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انگزه دادن به تیم فروش: معرف چند روش
کارردی

مدران همیشه به دنبال راهی رای انگزه دادن به تیم فروش خود
هستند. حتی جلساتی رگزار مکنند تا بتوانند ط آن رنامههای
تشویق را به کارکنان اعلام کنند. گاهی سفرهای تفریح پیشنهاد
مکنند و گاهی رقابتهای ن فروشندگان رگزار مکنند تا در آنها
انگزه ایجاد شود. اما وقتی اهداف فروش تامن نمشوند همه
قصرها را به گردن فروشندگان ماندازند و همه چز به نقطه اول

خود رمگردد.

بخش مال هم در همن حن تمام پلنهای که رای انگزه دادن به
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تیم فروش طراح مشوند را به چشم هزینه مبیند. در واقع ان
پلنهـا بخشـی از هزینههـای سـرمایه گـذاری مارکتینـگ بـه حسـاب
مآیند که فقط در آمریکا، سالانه بیش از 800 بیلون دلار ودجه
صرف آن مشود؛ یعنی سه رار هزینهای که همن شرکتها رای
تبلیغات خرج مکنند. پس طبیعتاً بخش مال شرکت تلاش مکند

تا پلنهای مقرون به صرفهتر را انتخاب نماید.

بخشی از شرکتها یک نرخ کمیسون ثابتی را پیشنهاد مکنند که
جــران افزایــش و کــاهش هزینههــا باشــد. بعضــ دیگــر وقتــی
فروشندگان به اهداف عملکردی تعن شده رسیدند جران هزینهها
را مکننـد. امـا تعـداد کمـ شرکتهـای پیشـرو وجـود دارنـد کـه
توانستهاند با ان نگاه که تیم فروش در واقع سرمایهای است که
بایستی در سطوح مختلف به آنها توجه شود، عملکرد هتری را رقم
زنند. بعض از فروشندگان توانمندیها و انگزههای درونی بیشتری
نسبت به دیگران دارند. مطالعات جدید نشان داده که ستارههای
فـروش یـا   Stars ، افـراد کنـدکار یـا laggards و مجریـان اصـل یـا

Core performers به طرق مختلف ترغیب مشوند.

سـتارهها، بـه نظـر مرسـد کـه بـه هـر هـدف کـه جلویشـان باشـد
مرسند. اما ممکن است وقتی سقف مشخص نشده، دست از کار
بکشند. افراد کندکار نیاز به راهنمای بیشتر و رانگیخته شدن دارند
تا بتوانند به فروش رسند. در حالیکه مجریان اصل چزی ن ان
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دو هسـتند. آنهـا حـداقل تـوجه را مگرنـد بـا اینکـه احتمـالاً آنهـا
گروهی هستند که عمده کار را انجام مدهند. البته اگر انگزه و

پاداش مناسب دریافت کنند.

قسیم بندیهای مختلف ان سوال را ایجاد مکند که آیا یک پلن
جرانی متواند عملکرد تمام انواع فروشندگان را هود بخشد؟ در
اـن مقـاله از مجلـه راه مـدران دربـاره اـن توضـح خـواهیم داد کـه
چگونه شرکتها متوانند با انجام ان کار، نرخ بازگشت سرمایه

بیشتری از تیم فروش خود داشته باشند.

ترغیب کردن مجریان اصل

ـن بخـش از فروشنـدگان را بـه کلـزشـی، ابسـیاری از پلنهـای انگ
نادیده مگرند. چرا ان گروه بیشتر تمال دارد که در مرکز توجه
نباشــد؟ یکــ از دلاــل اــن اســت کــه مــدران فــروش آنهــا را
نمشناسند. در بسیاری از شرکتها مدران در واقع همان کارگزاران
ـن تـوجه خـود را بـه کـارگزاران فعلـق هسـتند. پـس بیشترسـا
مدهنـد. در نتیجـه مجریـان اصـل، کـه نماینـد بخـش زرگـ از تیـم
فروش هستند، معمولاً نادیده گرفته مشوند. در ان قسمت چند

استراژی موثر رای نگه داشتن آنها را مطرح خواهیم کرد.
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انگزه دادن به تیم فروش - ترغیب core performanceها

انگزه دادن به تیم فروش از طرق تعریف اهداف چند
لایه

مطالعه روی یک از روژههای اخر یک شرکت خدمات مال، نشان
داده است که اهداف یا تارگتها متوانند مجریان اصل را ترغیب
کننـد. در هـر شرکتـی بخـش اعظمـ از فروشنـدگان جـزو اـن دسـته
هستند. در ماههای اولیه آنها قریباً همیشه راهی پیدا مکنند تا به
تارگتهای خود رسند. اما در ماههای بعدی ندرتاً از یک عدد ثابت
فراتر مروند. رای تکان دادن و ترغیب کردن آنها باید از اهداف

چند لایه استفاده کنید.

هـدف لایـه اول در نقطـه ای گذاشتـه مشـود کـه اغلـب کارمنـدان
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فروش شرکت سابقاً به آن دست پیدا کردهاند. لایه دوم نقطهای را
هدف قرار مدهد که توسط درصد کمتری از اعضای تیم فروش به
آن دسـت یـافته شـده و لایـه سـوم در نقطـه ای خواهـد ـود فقـط
نخبگان شرکت توانستهاند به آن رسند. تمام نمایندگان فروش به
دو گروه قسیم مشوند. به گروه اول تارگتهای لایه یک و سه
داده مشود و گروه دوم تارگتهای هر سه لایه را خواهند داشت.
فرضیـه اـن اسـت کـه اـن لایـه بـه عنـوان پلههـای ـرای راهنمـای

مجریان اصل به رسیدن به عملکرد هتر عمل مکنند.

ساختار چند لایهای تاثر زیادی دارد. مجریان اصل که در ان طرح
تارگتهای هر سه لایه را در اختیار داشتند به طرز چشمگری تلاش
بیشتری مکنند تا فروش بیشتری داشته باشند. اما در مقایسه پلن
چنـد لایـهای سـتارهها و افـراد کنـدکار را بـه همـن مـزان ترغیـب
نمکند. در واقع بعد از اجرای ان پلن رای سار انواع فروشندگان

با موفقیت چندانی مواجه نخواهید شد.

ان نشان مدهد که مجریان اصل اگر لایههای اضاف به آنها داده
شود متوانند عملکرد هتری از خود به نمایش بگذارند. ستارهها به
نظر مرسد اگر پلههای اضاف جلوی راهشان قرار دهید تشوق
نمشوند. چون آنها همیشه بالاترن لایه را دست یافتنی مبینند.
از طرف دیگر ی تفاوتی کارمندان دسته کندکار نشان مدهد که

آنها با رسیدن به همان تارگت اول، راض خواهند ود.
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انگزه دادن به تیم فروش از طرق پاداش

یک دیگر از تحقیقات انجام شده در ان حوزه نشان مدهد که
ساختارهـای پـاداش محـور در رقابتهـای فـروش چگـونه متواننـد
مجریـان اصـل را درگـر کننـد. مشکـل اـن رقابتهـا اـن اسـت کـه
معمـولاً سـتارهها رنـده آن هسـتند. بـا علـم بـه اـن قضیـه بسـیاری
مجریان اصل علاقه ای رای شرکت در ان رقابتها نشان نمدهند.
شمـا متوانیـد بـا تـوجه بـه عملکردهـای قبلـ گروههـای مختلفـ از
شرکت کنندگان بسازید که تا حدی مشکل را حل مکند اما مشکلات
دیگری مآفریند. آیا اینکه مجریان اصل و افراد کندکار بیشترن
جازهها را رند در حالیکه ستاره جازه کمتر یا حتی هچ جازهای

نردهاند، منصفانه است؟

در حالت ایده آل، مدران فروش مبایستی رقابتهای طراح کنند
که هم ستارهها و هم مجریان اصل راض به خانه روند. اینکار آسان
نیست اما اگر به خاطر بسپارید که افراد به صورت ذاتی با موقعیت
خود در یک ساختار درختی اجتماع خو مگرند، ممکن خواهد
ود. کلید کار ان است که رای جازههای سطح پانتر هدایای
پیشنهاد کنید (نه ول نقد) که نسبت به هدایای سطح بالاتر رار یا

حتی هتر دیده شوند.
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انگزه دادن به تیم فروش از طرق پاداش
ما مداوماً با ان قضیه رو به رو هستیم که مجریان اصل در شرایط
رقـابتی اـن چنینـی نسـبت بـه مـواقع کـه بـه عنـوان پـاداش ـول
دریافت مکنند، به مراتب عملکرد هتری ارائه مدهند. به علاوه
تلاش بیشتر آنها به هزینه کم شدن تلاش از سوی گروه ستارهها و یا

افراد کندکار نیست.

گرچـه اگـر پاداشهـای کـه ـرای لایههـای بـا عملکـرد پـان در نظـر
گرفتهایـد صـرفاً نسـخه ضعیـفتر یـا درجـه پـانتری از پاداشهـای
لایههای بالا باشد، ان سیستم جواب نخواهد داد. هدایای درجه
پان هم باید همان کیفیت را داشته باشد. همچنن دیده شده که
بعضـ از افـراد در اـن دسـته توسـط محرکهـای طراحـ شـده ـرای

هود عملکرد گروه افراد کندکار هم ترغیب مشوند.
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ترغیب کردن فروشندگان کندکار

یک گروه با عملکرد پان در تیم فروش معمولاً ناهمگون است:
ممکن است شامل افراد استخدام شده جدید باشد یا فروشندگان
قدیم که از خود راض شدهاند یا حتی آنهای که صرفاً استعداد
کمـ دارنـد و نسـبت بـه همکـاران خـود سـختتر ترغیـب مشونـد.
عملکرد بیشتر فروشندگان کندکار اگر انگزه و پاداش درستی به آنها
تعلق بگرد، هود پیدا خواهند کرد. استراژیهای زر متوانند رای

انگزه دادن به تیم فروش متشکل از افراد کندکار موثر واقع شوند.

پاداشهای رقابت محور

Fortune500 ی از شرکتر اساس دادهها ًرادر مطالعهای که اخ
انجــام شــده کــه وساــل اداری مفروشــد، بــه صــورت جــداگانه
مـدلهای از سـتارههای فـروش، افـراد کنـدکار و مجریـان اصـل بـا

پلنهای جرانی مختلف ررسی شدهاند.

در ان مطالعه مشخص شد که حذف پاداشهای فصل از پلنهای
انگزشـی فروشنـدگان کنـدکار و بـاق گذاشتـن صـرفاً یـک پـاداش
سالیانه، متواند عملکرد کل را کاهش دهد. در واقع درآمد حاصله
آنها 10 درصد کم شده ود. همن اتفاق عملکرد کل فروشندگان
اصـل و سـتارگان را بـه ترتیـب 4 و 2 درصـد کـاهش داد. هـچ نکتـه
منف در پاداشهای فصل وجود ندارد. ان پلنها کمک مکند که
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فروشندگان کندکار بدون به هم ریختن عملکرد سار گروهها، به خط
پایینی تیم فروش کمک کنند.

اهـداف پیشتـازانه متواننـد رفتـار فروشنـدگان بـا عملکـرد پـان را
تغـر دهنـد. محققـن آمـوزشی هـم همـن الگـو را در ـن دانـش
آموزان پیدا کردهاند. دانش آموزان ضعیفتر نیاز به کوزهای در
میـان تـرم دارنـد کـه بتوانـد بـه آنهـا کمـک کنـد تـا خـود را بـه درس
رسانند. در غیاب چنن مکانزم، آنها در آزمونهای ادراک ضعیف
عمل خواهند کرد. از طرف دیگر دانشآموزان قوی مانند فروشندگان
ستاره، به طور مسقل تلاش مکنند و نیاز کمتری به تعن شدن

اهداف از طرف دیگران دارند.

طبیع فشار اجتماع

معمــولاً مــدران معقدنــد کــه داشتــن یــک قیــف بــا کیفیــت از
استعدادهای فروش جدید متواند فشار اجتماع روی فروشندگان
با عملکرد پان بگذارد. در تحقق انجام شده در یک بازی فوتبال،
تاثری که افراد نیمکت نشن روی بازیکنان اصل تیم مگذارند را
ررسـی کردهانـد. بـا اسـتفاده از تکنیکهـای اقتصادسـنج پیشرفتـه،
ــه ــن ک ــف زم ــمتهای مختل ــن قس  ــده ــام ش ــهای انج مقایس
ذخرهنشنها در آن ودند یا خر. مشاهده شد که در قسمتهای
که یک بازیکن ذخره در آن بازی مکرده، عملکرد 5 درصد هتر است
سار نواح وده است. بیشتری مزان افزایش عملکرد در گروههای
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کندکاران اتفاق مافتد. در نهایت ان موضوع متواند به نتیجه
هتری منجر شود که هزینههای جانی ناشی از به کارگری بازیکنان

نیمکتنشن را هم جران مکند.

وقتی شرکتی تعداد نامتناسی از کارمندان کندکار داشته باشد، در
شرایط دشوار، مدران فروش با اکراه با آنها کار مکنند. معمولاً
مدران مجور مشوند ن نگهداشتن کارمندان کندکار با عملکرد
پان و باق ماندن در قلمروی فروش خود یک را انتخاب کنند.
اسـتخدام بازیکنـان نیمکـت نشـن متوانـد بـه اـن موضـوع کمـک

بسیاری کند.

فشار اجتماع ناشی از رنامه

رنامههای که فشار اجتماع به کارمندان کندکار مآورند باید با
دقت مورد استفاده قرار گرند. رنامههای موفق مورد آزمایشهای
بسیار دقق قرار گرفتهاند و به فرهنگ موجود نز حساس هستند.
وقتـی رنـامهای بـه خـوی طراحـ شـده باشـد، احسـاس مسـئولیت
کارمندان کندکار را تا سطح تیم بالا مآورد و آنها را ترغیب مکند
تا در کار خود پیشرفت کنند. همچنن جلوی غراخلاق رخورد کردن

افراد را مگرد.

یک از شرکتهای که در ان ارزیایها ررسی شد، با لیست کردن
مزان فروش افراد به صورت صعودی، از افراد کندکار تا ستارهها،
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عملکرد ان افراد را زر ذره ن قرار مداد. با اینکه چنن نمایش
عموم متواند بیش از اندازه به نظر رسد اما با فرهنگ سازمانی

رقابتی و شفاف آن شرکت همخوانی داشت.

ترغیب کردن ستارهها

از آنجای که ستارگان فروش همیشه نماینده بخش هرهور منحنی
عملکرد یک شرکت ودهاند، پلنهای انگزشی باید به نفع آنها باشد.
امـا در بعضـ شرکتهـا ـرای کمیسـون فـروش محـدودیت در نظـر
گرفته مشود و ساختار «رنده همه جازهها را مرد»، به انگزه
غلبه مکند. دلل اصل دیگر هم کنترل هزینههاست که عمدتاً

توسط دپارتمان مال هدایت مشود.

انگزه دادن به تیم فروش - فروشندگان ستاره
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اما آیا ان موارد منطق هستند؟ پاسخ ساده خر است. در یک از
تحقیقات انجام شده روی راننده تاکسیهای نوورک سیتی، ررسی
شد که آیا رانندگان وقتی مردم بیشتر تاکسی مخواهند، ساعات
بیشتری کار مکنند یا وقتی به یک تعداد مشخص از سفر یا مزان
کاف درآمد رسند کار را تعطل خواهند کرد؟ ر خلاف انتظار، حالت
دوم اتفـاق مافتـد. وقتـی ـرای فروشنـدگان نـز سـقف کمیسـون
مشخـص مکنیـد، عوامـل اجراـی سـتارگان را تشوـق مکننـد کـه
دست از فروش بکشند. همانطور که رانندگان در یک روز بارانی وقتی
ساعت کاریشان به پایان مرسد یا درآمد کاف کسب کردهاند، به
خانه مروند. اگر ستارگان در ترافیک کاری بالاتر، بیشتر کار کنند، به

نفع شرکت خواهد ود.

انگزه دادن به تیم فروش با محدود نکردن کمیسونها

در مطالعه اخر انجام شده توسط سانجونگ مزرا وهاریکش نار،
تاثر وجود محدودیت روی رداخت فروشندگان ررسی شده است.
آنها پلنهای جرانی یک شرکت سازنده لنزهای طی آمریکای را مورد
مطالعه قرار دادند. ان شرکت وقتی عملکرد فروشندگان به سقف
مدنظر مرسید دیگر به آنها کمیسون رداخت نمکرد. در نتیجه،
فروشندگان همیشه فروش را زر حد سقف نگه مداشتند. با حذف
اـن محـدودیت و انجـام تغـرات دیگـری در پلـن جـرانی، شرکـت
توانست فروشندگان را ترغیب کند و درآمد را 9 درصد افزایش دهد.
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کمیسونهای افزایشی

بـه اـن صـورت کـه وقتـی سـقف درنظـر گرفتـه شـده زده شـد، نـرخ
کمیسون بالاتر رود. به طور مثال اگر فروشندگان به ازای هر دلار،
یـک پنـی کمیسـون معمـول بگرنـد بعـد از اینکـه از سـقف در نظـر
گرفته شده بالاتر رفتند، باید به ازای هر دلار دو پنی رای آنها در نظر
گرفته شود. تحقیقات انجام شده در شرکت تامن کننده لوازم اداری
کـه بـالاتر بـه آن اشـاره شـد، نشـان داد کـه اـن نـوع کمیسـونهای
افزایشی متوانند چقدر موثر واقع شوند. حذف کردن آنها از یک

پلن جرانی متواند حدود 17 درصد فروش ستارگان را کم کند.

انگزه دادن به تیم فروش از طرق اعلام چندن رنده

تحقیق دیگر نشان داده که رقابتهای با چند رنده متواند فروش
را بالاتر رد و عملکرد هتری نسبت به رقابتهای با ساختار تمام
جازهها رای یک رنده، داشته باشد. در نتیجه وقتی تعداد ستارهها
بیشتر شد، باید پاداشهای بیشتری هم در نظر گرفته شود. حتی به
تعداد فروشندگان ستاره باید پاداش نز وجود داشته باشد. دلل
آن هـم واضـح اسـت. افزایـش تعـداد جـواز یـک رقـابت متوانـد
شانس رنده شدن یک فروشنده کندکار یا یک از مجریان اصل را
بالاتر رد. که در نتیجه باعث مشود ستارگان هم تلاش بیشتری
ـرای ـردن بکننـد. از اـن تکنیکهـای انگـزه دادن بـه تیـم فـروش

استفاده کنید و منحنی عملکرد را رو به افزایش رید.
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در همن راستا، دوره فوق ستاره فروش شوید راه مدران م تواند
کمک بسیار خوی به شما کند. پیشنهاد م کنیم توضیحات ان

دوره را با کلیک روی تصور زر بخوانید.

 

کلام آخر

مـا بـه عنـوان یکـ از کسـب و کارهـای کـه تجربـه کـار بـا بسـیاری از
شرکتها را داشته است، همواره به دنبال پیدا کردن روشهای رای
حل مشکلات مروط با فروش آنها ودهایم. معمولاً وقتی رای اولن
بار با مدران اجرای یک شرکت ملاقات مکنیم، درباره تصمیمات
سـختی کـه تـا بـه آن روز گرفتهانـد مرسـیم. وقتـی گفتگـو را بـا
رسیدن ان سوال که آیا آنها اطلاعات کاف رای دفاع از تصمیماتی

https://rahemodiran.com/


15

که گرفتهاند دارند یا خر، معمولاً پاسخ منف است.

حالا زمان ان رسیده که چنن شرایط تغر کند. ما در ان مقاله
به تحقیقاتی اشاره کردیم که نشان مداد فروشندگان در نقطههای
مختلفـ از منحنـی عملکـرد، واکنشهـای متفـاوتی بـه رنامههـای
تشویق نشان مدهند. ما امیدواریم که مدران درباره تاثر ان
تشوقها و رنامهها فکر کنند و از نتاج ان تحقیقات هره رند.
اما دلیل ندارد که تماماً هم روی تحقیقاتی که به صورت آکادمیک
انجـام شدهانـد تکیـه کنیـد. شرکتهـا بایـد در حـوزه تخصصـ خـود
آزمون و خطا کنند و یاد بگرند که چه نوع پلنی رای فروشندگان آنها

هترن است.

اولن مرحله رای هر شرکتی رسیدن به یک درک درست و شفاف از
منحنی عملکرد خود است. در حالت ایدهآل ان کار توسط متدهای
اقتصادسنج پیچیدهای باید انجام شود. اما با دنبال کردن ان
روش متوانیـد بـه یـک رداشـت حـدودی رسـید: اگـر خیلـ سـاده
عملکرد هر فروشنده را نسبت به اهداف فروش او بسنجید، سپس
یـک هیسـتوگرام از داده هـا درسـت کنیـد، درک نسـی از اینکـه آیـا
نمودار یا منحنی شرکت شما نرمال (معمولاً مجریان اصل با تعداد
راری از کندکاران و ستارهها)، سنگن از نظر فروشندگان کندکار یا

ستارگان است یا خر به دست خواهید آورد.

شکل ان منحنی نشان خواهد داد که کدام روش انگزشی به شما
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هترن نتیجه را مدهد. اگر تعداد نامتناسی از کندکاران را داشته
باشید، باید در ابتدا روی جازه ها یا پاداش های رقابتی تمرکز کنید
و بعـد بـه سـراغ تکنیـک انگـزه دادن بـه تیـم فـروش از طرـق فشـار

اجتماع طبیع روید.

به خاطر داشته باشید که فرهنگ فروش موجود نم تواند به یکباره
جایگزن شود. به جای اینکه یک ساختار به کل جدید را ایجاد
کنید، باید یک فرضیه درباره یک از المان های پلن شکل دهید - که
به طور مثال فروشندگان کندکار با پاداش های رقابتی بیشتر انگزه
خواهد گرفت - سپس روی اجرای کردن آن کار کنید. طراح یک
آزمایش که هم روی درمان و هم کنترل گروه فروش کار کند، کار مهم
شماست. سپس تغرات را روی یک بخش از سازمان یا دپارتمان

فروش پیاده کنید.

هر بار یک فرضیه را امتحان کنید، آن هم در یک بازه زمانی محدود و
کنترل شده؛ پلن های جرانی فروش که بتوانند نیازهای مختلف
انـواع مختلـف فروشنـدگان را شامـل شونـد - کـه البتـه ـر اسـاس
واقعیت نگاشته شده باشد نه فرضیات - متواند در جهت رسیدن
به بازگشت سرمایه بالاتر رای دپارتمان فروش موثر واقع شوند.
چنانچه قصد دارید چنن پلنی را رای سازمان یا شرکت خود اجرای
کنید اما نیاز به مشاوره تخصص و راهنمای گرفتن دارید، همکاران
مـا در راه مـدران متواننـد شمـا را یـاری کننـد. کافیسـت از طرـق
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شماره تماس های درج شده در سایت اقدام کنید.
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