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       INCENTIVI 2004: COME E A QUALE PREZZO?
Il nuovo sistema incentivante applicato dall’Azienda per l’anno in corso e recentemente illustratoci, introduce alcune  modifiche rispetto al passato, a nostro avviso non condivisibili.
Sono state, infatti, introdotte alcune “variabili” che possono influire a posteriori sulla consistenza del premio da erogare che, a nostro avviso, non sono accettabili in quanto si fondano su elementi assolutamente aleatori e soggettivi nonché opinabili. 
Si tratta specificamente del “rating” attribuito, in base alle risultanze delle verifiche ispettive, alla qualità del credito erogato o, più in generale, ad una generica “rispondenza” delle unità operative territoriali (agenzie e mercati), ai dettami organizzativi e di legge richiesti. 

Sono stati, inoltre, inseriti anche elementi di “consumer satisfaction”, rilevati sulla base di una indagine campionaria effettuata presso la clientela, che possono fare ottenere alla risorsa interessata l’attribuzione di punti aggiuntivi, che si riverberano anche sui cosiddetti “premi di squadra”. 

Come si può facilmente intuire, si tratta di fattori di variabilità del premio budget opachi nella valutazione e sulle quali la risorsa non ha alcuna possibilità di intervento né di confutazione, che espongono al rischio di trattamenti iniqui o ingiustamente penalizzanti e che si aggiungono, per coloro che sono anche destinatari di premi di squadra (Agenzie, Team ed Unità di D.G.), ad una discrezionale e non meglio definita valutazione del diretto superiore.
Più che approfondire, comunque, ulteriormente i dettagli tecnici dello M.B.O., per i quali rinviamo alle comunicazioni che ci auguriamo, arriveranno, a differenza del trascorso anno, a breve agli interessati insieme alle schede deterministiche, secondo l’impegno auto assuntosi dalla Banca, preferiamo operare una valutazione generale delle linee guida che ispirano il sistema e sottolineare alcune delle ricadute più evidenti e deleterie che da esso possono originarsi.
Segnaliamo, in primo luogo, che il sistema nel suo insieme resta frutto di una visione unilaterale della Banca che non intende misurarsi, come richiesto da queste OO.SS. anche nella piattaforma di rinnovo del CCNL, su un effettivo confronto negoziale, ma preferisce limitarsi a recepire quello che le fa comodo o piacere. 

E’ evidente, inoltre, che il sistema incentivante tende sempre più ad essere collegato ad una visione miope e tendenzialmente auto limitante, che si rifiuta di abbinare alla crescita della professionalità e delle responsabilità delle risorse un correlato aumento della retribuzione fissa, preferendo ricorrere, spesso come unico strumento di motivazione, all’eventuale premio che, anche in relazione ai cosiddetti obiettivi “sfidanti” assegnati, ha talvolta più sapore ipotetico che reale.
Non è l’introduzione di fattori di solidarietà o di più sofisticati e possibilmente più equi elementi di misurazione che dà motivazione ai colleghi tutti o risolve, più in particolare, i problemi organizzativi derivanti dall’affastellamento di compiti e da una strisciante deregulation operativa, che grava su troppe figure (Responsabili di Sportello, Consulenti, Gestori e Direttori Centri Piccole Imprese), costretti contemporaneamente a risolvere le varie problematiche quotidiane, ricercare nuova clientela, adempiere tutte le previsioni che regolano le varie operatività ed a fronteggiare un accresciuto numero di mansioni derivanti dai risultati della rinata funzione Sviluppo. 
Per non parlare della demotivazione derivante dalla scarsa lungimiranza in virtù della quale sono incentivate in maniera sostanziale le figure più direttamente connesse alla vendita, mentre a tutti gli altri ed indipendentemente dalla funzione svolta (uffici di Direzione Generale e Regionale compresi) vengono, come al solito, lasciate solo le briciole. 

Ancora una volta si privilegiano e si gratificano soltanto le attività strettamente riconducibili all’ambito “commerciale”, con riconoscimenti finalizzati e correlati ad azioni mirate sul breve periodo e sul singolo prodotto, trascurando di prevedere trattamenti altrettanto dignitosi per chi si dedica all’azienda con professionalità, preparazione e costanza svolgendo mansioni altrettanto essenziali ancorché non portatrici di immediato ritorno economico.

Allo stato non possiamo fare altro che ribadire la nostra assoluta non condivisione del sistema.  Invitiamo, pertanto, i colleghi tutti a non farsi prevaricare da eventuali indebite pressioni o abbacinare dal raggiungimento del risultato a tutti i costi, ricordando che spesso questo atteggiamento viene addirittura considerato un plausibile “movente” in sede di contestazione, e a segnalarci comportamenti poco trasparenti o rispettosi della dignità dei lavoratori.   
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