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‘Gana 'uno
“viajan toc

Las grandes empresas

estan modifi cando\ sus-

' programaS' los premlos
: incluyen a la familia del

empleado que cumpllo
sus objetwos. .

S

las instalaciones—, en los paises desarrolla-
dos se estd repensando su disefio y bus-
cando su mayor efectividad.
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i bxen enla Argennna son pocas
las compafiias que cuentan con.
programas de incentivos para sus emplea-
. dos —viajes para los mejores vendedores o
- campafias de premios para los que cuidan:

; etcetera—y las invité a dlsfrutar unos'dias
en el Caribe: Sin embargo ‘éstainiciativa. §
; .que ‘podria ser considerada espectacular .

estd siendo revisada: ‘El anilisis no tiene
que ver con la vieja ecuacién costo-benefi:

“cio, sino con el efecto que causa en las kS

. personas prermadas
«*Las’ empresas se dleton cuenta de que,_ ‘

.al premlar con un viaje sélo al empleado
~ que se destacé por su-labor, le estin gene;
" rando un problema extra al trabajador.”

Durante todo el afio pasé mis’ tiempo en,
la compaﬁia que con su familia y ahora,
como premio, la ¢ empresa vuelve a ‘separar-
lo de los suyos”, explica Alejandro Ver--

zoub, de AV Business & Communication, :
empresa dedicada a la 1mplementac16n de

programas de incentivos, :
‘Verzoub, que participé de'la ultnma con-

ferencia mundial de la Society of Incentive'

& Travel executives, que tuvo lugar el mes

. pasado en Las Vegas, explica que las mul-;
Seven Up, por ejemplo, recientemente
charted un crucero en el que junté a unas

3, OQO personasﬁlvnculadas con la com- -

tinacionales buscan armar programas mis

flexibles que permitan al ganador elegir-

entre tres 0 cuatro destmos e 1ncluso dec1-
U 5 AL : .

dir 1a fecha para poder hacer 0 cdn_ ldsf"

demas integrantes de la familia.

K]

. “Hay. programas, ablertos ‘que hab111tan' :
: al ganador a ir con-un’ acompafiante sin’

~cargo.y; con un costo adicional pequeno

‘poder llevar a los hijos; Tamblen existela
posibilidad de hacer el viaje con el grupo
que.gané. el premio y contmuar, luego al— 3§
- gunos dias con la familia”, agrega.

_Estas 1n1c1at1vas todavm resultan le]anas

para la Argentina, donde muchas empre-"
sas confunden el famoso bonus con'el in-
centivo, o consideran “un verdadero pro~"

‘ grama" el sorteo de un autoentre los me-
jores vendedores.“Eso genera un efecto.
negahvo porque esta atando la buena per-
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Fuelacita -
mundial dej ©
egocio det’
4 incentivo,. del
que participan
. desde,cadenas
hotelerasy
o lineas aéreas, .
hasta agenc:as
Wde,tunsmo de .
I aventura.
‘Seven Upy .
Chevron .-
contaron su
caso

' formance de un empleado con el azar”
sefiala Verzoub. :

Otra diferencia es que, localmente, es-

 tos programas de premios e incentivos in-

- volucran sélo a la gente de Ventas. En los

‘Estados Unidos, la] petrolera Chevron pre-

mxo a 1.500 estacioneres en un incentivo
que reconocia la excelencia de servicio y

- ..no'las ventas: el que tenia los batios sudos

quedaba descalificado del evento.
En los Estados Unidos y Europa, se gas-

ta un promedio de 1.200 délares por per-
" sona para programas de consumidores;

1.980 délares en los que involucran a ven-
dedores y 2.317 en los prooramas d.lncndos

~alos chstnbmdores i R ]
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