Anexos

ANEXO 5: Plan de promoción

I. OBJETIVO DEL PLAN DE PROMOCIÓN

Comunicar a potenciales agentes corresponsales y clientes de este nuevo canal. 

II. PROMOCIÓN PRE APERTURA DE UN AGENTE CORRESPONSAL

La institución podrá desarrollar eventos o actividades de promoción con el fin de invitar a potenciales comercios y comunicarles sobre el nuevo canal de Agentes Corresponsales de la institución. Estas actividades servirán para presentar la institución, sus principales indicadores, plan de crecimiento del canal a mediano y largo plazo, incentivos (Ingresos por Comisiones) y beneficios (incremento de las ventas, reconocimiento) del canal para sus negocios y para los clientes y otros temas de interés.

III. PROMOCIÓN POST APERTURA DE UN AGENTE CORRESPONSAL

De igual forma la institución financiera deberá realizar diferentes tipos de promociones post apertura y puesta en funcionamiento del agente corresponsal con el propósito de dar a conocer este nuevo canal de atención a clientes. Las estrategias de promoción podrán contemplar una o varias de las siguientes formas de comunicación:

1. Actividades de presentación: la Institución podrá realizar reuniones con clientes de las zonas donde se encuentra ubicado el agente corresponsal para presentar el punto, funcionamiento y  beneficios del mismo.
2. Materiales de Promoción: Material informativo de los Agentes Corresponsales
· Volantes: material informativo para colocar en las sucursales u oficinas, y para entregar a clientes en las diferentes actividades que realice la institución.
· Danglers: material a ser colocados en el área de caja de las sucursales u oficinas.
· Publicidad en volantes digitales o físicos con la información del nuevo canal.
· Video promocional y Banners: para informar los beneficios y la localidad/ubicación del mismo a través de la tv y redes sociales.
3. Perifoneo: actividad a ser realizada el día de la apertura del agente y posterior a la apertura para la promoción del mismo donde se dé a conocer la dirección  y beneficios de este canal.
4. Campaña en Medios: Radio, Spot Radiales, Notas de Prensa: promoción general. 
5. Call Center (Centro de Llamadas): realizar campaña de promoción a través del centro de llamada para contactar clientes y dar información del nuevo canal.
6. Promoción Puerta a Puerta: promoción a través de los representantes de la institución o promotores contratados.
7. Encuentros comunitarios: actividades con la comunidad donde se invitan personas  importantes y autoridades de la comunidad, clientes y allegados de la institución.
La institución deberá definir la línea grafica para el diseño de materiales promocionales, dicha línea grafica deberá estar acorde a la imagen institucional.

IV. [bookmark: _GoBack]MODELO PLAN DE ACCIÓN 
	PLAN OPERATIVO
	FECHA

	ACTIVIDAD
	OBJETIVO
	PUBLICO 
OBJETIVO
	PRESUPUESTO
	PERSONAS 
RESPONSABLES
	ACCIONES
	INICIO
	FIN

	 Actividades de presentación
	Visitar Potenciales comercios para dar a conocer la Red de Agentes Corresponsales
	Comercios
	Definir
	Negocios
	1. Elaboración de Presentación institucional Powert Point
2.  Solicitar materiales promocionales
3. Comunicarse con Comercio para concertar cita
4. Agenda cita
5. Realizar presentación al comercio
6. Otras.
	 
	 

	Materiales de Promoción
	Elaborar materiales para entregar a clientes y no clientes para que conozcan el nuevo canal
	Clientes
No clientes
Agentes Corresponsales
	Definir
	Mercadeo
	1. Elaboración de:
Volantes
Danglers
Banner
2. Coordinar actividades para entrega de materiales
3. Otras.
	 
	 

	Perifoneo
	Dar a conocer el nuevo canal, recorriendo localidades específicas, preferiblemente antes de la primera semana de funcionamiento de un Agente Corresponsal
	Clientes
No clientes
Agentes Corresponsales
	Definir
	Mercadeo
Personal contratado
	1. Contratar personal y equipos requeridos
2. Coordinar fecha
3. Realizar perifoneo
4. Otras
	 
	 

	Campaña en Medios
	Dar a conocer el canal a través de radio y televisión
	Clientes
No clientes
Agentes Corresponsales
	Definir
	Mercadeo
Emisora contratada
Canal de TV contratado
	1. Elaborar spot de radio, anuncios, nota de prensa, otras,
2. Coordinar fecha, día, hora para pasar campaña
3. Otras
	 
	 

	Call Center
	Dar a conocer el canal a través del Call Center
	Clientes
No clientes
Agentes Corresponsales
	Definir
	Call Center propio
Call Center contratado
	1. Elaborar estrategia y script
2. Base de Datos con teléfonos 
3. Contratar Call Center (si aplica)
4. Ejecutar campaña para dar a conocer el canal
	 
	 

	Promoción Puerta a Puerta y 
Encuentro comunitario
	Dar a conocer el canal a través de visitas y actividades comunitarias realizadas por representantes de la institución
	Clientes
No clientes
Agentes Corresponsales
	Definir
	Mercadeo
Negocios
	1. Solicitar materiales promocionales y entregar a representantes
2. Coordinar zonas a realizar promoción
3. Realizar promoción
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