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PARA TORNAR O SEU PROXIMO PROGRAMA DE INCENTIVO DE VENDAS MAIS EFICAZ
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De acordo com um
levantamento da
BIWORLDWIDE,

60% dos executivos

de vendas elaboram
e implementam seus
proprios programas
de incentivos.

Caso voceé seja

um deles, agqui estao
algumas dicas para
fazer com que o seu

Nao presuma que todo mundo esteja automaticamente
registrado — peca comprometimento.

Faga com que eles se inscrevam, escolham um objetivo ou levantem a méo
publicamente dizendo que querem participar.

e Mantenha a simplicidade.
E muito comum haver programas de incentivos e compensacao por incentivos que
ndo fazem a ligacdo entre o comportamento e o prémio. Ndo entregue um prémio
sem que o recipiente saiba por que o ganhou.

Recompense tanto as atividades como os resultados.
Exemplo: Crie um cartdo de bingo que recompense o desempenho médio e envolva
todos que fazem parte da sua equipe. Tenha um prémio para quem completar mais
cartdes — E um sorteio com todos os cartées completados. Mais pessoas participarao
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_ do programa de incentivos de vendas por mais tempo.
programa funcione

MELHOR. e Nao dé a todo mundo o mesmo objetivo.

Diferentemente de cotas, que precisam ser rigidas para recompensar o melhor
desempenho, os seus incentivos podem recompensar a melhoria. Estabeleca
objetivos pequenos e de curto prazo e a sua equipe ficara ainda mais motivada.

Divida o seu publico e comunique-se de forma diferente
com agueles que tém os melhores desempenhos em relacé&o aos
com desempenho meédio e baixo.

Quanto mais especificos forem os desafios, melhor.

6 Inclua gerentes.

Um gerente nao envolvido é o modo mais rapido de fazer com que a equipe de
vendas desista. Dé aos gerentes uma porcentagem dos ganhos da equipe — ou dé a
eles o préprio objetivo.

Divulgue o andamento do programa ou promogcao com um
grafico de acompanhamento ou com uma folha de classificacéao.

E ndo apenas no final do programa — deixe-os saber diariamente, ou semanalmente,
como estdo se saindo.

e Ajude-os a visualizar o prémio.

E por isso que wagens e eventos sdo motivadores tao poderosos — OS Seus
vendedores conseguem se ver na prala ou no show em questao

@ Nao mostre o dinheiro a eles.

Estudiosos da Economia Comportamental apresentam cada vez mais evidéncias
esmagadoras de que as pessoas pedem dinheiro e vale-presentes, mas apresentam
um desempenho melhor por prémios sem relagéo direta com dinheiro.

@ Mude as coisas.

Nao realize o mesmo programa toda vez ou cerca de 80% do seu publico deixaréd de
se envolver na hora que vocé langar um programa novo. Se ndo ganharam da Ultima
vez, provavelmente ndo ganharédo desta vez.

G Surpreenda e agrade.

Durante o programa, apresente formas novas de ganhar usando um inicio “na frente”
ou fim rapido.

@ Seja breve.

E sempre possivel estender um programa bem-sucedido em mudar comportamentos
e obter resultados. Mas € dificil encurtar um programa que é um fracasso.
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Para saber mais, acesse:
BIWORLDWIDE.com.br

ou envie um e-mail para
LATAM@BIWORLDWIDE.com.

BIWORLDWIDE.com

| Australia | Canada | China | India | Latin America | Singapore | United Kingdom | United States

©BI WORLDWIDE™ 2015

Propriedade exclusiva


http://www.biworldwide.com/pt-br/
mailto:latam@biworldwide.com

