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Semblanza

Licenciado en Administracion de Empresas con Maestria en Direccion y Marketing
Internacional, ha cursado varios diplomados en diversos temas como Alta Direccién de

Empresas, Finanzas Corporativas, Desarrollo de Talento Humano

Actualmente se desempefia como Director Comercial de Grupo Cien Negocios especialistas
en seleccidén reclutamiento, capacitacion y administracion del Talento Humano, se
desempefié durante cuatro 4 afios como Gerente de cuentas claves de Cerveceria
Cuauhtémoc Moctezuma (CCM) y cuatro afios mas como Gerente de ventas de cuentas

clave para la misma compaiiia en el Estado de Chiapas.

Dedicado desde hace diecinueve afios a temas relacionados con las ventas y el marketing
pues desde sus inicios ejercid labores de venta a clientes desarrollando después estrategias

de marketing dentro del corporativo de CCM.

Ha desarrollado proyectos de negocios personales que alterna con las funciones que
desempefia en las empresas con las que ha colaborado lo que le ha permitido experimentar
y aplicar lo aprendido en temas de finanzas, marketing y ventas para en un futuro

independizarse y dirigir su propia empresa.



Desafio del Director de Mercadotecnia en las Organizaciones

El desafio mas importante del director de Mercadotecnia en las organizaciones es
saber identificar los retos; ya que teniéndolos claros puede llevar sobre buen camino el
rumbo de la empresa en el mercado. Algunos de los retos que enfrenta son:

Estimar los retornos de inversion de los programas que se vayan a ejecutar, es decir estimar
en cuanto tiempo de puede recuperar la inversion, punto nodal para entender la efectividad
de cada campafia de marketing e incluso de manera particular, la rentabilidad de cada pieza
y contenido.

Tener un presupuesto suficiente para ejercer programas de marketing que justifique la
solicitud de un presupuesto mayor para la camparia siguiente; en este desafio la clave es ser
capaces de demostrar el Retorno Sobre la Inversion (ROI) de los esfuerzos de marketing.
Desarrollar la estrategia para implementar una pagina WEB que dé a conocer los servicios
de la organizacion, genere trafico de visitas, prospectos y clientes; desarrollar estrategias de
redaccion u optimizacion de contenidos, disefio del sitio, performance de la pagina, el
tiempo de carga y la seguridad entre otras cosas.

Capacitar al equipo de trabajo para tener una idea global de cobmo se encuentra y evaluar a
cada miembro, para ello es necesario dedicar unos minutos para evaluar sus fortalezas y
debilidades en el marketing, su expertiz, su pasién y compromiso con la compafiia.
Encontrar el mercado meta es una funcién clave del marketing que se interese por el
producto o servicio de la organizacion y desarrollar estrategias a partir de ello.

Contratar al personal talentoso para desarrollar estrategias y acciones que le permitan a
cada una de las areas y a la organizacion en general alcanzar su rentabilidad y

sustentabilidad.
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Disefio de un Modelo Directivo
para el Departamento Comercial

de CouBusiness Real State



1. Contexto Organizacional

1.1 Semblanza Cou Business Real State

Cou Business Real State es una microempresa constituida en la figura de Sociedad
Anonima de Capital Variable (SA de CV). La empresa nace de la iniciativa de generar un
proyecto independiente y rentable que a futuro sea viable de expandir a lo largo del Pais.
La empresa se conformd gracias a que varios amigos en comun observaban una buena
oportunidad de negocio en la gran oferta de casas, terrenos y departamentos; identificando
ademas que la Unica diferencia entre una y otra inmobiliaria era el porcentaje que cada una
obtiene por la renta o venta del bien inmueble; es asi que se identifica la oportunidad de
ofrecer los mismos servicios pero brindandoles a estos clientes, ademas de la opcién de
venta o tenta de sus bienes; alternativas para hacerlos méas rentables y atractivos.

Haber tenido previamente la oportunidad de viajar por otros paises permitié validar que el
mercado inmobiliario es muy competitivo y en esos lugares hay diversas estrategias para
mejorar la inversion sin ser forzosamente la renta, venta o compra del bien inmueble. Con

ello en mente se funda la empresa con tres colaboradores el 26 de enero de 2019.

Las actividades iniciales se dividieron en tres grandes grupos: Administracion,

Comercializacién y postventa con los clientes.

La finalidad mas importante de la organizacion es constituirse como una opcion relevante

que innova en el mercado de renta, venta y construccion de inmuebles que, mediante la



mejora de rentabilidad y a base de invertir en dicho bien, se pueda obtener a futuro mejores
ingresos de los esperado, obteniendo también el rendimiento estimado por los clientes.

El mercado meta esta constituido por bienes inmuebles de tipo patrimonial, industriales y
comerciales de los que se pueda obtener un mayor rendimiento al esperado solo por su

renta o venta.

Otra variable importante es brindar una opcion de mejora por remodelacién, cambio de giro
que permita al bien tener un giro comercial brindandole la oportunidad de obtener un mejor
rendimiento financiero para sus clientes o duefios.

La generacion de alianzas estratégicas con colegas del sector se ha alcanzado presencia en

las ciudades de México, Puebla, Tuxtla Gutiérrez Chiapas y Cancun Quintana Roo.

Vision.

Ser una empresa lider en el mercado en el tema de inversiones patrimoniales con alto

rendimiento en el mercado actual y riesgo moderado.

Misién.

Establecer nuevos esquemas de inversion mediante un estudio previo de inversion y un
adecuado analisis financiero que garantice un rendimiento superior al ofrecido en el

mercado.



Identidad de Marca.

CouBusiness Real State, tu patrimonio en desarrollo

CouBusiness Inc.

Valores.

e Legalidad. Todos los servicios propuestos deben encontrarse en la legalidad que
ampara la ley para poder ejecutarlos.

¢ Responsabilidad. Siempre que se llegue a un acuerdo éste debe respetarse y
acatarse considerando aquello que se estipuld y firmo en el contrato y que debe
cumplirse en tiempo y forma.

e Honestidad. Evitar actitudes o acciones que sean motivo para sacar provecho o
ventaja econdmica o de cualquier otra indole de los proyectos y de los clientes con

los que se esté trabajando.



1.2 Cartera de Servicios

Renta de bienes inmuebles con un esquema de rendimientos atractivos. Este
servicio brinda la oportunidad de rentar un bien inmueble por dia, lo que puede
resultar mas rentable que una renta mensual; ello depende también del Estado o

Zona geografica donde se localice cada bien inmueble.

Venta de bienes inmuebles. Con la finalidad de encontrar un comprador que se
interese por darle al terreno o bien inmueble un uso comercial, lo que representa un

mayor rendimiento.

Compra - venta de oportunidad de bienes inmuebles. Servicio creado para
clientes que necesitan vender con urgencia un inmueble, generalmente a un precio
menor de su valor comercial pues buscan capitalizarse; por ello se les apoya para
encontrar inversionistas con capacidad para compras de oportunidad y que

generalmente los revenden con un rendimiento mayor a la inversion realizada.

Remodelaciéon de inmuebles usados para obtener un mejor rendimiento
comercial. Enfocado principalmente a viejas casonas de diferentes ciudades del
Pais que se ubican en zonas comerciales y que la mayoria de las veces por temas
financieros el bien inmueble como casa vieja; a ello se les ofrecen fuentes de
financiamiento para remodelar y generar proyectos comerciales, oficinas, plazas
comerciales, locales para renta, que al final obtendran un mejor rendimiento al de

solo vender o rentar una casa vieja.



2. Modelo Directivo para el Departamento Comercial

de Coubusiness Real State

2.1 Definicién del Propdsito

Gestionar el area de comercializacion de CouBusiness Real State para guiar y
acompariar a los socios comerciales en la prestacion de los servicios de la organizacion,
definir metas y objetivos organizacionales, asi como la direccién y administracion de la
fuerza de ventas, cuentas Yy territorios acorde a la cartera de servicios.

El director, conjuntamente al personal debe establecer el rumbo del Departamento
asesorando las tareas y actividades, asi como la toma de decisiones que en consecucion
Ileven a alcanzar los objetivos establecidos.

El desafio consiste en disefiar estrategias diferenciadas de venta con esquemas robustos de
rendimiento al cliente que garanticen a los socios comerciales un esquema de ganar-ganar,

asi como el crecimiento conjunto y sostenido.
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DESCRIPCION DEL PUESTO

Puesto:

Director Comercial

Departamento:

Comercial

Reporta a:

Director General

Funciones: Coordinar las funciones de los ejecutivos de
venta, area de desarrollo de propuestas, area de atencion a

clientes, postventa y relacion con socios comerciales

Actualizacion:
Julio 2019

Objetivo del puesto

Comercializar y crear alianzas de negocios con firmas que permitan comercializar a nivel
nacional los productos y servicios de CouBusiness Real State cumpliendo con cada uno de
sus estandares en la prospeccién de nuevos clientes, obtencién de informacién,
asesoramiento y solucién a cada uno de los requerimientos que permitan conseguir los
objetivos comerciales de nuevas ventas, ampliacion de cartera y servicio al cliente,

atendiendo a cada socio y usuarios con calidad y esmero.

Responsabilidades principales

e Prospectar el mercado y dar seguimiento a cada uno de los clientes cumpliendo las

metas establecidas por la empresa.

e Gestionar la cartera de clientes, realizando visitas comerciales para mantener
informados a los clientes sobre nuevos productos y servicios, asi como las
variaciones en las aplicaciones existentes fomentando su fidelidad y promoviendo
el incremento del volumen en la facturacion.

e Prospectar nuevos clientes a través de diferentes acciones: envio de informacion.
telemarketing, visitas y envio electrénico de propuestas comerciales.

e Coadyuvar en el tratamiento eficaz de las quejas y reclamaciones de los clientes.
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e Disefiar propuestas financieras acorde a los servicios que solicitan los clientes.

o Dar seguimiento puntual a los proyectos a traves de visitas mensuales.

e Dar soporte a socios comerciales en reuniones de cierre de negocios.

e Reclutamiento nacional de nuevos socios comerciales.

¢ Impulsar alianzas estratégicas con despachos, empresarios y firmas inmobiliarias
que resulten valiosos para promover los proyectos de la empresa.

e Capacitar nuevos socios comerciales en la cartera de servicios, asi como en la

filosofia organizacional y planes operativos.

Indicadores de puesto para medir resultados

e Cumplimiento de metas nacionales establecidas de acuerdo con la facturacién
proyectada por la Direccion General.

e Apertura nacional de nuevos clientes.

Relacion con areas internas

e Direccion General
e Gerente Recursos Humanos
e Gerente Tesoreria

e Director Contable e Impuestos

Contactos externos

e Clientes externos

e Socios comerciales
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Perfil de Puesto

Autoridad / Facultades

Directriz para enviar comunicado o modificacion de estrategias con los socios

comerciales.

Negociacion en porcentajes con los clientes.

Manejo del simulador de propuestas financieras tomando la decision en las prestaciones o

beneficios que se ofrecen a los clientes.

Nivel de escolaridad: Requisitos: Estudios concluido y con cédula de
Licenciatura o posgrado Administracion, Mercadotecnia, Contaduria,

Economia, Finanzas o carreras afines

Edad: 30- 50 afios Sexo: Masculino Estado civil: Indistinto

Idioma: inglés; con dominio del 50% o mas en conversacion y lectoescritura

Conocimiento y habilidades:
Técnicas, estrategias y administracion de ventas, planeacion de presupuestos, seguimiento
a proyectos, disefio, implementacion y evaluacién de estrategias de mercado,

preferentemente en inmuebles.

Competencias:
Alto sentido de liderazgo: Direccion al equipo y motivarlos en la consecucién de

objetivos comunes.

Comunicacién asertiva y eficaz: Expresion oral, escrita y no verbal clara y precisa.

Trabajo en equipo: Habilidad para gestionar colaborativa y eficazmente

interrelacionandose con los miembros de la organizacién, socios y clientes para alcanzar
los objetivos de la organizacion.

Capacidad para tomar decisiones: Asertividad en las acciones ante ambientes complejos y

situaciones dificiles.

Responsabilidad y compromiso: Desempefio puntual de las tareas encomendadas y sus

resultados
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Resolucion de problemas: Atiende y resuelve las dificultades cotidianas y extraordinarias.

Proactividad: Cumple con sus funciones més alla de lo solicitado, presentando nuevas
ideas y propuestas.

Trabajo bajo presion: Capacidad para actuar con alto desempefio ante situaciones adversas

y/o ideas diversas u opuestas.

Planeacion y organizacién: Capacidad para alcanzar metas organizacionales a través del

trabajo organizado una meta establecida a través de una serie de pasos y procedimientos
encaminados a la ejecucion de acciones y planes concretos que permitan el desarrollo de
la empresa.

Servicio al cliente: Disposicion para trabajar con un enfoque del cliente al centro para

resolver sus necesidades o requerimientos, contribuir a mejorar su calidad de vida y generar

relaciones cargadas de valor.

Experiencia: Minima de 4 afios

Dominio de software: Paqueteria de Office

CONDICIONES DE TRABAJO

Disponer de un vehiculo
Disponibilidad horaria para viajar una o dos veces por semana

Disponibilidad para, en caso de ser necesario, cambiar de residencia

AUTORIZACIONES

Reviso: Autorizo: Realizo:

Recursos Humanos Director General Director General
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2.2 Declaracién de Lema

La Direccion Comercial es una guia y soporte para el area de ventas, posventa,
prospeccion de nuevos clientes, socios comerciales y alianzas; para lograrlo el Director
debe asumirse como un asesor para todos y cada uno de los responsables de areas:
prospeccion, venta y posventa de clientes; socios y alianzas comerciales a través de las
juntas con cada una de la areas; asi como incorporando la metodologia de casos como parte
de la capacitacion y el compartir experiencias sobre clientes, mercados y ventas; todo
aquello que coadyuve al cumplimiento de sus objetivos y resulte un insumo valioso para el

desarrollo de propuestas de negocios, area de ventas y socios comerciales.

Como parte de esta declaracion el director comercial manifiesta su disposicion para
escuchar y ayudar a encontrar la mejor respuesta ante las dudas o problematicas que el
trabajo supone, asi como la disposicidn para desarrollar estrategias especificas para

atencion, cierre o seguimiento de servicios o atencion al cliente.

A esta declaracion también se suman todos los miembros de la organizacion participando

con entusiasmo e interés en los planes y proyectos establecidos por la Direccion Comercial

y, al mismo tiempo coadyuvan a su logro para cumplir con las metas institucionales.
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2.3 Definicion de Valores

Una empresa sin valores no tienes razon de ser o existir, pues implicaria que no
tiene rumbo, es un mapa sin nombres que no conduce a ningun lado. Los calores son los

cimientos que ponen la base para lograr los objetivos de cualquier organizacion.

Los valores de la Direccion Comercial son los cimientos para establecer una sana y
fortalecida red de clientes y equipo de ventas con la mejor oferta de productos, servicios y
ofertas laborales para los miembros. EI incumplimiento a estos valores se reflejaré en los
resultados cuantitativos y cualitativos del equipo: metas de venta, prospeccion,
posicionamiento, pero también en el riesgo de detonar conductas poco éticas que generen

desconfianza entre los aliados y clientes.

Los valores organizacionales apuntalan el presente y el futuro de CouBusiness Real State;
guian el rumbo del negocio que deben ser revisados y actualizados constantemente y, sobre

todo aplicarlos y con el ejemplo compartirlos entre todos los miembros de la organizacion.

VALOR ENTENDIDO COMO

Ofrecer nuevos productos y estrategias de negocios que respondan de

Innovacion _ _ o _
manera diferenciada a la oferta de servicios existente en el mercado vy, al

mismo tiempo, fortalezca la posicion del producto en el mercado.

Establecer contratos que garanticen la legalidad del proyecto ofertado a

Compromiso los clientes y aliados estratégicos generando su confianza y lealtad
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Los clientes siempre tendran un beneficio de ingreso econdémico en

Rentabilidad | cualquiera de los servicios ofrecidos.

Todos los servicios, productos y propiedades de la cartera de negocios,

Calidad cuentan con calidad evaluada por los socios para ser ofertados al mercado

Es un conjunto de principios, valores y normas sobre el comportamiento
Etica humanos y social que son fundamentales compartir para pertenecer al

equipo de ventas.

Seguimiento puntual a los aliados y clientes sobre la rentabilidad del
Servicio al proyecto o propiedad; su grado de satisfaccion y oportunidad de mejora

cliente en la experiencia de adquisicion o renta del bien inmueble.
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2.4 Disefio de Actividades de Trabajo

El disefio de actividades de trabajo determina el tiempo de ejecucion de cada una de
ellas asignando periodos de duracion (fechas de inicio y fin), recursos (materiales,
personas, servicios, productos) y el orden y secuencia en que se llevaran a cabo estas tareas.
También permite detectar factores externos o internos que impactan en el desarrollo del
proyecto de negocio permitiendo ajustar las variables necesarias que permitan concluir en

tiempo y forma el trabajo establecido

Algunas de las principales actividades de trabajo de la Direccion Comercial son:

e Plan de captacion para prospectar el mercado y llegar a nuevos clientes, dar
seguimiento a clientes actuales, potenciales y anteriores que permita alcanzar las
metas establecidas a principios de afio en la planeacion estratégica de la
organizacion.

e Presupuesto anual para cubrir las actividades del area, principalmente la
prospeccién de nuevos clientes: Viaticos, planes de mercadeo, investigacion de
mercado, mineria de datos, gestion de relaciones y publicidad entre otros.

o Disefiar el plan nacional publicitario que necesita la autorizacion del Director
General de la empresa previo analisis econémico, de posicionamiento e impacto.

e Agendas de trabajo acordes al perfil del cliente, lo que significa que todo el
personal tendra una especializacion respecto a las agendas para conocer las

diferentes oportunidades de negocios: Ventas, renta y desarrollo de la propiedad.
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2.5 Estrategias de Trabajo

Las estrategias de trabajo son muy importantes para las empresas porque integran

las fortalezas comerciales con las oportunidades de mercado y brindan direccion.

Un plan estratégico es un mapa de ruta a traves del cual la empresa disefia la ruta para

alcanzar los objetivos planteados mediante el disefio de sus estrategias de trabajo.

Algunas de las estrategias clave de trabajo para CouBusiness Real State son:

Pléticas Informales con el equipo de ventas para conocer cuales son las necesidades
que tienen de acuerdo con lo que identifican en el mercado, identificando y

estableciendo los ajustes necesarios en las estrategias disefiadas.

Reuniones de opinion sobre el disefio e implementacion de estrategias innovadoras
de venta, desarrollo de productos y servicios para las empresas aliadas y los
clientes; congruentes al desarrollo de planes de cada miembro del equipo v, a través
de herramientas como la metodologia de analisis de casos Y resolucion de
problemas y el rol playing, se emulen situaciones reales de venta donde los
integrantes del equipo se pongan en el lugar del cliente que necesita productos que

no se ofertan y brindarles una solucién.

Reestructurar y reforzar funciones dentro de los mandos medios de la organizacion
de ventas para identificar e ir modificando sobre la marcha las estrategias

establecidas de trabajo.
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2.6 Mecanismos de Cohesion

Los mecanismos de cohesion son de gran importancia pues van de la mano con los

objetivos sociales y humanos de la empresa, ya que siempre se debe buscar brindar

bienestar comun a todos y cada uno de los miembros de la organizacion, que las acciones

emprendidas siempre representen beneficio tanto para los trabajadores como para la

organizacion.

Alguno de los mecanismos de cohesién para CouBusiness Real State son:

Junta mensual de Seguimiento. Analizar los reportes mensuales de ventas,
prospeccién, cierres, nuevos proyectos con el fin de apoyar a a los colaboradores en
el cumplimiento de objetivos, a través de la comunicacion directa que beneficie el

desempefio de los colaboradores y el rendimiento de la organizacion.

Reunion Semestral para revisar los Factores Criticos de Exito (FCE). Aquellos
elementos que conforman la base de las ventajas competitivas de la empresa que se
vinculan a uno de los principales incentivos de los vendedores, el bono de
productividad anual otorgado a los ejecutivos que alcancen las metas planeadas vy, al
mismo tiempo identificar oportunidades de desarrollo profesional y personal,

promociones y crecimiento en la estructura organizacional.

Entrevistas uno a uno. Con cada miembro del equipo de ventas para que en

confianza el colaborador dialogue con su jefe directo sobre como se siente en la

20



organizacion, como evalla su desempefio y que necesidades tiene al respecto para

identificar los aspectos clave para el plan anual de capacitacion.
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2.7 Acompafiamiento al Trabajo

El acompafiamiento en el trabajo representa una prevencion en el desarrollo de los

objetivos organizacionales, ello también significa un ahorro en tiempo, esfuerzo y dinero.

Dejar en claro las funciones y objetivos de cada puesto y como abonan a los objetivos del
area ayuda a evitar o disminuir la duplicidad de funciones o que las actividades se realicen
con un énfasis diferente o no se realicen; lo que se refleja en el resultado esperado por cada

persona, area y por la organizacion.

Alguno de las actividades disefiadas para el acompafiamiento en CouBusiness Real State
son:

e Responsabilidad por areas: Los miembros de cada area seran acompariados por el
responsable directo de la misma'y es a él a quien se le solicitaran los reportes y
resultados asignados a sus funciones y actividades evitando intromisién consciente

0 inconsciente en éstas que puedan generar su desarrollo inadecuado o incorrecto.

e Atencion a clientes: Area especializada en acompafiar y apoyar al empleado para
atender dudas, comentarios, sugerencias o reclamaciones sobre los productos o
servicios ofertados, garantizando que el cliente tenga confianza al emitir sus
comentarios, mismos que se remitiran al area indicada para su adecuado
seguimiento, evitando que el empleado se encuentre en una situacion de ser juez y

parte en una solicitud.
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Disefio de ofertas y corridas: Este es un acompafiamiento que tiene como finalidad
contar con una persona con acceso al cotizador financiero que apoye al empleado
para garantizar que en este no se manipulen los precios asignados a los diferentes
productos y servicios como renta o venta y armar la estimacion de algin bien que

pueda generar rendimientos por temporadas vacacionales o especializadas.
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2.8 Estrategias y Mecanismos de Renovacion

Las estrategias y mecanismos de renovacion son fundamentales para mantener la
motivacidn con los trabajadores en una organizacion, mantener y mejorar la salud
organizacional para que los trabajadores se sienta parte del proyecto, y que a su vez estan

siendo participes de las innovaciones y cambios que se vayan ejecutando en el mismo.

Algunas de las estrategias y mecanismos de renovacion para CouBusiness Real State son:

e Foros de actualizacién: Intercambio de opiniones y experiencias entre los ponentes
invitados y el equipo relacionados con herramientas tecnoldgicas, desarrollo de ventas
y estrategias de mercado, para mejorar el desempefio del &rea, fortalecer la integracion
del equipo e incentivar a los trabajadores a través de la capacitacion en estrategias y
técnicas de venta que pueden aplicar tanto en la organizacion o de manera

independiente.

e Evaluacion centrada en Factores Criticos de Exito (FCE): Mediante su aplicacion
se evalUa el desempefio del equipo, se fomenta la sana competencia y se elabora el
plan de crecimiento del personal que favorezca su desarrollo en la organizacién, con la

posibilidad de ser promovidos y reconocidos.

e Becas para estudios: La empresa podra apoyar los estudios de actualizacién y/o
especializacion sobre estudios de mercado, innovacion de estrategias nacionales e

internacionales en el sector de bienes raices o cualquier otro programa que les permita
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a los trabajadores desarrollar sus capacidades y responder asertiva y eficazmente a las
necesidades y requerimientos del mercado. Estos apoyos se otorgaran de acuerdo con

el seguimiento de prospectos, cierres con clientes y resultados en general.

25



2.9 Comunicacion Eficaz del Modelo

Es clave comunicar eficazmente el modelo directivo, ello evitara riesgos en su
implementacion y permitira concientizarlo, socializarlo y plantearlo consensuadamente con
y entre todos y cada uno de los miembros de la organizacion. Con una buena comunicacion

los objetivos de la empresa y de los empleados pueden suceder mas répida y claramente.

Algunas de las acciones disefiadas para implementar la comunicacién eficaz del modelo en

CouBusiness Real State son:

e Consultar con el Director General y el Director Administrativo el modelo de
direccién a implementar para recibir su retroalimentacion y, de ser necesario,
modificar los aspectos que asi se consideren para que éste mejore, y ello hacerlo

previo a su presentacion a toda la organizacion.

¢ Kick Off con el equipo del area comercial sobre la propuesta del modelo directivo
a desea implementar para escuchar opiniones, comentarios y sugerencias de mejora,
mismos que seran consensuados con los directivos de la empresa para su eventual

inclusion.
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2.10 Acciones para su Implementacion

Disefar acciones para la implementacion del modelo directivo permite prever riesgos
de implementacion, comunicacion o falta de seguimiento en su arranque. Para ello es
importante planear con anticipacion acciones dirigidas a los miembros de la organizacion:
Trabajadores y directos que permitan obtener respuestas claras, inmediatas y asertivas ante

cualquier eventualidad.

a) Deteccidn de riesgo: Falta de claridad en la implementacion del modelo directivo para

el area comercial.

a) Accion para disminuir o eliminar: Plan Mensual para reducir los riesgos de su
implementacién acompafiando individualmente a cada miembro del equipo explicandole
detalladamente sus actividades y funciones, atendiendo sus dudas, comentarios y
sugerencias, resaltando la importancia de sus conocimientos y experiencias para lograr el

éxito del nuevo modelo.

b) Deteccidn de riesgo: Confusiones en el nuevo sistema de evaluacion basado en Factores
Criticos de Exito (FCE), generandose confusiones o percepciones equivocadas en la

asignacién de incentivos y bonos.
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b) Accion para disminuir o eliminar: El Director General y el Director Comercial se
retinen con los responsables de las diferentes areas para explicarles el mecanismo de
incentivos mediante el logro de los FCE, la generacion de ingresos adicionales y
participacion en el plan de desarrollo empresarial; de manera que coadyuven en su

implementacién y adecuada difusion.
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Conclusiones

Este trabajo presenta el disefio de un modelo directivo para el area comercial de
dicho proyecto; donde utilizando herramientas como la metodologia de casos y el
planteamiento de un area comercial alineada a la personalidad de la organizacion, se
determinen objetivos, metas y actividades que respondan a los objetivos estratégicos de la
empresa, permitan responder a las metas del area y, al mismo tiempo posibilite la cohesion

e integracion del equipo de trabajo.

Aplicar un modelo directivo para el Departamento Comercial de CouBusiness es
fundamental para apoyar el cumplimiento de los objetivos trazados, asi como la aplicacion

de las habilidades directivas que cada uno de los miembros puede aplicar.

El desarrollo del modelo directivo permite adquirir conocimientos generales de lo que se
debe contemplar y tomar en cuenta. A través de este proyecto se identificaron todos los
aspectos necesarios para disefiar un modelo directivo viable basado en los factores externos
e internos de una organizacion; haber disefiado cada una de las partes del modelo permite
implementar cualquier otro proyecto personal en corto o mediano plazo.
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Aprendizajes Personales y Profesionales

De acuerdo con la experiencia laboral obtenida y al aprendizaje obtenido al cursar la
Maestria en Direccion y Marketing Internacional, la aplicacion de herramientas estratégicas
como el analisis de casos y toma de decision y el desarrollo de modelos directivos
contextualizados a las organizaciones, permiten ahorrar tiempo, dinero y esfuerzo; recursos

invaluables para la empresa.

Siempre tuve la idea de emprender un negocio propio en el que pudieses desarrollar todas y
cada una de las experiencias acumuladas durante estos diecinueve afios de experiencia
laboral, con ello en mente se desarroll6 un proyecto en el giro inmobiliario buscando
realizar estrategias y planes comerciales diferenciados de los que actualmente se encuentran

en el mercado.

La maestria me deja mas experiencias que conocimientos pues la interaccion con gente de
otros perfiles y giros de negocios permite establecer buenas conversaciones y debates que
invitan a actualizarse y aprender entre todos; asi como la guia de los profesores para obtener
mejores resultados, algo de lo que mas me gusto es poder utilizar el método de casos a través

de experiencias reales de lo que sucede en otras organizaciones .
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