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RESUMEN

En ORGANIZACIONES PRESTADORAS DE SERVICIOS Y VENTA DE
EQUIPOS DE TECNOLOGIA se presentan inconvenientes en el pago de
conceptos como las comisiones, y es por la gran cantidad de variables que se
manejan para la liquidacién, por este motivo se crea la necesidad de simplificar
este proceso, y proponer un disefio que pueda ser usado en las organizaciones
con los ERP que usen.

Para llevar a cabo este disefio es importante tener presente que las comisiones
son una remuneracion variable que debe estar marcada o guiada por la legislacién
laboral colombiana, se detalla de manera minuciosa lo que dice la ley porque
existen organizaciones que cancelan este concepto a nombre de terceros para
que no sea base salarial o base prestacional; En cada Organizacion se
encontrara diferentes Politicas administrativas de las cuales se enfatizara la
existencia de una politica de pagos, herramienta que ayudara a estimular y
compensar a la fuerza de ventas por el cumplimiento de sus metas; Un buen
diseno para esta liquidacion facilitara hacer calculos, y determinar los valores
gue mes a mes se deben provisionar por este concepto.

En Colombia existen diferentes programas para la liquidacién de pagos variables,
se mostraran lo que ofrece el mercado actual para la liquidacién del concepto de
comisiones y las herramientas que se pueden utilizar.



INTRODUCCION

Se enfatiza que la diferencia entre una empresa de alta o baja competitividad esta
en la retencién de personal talentoso. Por ello, el gran desafio de los responsables
de Talentos Humanos, es incentivar la creatividad y el compromiso de los
Colaboradores respecto al proceso de comisiones. Y uno de los mejores caminos
para hacerlo es saber como medir y retribuir su aportacién.

Los sistemas de compensaciones y beneficios pueden decidir el destino de la
organizacion. Un buen sistema es aquel que cubre de manera suficiente las
expectativas salariales, de credibilidad y de comprension de todos los
Colaboradores.

Los nuevos esquemas salariales dan mayor importancia a la compensacién
variable frente a la remuneracién fija. El salario base ha perdido peso frente a las
comisiones o bonos.

El objetivo de  ORGANIZACIONES PRESTADORAS DE SERVICIOS Y VENTA
DE EQUIPOS DE TECNOLOGIA es ofrecer diferentes planes de incentivos a la
fuerza de ventas para medir y retribuir su aportacién consiguiendo una fidelidad
hacia la empresa.

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 y sobre cumplimiento en las ventas, que
se logren a nivel individual y grupal, lo cual llevara al cumplimiento del
presupuesto de ventas de la Organizacion.



1. FORMULACION DEL PROBLEMA

Las politicas internas de las organizaciones exigen mejoramiento continuo, es
por esto que en la liquidacibn de comisiones se presentan oportunidades de
mejora; actualmente existen muchas variables para el pago de este concepto,
como por ejemplo politicas de afnos anteriores, que cubren porcentajes diferentes
a los actuales , porcentajes adicionales por promociones mensuales, 0
porcentajes aprobados por cada gerencia; al tener tantas variables se presenta
la dificultad de una liquidacion automatica, llegando a la liquidacion de
comisiones de manera manual, dando a lugar errores como mayor 0 menor
pago de comision.

En otras organizaciones se permite que cada Comercial liquide sus comisiones,
teniendo en cuenta sus planes de compensacion, el control lo hacen mediante el
departamento de ndémina, quien las audita contra la informaciéon enviada del
ERP, el problema que se presenta en este tipo de organizaciones es que al
tener varias condiciones pueden crear doble compensacion y como tal no tener
certeza de la informacion liquidad.

Por las diferencias que se dan a lugar en la liquidacién mensual de comisiones,

se genera la necesidad de disefiar un mdédulo de comisiones, donde se procese
la informacién automaticamente y se visualice su liquidacién, en los periodos
definidos.



2. JUSTIFICACION

Debe asegurarse el pago de las comisiones dentro de la organizacion
manteniéndola competitiva en todo lo referente a reclutamiento, contratacion y
retencion del personal calificado.

La politica retributiva debe ser conocida por todos los colaboradores, para que
sepan el crecimiento que pueden logar dentro de la organizacion, a su vez esta
politica debe ser sencilla y medible, para facilitar la administracion financiera de
los recursos y la distribucion adecuada de cada uno de ellos, segun los
acuerdos establecidos para cada colaborador.

Dependiendo de las divisiones que tengan las Organizaciones en los
departamentos comerciales, deben tener soportado la forma como cada
segmento abarcara el mercado y la forma como se le liquidara a cada segmento,
de igual manera se deben conocer las cuotas de ventas a cumplir no solo
mensualmente, sino por trimestre hasta conocer las del afo, conocimiento que
les permitira efectuar su trabajo de manera organizada y encaminada al
cumplimiento del presupuesto de ventas.

La funcién del pago de las comisiones debe efectuarse de manera sencilla,
exacta y confiable, para ello se debe liderar un disefio de liquidacion el cual
permitird tener certeza y claridad en la informacién que se presenta por este
concepto ante al comercial y ante la organizacion.



3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Disefar un médulo de comisiones que pueda usarse con el ERP de las
Organizaciones, teniendo en cuenta la normatividad laboral y las diferentes
politicas que permiten su buen desarrollo.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un andlisis de los diferentes conceptos establecidos para el pago
de comisiones.

e Mostrar la legislacién laboral y lo que implica el pago de este concepto.

e Realizar un disefo viable para la liquidacién de las comisiones en el cual se
muestre posibilidades en la simplificacion de las variables existente en las
organizaciones.

e 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.



4. MARCO CONCEPTUAL

El problema de la mayor parte de los planes de remuneracién reside en que los
colaboradores no sienten que exista la relacion del gana-gana y creen que la
remuneracion se basa en la edad, la educacién, el desempefo en los afos
previos, creando descontrol de las emociones segun Javier Lopez', y también en
criterios irrelevantes como la suerte o el favoritismo.

Pueden existir innumerables estructuras y combinaciones de comisiones, pero
sblo algunas pueden funcionar realmente para los colaboradores y la
Organizacion.

No necesariamente se trata de la facturacibn que se genere sino de que se
alcance las metas alineadas a la Organizacion, de tal manera que con los
resultados se cubran los costos de operacién.

Las organizaciones se esfuerzan segun Ulrich® por ser un adalid de los
colaboradores comerciales para mantenerlos a gusto, para disminuir la rotacién de
personal, lo hacen por que el costo que se genera cuando hay mucha rotacién es
muy alto para la organizacién, no solo por el tiempo en capacitacion que se debe
invertir en cada colaborador, si no porque se debe esperar un tiempo prudencial
para que sea productivo, en el sector de tecnologia, se estima que comenzara a
vender alrededor de los cuatro o seis meses, logrando el cien por ciento de su
cuenta alrededor del octavo mes, cuota que afectara por ende el presupuesto de
este departamento y al presupuesto de ventas de la organizacién.

1 Lopez, J. F. (2005). Gestion por Competencias. Madrid Espafia: Pearson Educacion S.A.

2.Dave Ulrich (2006) Recursos Humanos Champions. Buenos Aires, Argentina. Granica



5. IDENTIFICACION DE LAS ORGANIZACIONES PRESTADORAS DE
SERVICIOS Y VENTA DE EQUIPOS DE TECNOLOGIA

Para toda organizaciéon es importante tener un camino a seguir, y un suefo que
cumplir, mas aun se evidencia en los departamentos comerciales que son los
gestores del ingreso de las organizaciones, y los cuales se apoyan en las areas de
servicio, logistico y administrativo, con quienes hacen un equipo de trabajo con el
fin de cumplir sus metas econdémicas y las de la organizacion que estan
orientadas al logro de la mision y visidbn de la entidad, la cual se expondra a
continuacion.

Mision

Apoyar el crecimiento productivo de nuestros clientes, entregando herramientas,
conocimiento y tecnologia informatica que satisfaga sus necesidades; propiciando
el desarrollo arménico del talento humano.

Vision

Ser empresas lideres, con alta tecnologia, con vocacién de servicio, creando una
ventaja competitiva para nuestros clientes, mediante nuestros productos y
servicios que ofrecen caracteristicas diferenciales y responden a las necesidades
especificas, somos un socio competente que provee soluciones completas e
integrales a cada organizacion.

Valores Empresariales

e Servicio: con este valor presente internamente en la organizacion se tendra
un mejor trabajo de equipo, que se reflejara en una excelente atencién al
cliente.



Calidad: con este valor en nuestros procesos, productos y servicios se
lograra un trabajo exitoso en cada uno de los colaboradores, obteniendo
como resultado un mejor beneficio para el cliente.

Honestidad: con este valor se enfatiza la rectitud, honorabilidad, respeto y
modestia que se debe tener hacia los clientes, proveedores, colaboradores
y competidores

Compromiso: con este valor se busca la excelencia en el desarrollo
integral de los colaboradores y clientes.

Respeto a los demas: es un valor basico que induce a la cordialidad,
armonia, aceptacion entre los departamentos de la organizacién dentro del
ambito laboral.



6. MODELO DE COMISIONES EN ORGANIZACIONES PRESTADORAS DE
SERVICIOS Y VENTA DE EQUIPOS DE TECNOLOGIA

Una de las formas de remunerar en ORGANIZACIONES PRESTADORAS DE
SERVICIOS Y VENTA DE EQUIPOS DE TECNOLOGIA a un colaborador, es
mediante el pago de comisiones en funcion de la realizacién de una determinada
actividad, en este caso la venta de hardware, software, insumos y repuestos.

La figura de las comisiones busca pagar por venta realizada, lo que de alguna
forma asegura el buen desempefio de sus vendedores, en la medida en que su
remuneracion depende de su logro de metas econémicas.

En ORGANIZACIONES PRESTADORAS DE SERVICIOS Y VENTA DE
EQUIPOS DE TECNOLOGIA existen estandares de operacion, donde hay un
sistema de recompensas (incentivos para estimular ciertos tipos de
comportamientos) y castigos (sanciones o penas reales o potenciales para impedir
ciertos tipos de comportamientos) con el fin de limitar el comportamiento de los
colaboradores.

El "sistema de recompensas” incluye el paquete total de beneficios que la
organizacion pone a disposicion de sus miembros, y los mecanismos vy
procedimientos para distribuir estos beneficios.

Por otra parte, el sistema de castigos incluye una serie de medidas disciplinarias
tendientes a orientar el comportamiento de las personas que se desvian de las
rutas esperadas.

Las recompensas proporcionadas por la organizacion hacen énfasis, sobre todo,
en la excelencia del servicio y en el grado de responsabilidad que demuestre el
empleado.

Otras organizaciones creen en la teoria del refuerzo positivo, el cual parte del
hecho de que una persona se comporta de acuerdo con una de estas dos
razones:
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1. Porque un tipo o nivel de desempeno especifico es persistentemente
recompensador.

2. Porque un estdndar de desempefio especifico fue recompensado alguna
vez, de manera que éste se repetira, con la expectativa de que también se
repita la recompensa.

En ORGANIZACIONES PRESTADORAS DE SERVICIOS Y VENTA DE
EQUIPOS DE TECNOLOGIA la remuneracion Variable esta orientada a
incrementar la productividad y aumentar la eficiencia, el esquema que se puede
aplicar para la cobertura del disefio de las comisiones es segmentar el
departamento Comercial en equipos de trabajo orientados a suplir las necesidades
del mercado actual.

A continuacion se presentan una clasificacién estratégica, que abarcan los
diferentes territorios a nivel regional, nacional e internacional:

Major Account®. Es el segmento de mercado orientado a grandes Organizaciones,
estas se pueden clasificar con facturacion superior a 5.000.000.000 (Cinco mil
millones de pesos mcte) al afo, y/o mas de 100 empleados.

Small Business* Es el segmento de mercado orientado a las PYMES, cabe
aclarar que dicho segmento esta conformado por empresas que tienen un monto
importante de facturacion y/o personal, en cuanto a facturacibn se pueden
catalogar Pymes a empresas que tienen una facturacion superior a
$500.000.000(Quinientos millones de pesos) al afo, en cuanto a personal
empresas con mas de 30 empleados.

Postventa °Segmento del mercado orientado a  personas naturales, que ya son
clientes de la organizacién, pero su volumen de compra es pequefo.

Major Account es el asesor comercial especializado en atender las necesidades de servicio o producto de
empresas grandes.

Small Business es el asesor comercial especializado en atender las necesidades de servicio o producto de
empresas medianas.

5 . T . . ~
Postventa es el asesor comercial especializado en atender las necesidades de clientes pequefios.

11



Al analizar estas clasificaciones estratégicas en las organizaciones se evidencia
la falta de estandares en la liquidacion de comisiones, dando dificulta a una
implementaciéon en un ERP, u otro aplicativo existente en las organizaciones.

12



7. DESCRIPCIONES DE LA POLITICA DE PAGOS

Se dara una breve descripcién de las politicas que pueden implementarse en las
organizaciones, para el control de los pagos, en este caso el de comisiones, la
importancia de este es porque permitira que cada organizacion tenga clara la
forma de remuneracion para cada uno de sus colaboradores, y permitira conocer
los rangos salariales del personal nuevo y del antiguo, teniendo igualdad salarial
para el mismo cargo, el pago de la compensacién variable dependera de las
metas alcanzadas por cada colaborador. Es my importante esta politica porque se
debe proveer financieramente la implicacion de los gastos variables, para poder
garantizar el flujo de caja que se necesita. A continuacion se presentaran los
diferentes enfoques de remuneracion que se deben tener en cuenta.

7.1ENFOQUES DE REMUNERACION

Los nuevos enfoques que se aplican para este tipo de contexto, en donde se
presentan cambios dinamicos, como la globalizacién de la economia e influencia
profunda de la tecnologia informatica, los programas de compensacion no pueden
permanecer al margen de estas transformaciones. Las organizaciones no pueden
continuar aumentando indefinidamente los salarios en determinado porcentaje
anual para estar a tono con los aumentos del costo de vida, si no se produce un
aumento correspondiente en el desempefio y en la productividad, para ello las
organizaciones estan implementando nuevos sistemas de remuneracién orientada
hacia el desempefo, y abandonando los métodos tradicionales de remuneracion
fija. Los nuevos sistemas incluyen planes de remuneracién flexible, de acuerdo
con la consecucién de metas y objetivos establecidos por consenso, asi como
remuneracion por equipos, estos nuevos sistemas deben estar de acuerdo a la
politica salarial de las Organizaciones.

7.2POLITICA SALARIAL

Toda organizacion tendra principios y directrices que reflejan la orientacién y la
filosofia de la organizacidon en lo que corresponde a la remuneracién de sus
colaboradores. La politica salarial no es estéatica; por el contrario, es dinamica y
evoluciona, y se perfecciona al aplicarla a situaciones que cambian con rapidez.

A continuacién se expondran algunas variables que puede tener esta politica:
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v' Estructura de cargos y salarios; clasificacién de los cargos y las franjas
salariales.

v Salarios de admision para los diversos cargos, el salario de admision debe
coincidir con el limite inferior de la clase salarial.

v Prevision de reajustes salariales, ya sea por determinacioén legal (acuerdos
colectivos) o por politica de la organizacion.

Estos reajustes salariales por acuerdos colectivos se dan por costos de vida que
buscan restablecer el valor real de los salarios frente a los cambios de la
coyuntura economica del pais.

También existen varias clases de ajustes individuales que complementan los
ajustes colectivos y pueden clasificarse asi:

v" Reajustes por promocién: se entiende como crecimiento dentro de la
organizacion generando un nivel funcional superior.

v' Reajustes por adecuacion: es cuando la organizacion paga salarios
compatibles con los salarios pagados en el mercado laboral.

v" Reajustes por méritos: se conceden a los colaboradores que deben ser
recompensados por su desempeno superior al normal.

El objetivo de la Politica salarial es crear un sistema de recompensas equitativo
para la organizacion y los colaboradores, en el caso de las comisiones se
expondran cinco criterios para que su liquidacion sea eficaz y donde halla
controles efectivos para la organizacion.

v" Que sea Adecuada: se dara al cumplir con los requisitos legales y laborales
del pais.

v' Que sea Equitativa: se dara de acuerdo al esfuerzo y conocimiento del
colaborador de los productos de la organizacion, y se evidenciara en la
realizacion de sus funciones comerciales.

v" Que sea Balanceada: se presenta cuando el salario, las comisiones y otras
recompensas proporcionan un paquete salarial razonable en los estandares
de mercado.

14



v" Que sea Eficaz en cuanto a costos: se refiere a que los salarios no pueden
ser excesivos y deben estar de acuerdo con lo que cada organizacién
puede pagar.

v" Que sea Aceptable: Los colaboradores deben comprender el sistema de
salarios y sentir que es razonable para ellos y para la organizacién.

La condicion fundamental para la implementacion de la remuneracion variable es
que la empresa tenga una estructura de cargos y salarios que sirva de base al
sistema de liquidacién, en el caso de las comisiones si son pagadas sobre las
ventas facturadas, se debe ingresar el porcentaje que se pagara, para que pueda
salir el valor a comisionar de manera automatica.

15



8. NORMAS LABORALES SOBRE PAGOS SALARIALES

Se expondran a continuacion articulos basicos del codigo laboral para tener
claridad de lo que se debe entender como salario, comisiones o pagos variables;
es necesario detallarlo porque se presentan formas de pago no legales en algunas
organizaciones para las comisiones.

La remuneracion del personal se encuentra consagrada en
el Codigo Laboral Colombiano, en este se contempla por mandato de leyes el
régimen laboral utilizado en nuestro pais, a continuacién se presentan algunos
apartados de interés para el tema en mencién:

ARTICULO127 DEFINICION DE SALARIO Y SUS ELEMENTOS®

Constituye SALARIO no solo la remuneracién ordinaria, fija o variable, sino todo lo
que recibe el trabajador en dinero o en especie como contraprestacion directa
del servicio, sea cualquiera la forma o denominacién que se adopte, como primas,
sobresueldos, bonificaciones habituales, valor del trabajo suplementario o de las
horas extras, valor del trabajo en dias de descanso obligatorio, porcentaje
sobre ventas y comisiones, en otras palabras el salario es la remuneracion de
los servicios prestados por el trabajador en una relacién de trabajo dependiente.

Segun la forma de pago, el salario puede presentar dos modalidades:

En dinero.
En especie.

El salario en dinero puede pagarse en la forma tradicional o en la modalidad de
salario integral.

En la forma tradicional, el salario esta integrado por dos tipos de retribucién: la
ordinaria, que puede ser fija o variable, y la extraordinaria.

La remuneracién ordinaria, esta compuesta por lo que comun o regularmente
paga el empleador al trabajador en los periodos de pago convenidos.

6 Legis Codigo Laboral Colombiano
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La remuneracion extraordinaria, esta conformada por las sumas que el trabajador
no recibe ordinariamente, sino en determinados eventos y por concepto de horas
extras, primas, etc.

El salario ordinario puede ser fijo o variable, segun se pacte por unidad de tiempo,
dias, semanas, meses (salario fijo) o se determine de acuerdo al resultado de la
actividad desplegada por el trabajador, en donde admite varias modalidades de
retribucion: por tarea, por unidad de obra, a destajo o por comision.

Esta parte del articulo la usan organizaciones para no pagar un salario base,
dando lugar a que el salario este conformado por las ventas realizadas, lo que no
saben los colaboradores es que al tener este tipo de prestacién de servicio no
puede exigir el empleador el cumplimiento de un horario laboral.

Con respecto a la naturaleza RETRIBUTIVA y VALORATIVA del salario, se debe
tener en cuenta que este se actualizara permanentemente con el fin de conservar
el equilibrio econémico entre empleadores y trabajadores que es uno de los fines
primordiales del derecho del trabajo.

Otro articulo que trataremos es el de la igualdad en el trabajo que da la base de
la politica salarial mencionada anteriormente.

ARTICULO 143. A TRABAJO IGUAL, SALARIO IGUAL’

A trabajo igual desempenado en un puesto, jornada y condiciones
de eficiencia también iguales, debe corresponder salario igual.

No pueden establecerse diferencias en el salario por razones de sexo,
edad, nacionalidad, raza, religion, opinion politica o actividades sindicales.

Este articulo es tenido en cuenta en el reglamento interno de trabajo de las
organizaciones, todos los colaboradores tienen derecho a su cumplimiento.

’ Legis Codigo Laboral Colombiano
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9. IDENTIFICACION DE SOFTWARE PARA LA LIQUIDACION DE
COMISIONES QUE OFRECE EL MERCADO

En el mercado nacional y global, se tienen muchas alternativas de software, para
el manejo de némina, que incluyen la alternativa de salarios variables, miraremos
algunas de ellas.

En este caso en particular, nos enfocaremos en software local, ya que es mas
facil de personalizar, y ademas tiene en cuenta las variaciones de las leyes
Colombianas.
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Algunos de ellos ofrecen ventajas adicionales como la posibilidad de tener
software en la nube, con los beneficios informaticos que este tipo de tecnologia
ofrecen.
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Mediante un proceso consolidado, de las funciones de venta, es decir orden de
compra y/o contrato, se da inicio al procedimiento para el calculo del salario
variable.

La informacion es recopilada y verificada por las diferentes aéreas que interactian
dentro de la compania, permitiendo asi que durante el proceso, se eliminen
errores como ventas fallidas, o productos no entregados a tiempo, factores que
hacen que la comisién en esta etapa no pueda ser pagada ya que en realidad no
se ha generado aun.
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En cualquier caso, los programas deben cumplir con las siguientes caracteristicas
minimas.

Interface amigable y disefo integral, combinados con una intuitiva facilidad de
manejo permiten toda la manipulacién y explotacién de los datos y recursos en
una sola pantalla, sin exceso de ventanas que a menudo complican el trabajo y
desarrollo del usuario.

Caracteristicas Generales de este software de Liquidacién de Nomina y pagos
Salariales

e Multiusuario

e Totalmente en ambiente Windows.
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Bases de datos configurables con posibilidades de afiadir campos
adicionales en las mismas.

Menus configurables.

Posibilidad de definir y trabajar con diferentes tipos de conceptos de
néminas.

Posibilidad de definir los tipos de periodos (semanal, quincenal, mensual,
anual o otros).

Posibilidad de prorratear los acumulados.

Posibilidad de utilizar de 1 a 5 niveles funcionales (sucursales, gerencias,
unidades funcionales, divisiones, departamentos)
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10.DISENO PARA LA ESTRUCTURACION DEL PLAN DE COMISIONES

Para cumplir los elementos basicos de compensaciones no existe una receta de
cocina; cada empresa debera estructurar un plan a su medida, toda organizacién
tendra en cuenta la legislacién laboral y las diversas opciones que presenta el
mercado para el calculo de comisiones, en este proyecto se explicara un disefio
sencillo pero facil para esta liquidacion que podra ser usado por cualquier
organizacion:

Para poder liquidar las comisiones, lo primero que se tiene que hacer es definir el
perfil de comisidén que se aplicara. El perfil que proponemos es:

Método de sueldo mas comision

Este método es hacer una combinacién de los métodos anteriores, donde se
define una cantidad fijja mensual que va a ser su sueldo el cual no se va a ver
modificado por las ventas que ellos realicen y un porcentaje fijo sobre las ventas
facturadas.

Dentro de la facturacién se encuentran conceptos que no hacen base de comisién
como fletes, financiacién e instalacion.

También es utili segmentar el mercado y la distribucibn que se propone es
mediante CM llegar a las grandes empresas, SMB se dedicara a las PYMES y
Postventa se enfocara en los distribuidores del pais y la atencién a las personas
naturales que necesiten el producto o servicio.

Una vez definidos los perfiles, y realizada la facturacion periédica, el
procedimiento para consultar las comisiones a liquidar, es sencillo, automatico y
rapido. Después de analizar las facturas del periodo solicitado, la aplicacion saca
un listado por vendedor indicando las facturas, sus importes y la comision
correspondiente. Cabe destacar que para el célculo hay 2 posibilidades:

Liquidar sobre las facturas emitidas en el periodo indicado.

Liquidar sobre las facturas cobradas, siendo este el recomendado ya que
garantiza que el equipo comercial se implique en la gestién de cobros.
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Una vez seleccionando el sistema, se podra liquidar o bien la totalidad de las
facturas o bien seleccionar parte de ellas Igualmente, el usuario financiero tiene la
posibilidad de modificar los importes de las comisiones manualmente.

Para poder implementar un nuevo esquema de comisiones deben terminarse los
esquemas que se estén utilizando, para esto se recomienda un analisis
financiero, que permita la viabilidad del pago por parte de la organizacion y que
sea tentador al comercial; Normalmente los planes de comisiones se cancelan
mes a mes y es donde la propuesta financiera puede ahorrar un dinero al liquidar
las comisiones a un menor valor, porque estaria cancelando este concepto por
anticipado. Es una propuesta viable para el colaborador quien estara dispuesto a
negociar el porcentaje por recibir el dinero antes.

Partiendo de no tener pendientes de anexos anteriores en el area comercial, se
estipulara en los acuerdos que la cancelacion de las comisiones serd mes
vencido, facilidad que se tendra con el ERP donde se sacara la facturacion del
mes cerrado por comercial, ver “ANEXO A”.

En el caso de Major Account® se presentaria las siguientes condiciones para el
pago de comisiones.

e Se pagara el 2 por ciento sobre las ventas facturadas del mes anterior.

e Se pagara nuevos contratos de servicio en dos pagos al inicio del contrato
el 50% vy al final del contrato el otro 50%

e lLas ventas que se hagan de contado o por leasing recibirdn un bono
trimestral equivalente al 0.5 por ciento de la facturaciéon sin incluir IVA,
fletes, instalacién, ni financiacion.

e Cuota ventas mensual $350.000.000 (trescientos cincuenta millones de
pesos m/cte)

Disefio para liquidacion de comisiones de Major Account ver “ANEXO B”, Para
poder hacer la liquidacion se debe tener la informacion de lo facturado en el mes,
se tendria absceso a esta informacion mediante un programa de facturacion o el

Major Account es el asesor comercial especializado en atender las necesidades de servicio o producto de
empresas grandes.
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ERP que use la organizacién, en esta informacién se debe relacionar lo facturado
por comercial, al igual que las condiciones de pago, y si hubo descuento.

En este disefio se ingresara el nombre y cedula del comercial, al igual que el mes
de facturacion y el mes de entrega para pago, se relacionara cada cliente con su
respectivo numero de factura y condiciones del negocio, como por ejemplo si es
un cliente nuevo para poder liquidar el 50% de la comisién, este célculo se lleva a
cabo al tomar el valor del servicio mensual y multiplicarlo por el numero de meses
que se acordd el contrato, al resultado lo multiplicamos por el 1% que equivaldria
al 50% que se cancelaria con la primera factura, en este mismo reporte se dejaria
el 50% pendiente, que seria cancelado cuando se termine el contrato.

De igual manera cuando se lleva a cabo una venta se toma el valor del negocio y
se multiplica por el 2% y el 0.5% adicional si fue de contado.

Al final se totalizaria las ventas para ver el cumplimiento del comercial versus la
cuota de ventas y asi llevar un registro de los comerciales que puedan participar
por su cumplimiento en ganar los bonos semestrales y de fin de semana.

En el caso de Small Business® se presentaria las siguientes condiciones para el
pago de comisiones.

e Se pagara el 1.5 por ciento sobre las ventas facturadas del mes anterior.
e Se pagara un 0.5 adicional a las ventas cerradas para el 20 de cada mes.

e Las ventas que se hagan de contado o por leasing recibiran un bono
trimestral equivalente al 0.5 por ciento de la facturaciéon sin incluir IVA,
fletes, instalacién, ni financiacion.

e Se tendran rangos de descuento del 1 al 25% se cancelaria una comisién
del 2.5% y mayor al 25% de descuento una comision del 1.5%.

¢ Cuota ventas mensual $70.000.000 (Setenta millones de pesos mcte)

Disefio para liquidacion de comisiones de Small Business ver “ANEXO C”, Para
poder hacer la liquidacion se debe tener la informacion de lo facturado en el mes,
se tendria absceso a esta informaciéon mediante un programa de facturacion o el

Small Business es el asesor comercial especializado en atender las necesidades de servicio o producto de
empresas medianas.
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ERP que use la organizacién, en esta informacién se debe relacionar lo facturado
por comercial, al igual que las condiciones de pago, y si hubo descuento.

En este disefo se ingresara el nombre y cedula del comercial, al igual que el mes
de facturacion y el mes de entrega para pago, se relacionara cada cliente con su
respectivo numero de factura y condiciones del negocio, como por ejemplo si la
venta se hizo con un descuento menor al 25%, para aplicar el 2.5% de comision
que tendria derecho y si se vendié con un mayor descuento entonces se liquidaria
con el 1.5% de comisién del valor de la venta.

También se debe tener en cuenta los pagos que se hacen de contado o por
leasing para canelar a estos comerciales el 0.5% adicional de comision.

Al final se totalizaria las ventas para ver el cumplimiento del comercial versus la
cuota de ventas y asi llevar un registro de los comerciales que puedan participar
por su cumplimiento en ganar los bonos semestrales y de fin de semana.

En el caso de Postventa se presentaria las siguientes condiciones para el pago
de comisiones.

e Tendria 2 por ciento de comisién y dependerian del volumen de ventas.

e Se pagara un 0.5% adicional por obtener nuevos contratos de servicio
sobre el valor de la venta.

e Cuota ventas mensual $160.000.000(Ciento sesenta millones de pesos
m/cte)

Adicional a las comisiones para mantener motivado a los colaboradores se
presentara un método de bonificaciones asi:

e (Cada segmento comercial que cumpla el 105% de su cuota
participarian en el concurso de fin de semana, que se refiere a una
estadia en el Hotel el Pefiol con un acompariante.

e Por cumplimiento de la cuota grupal e individual en el semestre se
entregaran $500.000(Quinientos mil pesos mcte) en bono sodexo.

10 . T . . o~
Postventa es el asesor comercial especializado en atender las necesidades de clientes pequefios.
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Diseno para liquidacion de comisiones de Postventas ver “ANEXO D”, Para poder
hacer la liquidacion se debe tener la informacién de lo facturado en el mes, se
tendria absceso a esta informacion mediante un programa de facturacion o el
ERP que use la organizacién, en esta informacién se debe relacionar lo facturado
por comercial, al igual que las condiciones de pago, y si hubo descuento.

En este disefio se ingresara el nombre y cedula del comercial, al igual que el mes
de facturacion y el mes de entrega para pago, se relacionara cada cliente con su
respectivo numero de factura y condiciones del negocio, como por ejemplo si es
una venta que implica un nuevo contrato se liquidara el 50% de la comisién al
2,5% este calculo se lleva a cabo al tomar el valor de la venta como base de
liquidacion.

De igual manera cuando se lleva a cabo una venta se toma el valor del negocio y
se multiplica por el 2%.

Al final se totalizaria las ventas para ver el cumplimiento del comercial versus la
cuota de ventas y asi llevar un registro de los comerciales que puedan participar
por su cumplimiento en ganar los bonos semestrales y de fin de semana.

Se presenta un flujo grama departa mentalizado de comisiones que evidencia los
pasos, aprobaciones que se pueden dar desde el momento en que ingresa un
colaborador, como es la definicién del plan de pagos, hasta la liquidacién de este
concepto, ver “ANEXO E”.

Se presenta un diagrama de proceso de comisiones en el cual se identifica
claramente la situacién actual con tiempos definidos para la revision, analisis y
validacion de la politica salarial, negociacion de comisiones, incentivos mensuales
por cumplimiento, generacion del reporte de facturacion, analisis y validacion del
mismo, revision por ndmina, revision por el &rea comercial, visto bueno por talento
humano, realizaciéon de la liquidacion y su respectivo pago. La propuesta de
minimizacioén de tiempos dentro de un ambiente real, visualizando claramente una
reduccién de 56% de tiempo, lo cual da como resultado un beneficio para el
mejoramiento continuo de este proceso, una mayor productividad y eficiencia del
area que se encarga de dicho proceso dentro de las organizaciones en las cuales
se genere la liquidacion de comisiones, ver “ANEXO F”.

Se realiza el cronograma de actividades claves para la ejecucion del disefio del
méddulo de comisiones, ver “ANEXO G”.

26



Se definié una matriz con 10 riesgos detectados dentro del disefio del médulo de
comisiones, con sus respectivas acciones preventivas y correctivas, ver “ANEXO
H”.

Adicional se presenta la grafica de resultados mostrando el impacto de cada uno
de los riesgos, ver “ANEXO I”.
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11.CONCLUSIONES

Con este proyecto se presenta un disefio para que sea aplicado a las
organizaciones que realizan liquidacion de comisiones, entregando una
metodologia para cumplir con esta funcién.

Lo presentado determina una guia para cumplir de acuerdo a los parametros
exigidos por la ley, obteniendo asi los objetivos definidos para tal fin,
contemplando la liquidacién de comisiones.

En este informe se presenta la importancia de la politica salarial dentro de las
organizaciones, el cual permite estandarizar el proceso de pagos de comisiones
gue se debe tener en cuenta para las areas comerciales de las organizaciones.

En este trabajo se presentan los inconvenientes que existen en algunas
organizaciones para liquidar conceptos salariales como las comisiones que se les
pagan a los colaboradores del area comercial.

Se presenta una alternativa para que este concepto se tenga establecido en la
organizacioén, y es por medio de la politica salarial donde se especifica como se
cancela el salario y comisiones que el colaborador recibira por el desempefio de
su actividad.

Se presenta un disefio que permitira liquidar de manera automatica y facil las
comisiones; para ejecutarlo en cualquier organizacién se partira de la informacién
que se tenga de facturacion, donde se aplicaran los parametros establecidos para
el pago de las comisiones segun el segmento del mercado.
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ANEXO A. Informacion de facturacion del mes

Cod Emp. Empleado Factura Fecha Nombre Articulo Ag::mzs Cant. $ Lista $ Unitario $ Venta % Descripcion
52204272 | OV o | FV104105 19-jun-12 | LOOK S.A SERVICIO Nuevo cto 15| 850,000 759,050 11385750 | 50% | Lo 30
52204272 | RO A | FV104108 19jun-12 | SSHLAGE BE | sERvicio oo o 6| 1,350,000 1,008,802 6052814 | 68% | o %0
52204272 | RO An | FV104107 19jun-12 | SQ-OMBINA | yENTA Insumos 150 | 835,000 803,400 120510000 | 10% | o 30
79392388 | LEORO | FV102864 01-jun-12 | PERCODA NUEVO CTO Senvicios 1| 2,800,000 2,800,000 4000000 | 0% |[oal%0
79392388 | (oD | FV102838 01-jun-12 | SANFRIS NUEVO CTO Servicios 1] 1,050,000 1,050,000 1,500,000 | 0% |po@%0
79392388 giDRFé% FV104102 01-jun-12 | INVENNT VENTA \F/:;gd“do 1| 350,000 350,000 500,000 0% E(I’:;' 30
79392388 | (o DH0 | FV104108 01-jun-12 | CONCONGRETO | VENTA Producto 5 140,000 140,000 1,000,000 | 0% |80
71638272 ‘é?ggFAN FV101949 01-jun-12 | ECA SA. VENTA \F/)égducw 1| 4,779,000 4,779,000 4,050,000 | 18% B‘l’;as' 60
71638272 ‘éfggFAN FV102186 01-jun-12 888||\3/|E|RAATIVA VENTA \Ij’(;gducto 1| 958,026 958,026 736,943 | 30% E?;as' 60
71638272 | {000 Ay | FV103332 01-jun-12 | CADENALTDA | VENTA Producte 1| 14,652,500 14,652,590 9.967.748 | 479% | [0%2'30
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ANEXO B. Reporte de comisiones cuentas mayores

Reporte de comisiones cuentas mayores

FECHA DE
NOMBRE PEDRO GARCIA ARG JULIO 8 DE 2012
c.C. 79.392.388 MES DE REPORTE JUNIO DE 2012
DESCRIPCION CANON VALORDEL | FECHA DE INICIO | DURACION % VALOR PAGO | COMISIONES
CLIENTE No.FACTURA | nr) NEGOCIO | MENSUAL NEGOCIO DEL CONTRATO | (meses) | COMISION | COMISION | PENDIENTES | ©BS-
$ $ $ Pendiente
0, O,
PERCODA FV102864 NUEVO CTO 4008 000 144,005,000 01.06.2012 36 1% 1 440 000 $  1.440.000 c:JebSrtc;i re]stoe %
$ $ $ Pendiente
(o) O,
SANFRIS FV102838 NUEVO CTO 500 000 54,000 000 01.06.2012 36 1% 540900 $  540.000 c:JebSrtc;i re]stoe %
SUB TOTAL NUEVOS NEGOCIOS $1.080.000| $  1.980.000
$ $ $ Pago de
INVENNT FV104102 CONTADO 50000 105,005,000 01.06.2012 12 0,50% 525000 Pago de
$ $ $ Pago por
CONCONCRETO |  FV104108 CONTADO 100000000 | 36.00.000 01.06.2012 12 0,50% 180000 pesdas
SUBTOTAL FACTURACION VENTAS DE CONTADO $ 705.000
$ $ $
INVENNT FV104102 VENTA 500900 105.00.000 01.06.2012 12 2,00% 2 108,000
$ $ o $
CONCONCRETO |  FV104108 VENTA 1.000.00000 | 36.00.000 01.06.2012 12 2,00% 220500
SUBTOTAL FACTURACION VENTAS $ 2.820.000
SUBTOTAL FACTURACION CONDICIONES PROMOCIONES $0
$
TOTAL 339.000.000 TOTAL PAGAR $5.505.000| $ 1.980.000
Cuota 350.000.000 | Facturaciéon mes 339.000.000 | % Cumplimiento 96,86%

Vo. Bo. JEFE INMEDIATO

Vo.Bo. JEFE DE NOMINA

Vo. Bo. GERENCIA
RECURSOS HUMANOS
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ANEXO C. Reporte de comisiones — Area Comercial

Reporte de comisiones — Area Comercial

FECHA DE 5 de Julio del
NOMBRE JOSUE FLORIAN c.c. 71264382 e o o
CARGO CONSULTOR CUENTAS SMB DEPARTAMENTO COMERCIAL SMB R"gf,%gfb_ Junio del 2012
No. | DESCRIPCION | CONDICIONES |\ ooro | FECHADE | oo on % " VALOR | comisIONES
CLIENTE FACTURA DEL ESPECIALES | “negocio | INICIODEL | = neses) | DEScuento| comsion | .PAGO. | penpienTES | OBSERVACIONES
NEGOCIO | DEL NEGOCIO CONTRATO COMISION
Pago 2 cheques 60
ECASA. FV101949 Venta Nuevo 4.050.000 N/A N/A 18%|  25% $ 81.000 dias
COOPERATIVA Pago 2 cheques 60
COOMFIA FV102186 Venta Nuevo $736.943 N/A N/A 30%|  1,5% $14.738 dias
CADENA LTDA FV103332 Venta Nuevo $9.967.748 N/A N/A 7% 15% $ 448.548 Pago de contado
0,5% adicional por
CADENA LTDA FV103332 Venta Nuevo $9.967.748 N/A N/A 47%|  05% $ 49.839 pago de contado.
SUBTOTAL FACTURACION VENTAS
TOTAL | $14.754.691 $594.125
%
CUMPLIMIENTO
CUOTAMES | $70.000.000 21%
Vo. Bo.
FIRMA EMPLEADO Vo. Bo. JEFE INVIEDIATO JEFE Vo. Bo. GERENCIA DE RECURSOS HUMANOS
NOMINA
JOSUE FLORIAN
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ANEXO D. Reporte de comisiones posventa

Reporte de comisiones posventa
NOMBRE EDNA AGUILAR C. C. 52,234,875
CARGO MES DE REPORTE jun-12 FECHA DE ENTREGA jul-12
DESCRIPCION DEL VALOR DEL .
NEGOCIO NEGOCIO % COMISION VALOR DE LA COMISION OBSERVACIONES
Nuevo cto $ 11.385.750 2,5% $ 284.644
Contratos renovado $ 6.052.814 2,0% $ 121.056
Insumos $ 120.510.000 2.0% $ 2.410.200
TOTAL $ 137.948.564 $ 2.815.900
% % TOTAL CUMPLIMIENTO
CUMPLIMIENTO MES
POSTVENTA
CUMPLIMIENTO MES $ 137.948.564 869, $ 137.948.564 86/
CUOTA MES $ 160.000.000 ° $ 160.000.000 °
FIRMA EMPLEADO Vo. Bo. JEFE INVIEDIATO Vo. Bo. JEFE NOMINA Vo. Bo. GERENCIA RECURSOS HUMANOS
EDNA AGUILAR
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ANEXO E. Proceso de comisiones y compensaciones

Inicio

Anual

Al

Deficion plan
de pago

A2

Gerencia General
Gerenciade TH

PROCESO DE COMISIONES Y COMPENSACIONES.

Anual

Entrega Plan

Mensual

Jefe de Nomina

Consultor Comercial

>t de Pago a cada
consultor

A3

Gerenciade TH
Consultor Comercial

Reportar las
ventas realizadas

en el mes anterior

A4

Jefe de Nomina
Area Comercial

Jefe de Nomina

Revision Pago
Comisiones comisiones
A5 A7
Aprobacion
pago de
comisiones
A6
Gerenciade TH
Fin
Comisiones
pagadas
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ANEXO F. Diagrama de proceso de comisiones

| DIAGRAMA PROCESD DE COMISIOMNES

ACTIVIDADES % == % - O I:I D |::>’ COMENTARIOS

Falitica =alarial .—'_-_l 1H 1H
MNegociacidn de | . - - Miinimizar tiemp-os
COrmisiore 1H aH 40 H -, =30 30H
Incentivos mensulass l
roentuos men, .—_-_r-—| 1H 8H a0H R 30H
= ian del
; eneracion de reporte I_ -__-_l 1H 1H
= facturacicon

Aty vaidaciondel | | - w—p — aoH | 4o | aoH | EE- @D -ommp-so | soH
Revisian por nomina \—.—l_-_l—-_‘ 2H 2H 3H
Fevisian por el area

. 3H 2H 1H
comercial
Visto busnao talento
I |—.—‘ 1H

Lmano

Mémi -
- Dr!'nna-r?eallza l= =H 1H
liquidacidn
Generacidn del pago ’—. —7 1H

TotaL] ®wH | 43H | EB6H 127H

252 H 140H |

112 H
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ANEXO G. Cronograma de actividades

o
£
‘g. Start Finish
= Man 02/04/12 Wed 18/07/12
) Task . |TaskName . |Duration  |Start - |Finish - |Resource Names _ |[12 [25Mar'12 |15 Apr'12 |06 May'12 [27 May'12 [171un"12 |08Jul'12 [29Jul'12 [19Aug'1d |(4
Mode | : : . . IMIw[F[s]T]T[s[M|w[F[s[T]T[s[M[w[F]s]|T]Ts
+ = pisefio Modulo de 78days  Mon 02/04/12 Wed 18/07/12
Comisiones
2 El Fase de andlisis (1) 21 days Mon 02/04/12 Mon 30/04/12
- Anilisis proceso de 21 days Mon 02/04/12 Mon 30/04/12 Marlady Rog,Poula Marlady Roa,Paula Pérez
comisiones Pérez
|E = Fin de Etapa 1 0 days Maon 30/04/12 Mon 30/04/12 4 30/04
= &l Fase de Standarizacién (2) 23 days Tue 01/05/12  Thu 31/05/12 ;
% Estandarizacion proceso 73 days Tue 01/05/12 Thu 31/05/12 Marlady Roa,Paula Marlady Roa,Paula Pérez
de comisiones Pérez ;
£ E b= Fin Etapa 2 0days Thu 31/05/12 Thu 31/05/12 ¢ 31/05
E 2 & Fase de Desarrollo (3) 22 days Fri01/06/12  Mon 02/07/12 I
5 = Desarrollo del disefio para 27 days Fri01/06/12  Mon 02/07/12 Marlady Rea,Poula rlady Roa,Paula Perez
U la liguidacion de Pérez ; :
comisiones
| = Fin de Etapa 3 0days Fri 29/06/12  Fri 29/06/12
= &l Fase de Ajustes Finalesy 12 days Tue 03/07/12 Wed 18/07/12
Entrega : :
= -.5:) Ajustes y Entrega final del 12 days Tue 03/07/12 Wed 18/07/12 Marlady Roa,Paula - Marlady Roa,Paula Pérez,Jairo R
informe Pérez, Jairo Riveros
= 2 Fin del Proyecto 0days Tue 17/07/12 Tue 17/07/12 | @ 17/07
| i @ b
S B
< New Tasks : Manually Scheduled HE]@ = ®—D—®
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ANEXO H. Matriz de riesgos

MATRIZ DE RIESGO - DISENO MODULO DE COMISIONES

ID |Riesgo Tipo Frecuencia |Severidad |Virec|Vsev [Resn|A V5 |MATRIZ | Acciones Preventivas Acciones Correctivas
. Realizacion periodicas de reuniones con el Serevisaran los requisitos afectados, asi comotoda |3
1|Requisitos iniciales incompletos  |Producto Frecuente | Critica 5| 10| 50|Inaceptable | 4|5x10 ’ ; !

cliente interno para |a aclaracion de requisitos. |documentacion

Tratar de cumplir |35 metas y objetivos antes de

Retiro de algin miembro del equipo Reazignacion de tareas 3 otros miembros segln vayan

. Proyecto Ocasional Critica 3 101 30 |nacep’[ab|e 4|3%x10 |loestimadoenlaplanificacion siemprequesea | ,
de trabajo ] siendo necesarios.
posible.
L ) ) %e observaran las diferencias entre |z planificacion de
Eabta de Erpesiencian b d Rezlizacion de reuniones entre los miembros del it taraciin vel i d i
E] E”E !.<|I}EI'IEI'II:IE en tareas de Proyects Moderado Crave 4 5 2 |ﬂECEptEb|E 3|4x5 proyecto para |a evaluacin de 13 marcha del :? EI.E.FEEID”E informe de seguimien |}. £3U
planificacion gjecucion, para tratar de detectary corregir errores
proyecto. T
de planificacion.
. Se destinara un tiempo espécifico para el Si ze produce un retraso por parte de un miembro del
Falta de Experiencia con las ) . o ] ) L ,
4 ) N Producto/Proyecto |Frecuente Critica § 10 A0 |r|acep'[ab|e 415%10 |aprendizaje de las herramientas de equipo, los demas miembros trataran de ayudara
herramientas utilizadaz . B
documentacion e implementacion. superarlo.
Durante |2 fase de Elaboracion e desarrollara . . » o
el i el Se revizara y modificara |z documentacion de diserio
b | Disefio Errdnen del Madulo Producto Ocasional |"u"|a|'gi|'15| 3 2 6 Acepiame 2|3x2 o pi."a y nunpm. PHipatoniEniendo’a afectada. La planificacion se reajustara sifuera
arquitectura del sistema para comprobar )
Necesario.
validezde 3 misma.
Falta d rto del t I o , Laz dud I trasladaran al
alta de un experto del tema a Proyecto Moderado Critica 4 10 A0 |HECEp'[Eb|E 4|4x10 |Aprendizzje continio durante todo el proyecto 3z dudas que no se sepan resolver 3e trasladaran 3

dizefiar el proyecto tutor gue esta en frente del proyecto

%z realizaran copias de seguridad en los equipos
Proyecto Ocasional Critica 3 10 30 |nacep’[ab|e 413x10 |personales de cada unode los miembros del Actualizar con la ultima copia disponible
equipo de desarrollo.

Perdida de documentacion
requerida

Inestabilidad del entorno de , " L - . .
Busqueda y contratacion de unz organizacion  [Utilizar una de |3z PC's del equipo de trabajo como

§|desarrolloy documentaciondel | Proyecto Moderado | Critica 4 101  40|lnaceptable | 4|4x10 ) . c .
que nos brinde garantia de su servicio servidor.

proyect

Estimacion de costos fuera del . Realizacion de varias estimai
| SHMAcen o castos luers e Proyecto Moderada MEFQII’]E| 4 2 BAcepiahIe 2\4x2 EEIZEEIDI‘! evlanases marlenzs con Redimensionar el proyecto conforme se ejecuta

alcance del proyecto metodologias diferentes

Falta de seguimiento permanente . Flanificacion adecuada de tareas, seguimiento  |Comunicaciones con el equipe de desarrollo en case
10 i Proyecto Moderado  |Marginal 4 2] §|Aceptable 2|4x2 e

de tareas y actividades 2 realizar del desarrollo de |as mismas usando MS Project |de detectarse malas practicas.
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ANEXO I. Gréfica de matriz de riesgos

Frecuencia

Numero de eventos 10

HATRIIDE RIESGD
Constante bx1 : :
Frecuente 1
Moderado 4x1
Ocasional Ixd
Remoto 2x1
Improbable 1x1 o 0
Insignificante] Marginal | Grave | Critica [ Desastrosa | Catastrofica

Severidad

Aceptable __ Tolerable _ = Inaceptable. IRRHMISIBIEN:

Delad De 10315 De 20 a 60 De 80 a 300
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Porcentaje de evento

Aceptable
Tolerable
Inaceptable
Inadmisible

[100%)




LICENCIA DE USO - AUTORIZACION DE LOS AUTORES

Actuando en nombre propio identificado (s) de la siguiente forma:

Nombre Completofij&u\cx Qﬂ\djmg Q@"{ &3 6 eluel,

Tipo de documento de identidad: C.C. () T... () CE.(T) Nimero:_ 2 3. 511, 524

Nombre Completo MOLY \ad 4 oo Tlaih{oe?
Tipo de documento de identidad: C.C. (3 T.L. (J CE.() Nimero: 52. 2D 8- 232

Nombre Completo

Tipo de documento de identidad: C.C. () T.I. (] C.E.(] Nuamero:

Nombre Completo

Tipo de documento de identidad: C.C. (] T.I. \[:] CE.(] Nomero:

El (Los) suscrito(s) en calidad de autor (es) del trabajo de tesis, monografia o trabajo de grade, documento de
investigacion, denominado:

Progede  TRseans  Moddo do Cocitiores  Deto
Ofopociseet  Prenlodocaus  de  Seivicios o UVeada
: EQN RS S e L\‘\o'log\? Q.

Dejo (dejamos) constancia que la obra contiene informacién confidencial, secreta o simitar: SI (] NO (]
(Si marqué {marcamos) Sl, en un documento adjunto explicaremos tal condicion, para que la Universidad EAN
mantenga restriccion de acceso sobre la obra).

Por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) a la Universidad EAN, a los usuarios de la Biblioteca de la
Universidad EAN y a los usuarios de bases de datos y sitios webs con los cuales la Institucion tenga convenio, a ejercer
las siguientes atribuciones sobre [a obra anteriormente mencionada:

Conservacion de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN.

Comunicacion publica de la obra por cualquier medio, incluyendo Internet

Reproduccion bajo cualquier formato que se conozca actualmente o que se conozca en el futuro

Que los ejemplares sean consultados en medio electrénico

Inclusion en bases de datos o redes o sitios web con los cuales la Universidad EAN tenga convenio con las mismas
facultades y limitaciones gue se expresan en este documento

Distribucion y consulta de la obra a las entidades con las cuales la Universidad EAN tenga convenio

moowp
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Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de la obra, la presente licencia se otorga a titulo graiuito,
de conformidad con la normatividad vigente en la materia y feniendo en cuenta que la Universidad EAN busca difundir y
promover la formacion academica, la ensefianza y el espiritu investigativo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que la obra objeto de la presente autorizacion es original, el (los) suscritos es (son) el (los)
autor (es) exclusivo (s), fue producto de mi (nuestro) ingenio y esfuerzo personal y la realizo (zamos) sin violar o usurpar
derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es de exclusiva autoria y tengo (tenemos) la fitularidad sobre la
misma. En vista de lo expuesto, asumo (asumimos) la total responsabilidad sobre la elaboracion, presentacion y
contenidos de la obra, eximiendo de cualquier responsabilidad a la Universidad EAN por estos aspectos.

En constancia suscribimos el presente documento en la ciudad de Bogota D.C.,

. NOMBRE C(%Pﬂo: Vo \efy oo &
FIRMA: __ DX tau)! 20D

DOCUMENT(O DE IDENTIDAD; ©2- %% 1AL
FACULTAD: CiotretCier de.  Woderkos,  FACULTAD: (CesNao  Moonaoa
PROGRAMA ACADEMICO: _€20eCtea\@loncion,  PROGRAMA ACADEMICO: _E58e0 to W lecion

NOMBRE COMPLETO: NOMBRE COMPLETO:
FIRMA: FIRMA:

DOCUMENTO DE IDENTIDAD: DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
FACULTAD: FACULTAD:

PROGRAMA ACADEMICO: PROGRAMA ACADEMICO:

Fechadefima 2LWUD 23 do  Zo0il




