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OBJETIVO DEL PROCESO:

Desarrollar estrategias que conlleven a incrementar los niveles de gestion comercial enfocado hacia el incremento en las ventas de pauta, el mejoramiento en la calidad de los comerciales, la sostenibilidad econémica del

Canal y ampliacion de la cobertura de anunciantes.

ALCANCE DEL PROCESO:

Inicia con la elaboracién de una propuesta comercial, hasta la verificacién de la emisién de pauta

LIDER DEL PROCESO:

Encargado de gestion de Comercializacién y Ventas

PARTES INTERESADAS

ENTRADA (Insumo)

PHV

ACTIVIDADES

SALIDA (Producto)

CLIENTES

Anunciantes de la Region.

Clientes Potenciales
Agencias de Publicidad
Centrales de Medios
Todos los procesos
Organos de control

Documentacion del cliente

Preparar cronograma de llamadas y visitas a clientes

Cronograma de llamadas y visitas

Material publicitario

Disefiar propuestas, general, por programa y por evento.
Plantear propuestas para la ampliacion de cobertura de anunciantes

Ordenes de publicidad de los clientes

Identificar y actualizar los datos de anteriores clientes, actuales y potenciales.

Propuestas comerciales

Plan Estratégico Situacional

Preparar proyeccion de ventas.
Disefiar estrategias para incrementar la Gestién Comercial
Identificar los riesgos del proceso

Informes mensuales de ventas

Requisitos legales

Identificar las necesidades del clientes y oportunidades de negocio.

Ordenes de pubicidad

Anunciantes de la Region
Clientes Potenciales

Agencias de Publicidad
Centrales de medios

Junta Administradora Regional
Gerencia

Gestién Financiera

Anunciantes de la Region.
Clientes Potenciales
Agencias de Publicidad
Centrales de Medios
Todos los procesos
Organos de control

Documentacion del cliente

Realizar las visitas segun clientes identificados y el cronograma establecido.

Cronograma de llamadas y visitas

Material publicitario

Se identifican las necesidades del cliente, se establecen los acuerdos de la
propuesta para dar cerrado el negocio.

Ordenes de publicidad de los clientes

Recibir orden del anunciante para emision de pauta.

Propuestas comerciales

Plan Estratégico Situacional

Elaborar orden de publicidad.

Informes mensuales de ventas

Requisitos legales

Elaborar orden de pauta

Coordinar edicién de la emisién de pauta.

Ordenes de pubicidad

Capacitar en temas Comerciales y digitales

Evaluaciones de capacitaciones

Implmentar plan de tratamiento de Riesgos

Matriz de Riesgos

Anunciantes de la Region
Clientes Potenciales

Agencias de Publicidad
Centrales de medios

Junta Administradora Regional
Gerencia

Gestién Financiera

Anunciantes de la Region.
Clientes Potenciales

Documentacion del cliente

Verificar libreto de pauta con emision de pauta.

Emision de Pauta

Material publicitario

Elaborar informe para facturar a clientes anunciantes

Facturacion pertinente

Ordenes de publicidad de los clientes

Elaborar informes de ventas para facturar
Elaborar indicadores de Gestion del proceso

Informes de ventas

Anunciantes de la Regi6n
Clientes Potenciales




Agencias de Publicidad
Centrales de Medios
Todos los procesos
Organos de control

Plan Estratégico Situacional

Evaluar satisfaccion del cliente

Reporte de evaluacion de la
satisfaccion.

Planes de Accion.

Oportunidades de mejora continua.
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Verificar plan de ventas programado

Ejecucion plan de ventas

Agencias ae runiciaad
Centrales de medios
Junta Administradora Regional
Gerencia
Gestion Financiera

Requisitos legales Verificar la eficacia de las acciones implementadas en Gestion de Riesgo Matriz de Riesgos

Todos los procesos,
entes de control Externos.
Auditores externos
Gerencia

Lideres de los procesos
Todos los procesos
Entes de control externos.

Informes de Gestion.

Informes de Auditorias. Acciones Correctivas y de Mejora

Realizar acciones de mejoramiento
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HUMANOS TECNOLOGICOS Fisicos OTROS

1 Oficina

Puestos de trabajo
Muebeles y enseres
Insumos de papeleria

Recursos Financieros para el desarrollo del proceso.
Disponibilidad de tiempo.
Servicios asociados (agua, luz, teléfono, Internet).

Equipos de computo (Hardware).
Herramientas de estimacion de ventas, formatos de planes de trabajo
(control de proyectos)

1 Lider del area
Equipo multidisciplinario

Los activos de informacién asociados al proceso se pueden consultar en el Inventario de Activos de Informacién y las TRD.

Los controles asociados al proceso se pueden consultar en los procedimientos, en el documento y en la Matriz de Riesgos.

REGISTROS:

(M-GV-P01-F02) Ordenes de Publicidad
(M-GV-P01-F05) Formato Informe Seguimiento a Clientes
(M-GV-P02-F01) Libretos de Pauta
(M-GV-P02-F03) Guia de Emisién de pauta
(M-GV-P02-F04) Control de Emisién de Pauta.
Indicadores de Gestion.

Evaluaciones de capacitaciones

Oferta de Comercializacién de Pauta

Notas internas- Certificaciones

Reporte de evaluacion de la satisfaccion.
Ejecucion plan de ventas

DOCUMENTOS:

(M-GV-P01) Comercializacién de Pauta

(M-GV-P02) Emisién de pauta

(M-GV-P01-101) Instructivo para el diligenciamiento de las ordenes de publicidad, libreto de pauta y emision de facturas
(M-GV-M01) Manual de ComercializaciénVer Listado Maestro de Documentos

Ver Tabla de Retencién Documental

a. 1ISO 9001:2015
b. MECI 2014
c. MIPG 2012

Ver documento NORMOGRAMA
requisitos legales y normativos

Informe Mensual de
ventas

Eficacia, eficiencia'y
efectividad

Consolidado Ventas Ventas del mes / Ventas proyectadas Porcentaje Mensual Mensual 100% Positiva




QapaC|tar en ter_nas Y estrateglas' comerciales y Capacitaciones por afio Capacitaciones por afio Namero 0 3 4 4 4
digitales a los ejecutivos comerciales
Plantear estrategias Ventas Nacionales Ventas Nacionales Afio Vigencia Pesos (En Millones) 400 500 550 605 666
comerciales novedosas. Ventas Regionales Ventas Regionales Afio Vigencia Pesos (En Millones) 1230 1593 1752 1928 2120
Crear un apoyo comercial en Clcuta Crecimiento en venta ;/ggtas del area comercial en Cdcuta por Pesos (En Millones) 370 407 448 492 542
Opinar y sugerir desde el punto de vista comercial de . » .

: N Mejorar la percepcion del Departamento Comercial de los nuevos R o o o o o o
los nuevos proyectos o contenidos del canal incluyendo productos o contenidos para una mejor gestion comercial. Socializacién de los nuevos proyectos % 0% 100%| 100%| 100% 100%
los digitales.
Mejorar las condiciones del mobiliario de la oficina Mejor imagen de la oficina Mejoras % 0% 100% 100%| 100% 100%
Disponer de un periodista y camarégrafo-editor para la
realizacion de contenidos comerciales para la primera  |Ofrecer un servicio éptimo y rentable postventa Notas Comerciales % 100% 100% 100%| 100% 100%
pantalla y digitales

Noviembre 9 de 2021 Modificacion del SIG en todo el documento, asi mismo se cambia el formato de las caracterizaciones

Gestion Comercializacion y Ventas Comité de Gestion y desempefio Institucional




