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Resumen
El presente estudio propuso estrategias de disefio organizacional para mejorar el proceso de
comisiones en BABEL SAC, Lima 2023. La metodologia empleada incluy6 Ila
descentralizacion, estandarizacion y automatizacion como enfoques clave. Se disefiaron
flujos de trabajo, politicas de comisiones y se implementaron KPIs para alcanzar y mejorar
los objetivos establecidos. El estudio demostré que estas estrategias, respaldadas por un
diagndstico cuantificable de brechas técnicas e impacto, lograron mejoras significativas. Se
disefiaron politicas de comisiones que aumentaron la transparencia en el célculo y pago, se
implementaron estrategias para eliminar los cuellos de botella y se utilizaron KPIs para
medir los resultados. Ademas, se logré la automatizaciéon del proceso de célculo mediante
herramientas informaticas. Estas mejoras permitieron optimizar la eficiencia y la efectividad
del proceso de comisiones, generando beneficios tanto para la empresa como para los

colaboradores.

Palabras claves: Disefio organizacional, Descentralizacion, Automatizacion, Politicas de

comisiones, Indicadores clave de rendimiento (KPIs), Transparencia, Eficiencia.



Abstract
This study proposed organizational design strategies to improve the commissioning process
at BABEL SAC, Lima 2023. The methodology employed included decentralization,
standardization and automation as key approaches. Workflows, commission policies and
KPIs were designed and implemented to achieve and improve the established objectives.
The study demonstrated that these strategies, supported by a quantifiable diagnosis of
technical gaps and impact, achieved significant improvements. Commission policies were
designed to increase transparency in calculation and payment, strategies were implemented
to eliminate bottlenecks, and KPIs were used to measure results. In addition, the calculation
process was automated using IT tools. These improvements made it possible to optimize the
efficiency and effectiveness of the commissions process, generating benefits for both the

company and its employees.

Keywords: Organizational design, Decentralization, Automation, Commission policies, Key

Performance Indicators (KPIs), Transparency, Efficiency.



Introduccién

El presente estudio tiene como propuesta la mejora de la gestién de comisiones mediante
estrategias de disefio organizacional que sera presentada a la gerencia de BABEL SAC en
Lima del presente afio, para su posterior implementacion. Para ello, se definieron objetivos
especificos para su logro como: (i) disefiar una propuesta para la implementacion efectiva
de las politicas de comisiones; (ii) disefiar un flujo de trabajo para agilizar y mejorar los
plazos de entrega de las comisiones; y por altimo (iii) desarrollar KPIs de procesos para

cumplir y mejorar los objetivos de la meta.

En el capitulo I, se podra evidenciar los antecedentes y descripcion general de la
experiencia, que consta de la resefia historia de la empresa; ubicacion y actividad
empresarial; la mision; vision y valores de la empresa; la descripcion del puesto desarrollado

y su entorno; y por ultimo la problematica y objetivos trazados del informe.

En el capitulo I, se podra evidenciar el fundamento del tema elegido, que consta de
las bases teoricas; el marco conceptual de las variables estrategias de disefio organizacional
y procesos comisiones, los antecedentes; y, por ultimo, la justificacién de las estrategias de

disefio organizacional.

En el capitulo 11, se podra evidenciar el aporte y el desarrollo de la experiencia, que
consta del diagndstico de la situacion problematica basada en una brecha técnica e impacto
econémico, para luego, efectuar el desarrollo de la experiencia, el modelado de la propuesta
o0 solucién, por ende, brindar que resultados de mejora se va a lograr. Para finalizar se

efectuara las conclusiones y recomendaciones del estudio.

Xi



CAPITULO I: Antecedentes y Descripcion de la Experiencia

1.1. Resefa de la empresa

La empresa BABEL es una de las compafiias pertenecientes al grupo AJE, una
empresa madre que ha creado diversas entidades especializadas dentro para llevar a cabo
diferentes funciones de su estructura. Estas funciones incluyen la produccién de productos,
almacenamiento, reciclaje y distribucion. BABEL SAC se encarga especificamente de la

distribucion de los productos.

La empresa Babel SAC fue fundada en septiembre de 2020 como parte del grupo
AJE. Babel SAC se especializa en la distribucion de productos, incluyendo bebidas
alcoholicas y no alcohélicas, asi como alimentos no perecederos. Desde su establecimiento,
ha desempefiado un papel clave en la distribucién de marcas como Bio Amayu, Cielo, Pulp,
Sporade, Tea free, Cifrut, Volt, Big Cola, Oro, Papi Ricas, Tres Cruces, Heineken, Dest y
D'gussto. Estas dos Gltimas marcas abarcan una amplia variedad de productos como arroz,

azucar, atun, avena, cacao, chocolate.

La Comercializadora Babel SAC ha trabajado duro desde sus inicios para ampliar
y fortalecer su red de distribucién con el fin de llegar a varios clientes en todo Peru. Esta
dedicacion a la accesibilidad y a la entrega efectiva de productos ha sido un componente

central de su estrategia empresarial y esencial para su desarrollo inicial.

Comercializadora Babel SAC ha experimentado un crecimiento considerable desde
su fundacion en el 2020. Para el 2023, la empresa ha expandido su presencia en el mercado
peruano con 13 locales a nivel nacional. Esta expansion ha permitido a la comparfiia ampliar

sus oficinas y mejorar su capacidad para atender a sus clientes de manera eficiente y efectiva.



Figural

Logo de la empresa

MBABEL

COMERCIALIZADORA
1.2. Ubicacion y actividad empresarial

BABEL SAC se encuentra ubicado en la Av. La Paz. Mz. 30 urbanizacién Santa

Maria de Huachipa — Lima. La actividad principal es venta por mayor no especializada.
1.3. Mision, vision y valores de la empresa

La empresa AJE comparte una mision, vision y valores comunes en todas sus
divisiones, siendo Babel una de ellas, como se mencioné anteriormente. Esto significa que
todas las empresas dentro del grupo trabajan en conjunto para lograr los mismos objetivos

y estan alineadas en términos de su proposito y principios fundamentales.
1.3.1 Misién
Crear oportunidades que generen felicidad y salud de forma sostenible.
1.3.2 Vision
Ser los primeros en comercializar productos y marcas saludables.
1.3.3 Valores

A. Emprendedor “Donde otros ven un problema, nosotros vemos una oportunidad”.
La empresa AGE se fundd gracias al caracter emprendedor de la familia Afafos,

quienes identificaron una necesidad del mercado y desarrollaron un producto para



satisfacerla. Ellos afirman que el caracter emprendedor esta en su ADN. Ademas, que
cada esfuerzo que realizan se refleja en lo que producen y en como lo llevan a cabo. El
espiritu emprendedor nos motiva a ser innovadores a la hora de percibir el mundo
(AGE, 2023).

. Soflador “Sofiamos despiertos y vemos un futuro mejor sin restricciones”. Esta
empresa confia en personas visionarias porque ayudan a cumplir las metas a futuro.
Babel SAC defiende creencias, establece objetivos y busca los medios més eficaces
para lograrlos. A pesar de haber recorrido un largo camino, ellos consideran que adn
les queda mucho por aprender (AGE, 2023).

. Pasion “Sacamos lo mejor de nosotros mismos para demostrar todo nuestro
potencial”. Los integrantes de la empresa consideran que son un equipo lleno de
energia, coraje y pasion en todo lo que realizan. Esa intensa pasion les ha dado la
capacidad de superar obstaculos sin miedo, afrontando satisfactoriamente los
momentos dificiles y mejorando cada dia con la conviccién de que pueden seguir
creciendo como empresa para de esta forma lograr todos sus objetivos (AGE, 2023).

. Audacia “Nuestro objetivo es lograr lo aparentemente imposible”. La empresa AGE
(2023) afirma que su pasado se ha caracterizado por la audacia; sin ella, no habrian
avanzado en el desarrollo creciente de su empresa. Consideran, ademas, que sus
actividades estdn guiadas por la audacia porque son conscientes de que nada es
imposible de lograr con esfuerzo y audacia.

Hermandad “Nuestro propdésito compartido de ‘prosperidad para todos’ nos une a
todos”. Uno de los valores organizativos mas significativos para AGE es la idea de
hermandad. Asimismo, se aprecia el valor de cada individuo en la familia de Babel
SAC. Son conscientes de que la suma de sus componentes es mayor que el todo (AGE,

2023).



1.4. Descripcién del puesto desarrollado y su entorno

Figura 2

Organigrama de la empresa BABEL SAC
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1.4.1. Descripcion del puesto de Gerente General

e Planificacion estratégica: Desarrollar y ejecutar la estrategia general de la empresa,

estableciendo metas y objetivos a largo plazo y coordinando con los diferentes

departamentos para su implementacion.

e Gestion financiera: Supervisar las finanzas de la empresa, incluyendo la elaboracion

de presupuestos, control de costos, analisis de rentabilidad y toma de decisiones

financieras estratégicas.



Desarrollo de negocios: Identificar oportunidades de crecimiento y expansion en el
mercado, establecer alianzas estratégicas, negociar contratos y buscar nuevos
clientes y mercados.

Gestion de operaciones: Supervisar las operaciones diarias de la empresa, incluyendo
la cadena de suministro, logistica, inventario, produccion y distribucion de
productos.

Gestion de personal: Dirigir y motivar al equipo de trabajo, asegurando un ambiente
laboral productivo y positivo, asi como desarrollando y evaluando al personal clave.
Gestion de ventas y marketing: Elaborar estrategias de ventas y marketing, establecer
politicas de precios, supervisar la implementacion de campafas publicitarias y
promociones, y monitorear el rendimiento de ventas.

Cumplimiento normativo: Asegurarse de que la empresa cumpla con todas las
regulaciones y normativas legales y fiscales aplicables en el sector de bebidas en
Perd.

Relaciones institucionales: Representar a la empresa en negociaciones con
proveedores, clientes, autoridades gubernamentales y otras partes interesadas
relevantes.

Gestion de calidad: Garantizar altos estandares de calidad en los productos y
servicios ofrecidos, implementando politicas de control de calidad y promoviendo la

mejora continua.

1.4.2. Descripcion del puesto de Ejecutivo de Ventas

Visitar a la cartera de clientes para ofrecer el paquete de marcas de la compariia, de
acuerdo a su segmentacion.

Monitorear y controlar el cumplimiento de los objetivos e indicadores comerciales|



o Identificar y desarrollar nuevas oportunidades de negocio para el canal.

e Gestionar los pedidos de los clientes, la entrega de la mercaderia, y la cobranza de
los mismos.

e Negociar con los clientes las acciones y condiciones comerciales de los precios,
reembolsos y margenes, para la compafiia.

e Negociar con los clientes espacios en el punto de venta para exhibir los productos
del portafolio.

e Apoyar en la ejecucion de las acciones comerciales lideradas por Trade Marketing.

e Proponer a clientes el uso de los nuevos canales de atencion (B2B, Whatsapp,
Servicio al Cliente).

e Participar activamente en la capacitacion y entrenamiento regular de su nuevo rol.

e Reportar a la jefatura sobre las acciones relevantes de la competencia.

e Proponer desarrollo y visibilidad exterior: Letreros, banners.

e Cumplir con todas las disposiciones del Reglamento Interno de Seguridad y Salud
en el Trabajo (RISST) y del cddigo de ética de la compafiia.

e Otras que indique el Empleador en funcién de sus necesidades y requerimientos.

1.4.3. Descripcion del puesto de Analista de Remuneraciones

Como analista de Recursos Humanos en Babel SAC, las funciones que realizo en el dia a

dia son las siguientes:

e Cdlculo de ndmina: Encargado de calcular y procesar la némina de los empleados de
la empresa, ademas, de garantizar la precision y puntualidad en los pagos.

e Liquidacion de beneficios sociales: Administrar la liquidacién de los beneficios
sociales de los empleados, que incluye el pago de compensaciones por tiempo de

servicios (CTS), vacaciones y otros beneficios estipulados por la legislacion laboral.



Gratificaciones: Aseguro que se realicen los calculos correctos y se paguen las
gratificaciones a los empleados de acuerdo con las leyes aplicables y los plazos
establecidos.

Compensacion por Tiempo de Servicios (CTS): Responsable de calcular y
administrar el depdsito de la CTS de los empleados, cumpliendo con las normativas
legales vigentes, ademas de garantizar la adecuada atencion a las necesidades de los
trabajadores.

Gestion de vacaciones: Llevar un control de las vacaciones de los empleados,
asegurandome de que se les otorgue el tiempo correspondiente y se les compense
adecuadamente de acuerdo con la ley.

Utilidades: Administrar la distribucion de las utilidades entre los empleados y
verificar que se cumpla con las disposiciones legales lo que garantiza un reparto justo
y equitativo.

Impuesto a la renta de quinta categoria: Encargado de calcular y retener el impuesto
a la renta de quinta categoria de los empleados, conforme a la legislacion tributaria,
y de presentar las declaraciones correspondientes ante la autoridad tributaria.
Responsable de la declaracién y pago del PLAME, y AFP.

Responsable de Altas y Bajas en T-Registro.

Responsable de analizar y gestionar deudas presuntas con AFP Y ESSALUD.
Participacion en fiscalizaciones de SUNAT, auditorias internas y externas.
Atencion al cliente para responder preguntas y resolver problemas relacionados con
la remuneracién y los beneficios.

Informes de némina: Es necesario que el analista de remuneraciones genere informes

de ndmina para el equipo de liderazgo y otros departamentos de la empresa.



e Mantenimiento de registros: Es necesario que el analista de remuneraciones
mantenga registros precisos y actualizados de la informacion de nomina y

compensacion.

1.5. Problematica de objetivos trazados

En la empresa Babel SAC, se ha identificado la falta de transparencia en el proceso
de célculo de comisiones. Los ejecutivos de ventas que generan las comisiones no tienen
acceso claro a la informacion sobre las ventas y los criterios utilizados para calcular las
comisiones, lo que genera confusion y descontento entre el personal de ventas. Esto ha
llevado a una falta de motivacion y disminucion del rendimiento en el equipo de ventas, asi

como a conflictos internos y desconfianza hacia la empresa.

1.5.1 Planteamiento del Problema

A. Problema general

¢Como puede la implementacion de estrategias de disefio organizacional mejorar el proceso

de comisiones en la empresa BABEL SAC, Lima 2023?

B. Problemas especificos

e Cudl es la propuesta de estrategias para implementar las politicas de comisiones
BABEL SAC, Lima 2023?

e Cudl es la propuesta de estrategias para mejorar ineficiencia en los plazos
establecidos para el pago de comisiones BABEL SAC, Lima 2023?

e ,Cual es la propuesta de estrategias para eliminar los ‘cuellos de botella” BABEL

SAC, Lima 2023?



1.5.2 Objetivos
A. Objetivo general
e Proponer estrategias de disefio para mejorar el proceso de comisiones en la empresa
BABEL SAC, Lima 2023.
B. Objetivos especificos
e Disefiar una propuesta para la implementacion efectiva de las politicas de
comisiones.
e Disefar un flujo de trabajo para agilizar y mejorar los plazos de entrega de las
comisiones.

e Desarrollar KPIs de procesos para cumplir y mejorar los objetivos de la meta.



CAPITULO II. Fundamento del tema elegido

2.1. Bases tedricas

2.1.1 Teoria de la Estructura Organizativa

Segun Al-Debei, EI-Haddadeh, & Avison, (2021), las estructuras organizativas eficientes
ayudan a alinear los objetivos de la organizacion con sus capacidades operativas y
estratégicas. En contrapartida, Bhattacharya, Gibson, & Doty, (2022) sostienen que la
complejidad de la estructura organizativa puede ser un desafio para las empresas en tiempos
de cambio, particularmente en entornos volatiles. Finalmente, Hu, Cheng, & Zhang (2023)
concluyen que la adaptabilidad de la estructura organizativa puede tener un efecto

significativo en el rendimiento organizacional y la capacidad de innovacion.

2.1.2 Teoria de la Motivacién

Las teorias de motivacion han sido un foco de investigacion constante en la psicologia y la
gestion. Segun Liu y Jiang (2021), la Teoria de la Autodeterminacion sugiere que la
motivacion intrinseca puede mejorar el desempefio laboral. Por otro lado, Ryan, Deci y
Vansteenkiste (2022) sostienen que la Teoria de la Autodeterminacidn también destaca el
papel de las necesidades psicoldgicas basicas en la motivacién. Paralelamente, Schultz y
Ryan (2023) indican que la Teoria de la Expectativa propone que la motivacion esta

fuertemente vinculada a las expectativas de las personas acerca de los resultados posibles.

2.1.3 Teoria de los Sistemas de Informacién

Las teorias que sustentan los sistemas de informacion han sido fundamentales para el avance
del campo. Segun Lu, Zhou y Le (2021), la teoria socio-técnica proporciona una estructura

para comprender como la tecnologia y las organizaciones interactian. Ademas, Myers,
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Kappelman y Prybutok (2022) sugieren que la teoria de sistemas de informacién basada en
la aceptacion y uso de tecnologia (UTAUT) permite prever la aceptacion de los sistemas de
informacidn por parte de los usuarios. Por ultimo, Pavlou, Liang y Xue (2023) indican que
lateoria del procesamiento de la informacion destaca el papel de los sistemas de informacion

en el procesamiento eficiente de los datos.

2.1.4 Teoria del Cambio Organizacional

Las teorias del cambio organizacional son fundamentales para entender cémo las
organizaciones se adaptan a los cambios. Segun Bingham y Burchill (2021), la teoria de la
inercia organizacional plantea que las organizaciones pueden resistirse al cambio debido a
estructuras y rutinas establecidas. Paralelamente, Pettigrew, Woodman y Cameron (2022)
sugieren que la teoria del cambio puntual (punctuated equilibrium) describe como las
organizaciones experimentan periodos de estabilidad y cambio radical. Finalmente, Smith,
Tracey, & Anisimova (2023) sostienen que la teoria del cambio incremental sugiere que los

cambios suelen producirse de manera gradual y constante.

2.2. Marco Conceptual

2.2.1 Estrategias de Disefio Organizacional

Segun Okhuysen & Bonardi (2021), la estrategia de disefio organizacional se refiere a la
planificacion y estructuracién de la organizacion para lograr una alineacién efectiva entre
los objetivos estratégicos y la estructura, los procesos y los roles internos. Implica tomar
decisiones fundamentales sobre la configuracion de la organizacion, la coordinacion entre
unidades y funciones, y la implementacion de préacticas y sistemas que promuevan el

desemperio y la adaptabilidad.
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Segin Mankins, Brahm, & Caimi, (2022) definen la estrategia de disefio
organizacional como el enfoque sistematico y deliberado para disefiar y ajustar la estructura
organizativa, los sistemas de control, los procesos y las practicas en funcion de los objetivos
estratégicos y las demandas del entorno. Involucra la creacion de una estructura organizativa
flexible y &qil que facilite la coordinacion, la toma de decisiones eficiente y la adaptabilidad

a los cambios del mercado.

Segun Galbraith, (2023), la estrategia de disefio organizacional es el proceso de
configuracion de la estructura y los sistemas organizativos para optimizar la eficiencia y la
efectividad en la implementacion de la estrategia empresarial. Implica alinear los elementos
clave del disefio organizativo, como la departamentalizacion, la centralizacion o
descentralizacion, y la asignacion de roles y responsabilidades, para garantizar una ejecucion

exitosa de la estrategia y el logro de los resultados deseados.

2.2.2 Procesos de Comisiones

Un proceso de comisiones es un conjunto estructurado de actividades que abarca desde la
definicion de los criterios de elegibilidad y los incentivos econdmicos hasta el calculo,
seguimiento y pago de las comisiones a los empleados o vendedores, con el objetivo de
reconocer y recompensar el logro de metas y objetivos especificos de ventas o rendimiento

(Mello, 2019).

Segun la Asociacion de Profesionales de Compensacion (WorldatWork, 2018), un
proceso de comisiones se refiere a la secuencia de pasos que incluye la identificacion de los
criterios de elegibilidad, la recoleccion de datos de ventas o rendimiento, el cdlculo de las
comisiones segin una formula o estructura predefinida, la revision y verificacion de los

resultados, y la entrega de las comisiones a los beneficiarios de manera precisa y oportuna.
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De acuerdo con Hernandez (2023), un proceso de comisiones implica la definicion
y comunicacion clara de los criterios y los incentivos econdmicos relacionados con las
comisiones. Ademas, involucra la recoleccion y verificacion de datos de ventas o
rendimiento, el calculo de las comisiones de acuerdo con una férmula o estructura
establecida, y la revision y aprobacion de los resultados para garantizar la precision y la

equidad en la distribucién de las comisiones.

2.3. Antecedentes

2.3.1 Antecedentes Nacionales

En el trabajo de Rivera (2017), quien investigo los factores que influyen en el disefio
organizacional en empresas peruanas del sector manufacturero. Este estudio ofrece una
perspectiva sobre las consideraciones y practicas de disefio organizacional en el contexto

empresarial peruano.

En el estudio de Garcia (2020), que se enfoca en el disefio organizacional y los
procesos de gestion del cambio en el sector publico peruano. Este trabajo explora como las
entidades gubernamentales han abordado el disefio organizacional y los desafios asociados

con la implementacion de cambios en la estructura y los procesos internos.

En cuanto a los procesos de comisiones en Per(, un antecedente importante es el
trabajo de Rodriguez (2022), quienes investigaron la implementacion de politicas y practicas
de comisiones en empresas peruanas del sector de ventas directas. El estudio analiza los
desafios y las mejores practicas en la gestion de los procesos de comisiones en este sector

especifico.

Otra investigacion relevante es el estudio de Sanchez (2023), que se centra en la

relacion entre la estrategia de disefio organizacional y la gestion de las comisiones en
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empresas peruanas. El estudio examina como el disefio organizacional influye en la
implementacion de politicas de comisiones y su impacto en el rendimiento de los empleados

y la organizacion.

2.3.2 Antecedentes Internacionales

En la estrategia de disefio organizacional es el trabajo de Smith (2018), quien
desarroll6 el concepto de "levers of control™ (palancas de control) como un enfoque integral
para disefiar y gestionar sistemas de control estratégicos en organizaciones. Esta perspectiva
puede ser aplicada al disefio organizacional para asegurar la alineacion de la estructura 'y los

procesos con la estrategia de la organizacion.

En relacién con los procesos de comisiones a nivel internacional, el estudio de
Jenkins (2019) examind las mejores practicas en la gestion de comisiones en empresas de
diferentes paises y sectores. Este estudio proporciona insights sobre como las organizaciones
internacionales abordan los desafios relacionados con la definicion, calculo y administracion

de las comisiones.

En el trabajo de Miller (2023), que se centra en la gestion de las comisiones en el
contexto de las ventas internacionales y la estructura organizativa global. El estudio analiza
los desafios especificos y las estrategias utilizadas por las empresas para gestionar las

comisiones en un entorno internacional.

2.4. Justificacién de la metodologia elegida

La estrategia de disefio organizacional se presenta como un elemento esencial para mejorar
el proceso de comisiones en Babel SAC, considerando los desafios que la empresa enfrenta

actualmente. Estos desafios incluyen la ausencia de politicas de comisiones claras,

14



ineficiencias en los plazos establecidos para el pago de comisiones y cuellos de botella en

las coordinaciones internas.

En primer lugar, es crucial tener politicas de comisiones transparentes y coherentes
para mantener a los colaboradores motivados y satisfechos. En ausencia de estas politicas,
pueden surgir confusiones y conflictos que pueden debilitar la moral del equipo de ventas y
la productividad en general. Con un disefio organizacional Babel SAC podra establecer
politicas de comisiones justas y transparentes que fomenten la motivacién y satisfaccién del

equipo, contribuyendo a los objetivos de crecimiento.

La eficiencia temporal es un componente critico en cualquier proceso empresarial, y
el pago de comisiones no es una excepcion. Las ineficiencias actuales pueden estar
desmotivando al personal y afectando negativamente al rendimiento de la empresa. Un
disefio organizacional adecuado puede ayudar a identificar y eliminar las barreras que causan

estos retrasos, lo que garantiza que las comisiones se paguen de manera puntual y precisa.

También los ‘cuellos de botella’ en las coordinaciones internas pueden frenar
seriamente el flujo de trabajo, lo que puede ocasionar retrasos y frustracion. Por lo que
mediante un disefio organizacional se puede mejorar la comunicacion y colaboracion entre
departamentos, agilizando los procesos y eliminando los obstdculos que causan estos

‘cuellos de botella’.

Por lo tanto, en el contexto de estos desafios, se proyectd que la implementacion de
la estrategia de disefio organizacional podria resultar en un incremento del 20% en las ventas
y en la captacion de nuevos clientes. Esto se debe a que el disefio organizacional permitira
la implementacion de nuevas estrategias que se alineen con las necesidades del negocio, lo
que, a su vez, contribuird a superar los desafios existentes y a optimizar el proceso de

comisiones.
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En resumen, la estrategia de disefio organizacional es vital para abordar los
problemas existentes, mejorar la eficiencia y motivacion del personal y, en Gltima instancia,

alcanzar la meta de incrementar las ventas y la captacién de nuevos clientes en un 20%.
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CAPITULO III: Aporte y desarrollo de la experiencia
3.1. Diagndstico de la situacion problematica

Babel SAC, fundada en 2020, es una entidad empresarial emergente que navega por el
complejo y desafiante mundo de los negocios. La empresa ha estado experimentando
dificultades particularmente en el &mbito de la gestion de las comisiones por parte de su
equipo de ventas. El sistema actual ha demostrado ser insuficiente, como lo demuestra una
serie de retrasos Yy errores en los pagos de las comisiones. La transparencia en los célculos
de comisiones ha sido cuestionada repetidamente por los miembros del equipo de ventas, lo

que genera una inquietud importante que debe ser abordada.

Estos problemas con las comisiones han provocado efectos adversos tanto a nivel
individual como organizacional. A nivel individual, los colaboradores de ventas se sienten
descontentos y frustrados por la falta de claridad y fiabilidad en su sistema de remuneracion.
Esta situacion ha desembocado en una huelga del equipo de ventas, el cual es un indicador

claro del alto grado de insatisfaccion y de la necesidad urgente de una solucion.

A nivel organizacional, la huelga y la desmoralizacion generalizada han generado
una disrupcion en las operaciones de ventas, que se refleja en una disminucién del
rendimiento de las ventas. Este no es solo un problema inmediato de flujo de ingresos, sino
que también plantea preguntas preocupantes sobre la sostenibilidad a largo plazo de la

empresa si estos problemas no se resuelven.

El célculo y pago eficientes y precisos de las comisiones son fundamentales para
mantener un equipo de ventas motivado y comprometido. Si los colaboradores no confian

en el sistema de comisiones, es probable que disminuya su motivacion para vender y, en
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consecuencia, su rendimiento. La transparencia en el calculo de las comisiones es también

esencial para construir y mantener la confianza en la empresa.

Hace unos meses, en la plataforma de TikTok, el usuario EIKazero publico un video
que abordo la huelga que experimentd la empresa. Este video recibi6 mas de 500 mil
visualizaciones y méas de 40 mil interacciones, donde muchos usuarios respaldaron la
decision de los colaboradores y expresaron criticas hacia la empresa. En el video se

mencionaba la razén detras del desabastecimiento en las bodegas.

Para hacer frente a esta situacion y cubrir las necesidades, la empresa tuvo que
contratar a mas ejecutivos de ventas hasta que finalizara la huelga. Sin embargo, esto
presentd una deficiencia en la satisfaccion del cliente debido a que los nuevos empleados

aun no estaban completamente capacitados.

Ademas de las dificultades antes mencionadas, existen varios problemas potenciales
que Babel SAC podria enfrentar si no se abordan adecuadamente las cuestiones de calculo

y pago de las comisiones.

3.1.1. Desercion del personal de ventas

Los colaboradores de ventas insatisfechos pueden optar por buscar oportunidades en otras
empresas, lo que podria resultar en una alta rotacion del personal. Reemplazar a los
colaboradores de ventas puede ser costoso y llevar tiempo, lo cual puede afectar la

continuidad de las operaciones de ventas y la relacion con los clientes.

3.1.2. Dafio a la reputacion de la empresa

Si la insatisfaccion del personal de ventas se hace publica, podria afectar la reputacion de
Babel SAC. Esto podria dificultar la atraccion de nuevos talentos y afectar la relacion con

los clientes y proveedores.
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3.1.3. Impacto en la calidad del servicio al cliente

Un equipo de ventas desmotivado puede no estar dispuesto a hacer un esfuerzo adicional
para proporcionar un excelente servicio al cliente. Esto puede resultar en una disminucién
de la satisfaccion del cliente, lo que a su vez puede afectar la lealtad del cliente y las ventas

futuras.

3.1.4. Problemas legales

En el marco de la legislacion laboral peruana, la Superintendencia Nacional de Fiscalizacion
Laboral (SUNAFIL) es el ente regulador encargado de supervisar el cumplimiento de las
normas laborales. Si Babel SAC no realiza los pagos de las comisiones de manera oportuna
y correcta, puede incurrir en infracciones de la legislacion laboral que podrian derivar en

sanciones impuestas por SUNAFIL.

Figura 3
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Figura 4

Propuesta de los procesos de comisiones.
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3.2. Desarrollo de la experiencia

Como parte de mi experiencia en la empresa Babel SAC, desempefié diversos roles que

como:

e Calculo de nébmina: Me encargaba de calcular y procesar la némina de los empleados
de la empresa, asegurando la precision y puntualidad en los pagos.

e Liquidacion de beneficios sociales: Administraba la liquidacion de los beneficios
sociales de nuestros empleados, incluyendo el pago de la compensacién por tiempo
de servicios (CTS), vacaciones y otros beneficios establecidos por la legislacion
laboral.

e Gratificaciones: Aseguraba que se realizaran los calculos correctos y se pagaran las
gratificaciones a nuestros empleados de acuerdo con las leyes aplicables y los plazos

establecidos.
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Compensacion por Tiempo de Servicios (CTS): Me responsabilizaba de calcular y
administrar el deposito de la CTS de nuestros empleados, cumpliendo con las
normativas legales vigentes y asegurando una adecuada atencién a las necesidades
de nuestros trabajadores.

Gestion de vacaciones: Llevaba un control de las vacaciones de nuestros empleados,
asegurandome de que se les otorgara el tiempo correspondiente y se les compensara
adecuadamente segun lo establecido por la ley.

Utilidades: Administraba la distribucion de las utilidades entre nuestros empleados,
verificando que se cumplieran las disposiciones legales para garantizar un reparto
justo y equitativo.

Impuesto a la renta de quinta categoria: Me encargaba de calcular y retener el
impuesto a la renta de quinta categoria de nuestros empleados, siguiendo la
legislacion tributaria y presentando las declaraciones correspondientes ante la
autoridad tributaria.

Declaracion y pago del PLAME y AFP: Era responsable de realizar la declaracion y
el pago del PLAME, asi como de gestionar los pagos a las AFP, cumpliendo con los
requisitos establecidos.

Altas y Bajas en T-Registro: Me ocupaba de gestionar las altas y bajas de nuestros
empleados en el T-Registro, asegurando que la informacion estuviera actualizada y
cumpliendo con los plazos establecidos.

Anélisis y gestion de deudas presuntas con AFP y ESSALUD: Tenia la
responsabilidad de analizar y gestionar las deudas presuntas relacionadas con las
AFP y ESSALUD, asegurando un manejo adecuado y cumpliendo con las

regulaciones correspondientes.
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Participacion en fiscalizaciones de SUNAT, auditorias internas y externas:
Colaboraba activamente durante las fiscalizaciones realizadas por SUNAT y en las
auditorias internas y externas relacionadas con la némina y los beneficios,
garantizando el cumplimiento de las normativas y la adecuada presentacion de
informacion.

Atencion al cliente: Brindaba atencion al cliente para responder sus preguntas y
resolver cualquier problema relacionado con la remuneracién y los beneficios,
asegurando una excelente experiencia para nuestros empleados.

Informes de ndmina: Generaba informes de ndmina para el equipo de liderazgo y
otros departamentos de la empresa, proporcionando informacion relevante y precisa
sobre la remuneracion y los beneficios.

Mantenimiento de registros: Me aseguraba de mantener registros precisos y
actualizados de la informacion de nomina y compensacion, garantizando la

integridad y confidencialidad de los datos.

A lo largo de mi experiencia en la empresa Babel SAC, desemperié roles clave en el

calculo de némina y administracion de beneficios. Durante este tiempo, se presentaron
quejas recurrentes por parte de los ejecutivos de ventas debido a retrasos en los pagos y
errores en el célculo de sus comisiones. Estas quejas eran dirigidas directamente al area de
Recursos Humanos, a pesar de que nuestra responsabilidad se limitaba a ejecutar el pago

basandonos en la informacion proporcionada por el &rea de ventas.

La situacion se volvié preocupante, ya que, a pesar de nuestros esfuerzos por realizar

los pagos de manera precisa, estdbamos limitados por la falta de precision y consistencia en

los datos suministrados por el area de ventas. Estos errores en los pagos y comisiones
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generaron insatisfaccion entre los ejecutivos de ventas y afectaron la relacion entre el area

de ventas y Recursos Humanos.

Fue evidente que existia una brecha en la comunicacion y colaboracion entre el area
de ventas y Recursos Humanos, lo cual dificultaba la resolucion de estos problemas
recurrentes. A pesar de no tener control directo sobre la entrega de informacion por parte
del area de ventas, nos encontramos en la posicion de recibir las quejas y asumir la
responsabilidad por los errores, a pesar de que la causa principal radicaba en la informacién

suministrada.

Con el propdsito de mejorar el proceso de comisiones en la empresa BABEL SAC,
se ha planteado el siguiente informe de investigacion bajo el titulo "Estrategias de disefio
organizacional para mejorar el proceso de comisiones en la empresa BABEL SAC, Lima
2023". Este informe tiene como objetivo principal identificar y proponer estrategias
efectivas que impulsen la eficiencia, la transparencia y la precision en el calculo y

distribucién de comisiones dentro de la organizacion.

3.3. Modelacién de la propuesta o solucién

El disefio organizacional se refiere a cbmo una organizacion estructura y alinea sus procesos,
personas y tecnologia con su estrategia empresarial. Un disefio organizacional efectivo
permite a las empresas trabajar de manera eficiente y eficaz para lograr sus metas y
objetivos. En el caso de Babel SAC, existen desafios notables que requieren un enfoque
estratégico de disefio organizacional para resolver problemas existentes y preparar la

empresa para el crecimiento futuro.

Las estrategias de disefio organizacional que se consideraran para Babel SAC

incluyen la formalizacion, la estandarizacion, la automatizacion y la descentralizacion. La
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formalizacién se refiere al desarrollo y documentacion de politicas claras y accesibles. La
estandarizacién implica la creacion de procedimientos operativos estandar para mejorar la
eficiencia y reducir los errores. La automatizacion puede implicar el uso de tecnologia para
optimizar tareas, y la descentralizacion implica dar mas autonomia a los equipos o
departamentos individuales.

En el contexto especifico de Babel SAC, se identifican tres areas criticas que
requieren la implementacion de estas estrategias de disefio organizacional: la falta de
politicas claras de comisiones, la ineficiencia en los plazos establecidos para el pago de
comisiones y los ‘cuellos de botella’ en las coordinaciones internas. A continuacion, se

proponen estrategias especificas para abordar cada uno de estos desafios.

3.3.1 Falta de politicas de comisiones

En este caso, una estrategia adecuada podria ser la de la formalizacion. Babel SAC necesita
desarrollar y documentar politicas claras de comisiones para garantizar que todos en la
organizacion comprendan como y cudndo se calculan y pagan las comisiones. Ademas, la
empresa necesita asegurarse de que estas politicas sean facilmente accesibles y se
comuniquen regularmente a todos los empleados. Podrian llevarse a cabo sesiones de
formacién para garantizar que todos entiendan la importancia de estas politicas y cémo
funcionan. La formalizacion de estas politicas también ayudaria a Babel SAC a avanzar mas
alla de sus etapas iniciales y a desarrollar estructuras definidas.
A. Politica de Comisiones para los Ejecutivos de Ventas de Babel SAC
a) Objetivo: La politica tiene como objetivo proporcionar una estructura clara y precisa
para el calculo y el pago de las comisiones a los ejecutivos de ventas de Babel SAC.
Buscamos garantizar transparencia, equidad y un sistema de incentivos que motive

a nuestra fuerza de ventas.
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b) Alcance: Esta politica se aplica a todos los ejecutivos de ventas de Babel SAC que
se dediquen a la venta de productos dentro de nuestro catalogo de bebidas.

c) Procedimiento: Asignacion de Comisiones: Las comisiones se calculan en base a la
facturacion generada por la venta de paquetes de productos de cada familia de

bebidas. Se detalla el peso de cada familia de productos.

Figura 5
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e Periodo de Comisiones: Las comisiones se calculan mensualmente, basandose en

las ventas cerradas y facturadas durante ese mes.

e Pago de Comisiones: Los pagos de comisiones se efectuaran el Gltimo dia héabil

del mes siguiente al que se realizé la venta y facturacion.
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e Cambios en la Estructura de Comisiones: Cualquier cambio en la estructura de

comisiones sera comunicado a los ejecutivos de ventas con al menos un mes de
anticipacion al mes en el que los cambios entraran en vigor.

e Revisiones de la Politica: Esta politica sera revisada y actualizada anualmente

para asegurar que sigue siendo competitiva y esta alineada con las practicas de la
industria y las necesidades de la empresa.

d) Confidencialidad: Las comisiones individuales son informacién confidencial y sélo
se compartiran con el ejecutivo de ventas correspondiente y los responsables de la
gestion y administracion de las comisiones en Babel SAC.

e) Resolucion de Disputa:.Cualquier disputa relacionada con la asignacion o pago de
comisiones sera manejada por un comité de revision de comisiones, que incluird
representantes del equipo de ventas y de la gerencia. Las decisiones de este comité

seran finales.

3.3.2. Estrategia de Descentralizacion

En el contexto de Babel SAC, se puede evidenciar la existencia de un cuello de botellaen la
comunicacién y coordinacion entre los diferentes departamentos. La descentralizacion
implica delegar mas autoridad a los departamentos o equipos individuales para tomar
decisiones y coordinarse entre si. Esto podria implicar dar mas autonomia al area de Go to
Market y al area de ventas para tomar decisiones relacionadas con las comisiones y las
politicas de ventas. Esto no solo mejoraria la eficiencia al reducir los cuellos de botella, sino
que también permitiria una respuesta mas rapida a los cambios y un mayor compromiso y

satisfaccion de los empleados.

A. Andlisis de la situacion actual
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a)

b)

d)

Estructura Organizacional. Babel SAC opera con una estructura organizacional
bastante centralizada. El area de Go to Market maneja la base de datos de las
ventas y calcula las comisiones de los ejecutivos de ventas. Esta informacion se
pasa al gerente de ventas para su aprobacién y luego se envia a RRHH. Sin
embargo, esta estructura ha generado problemas de comunicacion entre el area
de ventas y Go to Market, asi como retrasos en la aprobacién de comisiones.
Flujos de Trabajo. Actualmente, el proceso comienza con el &rea de ventas
informando al Go to Market sobre las rutas asignadas y los cambios en ellas. El
Go to Market luego procesa estos datos y calcula las comisiones de cada
ejecutivo de ventas. Estas comisiones calculadas se envian al gerente de ventas
para su aprobacién. Una vez aprobadas, se informa a RRHH para el pago de las
comisiones.

Este flujo de trabajo ha generado retrasos debido a la aprobacion del gerente
de ventas, especialmente cuando hay cambios o actualizaciones en las rutas
asignadas o cuando un ejecutivo de ventas cubre a un supervisor durante sus
vacaciones.

Complejidad en la estructura de comisiones y reglas asociadas. La estructura
actual de las comisiones es complicada y dificil de entender para los ejecutivos
de ventas. Ademas, las reglas asociadas a las comisiones son dificiles de seguir,
lo que ha llevado a errores y malentendidos.

Ineficacia en los flujos de trabajo y procedimientos internos. El flujo de trabajo
actual para calcular y pagar las comisiones es ineficiente y tiene varios pasos
innecesarios. Ademas, los procedimientos internos actuales no son claros y no

estan bien documentados.
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e) Escasez de comunicacion efectiva entre areas involucradas. Existe una falta de
comunicacién efectiva entre el &rea de ventas y el Go to Market, lo que ha llevado
a errores y retrasos en la asignacion y pago de comisiones.

f) Exceso de burocracia y procesos innecesarios en las coordinaciones. El
proceso de aprobacion de comisiones involucra demasiados pasos y es
burocratico. Esto ha llevado a retrasos en los pagos de comisiones y frustracion
entre los ejecutivos de ventas.

B. Establecimiento de Metas y Objetivos
Tabla 1

Objetivo 1 Mejorar la eficiencia del proceso de calculo y pago de comisiones

Objetivo 1: Mejorar la eficiencia del proceso de calculo v pago de comisiones

Reducir el tiempo de calculo v aprobacion de comisiones de 15 dias

Meta Especifica -
a 7 dias.
Meta Medible Usar indicadores como el nimero de dias desde la finalizacidon del
mes hasta el pago de las comisiones.
Implementar un sistema automatizado v estandarizado de célculo de
Meta Alcanzable

COMISIoNes.

Reducir los retrasos en el pago de las comisiones mejora la
Meta Relevante | satisfaccion de los ejecutivos de ventas v mejora la eficiencia
operacional.

Meta Temporal | Alcanzar esta meta dentro de los proximos 6 meses.

Tabla 2

Objetivo 2 Mejorar la comunicacion entre las areas de venta y Go to Market

Objetivo 2: Mejorar la comunicacién entre las dreas de ventas v Go to Market

Implementar una herramienta de colaboracion v comunicacion
efectiva entre estas dos areas.

Fastrear la cantidad de errores o malentendidos relacionados con la
asignacion de rutas v el calculo de comisiones.

Proporcionar formacion v soporte para la nueva herramienta de
colaboracion v comunicacion.

Mejorar la comunicacion puede reducir los errores v mejorar la
eficiencia del proceso de calculo de comisiones.

Implementar la herramienta v proporcionar formacion dentro de los
PIoxXimos 3 meses.

Meta Especifica

Meta Medible

Meta Alcanzable

Meta Relevante

Meta Temporal
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Tabla 3

Objetivo 3 Mejorar la comunicacion entre las areas de venta y Go to Market

Objetivo 3: Reducir la burocracia v los procesos innecesarios en las coordinaciones

Eliminar el paso de aprobacion por parte del gerente de ventas v
permitir que el Go to Market informe directamente a RRHH.
Rastrear el tiempo de aprobacion v el nimero de pasos en el proceso
de calculo de comisiones.

Meta Alcanzable | Fewvisar v redisefiar el fluyjo de trabajo v los procedimientos internos.
Eeducir la burocracia puede mejorar la eficiencia v reducir los
retrasos.

Implementar los nuevos procedimientos dentro de los proximos @

Meta Especifica

Meta Medible

Meta Relevante

Meta Temporal
meses.

Establecer metas y objetivos claros es crucial para el éxito de cualquier cambio
organizacional. Proporciona una direccion clara y ayuda a mantener a todos enfocados y

alineados con la vision de la organizacion.

C. Identificacion de Areas para la Descentralizacion. Una vez que hemos establecido
metas y objetivos claros, el siguiente paso es identificar las areas de la organizacion
que se beneficiarian de la descentralizacion. En el caso de Babel SAC, estas areas
podrian ser las siguientes:

a) EIl Area de Ventas: Actualmente, el Area de Ventas maneja a todo el personal
de ejecutivos de ventas y la asignacion de rutas. En la situacion actual, el Area
de Ventas tiene que informar los cambios realizados en la estructura de pago y
la asignacion de rutas al area de Go to Market, que luego procesa esta
informacién para calcular las comisiones. Este proceso puede ser lento e
ineficiente, y a veces la informacion no se comunica a tiempo, lo que lleva a
errores en el célculo de las comisiones. Al descentralizar esta funcion, se podria
permitir a los ejecutivos de ventas ingresar y actualizar su propia informacion de
ventas y rutas directamente en el sistema. Esto ayudaria a mejorar la eficiencia y

reducir los errores.
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b) El Area de Go to Market: En la situacion actual, el Area de Go to Market tiene
que esperar a recibir la informacion de ventas y rutas del Area de Ventas antes
de poder calcular las comisiones. Este proceso puede llevar tiempo y puede
conducir a retrasos en el pago de las comisiones. Al descentralizar esta funcion,
se podria permitir al Area de Go to Market acceder y procesar la informacion de
ventas y rutas directamente desde el sistema tan pronto como se ingrese. Esto
ayudaria a mejorar la eficiencia y reducir los retrasos.

¢) El Area de RRHH: En la situacion actual, el Area de RRHH tiene que esperar a
recibir la aprobacion de las comisiones calculadas por el Area de Go to Market
antes de poder realizar el pago. Este proceso puede llevar tiempo y puede
conducir a retrasos en el pago de las comisiones. Al descentralizar esta funcion,
se podria permitir al Area de RRHH acceder y procesar la informacion de las
comisiones directamente desde el sistema tan pronto como se calcule. Esto

ayudaria a mejorar la eficiencia y reducir los retrasos.

La identificacion de estas areas para la descentralizacion es un paso crucial en el proceso
de cambio organizacional. Permite a la organizacion centrar sus esfuerzos en las areas que
mas se beneficiaran de la descentralizacion, lo que a su vez puede ayudar a mejorar la

eficiencia y la eficacia de la organizacion en general.

D. Desarrollo de un Plan de Implementacion. El desarrollo de un plan de
implementacion es un paso crucial en el proceso de descentralizacion. Este plan debe
detallar claramente cémo se llevaran a cabo los cambios y qué se espera de cada area
0 equipo durante este proceso. A continuacion, presento un ejemplo de cdmo podria

ser este plan de implementacion para Babel SAC:
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a)

b)

d)

Preparacion de los Equipos: El primer paso en el plan de implementacion seria
preparar a los equipos para el cambio. Esto podria implicar sesiones de formacion
para el Area de Ventas, el Area de Go to Market y el Area de RRHH sobre como
ingresar y procesar la informacion de ventas y rutas y el calculo de comisiones
en el nuevo sistema descentralizado. También se deberia comunicar claramente
a los equipos cuéles seran sus nuevas responsabilidades y cdmo se espera que las
lleven a cabo.

Implementacion de las Nuevas Funciones: Una vez que los equipos estén
preparados, el siguiente paso seria implementar las nuevas funciones en el
sistema. Esto implicaria la creacion de interfaces de usuario en el sistema para
permitir a los ejecutivos de ventas, el Area de Go to Market y el Area de RRHH
ingresar y procesar la informacion de ventas y rutas y el calculo de comisiones
respectivamente. El area de T1 puede ser responsable de esta etapa del proceso
de implementacion.

Pruebas y Ajustes: Después de implementar las nuevas funciones, el siguiente
paso seria probarlas para asegurarse de que funcionen correctamente. Esto
implicaria hacer un seguimiento de la informacidn de ventas y rutas y el célculo
de comisiones a través del sistema para asegurarse de que se procesa y se paga
correctamente. Si se encuentran problemas, se deben hacer los ajustes necesarios.
Lanzamiento y Seguimiento: Una vez que las nuevas funciones hayan sido
probadas y ajustadas, el ultimo paso seria lanzarlas oficialmente y hacer un
seguimiento de su rendimiento. Esto podria implicar la recopilacion de feedback
de los equipos sobre como estdn funcionando las nuevas funciones y la

realizacion de ajustes adicionales segun sea necesario.
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E.

Implementacidn del Plan. Después de establecer las metas y objetivos, identificar

areas para la descentralizacion, y desarrollar un plan de implementacion detallado,

el siguiente paso es poner el plan en accién. Para Babel SAC, la implementacion

podria seguir los siguientes pasos:

a)

b)

d)

Comunicacion del Cambio: Informar a todos los empleados sobre los proximos
cambios es esencial para asegurar una transicion suave. Podria organizarse una
reunion con todos los ejecutivos de ventas, miembros del area de Go to Market,
RRHH y TI para explicar los cambios y responder a cualquier pregunta. Para
Babel SAC, esta comunicacién podria realizarse a través de una serie de
comunicaciones por correo electronico, reuniones y seminarios web de
capacitacion.

Capacitacion: El siguiente paso en la implementacion seria capacitar a todos los
empleados en sus nuevos roles y responsabilidades. Por ejemplo, los ejecutivos
de ventas podrian recibir capacitacion en como ingresar y rastrear la informacion
de ventas y rutas en el nuevo sistema. El equipo de Go to Market podria recibir
capacitacion en como procesar y calcular las comisiones en base a esta
informacién. Asimismo, el equipo de RRHH podria recibir capacitacion en como
validar y efectuar los pagos de comisiones a través del nuevo sistema.
Lanzamiento del Nuevo Sistema: Una vez que todos los empleados estén
capacitados, el siguiente paso seria lanzar oficialmente el nuevo sistema. Durante
las primeras semanas después del lanzamiento, podria ser til tener a miembros
del equipo de T1 disponibles para responder a preguntas y solucionar problemas
técnicos que puedan surgir.

Monitoreo y Ajustes: Después del lanzamiento, seria importante monitorear de

cerca el nuevo sistema para asegurarse de que todo esté funcionando
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correctamente. Esto implicaria revisar regularmente las meétricas clave de

rendimiento (KPIs) y recoger feedback de los empleados. Si se detectan

problemas o areas de mejora, se podrian realizar los ajustes necesarios.

F. Monitoreo y Ajuste. Una vez implementado el plan de descentralizacion, es crucial

llevar a cabo un seguimiento continuo para garantizar que el nuevo sistema esté

funcionando correctamente y que se estén cumpliendo los objetivos establecidos. En

el caso de Babel SAC, el monitoreo y ajuste podrian incluir lo siguiente:

a) Revision de KPIs: En base a los KPIs establecidos durante la etapa de

establecimiento de metas y objetivos, se podria realizar un seguimiento de la

efectividad de la nueva estructura.

Para monitorear y mejorar los objetivos podemos considerar los siguientes KPIs

(Indicadores Clave de Desempefio):

Tabla 4

Kpis clave de desempefio

coordinacion interna

horas

KPI Objetivo . Responsable Férmula de calculo
Frecuencia

Porcentaje  de comisiones 95% Mensual RRHH (Numero de comisiones pagadas a tiempo / Nimero total de
pagadas a tiempo comisiones) * 100
MNiumero de errores en caleulo | Reducirad Menszual Go To Market | Cantidad de discrepancias identificadas entre los cileulos de
de comisiones comisiones y los pagos reales
Tiempo  promedioc  para| Menosde3 Mensual RRHH Sumatoria del tiempo tomado para resolver cada
resolver  discrepancias  en dias discrepancia / Nomero total de discrepancias
comisiones
Nimero de cambios de rutano | Reducira 0 Semanal Ventas Nimero de incidencias donde los cambios de ruta no fueron
comunicados comunicados a tiempo
Porcentaje de ejecutivos de 100% Mensual TI (Numero de ejecutivos de ventas que utilizan Power BI /
ventas que utilizan Power BI Nimero total de ejecutivos de ventas) ® 100
Tiempo medio de respuestaen | Menos de 24 Mensual Todos Sumatoria del tiempo de respuesta para cada coordinacion

interna / Niomero total de coordinaciones

b) Feedback de los Empleados: Seria importante recoger feedback regular de los

empleados para entender como se sienten con los cambios y si tienen alguna

sugerencia de mejora. Podria ser til realizar encuestas andnimas para que los

empleados se sientan cdmodos compartiendo sus opiniones honestas. Por

33



ejemplo, podriamos preguntar a los ejecutivos de ventas como les resulta usar el
nuevo sistema de seguimiento de ventas y si se sienten mas empoderados y
autébnomos con la nueva estructura.

c) Ajustes: Basado en los KPIs y el feedback de los empleados, podriamos hacer
ajustes segun sea necesario. Por ejemplo, si encontramos que los errores en los
célculos de comisiones no han disminuido tanto como esperabamos, podriamos
investigar para entender la razon y buscar soluciones adicionales. Esto podria
implicar ofrecer més capacitacion a los empleados, implementar controles de
calidad adicionales, o hacer ajustes en el software que utilizamos para calcular

las comisiones.

3.3.3. Estrategia de Estandarizacion y Automatizacion:

Para resolver los problemas de ineficiencia en los plazos establecidos para el
pago de comisiones y la complejidad de las estructuras y reglas de comisiones, Babel
SAC podria adoptar una estrategia de estandarizacion y automatizacion. La
estandarizacioén implica establecer procedimientos operativos estdndar para los
flujos de trabajo y procedimientos internos, lo que ayudaria a mejorar la eficiencia y
reducir los errores. La automatizacion, por otro lado, podria implicar el uso de
software o tecnologia para automatizar tareas repetitivas y propensas a errores, Como
el calculo de las comisiones. Esto también podria incluir la implementacion de un
sistema como Power Bl para el seguimiento y la visualizacion de las ventas y las
comisiones.

. Definicion de comisiones:
Situacion Actual: Actualmente, la empresa opera bajo un sistema en el cual las

comisiones son asignadas de manera manual por el area de ventas. Este sistema ha
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probado ser problematico debido a que la comunicacion entre las diferentes areas es
insuficiente y desorganizada, lo que provoca retrasos y confusiones.

Propuesta Metodoldgica: Para abordar este problema, se propone la implementacién
de una politica de comisiones estandarizada y clara. Esta politica permitird que
cualquier cambio en la estructura de comisiones se comunique con un mes de
anticipacion, lo que mejorara la transparencia y la eficiencia del proceso.
Implementacién: Para implementar esta nueva estrategia, se necesita redactar y
comunicar la politica de comisiones a todas las partes interesadas. Ademas, se
deberan establecer y comunicar procedimientos claros para informar sobre cambios
en las comisiones.

. Registro de ventas:

Situacion Actual: En el presente, las ventas son registradas manualmente, lo que ha
causado retrasos en el envio de informacion a otras areas de la empresa.

Propuesta Metodoldgica: Se propone que el area de Tecnologia de Informacion (T1)
comparta la base de datos de ventas directamente con el area de Go To Market. Este
enfoque promovera una mayor eficiencia en el manejo de la informacion y evitara
los retrasos causados por el registro manual.

Implementacién: Para llevar a cabo esta estrategia, se requerird el desarrollo de un
sistema que permita al area de Tl compartir automaticamente los datos de ventas.
Este proceso implicaré la colaboracion entre el area de Tl y Go To Market para
asegurar que el sistema cumpla con las necesidades de ambas partes.

. Caélculo de comisiones:

Situacioén Actual: EIl célculo de comisiones se realiza de forma manual, lo que

conlleva a errores y retrasos significativos en el proceso.
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Propuesta Metodolégica: Se propone la implementacién de Power Bl para
automatizar el célculo de las comisiones. Este enfoque reducira el riesgo de errores
humanos y mejorara la eficiencia en el proceso de célculo.

Implementacién: La implementacion de esta estrategia requerira la programacion de
los criterios de célculo de comisiones en Power Bl, asi como la capacitacion del
equipo de Go To Market en el uso de esta herramienta.

. Aprobacion y pago de comisiones:

Situacion Actual: Actualmente, el proceso de aprobacién y pago de las comisiones
involucra multiples pasos y varias partes, lo que provoca retrasos significativos.
Propuesta Metodoldgica: Para mejorar este proceso, se propone la implementacion
de un sistema automatizado que genere informes de comisiones y los envie
directamente al area de Recursos Humanos (RRHH) para su revision y aprobacion.
Implementacién: La implementacion de esta estrategia requerira el desarrollo y
puesta en marcha de un sistema automatizado que gestione la aprobacion y pago de
comisiones. Adicionalmente, se debera capacitar al personal de RRHH para que se
familiaricen con el nuevo sistema.

Resolucién de discrepancias:

Situacion Actual: La resolucion de discrepancias en el calculo de comisiones es un
proceso manual y tedioso, que resulta frustrante para los ejecutivos de ventas.
Propuesta Metodoldgica: Para resolver este problema, se propone la formacion de
un comité de revisién de comisiones encargado de manejar las discrepancias.

. Implementacion: La implementacién de esta estrategia requerira la formacion de un
comité y la definicion de los procedimientos para la resolucion de discrepancias.

. Acceso a la informacién de ventas:
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e Situacion Actual: Los ejecutivos de ventas no tienen acceso directo a su informacion
de ventas y avance de comisiones, lo que limita su capacidad para monitorear su
desempefio.

e Propuesta Metodologica: Se propone que los ejecutivos de ventas tengan acceso
directo a su informacion a través de Power BIl. Esto permitird un seguimiento en
tiempo real y eliminara la necesidad de intermediarios.

e Implementacion: Para implementar esta estrategia, serd necesario capacitar a los
ejecutivos de ventas en el uso de Power Bl para el seguimiento de sus ventas y
comisiones.

Tabla 5

Flujo de trabajo

Flujos de Trabajo

Actual (ineficiente)

Propuesto (mejorado)

Definicion de
comisiones

Definido manualments por el area de ventas, sin
comunicacion  oportuna a  las  otras  dreas
involucradas.

Las comisiones se definen con base en la nueva politica de
comisiones. El area de ventas comunica cualgquier cambio con al
menos un mes de anticipacion.

Registro de ventas

Las ventas son registradas manualmente por el area
de ventas v luego enviadas al area de Go To
Market. El area de ventas a veces no envia la
informacion a tiempo. lo que causa retrasos.

El area de TI comparte la base de datos de ventas directamente con
€l area de Go to Market. Los dates de ventas estin asignados a cada
vendedor con su facturacion, asegurando una estructura de datos
mis estable.

Calculo de
comisiones

El caleulo de comisiones se hace manualmente por
el drea de Go To Market, lo que puede llevar a
EITOrEs.

La base de datos compartida por el irea de TI se carga en Power
BI El drea de Go To Market utiliza Power BI para calcular las
comisiones automaticamente, lo que reduce el riesgo de errores v
mejora la eficiencia.

Aprobacion v pago
de comisiones

Los calculos de las comisiones son enviados
primero al Gerente de Ventas para aprobacion v
luego al drea de RRHH para el pago. Este proceso
puede ser lento v propenso a errores.

El sistema automatizado genera un informe de comisiones que es
enviado directamente al area de RRHH para revision v aprobacion.
Una vez aprobado, las comisiones son pagadas automdticamente a
traves del sistema de némina. Esto elimina un paso innecesario v
agiliza el proceso)

Resolucion de

Las discrepancias en el cilculo de las comisiones
son resueltas manualmente, lo que puede ser un

Cualquier discrepancia en el cdlculo de las comisiones es resuelta
por un comite de revision de comisiones. Los ejecutivos de ventas

discrepancias proceso largo v frustrante para los ejecutivos de | pueden enviar sus consultas o quejas al comité a traves del sistema
ventas. de Power BL
Accesoa La informacién de wventas v comisiones es| Con Power BI, los ejecutivos de ventas tienen acceso directo a su

informacién de
ventas

propercionada por el area de Go To Market, sin
acceso directo para los gjecutivos de ventas.

informacion de ventas v avance de comisiones, permitiendo un
seguimiento en tiempo real sin necesidad de intermediarios.

3.4. Resultado

3.4.1 Resultados Proyectados de la Implementacion de la Politica de Comisiones.

En Babel SAC se espera que tenga un impacto significativo en varias areas clave de

la organizacion.
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b)

d)

Aumento en la motivacion y productividad: Se espera que la claridad y
transparencia de las comisiones motive a los ejecutivos de ventas, resultando en un
aumento proyectado de la productividad en un 20%.

Mejora en la satisfaccion laboral: Con un sistema de comisiones equitativo y justo,
se espera que la satisfaccion laboral mejore en un 25%.

Aumento de la transparencia: La transparencia en los procesos relacionados con
las comisiones deberia aumentar, evidenciado por una disminucién proyectada del
30% en las consultas o disputas relacionadas con las comisiones.

Mejora en la resolucion de disputas: Se espera una disminucién del 40% en las
disputas pendientes, indicando una resolucion mas efectiva de estas.

Incremento en las ventas: La politica de comisiones deberia incentivar a los
ejecutivos de ventas, lo que se espera que resulte en un aumento en las ventas de un
15%.

Tabla 6

Resultados proyectados politica comisiones

. - Valor Cambio
Indicador Valor Actual Proyectado | Proyectado (%)
Productividad de los Ejecutivos de Ventas 100 120 20%
Satisfaccion Laboral 60 73 25%
Consultas sobre Comisiones 50 35 -30%
Disputas Pendientes 10 i -40%
Ventas Totales 1,000,000.00 | 115000000 15%

3.4.2. La estrategia de descentralizacion

Implementada en Babel SAC pretende mejorar la eficiencia y efectividad del proceso de

calculo y pago de comisiones, la comunicacion entre las areas de ventas y Go to Market, y

disminuir la burocracia en coordinaciones.
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a) Calculo y Pago de Comisiones: Se espera reducir el tiempo de calculo y aprobacion

de comisiones de 15 a 7 dias y disminuir los errores en los calculos.

b) Comunicacion: Se espera reducir errores y malentendidos entre las areas de ventas

y Go to Market, mejorando la eficiencia en el proceso de céalculo de comisiones.

c) Reduccion de la Burocracia: Con la eliminacion del paso de aprobacion por el

gerente de ventas, se espera un proceso mas rapido y eficiente.
Tabla7

Resultados proyectados estrategia descentralizacion

. . Cambio
X Valor YValor
Indicador ) Proyectado
Actual | Proyectado
(%)
Tiempo promedio de calculo de comisiones (dias) 15 7 -53%
Nimero de errores en el cilculo de comisiones 20 5 -75%
Nimero de malentendidos relacionados con la asignacion de rutas 10 2 -80%
Tiempo promedio de aprobacion de comisiones (dias) 3 2 -60%
Numero de pasos en el proceso de calculo de comisiones 4 2 -30%

3.4.3 La implementacion de estrategias de estandarizacion y automatizacion

Babel SAC tiene como objetivo mejorar la eficiencia en el proceso de pago de comisiones

y simplificar las estructuras y reglas relacionadas. Para lograrlo, se propone una politica de

comisiones estandarizada y clara, asi como la automatizacion del registro y calculo de

comisiones mediante el uso de Power Bl.

La implementacién de Power Bl como herramienta de inteligencia empresarial y

analisis de datos brinda diversas ventajas para mejorar el proceso de pago de comisiones. A

continuacion, se detallan las principales ventajas y beneficios de Power Bl

a) Visualizacidn de datos en tiempo real: Power Bl permite crear paneles interactivos

y visualmente atractivos que brindan informacion actualizada sobre las ventas y las

comisiones. Esto proporciona a los ejecutivos de ventas una vision clara de su
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desempefio y les permite identificar tendencias y realizar un seguimiento de sus
objetivos en tiempo real.

b) Automatizacion de informes: Con Power Bl, es posible automatizar la generacién
y distribucién de informes de comisiones. Esto elimina la necesidad de compilar
manualmente los datos y crear informes, agilizando el proceso y reduciendo la
posibilidad de errores humanos.

c) Analisis detallado: Power Bl ofrece capacidades avanzadas de analisis de datos que
permiten explorar los detalles de las comisiones. Los usuarios pueden realizar
andlisis ad hoc, aplicar filtros y explorar diferentes dimensiones para obtener
informacion detallada sobre cdmo se calculan las comisiones y qué factores las
afectan.

d) Integracion de datos: Power Bl se puede integrar con diversas fuentes de datos,
como bases de datos internas y sistemas de gestion de ventas. Esto permite una
recopilacion automatizada y en tiempo real de los datos necesarios para el calculo de
comisiones, eliminando la dependencia de registros manuales y reduciendo los
retrasos en el proceso.

e) Escalabilidad y flexibilidad: Power Bl es una solucién escalable que puede
adaptarse al crecimiento y las necesidades especificas de Babel SAC. Puede manejar
grandes volimenes de datos y ofrece un rendimiento 6ptimo incluso con un aumento
en el nimero de vendedores y transacciones. Ademas, se puede personalizar segun
las necesidades especificas de la empresa en cuanto a los célculos y reglas de
comisiones.

En conclusion, la implementacion de Power Bl en el proceso de pago de comisiones de

Babel SAC brinda beneficios significativos, como una visualizacion en tiempo real de los

datos, la automatizacion de informes, el anélisis detallado, la integracion de datos y la
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escalabilidad y flexibilidad. Estas ventajas contribuiran a mejorar la eficiencia, la
transparencia y la toma de decisiones informada en el proceso de pago de comisiones, lo que
resultard en una mejor gestién de incentivos para los vendedores y un mayor éxito

empresarial.
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Conclusiones
Se propuso estrategias de disefio organizacional para mejorar el proceso de comisiones en
la empresa BABEL SAC, Lima 2023, que permitira implementar politicas de comisiones,

automatizar los procesos y eliminar los cuellos de botella.

Se elaboro las politicas de comisiones para que los colaboradores que permitird una
mayor transparencia en el calculo y pago de comisiones, lo que aumentaré su confianza y
motivacion. La empresa experimentara una gestion mas eficiente y precisa del proceso de
comisiones, reduciendo errores y conflictos, lo que se traducird en ahorro de tiempo y

recursos. Se espera mejoras un 20% en reduccion de conflictos.

Se disefio la estrategia de descentralizacion la cual permitird una mejora en la
eficiencia operativa en un 20% y aumentara la autonomia y el empoderamiento de los
equipos en un 15%. Ademas, se espera una reduccion del 25% en los tiempos de respuesta
y toma de decisiones. Estos resultados se mediran a traves de indicadores como el tiempo
promedio de respuesta, el numero de proyectos liderados por los equipos y la satisfaccion
de los colaboradores. La implementacion de esta estrategia proporcionara beneficios tanto
para los colaboradores como para la empresa, mejorando la eficiencia y agilidad en la toma

de decisiones.

Se disefio la estrategia de estandarizacion y automatizacion la cual permitird mejorar
el proceso de calculo y pago de comisiones. Se proyecta una mejora del 30% en la eficiencia,
con una reduccion del tiempo promedio de célculo y aprobacion de comisiones. Ademas, se
espera una reduccién del 20% en los errores y un aumento del 15% en la satisfaccién de los
ejecutivos de ventas. La automatizacion a través de Power Bl jugara un papel clave en estas
mejoras, brindando un acceso directo a la informacion de ventas y una mayor precision en

el calculo de comisiones.
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Recomendaciones

Primera: Se recomienda a la gerencia en implementar estrategias de disefio
organizacional, como la estandarizacion y automatizacion del proceso de comisiones, y
considerar acciones adicionales, como establecer un sistema de retroalimentacion, brindar
capacitacion continua, implementar un sistema de reconocimiento y realizar revisiones
periodicas. Estas recomendaciones fortaleceran el proceso de comisiones, mejorando la

eficiencia y el rendimiento tanto de los colaboradores como de la empresa.

Segunda: Se recomienda al area de recursos humanos y comercial coordinar la
implementacion de politicas de comisiones, establecer un sistema de retroalimentacion
continua con los colaboradores para evaluar la efectividad de las politicas y realizar mejoras
segun sea necesario. Asimismo, se sugiere capacitar a los empleados en el nuevo proceso de
calculo y pago de comisiones, brindando soporte y recursos adecuados para asegurar una
transicion exitosa. Ademas, se podria considerar la implementacion de un sistema de
incentivos adicionales para motivar a los colaboradores a alcanzar y superar sus metas de

ventas, lo que impulsara el rendimiento y los resultados de la empresa.

Tercera: Se recomienda al area recursos humanos implementar la estrategia de
descentralizacion con una comunicacion clara y capacitacion adecuada, y realizar un
seguimiento regular para medir los resultados. 9Se espera lograr mejoras del 25% en la
eficiencia operativa, un aumento del 20% en la autonomia de los equipos y una reduccion
del 30% en los tiempos de respuesta. Ademads, se sugiere establecer sistemas de
reconocimiento y recompensa para motivar a los equipos y alcanzar un incremento del 15%
en la satisfaccion de los colaboradores. Estas acciones generaran beneficios significativos

para la empresa y los colaboradores, promoviendo un entorno de trabajo agil y motivador.
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Cuarta: Se recomienda al area comercial que implemente la estrategia de
estandarizacién y automatizacién en el proceso de célculo y pago de comisiones, lo que
resultard en una mejora del 35% en la eficiencia, una reduccion del 25% en los errores y un
aumento del 20% en la satisfaccion de los ejecutivos de ventas. Utilizar Power Bl como
herramienta de automatizacion. También se sugiere capacitar al personal y realizar un

seguimiento constante para ajustar y mejorar el proceso.
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ANEXO 1

Brecha técnica:

30% Ezcazez de herramientas tecnologicas

. Falta de Politicas de comisiones (40

P2. Ineficiencia en el plazos establecidos
para el pago de comisiones |
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coordinaciones internar [

Impacto econdémico
Dizminucidn de ventas y clientes a un 5%




ANEXO 2

Definir . P3. Eliminar el
. Automatizar
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ANEXO 3

IIBABEL

Lima, 18 de mayo del 2023

Asunto: AUTORIZACKOM DE US0 DE INFORMACION DE EMPRESA PARA
OETEMCION DE GRATO DE TITULO PROFESIONAL

Wo, Pedro Pelagio Cachay Vargas. identificado con DNl 08311381, en calidad de
representante legal de i emipresa BABEL SAC con RUC N° 20607916745, whicdo =n Av.
La Paz Mza. C Lote 30 — Urbanizacion Santa Maria Huachipa, Lima.

OTORGO LA AUTORIZACION

Al sefior Chavez Cabrejos, Javier Brayan identificado con DNI N® 48556439 bachiller de
la carrera de Administracion y Negocios Internacional para que utilice la siguiente
informacion de la empresa:

- Autorizo mencienar el nombre de la empresa
- Razon Social de la empress

- Objetivo de la empresa

-  Principales actividades de |3 empresa

- Organigrama de | empresa
- Situzcion de |3 empresa

Con |a finalidad de gue pueda desarrollar su trabajo de suficiencia profesional para optar
el grado de titulo profesional. Esta carts de autorizacion es de caracter academico mas

no serd utilizade para otros fines.

Atentamente,




ANEXO 4

Reporte de similitud
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Trabajo de Javier Brayan Chavez Cabrejo Trabajo de Javier Brayan Chave Trabajo
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