éQué es el COP?

Introduccién.

El Coordinador de Operaciones (COP) en Enl@ceGrup es un intermediario estratégico que se encarga
de optimizar, supervisar y dar soporte a las operaciones de compra-venta que se realizan dentro del
ecosistema digital. EI COP NO realiza funciones de un asesor de ventas, sino que brinda apoyo en
todo el proceso de la venta o cancelacién de una unidad, asegurando que las transacciones se
realicen de manera eficiente, rapida y transparente.

Funcién principal del COP

< Garantizar que todas las operaciones de venta dentro de Enl@ceGrup se realicen dentro del
ecosistema y no se salgan de la plataforma.

< Facilitar la comunicacién entre asesores de ventas y concesionarios para agilizar la
comercializacion de unidades.

< Dar soporte operativo en tiempos de apartado, negociacion, entrega y pago de comisiones.
< Gestionar retroalimentacién y coaching para mejorar la eficiencia de los asesores.

El (COP) es un elemento clave en la estructura de Enl@ceGrup, ya que optimiza la experiencia de
todos los usuarios y agiliza |las transacciones para que se concreten mas rapido. Realiza funciones
estratégicas que optimizan la operacion y garantizan que las ventas fluyan sin obstdculos.

e Gestidn del Flujo Operativo: Supervisa cuellos de botella operativos y facilita la
fluidez de los procesos transaccionales.

e Validacién de Apartados: Confirma la disponibilidad de unidades en colaboracién
con asesores y concesionarios para oficializar apartados.

e Coordinacion de Entregas: Organiza la logistica para la entrega del vehiculo
conforme a las preferencias del cliente.

e Gestidn de Cancelaciones: Documenta cancelaciones y reactiva unidades,
asegurando la continuidad operativa.

e Control de Comisiones: Verifica la correcta distribucion de comisiones conforme a la
operacion realizada.

e Retroalimentacidn y Desarrollo Profesional: Ofrece sesiones de mejora continua,
analisis de desempefio y formacidn operativa a los asesores.

¢ Intermediacién Comercial: Negocia condiciones especiales o beneficios a nombre
del cliente o asesor ante los concesionarios.

e Supervision de Operaciones: Accede a informacion clave de cada transaccion,
asegurando transparencia en las condiciones acordadas.

e Activacién de Detonantes: Gestiona la trazabilidad de operaciones mediante la
activacién o supervision de detonantes clave en el ecosistema.

e Relacién con Concesionarios: Actla como enl@ce técnico y operativo con los
responsables del inventario y toma de decisiones comerciales.

Obijetivos del COP en Enl@ceGrup



e Mantener el ecosistema de Enl@ceGrup activo y competitivo.
® Asegura que todas las ventas se mantengan dentro de la plataforma y no se concreten
fuera del ecosistema.
e Optimizar la experiencia del cliente, asesores y concesionarios.
® Facilita la comunicacion entre todas las partes involucradas en la compra-venta.
e Garantizar la correcta asignacién de comisiones.
€ Asegura que los asesores reciban su pago justo y en tiempo.
e Optimiza el tiempo y los recursos de asesores y concesionarios.
< Facilita las gestiones de negociacién, apartado y entrega, reduciendo tiempos de espera

y errores.

e Brinda soporte estratégico y coaching.

€ Mejora el desempefio de los asesores y garantiza un nivel de servicio profesional.
e Controlay gestiona los Detonantes de |a plataforma.

@ Recibe notificaciones y actla de manera inmediata para coordinar operaciones.

Beneficios del COP para cada actor en Enl@ceGrup

Beneficiario Beneficios del COP
£ Asegura que las ventas sean rapidas y sin trabas.
Asesor de £ Reduce su carga administrativa.
Ventas € Garantiza que reciba su comision en tiempo y forma.

Brinda soporte en negociaciones para obtener descuentos y cerrar ventas.

Concesionario

Reduce cancelaciones y tiempos de espera en la validacion de apartados.
Mejora el control sobre su inventario.
Asegura que las unidades con mas de 60 o 90 dias en stock tengan estrategias

de venta rapidas.

Enl@ceGrup

Mantiene todas las operaciones dentro del ecosistema.
Aumenta la eficiencia del ecosistema.
Mejora la reputacion de la plataforma al brindar soporte agil.

El COP en Enl@ceGrup es el eje de soporte que garantiza que todas las ventas sean rapidas,
eficientes y seguras dentro del ecosistema.

 NO vende vehiculos, pero facilita todo el proceso de la venta.

/ Asegura que los asesores y concesionarios operen de manera eficiente.
o/ Activacién de alertas por inventario (unidad de 60 dfas / 90 dias.)

<« Agiliza la validacién de apartados, negociaciones y entrega de unidades.
<« Brinda coaching y soporte para mejorar la efectividad de los asesores.

Estructura de Contactos y Enl@ces del (COP) en Enl@ceGrup




El Coordinador de Operaciones (COP) dentro del ecosistema de Enl@ceGrup no solo es un facilitador
de operaciones, sino que también es el punto central de enl@ce entre asesores de ventas,
concesionarios, proveedores y actores clave del ecosistema automotriz y financiero.

Contactos y Enl@ces Clave del COP en Enl@ceGrup.

El COP mantiene comunicacién con diferentes actores dentro del ecosistema, organizados en tres

categorias principales:

2 Soporte de Contacto: Gerentes y ejecutivos estratégicos.
2 Soporte de Operacién: Responsables de la ejecucidn y supervision de ventas y financiamiento.

Soporte de Contacto (Relaciones Estratégicas del COP)

Proveedores: Empresas y servicios externos que participan en la transaccion.

Objetivo: Mantener una comunicacion directa con altos ejecutivos que toman decisiones clave en
la operacién del concesionario y en la gestion de ventas.

Funcién dentro del ecosistema

Rol del COP con ellos

Contacto
£ Notifica avances en ventas y
Gerentes Direccién y toma de decisiones a nivel de|lestrategias de incentivos.
Generales concesionarios. £ Escala problemas operativos o

administrativos.

Ejecutivos de
bancos

Relacién con entidades bancarias para
financiamiento de clientes.

£ Facilita el proceso de aprobacion
de financiamientos.

£ Confirma disponibilidad de crédito
para los clientes.

Ejecutivos de
cajas populares

Alternativa de financiamiento para
clientes sin acceso a bancos
tradicionales.

€ Coordina alternativas de
financiamiento con menores
requisitos.

Soporte de Operacion (Coordinacién Directa del COP en las Ventas y Validaciones)

Obijetivo: Coordinar con los actores operativos que intervienen en la validacién de operaciones,
disponibilidad de unidades y financiamiento.




Contacto Funcién dentro del ecosistema Rol del COP con ellos

¢ Valida disponibilidad de

unidades.
Supervision de los asesores y € Coordina negociaciones de
Gerentes de Ventas ) . . &
unidades en concesionarios. descuentos.

£ Agiliza la respuesta en
validaciones de apartados.

£ Confirma condiciones de

i ) Manejo de opciones de crédito financiamiento.
Gerentes de la financiera )
. para clientes dentro del £ Asegura que las operaciones
de los concesionarios ) ,
concesionario. financiadas se registren sin
errores.

€ Solicita videos e imagenes para
Webmaster del Controla la gestion digital de los asesores.

concesionario unidades en la plataforma. £ Valida actualizaciones en el
inventario de unidades.

Proveedores (Red de Servicios Externos del COP)

Objetivo: Coordinar con empresas externas para traslados de unidades, seguros y tramites
administrativos.

Proveedor Funcién dentro del ecosistema Rol del COP con ellos
Proveen seguros para unidades £ Gestiona la activacién inmediata del
Aseguradoras ,
vendidas. seguro en cada compra.
Gestores Realizan tramites administrativos de ||¢ Coordina la gestion de documentos
placas, tenencias y verificacion. para agilizar la entrega de unidades.
Empresas de Transportan unidades a domicilio o ¢ Coordina el traslado eficiente de
Traslados concesionarios. unidades segun preferencia del cliente.

éPor qué es clave la red de contactos del COP en Enl@ceGrup?

e Asegura que todas las operaciones sean fluidas y sin trabas.
£ Facilita la validacion de unidades, la negociacion de descuentos y la aprobacion de

financiamientos.



Mantiene informado al concesionario sobre el desempefio en la plataforma.

£ Asegura que los gerentes generales y gerentes de ventas sepan cémo estd funcionando
Enl@ceGrup en su red.

Reduce tiempos de espera y agiliza procesos administrativos.

£ Evita retrasos en validaciones, financiamientos y entregas al gestionar directamente con
bancos, aseguradoras y gestores.

Mejora la experiencia del cliente.

£ Al gestionar seguros, traslados y tramites, el COP evita que el cliente tenga que resolver

estos temas por su cuenta.
e Garantiza la permanencia de Enl@ceGrup como un ecosistema confiable.
£ Asegura que cada venta tenga soporte estructurado y respaldo de servicios profesionales.

En el lanzamiento de Enl@ceGrup al mercado, el COP opera con detonantes clave que garantizan
control y trazabilidad:

Detonante

Quién lo activa

Funcién principal

Impacto en el
ecosistema

Validacion de

Confirma que el apartado es

Evita bloqueos
innecesarios y da

“Gracias por su Preferencia” en
esta etapa.

Ccop valido y el cliente llend su )
Apartado . ., seguridad a
Solicitud de Intencion de Compra. ) ) _
concesionario y cliente.
Marca la operacién como
) P . . Cierra la trazabilidad,
concluida (facturacion realizada). di tas d
. L . " N ispara encuestas de
Cierre de Operacién ||COP Sustituye “Entrega Programada” y P

satisfaccion y reportes
de comisiones.

Automatico (24

Libera la unidad si no se valida el

Mantiene el inventario

B)

Concesionarios Ay

entrega una unidad a cuenta.

Unidad Disponible ||hrs) / COP ) dindmico y evita ventas
apartado a tiempo.
(manual) bloqueadas.
Trade-In ) Refuerza la
.. Formaliza el acuerdo entre i
(Colaboracién entre ) , , transparenciay la
COP concesionarios cuando un cliente

colaboracién inter-
agencias.

Los detonantes son las herramientas clave del COP, porque:

Garantizan trazabilidad y control
Cada detonante queda registrado con fecha, hora, actor y condicion, lo que le da al
COP un respaldo operativo y auditable.




e Ordenan el flujo de la venta
El COP interviene en los pasos criticos: validar apartados, cerrar operaciones,
liberar unidades o formalizar un Trade-In.

e Evitan conflictos de interés
Al estar basados en reglas digitales, los detonantes protegen al concesionario,
ordenan la red de asesores y aseguran competencia sana.

e Respaldan decisiones con datos
Todo detonante alimenta métricas de desempefio, rankings y reportes de
comisiones, lo que le permite al COP justificar acciones con evidencia objetiva.

e Refuerzan motivacién y confianza
Cada detonante que valida el COP —en especial el Cierre de Operacién— es un
reconocimiento: confirma logros, da confianza al cliente y genera seguridad para el
concesionario.

éA quién le llega el detonante Cierre de Operacién y por qué canal?

Cliente

electrénico

Destinatario Canal éQué reciben?
Confirmacion oficial de compra (venta facturada),
Correo datos basicos de la unidad y folio/ID de operacion.

(Opcional en Etapa 1: link a encuesta de
satisfaccion).

Asesor(es) de ventas
(quien llevod la operacién y
la fuerza de ventas)

Notificacidn en
la App + Correo

Aviso de “Operacioén concretada”, unidad vendida,
nombre del asesor que cerrd, hora/fecha y estatus
“cerrada”. Refuerza reconocimiento y competitividad
sana.

Concesionarios
involucrados (A y/o B)

Notificacion en
la App + Correo

Confirmacion de cierre/factura, salida de inventario,
trazabilidad final de la operacion y registro para
comisiones/reportes.

(Ecosistema / Red)

Notificacion en
la App

Visibilidad de que la operacion llegd a cierre (valida
cultura de cumplimiento en la red).

(3 En palabras simples: el COP es el “arbitro y respaldo operativo” del ecosistema, asegurando que
todo fluya conforme a reglas claras.

Gestiones de (COP):

Es un intermediario entre el asesor de ventas que tiene un cliente interesado de una unidad que se
encuentra disponible dentro del ecosistema de Enl@ceGrup y del concesionario que tiene la

unidad. Se mantiene al tanto en cuanto le llega una alerta por medio de la APP o Plataforma Digital
sobre un asesor que tiene un cliente interesado en una unidad que se encuentra disponible dentro
del ecosistema de Enl@ceGrup.




Esta monitoreando los tiempos de apartado de unidad sobre la politica de apartado que se
establecid dentro del ecosistema, puede realizar intervenciones durante el proceso de apartado de
unidad ya sea para confirmar con el asesor de ventas como va el proceso de la venta.

El COP al asesor de ventas:

Confirma que la unidad esta disponible.

Puede solicitar y gestionar descuento de unidad.

Da soporte de manera tedrica durante el proceso de la venta.

Optimiza la gestion sobre los tiempos de respuesta.

Da soporte a los tiempos de apartado.

Coordina con el asesor los tiempos de entrega de unidad.

Da soporte a las cancelaciones de apartado de unidad.

Confirma el pago de comisiones a los asesores de ventas.

Da soporte de feedback y coaching en todo el proceso de la venta o cancelacién de la misma.
Si el cliente interesado en apartar la unidad mediante la App o plataforma digital de
Enl@ceGrup solicita alglin descuento o bonificacion el (COP) sera el intermediario de solicitar
o negociar dicho descuento antes que se aparte o se cierre la unidad que esta disponible.

AV N N N N N NN

El COP sabra perfectamente cdmo va ser la operacién que se estd cerrando:

Si va ser contado o financiado

Cudnto va a dar de enganche un cliente

En que financiera se va a ingresar la operacion.

Si la operacién tiene una unidad a cuenta (Trade-In)
Si el cliente es persona fisica o0 moral.

ASANENENRN

El cliente es quien determina en donde prefiere que se le entregue la unidad que adquirid, ejemplo:

v" Enel concesionario que tiene la unidad.
v" En el concesionario en donde esta el asesor de ventas que aparto la unidad.
v" En su domicilio o en su lugar de trabajo.

El Coordinador de Operaciones representa el eje técnico vy logistico del ecosistema Enl@ceGrup.

Su funcidn no es visible al cliente, pero es decisiva para que cada operacién fluya con
profesionalismo, transparencia y precision.

Rol del COP en la Secuencia de Detonantes

1. Proceso de Apartado —> Validacion de Apartado
Accién del COP:
o Recibe alerta automatica cuando el asesor activa el apartado.
o Revisa perfil del cliente (canal, forma de pago, financiera, descuentos solicitados).
o Contacta al concesionario duefio de la unidad para validar disponibilidad.
o Sitodo procede, cambia estatus a “Validacién de Apartado”, visible para toda la red.
e Importancia: evita duplicidades, bloqueos y confirma que la operacion es real.



2. Unidad Disponible
Accion del COP:
o Se activa automaticamente si no valida el apartado en 24h, pero el COP puede
activarlo manualmente.
o Libera la unidad al inventario general y notifica a toda la red.
e Importancia: protege la rotacion del inventario y evita que una unidad quede bloqueada.

3. Trade-In
Accion del COP:
o Activa este detonante cuando se confirma que el cliente ofrece su unidad a cuenta.
o Envia notificaciones a Concesionario A (quien recibié al cliente) y B (quien posee la
unidad deseada).
o Revisa checklist, fotos y documentacion de la unidad a cuenta.
e Importancia: es arbitro neutral, asegurando un proceso justo y estandarizado.

4. Trade-In Segunda Oferta
Accién del COP:
o SiConcesionario A no toma la unidad, activa este detonante.
o Notifica a Concesionario B con toda la informacion técnica para decidir.

e Importancia: asegura que la oportunidad no se pierda, ampliando las posibilidades de
cierre.

5. Cierre de Operacién
Accién del COP:
o Verifica que se cumplieron condiciones de pago, entrega y documentacion.
o Activa este detonante para registrar el cierre formal.
o Supervisa que se liquiden las comisiones a los asesores.
e Importancia: da trazabilidad final, genera confianza y profesionaliza el cierre.

EI COP es la columna vertebral del ecosistema Enl@ceGrup:

e Valida operaciones criticas.

e Actla como intermediario en negociaciones.

e Libera o bloquea inventarios segun reglas.

e Formaliza cada cierre con trazabilidad y respaldo.

En pocas palabras: sin el COP, los detonantes serian simples alertas; con el COP, se convierten en
procesos formales y justos que profesionalizan la venta de autos usados certificados.

En un modelo colaborativo y competitivo como Enl@ceGrup, el COP garantiza que la tecnologia, el
capital humano y los intereses comerciales estén alineados hacia un mismo objetivo; cerrar ventas
con excelencia.



