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RESUMEN

La solucién aplicada surgié 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 Unificacibn y creacién 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 segln el segmento del mercado.

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

e Se asegura a la empresa que no se supere el % de coste que haya sido

asignado al departamento comercial.
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INTRODUCCION

CARSEGSA no contaba con un médulo de comisiones con el cual pudiera controlar
los trabajos realizados por sus empleados para de tal manera poder medir y retribuir

su aportacion con el pago de comisiones.

Para lograr retener a los colaboradores del area comercial se debe tener una
politica de pagos atractiva que tenga rangos salariales, oportunidad de crecimiento y
beneficios por cumplimiento en ventas, que se logre a nivel individual y grupal, lo

cual llevara al cumplimiento del presupuesto de ventas de la organizacion.

En los principales problemas que tenia la empresa mencionamos los siguientes:

e Existian muchas variables para el pago de comisiones, como por ejemplo
politicas de afios anteriores, que cubrian porcentajes diferentes a los
actuales; al tener tantas variables se presentaba la dificultad de una
liquidacion automdtica, llegando a la liquidacién 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 némina, quien
auditaba contra la informacién 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 creacién de reportes era de forma manual los cuales eran

presentados en las reuniones de directorio.
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Por las diferencias que se dan a lugar en la liquidacion mensual de comisiones, se
generd la necesidad de disefiar un mdédulo de comisiones, donde se procese la

informacion autométicamente y se visualice su liquidacion, en periodos definidos.



CAPITULO 1

1. METODOLOGIA

Una metodologia es aplicada con el fin de facilitar el planeamiento estratégico para
el desarrollo e implementacién del proyecto, estas metodologias son imprescindibles

en un mundo al que nos exponemos a cambios recurrentemente.

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 utilizé el
modelo tradicional de Cascada, que es un enfoque metodolégico 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, obteniendo como beneficio de que no
se puede avanzar a la siguiente etapa mientras no se garantice el éxito de la

anterior.

El modelo est4 conformado por las siguientes etapas:

¢ Andlisis y formulacion de requerimientos
e Disefio

¢ Implementacion

e Operacion y Mantenimiento

e Crecimiento y cambio

1.1 Planificacion

1.1.1 Costos Estimados

Se analizaron todos los costos que incurrieron en el desarrollo del
sistema los cuales mencionamos: Costos de NOmina, materiales,

equipos, costos operacionales, etc.

Tabla 1 : Costo de NOmina del personal de Sistemas

COSTOS DE NOMINA SISTEMAS

RECURSOS CANTIDAD |VALOR VALOR TOTAL
Director de proyecto 1| $1.500,00 $ 1.500,00
Analista de Sistemas 2 $ 800,00 $ 1.600,00

TOTAL MENSUAL $ 3.100,00




Tabla 2 : Costo de Software

COSTO DE SOFTWARE
RECURSOS CANTIDAD | VALOR | VALOR TOTAL
Infragistics para Visual
Studio 2010 1| $500,00 $ 500,00
TOTAL MENSUAL $ 500,00

1.1.2 Programacién de Tiempos

Se realizaron revisiones semanales, se asignaron tareas y tiempos,
también se definieron tiempos de pruebas con el departamento

involucrado (Ventas, Taller, Financiero).

Una vez finalizada la etapa de pruebas, se coordind el tiempo de

capacitacion con los usuarios involucrados.

Luego de la implementacién del proyecto, se lo validé por el tiempo de 3

meses, para evaluar y medir el rendimiento del mismo.

El tiempo utilizado en el desarrollo e implementacién del sistema fue de

8 meses, detallado de la siguiente manera:

Tabla 3 : Tiempo de Implementacion

TIEMPO DE IMPLEMENTACION
Fase Duracion
Andlisis 2 semanas
Disefio 3 semanas
Desarrollo 20 semanas
Pruebas 4 semanas
Implementacién 2 semanas
Documentacion 1 semanas

1.1.3 Seleccion del equipo de trabajo



1.14

1.15

Se seleccionaron dos recursos de desarrollo, en base a sus
conocimientos en las herramientas de programacion utilizadas, lo cuales

estuvieron supervisados por el jefe de desarrollo.

Verificacién y Control de Calidad

Para el desarrollo e implementacién de la herramienta, se llevé a cabo el
cumplimiento de las politicas implementadas en el area de sistemas para
el control de calidad de las aplicaciones, con lo cual se garantiza que

producto cumple los requerimientos especificados.

Se definen los siguientes documentos de validacién y control:

Documento de requerimientos

Documento de pruebas realizadas

Acta de Entrega del desarrollo

Documento de capacitacion

Control de Cambios

Estando dentro de la fase de desarrollo o después del haber negociado
el alcance y el plan de trabajo, si el usuario llegara a solicitar un cambio
al requerimiento establecido, se llena una solicitud de cambio con la
descripcion de lo que se esta solicitando, el cambio es analizado y se
evalla el impacto en costo y tiempo ademas de ser aceptado por el

usuario y autorizado por la gerencia.



El sistema 3S Strategic Software Solutions no tuvo ninguna solicitud de

cambio dentro su proceso de desarrollo.

1.1.6 Monitoreo del proyecto

Para medir el avance vy la situacién del proyecto se realizaron revisiones
semanales de las actividades con las personas involucradas en cada
fase, en el caso de existir retrasos se evallan las razones y se toman

planes de accion.

1.2 Andlisis y formulacién de requerimiento

En base a lo analizado sobre el proceso de liquidacion de Comisiones actual, se

vio la necesidad de una mejora inmediata al proceso.

El departamento de O&M mantiene una reunién con el usuario solicitante del
requerimiento para proceder con el levantamiento de la informacién necesaria
para iniciar el desarrollo. Luego de esto se elabora un requerimiento en el cual

se detalla las necesidades del usuario y con el cual hace formal su necesidad.

El desarrollo realizado cubre la deficiencia del proceso actual de Liquidacién de
Comisiones, otorgandoles a los usuarios interesados un sistema que les dé

exactitud y eficiencia en el proceso de pago de Comisiones.

Los actores que intervienen son los siguientes:



e Ejecutivo de Ventas, es quien se encarga generar las ventas, las
ordenes de servicio son ingresadas en el sistema administrativo de la
empresa.

e Cajero facturador, es quien realiza la facturacion de la orden de servicio
ingresada por el ejecutivo de ventas.

e Usuario de RRHH, se encarga de ingresar las nuevas parametrizaciones
que se aplicaran para el pago de comisiones.

1.3 Disefio

Esta etapa se enfoca en el desarrollo y codificacion del sistema por lo cual se

definen los siguientes aspectos:

e Lenguaje de Programacion a utilizar
e Metodologia de programacion

¢ Modelamiento de la Base de datos
¢ Disefio de pantallas

e Definicion de estandares

e Reportes

Las herramientas utilizadas para el desarrollo fueron las siguientes:

¢ Lenguaje de programacion: Visual.Net 2010
e Base de datos: Sql Server 2008

e Reportes: Crystal Report 10

La estructura general de la base de datos es de la siguiente forma:



FactorPago

Ejecutive de ventas Ventas

Comision

Figura 1. 1 Relacional Principal

1.4 Implementacién

Antes de pasar el requerimiento a produccion se realizaron pruebas con
usuarios test del departamento de O&M quienes elaboran el documento de

pruebas en el cual detallan los inconvenientes encontrados.

En el caso de existir errores se regresa a la fase de disefio para corregir el

inconveniente.

Después de realizadas las pruebas por el departamento de O&M, se realizaron
pruebas con los usuarios finales para que ellos utilicen el aplicativo en forma
paralelo al actual, en el caso de haber errores o escenarios no contemplados se

retorna nuevamente a la fase de Disefio.

Cuando el usuario estd de acuerdo que el proyecto cumple las especificaciones

del caso realiza un documento de pruebas finales.



1.5 Operacion y mantenimiento

Una vez de haber realizado las pruebas y de haber obtenido una respuesta

satisfactoria se procede con la implementacion del mismo con el usuario final.

Se procede a hacer los pases a produccion tanto de fuentes, como la

informacioén de la base de datos.

Actualmente el médulo de Comisiones se encuentra operativo desde hace tres
afos, dentro del cual se han venido realizado modificaciones solicitadas por el

usuario.



CAPITULO 2

2. RESULTADOS OBTENIDOS

2.1 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, ademas de estandarizar los porcentajes actuales de
comisiones para crear una constante y poder contar con una informacion

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 manipulaciéon
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 solucién desarrollada cumple las siguientes caracteristicas:
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e El proceso de la informacion se realiza de forma automética y se
visualiza la liquidacion, en los periodos definidos.

e El pago de comisiones se efectta 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.

2.2 M6dulo de Comisiones

Mi Informacién

&
\
|
el - & g it

Figura 2. 1 MOAdulo de comisiones

2.2.1 Colaborador comisién

Esta opcion permite el registro de los datos del colaborador a quien se le

generard comision.

La pantalla permite el ingreso de los siguientes datos:

e Fecha de ingreso a la empresa
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e Cargo asignado
e Fecha de ingreso al cargo
e Jefe a quien reporta
e Departamento
e Agencia
La pantalla también permite el ingreso del personal asignado al cargo en el

caso de que el colaborador sea un jefe.

Se registran también los indicadores que se aplicaran al empleado para

generar el pago.

Se visualiza también el presupuesto de ventas del colaborador relacionado al

periodo en curso.

£
s
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£
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covmonaaccon] oot o] oo | 15071 | csmens s | s ot k|| ot oo 199 | conrmmomee] | owon )

Figura 2. 2 Pantalla de Registro Colaborador
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2.2.2 Factores de pago

Esta opcion permite configurar los factores aplicados para el pago de

comisiones.

MiInformacién

[
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Figura 2. 3 Factores de Pago

2.2.3 Parametros de Indicadores

Esta opcion 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 2. 4 Parametros Indicadores

2.2.4 Parametrizacion

Se encuentra dentro del menu de proceso, permite configurar los indicadores
a los cargos que se ingresen en el modulo de comisiones, dependiendo si

estos aplican o no indicadores.

Parametros — Se registran los indicadores relacionados al cargo.
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Figura 2. 5 Parametrizacion

Transacciones — Se registran las transacciones de productos de ventas que

permiten comisionar al cargo seleccionado.

2.2.5 Céalculo de Comisiones

Se encuentra dentro del menu de procesos, genera el calculo de comisiones
a los colaboradores en el periodo actual, se puede generar bajo la seleccién

de los siguientes criterios:

e Usuario
e Agencia
e Ciudad
e Cargo

e Grupo

e Region
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Al consultar muestra el detalle de usuarios a los cuales se generara el valor
de comision, se selecciona los datos a generar y se hace click en el boton

procesar.

La opcién también presenta un resumen donde se muestra el detalle de

comision generada por usuario.

Comemerrosuccon] BN /O GV SGHSIET| W 10271 | Fo Swma SOEVATS | odCore WS | | Mot Compones 1805 | Com Srantomponer | | Oy 8]

Figura 2. 6 Célculo de Comisiones

2.2.6 Cierre de periodo de Comisién

Esta opcién forma parte del mena de proceso, se realiza los primeros dias
del mes, permite efectuar el proceso de cierre de pago de comisién 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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Cierre de Periodos

Mi Informacién

Comisiones

(e p——— R T

Figura 2. 7 Cierre de periodo de Comision

2.2.7 Ajuste de Comisiones

Esta opcién 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 comisién 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 2. 8 Cierre de Periodo de Comision

2.2.8 Consultade Comisiones

Esta opcion corresponde al mend de consultas, permite obtener la

informacién de comisiones de un determinado periodo.

La informacion se presenta por cédigo 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 2. 9 Consulta de Comisiones

2.2.9 Consulta de Presupuesto

Esta opcidon corresponde al mena 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
o Presupuesto del mes
e Ventas de otros productos

2.2.10 Ranking de Ventas

Esta opcion corresponde al menu 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 comision.
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Esta opcion es utilizada por el personal de gerencia y permite obtener

reportes semestrales para asi poder evaluar al personal de ventas.

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

e Por Ejecutivo SAC

e Por Jefe de Sucursal

e Por coordinadora de concesionario
e Por ejecutivo de Monitoreo

e Por ejecutivo VIP

2.2.11 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.
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RESUMEN DE COMISIONES
DICIEMBRE DEL 2010 )
FECHA: 138201 B
COLASORADOR: 114 ESARR) - BARRIONUEVOD YEFEZ MARIA ELENA FEC.POCZBO: 13052011 11:10am.
CARGO: 3-001 - VENTAS - EJECUTIVA DE VENTAS VP ESTADO: ACTND
OFICINA: 300 - CARZEG 3A.- AMzATO INPREZOPOR:  ATAMEO
FEC. NORESC: 300412008 FRD GRACA: N
Calficacion: A
PRESUP. PRESUP.  CUMPL.  %CUMPL CUMPL. %CUMPL  COMIS. BASE BONOS TOTAL
CARNE  DELMES _ CARNE CARNE  TOTAL  TOTAL  GANADA  BONO  GANADOS  GANADO
14450 1445 DmaTe [ <1 1272008 B 8158 o0 0.00 B
OPERACION CUMPLIMIENTO PORCENTAJE
ADE- MOV ADELANTADCE BT SN
MOV - MOV, DEL VES gsmis wmEs
QOCC - OPERACION ADICIONAL CUMPUMIENTO CARNE 120 s
OCT - OPERACION ADICIONAL CUMPLIMIENTO TOTAL bl | 6%
SU3- MOV, BUSP.~ 3 UESES mR 183%
U3 - MOV, SUSF. 104,00 ns%
#) VENTAS PRODUCTOS HUNTER TR
VENTAS PRODUCTOS HUNTER " s i
P 3 : PAGO GANADA
TIPO OPERACION TIP.TRAN. NRO. REG. CUMPLMIENTO TOTAL COSRADO EA3Z DEPAGD
MOV, DELMES RHB 3 B2178 2178 by | 2.030000 s
QPERACION ADICIONAL CUWPU HA L} 2m 24 20 2030000 210
OPERACION ADICIONAL CUWPU HLR 5 0000 20,00 0000 2.030000
QPERACION ADICIONAL CUMPU N 1 935 75 B 2030000
OQPERACION ADICIONAL CUWPU » 1 18004 %031 16004 £.030000
MOV, ADELANTRO0E REN 3 7047 017 AT £.030000
MOV, DELMER REN 2 55051 591051 Spast 2030000
MOV, SUSF. REN 2 S00.00 0.0 5000 £.030000
MOV, SUSF. + 3MESER REN 1 2330 230 2830 2030000
MOV, ADELANTZO0S RRa 1 2m 1200 20 €.030000
MOV, DELMES RRA 13 15000 15600 15600 £.030000 L
NOV. SUSF. L) 1 2m 1200 2n 2030000 030
MOV, ADSLANTZROCE FHR 1 2% 1200 pd o] 2.030000 03
MOY. DL MES RHR " 16800 1800 108.00 £.030000 5
MOV, SUsF. FHR 1 2n 1220 2m C.030000 030
MOV. DELNES RHP 1 0 38020 30000 C.030000 1050
NOV. SUsP. RHP 3 102000 1,080.00 1.060.00 2030000 32
MOV, DEL MES RPC H 21445 2048 214845 203000 ®a0
" 12700 1272038 1272008 054 uise
TOTAL mige

Figura 2. 10 Reporte de Resumen de Comisiones

2.2.12 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 2. 11 Reporte de Detalle de Comisiones

DETALLE DE COMISIONES
DICIEMBRE DEL 2012
Page 19635

COLABORADOR: 941 - ULLDANNEZLUCIA FERNANDA FECHA: Tene2013 1092

CARGO: o RADOR ESTADO: v

oFCNA 300- CARSEG SA - AVBATO MPRESO POR:

SUCIRSAL m"&ﬂ FECHA RUC NOMBRE DEL PROVEEDOR ﬁ; oo g‘“ mamar ‘;g;
EMPRESA: CARSEG SA.
FACTURA

ME0 @ 0111900 ¢ COBEIS:  ABELIGNACIOZARUMA SINVERTIN 0032013 ] 00 1)
B0 Eo OO0 TRAWTRN  ACCYEMPROYECTOSCIALTOA i ] 0% o
B0 5% OOI0C  YRNTN  ACCYEMPROYECTOSCIALTOA 25082013 ] om (1)
e 502 O01N90C  TTRATIN  ACCYEMPROYECTOSCIALTOA 2082013 ] 0% 1)
METO w5 OUOI0C  TRARMTMN  ACCYEM PROYECTOSCIALTOA 25052013 ] 00 (1]
B0 50 OOI0C YNNI ACCYEMPROYECTOSCIALTOA 5052013 ] 00 m
e £ OOV0C  TRAWMN  ACCYEMPROYECTOSCIALTOA oo ] 0% (1]
B0 Eo] OOII0C  TTHZSUSAON  ADANGERMANCOVACAACUNA 25042013 ] 00 {1}
METD ES 01N ¢ ADOLFOH. ACRES Zam 0 0% m
aBsT0 E OOI0C  TZOERA00  ADIANA VERONICA GUANUNA ALVAREZ 1052013 ] 00 1]
B0 W OO0 OTOTESON  ADSSOFTWARECIALTDA 200 o 0% m
P 05 OOVIN0C  ISISION  AGRNAGSA 08082013 ] 00 {13
NETO £ OOINN0C  RMOTEON  AGRONDUSTRISSDAMHUSA 005201 ] 00 m
e 587 o100 ¢ RZSER  AGUSTINORLANDO ASANZA SANCHEZ [ ] 0% m
B0 Fd 01011900 ¢ COZSEER  AGUSTINORLANDO ASANZA SNCHEZ 80201 ] 00 o
B0 ESH 01011900 ¢ DOMEIY  AGUSTINSEGUNDO GUAUBUSUSTE MUK ONGD 2201 (] 0% 1)
B0 st OOINN0C  TNMSSON  ALAOONCEDENO FASIAN EDUARDO 2505201 0 0% 1
BT B4 OO0  CROSSIEMON ALBA YOLANDACHAVEZVALLEXD 1510 ] 00 o
e 9817 OOV OLOLOSSTON ALBANCANAR JACNTOROWAN 2000 (] 0% (1)
MET0 e 01011900 ¢ 0NN ALBERTOEFRANPENALOZA CAMMERCA 2082013 ] 00 (1]
B0 am 000 TITHANTON  ALBERTOKRAELCHACONENCALDA 210208 ] om 00
B0 E OO0 TTICSIREN  ALCIARDONCIOOUEZADAMUMA 082013 ] 00 1]
MBTD S OOI0C  OSONSTON  ALEIDROANDRESVALAREZONAVAS 2508203 ] 0% o
B0 5% OWOI90C  TTISKOTIEON  ALEXCANEL GUACHAUNTUFNO 25072013 ] 0% 1)
MBI E 0011900 ¢ WIS ALEXFASICIO ESTRADA CANTOS 2o ] 00 m
B0 L oot ¢ TINESE  ALEXANDRA VERONICA PEREZ VIRACOCHA 250203 ] 0% m
B0 s OOII0C  TZGTIRON  ALEXANDRA VIVIANA LLLMCUNGA TUALOWEO 25042013 ] 000 (1]
B0 E= 01011900 ¢ (BRI AMELERDGELO GRAN ANZDO [ (] 0% 1)
) s 01011900 ¢ OFOZGB61 AMADADICSELINA MONTAL VN HERRERA BB ] o® (1)
e o OOIN0C  TOSIMEON  AMLATMMASSA 510201 ] 0% o
T S o101 ¢ TSR AMPARD ELQASETH CORA CARDENAS 120 ] 00 (1]
B0 o OOIN0C  1NCENSBON  AUPAROTOSCAND CARRASCO %1020 ] om (1)
BT s 01011900 ¢ OFSEZ3  ANACECUA PESINTEZESPNGZA 2508208 ] om (1)
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1. Con laimplementacién de esta aplicaciéon, 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 generacién 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.
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La aplicacion permite poder contar con informacién confiable, real y en linea

cada vez que se la necesite.

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

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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