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NOTICIAS

Los planes de incentivos impulsan la fuerza d
venta en un 500%

Un plan de compensacion de la fuerza de ventas es “eficaz”
cuando contribuye al éxito del negocio
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27/01/2011 Los planes de compensacion de comerciales son
criticos para la gestion de todo negocio. De manera aislada no
consiguen “tirar” de la organizacion, pero adecuadamente
integrados con el resto de procesos de negocio, constituyen una
herramienta de incalculable valor, por su impacto directo en la
motivacioén, direccidén y recompensa de las organizaciones
comerciales.

Conscientes de la importancia de la compensacion de la fuerza d

ventas, los profesionales de Recursos Humanos y de
Compensaciéon pueden contribuir de una manera muy significativa a sus organizaciones
aportando expertise técnico sobre como disefiar o revisar el sistema de incentivos
comerciales.

Para trabajar sobre los fundamentos para el disefio e implementacion de planes de
compensacion de ventas adaptados a la estrategia del negocio de una compaifiia,
PeopleMatters presenta el seminario Elementos de la Compensacion de la Fuerza de Vente
Durante los dias 3 y 4 de febrero, la firma presentara, en forma de seminario, varias opcione
de disefio y los pasos a seguir en el proceso de creacién de un plan de incentivos
comerciales.

Dirigido a profesionales de Recursos Humanos, Compensacion, Finanzas y Ventas, que
estén empezando a trabajar en el disefio, implantacion y administracién de los planes de
compensacion de sus equipos de ventas, el seminario respondera a la razon de ser,
singularidad y valor de la compensacion de los equipos comerciales; ademas de poner sobr
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la mesa las influencias clave en estos planes de compensacion.

Equipos&Talento ha hablado con Cristina Hebrero, gerente de PeopleMatters , quien ha
ampliado la informacion de este seminario.

Después de periodos de recesion  econdémica ¢, como pueden las empresas recuperar
parte de los ingresos perdidos?

Una de las herramientas mas potentes para generar ingresos es asegurar que la compafia
dispone de un plan de compensacién de la fuerza de ventas eficaz. No olvidemos que los
comerciales son el colectivo con impacto mas directo en la generacién de negocio para la
compafiia.

¢, Cual es el éxito de una buena compensacion de laf uerza de ventas?

Un plan de compensacién de la fuerza de ventas es “eficaz” cuando contribuye al éxito del
negocio. Debe ser simple, directo, pero acertado en sus planteamientos. Para ello, debe
tener en cuenta la estrategia comercial de la compafia y disefiarse en funcion del contenidc
naturaleza del puesto (los puestos de ventas pueden ser enormemente variados, por lo que
los sistemas de incentivos también).

El sistema de incentivos debe alinear la oportunidad de retribucion de los comerciales con I
objetivos de ventas de la compaifiia, creando una situacién win-win entre ambos. Ademas,
debe ser claro, justo y percibido como tal, motivador y que atraiga a nuevos vendedores.

¢ Hasta qué punto los planes de incentivos impulsan la fuerza de ventas?

Al 500%. La compensacion de la fuerza de ventas es una de las herramientas mas potentes
para conseguir resultados de negocio. Los equipos comerciales tienen un impacto medible
directo en la consecucion de objetivos de ventas. En la medida en que el plan de incentivos
vincula desempefio y ganancias, el comercial orientara su desempefio para maximizar su
oportunidad de recompensa.

¢, Como sé si debo revisar mi sistema de incentivos ¢ omerciales?

Si han pasado 12 meses desde su disefio, debes revisar el sistema. Si tienes un sistema
basado en una comision de ventas simple, tu sistema esta obsoleto. Si sistematicamente nc
se estan alcanzando los objetivos de ventas, el equipo comercial esta desmotivado y los jef
de ventas frustrados, el plan de incentivos requiere de una revisién en profundidad.

El plan de compensacion de la fuerza de ventas debe apoyar la estrategia comercial. Si
cambia cualquier aspecto de dicha estrategia (objetivos, productos, clientes, competidores..
sera necesario revisar el plan de compensacion para asegurar que sigue alineado. Para ellc
sSon necesarios cuatro pasos: evaluacion del sistema actual, disefio del nuevo sistema,
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implantacion y evaluacién de resultados.

Para mas informacion:
PeopleMatters
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