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Niska wydajnos$¢ produkcji? Kiepskie wyniki sprzedazy? Za wysokie koszty? W obliczu
takich problemow niemal odruchowo si¢gamy po nowe rozwigzania premiowe. I wpadamy w
pulapke, bo czgsto faktycznym powodem problemdw bywa brak motywacji. Tymczasem
menedzerowie — zamiast motywowa¢ — probuja jedynie tagodzi¢ skutki tego braku.

Owszem, premia motywuje, ale jednoczesnie podnosi poziom oczekiwan. Do nowej premii
pracownicy szybko si¢ przyzwyczajaja. [ wkrotce po jej wprowadzeniu zaczynajg oczekiwac
kolejnego ,,motywatora”.

Dlaczego premie czesto nie sg skuteczne? Dlatego ze nie zwigkszaja motywacji, a jedynie
przenoszg aktywnos¢ pracownikéw z jednego obszaru na inny.

Premia dziata jak regulator systemu naczyn potagczonych. Podniesiemy wydajno$¢ — spadnie
jakos$¢, podniesiemy jako$¢ — wzrosng koszty materialowe, obnizymy koszty materialowe —
spadnie zdolno$¢ produkcyjna, itd. Nie ma systemow premiowych, ktore, dajac efekt
pozytywny w jednej dziedzinie, nie czynig szkody w innych.

Po co wigc premiowac? To pytanie zadajg sobie zarzadzajacy, ktorzy doswiadczyli fiaska
rozwigzan premiowych.

Premi¢ wykorzystuje przede wszystkim po to, by informowaé pracownikow, co jest wazne i
na czym mayjg si¢ w pracy skoncentrowac¢. W firmie sprzedazowej wprowadzatem premie
indywidualng uzalezniong od obrotu. Plany sprzedazy zmienialy si¢ czasem z miesigca na
miesigc. Cele premiowe dla kazdego wyrobu i dla kazdego sprzedawcy byly na biezaco
dostosowywane do planéw. Taka premia stuzyta wlasciwie bardziej jako system informacyjny
niz motywacyjny. Motywacja to zupelnie inny temat — kwestia codziennej pracy
menedzerow z pracownikami.

Menedzer, ktory szuka ratunku w nowym systemie premiowym, powinien przede wszystkim
zastanowi¢ si¢, w czym moze sobie zaszkodzi¢. Premie trzeba stosowac, ale z gtowa 1 unikac

ich przedawkowania.

Robert Reinfuss dyrektor personalny w spoice Nowy Styl



