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bajadores, ya que se puede mostrar diariamente en forma grafica, la F h-8ldab ]
posicidn individual de cada trabajador con respecto a los demas.
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Sueldo semanal garantizado, $80:00; p;odgcciﬁn e§;§ndar, @ unida ; PRODUCCION (unidades por semana)

des por semana, 10 horas por unidad; tarifa de tiempo estindar,

$2.00 por hora; ingresos, en el estindar y arriba, tiempo acredi
tado a la tarifa del tiempo estdndar mis premio; abajo del estdn

dar, sueldo semanal garantizado; premio, 20% del pago por tiempo
acreditado, :

INGRESOS SEMANALES BAJO LOS PLANES BASICOS DE SALARIOS INCENTIVOS
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PLAN ROWAN.- Este plan tiene la caracteristica de que en vez AR

de aumentar las retribuciones arbitrariamente con un porcentaje aplica--
‘ble a todos abaij imi e aumentan con un porcentaje igual
-estdndard de un trabajo particular, v de esta manera, el jornal diario -
- esta garantizado remio es un porcentaje del tiempo trabajado mids -
Eign que del tiem i Q. Este premio nunca puede ser igual que
el jornal diario, ya que el valor de la fraccidn o porcentaje de tiempo
trabajado (S - T) /S constantemente se aproxima a la unidad al aproximar

se a cero el tiempo real T. La f&rmula que se utiliza para calcular la

retribucion de los trabajadores bajo este plan es:
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Por lo que G = TR} 3 PRODUCCION (unidades por semana)

COSTO UNITARIO DE TRABAJO
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COSTOS UNITARIOS DE TRABAJO BAJO LOS PLANES DE SALARIOS INCENTIVOS




Las comparaciones de este sistema con el plan Halsey son: 1)
Las ganancias diarias pueden ser mayores que el doble del jornal diario
bajo el plan Halsey, pero por lo general, el premio es mayor bajo el ——
plan Rowan, 2) 8Si el premio de Halsey es 33 1/3%, 50%,..p, el premio -
de Rowan siempre serid mayor hasta llegar al 66 2/3%Z, 50%,.. (1-p), del
tiempo economizado, 3) El plan Rowan se utiliza mucho menos que el Hal-
sey por la complejidad en el ci3lculo de las retribuciones, porque la de -Pg7_00
terminacién de los costos es muy dificil y porgue se requiere mucho per 71,10
sonal en el departamento-de néminas de la empresa, 73:10
' 75.70
El Plan Rowan : 78.30

. 80.40
Porcen- | Porcen- 82.30

: Tiempo | Tiempo] taje de | taje de o i 83.90

: Unidades : . : 5.40
Trabajador ocupa- { ahorra| tiempo tiempo |Tarifa|Tngresos 85.

por sema = 86,80
g 1 — { do por { do por} normal normal por Semanales :

pza. -{ pza, —-| ocupado { ahorra-{ hora | 88.10
en hrs4 en hrs} por pzaj do por

Porcentaje de Premios Emerson

e
o

taje de Porcentaje de 5 Z_
i i ici ia remios
Eficiencia Premios . Eficienc

- 89,40
90.50
91.50

FEGY
785069
715569
78.29
80.39
82,29
83.89
85 =0
86.79
88.09
849545

a 90,49 10
a 91.49 i1
a 92.49 12
92.50 a 93.49 13
93,50 a 94.49 14
94.50 a 95.49 15
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95,50 96 .49 16
96,50 97 .49 17
97,50 98,49 18
98,50 99,49 19
99,50 100,00 20
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! La férmula para computar la retribucidn de acuerdo a este ——=

plan,es como sigue: :
‘g::::::::::: " iéé:é PY. AT $§428 $§8'83 . pARA RETRIBUCIONES.DESDE EL 66 2/3 % DE LA TAREA SIN LLEGAR A
‘ 4 66.7 | 33.3 | 2.66} 106,40  ESTA ES:
. 50,0 50.0 3,00} 120,00 :

Cl."ﬂlll..l

-~

G = TR + pIR

-

DATOS: Salario semanal normal, $80.00 (40 horas) tarifa normal por hﬁra, (E1 valor de p se encontrard en la tabla anterior)
$2.00; produceidn normal, cuatro unidades por semana, diez horas

AREA O MAS ES:
por unidad; ingresos, tiempo tomado a la tarifa por hora mids pre- PARA RETRIBUCIONES DESDE QUE SE CUMPLE LA TAREA
mio; salario semanal garantizado, $80.00, la tarifa de premio por

hora es la tarifa base mas el porcentaje de tiempo ahorrado.

¢ = TR + (S-T) R + 0.20 TR

0 sea, G = SR + 0.20 TR

PLAN EMERSON.— Este plan garantiza una tarifa base y ademis
paga un premio gue.aumenta gradualmente y que se comienza a pagar ale——=
677% de eficienci ni i Z

= 007 da - De aqui se ve que los trabajadores que ti;nen una efl;:izgia
) - - . L : ste plan en compa =
la cuota normal o mads, Ademds del premio de 20% basado en el pago por - de mas del 100% no reciben tantos 1ngEES?S 3252 orpel — i,
dia multiplicado por el tiempo trabajado, este sistema paga por la pro-- con el de Gantt, porque reciben el salario :

duccidn total expresada en tiempo estandard, toda la produccidn que mejo

ra la cuota.

\ obre el tismpo
i e son de 20%) se calculan s Lem
' . s bk iy i o stdndard, Puesto que las eficien.
La tabla que sigue es un ejemplo de los premios que se —--— abaiado mas bien que sobre ST S e - icien
: ‘ . T - i fodo de pago, un trabajador no puede nac
otorgarianbaijo el sistema de Emerson, cias se determinan para un perl?d ; . érar AR
: axi sus actividades y lo sl _ Fa ' :
- eSfU§r20 maX1?Zseno"as con mas calma en la sigulente actividad coa la
después tomar . co5 B ¢ die
ze urgdad ;e obtener su jernal diario; por }g cual g es;a esbzqzdor Paia
d ? lan Emerson, o sea, que hay menos presion sobre el tra .1 .:On_
. i m 1% 3h*ie$po cada tarea en particular, siendo la prgﬁlon por :e
S e 011 se u=a e
gi uienie‘aplicada en forma gradual, EIl plan gmerson tamblins obgec-o__
daﬁ a conocer a los trabajadores reduciendo asi, en parte, la ject




nes de éstos por la complejidad en el cidlculo de Sus retribuciones.

SISTEMA BEDAUX.
darizacidn del trabajo y el estudio del tiempo,

ajustando su programa de
incentivos, a las necesidades de la emg;

esa en particular. - La retribu—-

cidn de los trabajadores es la tarifa base por cada operacidn mis una —-

fraccidn de la tarifa base expresada como "premio de unidades estdndard
de trabajo", o sea, un pago por las %pidades estandares adicionales
haya hecho, de donde cada unidad estandard de trabajo es una unidad pro-

ducida en el tiempo estdndard calculado, Las formulas para computar las
ganancias del trabajador bajo el plan Beadux son:

GANANCIAS POR COMPLETAR LA TAREA O MENOS
¢ = TR
GANANCIAS POR EXCEDER LA TAREA-
G = TR + p(S-T)R

(La S se encuentra dividiendo el namero de
entre 60),

unidades stdndard de trabajo

Existen ademis, otros sistemas de incentivos que tambié&n son
- . .- L4
aplicables para pagar a los trabajadores de producc1on)entre estos pode-
mos mencionar los sistemas de trabajo diario medido,

los jormales dia~---—
rios basados en 1la productividad, los planes de tiempo de IOOZ)ECC., los
cuales, si bien son tan importantes como los anteriores, la extensidn de
nuestro trabajo no nos permite explicarlos con mayor detalle,

SISTEMA COLECTTVO DE INCENTIVOS. Los anteriores sistemas que
hemos explicado son para recompensar por sus labores a los trabajadores
considerados individualmente, pero la organizacidn también debe evaluar :
la posibilidad de implantar planes de incentivos que estimulen a uno o -
varios grupos de trabajo. Esto es particularmente aplicable en los ca--
so ignacidon de Tas labores de los trabajadores de una Zrea
de una empresa estén tan relacionadas entre s; que se haga dificil medir
la contribucidn de cada uno de ellos a 1a produccidn total. Ademas, la -
remuneracidn por grupos fomenta la cooperacion entre los trabajadores, -
ya que esta forma de pago permite que la mano de obra indirecta de Dro-——
duccidn (como los trabajadores de limpieza o de transporte y acarreo de
- materiales) desarrollen un sentido de responsabilidad y asociacidn, de -
tal manera que se sientan identificados completamente con las labores de
los trabajadores de produccién, y asi, su retribucién sea hasta cierto -
punto, proporcional a la de &stos. Sin embargo, esta forma de pago pue-
de llegar a ser injusta, ya que puede que algunos trabajadores o haraga-
nes "se cuelguen" y flojeen a escondidas cubiertos por el ritmo de traba
jo del grupo sin tener la menor consideracidn de otros trabajadores del
mismo, que aiin pudiendo obtener mayores ingresos con otre método de pago,

se sacrifican por el correcto cumplimiento de las tareas encargadas a di
cho grupo.

Este sistema utiliza cuidadosamente la estan

que-

E) ?LA&ES Y SISTEMAS DE INCENTIVOS PARA EL PERSONAL DE VENTAS.
——':-—

El personal de ventas pertenece a gna Fftegoria zzz izpzz;ai
de los trabajadores de la empresa, ya que su Lunc10n‘1g vennormemente %
los trabajadores de producecidn fabr}can lo Fesponsabl 12? ician e
y de ahi que para que se cumpla satisfactoriamente esta unte viajero,
ser bien remunerada, asi se trate de agente local o de age

ue las formas mds comunes para recom-
¥ = - 2 - e s lon Y
. an dos: El plan de comis
os vendedores por su trabajo er _ : i 4
Pin‘;:nacimb' i3 igion;. sin embargo, debido a;
: imi as -
grag auge que estan teniendo los requerimientos de andedor;s, izzles
empresas han desarrollado otras formas de compensacion, ée a§l‘zadas,
el plan de comisidn con una cuenta corriente es de las mas utili .

A continuacidn explicaremos cada uno d? estos tzeg Eiazzs__z
mencionaremos las principales ventajas y desventajas de cada un
ellos. :

PLAN REGULAR DE COMISION, La retribucidn de los viededozes
ipli enes --—
que trabajan bajo este plan es calculado mu%Elpllcanéo éoslvocﬁil S
ie de la comisidn a razdn de la.
de sus ventas por el porcentaje L Se.ia.gues B0t
a i los volimenes de ventas tende ia
esta pagando. Debido a que : _ it
de unppiriodo de tiempo a otroylos ingresos de los Yeggedoreslzim i
variaran proporcionalmente a éstas. El plan df §0mlslo§ reigntasp i
i i izar un esfuerzo maximo en las .
inducir a un vendedor a realiza e o
que la comisidn constituye un fuerte estimulo para aum?ntér ileiiiuepor
incipalm
imi i aga a los vendedores pr
Asimismo, bajo este plan, se p Lo : - g
los resuitados obtenidos, que es la Unica base equ;tatlvaldz ?ii;énze
5 ; 5 E
i nte no sale perdiendo, y e }
esta manera, el vendedor eficie : : Sldeainse
i a i Por otra parte, el sistema
no recibe mas de lo debido, el s . %
como {inica fuente de pago a los vendedores, si bien perm%tg una Ziyzl i
flexibilidad para hacer frente a los c§@blos de las condlCl;niz o
mercado, en la competencia, etc., también puede hace¥ que e 5.3. e
1 é dores fluctiie por esos cambios, que son debidos, como dijimos,
os vendedo Sy i
a factores econdmicos que afectan a las ventas y que estzndguer:eda e
control. Ademis, bajo este plan, los vendedores suelgn' e ;c;;s gran;:
: les producen las comisione
der a las empresas cuyas compras d e
des, descuidandec otras fases de su trabajo,tales como vender a

; 5 i
. presas que les compran poco, cuidar la reputacidn de la empresa, propor

. i
cionar servicio a los compradores y buscar nuevos clientes en el merc
do.

PLAN COMBINADO DE SUELDO FIJO Y COMISION:. Bajo este‘?%an, -
a los vendedores se les paga, aparte de un sueldodflﬁo,tunasbz:ie:czomo
id ' da sobre la base de factore
extra que puede ser computa £ . e
i:OZituaciﬁg depla empresa a que pertenece, sus reglsFros de ven 3§: -
1 L0 &

los aumentos én ventas comparados con un periodo particulzr,vzgza‘as =

sultados de otros vendedores, etc. Este plan cubre las des 3




