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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo de grado establece como objetivo general disefiar un plan de accién hacia el
calculo de la ndbmina para el pago oportuno al personal comisionista en la empresa Kairos PC
Import AR, C.A., de manera que se puedan generar acciones que faciliten el calculo asertivo de
las comisiones sin retraso en su pago, evitando omisiones. Este estudio ha sido enmarcado bajo la
modalidad de proyecto factible, sustentada en una investigacién documental-descriptiva. La
poblacion y muestra ha sido definida en funcion de la fuerza de ventas, la administradora y la
gerencia que conforma la empresa. Las técnicas e instrumentos de recoleccion a utilizarse fueron
la encuesta tipo cuestionario y revision documental. Para ello, se definen tres fases
metodologicas, las cuales dieron cumplimiento a los objetivos especificos delineados Los
resultados de esta aplicacion, arrojaron la presente propuesta, el cual es un plan de accion hacia el
calculo de la némina para el pago oportuno al personal comisionista en la empresa Kairos Pc AR
Import C.A. la aplicacién de un plan de accion, derivado de la determinacion de cddigos de
vendedor, matrices de comisiones relativas y absolutas, asi como de formularios para calculo de
la nbmina basado en las ventas realmente concretadas con las comisiones pertinentes, pues
permite concluir que si se lograron los objetivos desarrollos en este proceso investigativo.

Palabras clave: calculo de ndmina, fuerza de ventas, comisiones, plan de accién.

Linea de investigacion: tributacion y gestion financiera



INTRODUCCION

En el proceso normal de operaciones de cualquier entidad generadora de empleo,
implica el reconocimiento de la labor del empleado, no obstante, no necesariamente debe tener
asignado un sueldo como tal, sino también puede bien beneficiarse de comisiones que se deriven

de la venta de los bienes y/o servicios que genere la organizacion a la que pertenece.

En este sentido, se le denomina personal comisionista aquél que percibe como pago de su
labor, un porcentaje definido por la gerencia con el propdésito de reconocer la gestién realizada
para la colocacion del bien/servicio. Para ello, define un tabulador base que sea altamente

atractivo y competitivo que estimule a genera mayor volumen de ventas efectivas.

No obstante, la definicién en cuanto a los porcentajes de la comision queda totalmente a
criterio de la Gerencia, dado que, en funcion del volumen de ventas, pues obviamente tiene un
impacto en el costo del producto y que por no encarecerlo para mantenerse en el mercado y que
su ganancia de la misma sea estable hacia lo positivo, pues vulnera el tabulador por lo que
desarrolla retrasos en los célculos de los pagos al personal comisionista, situacion que afecta la

gestion llevada a cabo por la persona encargada de tales calculos.

Esta situacion la esta presentando en la actualidad la empresa tecnolégica Kairos PC AR
Import, C.A., dedicada a la compra y venta de productos tecnologicos en el campo de la

informética y gamer, asi como de servicios a reparaciones de equipos computacionales.

Es por ello, que el presente trabajo de grado busca el disefio de un plan de accion hacia el
calculo de la ndbmina para el pago oportuno al personal comisionista en la empresa Kairos PC

Import AR, C.A Este anteproyecto se estructura en cinco capitulos, con los siguientes contenidos:

Capitulo I: Se refiere al desarrollo del problema y su formulacion, asi como el planteamiento de

los objetivos a lograr y la justificacion de la investigacion.

Capitulo 11: Indica el marco tedrico referencial y antecedentes que sustentan dicho trabajo de

investigacion.



Capitulo 111: Contiene el marco metodoldgico: tipos de investigacion, tamafio de la

poblacidén y muestra y técnicas de recoleccion de informacion.
Capitulo 1V: Asimismo, se incluye el andlisis de los resultados de la investigacion.

Capitulo V: Se refiere a la propuesta, presentacion de la propuesta, beneficios de la
propuesta, objetivos de la propuesta, factibilidad de la propuesta, desarrollo de la propuesta y las
diferentes fases de la propuesta.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

En la actualidad mundial, la revolucién tecnolégica hace que las organizaciones ideen
estrategias para cubrir demandas de necesidades en cualquier contexto, desarrollando
potencialmente a las personas para que, de acuerdo a sus procesos operativos y productivos,
fomenten ventas de los bienes y servicios que generan. Obviamente, ello implica el uso de talento
humano capacitado y que de sus resultados sean debidamente compensados por la organizacion a
la que pertenecen,

En este contexto, nace la gestion de ndmina, la cual implica el calculo de las prestaciones
derivadas de la gestion de ventas y que generalmente implica comisiones por colocar los
productos y servicios en forma expedita y asertiva, atendiendo las necesidades ciertas de los
clientes.

En lo que respecta al mercado venezolano, éste se ha visto envuelto en una transformacion
politica, econdémica y social en los Gltimos afios, donde la existencia de las pequefias y medianas
empresas ha mermado sus operaciones, por lo que han surgido emprendimientos que cubren en
tiempo real y expedita algunas necesidades de las personas, apoyadas en la revolucion
tecnoldgica y de redes sociales que implica el uso mas asertivo de personas que fomenten las
ventas a costa de conexiones en lineas.

En este sentido, este tipo de personal representa la fuerza de ventas de la organizacion,
quien se encarga de concretar acertadamente la venta de los productos y servicios que ofrecen las
instituciones, para de este modo percibir pagos 0 compensaciones por sus actuaciones.

La nomina dentro de una empresa indistintamente de su tamafio es de suma importancia
porque a través de ella se logra el cumplimiento de varios elementos como son: 1-el
reconocimiento econémico al trabajador por su servicio prestado; 2- el impacto del coste de la
plantilla laboral en la empresa para la determinacién del costo de venta de sus productos o del
servicio que genera; y 3- el cumplimiento de leyes en el uso de la mano de obra directa o

indirecta.



Generalmente, la tendencia actual en cuanto a las compensaciones salariales a la fuerza de
ventas, viene dada por pagos de comisiones, de acuerdo a tabuladores disefiados bajo normativas
internas de las organizaciones. Estos tabuladores muestran los niveles maximos y minimos a los
cuales se somete la actuacion del vendedor en su desempefio por colocar los bienes y servicios
que produzca y/u opere la empresa. Para ello, la institucion requiere contar con personal
administrativo que ejecute el proceso de célculo de némina acorde a dicho tabulador.

Contrario a este realidad, actualmente la empresa Kairos PC Import AR, C.A., ubicada en
la ciudad de Valencia, creada como un emprendimiento de una joven pareja proactiva y
emprendedora, dedicada a la compra venta de equipos de computacién, utiliza al recurso humano
como comisionista, lo cual involucra manejo de informacion variable en el proceso de célculo de
la nébmina, haciendo que su registro contable sea complejo, ameritando mayor tiempo de
dedicacion en el responsable de la gestion de ndmina. Es por ello, que se propone disefiar un
plan de accién para el calculo de la némina en la empresa Kairos Pc AR Import C.A, que facilite
el pago oportuno al personal comisionista.

Su personal de ventas también preparado profesionalmente en el campo de la telematica y
ventas tipo retail, se encarga de colocar los productos que ofrece de a acuerdo a los nichos de
mercados en que se encuentra enmarcada la empresa Kairos Pc AR Import C.A. Obviamente, su
gestion implica percepciones dinerarias, especialmente las denominadas comisiones.

Sin embargo, para el proceso administrativo-contable en la generacion del pago final de las
comisiones referidas, pues estds suelen generar retrasos por la ruptura existente en cuanto a la
definicion de cudl porcentaje de comisidn le corresponde al vendedor segln la venta concretada.

Esto obliga a la Administradora financiera a generar calculos incorrectos, desencadenando
reprocesos que traen como consecuencia: el atraso en el pago de la ndmina, errores en la
contabilizacion de la misma como por ejemplo: mal calculo del monto a pagar, cancelacion de
salario sin soporte, errores al calcular las deducciones y beneficios de ley, entre otras que
puedan presentarse al momento de ejecutar la ndmina y cuyas quejas constantes por parte de la
fuerza de ventas, demuestran su inconformidad hacia este problema.

Dicha empresa, motivada por conseguir la solucion de este problema, se muestra
interesada en la busqueda de recursos que le permitan mantener el control en el proceso de
némina, para poder asi corregir las debilidades que se puedan presentar en el manejo de la

misma. Es significativo acotar que un plan de accidon para el calculo de la nGmina, permitira a la



institucion sincerar el criterio que posee respecto a las asignaciones de las comisiones y por ende,
favorecera la gestion de calculo de la misma, haciendo que los pagos sean los que ciertamente se

corresponden, sin omisiones ni errores.

1.1.2. Formulacién del problema

¢Como se puede recopilar la informacién variable en el proceso del célculo de la nébmina que
propicie oportunamente su pago semanal en la empresa Kairos PC Import AR, C.A?

1.2. Objetivos de la investigacion
1.2.1. Objetivo general

Proponer un plan de accion hacia el célculo de la némina para el pago oportuno al personal

comisionista en la empresa Kairos Pc AR Import C.A.
1.2.2. Objetivos especificos

Diagnosticar la situacion actual en la recoleccion de informacion para el calculo de la

nomina del personal comisionista de la empresa Kairos PC Import AR, C.A.

Definir los datos necesarios en el calculo de la ndmina del personal comisionista tomando

en cuenta el criterio gerencial de la empresa Kairos Pc AR Import C.A.

Disefiar un  plan de accion hacia el calculo de la némina, para el pago oportuno al

personal comisionista de la empresa Kairos Pc AR Import C.A.
1.3. Justificacion

En la actualidad, el desarrollo del pais depende en buena medida de la capacidad para
continuar siendo competitiva ante los retos que enfrentan dia a dia las empresas o instituciones,
para lo que se requiere que las mismas adopten nuevas herramientas, como lo es un recurso

humano altamente capacitado en materia de procesos.

Las razones que justifican la presente investigacion, vienen dadas por la imperiosa

necesidad de mejorar el ciclo de ndmina del personal comisionista de la empresa Kairos PC



Import AR., C.A., teniendo en consideracion que, por ser una empresa emprendedora con menos
de dos afios en el mercado, no tiene ciertamente definida la tabulacion de las comisiones y por
ende suele existir incongruencia en las asignaciones semanales, al momento de realizar el calculo

de la ndmina de la fuerza de ventas.

Realmente es necesario el mejoramiento continuo de este arduo proceso, donde una de las
partes mas afectadas son los vendedores, de alli nace la finalidad a esta investigacion, la
evaluacion de todas aquellas debilidades que ocasionan atraso en el proceso de ndmina,
haciéndose indispensable la implementacion de mecanismos que garanticen el mejoramiento

continuo que conduce a este ciclo de compensacidn para el trabajador de la tienda.

En este sentido, surge la necesidad primaria de disefiar un plan de accion que oriente a la
gerencia a definir por periodos mas largos las asignaciones de comisiones a la fuerza de ventas,
basados en el redisefio de algunos procedimientos administrativos que permitan agilizar el
proceso de nomina del personal, asi como también adecuar a los vendedores a que sus
necesidades seran debidamente atendidas cuando ejecuten los procesos de ventas acordes a los

objetivos de la organizacion y a la satisfaccion plena de las necesidades propias de los clientes.
1.4. Alcance y limitaciones

El alcance de esta investigacion se centra en la opinion del personal de la fuerza de ventas,
la gerencia y la administradora financiera de la empresa Kairos PC Import AR, C.A., ubicada en
la Avenida Bolivar de la Ciudad de Valencia, con el propésito de obtener la informacion
necesaria que facilite el disefio de un plan de accion hacia el calculo de la némina para el pago

oportuno al personal comisionista en la empresa Kairos Pc AR Import C.A..

Las limitaciones vendrias dadas en funcion del personal disponible para la aplicacion de los
instrumentos de recoleccidn de data, ya que, en algunos momentos, la fuerza de ventas no esta

disponible en forma presencial en la institucion objeto de estudio.



CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

Se han realizado muchas investigaciones relacionadas a disefios de planes de accion,
enfocados en generar procedimientos basados en actividades que faciliten los procesos
administrativos, operativos y contables de una organizacion indistintamente su tamafio. En este
sentido, se consultaron trabajos anteriores que guardan relacion con la presente investigacion, y
se han considerado en este estudio fundamentalmente por los aportes que proveen en funcion a
los objetivos de este proyecto. En este sentido, se trata de relacionar la presente investigacion
dentro de un &mbito donde cobre sentido, es por ello que, de acuerdo a lo sefialado por Sabino
(2000), es necesario “incorporar los conocimientos previos relativos al mismo y ordenandolos de
modo tal que sean utiles”. (p.66).

Primeramente, se tiene como antecedente el trabajo realizado por Aguilar (2020),
denominado “Propuesta Metodoldgica en el Proceso de Captura de la Nomina Empresa Bananera
Santa Rita S.P.R.De R.L”, donde el investigador concluye que por medio de némina, tiene como
una de las principales ventajas para la empresa, es que realiza los calculos correspondientes, y por
supuesto sabe las actividades y el monto a pagar de cada empleado.

La relacion de este estudio con el que se realiza descansa en la similitud que existe en
ambas organizaciones de optimizar el proceso de calculo de némina, a los fines de compensar al
trabajador lo mas correcto que pueda hacerse, sin retrasos ni tampoco en diferencias a favor o en
contra de sus percepciones esperadas.

Otro estudio consultado, es el realizado por Naranjo (2019), titulado “Propuesta de
mejoramiento en los procesos de Administracion de personal y pago de ndmina en EPS
Famisanar”. El investigador concluye en su trabajo que la realizacion del levantamiento de
procesos ayuda a tener claro los pasos a seguir o subprocesos a llevar a cabo..., permite tener una
vision clara y objetiva de los puntos a atacar y poder idear y disefiar mejoras en temas de
rendimiento, eficiencia y control, muy importantes para una compafiia.

Su vinculacién con la investigacién que se realiza descansa en la necesidad comin que se

tiene en adecuar procesos correlacionados en tiempo real, para con ello validar informacion



confiable y que oportunamente se ejecuten sin retrasos que afecten el resultado final, que, para
este caso, es la compensacién dineraria al empleado por sus servicios laborales.

De la misma manera, se tiene como antecedente el trabajo elaborado por Reyes, 2017
denominada “Estrategias de Remuneracion Total Implementadas por las Empresas Venezolanas
Laboralmente Competitivas del Area Metropolitana Caracas.”, en donde concluye en que si se
han visto afectadas las empresas laboralmente competitivas del area metropolitana de Caracas
ante la presente coyuntura econdémica que se vive en Venezuela

El aporte de esta investigacion al trabajo que se realiza se encuentra fundamentado en el
hecho de que ciertamente es importante mantener incentivado al personal indistintamente si es
fijo o a destajo (comisionista), y que su labor dentro de la organizacidn se encuentra
intrinsecamente relacionada a su remuneracién o compensacion dineraria.

Finalmente, se tiene como antecedente el trabajo realizado por Ruge y Bustos Garcia
(2016) titulado “Sistema de Asignacion de Turnos y Calculo de Nomina para los empleados de
una empresa prestadora de servicios temporales”, donde llegan a la conclusion que la puesta en
practica de esta propuesta ofrecera a la organizacion una ventaja competitiva relevante que le
permitira desarrollar la compensacion expedita al personal, en virtud de que se controlard en
tiempo real las incidencias que afecten normalmente el calculo de la ndmina, sean de caracter fijo
0 variable.

En ese sentido, la relacion que presenta con esta investigacion se centra en la posibilidad
que tiene la empresa objeto de estudio, considerar los diferentes atributos que inciden en la
asignacion de las comisiones al personal, para con ello ponderar acertadamente la compensacion,

tras hacer el célculo de la ndmina con informacion en tiempo real.

2.2 Bases Teoricas

Actualmente, la sociedad ha experimentado grandes cambios y de constante renovacion,
ello derivado de la multiplicidad creativa del uso del talento humano combinado a las
tecnologias, ya casi cibernético, donde esta evolucion afecta a los sistemas empresariales
tradicionales, convirtiéndose no solo en una variable de éxito, sino también de supervivencia, en

virtud de que el recurso humano es de extrema importancia para colocar los bienes y servicios.



De esta forma se ha pasado de una vision tradicional que consideraba a los trabajadores
“coste”, a otra mds actual que considera a los trabajadores como una de las inversiones mas
importantes que la empresa puede realizar. De ahi que sean comunes las expresiones como
capital humano, o capital intelectual para referirse al colectivo general de una empresa como la
capacidad intelectual intangible de la organizacion (Vertice, 2008).

Derivados de estos grandes cambios, sociales, econdmicos, tecnoldgicos, las
organizaciones se enfrentan en captar capital humano altamente competitivo especificamente en
lo que cominmente se le denomina ‘“fuerza de ventas”, capaz de contar con fortalezas y
competencias enmarcadas en atraer clientes potenciales, con la posibilidad de fidelizarlo por un
largo periodo.

Como consecuencia de todo ello, el empleado deseado por una empresa para que conforme
la fuerza de ventas, debera estar comprometido con su organizacion y comportarse de acuerdo a
los valores de la misma, apoyando con su trabajo diario la consecucion de los resultados del
negocio.

Ciertamente, siendo una relacion por llamarla simbiotica, el empleado pedira algo a cambio
de su colaboracion en la organizacion y ese algo tendré elementos como: trabajar en un entorno
estimulante, el apoyo a su desarrollo profesional, o las recompensas adecuadas por sus
contribuciones a los objetivos de la empresa. La funcion remunerativa, en la administracion de
las relaciones del personal, reviste una importancia tan critica que, algunos de los tedricos de las
Relaciones Industriales, la ubican como factor o variable focal de sus modelos (Urquijo y Bonilla
2008 p.13).

Nomina

Definida como una lista de todos los empleados y obreros en la que se muestran los detalles
mas impuestos referentes a su salario, especialmente a su salario bruto, deducciones o descuentos
y salario neto. ( Anthony R., 1992, pp.85). Ademas, también se consideran un registro que
muestra el salario devengado a cada uno de los obreros o empleados, durante cierto periodo, asi
como las diversas deducciones por retenciones de contratacion laboral y que en algunos casos, la
ndmina también muestra la especializacion de cada obrero o empleado y la cantidad existente

dentro de la empresa.



En este mismo orden de ideas, para Redondo (1992, pp.432) la nGmina es una relacion de
pago de obreros y empleados correspondientes a un periodo determinado, el cual puede ser
semanal, quincenal o mensual, dependiendo de las costumbres y leyes vigentes en el pais.

En conclusion, la némina es el conjunto de asignaciones y deducciones realizada a cada uno de
los trabajadores de una empresa, sobre la base de principios establecidos, tanto administrativos,
legales como contractuales. En conclusion, la némina es un documento contable y de control que
muestra el pago neto de un trabajador de una empresa, junto con las asignaciones y deducciones

correspondientes en un periodo determinado.

Procesos de Némina.

Los procesos de nomina, de acuerdo con Catacora (1997, p.287), son todas aquellas etapas
en las cuales se divide las operaciones relacionadas con el personal de una empresa u
organizacion, las cuales incluyen: reclutamiento y seleccién, ingreso de personal, entrenamiento
y desarrollo, control de asistencias y horas trabajadas, beneficios por vacaciones y otras
prestaciones, cumplimientos de obligaciones gubernamentales, planes de pension y jubilaciones,
préstamos al personal, entre otros.

Asimismo, para realizar las diferentes funciones correspondientes al ciclo de némina se
puede contar con los siguientes sistemas, entre otros:
. De nomina: Este sistema es utilizado para realizar  los célculos necesarios de
asignaciones y deducciones para cada empleado u obrero, al cual se le efectian pagos.
. De beneficios contractuales: Sirve para calcular los beneficios que deben ser pagados a
los empleados u obreros por efecto de contrato o de la ley laboral, entre estos beneficios
encontramos a las vacaciones, prestaciones sociales, bonificaciones, entre otros.
. De préstamos a empleados: Sirve para controlar la cantidad de préstamos y anticipos
entregados a los empleados.
. Fuente de informacién sobre ndémina: Tiene como objetivo suministrar toda la
informacion requerida por la gerencia y administracion, en cuanto a: estadisticas del personal por
departamento, rotacion de personal, promedios de sueldos, de préstamos, utilidades, entre otros.

Es de hacer notar que una ndmina representa una lista de trabajadores con las

remuneraciones devengadas por ellos para un periodo determinado, asi como las deducciones que
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normalmente se le hacen para obtener por diferencia la remuneracién neta a pagar para cada uno
de ellos. (pp. 223). Por lo tanto; es necesario que se lleve un control sobre todo lo concerniente al
proceso de ndmina, que involucra el calculo de las remuneraciones devengadas por los
trabajadores menos las deducciones para obtener el neto a pagar para cada trabajador en un
tiempo determinado.

Obviamente, también forma parte del proceso de ndmina, el registro oportuno de dichos
calculos, para asi poder realizar el pago concerniente a cada trabajador; pero antes de elaborar
una némina, es necesario conocer los elementos que la componen, los cuales son: devengado,
deducciones y neto a pagar. Es preciso aclarar que no importa la actividad a que se dedique la
empresa, siempre van a contener los elementos de devengado, deducciones y neto a pagar.

Cualquiera de estos elementos que integran la nébmina deben mantener un equilibrio entre
su capital humano y capital financiero, por lo tanto, ese factor humano debe ser controlado y
separado de las otras areas, es decir, debe existir un proceso llamado néomina. El proceso de
nomina para que sea completo debe contener los siguientes sistemas. Segun Catacora, F. (1996):

Sistema de ndémina: utilizado para hacer los calculos necesarios de asignacion y deduccion
para cada empleado, al cual se le realizan los pagos.

Sistemas de préstamos a empleados: para controlar los préstamos y anticipos entregados a los
empleados.

Sistema de informacion sobre ndmina: tendrd como objeto facilitar toda la informacion
requerida por la gerencia, tales como del personal por departamento, rotacion del personal,
promedios de sueldos, entre otros. (pp. 28). Todo ello permitira alcanzar los objetivos propuestos
que serian: realizar el pago oportuno, controlar los costos incurridos en la elaboracién del
producto y controlar el gasto de némina de los empleados.

Remuneracion de vendedores: La remuneracion dentro de una economia es la retribucion
que obtiene una persona por las actividades que realiza dentro de una organizacion, en estas
actividades se pueden usar talentos, habilidades propias, estas pueden ser fisicas 0 mentales, pero
dichas actividades generan un retorno por parte del empleador o administrador de la
organizacion, el cual se denomina Remuneracion o Salario.

La remuneracion es el precio pagado por la realizacion de un trabajo y este puede variar
dependiendo del lugar, la region, el pais, la ocupacion, entre otros. La remuneracion del vendedor

constituye uno de los temas mas dificiles de manejar en la empresa y es un factor motivante muy
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fuerte en el area de ventas ya que cuando se piensa que la remuneracion es injusta se torna grave
para el entorno laboral.

El vendedor que esta insatisfecho buscard nuevas alternativas en otras empresas, pero
llevard consigo este tipo de insatisfaccion. El vendedor que se siente remunerado como cualquier
otro realizard asi mismo su trabajo ventas bajas o equilibradas, no hara el mayor esfuerzo por
conseguir una meta mas alta. Por el contrario, el vendedor que se encuentre satisfecho en su
remuneracion estara mas motivado a cumplir la cuota de ventas si estan estipuladas de la manera

adecuada.

Proceso Administrativo.

Segtin Hampton (1991, p.22). “la perspectiva tradicional de la administracion ve en ella un
conjunto comun de procesos que, cuando se efectlan debidamente, favorecen la eficacia y
eficiencia organizacional “. Es decir, se interpreta el proceso administrativo como la constitucion
de fases o funciones de la administracion y que intrinsecamente se desarrollan como por ejemplo,
calculo de ndmina.

Se destaca que el proceso administrativo involucra cuatro funciones especificas, a saber:

. Planificacidn: se trata de un proceso continuo para establecer planes -estrategias, metas,
programas y politicas- a corto y largo plazo para lograr los objetivos de la organizacion y
establecer los procedimientos adecuados para alcanzarlos. Asi mismo los planes son la guia de la
organizacion para obtener y comprometer los recursos requeridos para llevar a cabo los objetivos,
los miembros de la organizacion trabajaran en forma congruente con los objetivos y
procedimientos elegidos, y efectuar controles y mediciones a los objetivos de tal manera que,
cuando no sea satisfactorio, se hagan las medidas correctivas.

. Organizacion: De acuerdo a Thierauf (1991) “organizar significa desarrollar una estructura
logica para efectuar cambios”. (pp.21), lo que consiste en establecer una estructura
organizacional una vez que los planes son ejecutados se debe relacional al personal, funciones y
tecnologia con los objetivos preestablecidos.

. Direccion: Es el proceso por el cual se dirige, motiva y estimula al personal de una empresa

con respecto a una tarea o actividad para que actie de acuerdo con los planes preestablecidos.
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. Control: Segun Stoner y Wankel (1998), es imposible imaginar una organizacion o empresa
totalmente desprovista de control. El control segiin Koontz (1998, p.654) “es la medicion y
correccion del desempefio a fin de garantizar el cumplimiento de los objetivos de la empresa y de
los planes ideados para alcanzarlos”. En conclusion, es el proceso mediante el cual se supervisa y
se compara los resultados obtenidos contra los esperados y en el cual se asegura que la accion

dirigida se esté ejecutando apegada a los planes previos.

Control Administrativo.

Para  Mockler (1990, pp.213), el control administrativo es: ...“un esfuerzo sistematico
para establecer normas de desempefio con objetivos de planificacion, para comparar los
resultados reales con las normas previamente preestablecidas, para  determinar  si existen
desviaciones y para medir su importancia, asi como para tomar aquellas medidas que se
necesiten  para  garantizar que todos los recursos de la empresa se usen de la manera mas
eficaz y eficiente posible para alcanzar los objetivos de la empresa”.

Por otra parte, en el control administrativo deben considerarse cuatro pasos basicos a saber:
1-  Establecimiento de normas y métodos para medir el rendimiento de una situacion actual
con respecto a las metas y objetivos establecidos en la planificacion.

2-  Medicion constante y repetitiva segun la frecuencia del tipo de actividad que se mida, de
los resultados, del desemperio y todos los procesos de control.

3-  Correlacion de resultados y parametros, es decir, si el desempefio concuerda con el estandar
establecido por lo que los administradores supondran que todo esta bajo control y no tendran que
intervenir. Stoner y Otros (1996)

4-  Aplicacion de medidas correctivas, las variaciones, errores o desviaciones deben corregirse
para la normalizacion de los procesos, operaciones entre otros sea alcanzada. La toma de medidas
correctivas busca lograr la coherencia entre lo realizado y lo que se pretendia realizar. Chiavenato
(2001, p.624)

La sustentacion teorica arriba descrita implica en el trabajo que se investiga, la adecuacion
de un buen plan de accién que favorezca llevar a cabo un buen control administrativo en todo lo
que involucre a los procesos administrativos relacionados a calculo de némina —personal

comisionista- y la gerencia misma de la organizacion, en aras de alinear adecuadamente los pagos
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a las gestiones que cierta y asertivamente ejecute el personal sujeto de estudio, para con ello
otorgar las ponderaciones de comisiones acordes a su actuacion laboral.

Por otra parte, Brito (1996, p.811) expone que el proceso de elaboracion de la némina de
pagos debe efectuarse cada vez que se inicia un periodo de pago, los cuales estan claramente
definidos por la Ley Organica de Trabajo (L.O.T) Al mismo tiempo, continGa el autor, el disefio
del formato en el cual se elabora la ndmina varia de acuerdo con la magnitud y caracteristicas de
la empresa, si es realizada manual o automatizada.

En consecuencia, prosigue el autor, el formato puede estar conformado por la identificacion
de cada trabajador (Nombre y cédula), dias a pagar, remuneracion, ya sea fija o variable;

deducciones legales y administrativas, saldo de prestamos realizados a los empleados y el neto a
pagar.

Plan de accion

De acuerdo a Melinkoff,(1990), “Los planes de accion son documentos debidamente
estructurados, donde se busca materializar los objetivos previamente establecidos, dotandoles de
un elemento cuantitativo y verificable a lo largo del proyecto”. (p.49). En este sentido, en el
estudio que se desarrolla se considera de suma importancia al plan de accion en virtud de que
representa el mecanismo que reflejard el proceso de calculo de némina, de acuerdo a los
lineamientos validos administrativos-contables con el claro proposito de coordinar las actividades
y recursos vitales para la gestion que en ella se ejecutan.

Se acota que los planes definen las tareas en un espacio entre tiempo y responsabilidad,
para con ello lograr la consecucion de los objetivos definidos por la empresa objeto de estudio,
por lo que supone la presentacion de su estructura en formato personalizado, es decir,
dependiente de los objetivos y los recursos, cada administrador presenta su plan de accién
adecuado a sus necesidades y metas.

Enseguida se describe la conformacion y parametrizacion de un plan de accién:

. Presentacion ejecutiva del plan: es el resumen ejecutivo dirigido al tomador de decisiones,
dotandole de una herramienta de gestion y medicién de resultados.
. Definicidon de objetivos del plan: los objetivos del plan, buscan ubicar la ejecucion y el

seguimiento de la planificacion en torno a las actividades del plan de accion.
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. Definicion de lineas principales de accion: define cuél o qué campo se veran influenciados
con la ejecucion del plan. Cada definicion de estas lineas es muy diferente para cada negocio o
institucion porque el mismo se orienta a las areas de influencia especifica en el entorno de la
empresa. En este caso que se aborda, el proceso de gestién de némina para su célculo en si.

. Establecimiento de dependencias jerarquicas Yy responsabilidades generales: es
indispensable que el plan de accion, contemple en lineas muy especificas cuales son las
dependencias o niveles jerarquicos involucrados en el cumplimiento de dicho plan, lo cual
permitird la delimitacion de responsabilidades y por ende, a la contribucién en la consecucién de
las metas propuestas.

. Cronograma de Actividades: un buen cronograma detallando las actividades, para con ello
mostrar muestre las principales tareas y sus asignaciones, asi como su tiempo de cumplimiento.

. Responsabilidades y apoyos: se establecen claramente los recursos que serviran de apoyo al
cumplimiento y la manera como esos recursos se materializardn. Los recursos pueden ser
materiales, econdmicos, humanos y legales, entre otros.

. Supervisiones: el seguimiento es perfectamente la accidon a ejecutar una vez se logre la
definicion del plan, por lo que debe asignarse supervisores que validen lo planificado sin retrasos
ni omisiones.

Esto es trascendentalmente importante en la ejecucion de un proyecto, en virtud de que
orienta al tomador de decisiones 0 a los principales protagonistas comprometidos con la
planificacion estratégica para tomar decisiones oportunas que ubiquen el plan o reacomoden
posiciones cuando todavia es oportuno sin sacrificar objetivos de gran alcance y recursos que
lesiones la capacidad econdmica de la empresa o institucion
Componentes del plan:

. Debilidad o necesidad: se debe expresar claramente en qué consiste el plan, tiene un punto
focal de atencion por debilidad o ausencia como tal.

. Obijetivo: representa el estado del sistema que se pretende alcanzar (o que se alcanzaria) al
superar las debilidades actuales. Se recomienda redactar un objetivo por cada
debilidad/necesidad.

. Acciones: Son las actividades y tareas que permitiran reducir la brecha entre la situacion
actual y la deseada. Se recomienda que su descripcion no se escriba con verbos en infinitivo, para

evitar que se confundan con el objetivo y precisar su cantidad.
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. Indicadores: Son muestras observables de que se avanza hacia el objetivo deseado, o que
demuestran que el objetivo se ha alcanzado. Para cada indicador se debe especificar la fecha y el
responsable, y la cantidad y calidades de lo que se va a alcanzar. Al verificar el cumplimiento del
plan de mejoramiento, el punto de referencia principal seran los indicadores. La fuente puede ser
un documento, un archivo electrénico, una lista, un cuestionario aplicado, una entrevista a un
grupo de personas.

En algunas ocasiones el indicador se referira a un porcentaje de mejoramiento respecto de
una medicion anterior, y cuando asi suceda, el dato de la medicion anterior ha de estar claro. Asi
mismo, recomiendan utilizar una matriz horizontal donde sea posible observar la relacion directa
entre cada uno de los componentes. EI objetivo por alcanzar puede plantearse para el
componente.

En resumen general, al compilar estas teorias y concatenarlas entre si, se puede suponer que
las mismas brindan orientaciones claras al desarrollo del presente trabajo investigativo, en virtud
de que muestran los items validos a considerar para mejorar la gestion de némina en la empresa
objeto de estudio, dado que permiten en forma continuada, el desarrollo del plan de accion previa
a la revision del ser actual en la empresa y poder llevarlo al deber ser, como tal, facilitando de
esta manera el procesamiento en los calculos de la némina sin retrasos ni omisiones, ni mucho
menos generando pagos de mas al personal considerado como comisionista en la referida

empresa.

2.3 Bases Legales

De acuerdo a la Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela del afio (1999),
expresa en Articulo 3: “El Estado tiene como fines esenciales la defensa y el desarrollo de la
persona... el trabajo son los procesos fundamentales para alcanzar dichos fines.”

De igual manera, en el Articulo 87, la carta magna manifiesta que; “Toda persona tiene
derecho al trabajo y al deber de trabajar. El Estado garantizard la adopcién de las medidas
necesarias a los fines de que toda persona puede obtener ocupacion productiva...”.

Asi mismo, expresa en el Articulo 91, que “Todo trabajador o trabajadora tiene derecho a
un salario suficiente que le permita vivir con dignidad y cubrir para si y su familia, las

necesidades basicas...”
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En Venezuela, la carta magna expresa claramente que toda persona tiene derecho al trabajo,
por tanto, se honra el precepto que se manifiesta en los referidos articulos, en virtud de que la
empresa objeto de estudio genera empleo, ademéas de que le garantiza un nivel salarial suficiente
para vivir con dignidad.

En tal sentido, una de las medidas que genera el Estado Venezolano es la Ley Organica del
Trabajo, los Trabajadores y Trabajadoras (LOTTT) en el afio (2012), en su articulo 114, enfatiza
que las comisiones forman parte del salario, situacion que ciertamente se da en la empresa

Kairos.

2.4 Definicion de términos basicos

Control: es un proceso mediante el cual la administracion se cerciora si lo que ocurre
concuerda con lo que supuestamente debiera ocurrir, de lo contrario, serd necesario que se hagan
los ajustes o correcciones necesarios.

Desempefio Laboral: Comportamiento exhibido por el empleado en el trabajo, medido en
funcion del tiempo, costo y beneficio. Cumplimiento de tareas laborales demanda de la eficacia y
eficiencia del empleado.

Eficiencia: es un principio administrativo, que constituye el fundamento indispensable con
que todo individuo debe ingresar a la organizacion para desarrollar sus funciones de competencia.

Estructura Organizacional: puede definirse como el conjunto de medios que maneja la
organizacion con el objeto de dividir el trabajo, en diferentes tareas y lograr la coordinacion
efectiva de las mismas.

Formalizacion: se llama formalizacion a las normas y procedimientos disefiados para
manejar las contingencias afrontadas por la organizacion. Mientras mas recurrente y rutinario es
un procedimiento, mas formalizado puede encontrarse.

Negocio: consiste en una actividad, sistema, método o forma de obtener dinero, a cambio
de ofrecer alguna forma de beneficio a otras personas.

Objetivo Administrativo: Es la meta que se persigue, que prescribe un ambito definido y
sugiere la direccion a los esfuerzos de planeacion de un gerente.

Organizaciones: son un sistema abierto ya que deben tratar con su entorno exterior,

cuando las organizaciones deben tratar con su entorno exterior, se dividen en departamentos.
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Planeacion: consiste en fijar el curso concreto de accion que ha de seguirse, estableciendo
los principios que habran de orientarlo, la secuencia de operaciones para realizarlo, y la
determinacion de tiempos y nimeros necesarios para su realizacion.

Planes: son el resultado del proceso de planeacion y pueden definirse como disefios o
esquemas detallados de lo que habrad de hacerse en el futuro, y las especificaciones necesarias
para realizarlos.

Procedimiento: plan de trabajo preciso detallado y minucioso, previamente elaborado y

verificado en la practica, experimentalmente.

18



CUADRO TECNICO METODOLOGICO
Tabla de Operacionalizacion de Variables

Objetivo de la
Investigacion

Proponer un plan de accién hacia el calculo de la némina

para el pago oportuno al personal comisionista
en la empresa Kairos Pc AR Import C.A..

Indicadores /

Variables Dimensiones Subdimensiones Criterios Instrumento | [tems
Calculo de Responsabilidad 1
nomina determinacién
calculo némina
Recoleccion de 2
Existencia de data %
L Recoleccion de formato . 3 3
Situacion actual . ., Calculo )
informacion . . ©
Procesamiento Comisiones s
7 4
Politicas
Asignacion de establecidas
comisiones 5-6
Asignacion
Diferencia porcentual
Manejo de Comisiones de 1
tabulador ventas
2
Asignacion Monto de venta
comision
3
Politicas de Calculo asertivo
venta de comisiones
Calculo de la 4
Definicion de datos némina Identificacion
necesarios de comision
5
Codificacion de Control de
agente de venta | ingresos por
venta
Sinceracién de 6-7-8
comisiones
Incentivo en
Metodologia ventas
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO
De acuerdo con la perspectiva de Duarte y Parra (2014), el marco metodolédgico |,
comprende el conjunto de procedimientos que permiten alcanzar el conocimiento , el cual
implica una serie de pasos , que siguen con la finalidad de resolver o dar respuesta al fendmeno
de investigacion ; al respecto , la metodologia articula el método en forma sistematica , con la
realidad estudiada , apoyando en diversas técnicas , que deben de ser congruentes con el tipo de
estudio , para generar el conocimiento ; es decir que esta parte de la investigacion , refleja el
coémo se realizara el proceso para la obtencion de los resultados , con respecto al tema de

estudio.

3.1 Tipo y nivel de investigacion

En concordancia con los objetivos propuestos el presente trabajo se enmarca bajo la
modalidad de proyecto factible, porque se realiza una propuesta como alternativa fundamental de
solucion a los problemas que se presentan en la empresa que se estudia. Dicha finalidad es la de
proponer un plan de accion hacia el célculo de la ndmina para el pago oportuno el personal
comisionista en la empresa Kairos Pc AR Import C.A...

En atencion a ello la Universidad Pedagogica Experimental Libertador (2003) sefiala que
el Proyecto Factible “consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta de
un modelo operativo viable para solucionar problemas, requerimientos o necesidades de
organizaciones o grupos sociales”. (p. 16).

El presente estudio toma caracteristicas de investigacion de campo por cuanto la
informacion requerida fue obtenida por medio de la aplicacién de técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, las cuales permitieron tomar la informacién primaria directamente de la
realidad donde se presenta, es decir a traves de las informaciones derivadas de las opiniones
emitidas por el personal de ventas de la empresa caso de estudio Kairos PC Import AR, C.A.

Al respecto, la investigacion de campo es definida por el Manual de Trabajos de Grados de

Maestria y Tesis Doctorales de la Universidad Pedagdgica Experimental Libertador (2003:14)
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como “el andlisis sistematico de problemas en la realidad, con el propdsito bien sea de
describirlo, interpretarlo, entender su naturaleza y factores constituyentes... Los datos de interés
son recogidos en forma directa de la realidad, en este sentido se trata de investigaciones a partir
de datos originales o primarios...”.

En el marco del estudio y de acuerdo con los objetivos planteados, se utilizd el disefio no
experimental segun Hernandez, Fernandez y Baptista, (1998). “La investigacion no experimental
es la que se realiza sin manipular deliberadamente las variables independientes, se basa en
variables que ya ocurrieron o se dieron en la realidad sin la intervencién directa del investigador.
Es un enfoque retrospectivo (p.199)”. En el estudio no se hizo ningun tipo de manipulacion de
las variables, las mismas se comportaron naturalmente.

De igual modo, segun el nivel de conocimiento, es una investigacion descriptiva tomando
como referencia a Hernandez et.al. “La investigacion descriptiva comprende el registro, analisis
e interpretacion de las condiciones existentes en el momento y que suele implicar algan tipo de
comparacion o contraste, o intentar descubrir relaciones causales presentes entre variables no
manipuladas pero reales” (p.60). En este estudio se registrd, analizo e interpreté asi como se
evidencio la realidad actual en el procesamiento de la informacion necesaria para proceder al

calculo de la nbmina perteneciente al personal comisionista.

3.2 Poblacion y muestra

En primera instancia se determina la poblacion, segin Hernandez y Otros (1998:272) “se
refiere al conjunto de personas, instituciones o cosas, para el cual seran validas las conclusiones
que se obtengan”. En este sentido, la poblacién a estudiar estuvo conformada por los 08
representantes de ventas que pertenecen a la tienda fisica de la empresa Kairos PC Import AR,

C.A.; enrelacion a la muestra, la misma estuvo conformada por la poblacion total.
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3.3. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

A través de la comunicacién directa con la gerencia de la empresa objeto de estudio, se
podra obtener informacién relativa al criterio que se maneja en base a las asignaciones de
comisiones de acuerdo a la venta por tipo de producto, dado que en funcion de ello establecen el
monto de la comision a asignar al vendedor, situacién que ralentiza el proceso en la recoleccién
de la data para el calculo semanal de la némina.

Los resultados que se obtuvieron a través de las técnicas e instrumentos de recoleccion de
datos aplicados, permitié el disefio del plan de accion contentivo de las actividades necesarias a
ejecutar para asi mejorar la gestion en el calculo de la ndmina del personal comisionista, y por
ende, hacer el pago oportuno a dicho personal.

Segun Colmenares (2014), el coeficiente de Kuder-Richardson: “Sirve para pruebas con
respuestas dicotomicas y estima la confiabilidad de una medicion de un instrumento,

previamente determinado y validado™. (p.1). Para calcular la confiabilidad por el método KR20,

se procede mediante la expresion matematica siguiente:

#2 - Ve — E yele
r2— 1 Ve

7, =

Donde:

K= Numero de items del instrumento.

p= Porcentaje de personas que responde correctamente cada item.

g= Porcentaje de personas que responde incorrectamente cada item.

Vt= Varianza total del instrumento

Tabla 1: Tabla de Confiabilidad KR 20

Escala Categorias
0.70a1,00 Muy fuerte
0.50 a 0.69 Sustancial
0.30a0.49 Moderada
0.10a0.29 Baja
0.01a0.09 Despreciable

Autor: Colmenares (2014)
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CAPITULO IV

LOS RESULTADOS
4.1 Analisis de los resultados.

Luego de haber realizado la encuesta en la empresa Kairos Pc AR Import C.A , se realiz6
el analisis de las respuestas obtenida de esta y de su influencia, al evaluar el criterio de cada
empleado referente a la situacion actual del proceso del calculo de la némina , se logrd conocer
las debilidades que presenta el calculo de la némina y asimismo presentar los cambios que se
deben presentar para una mejora optima del mismo , todas estas conclusiones se lograron gracias

a varias fases efectuadas.
4.1.1 Fase I: Diagndstico de la situacion actual

Para el desarrollo de este objetivo o fase, se aplicé la técnica de la observacion directa,
donde Sabino (2000) la define como “...el uso sistematico de nuestros sentidos orientados a la
captacion de la realidad que queremos estudiar...”.(p.147). Esta técnica permitié evaluar y
conocer la realidad de una situacién determinada, lo cual proporcioné a la investigadora la

definicion de los datos mas importantes que guarden relacion con el tema de investigacion.

En este sentido, se consideraron los aspectos de responsabilidad sobre la determinacion del
calculo de la ndmina, que incluye la forma de recolectar los datos, el procesamiento
propiamente, la asignacion de comisiones de acuerdo a politicas preestablecidas, diferencia en lo
establecido versus la variacion semanal en la asignacién porcentual de las comisiones y la

asignacion en montos especificos por tipo de venta.

Para la aplicacion de la observacion fue necesaria la utilizacién de instrumentos que
permitieron asentar las evidencias de los hechos observados. De alli, pues, que fue importante
tomar notas, llevar un registro de los datos debidamente seleccionados y relacionados con el
problema en estudio, porque no todos los indicadores que aparecieron en el campo del
observador fueron relevantes.

En este caso en particular, se utilizo la hoja de observacion, la cual consistié en un formato
disefiado con actividades descritas tomando en cuenta los aspectos arriba indicados y el
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momento de su aplicacion fue por un periodo determinado de cuatro semanas consecutivas a los
fines de ver la tendencia de varianza en la asignacion de comisiones. De este modo, Sanchez y
Guarisma (1977) definen la hoja de observacion como un “..conjunto de preguntas o
proposiciones sobre la existencia o ausencia de determinadas caracteristicas en un objeto o

proceso” (p.115). (Ver anexo A).

Observacién Directa
Periodo de Aplicacion:
Lunes 18 de Julio al viernes 12 de agosto de 2022

item Actividad S|AV | N
1 Se define claramente la responsabilidad sobre la determinacion del %
calculo de la nébmina
2 Existe formato de recoleccion de data para el calculo de la ndbmina | X
3 Se aplica procesamiento de célculo de comisiones X
4 La asignacion de comisiones se aplica de acuerdo a politicas X

propiamente establecidas

Hay diferencia en lo establecido en la politica de comisiones
5 versus la variacion semanal en la asignacion porcentual para cada| X
agente de venta.

Se utiliza asignacion en montos especificos por tipo de venta en

0 lugar de porcentajes.

Leyenda: S= Siempre AV= Algunas veces N= Nunca
Autor: Acosta (2022)

Anélisis:

Se evidencia en los resultados obtenidos a través de la observacidn aplicada, que de
forma permanente existe la responsabilidad en la determinacion del calculo de la némina, la
cual es llevada por la Administradora Financiera, y que siempre utiliza un formato disefiado
por la empresa para recolectar la data necesaria para dicho calculo.

No obstante, algunas veces no suele aplicarse procesamiento propio en el calculo de las
comisiones, dado que no se aplican las politicas preestablecidas en la empresa, a pesar de que
ciertamente existen. Ello origina diferencia en los resultados de las comisiones porque al no

tomarse en cuenta tales politicas, las variaciones en las mismas son bastante diferentes y por
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tanto, la actuacion de la gerencia incide al final en una asignacién de montos especificos para

cada agente de venta, desconsiderandose entonces el porcentaje que realmente debiera aplicarse.

4.1.2 Fase Il: Definicion de datos minimos en el célculo de la némina del personal

comisionista.

En esta segunda fase de la investigacion metodoldgica, se pretende la definicion de los
datos minimos necesarios en el calculo de la némina del personal comisionista, tomando en
cuenta el criterio gerencial de la empresa Kairos Pc AR Import C.A.., fue importante el uso la
encuesta como técnica de recoleccion de datos, en virtud de que permitié obtener informacion
propia del criterio directa en la asignacion porcentual de comisiones, para con ello compensar

favorablemente la gestion del agente de venta en su labor diaria.

En este sentido, de acuerdo a lo expresado por Sabino (2000), la encuesta “trata de
requerir informacién a un grupo socialmente significativo de personas, acerca de los problemas
en estudio para luego, mediante un andlisis cuantitativo, sacar las conclusiones que se
correspondan con los datos recogidos”. (p.147).

La investigadora opt6 por esta técnica, porque considera que le facilité la obtencion de la
informacion de forma directa sobre los aspectos més relevantes relacionados con la gestion en el
calculo y procesamiento como tal de las comisiones del personal de ventas, a los fines de lograr
la definicion de los criterios claves para una mejora en el calculo de la referida nomina.

En base a lo anterior, se tomo en cuenta el cuestionario como el instrumento importante en
una investigacion de campo, porque a través de él se elaboran preguntas relacionadas con el
tema a investigarse, para de esa manera obtener informacion confiable y precisa de las personas
involucradas con la situacion a estudiarse. En este sentido, Hernandez ob.cit., sostienen que “Un

cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto a una o mas variables a medir”.

(p.276).

De alli, pues, que fue aplicado un cuestionario con 8 preguntas de tipo dicotomicas y fue
redactado de forma clara, sencilla y bastante entendible al personal objeto de esta fase, para con

ello lograr la obtencién de informacion que refleje su opinidn con relacion a lo planteado. Se
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disefi6 a fin de aportar a la muestra un instrumento claro, comprensible, cdmodo, con relacion
I6gica, sin inducir respuestas y utilizando un lenguaje adaptado a las caracteristicas del
respondiente. Por tanto, los datos obtenidos en la aplicacion de los instrumentos a la muestra
seleccionada, fueron tratados y resumidos a través de la estadistica descriptiva, considerando su
frecuencia absoluta y relativa. De acuerdo a Hernandez y Otros (1998) “el analisis de los datos a
través de la estadistica descriptiva permite descubrir los datos que han sido o seran recolectados
en la investigacion”.(p240). Para el la ordenacion de las respuestas, fue necesario el desarrollo de
una matriz, donde se adjudicé un campo por item de pregunta, y fue definido de acuerdo a cada
alternativa de respuesta, una columna donde es representando el valor absoluto y relativo de las
mismas. Luego, se procedid a realizar el analisis cuantitativo para la determinacion del
porcentaje de los sujetos ubicados en cada una de las escalas segun la puntuacion obtenida y
fueron reflejadas en tablas dentro de cada grafico circular, con el propdsito principal de obtener
criterios base para desarrollar el calculo de la némina al personal comisionista.

item 1:
¢Opina usted que es importante manejar un tabulador que estipule las
comisiones de venta?

Tabla N° 2: Manejo de tabulador de comisiones por venta

Alternativa N° Encuestados Porcentaje (%)
No 1 12%
Si 7 88%
TOTAL 8 100%

Autor: Fuerza de venta (2022)

Grafico N2 1 Manejo de tabulador

de comisiones por venta
No

Autor: Acosta (2022)
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Anélisis: En esta pregunta, el ochenta y ocho (88%) por ciento de los encuestados opina que es
importante que la empresa maneje un tabulador para la asignacion de comisiones de acuerdo al
tipo de venta. El doce por ciento (12%) restante opina que no. Esto permite inferir que se precisa
una guia que muestre al personal en términos econémicos, como se valoriza su gestion en la
empresa, para con ello lograr una mejor adaptacion y desempefio como agente de venta.

item 2:
¢Considera importante asignar un porcentaje de comision de acuerdo al monto de la venta?
Tabla N° 3 — Asignacion de porcentaje comision por monto de venta.

\

Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%

Autor: Fuerza de venta (2022)

Grafico N2 2 - Asignacion de
porcentaje comision por monto
de venta.

® Si (100%) = No (0%)

0%

Autor: Acosta (2022)

Analisis

Podemos observar en el grafico n°2 que el cien por ciento de los empleados (100%)
considera importante asignar un porcentaje de la comisién en base al monto de la venta. Este
resultado permite inferir que el personal comisionista opta por definir una plantilla tipo tabulador
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que les facilite controlar sus comisiones y que a traves de ella se realice el célculo y respectivo
pago si retraso alguno.

item 3:
¢Cree usted que al desarrollar politicas de venta, favoreceria el calculo asertivo de las
comisiones por venta?

Tabla N° 4 — Desarrollo de politicas de venta.

Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%

Autor: Fuerza de venta (2022)

Grafico N2 3 - Desarrollo de
politicas de venta.

® Si (100%) = No (0%)

0%

Autor: Acosta (2022)

Analisis

Podemos observar en el grafico n°3 que el cien por ciento de los empleados (100%) cree
que al desarrollar politicas de venta claras, el proceso de céalculo de comisiones a la fuerza de
venta, sera mas sencillo, transparente para su pronta ejecucion en el pago.
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item 4:
¢Opina usted que al crear codificacion por agente de venta, se logrard la identificacion precisa de
la comision porcentual respectiva a la venta lograda?

Tabla N° 5 — Codificacion por agente de venta.

Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%

Autor: Fuerza de venta (2022)

Grafico N2 4 - Codificacion por
agente de venta

= Si (100%) No (0%)

0%

Autor: Acosta (2022)
Analisis
Se aprecia en el grafico n°4 que el cien por ciento de los empleados (100%) cree que al

codificar cada agente de venta, se lograra la identificacidn precisa de su comision por venta.
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item 5:
¢Considera usted que la empresa manejara eficientemente control de los ingresos por venta, con
la determinacion sincerada de las comisiones?

Tabla N° 6 — Manejo eficiente de los ingresos por venta.

Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%

Autor: Fuerza de venta (2022)

Grafico N2 5 - Manejo eficiente
de los ingresos por venta.

= Si (100%) No (0%)

0%

Autor: Acosta (2022)
Analisis
En este item, el cien por ciento de los empleados (100%) considera que la empresa al

sincerar las comisiones, manejara eficientemente control de los ingresos por venta.
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item 6:
(Al aplicarse una metodologia de comisiones, permitird incentivar las ventas y por ende, la
empresa obtendrd mejores beneficios redundando en una buena estabilidad financiera?

Tabla N° 7 — Aplicacion de metodologia de comisiones.

Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%

Autor: Fuerza de venta (2022)

Grafico N2 6 - Aplicacion de
metodologia de comisiones.

= Si (100%) No (0%)

0%

Autor: Acosta (2022)

Analisis
En este item, el cien por ciento de los empleados (100%) respondié que la empresa
obtendra mejores beneficios redundando en una buena estabilidad financiera, si aplica una

metodologia de comisiones.
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item 7:

¢Usted considera que con una matriz definida de comisiones por venta, permitird a la empresa el
célculo de las mismas en base a ventas ciertamente cobradas?.

Tabla N° 8 — Uso de matriz para el calculo de comisiones con ventas cobradas.

Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%

Autor: Fuerza de venta (2022)

Grafico N2 7 - Uso de matriz
para el calculo de comisiones
con ventas cobradas.

= Si (100%) No (0%)

0%

Autor: Acosta (2022)
Analisis
En este item, el cien por ciento de los empleados (100%) la empresa lograra la

determinacion de las comisiones por venta, en base a ventas ciertamente cobradas.

item 8:

¢Opina usted que la empresa al implementar un plan de acciéon que facilite el calculo de las
comisiones para la fuerza de venta, minimizara el retrabajo administrativo-contable, generando
el pago oportuno de las mismas?
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Tabla N° 9 — Implementacion de plan de accion para facilitar el calculo de las comisiones.

Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%

Autor: Fuerza de venta (2022)

Grafico N2 8 - Implementacion
de plan de accion para facilitar
el calculo de las comisiones.

= Si (100%) No (0%)

0%

Autor: Acosta (2022)
Analisis
En este item, el cien por ciento de los empleados (100%) opina que la empresa minimizara el
trabajo administrativo-contable, al implementar un plan de accioén que facilite el calculo de las

comisiones para la fuerza de venta, y por ende, generara el pago oportuno de las mismas.

4.1.3 Fase Ill: Disefiar un plan de accion para el calculo de la némina, para el pago

oportuno al personal comisionista de la empresa Kairos PC AR Import C.A.

En esta tercera fase, se consideran los resultados derivados de las fases | y 11, a los fines de
considerar los aspectos necesarios para llevarlos al deber ser, y asi sincerar las formalidades en
el calculo de la némina del personal comisionista, ya que las debilidades observadas evidencian

que se deja a criterio gerencial sin seguir pautas razonables que muestren al personal fuerza de
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venta considerado como comisionista, una veracidad de los montos a percibir, impidiéndoles a
planificarse efectivamente en situacion econémica, precisamente por la incertidumbre de cuanto

le asignaria la empresa por equis venta.

En tal sentido este plan pretende accionar procedimientos que favorezcan efectivamente un
tabulador de comisiones basado en una politica de venta mas saludable para la organizacion y
por ende al trabajador, asi como también, disefiar una matriz practica que muestre una
metodologia sencilla para la recoleccion de la informacion clara y precisa para el célculo de las
comisiones.

En el capitulo V de este trabajo investigativo, se realiza el desarrollo de la propuesta que se
plantea a la empresa Kairos PC AR Import, C.A.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA
5.1. Presentacion de la propuesta

La empresa Kairos PC AR Import C.A. Es una organizacién emprendedora y que se apoya
en la gestion de una fuerza de ventas capacitada, por lo que la reconoce como personal
comisionista, en virtud de que reciben pago de comisiones por la colocacién de los productos
que esta entidad ofrece a los clientes vinculados al ramo de la tecnologia, especificamente a lo
referente al tema de hardware. No obstante, los altibajos frecuentes en los precios de los
productos, pues recae directamente en el beneficio para este personal, porque reciben honorarios

a base de comisiones de venta.

En este sentido, la empresa ha estado discerniendo sobre cuales pudieran ser los beneficios
mas rentables tanto para ella como para su fuerza de ventas. En atencion a ello, la investigadora
se formulo la siguiente pregunta: ;como se puede recopilar la informacién variable en el proceso
del célculo de la nGmina que propicie oportunamente su pago semanal en la empresa Kairos PC
Import AR, C.A?. para lo cual fue necesario aplicar técnicas e instrumentos de recoleccion de

datos que demostraran tal necesidad.

Los resultados de esta aplicacion, arrojaron la presente propuesta, el cual es un plan de
accion hacia el célculo de la ndbmina para el pago oportuno al personal comisionista en la
empresa Kairos Pc AR Import C.A.. En el mismo se considera cada criterio evaluado, en aras de
mejorar la remuneracion equitativa en cuanto a comisiones de venta se refiere, respetando asi el

ingreso real por la venta a la entidad objeto de estudio.
5.2. Beneficios de la propuesta

Esta propuesta generara beneficios econdmicos, administrativos y contables para la
empresa Kairos PC Import AR, C.A., dado que:

- Se determinaran politicas de ventas transparentes.
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- Se creard tabulador de comisiones, para lo cual le permitira a cada agente de venta,
identificar ciertamente el beneficio a percibir por cada venta concretada.

- Se generara un mejor manejo de los ingresos por venta, dado que le permitird a la empresa
identificar su utilidad neta por cada producto.

- Se mantendrd una metodologia estable porque la recopilacion de la informacion se
realizara de forma mas expedita, clara y sencilla, haciendo que el célculo sea mas eficiente y

asertivo.
5.3. Objetivos de la propuesta.
5.3.1. Objetivo general.

Proponer un plan de accion hacia el calculo de la ndomina para el pago oportuno al personal
comisionista en la empresa Kairos Pc AR Import C.A.

5.3.2. Objetivos especificos.

Establecer cddigo de la fuerza de venta, de acuerdo al origen del cliente.

Definir monto de venta con mayor impacto que permita el establecimiento de comision
absoluta.

Disefiar un tabulador de comisiones, tomando en cuenta monto por venta.

Elaborar las politicas de ventas idoneas para la buena practica en el célculo de las
comisiones.

Presentar el plan de accion, de acuerdo a la matriz para el calculo de las comisiones.

5.4. Desarrollo de la propuesta.

El desarrollo de la propuesta parte de la necesidad que tiene la empresa para aplicar
procedimiento estandar en el calculo de las comisiones a su personal de ventas. En este sentido,

la misma fue desarrollada en fases, tomando en cuenta cada objetivo especifico disefiado.
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5.4.1 Fase |: Establecer codigo de la fuerza de venta, de acuerdo al origen del cliente.

En esta primera fase, se toma en cuenta el origen del cliente para asi lograr la asignacién
de la comisién porcentual a cada agente de venta, quien de esta manera sabré con certeza cuanto
le corresponde en término de valor absoluto percibir por comision de dicha venta. Esto se
representa de la siguiente manera, se considera el origen del cliente como el lugar de donde
contacta el cliente a la empresa, los cuales son: mercado libre, Instagram, Facebook, referidos
por clientes anteriores, WhatsApp, directo del agente de ventas. Esta representacion se propone
en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 3: Definicion porcentual de la comision segun origen del cliente

Origen del cliente Porcentaje de comision
Mercado Libre 0.75%
Instagram 1%
Facebook 1%
Referidos por clientes anteriores 2%
WhatsApp 2,5%
Directo del agente de ventas 5%

Autor: Acosta, Barbara (2022)

La codificacion del agente de ventas, se realiza tomando en cuenta sus iniciales de nombre

y apellido, mas el porcentaje de acuerdo al cuadro N° 1.

Cuadro N° 4: Codificacion del agente de ventas por comision

Agente de Ventas Cadificacion

AR ARO075 / AR001 / AR002 / AR025 / AR005
SH SC075/ SC001 / SC002 / SCO25 / SCO05
ES ES075 / ES001 / ES002 / ES025 / ES005
KS KS075 / KS001 / KS002 / KS025 / KS005
GG GGO075 / GG001 / GG002 / GG025 / GGO05
ER ERO075 / ER001 / ER002 / ER025 / ER005
YB YBO075/YB001/YB002/YB025 / YB0O05
vV JV075/Jv001/ V002 / JV025 / JV005

Autor: Acosta (2022)
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5.4.2 Fase I1: Definir monto de venta con mayor impacto que permita el establecimiento de
comision absoluta.

Otro impacto significativo en la asignacion de la comision de ventas, es ciertamente el
valor propio de la venta final, indistintamente el origen del cliente, dado que suelen existir casos
en donde por ser tal alta la venta, pues la empresa se inquieta por la incidencia del volumen de
venta, porque al ocurrir este tipo de transaccion, se otorgan descuento al cliente. Obviamente,
para no desfavorecer al agente de ventas, de forma absoluta la empresa asigna la comisién, mas
esto queda a total criterio de la gerencia como tal.

Es por ello, que para darle mas transparencia a esta decisién y que de forma sencilla el
vendedor logre identificar su comision, pues se establece una matriz donde se muestra la
comision absoluta, basado el otorgamiento de descuento por volumen de la venta en términos
dinerarios. Esto se aprecia en el siguiente cuadro, donde se considera: porcentaje de descuento al

cliente, monto de la venta, valor absoluto como comision:

Cuadro N° 5: Matriz de otorgamiento de comision de venta en valor absoluto

0 L
Monto de la venta (Bs.) Yo descu%nto por volumen | Valor absoluto comision de
e venta venta
10.000,00-7000 7% 60,00
4.000,00-6999,00 5% 42,00
1.000-3.999,00 3% 27,00

Autor: Acosta (2022)

5.4.3 Fase I11: Disefiar un tabulador de comisiones, tomando en cuenta monto por venta.

En esta tercera fase, se elabora el tabulador de las comisiones tomando en cuenta el monto
por venta, de acuerdo a las fases | y Il, conjugandolas para con ello asistir al agente de ventas en
su planificacion de ingresos, ademas que le insta a mejorar su gestion de ventas, lo cual

redundaré en un crecimiento significativo en sus ingresos por percibir.
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Este tabulador implica lo siguiente: codigo del agente de venta, monto de la venta, valor

relativo y absoluto en comision de venta:

Cuadro N° 6: Tabulador de comisiones de ventas

Cadigo del agente de

Monto de la venta Valor relativo Valor Absoluto
ventas

AR/SH/ES/KS/GG/ER/
YB/ IV 10.000,00-7000 60,00

AR/SH/ES/KS/GG/ER/ 4.000,00-6999,00

YB/ IV 42,00

AR/SH/ES/KS/GG/ER/
AR 1.000-3.999,00 27,00

ARO075 / SCO75 / ESO75 /
KS075/ GGO075/YBO75 / 0.75%
EROQ75 - JV075

AR001 / SC001/ ES001 /
KS001 / GG001/YB001 / 1%
ERO0O1 - JV001

AR002 / SC002 / ES002 /
KS002 / GG002 / YB002 / 2%
ER002 - JV002

AR025 / SC025 / ES025 /
KS025 / GG025/ YB025 / 2,5%
ER025 - JV025

ARO005 / SC005 / ES005 /
KS005 / GG005 / YB0O05 / 5%
EROO5 - JV005

Autor: Acosta (2022)
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5.4.4 Fase 1V: Elaborar las politicas de ventas idoneas para la buena préctica en el célculo de las

comisiones.

En esta cuarta fase de la propuesta, se sugieren politicas de ventas que propicien el calculo
asertivo de las comisiones de venta para la fuerza de ventas de la empresa. Esto considera las

siguientes premisas:

- Uso de las redes sociales propias de la organizacion.

- Concrecion de ventas en la tienda fisica.

- Definicion total de la venta al consumidor final.

- Otorgamiento de descuento de acuerdo al volumen de la venta en tiempo real.

- Certificacion del origen del cliente por tercero (sea propiamente del agente de ventas.
En base a estas premisas, se sugieren las siguientes politicas de ventas:

1-  Todo agente de ventas debe hacer uso de las redes sociales de la empresa, como medio

exclusivo para gestionar y concretar venta de los productos que comercializa la empresa Kairos
PC AR Import, C.A.
2-  Laventa debe finiquitarse en las instalaciones de la empresa.

3- En el sitio de la venta, se debe informar tanto al cliente como a la administracion, el total

de la venta, para con ello asignar el codigo del agente de acuerdo al tipo de gestion que realiza,
en virtu del otorgamiento o no de descuento.

4-  Para todas las ventas, cuyo origen difiera de las redes sociales de la empresa y referido por

clientes anteriores, debe ser certificado por el agente de venta, para lo cual hard demostracion de
la conexion con el cliente.

5-  Una vez se concrete la venta, incluyendo el cobro pertinente, se debe dejar asentado en la

nota de venta que gqueda para uso de la empresa, el codigo del agente de acuerdo al tabulador de

comisiones.
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5.4.5. Fase V: Presentar el plan de accion, de acuerdo a la matriz para el célculo de las

comisiones.

De acuerdo a Melinkoff, R. (1990), “Los planes de accion son documentos debidamente
estructurados, donde se busca materializar los objetivos previamente establecidos, dotandoles de
un elemento cuantitativo y verificable a lo largo del proyecto”. Basados en este autor, la
investigadora presenta el plan de accion, tomando como base la matriz para el calculo de las
comisiones, es decir, lo desarrollado en las fases anteriores, plasmarlas en un cuadro, que
evidencie las acciones a seguir, considerando los recursos humanos, técnicos y operativos, asi
como el tiempo que se debe aplicar el plan, los involucrados directa e indirectamente para que
cada actividad sea ejecutada sin retraso alguno, y muchos menos que impida el calculo asertivo
de las comisiones para cada agente de venta en el tiempo que las mismas deben ser erogadas por

la empresa.
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Cuadro N° 7: Plan de Accion hacia el Calculo de la Némina para el Pago Oportuno al Personal
Comisionista en la Empresa Kairos Pc AR Import C.A
Componente: Célculo de la nbmina para el oportuno al personal
comisionista en la empresa Kairos PC AR Import C.A.

Objetivo: Compensar adecuadamente a la fuerza de ventas, con las comisiones
ciertamente ganadas en su gestion de venta.

Acciones
Debilidad l — I Indicador F“.e'.“e _d,e Fecha || Responsable
| Actividad || Tarea | verificacion
Revisar
medio de
.. Identificar el contacto Qontacto Agente de
Desconocimient . - directo con ) Venta /
. origen del utilizado . Nota de venta || Inmediata
o de la comision . el cliente Gerente de
cliente por el . .
en la tienda Tienda
agente de
venta
Identificar
valor de Llevar
comisién a control Agente de
Monto total de . de Nota de Confirmacion . Venta /
la venta asignar ingreso venta con la gerencia e Administrad
(RELATIVA
- de la ora
ABSOLUTA) || Vema
Hacer
Determinacion Revisar Schedule
del origen del actividad en de Nota de Cliente en . Gerente de
. : Inmediata .
cliente fuera de las redes contacto venta tienda tienda
redes sociales sociales agente-
cliente

Autor: Acosta (2022)
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Cuadro N 7: (CONTINUACION...)

Componente: Célculo de la ndmina para el oportuno al personal

comisionista en la empresa Kairos PC AR Import C.A.

Objetivo: Compensar adecuadamente a la fuerza de ventas, con las comisiones
ciertamente ganadas en su gestion de venta.

Acciones
Debilidad Indicador Fugfr_wte _d,e Fecha Responsable
Actividad || Tarea U ey
Levantamiento
de data para
determinacion || Uso de formato Totalizacion .. ..
de las de ventas diarias ?(frlrlﬁgtzr de ventas Admlrr\;strado Inmediata C';At\e ?g}'tr:z[éa_??eﬁ d/a
comisiones (cuadro N° 6) diarias
ganadas por
venta
Desarrollo de la Eg%:rt]rtz;
Deflnlc.lo.n de nomina basada / Uso de Administrado . Administradora /
las comisiones en las comisione tabulador de ra Inmediata Gerente de Tienda
ganadas comisiones s / agente comisiones
(Cuadro N° 7) g
de venta

Autor: Acosta (2022)
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Cuadro N° 8: Formato de ventas diarias

l"lﬂ'[: RESUMEN DE VENTAS AGOSTO 2022

VALOR
FACTURA . ,
ORIGEN DESCRIPCIONDE | TOTALDE | METODO | AGENTEDE| CODIGO |PORCENTAJEDE| DESCUENTO |ABSOLUTO
FECHA | DEVENTA | CLIENTE . OBSERVACIONES
\e DEL CLIENTE VENTA LAVENTA | DEPAGO | VENTA |VENDEDOR| LA COMISION VENTA DELA
L v v v L L4 v v v v v COM|S|O L
01/08/2022 | F-2526 | XXXXXXX | FACEBOOK XXXXXX 450,00| EFECTIVO AR AR001 1,0% NO 4,50  Confirmado porla gerencia
01/08/2022| F-2527 | XXXXXXX | WHATSAPP XXXXXX 850,00| BANESCO SC SC025 2,5% NO 21,25|  Confirmado por la gerencia
01/08/2022| F-2528 | XXXXXXX |ENTEDEVEN XXXXXX 1.250,00 BANESCO ER ER005 5,0% NO 62,50 Confirmado por la gerencia
01/08/2022 | F-2529 | XXXXXXX |INSTAGRAM XXXXXX 6.500,00( BANESCO KS S| 45,50  Confirmado por la gerencia
Autor: Kairos PC AR Import C.A
Cuadro N° 9: Nomina basada en las comisiones
Knmnl;sl- Semana: 31 Periodo: Del 01 al 06 de Agosto del 2022
NOMINA SEMANAL
Fecha de pago: 05.08.22
ASIGNACIONES DEDUCCIONES
TRABAJADOR CEDULA MS:r\f;lDJ(:L IONACION| (05 TRABAIADOS | DESCANSO | comis. |pResTAmo | AveLato | TOTAL o N0 | ol Tron TOTAL DEJSJ::DO OBSERVACIONES
AR 40000 14,29 71,43 28,57 4,50 104,50 - 104,50 £2526
s 40000 1420 71,43 2857| 21,25 121,25 - 121,25 r2527
. 40000 1429 71,83 857 6250 162,50 - 162,50 o528
s 400,00 45,50 45,50 - 45,50 fa520
0,00
0,00
Total General de Némina|Totales.... ‘ | | 214,19‘ as,71| 133,75‘ o,oo‘ n,ou| 433,75| o,oo‘ n,no| o,m‘ o,no‘ A33,75|
Elaborada por Revisada por Autorizada por

Autor : Kairos PC AR Import C.A
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5.5 Factibilidad de la propuesta

La factibilidad de la propuesta viene dada por la necesidad de hacer inversion tanto de
recursos humanos, como econdmicos, y técnicos. Enseguida se presenta la factibilidad de la
propuesta.

5.5.1 Factibilidad Técnica

La empresa Kairos PC Import AR, C.A. cuenta con equipos computacionales aptos para
procesar y ejecutar el plan propuesto, por lo que técnicamente es factible que el mismo se

implemente..
5.5.2 Factibilidad Operativa

Con la adecuacion del tabulador de comisiones determinado, y la asignacion de codigos de
la fuerza de venta, operativamente esta propuesta es factible, en virtud de que cuenta con el

personal calificado para ejecutarla sin retraso alguno.
5.5.3 Factibilidad Economica

Econdmicamente esta propuesta es factible porque la empresa puede aplicarla, dado que no
habra necesidad extraordinaria de erogacion dineraria, en virtud de que los costos forman parte

de su quehacer operativo diario.
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CONCLUSIONES

El haber elaborado el presente trabajo investigativo, se supone el logro de los objetivos
trazados en cuanto a la propuesta de un Plan Accién Hacia El Calculo De La N6mina Para El
Pago Oportuno Al Personal Comisionista En La Empresa Kairos Pc AR Import C.A., por lo que
se evidencié como un proyecto factible.

Fue apreciada una realidad que se observd y que la misma demostraba debilidad en el
calculo de las comisiones a pagar a cada agente de ventas, dado a la inexistencia propiamente de
una guia que facilitara el proceso de recoleccion de datos para el calculo oportuno y asertivo de

las mismas, sin que se viera afectado en la compensacion cada agente de ventas.

Lo anterior fue confirmado tras un proceso de observacion realizado por un periodo de
cuatro semanas continuas, donde hubo retrasos y desconocimiento de las comisiones a pagar,
porque no habia claridad en cuanto a la comision cierta en reconocerle al personal de ventas, por

lo que quedaba netamente a criterio y juicio de la gerencia.

Asimismo, se concluye que la falta de politicas de ventas que generaran una linea de
seguimiento y control para determinar qué porcentaje de comision se le asignaria al agente de
ventas, pues, generaba cierto descontrol tanto para la empresa porque retrasaba el proceso de
calculo y pago de las mismas, como también para el agente de ventas por no tener o contar con
informacion precisa de su devengado previamente al pago, ya que quedaba a total discrecion de

la gerencia la asignacién de la comisidn, ya sea porcentual o absoluta.

Como respuesta a lo anterior, la aplicacion de un plan de accion, derivado de la
determinacion de cddigos de vendedor, matrices de comisiones relativas y absolutas, asi como
de formularios para célculo de la ndmina basado en las ventas realmente concretadas con las
comisiones pertinentes, pues permite concluir que si se lograron los objetivos desarrollos en este

proceso investigativo.

46



RECOMENDACIONES

La ausencia de patrones o guias que faciliten la asignacion de comisiones a la fuerza de
ventas, genera mucha incertidumbre al final del pago de la némina, por lo que la misma se
retrasaba. En respuesta a ello, se hizo la recomendacion a la empresa objeto de estudio a los fines
de que mejore su proceso de pago, asi como también la gestion de ventas se sienta motivada a
seguir aumentando.

En este sentido, se recomienda que indistintamente el tipo de organizacion, la misma debe
contar con unas politicas de ventas y que a su vez sean flexibles, tanto para bien de ella como
para el de la fuerza de ventas. Al haber rotacion de personal de ventas, es preciso que se le
informe claramente como es la tematica de la gestion de ventas en la empresa, para asi asegurar
que la concrecidn de la venta, cobro, asignacion de comision sea la correcta.

Se recomienda fomentar talleres de servicio al cliente pre y post venta, para con ello hacer
cierre de venta con la oportunidad de que el cliente regrese y se genere fidelidad.

Finalmente, se recomienda poner en préactica lo aqui propuesto en todas sus fases, para asi
asegurar un mejor accionar de todo el equipo que conforma a la empresa Kairos PC AR Import,
C.A.
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