
PROCESO: GESTIÓN 

COMERCIAL MOTOS

OBJETIVO PROCESO Nº R O DESCRIPCION PONDERACION NIVEL PONDERACION NIVEL VALOR (IMPACTOx

PROBABILIDAD)
NIVEL

1 X No disponibilidad de Producto ante la demanda 

requerida de algunas referencias

PROCESO GESTIÓN 

COMERCIAL,GERENTE COMERCIAL, 

ASESORES COMERCIALES, CLIENTE

3 ALTO 3 ALTO 9 ALTO X

1.Gestión con la marcas mediante 

planta en Backorde

2. Control de inventarios

1.Gerentes Comerciales, 

Auxiliar administrativo y 

caja, Gerente Generak

2.Auxiliar Administrativa
Mensualmente

1 Asignación en backorde en 

las plataformas de las 

marcas

2. Registro real en SPIGA

Se evidencia aumento en ventas 

gracias a la disponibilidad de unidades 

en backorde y la gestión en SPIGA

Mejoras en el sistema SPIGA para 

control de inventarios
X

Gerentes Comerciales

Motos

2 X
Retraso en la entrega de Motocicleta o Motocarro, en 

razon a que se encuentran restringidos los puntos de 

venta de SOAT

Cliente, Proceso Gestión Comercial 3 ALTO 3 ALTO 9 ALTO X

1. Comunicación con el cliente sobre 

demoras por tramite de SOAT

2. Buscar proveedores y aseguradoras 

para convenio

3. Solicitud de apoyo y las marcas

1. Asesores comerciales

2. Gerente comercial 

motos, asesores 

comercial, auxiliar 

administrativo

3. Gerente Comercial 

Motos

1. Durante proceso de 

venta

1. Evidencia de 

comunicación

2. Comunicación con los 

proveedores mediante 

diferentes medios

3. Correo electronico de las 

marcas

No se ha encontrado proveedor de 

SOATS para motos hasta la fecha del 

seguimiento

Plan de apoyo comercial con HERO x Gerentes Comerciales

Motos

3 X imposibilidad de Ejecutar actividades de mercadeo en 

playas de ventas 
ÁREA DE MERCADEO 2 MEDIO 1 BAJO 2 BAJO X

1. Solicitar permisos correspondientes 

en el lugar donde se planea la playa de 

ventas

2. Verificar requisitos de los lugares 

donde se planea realizar las playas de 

ventas

1. Gerencia comercial y 

asesores lideres de 

marca

2.  Gerencia comercial y 

auxiliar administrativa

Según planeación de 

playa de ventas

1. Correo electronico de la 

solictud

2. Requisitos enviados según 

aplique

No se ha presentado el riesgo de 

imposibilidad de las playas de ventas 

gracias a la gestión realizada de 

solicitudes y requisitos para permisos 

de la ejecución del mismo

Alianzas estratégicas Bancolombia, 

Plazas princiapales de municipios
x Gerentes Comerciales

Motos

4 Incumplimiento de los asesores comerciales con los 

líneamientos de la marca y concesionario
Gestión Comercial, Marcas 2 MEDIO 2 MEDIO 4 MEDIO X

1. Socialización de compromisos y 

responsabilidades con las marcas

2. Relación de obsequios de clientes

1. Gerente comercial 

motos

2. Gerente comercial 

motos

1. mensual

2. menual

1. Evidencia de socialización

2. Relación de los 

obsequisos

Se evidencia mayor compromiso con as 

actividades y entrega de obsequios con 

la marca

Informe de resultados a gerencia 

general
x Gerentes Comerciales

Motos

5 Alza de precios y tasas de intrés por TRM Gestión Comercial, Marcas 3 ALTO 3 ALTO 9 ALTO X

1. Comunicación  anticipadacon los 

clientes según lo informado por las 

marcas sobre el alza de precios

2. Reforzar estartegia comercial con los 

valores agregados de producto

Gerentes Comercial 

motos
 Según aplique

1. Evidencia de 

comunicación

2. Plan de estartegias 

comerciales

Plan de compra y separe de motos
Pautas radiales, y aumento en trafico 

de redes sociales motos
x Gerentes Comerciales

Motos

6 Expansion de los puntos de venta en el departamento 

de Boyacá

gestión Comercial, Gestion Gerencial y 

Marcas
FALSO FALSO 0 FALSO X

1.Analisis de mercado mediante RUNT 

de puntos estrategicos para obtener 

cobertura

2. Realización de estudio poblacional

3. Propuesta a las marcas

4. Propuesta formal a la Gerencia 

General

 Gerente Comercial y 

auxiliar administrativa

Según planeación de 

expansión

1, 2Informe de de analisis y 

estudio poblacional

3 Propuesta mediante correo

4.Acta de comité de Motos

5. Informe de motos con los 

puntos y concesionarios de 

motos

mejoras locativas para las sedes
Feed back con equipo de trabajo para 

evaluar y mejorar estrategias de ventas
x Gerentes Comerciales

Motos

7 X
Fortalecer los mecanimos de comunicación (canales 

digitales) para dar a conocer al concesionario a los 

clientes

MERCADEO FALSO FALSO 0 FALSO x X

1. Realizar reuniones periodicas con 

area de mercadeo para definir 

estrategias de comercializacion en 

redes sociales

2. Realizar seguimiento a estrategias 

de comercialización en redes sociales

3. Desarrollar e impulsar la página web

4. Captación de clientes encontrados 

por internet

1. Gerentes 

Comerciales, 

Coordinador Mercadeo y 

Líder Motos

2. Gerente Comerciales, 

Coordinador Mercadeo y 

Líder Motos

3.Coordinador Mercadeo

4. Asesores comerciales

Mensulamente

1. Evidencia de reunión

2. Informes de mercadeo

3. Página Web

4. Registro de Control Leads

Se evidencia publicidad medida por 

leads mensuales (veáse informe de 

mercadeo) con campañas de publicidad 

e imagen del concesionario

Apoyo de mercadeo HERO para 

impulsar la publicidad en redes 

sociales

x Coordinador Mercadeo

Código: CMC-FOR-010

VERSIÓN: 1

FECHA: 07/04/2022

GESTIÓN CALIDAD Y MEJORA CONTINUA

ACCIONES PARA ABORDAR RIESGOS Y OPORTUNIDADES

Establecer y desarrollar las 

actividades necesarias para 

llevar a cabo la venta de 

motocicletas  y Motocarros 

de acuerdo a los 

requerimientos de los 

clientes, las políticas de la 

empresa y de  la marcas, así 

mismo  mejorar la 

participación en el  mercado  

y el reconocimiento del 

concesionario.Establecer y 

desarrollar las actividades 

necesarias para llevar a 

cabo la venta de 

motocicletas  y Motocarros 

de acuerdo a los 

requerimientos de los 

clientes, las políticas de la 

empresa y de  la marcas, así 

mismo  mejorar la 

participación en el  mercado  

y el reconocimiento del 

concesionario.

SEGUIMIENTO 

ASOCIACIONES  Y 

ALIZANZAS CRONOGRAMA
EVIDENCIA-

MEDICIÓN
NUEVOS MERCADOSELIMINARLO NUEVAS PRACTICAS NUEVAS TECNOLOGIAS REDUCIR DESPERDICIOS

PROBABILIDAD NIVEL DE RIESGO

EVITARLO ASUMIRLO NUEVOS SERVICIOS

ESTRATEGIA PARA ABORDAR EL RIESGO

PERIODO: 2023

IDENTIFICACIÓN ANALISIS VALORACION ESTRATEGIA   PARA ABORDAR OPORTUNIDADES
ACCION PARA ABORDAR 

EL RIESGO /LA 

OPORTUNIDAD 

(CONTROLES)

RESPONSABLE

EFICACIA

RIESGO/OPORTUNIDAD

PARTE INTERESADA INVOLUCRADA

IMPACTO (GRAVEDAD)
VERIFICACION 2DO TRIMESTRE 

2023

VERIFICACION 3ER TRIMESTRE 

2023

VERIFICACION 4to TRIMESTRE 

2023
SI

N

O
RESPONSABLE

VERIFICACION 1ER TRIMESTRE 

2023


