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Resumen

La solucién aplicada surgi6 con la necesidad de implementar una herramienta que permita la administracion y
mantenimiento de las comisiones generadas por las ventas de la empresa, que sea de ayuda para el cumplimiento de
metas y objetivos planteados por parte de los empleados de la misma.

Entre los problemas resueltos tenemos:

e Control y seguimiento de las ventas de cada uno de los productos.
e Unificacion y creacion de reportes presentados en las reuniones de directorio.
e Control y seguimiento de las ventas realizadas por cada empleado.

Entre los resultados obtenidos tenemos:

e Permitir liquidar de manera automatica y facil las comisiones de los empleados de la empresa, donde se
apliquen los parametros establecidos para el pago de comisiones segun el segmento del mercado.

e Mejor control de las actividades de los empleados, sobre todo las que no son medibles por sus resultados
directos.

oSe asegura a la empresa que no se supere el % de coste que haya sido asignado al departamento comercial.

Palabras Claves: Sistemas de Comisiones.
Abstract

The applied solution came with the need to implement a tool that allows the administration and maintenance
fees generated by sales of the company, which is helpful for meeting goals and objectives by employees thereof.
Among the unresolved issues we are:
e Control and monitoring of the sales of each of the products.
o Unification and creation of reports presented at board meetings.
e Control and monitoring of the sales made by each employee.
Among the results we are:
o Allow automatic liquidate and easily commissions of employees of the company, where the parameters
established for the payment of fees by market segment apply.
o Better control of employee activities , especially those that are not measurable by their direct results.
e Ensure that the company than% of cost that has been assigned to the sales department is not exceeded.

Keywords:Commnissions System.

1. Introducciéon crecimiento y beneficios por cumplimiento en ventas,
que se logre a nivel individual y grupal, lo cual
CARSEGSA no contaba con un médulo de llevard al cumplimiento del presupuesto de ventas de
comisiones con el cual pudiera controlar los trabajos 12 organizacion.
realizados por sus empleados para de tal manera
poder medir y retribuir su aportacién con el pago de  En los principales problemas que tenia la empresa
comisiones. mencionamos los siguientes:
Para lograr retener a los colaboradores del &rea
comercial se debe tener una politica de pagos
atractiva que tenga rangos salariales, oportunidad de e Existian muchas variables para el pago de
comisiones, como por ejemplo politicas de
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afios anteriores, que cubrian porcentajes
diferentes a los actuales; al tener tantas
variables se presentaba la dificultad de una
liquidacion automética, llegando a la
liquidacion de comisiones de manera
manual, dando a lugar errores con mayor o
menor pago de comision.

e El control del pago lo realizaban a través del
departamento de ndémina, quien auditaba
contra la informacion obtenida del sistema
administrativo de la empresa, el problema
que se presentaba es que al tener varias
condiciones se podia crear  doble
compensacion y como tal no tener certeza de
la informacion que se liquidaba.

La unificacion y creacion de reportes era de forma
manual los cuales eran presentados en las reuniones
de directorio.

Por las diferencias que se dan a lugar en la
liquidacion mensual de comisiones, se generd la
necesidad de disefiar un modulo de comisiones, donde
se procese la informacion automaticamente y se
visualice su liquidacion, en periodos definidos.

2. Metodologia

Una metodologia es aplicada con el fin de facilitar
el planeamiento estratégico

Se planifica el proyecto en una serie de pasos que
facultan a la administracion del proyecto a replantear
los eventos y trabajos y a repetirlos tantas veces como
sea necesario hasta garantizar la satisfaccion del
producto final.

Para el desarrollo del nuevo sistema de
Comisiones de la empresa, se utilizd el modelo
tradicional de Cascada, que es un enfoque
metodoldgico que ordena rigurosamente las etapas del
proyecto, de tal forma que el inicio de cada etapa
debe esperar a la finalizacion de la etapa anterior.

El modelo estd conformado por las siguientes
etapas:

o Analisis y formulacion de requerimientos
¢ Disefio

o Implementacion

e Operacion y Mantenimiento

e Crecimiento y cambio

3. Resultados Obtenidos

3.1 Solucion Desarrollada

La solucion desarrollada consiste en implementar
un sistema para el pago de comisiones el cual
permita realizar un analisis de los diferentes

conceptos establecidos para este, ademéas de
estandarizar los porcentajes actuales de comisiones
para crear una constante y poder contar con una
informacidn confiable, real y en linea cada vez que se
requiera.

Esta herramienta consta con una interface
amigable y disefio integral, combinados con una
intuitiva facilidad de manejo, permiten toda la
manipulacion y explotacion de datos y recursos en
una sola pantalla, sin exceso de ventanas que a
menudo complican el trabajo y el desarrollo del
usuario.

La solucion desarrollada cumple las siguientes
caracteristicas:

e EIl proceso de la informacion se realiza de
forma automatica y se visualiza la
liquidacion, en los periodos definidos.

e  El pago de comisiones se efectlia de manera
sencilla, exacta y confiable, la herramienta
dispone de un disefio de liquidacion que
permite tener certeza y claridad en la
informacién que se presenta por este
concepto ante la organizacion.

3.2 Mbdulo de Comisiones
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Figura 1. Médulo de Comisiones

3.2.1  Colaborador comisién. Permite el registro

de los datos del colaborador a quien se le generara
comision.
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Figura 2. Colaborador Comision

3.2.2 Factores de Pago. Esta opcién permite
configurar los factores aplicados para el pago de
comisiones.
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Figura 3. Factores de Pago

3.2.3 Parametros de indicadores. Esta opcién
permite la configuracion de indicadores, por ejecutivo
o sucursal en un determinado periodo.

Se definen las transacciones de productos que van a
intervenir en la parametrizacion.
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Figura 4. Parametros de Indicadores

3.2.4  Parametrizacion. Se encuentra dentro del
menu de proceso, permite configurar los indicadores
a los cargos que se ingresen en el moédulo de
comisiones, dependiendo si estos aplican 0 no
indicadores.
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Figura 5. Parametrizacion

3.2.5  Caélculo de Comisiones. Se encuentra dentro
del ment de procesos, genera el calculo de
comisiones a los colaboradores en el periodo actual,
se puede generar bajo la seleccion de los siguientes
criterios:

Usuario
Agencia
Ciudad
Cargo
Grupo
Region

3.2.6 Cierre de periodo de Comision. Esta
opcion forma parte del men( de proceso, se realiza
los primeros dias del mes, permite efectuar el proceso
de cierre de pago de comision de un determinado
periodo.

Este proceso antes de realizar el cierre genera un
respaldo con respecto a la informacién del periodo
abierto.
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Figura 6. Cierre de Periodo de Comision

3.27 Ajuste de Comisiones. Esta opcion
corresponde al mend de proceso, su objetivo es
realizar un ajuste al valor de comision generada al
vendedor en un periodo abierto cuando existe alguna



venta o renovacion de servicio que no se le considero
en proceso.

Es un proceso que se realiza por vendedor, lo que se
hace es recalcular el pago de comision una vez que se
haya definido el valor del ajuste.

Este proceso es realizado Unicamente por el cargo de
gerencia.
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Figura 7. Ajuste de Comisiones

3.28 Consulta de Comisiones. Esta opcién
corresponde al menu de consultas, permite obtener la
informacion de comisiones de un determinado
periodo.

La informacién se presenta por codigo de vendedor,
permite mostrar un detalle de comisién seleccionando
un vendedor especifico, de igual manera mostrar el
detalle de presupuesto del vendedor.
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Figura 8. Consulta de Comisiones

3.29 Consulta de Presupuesto. Esta opcién
corresponde al menl de consultas, el objetivo es
presentar el presupuesto de ventas del periodo en
curso.

Se puede obtener los siguientes tipos de presupuesto:

e  Presupuesto carne
e  Presupuesto del mes
e  Ventas de otros productos

3.2.10 Ranking de Ventas. Esta opcion
corresponde al menl de consultas, el objetivo es
presentar informacion de la ejecutiva con un resumen
del total facturado en ventas y renovaciones, el
porcentaje de cumplimiento y el valor de comisién.

Se muestran los siguientes tipos de reporte en base a
cargos:

Por Ejecutivo SAC

Por Jefe de Sucursal

Por coordinadora de concesionario
Por ejecutivo de Monitoreo

Por ejecutivo VIP

3.2.11 Reporte de Resumen de Comisiones. Se
muestra el resumen de comisiones por vendedor en
un periodo seleccionado, donde podemos encontrar
informacion del presupuesto y cumplimiento de
cartera alcanzado.

RESUMEN DE COMISIONES
DICIEMERE DEL 2010 i

cousorrose:

eanco:

oncma:

e oReso:

Caificacion: A
PRESUP. PRESUP. CUNPL  %CUMPL CUMPL %CUMPL  COMS.  BASE  BONOS ToTaL
CARNE DELMES CARNE  CARNE  TOTAL  TOTAL  GANADA  BONO  GANADOS  GANADO

&3 wmm

e
TOTALCOSRADO A9 0EPAGD A%

Figura 9. Reporte de Resumen de Comisiones

3.2.12 Reporte de Detalle de Comisiones. Se
genera un informe detallado por vendedor, el cual
muestra las ventas alcanzadas en un periodo
determinado.
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Figura 10. Reporte de Detalle de Comisiones

4. Conclusiones

1. Con la implementacion de esta aplicacion, se ha
logrado reducir el manejo de la gran cantidad de
variables que se utilizan para la liquidacién, con
lo cual se ha simplificado el proceso de
liquidacion de pago de comisiones.

2. La herramienta ha logrado que el proceso de
generacion de comisiones se realice de manera
automatica y se visualice la liquidacion en los
periodos definidos.

3. Con la mejora aplicada en el proceso se ha
logrado obtener mayores cumplimientos en
ventas, logrando asi llegar al cumplimiento del
presupuesto de ventas estimado por la empresa.

4. La aplicacion permite poder contar con
informacion confiable, real y en linea cada vez
que se la necesite.

5. Recomendaciones

1. Se debe capacitar al personal involucrado en el
proceso con el fin de que se cumplan los
lineamientos para poder realizar el correcto uso
de la aplicacion.

2. Automatizar los reportes estadisticos para
obtener informacién precisa al momento de la
toma de decisiones.

3. Se recomienda dar soporte sobre el uso de la
herramienta al personal implicado, cuando sea

necesario, con el fin de que se realice
correctamente el proceso.
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