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: f’ ~Prem:ar con dlnero es

* poco efectivo, segin un
'*ﬁexperto. Los viajes son-

; ;prefenbles a Ia hora de
~ tener ejecutwos

e _*:sattsfechos

4

"/

a pohtlm de incentivos es una he-

53 - ment utilizada para alcanzar me-

T Ziasdetemnnadas en una empresa, recom-

~pensando a los participantes que cumplan

- conlos ob;etxvos con dlferentes clases de
7 premios.

La crisis econémica % la recesnSn han i

- obligado a los empresarios a ingenidrselas
~ .para tener motivado al personal y aumen-
. ar al mismo tiempo la productividad. Esta
técnica permite generar resultados medi-
_bles y la empresa puede usufructuarla de
.acuerdo con sus necesidades de marke-~
‘ting, produccién o.ventas. o
“A diferencia de lo que puede suponer-
se, los bonus ~complementos salariales,
: comlsmnes u otros elementos sxmxlares-

(s

rramienta moderna‘de manage-.

e

‘no son con51derados e ios mot;va-'
~ -cién”, dice Alejandro Verzoub, experto en
-:gl disefio de este tipo de programas.

Explica que “el dinero en efectivo no tie-

ne valor permbldo entre los participantes .

de una campafia de incentivos. Entregarlo

- COmMO premio es decirle exphatamente al

premiado: ‘Su esfuerzo vale $ 100’. Es co-

- mo regalar un libro con el precio escrito:
‘Siempre geriera una percepcion negativa,

no importa si el monto en dmero es muy
alto”.

tura y'lo saludable de un descanso blen
mereado e ' e i
Via]es y bombones :

- D€ acuerdo con una encuesta reahzada

en 1996 por la revista Incentive respecto

de los incentivos implementados para
ireas no relacionadas con ventas, sola-
. mente el 35% de las empresas encuesta-
das utiliz6 el dinero en efectivo como pre-

mio para sus programas.

Este porcentaje habia sido del 66% dos
afios antes. El dinero qued6 relegado del
primero al cuarto lugar, aventajado por
mercaderia especifica, viajes y mercaderia

En camblo, los denommados premlos '
‘exclusivos” son altamente motivantes. En
la misma linea estin los viajes de incenti-
vos que combinan lo excitante de la aven-

.por catalo .

¢Cuil es la razén para la caida vernglno- ;
sa del dinero como vehiculo para motivar
al personal? Esa baja de los presupuestos

tiene que ver con la decision de los res-

ponsables que optan por maximizar el va-
lor petcibido de premios como viajes o
mercaderia, que permiten hacer mas con

G N0, il , : ;

 Histéricamente, la mayoria de las accio-
nes de incentivo se realizaban para los in-
tegrantes del drea de ventas. Empleados
administrativos, contables, y de distribu-
ci6én fueron durante mucho tiempo los
grandes relegados en los programas de

- motivacién, ya que su evaluacién es mis
-compleja y esta ligada a factores menos

azanuﬁcables
Sin embaroo cuando en Ias ireas de re-

cursos humarios y marketing se comenzé
a valorar el concepto de “humanizarla :
empresa” se amplié notablemente la varie-
dad de divisiones que podian ser incenti-
vadas aunque no. tu\neran relaaon dlrecta

con ventas.

Actualmente en los Estados Umdos :

e . o, gl

LAy s

los empleados administrativos son los que

encabezan el ranking de areas no relacio--
- nadas con Ventas que son motwadas por
: programas de incentivos. o

Les'siguen los empleados de produc-
cién, las 1 recepcionistas y telefonistas; los
supervisores de producc1on y el personal
de depésito. .

En ese sentido, Verzoub advxerte sobre
la importancia en la cuidadosa seleccién

- de los indicadores de acuerdo con cada ac-
“tividad que se quiere incentivar a-la hora
‘de realizar las evaluacwnes Ao S|

~




