VENDA MAIS

afinando objetivos com incentivos


Era uma vez um comerciante chamado Mohar Darur, que vivia num reino distante. O que ele vendia não vem ao caso, mas os negócios eram realizados por dezenas de representantes nas principais aldeias do reino. Os vendedores recebiam comissão sobre o valor pago pelos clientes. Certa vez, o imperador ofereceu a Mohar a oportunidade de comprar terras a leste do rio (o que representava uma ótima oportunidade). Para isso ele deveria pagar uma certa quantia em ouro antes do final da estação. A fim de obter o montante necessário para a compra, Mohar resolveu conceder um desconto de 10% para pagamento à vista dos seus produtos. A praxe no reino era o pagamento após a colheita, mas essa era uma boa proposta pois a maioria dos clientes já tinha recebido pela safra anterior e tinha condições de pagar antes do prazo convencional.

Mensageiros partiram para as diversas localidades onde o empresário tinha representantes e a notícia foi divulgada entre os  vendedores . Passaram-se alguns dias e Mohar verificou que  os pedidos continuavam vindo, de todas as partes do reino, com pagamento depois da colheita. Após algumas considerações com assessores, decidiu que o problema era o valor do desconto. Como era muito baixo, pensavam eles, não incentivava a antecipação . Assim, enviou os mensageiros com a ordem de oferecer 20% de desconto para pagamentos contra-entrega.


Novamente esperou alguns dias, mas nada mudou. Preocupado com a situação, Mohar marcou uma audiência com o sábio da aldeia, Kabul Cavur, conhecido por resolver os problemas através de enigmas e charadas. Na hora marcada Mohar foi recebido por Kabul e lhe expôs o problema.


Momentos depois, o sábio falou:”Quando dois cavalos puxam em direções opostas, a charrete não sai do lugar”. Dito isso, abaixou a cabeça e começou a ressoar o cântico sagrado, sinal de que a audiência havia terminado.


Após duas noites de intensa meditação, reuniões com seus conselheiros e audiências com representantes, Mohar preparou um novo comunicado reduzindo o desconto para 5% e estabelecendo que: “ A partir desta data, as comissões serão pagas  pelo valor de tabela desconsiderando descontos à vista. Além disso, nos pedidos com pagamentos contra-entrega, o vencedor receberá um bônus adicional de 10%”. Imediatamente os mensageiros levaram o decreto empresarial e em poucos  dias começaram a chegar os pedidos com a nova modalidade de pagamento. Ao final de 30 dias, os pedidos à vista já representavam mais de 90% das vendas.


Kabul percebeu que o vendedor estaria indo contra seus próprios interesses se oferecesse o desconto, já que receberia um valor menor que na venda convencional. Ouvindo as palavras do sábio, Mohar inverteu a situação passando a considerar o valor cheio, independentemente da forma de pagamento, e ainda ofereceu o bônus para incentivar a venda à vista. Resultado: conseguiu seus objetivos; ao final da estação tinha o montante necessário para adquirir  as terras do rei; e todos viveram felizes para sempre.

Moral da História

Muitas vezes, ao estabelecer diretrizes as empresas vão de encontro aos interesses dos que executam as ações. Como evitar esse paradigma?

Planeje os incentivos de forma a se afinarem com os objetivos da sua empresa. Pense sempre que OS FUNCIONÁRIOS NÃO SÃO SÓCIOS e não têm interesse a longo prazo na sua companhia. São pessoas que têm que pagar as suas contas no fim do mês e pensam constantemente como aumentar seus rendimentos com as ferramentas que dispõem. Se você deixar brechas , tenha certeza que os bons vendedores vão usá-las. O bom gerente de vendas tem que identificar os objetivos da empresa e como incentivar os executores para que eles tenham exatamente os mesmos objetivos, embora com recompensas diferentes. 

A mesma coisa acontece quando pagamos “por hora” a digitadores, pintores, pedreiros e muitos outros profissionais cuja a produtividade depene do empenho que aplicam no serviço. Ora, se recebem por tempo trabalhado, qual o incentivo para produzirem mais? Pelo contrário, quanto mais demoram, mais receberão. Talvez mais “afinado” com os objetivos da empresa , seria pagar-lhes por documento digitado, área pintada, cômodo reformado, etc.

Por isso, quando pensar em sua próxima campanha, verifique se os sistema de recompensas conduz quem vai executar as ações para o mesmo objetivo da empresa... e VENDA MAIS!

