CAPITULO II

\/ PLANES Y SISTEMAS DE INCENTIVOS
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sap o eﬁaeie:::;aciénséagoral a través de la Ley Federal de Trabajo
culo e &sta; que el salari jadori
Atk et H salario de los trabajadores
rado y nunca menos al fijad ini
[P vy i Jadao como minimo de acuerdo coa -
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o B Al ?onszderar los gistemas de incentivos, hay que'aclarar aue
RO interesa exclusivamente al departamento de Pelaciones Iﬁ—~

dustriales de la empresa, sino que también intervienenen esto los depar
tamentos de Produccidn, Costos e Ingenieria Industrial. El departamen-
to de Produccidn interviene para determinar, de acuerdo a los pedidos —
recibidos, la cantidad de piezas a producir; el departamento de Ingenie
ria Ind@strial lo hace para fijar los estandares, normas Yy practicas de
trabajo, mientras que el departamento de Costos interviene para elabo--

‘rar los registros correspondientes de contabilidad, asi como para calcu

lar los costos estéﬁdares de cada producto y efectuar, los an@lisis res-
pectivos.

Para relacionar mis estrechamente las compensaciones de los
trabajadores con sus contribuciones a la empresa en que laboran, se han
experimentado una gran diversidad de sistemas de estimulo, Nosotros —=
proponemos una clasificacion de estos gistemas, y es la.siguiente:
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de las tarifas sencillas por Eieza hasta los arreglos comglicados -
q justan dichas tarifas de acuerdo al nivel de Eroduccién o en -

ue aju

funciondel tiempo ahorrado, Los métodos mis comunes que se utili--
para determinar los "salarios incentivos" de este tipo de traba

Zan

jadores son:

a) El tiempo estandard.,- El cual consiste en observar el tiempo -
real que se 1invierte en una actividad, ajustar y nivelar dicho
tiempo en funcidn de las caracteristicas del trabajador promedio,
y sumarle a aquel, el tiempo concedido por interrupciones del -
personal (predisponer el drea y equipo de trabajo, satisfacer -
las necesidades personales, etc.). '

bl;;Huestreo del trabajo,- Consiste en calcular, mediante observa-
Ciones hechas al azarel porcentaje de el tiempo que utiliza un -
trabajador para realizar cada una de sus actividades.

¢) Tiempos estdandares elementales.- Estos tiempos han sido calcu-
lados para CieTFos elementos que SON COmunes en un namero de ta

reas diferentes; por ejemplo uno de estos elementos podria ser
agarrar las pinzas, o levantar determinado peso, o empujar clier
| //;o objeto, etc.. Entonces el tiempo estdndard total para un tra
[ _~ bajo es la suma de los standares predeterminados de tiempo para
o cada uno de los diversos elementos que son una parte de E&l. :
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d) Fxisten otros métodos aue se utilizan para este objeto, pero --
que por la brevedad de nuestro estudio nos es casi imposible de
tallarlos por completo, &n este caso podemos mencionar los re—-—

gistros anteriores de produccidn, la relacidn de mano de obra -

a las ventas totales, etc..
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\/f 2.~ Incentivos para personal de ventas.- La motivaci3n en funcidn de —-
una retribucion pagada a los vendedores que esté de acuerdo a la —-

aportacidn de éstos a la emgpresa, se puede suponer generalmente en -
dos direcciones; una de ellas es la de pagarles solamente una comi--
sion sobre sus ventas, y la otra es la de pagar un sueldo fijo y una
comisidn extra sobre las ventas que hayan realizado.

Los standares para determinar la retribucidn a los vendedn
res som muy dificiles de establecer, ya que existen una diversidad -
de factores, tales como la situacidn de la competencia, las utilida-
des de la compaiifa, las tendencias de los consumidores, la posicidn’

actual de otras efpresas en el mercado, etc,,que influye en la deter
minacioh de dichos estahdares. Sin embargo, algunas normas para fi-
jar la retribucidn quitativa podrian ser en base a la comparacidn -
de los récords de ventas de diferentes personas, en base de investi-
gaciones del mercado, en base de anidlisis econdmicos que indiquen la
potencialidad de las empresas, en base a los aumentos o disminucio--
nes de los porcentajes de ventas en relacidn con los de afos anterio
res, etc.. Cabe aclarar como dijimos al principio de este nirrafo —-
que a toda costa se debe evitar la influencia de factores externos =
en la fijacidn de los estdhdares de ventas, ya que de no ser asi, -~
la retribucidn a los vendedores podria ser o muy injusta, o muy gene
rosa. : - ;

- Incentivos para ejecutivos.- Si bien es cierto que la posicién y el
prestigio son de por si un estimulo psicoldgico para los ejecutivos,
realmente no constituyen un substituto de los incentivos econdmicos
que deben recibir por su labor desarrollada al frente de una empresa.
- M3s que nada, los incentivos econdmicos representan una motivacidn -
para el ejecutivo al pretender la empresa a que pertenece que éste -
tenga continuamente una buena actuacidn dentro de la misma. Como en
el caso del personal de ventas, los criterios para fijar los incenti
vos para los ejecutivos de la empresa son muy dificiles de establa--
cer, ya que el personal de esta categoria se tiene que enfrentar a -
problemas muy diversos en las diferentes &reas de reponsabilidad -
(produeccién, ventas, finanzas, etc.). Las normas mis comunes para -
fijar los incentivos para el personal ejecutivo estdn’'basadas en --
las utilidades de la empresa, y asi vemos que algunas veces a los di
rigentes se les otorgan premios deducidos de tales utilidades, los -
cuales.pueden ser distribuidos sobre la base de los promedios de la
realizacion o de los resultados, en base a la valuacién de su puesto,
o bien, en base a la retribucidn recibida de acuerde al ‘contrato de
trabajo. Resumiendo, podemos decir que los incentivos que proporcio
na una empresa varian en muy diversas direcciones, o sea; 1) Desde -
aquellas en las que el incentivo es la (inica fuente de ingresos del
persondl, hasta aquellas en las que el incentivo es un complementon -
de la retribucidn basica del trabajador, 2) Desde aquellas en la cue
el incentivo estd basado en la contribucidn o cantidad de trabajo -~

‘que el personal realiza para la empresa, haﬁta aquellas en laquu?e-
el incentivo estd basado en las utilldade§ de la empresa y 3) iS;as
aquellas en las que los incentivos se aplican a toqo el persona oo
ta aquellas en que los incentivos solamente se aplican a grupos

lectos de trabajadores.

" PUESTO DE GERENTE GENERAL

RESULTADOS ESPERADOS  RESULTADOS ALCANZADOS

1.~ Llenar los requerimiento men- l,- La produc?ién alcanzé un pggme—
j suales de los programas de == dio aproximadamente de 7.8 %o
produccidn dentro de + o - 9Z.

' ici j - icio abajo de 4.8% y re-
- r el desperdicio abajo 2,- Desperdicio ab
2 2:?t§:ey los rezhazos de artl chazos de articulos defectuosos

culos defectuosos hasta el 2%. 1.9%.
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n.~ Obtener una rotacién de inven n.- Rotacidn real de inventarios --
. 143 = :
tarios de materia prima y ma= : llegd a ser de 3.7 veces,
teriades en proceso de cinco.

ESTANDARD DE TRABAJO POR RESULTADOS PARA EJECUTIVOS.

\ La implantacién de un sistema de incentivos deb? ser lleva
do con suma cautela por el jefe del departamentg de Relac10nes.£ndq%
triales de una empresa, ya que de esto dependeran la conservac1o;6n
el mejoramiento de las reacciones obreFo-patroni}es y la provecc

" econdmica de la empresa y de los trabajadores.

~ B) VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS ‘SISTEMAS DE INCENTIVOS. -

Los sistemas de incentivos se usan en casi Eodos los tlpog y
clases de industrias, desde las industrias de p¥ogucc1?n eg maizé 23;2;
i i desde las industrias de produ
las de produccidn em media escala, y des je SEAn
i ién intermitente pasando también por las em
en serie hasta las de produccion 1 D A SR
j idos pero el problema de la implantaciors
resas que trabajan sobre pedido; pe . iEa
:ale& sgstemas se debe analizar meticulosamente y pondfr?r, asimismo, to
das las ventajas y desventajas que acarreraria tal politica.

Las principales ventajas que presentan los estimulos para los




