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¢ De donde venimos ? | ADN

Nacimos en el punto de venta con una solucion sencilla,
transmitiendo métricas y alertas en tiempo real.

Crecemos escuchando y resolviendo necesidades

2014 - 2015 2016 2017 2018
Cuadros de mando Integracion datos Close the loop

100% a medida multi-fuente Analisis sentimiento

MS Power Bl CM integral Sugerencia accion

Soportes de captura
feedback pull y push
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Caso éxito

1. Integracion, extraccion e ingestion
2. Captura feedback por 3 canales

Punto de
interaccion en
pasillo cliente

3 soportes de
captura feedback

Multi-idioma

n E-mail

Contratacion y
transaccion
cliente de oficina

> Call
Center
Tablets en
(N)
@ oficina

Ingestion - volcado

Protocolo )

seguridad

BCC

® O
3. Cuadros de mando 1.000 oficinas
4. Volcado para vinculacion a CRM

Anélisis e
interpretacién

Tratamiento de

= Cuadro de mando Unico

5 = Consulta web tiempo real
roles

1 OOO usuarios ) = Cada oficina tiene su acceso
3indices " Nfiltros

17/ entidades
1.000 oficinas
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) | BANCA COOPERATIVA:
GRUPO La banca del HOMO EMOMETRICS

CAJAMAR

Toat GRUPO
N B BCC CAJAMAR
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‘ YO VENGO DE UNA ENTIDAD HNANCIERA. ..
: YOVENGOA HABLAR DE BVICCIONES...
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E" = FACTCR MULTIPLICADCR ESTRATEGCOEMIPRESA



PORQUE AYER, HACE MAS DE 50 ANOS... () BCC | &&50n

NUESTRO NUESTROS NUESTRO
ADN SOCIOS MODELO DE
COOPERATIVO Y ENTORNO CERCANIA

iLAS EVICCIONES FORMAN PARTE DE NUESTRO VALCR DIFERENCIAL!

E" = FACTOR MULTIPLICADCR CRITICO BVIPRESA COCPERATIVA




HOY, AHORA. .. i) BCC | &58ur

POR NUESTRA NATURALEZA SOCIETARIA
Y POR NUESTRO MODELO RELACIONAL
CON NUESTROS PUBLICOS...

“MEDIR ES ESTRATEGICO
MEDIR ES CRITICO”

POR NUESTRO COMPROMISO
POR SATISFACER LAS EXPECTATIVAS
DE NUESTROS PUBLICOS...

“MEDIR ES CONOCER”

(.Y ESTO SI QUE ES MUY CRITICOY MUY ESTRATEGICO)
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Medir y conocer nos permite proponer medidas de
ﬁ&.{ creamentodel valor y reinventaros para hacer
crecer nuestro valor el cliente. ..
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en un mercado
indiferenciado




CONOCER... PARA MANANA () BCC /S50

Hasta hoy, Desde hoy,
la Banca Cooperativa ::. laBanca iva
solo ha sidola banca ::¢" serala banca del
del HOMO EMOVAKER © HOMIO BMOMVIETRICS
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CONSTRUYENDO EL INDICADOR VALOR EMOCIONAL () BCC [ EXjxNar

SATISFA

UNICATION
DBACK #
VICE

SATISFACCION RECOMENDACION VALOR EMOCIONAL



CONSTRUYENDO EL INDICADOR VALOR EMOCIONAL

Preguntamos al cliente si recomendaria a GCC después de un contrato o transaccién

Detractors Promoters
O 1 2 3 4 5 6 9 10

Not likely Extremely likely
to recommend to recommend

Valoracién t-NPS (Obtenemos el NPS por cada uno de los canales de recogida de encuestas)

owime  NPS=%(2)-% (B)

© E-mail

Calculamos el indicador Valor Emocional del cliente dando mayor peso al t-NPS en donde el cliente y/u
operatoria

Tablet XX S\ Teléfono XX <= E-mail XX
« No identificado* identificado ’.‘ identificado

i) BCC

GRUPO
CAJAMAR
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VALOR EMOCIONAL: VALORES POR TERRITORIALES () BCC [ EXjxNar

Presentamos el valor a nivel de Centros de Gestion

TERRITORIALES Mar '18 I

DT ANDALUCIA ORIENTAL @
DT MURCIA O
DT AMDALUCIA OCCIDENTAL O
DT NORTE

DT CATALURA-BALEARES

DT CENTRO

DT ALICANTE

DT WALENCIA-CASTELLON

DT CANARIAS
Cajam ar
Resto GCC




SATISFACCION PARA ESCUCHARY OCRREGR

Preguntamos al Cliente si esta satisfecho con el Producto/servicio que acaba de contratar

Detractors
O 1 2 3 4 5 6

Not likely Extremely likely
to recommend to recommend

“ Valoracion t-NPS (Obtenemos el NPS por cada uno de los canales de recogida de encuestas)

© Tablets
© Teléfono t IS — % - % @

© E-mail

(X I
B BCC | &RjiRar

tIS NPS

RE-CREAR
MEJORAR
REINVENTAR
LA ORGANIZACION
DESDE EL CLIENTE
Y PARA EL CLIENTE






