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‘ motivacio

Napjainkban nem kérdés, hogy a vallalatok fontosnak gondoljak-e a dolgozoi
motivacios rendszereket. Gondoljunk csak arra, hogy milyen jelentés pénzeket
fizetnek ki kiilonféle jutalmakra, bénuszokra! Azt viszont, hogy az elvart cé-
Ikitlizéseket valojaban mennyire szolgaljak sikeresen, mar kevesebben vizsgaljak.
Tobbszor lattam példat arra, hogy egy jelentos vallalati stratégiavaltozast a
vezetok a bonuszrendszer sulyozasanak atalakitasaval probaltak megoldani.
Pedig, mint latni fogjuk, ezzel inkabb gatoltak, mint segitették a valtozast.

Nemrég egy bank vezérigazgatdjaval beszélgettem errél a témarol. Elmesélte, hogy
naluk minden év végén rendeznek egy diszvacsorat a legsikeresebb értékesitok
szamara. Ami zavarba ejt6, hogy minden évben ugyanazokat az arcokat latja. Ez felveti
a kérdést, hogy vajon jol mikodik-e a motivacids rendszeriik. Vajon jutalomként, vagy
juss” ként élik-e meg a jutalmat a jelenlévék? Es mi motivalja a tébbi kollégat?

Hattérként érdemes tudni, hogy a 2000-es években indult el a hazai bankoknal a sze-
mélyes mérési és motivacios rendszerek bevezetése. Valojaban egy nemzetkozi ta-
nacsadd cég altal felépitett modell kertlt minden pénzintézetnél bevezetésre. Kezdet-
ben mérték az eredményességet és ez alapjan jutalmaztak. Késébb elkezdtek a ter-
mékstratégia alapjan differencialni, vagyis eltéré termékek eltérd sullyal képviseltetik
magukat az 0szténzé rendszerben. A harmadik 1épcsé a kilonféle ,visszaélések”
kikiszobolésére felallitott tovabbi szabalyok bevezetése volt. Az id6 multaval
kilonb6z6 kampanyok és stratégiak menten egyedi jutalmakkal szinesitették a
kompenzacios modellt. Mara egy atlagos banki értékesit6 mar nem latja at a mo-

tivaciés rendszeriiket. Vajon mennyi motivaciét ad ez a napi tevékenysége soran?

Sokan ismerik Tom Wujec Epits tornyot, épits csapatot ciml TED eléadasat. Az eléadas
magjat a ,pillecukor-kihivas” nevl feladata soran megfigyeltek képezik. A feladat
viszonylag egyszer(: 20 spagettibdl, egy méter celluxbdl, egy méter cukorspargabol és
egy pillecukorbdl kell a négy fés csapatoknak minél magasabb tornyot épitenitik. A
feladat megoldasaban a hattér nyilvan sokat szamit — a legeredményesebbek
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szerencsére az eépitészek voltak. A masodik legeredményesebb csoport viszont az
ovodasoké volt, akik a felnottekkel szemben mertek kisérletezni, jatszani épités kdzben.

Hogy el6émozditsak a felndttek ered-
ményességét a csapatok motivaciés rend-

szert kaptak, vagyis a legmagasabb torony
| épitéi 10 ezer dollaros jutalomban re-
* szesiiltek  volna. Az eredmény me-
| ghokkentd. A csapatok egyikének sem
sikerlilt ©nmagéban megallé  épitményt
késziteni! Vagyis ez a motivaciés rendszer
végleg megsziintette a kisérletezd kedvet,
a kockazatvallalo képességet. Ez azért

forrds: https.//kidsatswitch.wordpress.com

kritikus, mert a mai gyorsan valtozo
vildagunkhoz valé alkalmazkodas két legfontosabb viselkedését 6lte meg!

A Gallup néhany éve végzett egy vilagszintl felmérést a dolgozodi elkotelezettségrdl. Az
eredmeény lesuyjté. A munkatarsak tébb, mint 70%-a nem elkotelezett a cégével szem-
ben! (1)

Itt az ideje Ujragondolnunk a vallalati motivacios rendszereket!

5 MOD AZ ELKOTELEZETTSEG KIALAKITASARA

A motivacios rendszerek f6 célkitlzése az elkdtelezettség felépitése egy munka, egy
valtozas, vagy a vallalat felé.

. Azonnali visszajelzés: Minél messzebb van a jutalom és a tett, annal ke-
vésbé motivald. Az jut eszembe, hogy a kisiskolas fiamat vajon mennyire fogja a
jelenben tanulasra motivalni egy feln6tt korban beszerezhet6 sportauto? Ellen-
ben egy most felajanlott kedvezménnyel mekkora csodéakat tudok tenni! Ugya-
nez igaz a feln6ttekre is. Nemrég mesélték nekem, hogy egy vallalat az intranet
szerkesztdit pontrendszeren keresztil kivanta jutalmazni. Szomordan mondtak,
hogy ez a megkdzelités sajnos nem mUkodik naluk, pedig egyébként mar ideje
lenne 6sszeadni ki hol tart.. A visszajelzés, jutalom tehat akkor hatasos, ha a
tetthez id6ben és térben minél kézelebb torténik meg.

. Szorakozas és eérdekesség: Valtozo vilagunkban ez a sikeresség egyik
alappillére. Gondoljunk csak vissza a cikk elején az ovisokra! Nem véletlenil néz
ki egy modern iroda ma mar inkabb jatszotérnek, mint ,komoly” munkahelynek.
Fontos ugyanakkor, hogy a berendezés segithet, de dnmagaban nem teszi
jatékossa a dolgozdkat. Egy jaték mechanizmusokat megszolitd motivacios
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rendszer sokkal tobbet tud ebben segiteni.

. Koz0Osségi elismerés: Arra a cikk elején felmerilt kérdésre, hogy mi je-
lenthet motivaciot a top 30%-on kivilieknek, az egyik lehetséges valasz az, hogy
tetteikkel egy csoport sikerességéhez jarulhatnak hozza. De ahhoz, hogy ez az
egyén szintjén megfoghatd legyen és a kozdsségtdl megkapja az elismerést,
fontos a teljesitmény lathatésaga.

. Kihivas/elérheté célok: Es végiil, mi motivalobb egy nagy kihivast jelentd,

de elérhetd cél elérésénél?

AZ UZLETI GAMIFIKACIOROL

A gamifikacié, magyarul jatékositas, digitalis korunk valasza a fent vazolt problémakra.

"

MUkddési mechanizmusa nagyon hasonld az internetes jatékokéhoz. A ,jatékosok

/ " \ /Ranglisték
\ )l
Pontok és
jutalmak

Jelvények
Y Fejlédés mutatok

Szintek

feladatok teljesitésével pontokat, jelvényeket gyUjtenek, teljesitmény szinteket érnek el.
Ez alapjan személyes és csoportos ranglistakon szerepelnek.

A jatékositas a vallalkozasok életében elészor a vasarldi hliség megtartasanak eszkoze-

ként jelent meg. Mara az Uzleti gamification a dolgozoi elkdtelezettség novelésének

egyik legjobb eszkozéve valt. Tapasztalatok alapjan az Uzleti gamifikacié sikerrel alkal-

% W | 55
i - =
Elkotelezettség Képzés Ertékesitési EgyuttmUkodés
verseny
mazhaté a munkavallaloi elkotelez6dés kialakitasaban, képzésben, értékesitési

versenyekben és a bels6 egylittmiikodés fejlesztése teriletén.

Hogy miért hatékony eszkdz a gamifikacié? Mert az elérendd célt apré feladatokra
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bontja, mert minden eredményt azonnal jutalmaz, mert a ranglistakon keresztll szemé-
lyes és csoportos elismeréseket nyujt, és végll egy nagyon részletes attekintést ad a
szervezetrol.

A tapasztalatok meggy6zd eredményeket mutatnak. A megvaldsitott projektekben
tobb, mint 40%-kal nétt a munkatarsak kozosségi tevékenysége, az értékesitési
eredmények, vagy a sikeres tréningek szama. (2) (részletek a kilonboz6 eset-
tanulmanyokban https://badgeville.com/category/case-studies/).

GAMIFIKACIO A GYAKORLATBAN

A sok elméleti fejtegetés utan nézziink egy gyakorlati példat. El6ljaréban még annyit
érdemes tudni, hogy egy jatékositasi projekt megtervezése nem azonos egy Uj
tasasjaték kitalalasaval. A projektek a gamifikacio eszkdzkészletébdl, mechanizmusaibdl

épitkeznek.

A valtozatossag kedvéért a példaban szerepld vallalat a telekommunikacios szektorhoz
tartozik. A képzeletbeli cég célja a programmal, hogy az eddigiek soran mobil szolgal-
tatasokat értékesitd vallalati salesek ezentul szoftver szolgaltatasokat is adjanak el.
Vagyis a célkitlzés vilagos, az aktualis allapot jol megmérheté.

A projekt kdvetkezd |épése az akadalyok beazonositasa. A teljesség igénye nélkil ilyen
példaul, hogy szoftver termékeket egész mas modszerekkel kell értékesiteni, mint mobil
eléfizetést (megoldas értékesités), Uj Ggyfélkapcsolatokat kell épiteni (mas személy vesz
telefont egy cégnél, mint mondjuk a CRM rendszert), valamint az értékesitési folyamat-
ban Uj szereploket kell tamogaténak behivniuk (példaul CRM megoldas szakeértd).
Akadaly tovabba az Uj megtanulasaval jard bizonytalansag, és az értékesitdk kifelé mu-
tatott magabiztos szerepe kdzo6tti ellentmondas.

A példa jol mutatja, hogy a gamifikacié 6nmagaban nem all meg, csak egy komplex fej-
lesztési program egyik elemeként értelmezhetd, ahol a célja az, hogy a program
sikeréhez sziikséges motivaciot felépitse. Jelen esetiink tamogatja a tréning program
végigvitelét (részvételi aktivitas, tréning feladatok végrehajtasa) a késziltségi ranglistak-
kal, vagy heti feladatok megoldasaért adott pontokkal.

Itt visszautalnék a cikk elején emlitett pillecukor kihivas eredményeire. Egy radikalisan Uj
képességeket igénylé termékértékesités jutalmazasat nem lehet a vegénél kezdeni
(eladott mennyiség utan jard Osztonzok), az értékesitési folyamat Osszes lépéseét
jutalmazni kell és minden fejlédési ponton az ahhoz sziikséges tamogatasokat kell biz-
tositani. Az értékesités elsé lépése, hogy Uj kontaktokat kell keresni az tgyfélnél. Ez az
tigyfélkapcsolati rendszerbdl (CRM) jol mérhetd, jutalmazhaté. Es természetesen mellé
kell tenni azokat a képzési elemeket, amelyek a sikeres Uj kapcsolatépitéshez
szlikségesek. Tapasztalatom, hogy erés meglévd termékportfolioval és relevanciaval
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Heti kihivas Feladatok

Eredményeid: Koz6s megbeszélés a marketinggel @

Heti kihivas:

Készits egy selfie-t valamely tarsteriilet kollegéjaval! . Muiszaki teriilet altal atvett specifikdcié @
]

Koz0s prezentacid elkészitése B
Jelvények
) (9P
J <
Heti kihivas Tamogatd Egyluttm(ikodS  Egyenrangu Kapcsolédo Elismert Kirdly

Minta képernyd, egy az egylittmiikddést fejleszté programbdl

rendelkezé cégek értékesitdinek a valtozasig kevéssé van sziikségiik erre a képességre!
A példaban emlitett harmadik elem az egylttmUkodés. Tapasztalat, hogy a telekommu-
nikaciés szektorban dolgozd értékesitdk jellemzéen maganyos harcosok, kevés a tap-
asztalatuk az egylttmikodésben. Nagy valtozas szamukra, hogy egy kiilsé szakértdt
bevonjanak és megnyerjenek a feladatra, megbizzanak benne, azaz sikeresen egyutt
dolgozzanak. A gamifikacio eszkozeivel jutalmazni lehet az egylittmikodest (példaul a
legtobb kiilsé segitséget bevond, vagy masnak segitséget adok ranglistai).

Osszegezve a sikeres gamifikacids projekt alapja a problémakat és a megoldasokat tisz-
tan megfogalmazd program. Az ezeket a pontokat ,tamado” gamifikaciés programmal

kiemelkedd valtozasokat lehet elérni!

OSSZEFOGLALAS

Miel6tt a cikket olvasd pénzligyi vezetd felugrana és tordlné az éves koltségek kozil a
pénzigyi jutalmakat, le kell szogezni, hogy a gamifikacié nem valtja ki, hanem kiegésziti
a hagyomanyos motivacios eszkozdket. A hagyomanyos formak hatékonyan jutalmaz-
zak a jol ismert folyamatok elvegzeseét, viszont a valtozasok sikeres véghezviteléhez Uj
eszkdzokre van sziiksége a szervezeteknek.

Es végiil kedves cikket olvasé People Managerek, ne felejtsétek el, hogy minden moti-
vaciés rendszer legfontosabb elemei Ti Magatok vagytok. Akik célokat jeldltok ki,

szamonkértek, és egyénre szabottan jutalmaztok!
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(2) Forras és tovabbi részletek: https://badgeville.com/category/case-studies/




