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SEMINARIO TALLER 

Las Empresas desean pagar según Resultados y disminuir sus gastos fijos!
 Remuneración por Resultados

(Reward Management)
REMUNERACION, RESULTADOS, MOTIVACION

Enfoque integral de un tema polémico.
Actualizado con experiencias difundidas en otros países.

Alternativas no tradicionales.

Ejercicios, ejemplos y casos.
INTRODUCCION
Enfrentemos la realidad: los gerentes están presionados por lograr mejores resultados, las empresas quieren disminuir sus gastos fijos y no están dispuestas a pagarle al personal por su presencia física. Un alto porcentaje de las empresas usa sistemas de remuneración variable (en ciertos países más del 90%).

El nuevo  contexto  de la globalización   implica -en muchos casos- la siguiente situación:

Empresas con competencia más  aguda,  precio estancados o decrecientes, costos   laborales (como % de las  ventas) que crecen. Personal con salarios estancados o que han crecido por debajo de la inflación y que “siente” que el dinero no “alcanza”  a satisfacer sus necesidades.

Esto origina presión, conflictos, rotación de personal  o simplemente falta de motivación. El fenómeno no es nuevo.

Una manera que tienen las partes de solucionar el problema es  encontrar   un mecanismo   mediante el cual la empresa y el personal logren mejores resultados y se repartan el  beneficio extra obtenido.  

L
as teorías de management han progresado tomando en cuenta que el personal de hoy es diferente. Hay que tratarlo distinto y pensar en otras formas de remuneración y motivación.

En los últimos años ha habido nuevos desarrollos de conceptos y metodologías de remuneración variable en diferentes países: reward management, performance management, compensation management, etc. El año 2005 comenzó con renovado interés por este tema. No sólo la remuneración de los empleados se está revisando, hay una fuerte crítica a los métodos empleados para compensar ejecutivos. 

Las diferencias culturales no son despreciables: sistemas que funcionan bien en EE.UU. no siempre son aplicables en América Latina. Así por ejemplo, un vendedor no puede ser tratado exactamente igual en EE.UU., Perú, México, Uruguay y Colombia. En EE.UU. un mismo sistema en una empresa no estimula de la misma forma al personal de diferentes nacionalidades.
Además de  volcar  su  experiencia  personal,  R. Biasca  incorpora  en  este  seminario Taller  los conceptos más recientes  que se están difundiendo .  Se  incluyen  aquí  algunos  aspectos   desarrollados   en los seminarios dictados en diferentes países y en la bibliografía más reciente.

BENEFICIOS

· Proporcionar al participante una metodología para elegir el sistema de remuneración variable más conveniente para la empresa. Hacer practicar al participante esa metodología a través de un ejercicio.
· Identificar problemas y maneras de resolverlos.

· Presentar ejemplos que ilustren el tema.

METODOLOGIA

Teórico-práctica, con ayudas audiovisuales y activa participación de los asistentes.  El enfoque es práctico, probado y actualizado. Es adecuado para la empresa de hoy.  Puede ser usado en organizaciones de diferente naturaleza y tamaño.

MATERIAL A ENTREGAR

·   Copia de las diapositivas que se presentarán en clases.

·   Códigos de acceso a www.biasca.com.

TEMARIO
LOS COMPONENTES DE LA REMUNERACION TOTAL

Salario base,  variable e indirecto.  Evolución de conceptos: el enfoque de J.Schuster y P.Zingheim.

LOS  INCENTIVOS

• Concepto y clasificaciones.

• Enfoques tradicionales y no tradicionales.

LA MEDICION DE RESULTADOS

• Indicadores de resultados a nivel de empresa, área e individuo. Benchmarking.

• La medición de la productividad y calidad.

• Balanced Scorecard e Incentivos Monetarios.

LA COMPONENTE VARIABLE DEL SALARIO

1. Incentivos individuales vs grupales. Fórmulas simples vs complejas.

2. Participación de las utilidades.

3. Gainsharing (Scanlon, Rucker, Improshare, Productividad Total, Costo múltiple y otras 

    variantes).

4. Winsharing (Lincoln-Electric y otros esquemas).

5. Goalsharing 

6. Opciones con acciones, Propiedad Participada (ESOPS o PPP), Planes de largo plazo.

7. Formas novedosas de compensación: pago por habilidades,pago por competencias,

    broadbanding.

8. Incentivos para ciertos destinatarios especiales: gerentes, vendedores,etc.

9. Integración de la Evaluación de Desempeño a estos sistemas.

10. Performance Management.

Desarrollo de un ejercicio completo con la aplicación de estas variantes.

LA EXPERIENCIA EN OTROS   PAISES

• USA, Europa, Japón, Latinoamérica. ¿Qué motiva en cada país?

• Comentarios sobre libros publicados recientemente.

• Fuentes de información en Internet.

CULTURA, MOTIVACION  Y REMUNERACION

• Alineando la cultura interna de la empresa y las remuneraciones.

• Reconociendo el liderazgo.

• La utilización de remuneraciones y estímulos en la transformación empresaria.

LA  EJECUCIÓN
• Las estrategias de pago según  Edward E. Lawler III.

• Decisiones que la empresa debe tomar en el diseño de incentivos.

• La comunicación del sistema adoptado.

• Requisitos para que el sistema sea exitoso: errores más comunes.

• La relación costo-beneficio para la empresa.

• Ventajas, problemas y riesgos.

CASOS

•  Casos de empresas de diferentes características.

•  Casos de empresas  presentados por los participantes.

EXPOSITOR

RODOLFO EDUARDO BIASCA
Detalles en www.biasca.com 

Estudió y trabajó en 24 países (conoce 60). Desde hace dos años está residiendo en Estados Unidos. Ha tenido una intensa vida profesional como gerente, consultor y profesor en más de 200 organizaciones. Se resumen aquí sus principales antecedentes.
* Ingeniero Industrial. Master y Doctor en Administración de Empresas. Estudió en las universidades de Buenos Aires, Stanford, California (Berkeley), Harvard, Pennsylvania (Wharton), Northwestern (Kellogg), Columbia, New York y Minnesota. Realizó cursos en Japón (AOTS), Francia (INSEAD) y Alemania.    

* Gerente. Fue Gerente General de Intermetra Corporation (New York, EE.UU.); Gerente General de la Cia. de Seguros La Franco Argentina; Director  de Administración y Finanzas de Via Valrossa/Via Lorenz. También fue Gerente de Bagley y Cia. Gillette de Argentina e Ingeniero de Sistemas de Siemens Argentina y Siemens AG (Alemania). Actualmente es Chief Operating Officer de E-Libro Corp.

* Consultor de Empresas. Presidente de Biasca & & Associates Inc., USA, empresa americana especializada en negocios internacionales entre empresas de USA, Europa, China e India y de R.Biasca & Asociados, empresa consultora argentina especializada en capacitación gerencial y asesoramiento en cambio empresarial en Latinoamérica.  Integrantes del Valuation Research Group.  Asesoró a 70 empresas en forma directa. Trabajó como Consultor en el Banco Mundial y en las Naciones Unidas. Fue acreditado como consultor por la Alliance of Professional Engineers (USA).

* Fue Profesor de la Colorado Technical University, en Colorado Springs, Colorado, en el tema de Gestión de Cambio (Managing Organizacional Change) y actualmente dicta seminarios en el Koubek Center de la University of Miami.

Profesor visitante de diversas universidades en América Latina. En total, fue profesor universitario de grado, postgrado, educación a distancia y extensión en 57 universidades en 20 países (en Argentina, EE.UU. y otros países iberoamericanos). Ex-Vicedecano en la Universidad de Belgrano (Argentina).

Dictó unos 500 seminarios de capacitación gerencial y conferencias. Condujo 70 programas de capacitación internos en empresas.

* Autor de los libros “¿Somos Competitivos?  Análisis estratégico para crear valor.” (Octubre 2001, Abril 2002, Agosto 2004), “Resultados. La fórmula para crecer en el vértigo competitivo” (Sep.2000, Agosto 2004), “Resultados. La Acción: de las ideas a los hechos concretos” (Octubre 2000, Septiembre 2004) En total escribió 13 libros (10 como único autor), 42 fascículos y 150 artículos.  Autor del libro de texto “Gestión de Cambio” que estará disponible como e-libro, con la posibilidad de impresión a pedido en Septiembre 2005. 

FECHAS - DURACIÓN
Un día y medio
Octubre 14. Viernes de 6.00 pm a 10 pm  y Octubre 15 de 8.30 am a 5.00 pm.

LUGAR
Koubek Center de la University of Miami.
INFORMES
305-284-6001; www.miami.edu/koubek 
