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STRESS DA BUDGET… NE VALE LA PENA?
Febbraio è ormai finito e i lavoratori della BPA, sono curiosi di sapere quanto “incasseranno” del sistema incentivante 2005: si domandano se e come saranno in qualche modo gratificati per l’impegno profuso nello scorso anno. Chissà magari a maggio si saprà qualche cosa…

Intanto, anche se gli obiettivi del sistema incentivante 2006 non si conoscono ancora, le pressioni alla vendita non sono certo inferiori a quelle del passato, anzi ogni giorno aumentano.

E’ ormai noto a tutti i gestori come si stia consolidando il metodo della verifica puntuale dei volumi raggiunti rispetto agli obiettivi assegnati. Questo avviene attraverso incontri o telefonate con gli Area Managers o con i Controllers di mercato e provoca inevitabili pressioni sui colleghi “interrogati” circa il mancato raggiungimento dei budget assegnati. 

I Budget stanno diventando una schiavitù: una volta raggiunti, ne vengono proposti sempre di “più sfidanti”.
Cari colleghi, proviamo a fermarci cinque minuti e ragioniamo su questa situazione che nei fatti diventa una spirale che rischia di avvolgerci e ci fa perdere il senso della realtà.
Ricordate sempre che il salario legato al raggiungimento degli obbiettivi è solo una parte residuale di quello che ci viene corrisposto e che il rapporto di lavoro bancario è di tipo SUBORDINATO, ed il lavoratore è obbligato solo a fornire la prestazione con correttezza e buona fede rispettando la normativa interna di lavoro e di legge, MA NON E’ OBBLIGATO AL RAGGIUNGIMENTO DEL RISULTATO INDICATO DAL DATORE DI LAVORO.
Quindi respingiamo le pressioni commerciali ricordandoci che gli obiettivi del sistema incentivante sono di squadra ed il loro raggiungimento non è un obbligo.

Il sistema incentivante è ancora un “di più” rispetto allo stipendio garantitoci dal CCNL (a dicembre 2005 è arrivato a regime l’ultimo aumento “biennale” di circa € 150 medi mensili) e la stessa contrattazione tra la BPA e i sindacati aziendali ci garantisce, a fronte dei buoni risultati di BPA, voci retributive molto al di sopra della media (il premio aziendale è stato incrementato anche questo anno del 7,5%).
NON C’È BISOGNO, QUINDI, DI CADERE NELLA TRAPPOLA DELLE “PRESSIONI ALLA VENDITA”, MA, PER UNA MIGLIORE QUALITÀ DELLA VITA, RISPETTATE GLI ORARI DI LAVORO E SOPRATTUTTO NON LEGATE IL RAGGIUNGIMENTO DI “BUDGET INDIVIDUALI” A VOSTRE ASPETTATIVE COME  PROMOZIONI O TRASFERIMENTI GRADITI, ETC.
Se così sarà, l’Azienda dovrà mettere i gestori in grado di affrontare carichi di lavoro “normali”, magari assumendo e formando nuovo personale del quale abbiamo bisogno, ricordandosi che le eccessive pressioni alla vendita alla fine non ottengono altro risultato se non quello di creare stress fra i lavoratori e di “incrinare” i rapporti con la clientela.
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