llamada
(0:09 - 0:22)
Listo, ¿me escucha? Muy bien. Hola, ¿qué tal, hijo? Ya está Julio en la línea. ¿Qué onda, Julio? ¿Cómo estás? ¿Qué tal, Eri? ¿Cómo están? ¿Cómo están el día de hoy? Al cien, al cien.

(0:23 - 0:46)
Qué bueno, me da mucho gusto. Vamos entonces retomando un poquito. Bueno, el día de ayer, ¿exactamente qué fue lo que precisaron con Norma? El día de ayer estuvimos platicando sobre cuáles eran las decisiones de negocio que se querían enfocar para crear el dashboard y pues nos estábamos enfocando directamente en lo que era la rentabilidad y los gastos.

(0:47 - 1:04)
Es lo que ya más o menos estábamos platicando. Y cuando usted me llamó, señor Heriberto, una tarde, pues se hizo match totalmente con lo que ustedes estaban buscando. Entonces nada más era corroborar que enfocarnos en qué el dashboard iba a ser para tomar decisiones en función a los gastos y la rentabilidad que estaba teniendo ahorita la empresa.

(1:05 - 1:23)
Ok, mire, el dashboard realmente es una manera de retroalimentarnos, más que decirnos qué decisión tomar. Es tener en una pantalla de las diferentes áreas la información clave, ¿verdad? Estar visualizando en la frecuencia indicada. Es correcto.

(1:23 - 1:30)
Entonces, vamos a empezar. Tomen nota, eh. Pues al final del día, papá, vas a poder tomar decisiones con eso.

(1:30 - 1:40)
Sí, claro. Oye, aquí cobranza pobretona, no sale el indirecto, pues tenemos que ver. O reducimos gente o vemos cómo cobrar más, ¿no? Sí.

(1:41 - 1:53)
O sea, sí, totalmente de acuerdo. Vamos yéndonos por áreas. El acomodo, cómo se va a ver, ya es una decisión que ustedes nos tienen que armar, ¿no? Sí, claro.

(1:55 - 2:09)
¿Y qué de eso es con gráfica y qué no? No. Ok, entonces, si nos vamos al área contable, nos vamos a irnos al área administrativa, con norma. Ok.

(2:09 - 2:22)
Ahí necesitamos, eh, posición bancaria. Posición bancaria, ¿se refiere al cuánto que ustedes tienen en el banco? Sí, posición bancaria. Ok.

(2:23 - 2:29)
Porque para nosotros partir de los saldos es clave. Ok. Cada semana partimos de ver saldos.

(2:29 - 2:45)
Muy bien. Es semanal, ¿verdad? Posición bancaria, luego es, cuenta por, o sea, ya en flujo es cuenta por cobrar, cuenta por pagar. Ok.

(2:48 - 3:03)
Ingreso, ingreso de la semana, pero es porque cada semana hay una, o sea, una cosa es la cuenta por cobrar y otra cosa es cuánto va a ingresar. Muchas veces la cuenta por cobrar está ahí, no te pagan. Ok.

(3:04 - 3:37)
Y saldos, ¿no? Saldos. Y eso me gustaría verlo a nivel empresa, no tanto a nivel proyecto, ¿por qué? Porque se me hace que ya sería, ya entraría a ver el formato que lleva Norma, porque en el prontuario que yo quería hacer, que como dice mi hijo, se veía muy arcaico, ahí sí era subir los formatos. Entonces, si yo veo que hay algo pobre en lo que les estoy diciendo, pues ahora sí, a lo mejor ya me voy al formato, ¿no? Al archivo.

(3:37 - 4:00)
Ok. Pero no, pero no quisiera ver el formato de aquí, aquí quiero ver nomás un resumen por empresa, tenemos cuatro empresas. Sería una para Terracerías Maga, una para DOI, una para DIN, que es Desarrollador Inmobiliaria Maga, y otra para Malco, que ya entró en acción.

(4:01 - 4:13)
Ok. ¿Y quiere tener una que junte las cuatro? No, se ve el saldo y esto que te estoy diciendo se ve por empresa. Ah, ok, sería por empresa.

(4:13 - 4:48)
Y no está mal, nomás que lo vamos a ir puliendo, quiere eso sí se puede sumar y qué no, porque hay dos giros de negocio, está el inmobiliario y está la construcción, y ahí sí me gustaría manejarlo separado. Ok. ¿Y qué empresas tienen el giro de las cuatro que me mencionó, cuáles tienen el giro Desarrollador y otras Inmobiliario, o las cuatro tienen los dos giros? La única que tiene giro 100% Inmobiliario es Malco ahorita por Piazza, las demás están combinadas.

(4:49 - 5:07)
Ok. Entonces tenemos que ver ahí cómo segmentar nada más dentro de DOI, está Tramonto y Paradiso, este es Inmobiliario, pero también tenemos saldos de construcción. Deme la oportunidad, ahorita piensen en que va, así como se los estoy diciendo.

(5:07 - 6:08)
Sí va a tener que ser por proyecto, ¿no papá? Sí, puede ser, nomás que si nos vamos por proyecto se va a ser muy, tú te refieres, es que tenemos muchos proyectos de construcción, eso es lo que no quiero que se haga, por eso me gustaría manejarlo a nivel empresa. Sí, de hecho lo que les voy a comentar, ahorita si los enfocamos para las cuatro empresas sería algo, un proyecto bastante grande y me gustaría entonces que definamos mejor de esas cuatro empresas cuál es prioridad para usted, porque en base a esa que vamos a estar tomando es lo que vamos a desplegar para las demás, entonces si afinamos bien el dashboard para una empresa prácticamente es replicarlo a las demás. Entonces siento que si nos enfocamos en una empresa en la que usted me diga, señor Heriberto, la desarrollamos bien y ya con eso... Va a ser lo mismo para DOI y para DIM, que son las dos principales, va a ser un espejo uno de otro, son los mismos indicadores.

(6:10 - 6:39)
Ok, entonces ahorita el dashboard lo construimos para la empresa DOI. Sí, y después ahora sí ya vamos a hacer lo mismo para DIM y para Malco y ya vemos cómo pulimos, ¿sale? Sí, y ya de ahí justamente nos podemos entrar a detalle qué me gusta, qué no me gusta, qué le podemos agregar y ya para cuando lo estemos integrando con las otras empresas ya tendría un dashboard más completo. Entonces... Igual y vale que lo haga por proyecto, papá, y digo, ya al final que te arroje un resumen de todo.

(6:41 - 7:25)
No lo facebook porque sería muy extenso, o sea, si nos vamos por Álvaro, Babila, Barrio, Hayat, Tramonti, Santa Patricia, se puede hacer un chorizote. Yo aquí me gustaría ver números globales más que nada. Sí, nos enfocamos... Julio, corrígeme, pero para llegar a números global tienes que sacar los números desde los más chiquitos, ¿no? Sí, pero por ejemplo para hacer el dashboard, haz de cuenta que puedo agarrar nada más las cuentas y el diseño del dashboard me enfoco en el resumen, pero si me enfoco a tener un dashboard para por proyecto sí es más trabajo porque es darle formato a cada uno de los proyectos.

(7:26 - 7:35)
Ok, sí. No, yo quiero un dashboard, te voy a decir yo lo que le pedí a Norma Eri. Yo le decía a Norma, en una hojita yo quiero ver la radiografía de la empresa.

(7:36 - 7:57)
¿Y qué era esa hojita? Pues quería saber la posición bancaria, la cobranza, la nómina, el estado de resultados, y así lo quería ver en una hojita. Sencillo. Aquí lo vamos a extender un poquito más porque ya no es una hojita impresa que se va a dar, va a ser algo digital, ¿verdad? Así es correcto.

(8:00 - 8:28)
Entonces, obviamente esto que va a salir en el dashboard sale de una captura de cada uno de los proyectos y una sumatoria, ¿verdad? Me imagino. Sí, es correcto, sería sumar todos los proyectos que engloban una empresa, que es el que estaría dando el resultado final. Y ayer este señor Liberto… A mí me gustaría visualizar eso, me gustaría visualizar, y eso se lo voy a dejar a Eri para que lo vea con Cristian, los indicadores financieros, que esos son con frecuencia mensual.

(8:29 - 8:46)
Ok. Eso lo dejaríamos como una segunda etapa. O sea, eso va a ser mensual y obviamente el anual, ¿no? El anual a donde ya veamos el cuantificante de utilidad que quedó, qué ingresos llevamos acumulado, y el mes a mes.

(8:46 - 9:05)
O sea, el acumulado anual y el mes a mes hay que llevarlo del ejercicio del mes actual y el anual del ejercicio fiscal actual. Estos son los resultados y un tema del balance y la utilidad fiscal y contable que llevamos acumulado. Eso es lo que ocupamos.

(9:07 - 9:22)
Ok. Eso lo pueden precisar con Cristian, no hay pierna. Y luego está el tema de la nómina, que es cuánto se paga de nómina semanal quincenal y número de colaboradores.

(9:26 - 9:53)
Ok. Ese es clave. Y luego ver con Norma, el tema, me voy a regresar a Norma, que habíamos visto con Norma el tema de los, el tema de la posición bancaria y flujos, ¿no? Ahí me gustaría ver con Norma qué agregar en cuestión de indirecto, porcentaje de indirecto.

(9:56 - 10:05)
Acumulado anual y mes a mes. Aquí a uno sin directo no le interesa tanto ver el concepto, ¿verdad? Le interesa el porcentaje total. El porcentaje.

(10:05 - 10:11)
Ok, muy bien. Y así queremos, obviamente, oye, cabrón, subió mucho. A ver, Norma, ven, vamos viendo el detalle.

(10:12 - 10:22)
¿Qué proyecto nos dio? Ay, aquí traemos, nos está dando, traemos mucha nómina, ¿no? Pues, o traemos mucho gasto de oficina. O sea, eso es lo que vamos a ver. Ok.

(10:24 - 10:51)
Luego, dentro del área de costos, quiero ver el resumen del control contractual, control contractual, estimaciones en proceso. ¿A qué se refiere con estimaciones en proceso? Estimaciones es la cobranza, lo que se metió a revisión antes de que se genera factura. Ok.

(10:53 - 11:12)
Y eso es a nivel cantidad, estamos hablando de montos, ¿no? Sí. Estimaciones en proceso. Y ese resumen, Norma, todas las semanas pasa, cada viernes Norma pasa estimaciones facturadas o estimaciones en proceso de las que se procesaban en la semana.

(11:12 - 11:18)
Entonces se tiene la información. Ok. Entonces ya tiene el histórico, entonces es un poco más fácil.

(11:18 - 11:34)
No quiero dejar de lado y quiero regresarme al área contable y este es un tema que creo importante visualizar. Inventario físico contra inventario en sistema. Cada mes se debe de actualizar ese archivo.

(11:35 - 11:58)
Entonces se ve el inventario en sistema, pero también se hace un levantamiento físico para ver diferencias en dinero, en dinero. ¿El inventario para ustedes qué es inventario? ¿Es en materia prima? Todo lo que es, todo lo que tenemos de almacenado de piquín, tuc, pura varilla, cemento, llaves, mezcladoras, tarjas, todo. Ah, ok.

(11:59 - 12:33)
En dinero, en dinero. Ok. Ese es frecuencia mensual.

Estimaciones semanal, el costo es semanal. Dentro del costo, dentro del costo en control contractual, ahí hay un punto importante que dice amortización pendiente de contratistas. A nosotros es un tema importante, monto de amortización pendiente.

(12:35 - 13:07)
Ok. Que es lo que nos deben los contratistas de los anticipos dados. Ok, eso es en dinero también, ¿verdad? En dinero.

Eso es parte del control contractual. Ok, entonces hasta ahorita lo más importante es el tema de gasto, flujo de efectivo y los ingresos, ¿verdad? Como resumen de estos indicadores. Bueno, yo lo vería más que nada por áreas, ¿no? Como te había dicho, el área administrativa con lo que te puse, que lo acabas de señalar.

(13:07 - 13:15)
Sí. El área contable, el área de costos, el área de recursos humanos. Ok.

(13:15 - 13:30)
En cuanto a la nómina. Y luego hay un tema importante que me gustaría agregar, que es compras. Sí, que es el de compras, también me había dicho el de marketing, para ver el esforzo que se tiene.

(13:30 - 13:39)
El de compras te refiero a ahorros en compras. Explosión de insumos contra real pagado. Esa es la comparativa que hay que llevar.

(13:42 - 13:53)
Explosión de insumos es cuánto tenemos en presupuesto y la otra es a cuánto hemos comprado. La diferencia, pues esperamos tener ahorros, ¿no? A eso le estamos apostando. Ok.

(13:56 - 14:01)
Eso en lo comercial. Muy bien. Y luego, eso es en compras.

(14:02 - 14:33)
Y luego está el tema de lo que bien dijiste ahorita, que es lo que vamos a hacer con Eri muy a fondo, que es el tema de lo comercial en cuestión de exposure en redes sociales. No sé, Eri, ¿qué podamos monitorear para ver realmente la penetración en el mercado? No tengo idea. Sí, eso lo podemos cuadrar después, pero sería seguidores e interacción, etc.

(14:33 - 15:01)
Ok, esa es una. Y por último, yo quisiera ver de qué manera integral, que lo podemos ver después, porque hay que decirlo armando, como bien decía Eri, vamos armándolo y lo vamos viendo. El tema de ventas, el tema de lo que es desarrollo inmobiliario, ventas, inventario y ventas, inventario disponible y ventas, absorción.

(15:03 - 15:09)
Ok, de cada uno de sus proyectos. De cada uno de los dos proyectos. Ahí sí es por proyecto.

(15:10 - 15:37)
Sí. Ok. Y ahí puede ir los que son de DOI en DOI, los que son de MAGA en MAGA, porque cada empresa tiene participación en los diferentes negocios, ¿no? Aunque realmente hoy por hoy Santa Patricia y Tramonti es DOI, Piazza es Malco y MAGA es Todos Santos, pero está parado, entonces cuando se active metemos MAGA.

(15:39 - 15:59)
Que es DIM, que es DIM, Desarrollador Inmobiliario MAGA. Pues mira, esto es lo que yo traigo en mente, a lo mejor traigo una puñeta mental, ¿verdad? Pero bueno. Yo creo que si podemos ver eso en la Daily Basics, nos va a cambiar mucho la manera de tener la información a la MAVI.

(16:02 - 16:25)
¿Tú cómo lo ves, Julio? De hecho está perfecto. Les voy a comentar ahorita un caso que nosotros tuvimos con uno de, un gerente comercial de aquí de unos hospitales en Mazatlán. Ellos prácticamente tienen al día a día en un dashboard cuántos pacientes tienen, ingresos, qué departamento está vendiendo más, cuál es el porcentaje de crecimiento, qué edad de los pacientes, de qué se quejan.

(16:25 - 16:59)
Y prácticamente es justo lo que se está buscando también aquí, tener un tablero con todos estos indicadores para ver qué está pasando en la empresa, para en función de eso tomar las decisiones correctas en el momento oportuno. Porque también si vemos el tema de, por ejemplo, costos están aumentando y los ingresos están cayendo en mayor proporción, ahí es donde debemos ajustar y presionar más a los de ventas. Pero esa información pues a veces no la podemos llegar a tener porque tiene un desfase de dos semanas o una semana y pues ya es cuando se viene el fuego, como dice el señor Heriberto.

(17:00 - 17:12)
O simplemente, Julio, no la ves hasta que se la pides al responsable del área, güey. Es correcto. ¿Por qué? Porque no te juntaste con ellos, andan enriatados, tú también.

(17:12 - 17:34)
Oye, a ver, Almita, ¿cómo vamos en compras? ¿Qué ahorros tenemos? ¿Cada dos meses o cada tres? ¿O cuando ya te los presenta? Pues ¿cómo? Pues sí. Sí, es correcto. Ahorita con esto ya tenemos la información suficiente de nuestra parte para ir armando lo que vendría siendo la estrategia de datos, porque ahorita ya tenemos las decisiones de negocios bien planteadas.

(17:34 - 19:03)
Vamos a darle prioridad ahorita a lo que es el tema contable para armar la estructura de datos. Y a eso me voy a poner un poco con Norma para ponernos en contacto, para ver ya la base de datos, cómo están, quién las tiene, que me vaya compartiendo información. Y una vez que ya tenga la información ya le podemos estar enviando lo que vendría siendo la propuesta de trabajo, cuál es el resumen que estamos teniendo de estas reuniones y ahora sí que el tema de costos, ¿de cuándo saldría? Ok, una pregunta.

Obviamente cada quien procesa su información. Nosotros manejamos un RPP que se llama Neodata y llevan todo, ¿no? Sí. Y algunas cosas Norma las lleva en Excel y lleva sus resúmenes y todo.

Pero vamos a pensar en algo. Ya de ahí y para que se alimente al dashboard hay que hacer un tecleado, no lo va a jalar en automático de las bases de datos que tenemos, ¿verdad? O sea, hay que plasmar el número y no puede prestarse un error de dedo o algo así, ¿o cómo funciona esa parte? De hecho, en los RPPs yo ahorita estoy investigando el Neodata, creo que sí tiene una API en la cual te permite conectarte a través de la aplicación para estar jalando la información. Si se llega a poder, no tendríamos que meter mano, simplemente el código que nosotros estaríamos implementando se conecta a su RPP y va a estar jalando la información y no habría ningún problema en tema de error de dedo.

(19:04 - 19:25)
Pero eso es algo que ahorita se está trabajando para ver si se puede lograr eso. Es muy sofisticado que funcionara así, sería una chulada, pero yo creo que ahorita es más manual. Sí existe eso, papá, son extractores de datos.

Y si ya tienes RPP, pues mucho más fácil. Sí, ya depende mucho del RPP que se esté utilizando. Por ejemplo, Hotspot es un RPP que ahorita ya lo tiene muy bien implementado.

(19:26 - 19:52)
Eso para en temas, por ejemplo, de seguimiento de campañas y marketing, te permite conectarte al sistema y jalar toda la información sin necesidad de que alguien la procese. Entonces vamos a buscar si se puede hacer esto. De ahí partimos lo que es la estrategia de datos, si se pueden crear estas conexiones para evitar la menor intervención de mano humana, para que sea más exacto.

(19:52 - 20:29)
Y en el caso de lo que es en los Excel es de norma, vamos a ver una forma en la que si ella los puede seguir haciendo así y nada más que lo conecte o lo suba a un drive y que el código lo jale directamente del drive o dar una base de datos nueva. Eso ya lo estaríamos definiendo en la estrategia de datos. Sí, o sea, yo sé que va a haber cositas que no es, pero entre, porque hay cosas que sí te da la información, pero ya sacar un una diferencia entre lo que traías en presupuesto contra lo que realmente compraste.

(20:30 - 21:11)
Ahí es donde ya vacía la información a un Excel y sacan sus matemáticas, no? Pero pues eso se puede programar. Entonces si podemos ir evolucionando a evitar, ya tengo en mi reporte, pero lo tengo que teclear para que se visualice en el dashboard y en el tecleo en lugar de ponerle 550, pusiste 5.50 por decir algo, pues ahí ya se va a ir con un error, ¿verdad? Sí, no, y de hecho está el momento de nosotros estar programando. Podemos estar ya más adelante, estar detectando esos errores porque a veces decimos oye, un registro de una de un una compra de insumos en promedio son 100 mil pesos.

(21:11 - 21:34)
Supongamos, si hay un registro que son mil, sale una alerta en el sistema de que hoy está seguro que son mil pesos. Entonces ya son alertas que van ayudando a en caso de que se tenga que tener una intervención de una persona, pues que el error sea lo menos posible. Y eso lo vamos a estar viendo en este transcurso de esta semana para tener la estrategia de datos.

(21:34 - 22:06)
Y una cosa que me interesa mucho saber es si la gente está cumpliendo con sus frecuencias. Lo que sea mensual, contables, si los días 13 se termina la información de alimentación, saber que los días 14 ya va a estar en la parte contable con frecuencia mensual, lo que voy a ver ya es lo correcto. Pero en caso de que no lo hagan porque se retrasaron, no sé si hay manera de recibir alguna alerta para saber quién está o no cumpliendo con sus objetivos.

(22:07 - 22:25)
De hecho, en el dashboard podemos, con lo que me ha estado platicando, ya lo he estado más o menos reflexionando. Se puede poner directamente en el dashboard por área, si en el caso que alguien tenga que estar subiendo información, qué área no ha subido la información y cuántos días de retraso tiene. Entonces eso lo va a poder ver desde el dashboard.

(22:27 - 22:39)
Sí, porque ahí yo me voy a dar cuenta. Oye, esto es semanal, pero me meto y veo lo de la semana pasada. Si no me acuerdo, puedo pensar que está actualizado, pero si hay algo que me diga un rojo.

(22:41 - 23:08)
Oye, cabrón, sube la información. ¿Qué pasó? O sea, ya puedo picar costillas. Eso es correcto.

Sí, igual ahí mismo en el mismo dashboard se va a poder dar cuenta. Y en el tema de mandar mensajes de alerta y todo vía correo electrónico, es un poquito más adelante. No, no me preocupa eso.

Yo lo único que quiero saber a quién a través de los huevos, con eso lo hago. Oh, sin problema. Eso sí lo va a poder visualizar también en el dashboard.

(23:09 - 23:36)
Ok, y la otra es, se me olvidó lo que te iba a decir, pero déjame recuerdo, es. Ok, ya me acordaré. Pero no, no, básicamente es eso.

Básicamente es eso. Muy bien, igual ya aquí ya tengo todo anotado de todo lo que estuvimos platicando ahorita en la llamada. Ya con esto, el siguiente paso sería la encargada de administración del curso humano es de nosotros.

(23:36 - 23:54)
Les va a mandar un acuerdo de confidencialidad para firmarlo. Y ahora sí que Norma me empiece a dar información de cómo está estructurada la base de datos. Ya los Excel, ya tener un poco más de acceso a los datos para yo poder estar viendo todo el trabajo que se tiene que estar realizando.

(23:55 - 24:19)
Sí, vamos a tratar de apoyarnos mucho con Eri para que sea un filtro eficiente y no tener que depender de Norma o de Cristian. Sino que alguien que te haga la vida fácil a ti nos esté aquí moviendo el tele que para picar costillas a quien tenga que mandar algo. Hay que establecer bien los tableros de entrega de información, responsable y frecuencia.

(24:20 - 24:28)
Muy bien. Para partir de ahí, yo creo que eso es lo primero que hay que definir. Indicadores, responsable, frecuencia.

(24:30 - 24:34)
Correcto. Me parece excelente. Con eso empezamos.

(24:34 - 24:48)
Oye, Eri. Y estaría bien tener una junta de equipo con Norma y Cristian para que todos sepan que se va a estar haciendo esto. Porque, papá, esto, aunque no lo creas, esto es algo que empresas se tardan años en implementar.

(24:48 - 25:32)
Y el hecho de que lo estés implementando ya desde ahorita va a ser un paro para el futuro. Lo que ustedes no saben es que antes de pandemia yo ya lo había implementado en un prontuario. No, pero me refiero a esta parte de automatización y de... Ah, no, yo sé.

Pero lo que les quiero decir es que desde el año... Yo siempre ando a la vanguardia. Lo que pasa es que nos encamotamos aquí con los pendientes de tapar baches. Pero el prontuario, Julio, era... Hable de que iba a ser un tipo de dashboard donde tú te ibas a meter, pero más que verlo así como un tablero, tú te ibas a meter e ibas a tener, por ejemplo, reporte de costos, el que lleva Norma, ¿no?, de flujos.

(25:33 - 25:58)
Y te ibas a meter y luego te iba a llevar un apartado que iba a decir semana 10 de julio, semana primero de julio, hacia atrás, para tú poder accesar a los reportes. Sí, como esto, pero más manual. No, pero más que... Y luego lo llevamos a cabo y ya teníamos todo, pero bueno, pasó la pandemia y la chingada.

(25:58 - 26:17)
Y luego evolucioné del prontuario a una hojita resumen de indicadores. ¿Que te la mandaba Norma o qué? No, que quiero implementar con Norma y es ahora que no la implemento. Pero que se la tengo pidiendo desde hace rato, pero no la hemos podido lograr porque volvemos a lo mismo.

(26:17 - 26:32)
¿Cómo? ¿Quién la va a alimentar? ¿Quién le va a pasar la información? No, y luego Norma está muy encamotada en la operación también. Por eso, pero si ya ponemos uno donde cada quien alimenta lo suyo, ya cambia. No, esto te va a caer como anillo al dedo.

(26:37 - 26:52)
Sí, es correcto. Ya prácticamente es quitarle trabajo a Norma para que ella sí le dedique más tiempo a las responsabilidades que tiene. Y ese tipo de reportes ya se hagan de forma automática para que le tengan de forma instantánea usted, señor Heriberto.

(26:54 - 27:09)
Eri, vendí ya dos tickets de inversionistas. ¿Sí? Sí. No manches, ¿a quién al...? Roberto de Echera y Javier Troncoso, ya listos, confirmados, ya les voy a mandar a la papelería para firmar.

(27:10 - 27:18)
A todo dar. Estuve hablando con el hijo de Roberto y ahí me quiere vender unas cosas. Voy a ver cuánto me lo está vendiendo.

(27:18 - 27:26)
Habla con Arturo para que intercambie. Él te sabe eso y ya ves que mandó ahí unos muy profesionales también. Sí, sí.

(27:30 - 27:38)
Necesitamos que vendas, Julio, también. Tenemos un proyecto de Mazatán muy bonito, necesito una venta por lo menos. Y te llevas la comisión.

(27:39 - 27:47)
Muy bien, aquí lo vamos a andar promocionando, ahí me mandan la información. Eri, mándale todo lo de Mazatán a Julio. Julio, te llevas la comisión.

(27:47 - 27:55)
Si quieres que te contratemos, Julio, tienes que tener una venta a la casa. Excelente, muy bien. Está fácil.

(27:57 - 28:03)
Así ganamos ambas partes, me parece un excelente trato. Órale, ya está, máster. Ahí, encárgate de eso, hijo.

(28:04 - 28:09)
Sí. Ya oíste, me gusta la actitud de Julio. Está andando y dando, ándale.

(28:09 - 28:20)
Y aparte, se va a llevar la comisión más de lo que te voy a pagar por el dashboard, cabrón. Muy bien, muy bien. Igual entonces ahorita nada más quedamos pendiente.

(28:20 - 28:30)
Eri, me puedes apoyar. Me voy a poner en contacto el lunes. Ahorita ya la compañera de mía que genera los acuerdos de confidencialidad.

(28:30 - 28:42)
Contratos de confidencialidad. Sí, ahí le mandas mi contacto. Sí, el lunes le voy a pasar tu contacto para que se ponga en contacto contigo y tener el contrato firmado lo antes posible para ya empezar con el trabajo.

(28:42 - 28:46)
Pues estableciste conexión con Eri. Eri. Sí.

(28:47 - 28:59)
Que te saquen un email de la compañía eri.malcampo.com. Más importante, diga norma. Ok. Eri.malcampo.com. ¿Tú cómo estás? H. Malcampo.

(29:00 - 29:07)
Pero ya ahorita todos los manejamos los nuevos con punto. Ok. Nombre, punto, apellido, arroba, tal.

(29:08 - 29:15)
Ok. Órale. Pues bueno, Julio, estamos en contacto y pues la próxima semana ya le daremos a esto.

(29:15 - 29:21)
Y ánimo en tus vacaciones también. Gracias, jóvenes. Muchísimas gracias, que tengan un excelente día.

(29:22 - 29:27)
Gracias. Hasta luego. Cuídense, abrazo.

(29:34 - 29:36)
Erika. Ya.
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