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GESTION COMERCIAL

Identificar las necesidades y los requisitos del cliente buscando la satisfaccion de este como asociado; a fin de ampliar la cobertura dentro del
mercado mediante mercadeo y publicidad.
Aplica desde el proceso de mercadeo, publicidad y ventas, hasta la afiliacién de los asociados, ala Cooperativa

SUBGERENTE COMERCIAL AUTORIDAD GERENTE GENERAL

PROVEEDOR PROCESO / ACTIVIDADES CLIENTE SALIDAS

*Plan de fidelizacién para cada tipo de cliente o asociado.
«Campafias comerciales.
*Plan de marketing digital <Plan de medios
*Definir Brigadas comerciales  *Necesidades de presupuesto.
*Planear la medicién y aplicar las encuestas de satisfaccion del cliente.

P Establecer los indicadores de Gestion del proceso comercial, participacion en *Portafolio de servicios actualizado,
. . mesas de trabajo con planeacion estrategica. ofertas comerciales, contratos de
M d *Directrices ldel ?GI M q Establecer cuentas en las diferentes redes sociales donde puedan hacer publicidad publicidad, publicidad en los diferentes
atriz de requisitos legales, Mapa de i L L, .
( g gates, \ap a la cooperativa. ) medios de comunicacion masiva.
Procesos, Recursos economicos «Planificar estrategias de atraccion para la fidelizacion de nuevos asociados.
asignados para los procesos, Canales : o ) . L - .
9 P . p ) *Analizar la viabilidad de los nuevos convenios comerciales a establecer en la « Afiliaciones diligenciadas.
de Comunicacion internos y .
cooperativa.
externos.) *Gestionar el presupuesto de comercial en publicidad, en los diferentes medios de Nuevos convenios comerciales.
comunicaciéon masiva.
*Determinacion de los requisitos o i I i i e .
! > q Elaborar ofertas comermal,es. segun I_as lineas de pro_ductos de ahorro y lineas de « Fidelizacién de los asociados.
relacionados con el servicio, legales y crédito que tiene la cooperativa.
otros *Realizar las campafias comerciales de acuerdo con el cronograma establecido para . .
ol afio *Necesidades de nueva documentacion,
modificaciones o aprobaciones y

*Base de datos de potenciales

*Actualizacién portafolio de servicios

+Actualizacion de redes sociales necesidades de registros.

clientes, base de datos de potenciales e -Ie .
asociados H *Velar por el cumplimiento de los planes tacticos de las oficinas.
" ) +Aprobacion de los diferentes convenios de suministro y prestacion de servicios *Resultados y seguimiento de los
bases de datos de clientes, Clientes o ; h . . .
Clasificacion d ind Int +Contratar la publicidad con los diferentes medios masivos. Asociados resultados de las quejas y reclamos.
astiicacion de asociados cii ': eIrEn(t) «Verificar que las ofertas son exitosas mediante su seguimiento. Clientes
iente Externo . ; i ; . . " .
“Estrateqias comerciales Empresas Realizar Ingreso y retiro de asociados. Convenios | *Resultados de la satisfaccion del cliente,
g . p -Reahza.lr traslado.de a.l’somados a otras oficinas. aumento de la satisfaccion del cliente
*Realizar actualizacién de datos personales mediante el cumplimento de sus
*Convenios comerciales existentes. «Participar en comité de créditos, ahorro y tasas requisitos
«Atencion de solicitudes (PQRSF) y satisfaccion de asociados y/o clientes. a ’
*Presupuesto para campafias *Proponer estrategias para incrementar la satisfaccion de los asociados. Lo .
«Identificar, analizar, evaluar los riesgos y las oportunidades del proceso de gestion -Resultad.os de los |ndl~cadores de’g.e.stlon
comercial. comercial, desemperio en el analisis y

*Resultados de mediciones de
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indicadores del periodo anterior.

*Monitoreo de las solicitudes (PQRSF) y satisfaccién de asociados y/o

+Seguimiento a las acciones o o cIientes..’ ) -Qestiqn eficaz de los Planes de
correctivas y planes de mejoramiento v *Seguimiento de |nd|ca¢3|or(.-:‘s de gestion qel proceso recopilar datos, mejoramiento del proceso comercial.
procesar indicadores y realizar analisis.
-Resultado de las auditarias «Analizar y evaluar el resultado de las auditorias, que estén generando que * Riesgos controlados de la matriz de
realizadas el proceso comercial Riesgos y oportunlda@es del proceso
comercial.

*Monitoreo y seguimiento al cumplimiento de los controles identificados en
la matriz de riesgos y oportunidades del proceso,
*Replantear las estrategias que no dieron resultado y tomar las medidas
pertinentes para lograr el cumplimiento
*Realizar seguimiento a las acciones correctivas y resultados de los
Planes de mejoramiento.

*Nuevos convenios comerciales.

Oficina

Dotacién de Oficina
Equipos de cémputo.
Internet

Lineas Telefonicas.
Corre Internos.
Impresora.

Escaner.

Papeleria pre Impresa
Lapiceros - Sellos
Resmas de papel
Carpetas Archivadores

MT-GI-02 Matriz Legal, acuerdos, reglamentos.
Ver Correlacion ISO 9001:2015 | ISO 45001:2018 Ver indicadores de planeacion
1ISO 9001:2015 estratégica — Herramienta virtual
ISO 45001:2018 PSE.
Convenios comerciales, Afiliaciones

Ver LI-CA-01 Listado Maestro de Ver MT-RI-02 Matriz de
Documentos riesgo y/o oportunidades.

La version vigente y controlada de este documento, solo podra ser consultada a través de la red informatica (Intranet) corporativa.



