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Como Disenar un Plan de Remuneracion que Mejore la
Rentabilidad de tu Empresa

Una guia estratégica para lideres comerciales, consultores y empresarios
que desean alinear desempeno con resultados financieros.

Introduccién: Pagar mejor no siempre significa pagar mas

Un plan de remuneracion mal disefiado puede hundir la rentabilidad de una
empresa sin que nadie lo note. A veces se vende mucho, pero la utilidad
desaparece entre comisiones mal enfocadas, bonos sin métrica clara y
esquemas de incentivos que promueven volumen sin rentabilidad.

Este E-book no busca darte una férmula mdgica. Busca ayudarte a
reflexionar, replantear y estructurar un sistema que recompense lo que
realmente fortalece tu empresa. A lo largo de sus pdginas, verds como
conectar desempenfo con utilidad, cdémo evitar trampas silenciosas en los
pagos variables y cémo usar BST FinanceNavigator (BSTFN) para visualizar
el impacto financiero de cada plan propuesto.
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1. ¢Por qué el esquema de pago condiciona tus resultados?

Los incentivos determinan el comportamiento del equipo comercial. Si se
paga por volumen, priorizardn volumen. Si se paga por margen, cuidardn la
rentabilidad. Si se paga por llegar a meta, algunos venderdn hasta danar al
cliente.

Disefiar un plan de remuneracion no es solo una cuestidn de motivacion: es
una decisidon estratégica que moldea cémo tu fuerza comercial piensaq,
actda y prioriza.

2. Equilibrio entre seguridad, motivacion y rentabilidad

Un buen plan de pagos debe incluir:

1) Base fija para brindar estabilidad.

2) Variable individual para premiar esfuerzo y logro.

3) Bono colectivo para fomentar cultura de colaboracion.

Y sobre todo, debe ser financieramente sostenible. BSTFN puede ayudarte a
estimar si el pago de un bono compromete la utilidad o si un esquema de
comisiones drena el flujo de caja sin generar valor real.

3. Errores comunes en la remuneracion variable
e Pagar comisiones iguadles a todos los productos, sin considerar su
rentabilidad.
e Bonificar solo por ventas cerradas, sin considerar margenes o
devoluciones.
e Otorgar bonos por objetivos poco claros o no alcanzables.
e No evaluar trimestralmente si el plan sigue alineado al negocio.

Un error en este sistema no solo impacta la nédmina: distorsiona toda la
dindmica del negocio.
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4. Como evaluar si tu esquema de pagos genera retorno
Una pregunta clave que todo lider debe hacerse:
¢El dinero que pago en comisiones regresa como utilidad real?

Con BSTFN puedes observar si los periodos de alto pago variable coinciden
con periodos de alto margen o solo con aumento de ventas.

Eso te permite corregir a tiempo, redisenar incentivos y premiar de forma
mas inteligente.

5. Recompensas que no cuestan, pero generan valor

No todo incentivo tiene que ser monetario. Hay estimulos que fortalecen la
cultura interna y la motivacion sin comprometer presupuesto:

Reconocimiento publico y visibilidad ante liderazgo.
Participacidn en decisiones clave.

Acceso prioritario a capacitacion o eventos.
Programas de mentoria, desarrollo o networking.

Lo importante es que el sistema esté disefiado para crear compromiso, no
dependencia.
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6. Cierre: tu esquema de pagos no debe ser un gasto.. debe ser

una inversion
Un buen sistema de remuneracién es una palanca de crecimiento. Un mal
sistema es una fuga silenciosa de rentabilidad.

No se trata de pagar mds. Se trata de pagar mejor. Y eso solo se logra
cuando usas datos, comparas escenarios y alineas los pagos al resultado

final del negocio.

Con BSTFN puedes proyectar, analizar y redisefiar tu sistema de pagos
desde una légica financiera inteligente.

Evalla si tu esquema actual fortalece o debilita tus finanzas
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ANALIZA:
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VISITA:

CARGA:

Tus Estados Financieros

Si tu estructura de comisiones

BSTFinanceNavigatorMexico.com
es rentable o solo aparente.
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Plan de Remuneraciones
para el Desarrollo Comercial

Un plan de remuneracién integral no solo incentiva el desempefio individual
y colectivo, sino que fortalece la estructura organizacional, mejora el
posicionamiento comercial de los productos y contribuye al crecimiento
financiero sostenible de la empresa. En especial, el equipo comercial es un
motor estratégico cuya motivacion y desempeno inciden directamente en
los ingresos, la retencién de clientes y el fortalecimiento de la marca.

Bases de Remuneracion
1.SALARIO BASE
2.MANTENIMIENTO DE VENTAS
3.DESARROLLO DE VENTAS
4.REDUCCION DE COSTOS $
5.AUMENTO DEL MARGEN PORCENTUAL
6.AUMENTO DE LA UTILIDAD BRUTA
7.BONO POR OBJETIVOS

La Mezcla de Compensaciones
Un esquema equilibrado debe contemplar lo siguiente:

1.Salario Fijo = Seguridad financiera para el vendedor

2.Comisiones = Ingreso variable proporcional al desempefio

3.Sistema Mixto Salario base + Incentivos variables (Bonos,
Participaciones, Reconocimientos)

Ejemplo préctico de distribucion del ingreso:
e 50% Cuota fija.
e 20% Bonificacidon por metas de equipo.
e 30% Bonificacion individual por metas propias.
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Componentes del Plan de Remuneracién

CONCEPTO

DESCRIPCION

OBJETIVO

Salario Fijo

Una base minima mensual
para cubrir gastos
ordinarios.

Proporcionar estabilidad al
colaborador mientras se
incentiva el alto desempefio.

Comision Individual

% sobre las ventas
realizadas por el vendedor.

Maximizar el potencial de
ingresos del colaborador y
fomentar la productividad.

Comisién/Bono de
Grupo

Importe basado en las
ventas totales del equipo
de ventas.

Incentivar el trabajo
colaborativo y la sinergia
entre vendedores.

Bonos Especiales
Individuales

Bonos por cumplimiento de
metas especificas.

Premiar el logro de objetivos
estratégicos mas alld de las
metas estandar.

Incentivo de
Reconocimiento

Reconocimiento no

monetario ante la empresa.

Elevar la moral, pertenencia y
sentido de propdsito en el
vendedor.
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Consideraciones Finales

El sistema de remuneracidn debe estar vinculado a los indicadores clave del
negocio, como madrgenes de contribucién, utilidades brutas y sostenibilidad
financiera. Ademdads, debe adaptarse al ciclo de vida del producto y a los
objetivos estratégicos de expansion. Invertir en el equipo comercial no solo
mejora las ventas, sino que contribuye directamente a la rentabilidad y al
posicionamiento de la empresa.
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Da el siguiente paso con claridad y control

1. Visita: https://BSTFinanceNavigatorMexico.com

2. Carga tus estados financieros

3. Obtén tu diagnéstico Gratuito y empieza a visualizar como mejorar
tu rentabilidad desde hoy.

» Correo: info@BSTFinanceNavigatorMexico.com
» WhatsApp: +52 56 1050 9207




