
Какие 

ошибки 

мотивации 

совершают 

компании? 



Многие 

компании 

правильно 

мотивируют… 



Виват им! 

Многие 

компании 

правильно 

мотивируют… 



Но многие 

это делают не 

верно   



А некоторые 

совсем не верно!  



И это плохо 



И это плохо 

Снижение мотивации 

ведет к :  

Снижению продуктивности 

Высокой текучке 

Уменьшает продажи  

Снижает креатив  

 



Понимание проблемы –  

это  

первый шаг к успеху  



Вот перечень  небольшого 

количества ошибок, которые 

обычно допускают 

руководители 



1.  Основной уклон на 

материальную мотивацию 



1. Основной уклон на 

материальную мотивацию 

Правильная мотивация – это не только 

материальное вознаграждение. Это 

 

 

 

 

  

• Командная работа 

• Рабочее окружение 

• Баланс между 

работой  и домом 

• Возможности роста 

• Новые задачи 

• Приверженность 

идеалам 

• Корпоративная 

идентификация 

• Полномочия 

 



2.  Отсутствие достаточных 

полномочий руководителей 

подразделений 



Руководители среднего звена обычно 

лучше знают своих подчиненных и 

лучше понимают как их нужно 

мотивировать. 

Контроль, ограничение  и недоверие 

уменьшает их мотивацию 

2.  Отсутствие достаточных 

полномочий руководителей среднего 

звена 



3.  Отсутствие у руководителей 

среднего звена инструментов для 

управления в достаточном объеме 



В компаниях, в которых 

верная мотивация, 

обеспечивают своих 

менеджеров: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Тренингами 

• Бонусными программами 

• Понятными отчетами 

• Возможностью работать 

дома 

• Периодическими 

наградами  

 

3.  Отсутствие у руководителей 

среднего звена инструментов для 

управления в достаточном объеме 



4. Мотивация слишком сложная 



Чем сложнее  система мотивации, 

тем она менее эффективна 

incentives incentives 

4. Мотивация слишком сложная 



5. Награждения направлены 

не в правильном направлении  



Слишком часто компании не верно 

используют  систему вознаграждения.  

Самые распространенные ошибки: 

1. Награждение результатов не 

связанных со стратегией. 

2. Награждают только те результаты, 

которые легко измерить. 

3. Награды постоянно меняются.    

5. Награждения направлены 

не в правильном направлении  



6. Отсутствие достаточных 

коммуникаций 



6. Отсутствие достаточных 

коммуникаций 

Высоко мотивированные 

компании вместе с персоналом 

разрабатывают:  

• Систему оплаты 

• Стратегию бонусов  

• Культуру наград  

•Миссию   

Все это  жизненно важно для 

того, чтобы у вас был 

высокомотивированный 

персонал 



7. Концентрация на стоимости 

системе мотивации, а не на 

результате, который она 

приносят  



Дороже не значит лучше 

Главное -  результат системы 

мотивации 

7. Концентрация на стоимости 

системы мотивации, а не на 

результате, который она 

приносит  



Знакома 

какая-

нибудь из 

этих 

проблем?  



Но вопрос…  

 

  

                            

             



Но вопрос… 

 

что с этим 

делать? 



Для начала 

понять что не 

так – это ключ 

к успеху 



Затем используя теорию и 

практику разработать 

новые решения… 



Модель 4-х стимулов  

  

мотивации персонала   

для 

Lawrence & Nohria  

2002 

Затем используя теорию и 

практику разработать 

новые решения… 



4 стимула 

Приобретение 

Привязанность 

Понимание  и 

сопротивление 

Защита 



Мы должны сфокусироваться на всех 

сразу (а не только приобретении) 

Приобретение 

Привязанность 

Понимание  и 

сопротивление 

Защита 



 

 

Затем дайте менеджерам среднего 

звена инструменты и полномочия 

для их использования 



 

 

Инструменты: 

• Удобные отчеты 

• Полномочия по мотивации 

(материальной  и 

нематериальной) 

• Периодические награды  

• Программы признания    

• Тренинги по эффективному 

использованию мотивации  

 

Полномочия:  

• Обеспечить менеджеров 

понятными целями 

• Прописать стандарты и процессы, 

включая описание 

исключительных ситуаций 

• Контролировать только 

отклонения  от плана  и воровство   

• Прямой доступ к отделу персонала 

• Найм и увольнение подчиненных 

 

Затем дайте менеджерам среднего 

звена инструменты и полномочия 

для их использования 



Упрощайте, упрощайте, 

упрощайте 



Переработайте ваши системы 

мотивации и упростите:   

1. Уменьшите количество 

показателей (3 или меньше)  

2. Сфокусируйтесь только на 

ключевых результатах, которые 

сотрудник могут контролировать 

3. Упростите систему расчета 

4. Уменьшите количество 

уточнений,  коэффициентов и 

других факторов   

 

Упрощайте, упрощайте, 

упрощайте 



Анализируйте как ваши бонусные 

программы влияют на стимулы и на 

какие именно стимулы они влияют 

 

 



Проведите расследование с 

целью понять ваша система 

мотивации:   

1. Соответствует ли стратегии 

компании 

2. Легко ли  измерить показатели 

3. Она не настолько закрепилась, 

что считается уже догмой и не 

подлежит корректировке 

4. Вы платите справедливо и за 

результаты, показатели не 

дублируются  

Анализируйте как ваши бонусные 

программы влияют на стимулы и на 

какие именно стимулы они влияют 

 

 



И будьте уверены это работает! 



И будьте уверены это работает! 

И еще добавьте совещания, хорошие Power Point презентации, 

общение on-line, голосовую почту и флеш-письма, яркие постеры и 

многое другое…  



Мотивация, которая 

увеличивает продажи на 

1 % дает 10 миллионов 

долларов с 1 миллиарда 



Это стоит нескольких 

тысяч долларов 

Мотивация, которая 

увеличивает продажи на 

1 % дает 10 миллионов 

долларов с 1 миллиарда 



Удостоверьтесь, 

что вы не 

разрабатываете 

мотивационный … 



И начните сегодня!  


