Motivació de l’equip de vendes
La professió del venedor és ben complexa, especialment perquè ha de tenir en compte unes particularitats:

· Alta rotació de personal: els equips pateixen alta rotació de personal.

· Remuneració molt inestable: sistemes de remuneració mixtes. 

· Forta competència: professió amb poques barreres d’entrada.

· Desprestigi social: La gent no percep aquesta professió com una feina de prestigi.

Per tot això i més, cal motivar els venedors.

Què és la motivació?

Són el conjunt de motius (raons, impulsos) que les persones tenen per actuar. En el cas dels venedors, són els motius que tenen per fer la seva feina: vendre. (en el sentit ampli del que significa vendre).

Tot i que la motivació es crea internament a partir de valors, aspiracions, creences, etc. podem influenciar en ella de manera externa. És a dir, l’empresa pot fomentar la motivació del treballador. És més, l’empresa és la primera interessada en tenir treballadors motivats que s’identifiquin amb la feina que fan i per tant s’impliquin.

Cada persona es motiva de manera diferent i per fer un pla de motivació exhaustiu hauríem de fer-lo personalitzat però en general, les empreses fan un pla de motivació general que van adaptant als treballadors en particular.

Teories sobre la motivació

Hi ha diferents teories que expliquen la motivació dels treballadors. Totes parteixen de la base que els treballadors treballen per cobrir unes necessitats.  Algunes teories consideren que només hi ha una necessitat a cobrir (teories monistes) i d’altres, que s’han de cobrir més d’una necessitat (pluralistes).
A. Teories Monistes
Teoria esforç-recompensa

Desenvolupada per F.W. Taylor a finals del s. XIX, parteix de la base que el principal motiu que tenen els treballadors és la recompensa.  De manera que s’estableix que a major esforç, major recompensa. I quan un treballador aspira a una recompensa superior encara s’esforça més.
Esforç →Recompensa → + Esforç → + Recompensa

Es basa en que l’esforç és individual i per tant la recompensa també ho ha de ser. 

Aquesta teoria és la que s’aplica a la gestió de retribució: a més vendes més comissió de vendes.

Teoria del nivell d’aspiracions
L’any 1958, J.G. March i H.A. Simon, afegeixen una aportació: la motivació ve determinada per l’aspiració del treballador. Si la recompensa s’ajusta a l’aspiració, el treballador es veu justament recompensat i per tant motivat.

Si considera que és la recompensa és inadequada no s’esforçarà. Pot ser inadequada perquè sigui insuficient (aspiració > recompensa) o bé perquè la sobrepassi (recompensa > aspiració). En aquest darrer cas, es sentirà sobrevalorat i no s’esforçarà tant com podria perquè pensarà que ha arribat al màxim.

B. Teories pluralistes

Defensen que hi ha més d’una necessitat a cobrir, és a dir, hi ha diferents motius que impulsen al treballador a treballar. 

Teoria de la jerarquia de les necessitats de Maslow

Maslow va crear la teoria de la jerarquia de les necessitats on s’explica que les necessitats s’organitzen en 5 categories de manera que les necessitats d’una categoria no apareixen fins que no es cobreixen les de la categoria anterior.
Categories: 

Fisiològiques (gana, set..)

De seguretat (física, laboral, familiar)

Socialització (Pertànyer a grups formals , ex empresa o informals, ex amics, família)

Autoestima: confiança en un mateix

Autorealització: plaer, èxit...

Ara bé, se li poden fer crítiques a aquesta teoria: una persona pot sentir el desig de comprar i de fet a vegades adquireix un producte com ara un cotxe d’alta gamma sense tenir un contracte de treball fix.  També se li critica que no es pugui explicar la intensitat de cada una de les necessitats.
Teoria dels factors higiènics
Al 1968 Herzberg va voler resoldre el problema de la medició de la  intensitat de les necessitats. Va definir els factors higiènics, que són aquells factors que no són motivadors per sí mateixos però que quan no hi són poden provocar desmotivació. Aquests factors corresponen amb els dos estadis de la Teoria de Maslow, fisiològics i de seguretat. També va concretar Factors motivadors, que quan no hi són no desmotiven però que quan hi són ajuden a motivar:
	Factors higiènics
	Factors motivadors

	Organització adequada

Lideratge pertinent

Condicions de treball

Salari

Relacions amb els altres

Intimitat

Categoria professional

Seguretat laboral
	Èxit professional

Reconeixement personal

Treball ben fet

Responsabilitat

Promoció professional

Recompenses econòmiques


Activitat. 10’
En grups de 2, Organitzeu les següents necessitats segons la Teoria de Maslow. Classifiqueu-les com a factors higiènics o motivadors seguint la teoria de Herzberg.

· Salari fix

· Organtizació del treball

· Seguretat e higiene en el treball

· Formació permanent

· Contractes indefinits

· Plans de promoció professional

· Creació de grups de treball

· Premis de reconeixement

Solució:

a) Fisiològiques: salari fix, pq cobreix les necessitats vitals.

Seguretat: Seguretat e higiene i contractes indefinits.

Socialització: Organització del treball, Creació de grups de treball.
Autoestima: Formació permanent, plans de promoció professional.

Autorrealització: Premis de reconeixement.

b) Factors higiènics: Salari fix, organització, seguretat e higiene, formació permanent, contractes indefinits.

Factors motivadors: plans de formació, creació de grups de treball i premis. 
Activitat: 10’
Feu una llista, en grups de 2, sobre factors higiènics i motivadors que teniu els estudiants d’aquest centre.

Altres teories afegeixen que:
- Els individus es motiven en funció de les expectatives. Cal proposar expectatives assequibles per evitar frustracions.

- Els individus valoren la seva recompensa en comparació a la recompensa que obté la resta de companys. Per tant, la recompensa no ha d’anar només d’acord amb les expectatives sinó que també ha de ser justa, per tant , el sistema de remuneració ha de ser transparent. 

- Per evitar la frustració és millor proposar metes escalonades que els treballadors puguin anar assolint per trams. Una única meta pot provocar que es frustrin si no la assoleixen.

Resumint, aquí va una taula que explica les tècniques de motivació dels venedors:
	Tècnica de motivació
	Forma d’aplicació

	Disseny de la càrrega de treball
	Ha de ser equilibrada tenint en compte les dificultats de cada ruta i els objectius de venda.

	Sistema de retribució
	Generalment hi ha una part fixa i una de variable en funció dels resultats.  Ha de ser un sistema just i transparent. És convenient completar-lo amb altres recompenses com ara assistència sanitària, beques d’estudis per a fills, membres de clubs, ajudes en les vacances...factors que actuen com a motivadors.

	Sistema organitzatiu i promocional
	Cal crear un sistema participatiu on el venedor es senti escoltat i recolzat. 

	Formació
	Cal un pla de formació que parteixi de les necessitats personals dels venedors i professionals de l’empresa. La formació augmenta l’autoestima i ofereix recursos al treballador per a que sigui més eficaç.


Adaptación de las políticas motivacionales a las características de los vendedores
Vendedor perfeccionista

•Muy responsable, autocrítico

•Reconocimiento y flexibilidad en las metas

Vendedor líder

•Carismático, protector

•Valora su opinión, hacerlos supervisores

Vendedor fustrado

•Complejo, no adaptado al trabajo

•Plan personalizado, posibilidad de ascenso

Vendedor ambicioso

•Busca las metas, necesidad de éxito

•Reconocer sus éxitos

Vendedor circunstancial/pasota

•Sin interés, obligado a vender. rebelde

•Cambiarlo de actividad o controlarlo de cerca

Vendedor trepa

•Busca la consideración y el ascenso como sea

•Objetivos específicos basados en esfuerzos extra

Vendedor cómodo

•Poca motivación monetaria, busca la vida cómoda

•Estimular su autoestima y el reconocimiento público

Vendedor voluntarioso

•Alta implicación, colaborador. Motivado intrínsecamente

•Encauzar su entusiasmo, darles formación

Activitat: Lectura la motivación en la venta.

L’stress com a factor desmotivador

Causes de l’stress a la feina:

These are typical causes of stress at work:

· bullying or harassment, by anyone, not necessarily a person's manager

· feeling powerless and uninvolved in determining one's own responsibilities

· continuous unreasonable performance demands

· lack of effective communication and conflict resolution

· lack of job security

· long working hours

· excessive time away from home and family

· office politics and conflict among staff

· a feeling that one's reward is not commensurate with one's responsibility

relaxation exercise (posem música “Sunrise” de Norah Jones)
1. Sit or lie down comfortably. Properly comfortably. Straighten your back, put your shoulders back to open your rib-cage.
2. Relax your shoulder muscles particularly. Relax your whole body, and empty your mind.
3. Close your eyes (obviously open them when you need to read the next stage).
4. Take ten deep, slow breaths. Breathe from the pit of your stomach and feel your lungs filling.
5. Focus on your breathing. Feel it getting deeper and slower. Feel yourself relaxing and any tension drifting away.

6. Relax your shoulders and neck again.

7. Visualise yourself being happy, succeeding, winning, being loved, laughing, feeling good.
8. Relax your forehead, your mouth and your eyes.
9. Allow a gentle smile to appear on your face as you feel a calmness enter your mind.
Activitat: Lectura Conciliació vida laboral-familiar de Microsoft. Diari El País.

Activitat: Poster

En grups de 3 persones, inventar una felicitació o poster per motivar a l’equip de vendes. Veure exemples a: http://www.uventas.com/ecards/ecard_step1.asp?cat=3
http://www.businessballs.com/free_funny_inspirational_motivational_posters.htm 
Activitat: video antítesis de motivació http://www.tonterias.com/tonteria.php?id_tonteria=4717 
