene. Milorad
Milivojevi¢, direktor preduzeca za konsal-
ting i menadzment poslove Makrsoft kaze
da kod nagradivanja umece rukovodenja
posebno dolazi do izrazaja, jer je na $efu da
proceni da li je nekom bitnije da dobije vise
para, novu pozicijy, ili da, recimo, moze da
racuna na razumevanje poslodavca kad su
u pitanju porodi¢ne obaveze. Mladim me-
nadZerima je cesto vaznije da “uhvate” zna-
nja i iskustvo i dobiju priliku da odlucuju i
rukovode, nego da momentalno dobiju na
finansijskom planu, jer znaju da ih to u sva-
kom slucaju ceka.

Irena Radi¢, HR menadzerka McCann
Ericksona kaze da priznanja ili pohvale ce-
sto motiviSu jace nego novac i imaju efek-
ta i na duzi rok. Pored toga, na zaposlene
pozitivno utice i kada znaju da im je put
karijere jasno odreden i koje im mogué¢no-
sti firma daje da se razvijaju, $to se moze
utvrditi u neposrednom razgovoru izmedu



“Ratna atmosfera” na duzi rok frustrira zaposlene i dovodi do odliva kvalitetnih kadrova

menadzera i zaposlenog. Najzad, dobra
atmosfera u firmi moze da bude sjajna mo-
tivacija.

“Nije dobro kada osoba nedeljom uvece
oseti nervozu, jer sutra mora na posao sa
ljudima koje ne voli, da radi stvari koje niko
ne ceni’, kaze Radiceva i dodaje da se takav
osecaj ne moze nadoknaditi novcem.

Kontraefekat

Ako je konkurencija zdrava i umerena,
ona se pozitivno odrazava na produktiv-
nost, kvalitet usluge ili proizvoda, kao i na
odnos prema klijentima. Poslodavac treba,
ipak, uvek da ima na umu gde takmicenje
postaje kontraproduktivno i kakve su, na
srednji i dugi rok, posledice stvaranja “rat-
ne atmosfere” na poslu. Sagovornici pre-
duzeca ukazuju da postojanje takmicenja
ne poboljsava nuzno uslugu ili proizvod
koji dobijaju klijenti, niti da je firma na do-
bitku uvek kada zaposleni “grizu” da bi za-
drzali posao ili postigli ono $to se od njih
ocekuje.

Cak i u sektorima, poput marketinga ili
prodaje, u kojim su individualni rezultati
jasno merljivi, rivalski odnosi nisu nuzni,

0 éemu treba voditi racuna kod
nagradivanja?

Poslodavac je taj koji usmerava zaposlene da saraduju ili da
budu rivali jedni drugima

Pravila po kojima se nagraduje treba da budu jasna i da
svako ko ima rezultate moze da ocekuje da Ce biti nagraden

Na zaposlene pozitivno utice kada znaju da im je put Karijere
jasno odreden i koje im mogucnosti firma daje da se razvijaju

Priznanja ili pohvale Cesto jace deluju na zaposlene nego
novac i imaju efekta i na duzi rok

Postojanje takmicenja ne pobolj$ava nuzno uslugu ili proizvod
koji dobijaju klijenti, jer i klijenti osecaju zadovoljstvo ili
nezadovoljstvo zaposlenih

Na Sefu je da proceni da li je nekom bitnije da dobije viSe
novca, da napreduje ili da, recimo, moze da racuna na
razumevanje poslodavca kad su u pitanju porodicne obaveze

Rivalski odnosi nisu nuzni ni u jednom sektoru u firmi, to
odreduje poslodavac, to jest klima koja vlada u preduzecu

ve¢ ih stimuliSe poslodavac, to jest klima
koja vlada u preduzecu. Ako je pritisak na
zaposlene da budu jednako dobri ili bolji
od drugih prevelik, postoje izgledi da se
odnosi medu njima izvrgnu u “podmetanje
noge” i nekooperativnost. To se lose odra-
zava na sve aspekte poslovanja, ukljucujuci
i odnos sa klijentima, naro¢ito kad postoji
mogucnost da ih kolega ili koleginica “pre-
otmu”.

Marija Raki¢, potpredsednica Asocijacije HR
profesionalaca ukazuje da klijenti uocavaju da
li tim koji im prodaje uslugu ili proizvod za-
ista nastupa kao celina i osecaju zadovoljsto
ili nezadovoljstvo zaposlenih. “Kaze se da kli-
jentu treba izlaziti u susret u nekoj normalnoj
meri, ali ne treba zaboraviti da su nasi zapo-
sleni — interni klijenti i da nije moguce imati
dobro razvijen odnos sa klijentima ukoliko u
firmi, izmedu kolega, ne postoji razumevanje
i podrska.

Tatjana Milijancevi¢, PR Societe General ban-
ke kaze da na kraci rok moze delovati da po-
slodavac ima koristi ukoliko zaposleni ulazu
veliki napor da bi imali bolje rezultate od svo-
jih kolega, ¢ime se podize opsti nivo rezultata
kompanije. “S druge strane, ‘ratna atmosfera’
na duzi rok frustrira zaposlene i dovodi do
odliva kvalitetnih kadrova’, napominje Mili-
janceviceva.

Atmosfera u kojoj dominira stalni osecaj ne-
sigurnosti i nepoverenja prema drugima tera
Jjude da napuste firmu ¢im im se ukaze prilika.
Posledica toga je da je firma stalno u situaciji
da menja tim i regrutuje nove zaposlene, a da
pri tom atmosfera moze ostati ista, dokle god
se ne promene pravila koja vaze u njoj. m
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