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Los empleados participan en este tipo de acciones empiezan a transformarse en
un publico mas exigente con el paso del tiempo, y son clientes dificiles de satisfacer.

[ viaje fue fantdstico, con
mi senora tuvimos una
semana inolvidable.
Lastima que no vino
ningin gerente de la
empresa a despedirmos
el dia de la partida...”

Este comentario pertenece a un
vendedor de cigarrillos de Noble-
za Piccardo quien, junto a un re-
ducido grupo de trabajadores par-

ticipa en un programa de incenti-
vos que permitié su viaje y el de
otros 48 compaiieros de todo el
pais a Punta del Este, durante 7
dias, alojandose en el Conrad
~y Resort & Casino a comienzos de
este ano.

La compaiifa los premia por su-
perar ciertos objetivos vinculados
a ventas o calidad de servicio y
desarrolla un espiritu competiti-
vo y estimulante que se refleja en
que nadie quiere quedarse afuera
__ del premio final.

¥ | El comentario inicial de esta nota
también explica lo que no siem-
pre esta tan claro en las empre-
sas: Es el dinero la verdadera
fuente de motivacién en nuestros
empleados? ;Son nuestros distri-
buidores sensibles solamente a
_ mayores descuentos?

Para aclarar esta duda, los paises
que vienen desarrollando progra-
mas de motivacién a lo largo del
tiempo han investigado y COMpro-
bado que los programas atados a
premios en efectivo tienen menos
Exito que los programas cuyos pre-
mios y reconocimiento no es mo-
netario.

Hoy la mayorfa de las em presas no
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Los
programas
atados a
premios en
efectivo
tienen
menos
exito de los
que carecen
de reconoci-
miento

estdn dispuestas a erogar dinero
en un viaje para 100 empleados y
gerentes, a menos que el respon-
sable a cargo pueda fundamentar
que todo ese presupuesto fue ob-
tenido gracias a un programa de
incentivos que, en el caso de Ar-
gentina, permitio evitar una caida
mas profunda de ventas, fideliz6
al cliente, o permitié retener el
share de mercado.

La crisis de nuestro mercado ha
obligado a replantear los objetivos
de los programas. En Nobleza
Piccardo ademis de objetivos vin-
culados a ventas se estimula a los
buenos conductores que no reci-
ban multas y no choquen los ve-
hiculos de la compaiiia.

Motorola supervisa la fidelidad y
el conocimiento de sus nuevos
modelos que poseen los vendedo-
res de teléfonos celulares de los

principales carriers en Chile y Ar-

gentina,

Historicamente la mayoria de las

acciones e incentivo se realiza-

ban para los integrantes del drea

de ventas. Cuando en las dreas de

recursos humanos y marketing se
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comenz0 a valorar el concepto de
‘humanizar la empresa’ se ampli6
notablemente la variedad de di-
visiones que podfan ser incentiva-
das aunque no tuvieran relacién
directa con ventas. Empleados ad-
ministrativos, contables, y de dis-
tribucién fueron durante mucho
tiempo los grandes relegados en
los programas de motivacién, ya
que su evaluacién es mds comple-

ja y estd ligada a factores menos
cuantificables.

Cuando se realizan campaiias de
incentivo para incrementar las
ventas los premios se establecen
para quienes hayan cumplido con
el porcentaje o cuota prefijada de
aumento durante el lapso de vi-
gencia de la campafia (6 meses /
12 meses). Pero si la consigna es
aumentar la moral de los elﬁpleu—
dos humanizando la empresa, los

participantes, quienes posible-

mente pertenecen a dreas disfmi-

les, reciben algunas consignas ge-

nerales y otras especft'icm:.

Management creativo

Las empresas solicitan campaiias
de incentivos para diversos fines:
reclucir la morosidad de los clien-
tes, recluccion de horas extras en
el personal de fabrica, concienti-
zacion del plantel para lograr una
certiticacion 1SO 9002, entre
otros. Estos wltimos casos reflejan
también creatividad desde la t“m-
presa para aprovechar la versatili-
dad de esta herramienta y moti-
var dreas que normalmente no son
incentivadas. Los indicadores para



las evaluaciones deben ser cuida-
dosamente elegidos de acuerdo a
la actividad que se quiere incenti-
var:

Al evaluar a un ingeniero es mds
importante la optimizacion del
tiempo invertido en cada proyec-
to que la reduccion de los acciden-
tes de trabajo. No acontece lo mis-
mo con un operario de un torno

mecénico quien serd evaluado por

variables vinculadas a presentis-
mo, puntualidad, seguridad y pro-
ductividad por hora trabajada.

Si bien cada vez son mas las em-
presas que a pesar de la crisis es-
tan considerando realizar acciones
de motivacion de corta duracion
para generar rdpido impacto en-
tre clientes y empleados es impor-
tante evitar que los incentivos sean
percibidos como una amenaza por
los empleados, generando el efec-
to contrario. Es por eso importan-
te delegarle la funcion de admi-
nistracion y comunicacion de da-
tos entre los participantes a una
empresa que se especializa en esta

Nadie quiere
quedarse afuera

del premio final.

actividad, pues de esta forma se
le quita a la gerencia que evaliia,
la carga o la sospecha de que la
informacion sobre el desempefio
de los participantes se usar4 con
el fin de apretarlos.

En estos momentos de inseguri-
dad laboral producto de la crisis,
un incentivo mal administrado
puede frenar las iniciativas y pro-
puestas espontdneas entre el per-
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