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Como manter a
equipe focada em
indicadores, sem
gerar pressao
excessiva sobre ela?

Ha alguns meses, durante os debates
de coaching com superintendentes
de operacoes e vendas da Ri Happy /
PBKids, fui questionado sobre como
manter a equipe focada em indicado-
res, sem gerar pressao excessiva
sobre ela.

A pergunta tinha em sua base a
recente implantacao de rotinas de
revisao de indicadores em uma orga-
nizacao, onde a cultura estava ligada
a valorizacao do ludico e do servico

ao Cliente. Além disso, os gerentes e
operadores nao estavam habituados
a serem pressionados. Tal fato levava
estas pessoas, que precisam sorrir

o tempo todo ao atender seus
pequenos Clientes, a entrarem em
estado de preocupacao e angustia
constante. A pressao nao estava
fazendo bem aos resultados.

Iniciamos um longo debate para
somar experiéncias e conhecimento,
a fim de criar um conjunto de
iniciativas que levasse uma equipe
tradicional a respirar indicadores
todos os dias, sem sofrimento.
Depois de dois meses de trabalho,
implementamos o programa Pontos
para Vocé.

O resultado foi excelente.




A partir de conceitos que aprendemos )
em neurociéncia e psicologia Um JOgo

comportamental, implementamos um .

jogo interessante que transformava os Interessante
indicadores em pontos e substituia que transforma
pressao por reconhecimento para os . .

que geravam resultados. Foi uma os indicadores
que;téo de tempo para que os lideres em pontos e
inspirassem todos a buscar volumes L.

superiores de vendas, pois viam substitui

claramente que era possivel. pressao por

O programa tem sete pilares. E sobre reconhecimento.

eles que vocé pode construir resultados
com sua equipe. Os pilares sao:
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Jogo com fases rapidas

Transformar
grandes
objetivos em
varios ciclos
curtos torna

o alvo mais
visivel para
o time.

A base do programa € um jogo. Com prémios,
regras e fases. Todos sabem o que esperar,
caso atinjam determinado resultado. As regras
sao totalmente alinhadas e complementares
ao plano de incentivos da empresa. Como em
qualquer jogo eletronico, nas primeiras etapas,
€ muito facil "passar de fase". Isso gerou rapido
engajamento da equipe e logo todos passaram
a ser vistos como jogadores.

Os eventos de avaliacao sao semanais, o que
permite que se atenda a demanda das
pessoas por gratificacao rapida por esforco
dedicado. Ciclos semanais de trabalho,
resultado, pontuacao e premiacao sao
essenciais para manter o time engajado.
Transformar grandes objetivos em varios ciclos
curtos torna o alvo mais visivel para o time.




Graficos simples dos
indicadores essenciais

Para execucao do jogo é essencial um placar.
Usamos graficos que todos possam entender

facilmente, com rankings de equipes e de Tudo tem

participantes para os gestores e apenas visao

pessoal para cada jogador. A percepgao se que ser

estamos indo bem ou mal, € dada relativa a simples.

outros colegas, sem definir quem é. Os top

performers tem exposicao adicional para que Cores, etapas

times e individuos de performance menor e rankings

entendam que resultados superiores podem

ser alcancados. devem ser a
base da

Sugiro trabalhar com quatro indicadores
essenciais e outros indicadores apenas como comunicagéo,
bénus em etapas especificas. Complexidade

inibe o envolvimento de pessoas no jogo. Tudo

tem que ser simples. Cores, etapas e rankings

devem ser a base da comunicacao.




Eventos de
reconhecimento publico

A cultura de
reconhecer e
comemorar e
alavanca
essencial para

a mobilizacao
emocional e
todos os
gestores devem
participar.

Acredito em programas continuos de
reconhecimento. Sugiro uma reuniao semanal
de quinze minutos, na segunda pela manha com
toda a equipe, com objetivo unico de
reconhecer um unico profissional que teve
comportamento e resultado especial na semana
anterior. O destaque deve receber salva de
palmas e nenhum outro assunto deve ser
tratado neste momento.

A partir destes destaques, € possivel fazer
reconhecimentos regionais e nacionais com a
participacao de diretores e até do presidente. A
cultura de reconhecer e comemorar € alavanca
essencial para a mobilizacao emocional e todos
os gestores devem participar. Fotos e videos
sobre o evento, divulgados na rede social
devem ser parte desta iniciativa, que é essencial
para mobilizacao emocional de todos.




Reunioes para criar
e revisar planos de acao

As lojas ja tinham rotinas de "paradinhas”
diarias. Colocamos mais energia nelas.
A orientacao aos gestores foi evitar cobrancas

e redirecionar o_discurs.o para rec.:(.)nhecer oS O habito
resultados do dia anterior e mobilizar todos .

para alcancar sua proxima etapa no jogo. de planejal‘
Definir com clareza metas diarias, nao em e executar
termos de valores, mas de forma mais .
concreta, como quantidade de tickets de o combinado
valor definido. Ou seja, ao invés de vender :

R$ 1.000,00, mobilizar para vender 10 tickets eoque gera
de R$ 100,00. Novamente fatiando objetivos o resultado
em pequenos ciclos, mais faceis de serem

alcancados. que buscamos.

Por fim, apresentar o resultado da loja, frente
as demais, aumentando foco de trabalho em
equipe para melhor posicoes na competicao.




Simbolos visiveis que
posicionam quem realiza

Itens como

pins, totens e
diplomas tem
um enorme
valor emocional
porque sao

prova para a
familia e
amigos da
importancia do
profissional.

Status € uma das necessidades neurais
basicas do ser humano. Simbolos visiveis

de que alcancamos determinado objetivo

ou posicao fazem parte de todas as culturas.
Sugiro que sua empresa use esta ferramenta.
ltens como pins, totens e diplomas tem um
enorme valor emocional porque sao prova
para a familia e amigos da importancia do
profissional.

Experiéncias, como prémios, para que o
vendedor usufrua com sua familia ou amigos,
também sao simbolos visiveis importantes.
Por fim, sugiro um troféu que circule pelas
equipes, a medida que estejam em primeiro
lugar no jogo. Isto gerara engajamento de
todos em uma competicao divertida, como
um campeonato esportivo.




Espirito de time com
competicao entre equipes

A competicao entre equipes € um poderoso
motivador para o resultado. Fortalece a busca

do atingimento de metas, sem gerar disputas Senso de

internas na equipe. A partir dos placares, .

enviamos mensagens via rede social para pertenCImento
todos, sobre evolucdes de pontos e 2 .
movimentos no ranking. Isto gera atencao do e urgenCIa

grupo e comentarios, que envolvem as séo gerados
equipes para se unir em um jogo

emocionalmente envolvente. POr esta

Os profissionais lideres de performance da Competlgao

equipe, também sdo orientados a apoiar saudavel.
os de pior resultado para treina-los em

comportamentos essenciais de vendas,

para que o time evolua no jogo. Senso de

pertencimento e urgéncia sao gerados por

esta competicao saudavel.




Rede Social
para casos de sucesso

Aideia é que
a propria
equipe possa
postar seus
casos de
sucesso e
sugestoes de

boas praticas.

A opiniao dos outros a nosso respeito € um dos
principais gatilhos de mudanca de comportamento.
Raramente ele € usada por empresas. Proponho
aqui que usemos este gatilho, a partir de uma rede
social privada, como parte do jogo. Aideia € que a
propria equipe possa postar seus casos de sucesso
e sugestoes de boas praticas. As pessoas adoram
divulgar o que fazem de interessante. Isso permitira
que um dos focos do dia seja justamente executar
algo relevante.

A empresa podera contribuir com posts dos
executivos, reconhecendo as melhores iniciativas
ou pessoas que precisem de reforco positivo no
processo de adquirir novos habitos. Mas a rede nao
deve ser um canal oficial de comunicacao da
empresa. Deve ser vista como uma ferramenta da
equipe, que a empresa usa apenas para divulgar
também sua estratégia e orientacoes.




Conclusao

Nosso foco
principal

é incentivar

o habito de
criar e executar
planos de acao.

Os resultados de crescimento
NOs negocios provaram que a
natural busca pelo prazer
imediato, que todo ser
humano tem, pode ser
alinhada com objetivos de
longo prazo das organizacgoes.
Um jogo interessante, com
fases e recompensas de curto
prazo, € o melhor caminho
para levar sua equipe a
abracar emocionalmente a
busca pelos resultados que
sao bons para todos.

Nosso foco principal € incentivar o habito de
criar e executar planos de acao.

7 acoes para mobilizar
equipes de vendas:

Indicadores

Reconhecimento

Planos de Acao

Prémios

Competicao
Rede Social
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Nos apoiamos nossos Clientes a aumentar sua
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