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HET LAATSTE NIEUWS

«Geef personeel nooit schouderklopjes»

Bange en gedemotiveerde arbeiders brengen evenveel op

BRUSSEL Stop met uw werknemers te belonen met snoepreisjes, bonussen of etentjes, want het resultaat is alleen dat steeds meer werknemers hun job beginnen te haten. Demotiveren kost minder en brengt evenveel op. Dat is de mening van de Amerikaanse professor Lawrence Kersten. In zijn boek 'The Art of Demotivation' hekelt hij de miljarden die werkgevers uitgeven aan 'incentives' om hun personeel te motiveren. «Zelfs als ze bang, gedemotiveerd en onzeker zijn, zullen werknemers evenveel rendement opleveren.»
Frank Dereymaeker
«Bazen geloven nog altijd dat zij van hun bedrijf een motiverende, stimulerende en belonende omgeving moeten maken in ruil voor het talent van hun werknemers», merkt Lawrence Kersten op. «Maar werknemers zijn een noodzakelijk kwaad. Want in de praktijk creëren zij haast evenveel problemen als zij er zelf oplossen. Zij brengen hun persoonlijke problemen mee naar het werk, zij houden zich bezig met pesterijen, zij klagen over het kleinste probleem en proberen elk initiatief te boycotten. En toch vragen zij steeds meer en meer loon en vrije dagen. Bovendien zorgen felicitaties en motiveringsgesprekken ervoor dat ze het te hoog in hun bol krijgen.»

De Amerikaanse prof ziet slechts één oplossing: de radicale demotivatie. Vrij vertaald: ga niet langer in op hun looneisen, zorg voor voldoende afstand tussen baas en werknemer en versterk hun ego's niet met schouderklopjes.

Slaafs zijn kost ook

De controversiële stellingen van Kersten vinden bij Belgische experts weinig bijval. «Dat werknemers door schouderklopjes het hoog in hun bol krijgen, gaat misschien op voor 10% van hen. Maar schouderklopjes blijven belangrijk, hoewel de ene werknemers er meer nood aan zal hebben dan een andere», zegt Karel De Witte, professor personeelspsychologie aan de KU Leuven.

Dat beaamt Marijke Theunis, zaakvoerster van consultancybureau Human Challenge. Zij meent bovendien dat motivatie niet meteen synoniem hoeft te zijn met hogere lonen: «Loon kan een directe motivator zijn, maar is dat zeker niet op lange termijn.»

Dat weinig gemotiveerde, zwaarmoedige en angstige werknemers evenveel rendement bieden als gemotiveerde mensen, lachen de Belgische experts weg. «Het resultaat is dan dat men opgescheept zit met slaafse mensen, en daar moet men veel tijd en geduld in steken. Dat kost ook geld en werkt niet motiverend voor een baas», aldus Theunis.

Prof De Witte begrijpt wel dat een veelheid van motiverende initiatieven niet altijd optimaal is. «Wie tevreden is, valt in slaap, net als een baby die pas gegeten heeft. Denk maar aan de bank- en chemiesector, die bekendstaan om hun riante lonen. Dat weerhoudt er velen van hun job op te geven. Ze blijven niet voor de interessante job, maar voor het loon.»

Volgens De Witte is het belangrijkste voor een baas dan ook het juiste evenwicht te vinden. «De optimale motivatie ontstaat als een werknemers 50% kans heeft om in een opdracht te slagen en 50% om erin te mislukken. Bijvoorbeeld: als ik mijn werknemers verplicht in één uur naar Parijs te rijden met de auto, zal hij dat niet halen en er zelfs niet voor gemotiveerd zijn. Ook als hij 24 uur krijgt voor die opdracht, zal de motivatie beperkt zijn. Die zal er wel zijn als hij de opdracht in 2,5 uur moet afronden. Dat zal hij gaan zoeken naar manieren om te slagen. Dat evenwicht zoeken is een permanente opdracht.»
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