CAPITULO m
MEJORAS AL CONSEJO DE UNIDAD DE NEGOCIOS,
BITAL S.A, SUCURSAL FRANQUICIAS “

~El trabajo desarrollado dentro deI Consejo de Umdad de Negocnos Sucursal ~

Franqwcuas es eI pnmer paso en un cammo haCIa eI COnstante creCImlento dela

; Unidad de Negocnos es |mportante tener suempre presente que los camblos en

cuanuner empresa son buenos ya que nos actuahzan y en el quehacer dtano nos

: lmponen nuevos retos

1Crear un plan de desarrollo sm Iugar a dudas fue la |dea al |mplementar Ios
, Consejos de Unldad de Negocws un desarrollo tanto mterno como extemo ya
e que sera de suma lmportanma la Iabor del eqmpo de trabajo el--cual debe de estarm

plenamente ldentlﬁcado y convencndo del rol que Ie toca cubrlr dentro del mismo.
Si se’ Iogra que los mtegrantes del Consejo de Umdad de: Negocnos crezcan
profesnonalmente se estaré avanzando el camlno correcto lo cual veremos

| reflejado ensu desempeﬁo Iaboral més profesronal

El Consejo de Unldad Negocnos Suc Franquncnas se ha establecndo y enel .

- desarrollo del mlsmo se. han detectado algunos puntos que se pueden mejorar‘ o

para obtener mejores resultados e

o



34 RETROALIMENTACION ENTRE CONSEJOS DE. UNIDAD DE NEGOCIOS

: La retroalnmentacnon entre los COhSGJOS de Umdad de Negomos es un factorﬂ
k ’ |mportante ya que aI mtercamblar expenenmas acumuladas entre las diferentes
Unldades_ de Negomos se Iogra conocer con mas ’amplltud‘los mtcromercados a

- los cuales se dirigen los productos y servicios del banco.

Analizar Ias estrateglas lmplementadas en otros Consejos de Unidad de Negocnos‘

nos ofrece una wsu‘)n mas amplia de los requerlmlentos de nuestros clientes. -

‘ Enla plaza‘ Hermdsilylo existen 18 Consejos de Unidad de Negocios, en los cuales

semanalmente se reunen para planear estrategias a segu1r Ias cuales SI son

favorables es convenlente mtercamblarlas para apllcarlas en Ias demés Unidades

de Negomos SIempre y cuando se adecuen a las necesndades ‘de Ia misma.

PN

La retroallmentamon puede ampliar el conoclmnento en todas Ias areas del banco ‘

produetos serV|C|os -atencion a cllentes y si Ia meta es ser rentables, apllcandola ,

o ;podremos mejorar

3.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y DEL MERCADO
-~ 3.21 Conoclmlento de Ia competencla |
'Se creard una comlsmn dentro del Consejo de la Umdad de Negocuos para la
| mvestlgacu.‘m de campo con la fmalldad de conocer a fondo los productos y

serwcnos que ofrece Ia competencla
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3. 2 2 Conommlento del mlcromercado
vSe reallzaran wsntas a dlferentes empresas y negoc:os que se encuentran en el‘
sector donde se ublca Ia sucursal para conocer mas de cerca Ias necesudade de

nuestros chentes y cllentes prospectos y enfocar Ias estrategras para Ia

satusfaccuén de dlchas necesndades

El ampllo conommlento de Ia competencna y del mlcromercado ayudara a
fortalecer el conocnmlento de los ejecutlvos del Consejo de Unldad de Negocuos y
~asu vez les dara segumdad para promover Ios servucms y productos de Bltal
‘3_3'EVALUAC|6N INDIVIDUAL

La evaluac:én lndlwdual es una forma de medlr eI cumpllmlento de cada uno de
Ios mtegrantes del COHSE]O de Umdad de Negocms ad'emés de detectar
nec,esudades:d,e’ los musmos que Ies’ |mp|de Iograr las metas propuestas en el

consejo.

La evaluamon se. reallzara mensualmente y se: hara eI recuento del avance
‘obtemdo durante eI mes Los ejecutlvos expondran cémo Iograron sus metas 0 por \

| qué no llegaron a cumphrlas tenlendo con sus respuestas una herramienta més
. para reforzar o] modlflcar Ias estrateglas a seguur y dar capacntacuon al personal

“que asilo reqUIera
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3.4 BUZON DE SUGERENCIAS
, Actualmente ex1ste un buzén de sugerenmas ei cual tlene una dlreccmn en
Internet pero no todos los chentes tlenen acceso, por Io que seria mteresante

,contar‘ con un b‘uzén‘ d:esugerencnasdentro de Ias'Unndades de Negocios. ;

. \Dentro d*eI'COnsejo de Unidad de Negocios, se revisan’an los comehtarios de los
' cllentes y se tratana de dar respuesta lo més pronto pos1ble en caso de eX|st|r '

algun problema expuesto por alguno de ellos

No todos Ios chentes aceptan los buzones de’ sugerenmas ya que preﬁeren ser
directos y exponer personalmente sus problmeas o rnquuetudes Pero con esta
|dea mostramos a nuestros clientes la disposicilon y preocupaclon queexnste en la

Unidad de Negocios para ofrecer un servicio de calidad. -

3.5 PLAN DE INCENTIVOS
Un plan dé incentivos es importa’nt'e‘, yé que reconoce los logros del personal los

motiva a enfocarse cada vez més en su trabajo.

Actualmekhte“vse cuen;ca‘één‘Iosfsiguierités:

Ejéputivbs d,e/ sé'rVicib: ‘Sef‘le;s dtbrgav un boyn'cr)‘ dévpunfualida-d y otro de
"prodUétiVidéd, el cual consiste ’e|‘1 el pa,gé de operaciones fextraé al 100% que se
~Iés asigna. E | | | o ;

. Ejecutivb 'comercialzk Reci‘bevh un bono por productividad, tanto ’de' las cuentas de

sus clientes y los productos que venden, ya~sea,.seguros,v créditos, etc.
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e leer de Unidad de Negocios: Rec1be un bono de productwudad al igual que Ios
,ejecuttvos comermales pero en propormén al total de la sucursal. | |
13541 fEmp‘ie'ado del M‘es‘ ) |

- El lncentivo que se propone es nombrar auno de Ios mtegrantes de Ia Unldad de

.Negocms como el Empleado del Mes Publlcarlo en eI penodlco mural de la
‘mstltucmn v hacer Ilegar esta mformacnén a la rewsta que Bltal entrega a todos‘ :
' sus. empleados a nlvel naclonal y de esta manera hacer extensnvo eI;

: reconocmento a todo eI Grupo Fmancnero al que pertenece



