 JOSE BAYA SANDOVAL 
josebaya@gmail.com       +56 97707 37 49

Ejecutivo Master en Gestión de Negocios de la UAI, con 12 años de experiencia en áreas comerciales y de operación gestionando de manera global unidades de negocio de grandes empresas Chilenas en rubros diversos como son de salud/seguros y materiales de construcción. Acostumbrado al trabajo por objetivos, con amplia capacidad de análisis y resolución de problemas, desarrollando equipos de trabajo efectivo con una orientación al cumplimiento de metas organizaciones. Manejo de inglés avanzado, 
ACHS (Asociación Chilena de Seguridad)
                                                                           2014 – 2017
Mutualidad privada, administradora del seguro de accidentes, que otorga servicios a más de dos millones de trabajadores pertenecientes a todos los sectores productivos del país a través de una vasta red de centros de salud, con más de 6.000 trabajadores teniendo el 50% participación de mercado, con presencia nacional.
Agente Zonal





                                                    2014 - 2017
Dependiente del  Gerente Zonal Centro,  responsable integral del negocio en la zona, a cargo de 4 centros médicos y la gestión comercial con clientes, dando servicio a 40.000 trabajadores afiliados y 1000 empresas con más de 50 colaboradores a cargo, profesionales de áreas de salud, prevención y comercial. 
· Mejora de un 60% a 80% en la experiencia percibida por pacientes de los centros de salud en 2 años, a través de planes orientados al cambio conductual mediante cambios en el estilo de supervisión de las jefaturas, talleres de capacitación y discusión de los equipos, refuerzo de mensajes positivos y visibilidad permanente del proceso de medición. 
· Eficiencia en los procesos de atención y gestión de la agencia, que permitieron revertir la tendencia de % afiliación, pasando de una - 8%/año a  un 4%/año en 3 años. 

· Estrategia de trabajo que permitió mejorar la medición de clima laboral en 2 años de un 62% histórico a un 85%, a través de cambios en la forma de relacionamiento de jefaturas con sus equipos, estableciendo comités de gestión, realizando ajustes en los equipos y mejoras en las instalaciones.
· Levantamiento y diseño de propuesta de mejora de las instalaciones existentes en la zona por 700 UF, implementada en 2 años, sumado a la aprobación por parte del directorio de un proyecto de inversión para la comuna de Los Andes de sobre 10.000 UF para construcción desde 2017.
· Modificación del servicio en horario inhábil en la zona, previo análisis técnico/económico se cambia el modelo de atención de clínica externa a la atención en centro propio, lo que permitió a un costo equivalente mejorar el control, disminuir la tasa de reclamos y ofrecer mejor servicio a la comunidad, mejorando la percepción de clientes.
· Estrategia de enfoque en resultados orientada a la consecución de logro en indicadores, que permitió aumentar los niveles de eficiencia en el equipo, por consecuencia sus compensaciones de manera consecutiva, permitiendo revertir la tendencia de la Agencia,  posicionándola a ella y sus colaboradores a nivel corporativo.

MELON S.A. (Cemento Melón/Lafarge)





             
    2005 – 2014
Empresa dedicada a la venta de materiales de construcción en líneas de Cemento, hormigones, Áridos y 

Morteros, con presencia Nacional e internacional y más de 1000 trabajadores.
Jefe de Negocios Proyectos Especiales






     2012 - 2014
Dependiente del Gerente de Proyectos Especiales, unidad a cargo de todos los negocios fuera del área urbana y negocios en Minería, incluidos los contratos con Pelambres, Teniente, Collahuasi, Pascua Lama. Con base en RM, responsable comercial de nuevos negocios desde la prospección de oportunidades, evaluación de proyectos, negociación con proveedores/clientes, administración de proyectos y apoyo comercial en el análisis de rentabilidad de los negocios vigentes para su maximización. 
· Apertura nuevo segmento de mercado a través del cierre del primer negocio en rubro de energía Eólica para la compañía con ingresos anuales de 8 musd esperados, diversificando la cartera minera cuyas proyecciones eran bastante conservadoras (Talinay, Cururos).
· Adjudicación de importantes proyectos para la compañía en procesos de negociación/licitación como fueron Central Los Hierros 2 y Minera Pascua Lama 2 con ingresos proyectados por 20musd
· Implementación en la gerencia del nuevo sistema comercial instaurado por la empresa, CRM Salesforce, capacitando al equipo de administradores, orientando la venta integrada de productos en los proyectos a nuestro cargo. 
Jefe de Performance Zona Centro                                                                                                    2011 – 2012

Dependiente del Gerente Zonal, encargado de garantizar la implementación de acciones y los resultados de las metas de desempeño en la zona. Responsable de Budget anual, evaluación de nuevos proyectos, administración de contratos de proveedores zonales y soporte comercial/operaciones para administradores de sucursal. Unidad con ventas por 20musd anuales.
· Diseño e implementación de la programación centralizada de despachos en la V región, con una reducción de costos de transporte por uso eficiente de flota y disminución de costos del producto por > 1 musd anual.
· Responsable de implementar el nuevo modelo de flota de la zonal, pasando de 100% externa a 40% propia (sobre un total de 150 camiones). 

· Implementación de programa de ventas con foco en productos de alto valor y clientes pequeños, con crecimiento de 5% en el año.
Administrador de Sucursal 


                                                                 2007 - 2011
Dependiente del Gerente Zonal, encargado de garantizar la gestión global del negocio en la zona a su cargo, siendo el responsable comercial y operacional por el resultado del negocio, con hasta 2 operaciones industriales a su cargo y con ventas sobe 5 musd anual.
· Consolidación de la sucursal para enfrentar proyectos mineros en la zona, a través del desarrollo de proyectos emblemáticos como los tapones de túneles, la ampliación del tranque de relaves  y el desarrollo de la nueva mina subterránea, para Minera las Cenizas. 
· Aumento de las ventas de la sucursal de la Ligua de $1 musd anual a $5 musd como promedio en 3 años, potenciando la venta de productos de alto valor, negocios con minería complejos y proyectos no urbanos.

· Mejora en importantes KPI de la sucursal como son penetración de bombeo pasando de 5% a sobre 25% y VAP (productos de alto valor) de 4% a un 60% durante el periodo.
· Cumplimiento 100% de auditorias ISO (bureau Veritas) y seguridad (Mutual), durante todo el periodo.
Encargado de Operaciones 


                                                                 2005 - 2007
Responsable de las operaciones de sucursales en la V región (4). A cargo de plan de mantenciones, programación y despacho, contratistas, auditorias ISO 9000 y estándares de seguridad.
· Reducción de costos variables MMPP por eficiencias en dosis de 10%. 

· Implementación control centralizado de resultados de ensayos QA.
· Eficiencia de flota, con aumento de vueltas y carga media sobe 5%.
· Aprobación de auditorías ISO (bureau Veritas) al 100%.

· Formación del 1er comité paritario de la zona.

FORMACIÓN ACADÉMICA
Magíster en Gestión de Negocios, Universidad Adolfo Ibáñez, Santiago, 2013
Ingeniería en Construcción, Pontificia Universidad católica de Valparaíso, 2004.

Ingles Avanzado,855 puntos, Certificación TOEIC, 2010.
Curso “Liderar Organizaciones Orientadas al Cliente”, Eclass UAI, 2016, 90 horas.
Colegio Alemán de Valparaíso (DSV), 1998.

OTROS
Manejo de SAP, CRM, Office avanzado

Alemán nivel básico
Doble Nacionalidad Chilena/Española.

Curso “Negociación Modelo Harvard”, 2010, Universidad Melón (24 horas)

Curso “Servicio al Cliente”, 2007, Lafarge (16 horas)

Curso “Auto-liderazgo”, 2010, Universidad Melón (16 horas)

Curso “Liderazgo Horizontal”, 2011, Universidad Melón.  (16 horas)
José Baya Sandoval        

+56 9 77073749  –  josebaya@gmail.com
www.linkedin.com/in/josebayasandoval

