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Пример расшифровки совещания:
– А тот же самый мотивационный фактор там, денежная мотивация? Либо вы считаете, это не всегда?

– Денежная мотивация всегда на рынке – вот у нас в организации то, что она всегда была рыночная, – но все равно есть кто-то, кто платит больше. И когда пытаемся что-то новое внедрить, часто люди говорят: а вот там платят больше, а делать заставляют меньше. Но, опять же, ищем слова, чтобы убедить. Ну, если не получается...

– А убедить – вот как? Вы говорите: «ищем слова». Но мне кажется, как-то просто «ищем слова» – здесь как-то не знаю. Какие-то более конкретные – как именно?

– Более конкретные. Мы рассказываем, допустим, о новых методах привлечения клиента, об активном поиске, о каких-то презентациях, где человеку нужно не только как он привык сидеть на рекламном телефоне и ждать, когда кто-нибудь позвонит, когда к нему человек обратится, а нужно делать какие-то телодвижения для того, чтобы выйти на этого клиента. Пишем цифры, рассказываем, что вот «если вы, ребята, столько-то клиентов окучите, у вас будут такие-то деньги потом, в конечном итоге, в кармане. Кроме всего прочего, на вашей карточке и на вашем счете, на вашей зарплате, ваш пенсионный фонд приумножится на такую-то сумму». Вот такие слова. Какие еще? У некоторых мОтивация, у некоторых мАтивация. Со всеми по-разному.

– Вы в принципе согласны с тем, что надо максимально как-то все-таки мотивировать сотрудников? То есть именно стараться как-то им корпоративный дух, такие вот всякие термины западные – как вы считаете, они нужны в российском бизнесе? То есть – «Мы лучшая компания, у нас...».
Вернуться на главную страницу сайта
