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Guía breve para alinear sistemas de 
incentivos a los objetivos de una 
compañía:

Definir objetivos estratégicos claros
– Ventas, rentabilidad, participación de mercado, 
innovación, satisfacción del cliente, etc.
Traducir objetivos en métricas medibles
– Ejemplo: aumentar ventas en 15%, reducir rotación de 
clientes en 10%, mejorar tiempos de entrega en 20%.
Diseñar incentivos ligados a esas métricas
– Bonos por cumplimiento de ventas, premios por 
innovación implementada, reconocimientos por 
satisfacción de clientes, etc.
Equilibrar corto y largo plazo
– Evitar que solo se premie la venta inmediata y se 
descuide la fidelización o la rentabilidad.
Alinear niveles organizacionales
– Directores: métricas financieras globales.
– Gerencias: objetivos por área (operaciones, ventas, 
marketing, etc.).
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– Equipos: metas específicas y alcanzables ligadas a su 
rol.
Mantener transparencia y simplicidad
– Todos deben entender qué se mide, cómo se mide y qué 
recompensa se obtiene.
Revisar y ajustar periódicamente
– Los incentivos deben evolucionar con el negocio y el 
mercado.

Mira el ejemplo práctico a continuación.
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Ejemplo práctico de alineación de 
incentivos en empresas medianas en 
Latinoamérica:
1. Dirección / Alta Gerencia

Objetivos: Crecimiento sostenible, rentabilidad, expansión regional.
Indicadores: EBITDA, margen operativo, participación de mercado, NPS corporativo.
Incentivos: Bonos anuales por cumplimiento financiero, stock options o phantom 
shares, reconocimiento público en directorio.

2. Ventas y Marketing

Objetivos: Incrementar ingresos y fidelización de clientes.
Indicadores: Ventas netas, % de clientes recurrentes, CAC vs LTV, conversión de 
leads.
Incentivos: Bonos trimestrales, comisiones escalonadas (no planas), viajes de 
reconocimiento, acceso a capacitación en marketing digital.

3. Operaciones y Producción

Objetivos: Eficiencia, calidad y reducción de costos.
Indicadores: OEE (Overall Equipment Effectiveness), tasa de defectos, cumplimiento 
de plazos, ahorro en costos operativos.
Incentivos: Bonos semestrales, días libres adicionales, premios colectivos por 
mejoras de productividad.

4. Finanzas y Administración

Objetivos: Salud financiera, control de riesgos, eficiencia administrativa.
Indicadores: Cumplimiento de presupuestos, flujo de caja, reducción de gastos 
improductivos.



Incentivos: Bonos ligados a ahorro validado, participación en utilidades, 
reconocimiento en reportes internos.

5. Recursos Humanos

Objetivos: Retención de talento, clima laboral, desarrollo de competencias.
Indicadores: Tasa de rotación, encuestas de clima, % de cumplimiento en planes de 
capacitación.
Incentivos: Bonos por baja rotación, becas de estudios, beneficios flexibles (seguro, 
teletrabajo, salud).

6. Innovación y Transformación Digital

Objetivos: Modernización, digitalización y nuevas líneas de negocio.
Indicadores: % de proyectos de innovación implementados, ROI de nuevas iniciativas, 
reducción de procesos manuales.
Incentivos: Fondos internos de innovación, reconocimiento público, premios a 
mejores proyectos con impacto medido.

Esto asegura coherencia vertical (de arriba hacia abajo) y horizontal (entre áreas).
Se recomienda además un 70/30: 70% de incentivos por objetivos colectivos de empresa, 
30% por objetivos individuales.
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