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;Donde esta (0 deberia estar)
La propiedad del sistema
de compensacion de la

fuerza de ventas?

Itziar Usandizaga,

Gerente de PeopleMatters.

abitualmente dentro de las
responsabilidades de la funcién de
RR.HH. en las compaiiias, solemos
citar la retribucion, o término

semejante que se refiera a cdmo
y cudnto debe pagarse a las personas que
conforman el equipo de dicha organizacion.
Sin embargo, cuando preguntamos por la
retribucién de comerciales, la respuesta es “eso
lo llevan desde Comercial”.

Desde RR.HH. este hecho suele verse
como una “mania” mds de los departamentos
comerciales, verdaderos estrellas de las
empresas (mds en los tiempos que corren),

a los que se les deja hacer y deshacer a su
antojo; RR.HH. se limita a pagar lo que
desde Comercial se dicta. Sin embargo,
desde Comercial se ve como una necesidad
porque RR.HH. “no sabe” de retribucién de
comerciales.

La funcién de RR.HH. debe comprender que
para poder apoyar a la funcién comercial debe
saber centrarse y enfocarse en la estrategia de
negocio (qué y como hay que vender), en los

Para poder apoyar a la funcion comercial,
RR.HH. debe saber centrarse en la estrategia
de negocio, en los canales de venta y en la
configuracion de los puestos de ventas)
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canales de venta que deben utilizarse (fuerzas
propias o externas) y en la configuracién de
los puestos de ventas. Cada estrategia es tinica
(o deberia serlo), por lo que cada organizacion
tendra sus propias caracteristicas en cuanto

a la necesidad de canales de venta. Todo ello
resulta en que cada puesto comercial significara
cosas distintas en una empresa u otra. Por esta
razén no pueden replicarse los sistemas de
compensacién de ventas, y por eso mismo, la
funcién de RR.HH. debe saber comprender y
justificar la aplicacién de un sistema u otro,
ayudando a la Direccién Comercial en la
elecci6én del que mejor aplique en cada caso,
utilizando el mismo lenguaje y demostrando
que se conoce el negocio y la estrategia del
mismo.

RR.HH. debe mantener el foco en el éxito
de la organizacién de ventas. Para ello, nunca
debe olvidar que ésta estd orientada al cliente,
es altamente productiva, estd centrada en
los ingresos y es excelente en la ejecucién e
implantacién de la estrategia de ventas; y
plantearse si su organizacién cumple estos
requisitos una vez finalizado cada periodo de
devengo de incentivos comerciales, sean estos
los que sean (comisiones, bonos, ...). A partir
de ahi, deberd estar muy pegado al negocio
para conocer qué estrategia se mantiene
(lanzamiento, crecimiento, re-evaluaciéon u
optimizacién).

Una vez comprendidos estos parametros
bésicos, la funcion comercial seguramente
estard dispuesta a compartir la propiedad de
sus sistemas de retribucién con la funcién de
RR.HH., al menos, en parte. )
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