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Resumen

Viendo los casos de éxito en modelos de gestion agencial y distribucion profesional
y poder entender que existen modelos mas convencionales con diferente evolucion,
en esta tesina veremos lo que a mi parecer han sido los pilares fundamentales y
palancas impulsadoras necesarias y utilizadas por las principales entidades
financieras y aseguradoras que han tenido éxito, consiguiendo canales de
distribucion 6ptimos, dinamicos y adaptables a los cambios financieros y
normativos. Con un crecimiento en ventas y rentabilidad demostrado en el tiempo,
estable y anticiclico, tanto en negocio como en arquitectura de red.

Palabras clave: red comercial de éxito en Seguros

Resum

Veient els casos d'éxit en models de gestié d'agéencies i distribucié professional, i
poder entendre que hi ha models més convencionals amb diferents evolucions, en
agquesta tesina veurem el que al meu parer han estat els pilars fonamentals i
palanques impulsadores necessaries i utilitzades per les principals entitats
financeres i asseguradores que han tingut éxit; aconseguint canals de distribucio
optims, dinamics i adaptables als canvis financers i normatius. Amb un creixement
en vendes i rendibilitat demostrat en el temps, estable i anticiclic, tant en negoci
com en arquitectura de xarxa.

Paraules clau: Xarxa comercial de éxit en Assegurances

Summary

Based on a study of successful models of professional insurance agency
management and distribution, and on the understanding that more conventional
models exist which have followed a different path of development, this thesis
examines what this author considers to have been the main building blocks and
motors used by the leading financial institutions and insurance companies for
optimising distribution channels that are both dynamic and adaptable to financial
and regulatory changes. These entities have enjoyed growth in sales and
profitability over time, outcomes that are stable and countercyclical, both in terms of
their business and network architecture.

Keywords: Insurance, Distribution Networks
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Desarrollo de Redes Comerciales
eficientes, rentables y con vision 360°

1. Prologo

Como en todo estudio debemos ir a los inicios y a todos los niveles, igual que
estudiamos el inicio del planeta y del ser humano para entender su comportamiento
y evolucion en la historia.

En el primer punto del desarrollo profundizaremos sobre estas entidades:

1. Caso de evolucion desde Mutualidad y aseguradora especifica agricola
hasta sociedad aseguradora internacional con distintos departamentos y
lideres en diferentes mercados.

2. Entidad bancaria con concentracion territorial y escasa capa en modelos
agenciales, asi como bajo volumen de negocio e concentrado en sector.
Pasando a ser con una fusion y estrategia agresiva una de las primeras
entidades por volumen de agentes.

3. Adicionalmente trataremos algun caso basado en la segmentacion y nicho
determinado, centrada en clientes de alto valor patrimonial.

** todas ellas han realizado bien alguno o todos los pilares fundamentales, asi como la
mision, vision y estrategia. También decir, que no siempre se consigue mantener en el
tiempo esa imagen y es mas dificil mantener que conseguir. Y lo conseguido en muchos
afos se esfuma por una mala decisién y en pocos meses.

Viendo asi casos de éxito en modelos de gestion agencial y distribucion profesional
y poder entender que existen modelos mas convencionales con diferente evolucién.
Que no significa que no funcione y no genere negocio, pero si que genera grandes
complicaciones de adaptacion a los nuevos roles de venta y distribucién actuales.
Asi como adaptacion a las normativas de distribucion IDD Y MIFID2.

En esta tesina veremos lo que a mi parecer han sido los pilares fundamentales y
palancas impulsadoras necesarias y utilizadas por las principales entidades
financieras y aseguradoras que han tenido éxito; Consiguiendo durante estos afios
canales de distribucion éptimos, dindmicos y adaptables a los cambios financieros
y normativos. Con un crecimiento en ventas y rentabilidad demostrado en el tiempo,
estable y anticiclico (sector asegurador), tanto en negocio como en arquitectura de
red. Veamos pues esos cinco pilares a los que me refiero.



Pilar 1: Estructura comercial “Managers y equipo direccion”

Las capas de distribucién y dinamizacion comercial de red, managers, jefes de
equipo, consultores, especialistas, directores de zona, canales y area etc., deben
ser siempre claros en el mensaje, flexibles y potenciadores de negocio e ideas que
busquen la estabilidad a corto-medio plazo. La estrategia de largo plazo se
construira y vendrd por un bloque fuerte de estas capas de direccion en el corto,
otorgando rentabilidad y estabilidad al COR de la compafiia.

Siendo dinamicos y activos, escuchando a la mediacion profesional. Trabajar bajo
estrategias consensuadas y reales, dejando a un lado las exigencias. Debemos
trabajar bajo el convencimiento, la innovacién y la escucha activa de nuestros
colaboradores para asi conseguir la eficiencia en todos los niveles.

Pilar 2: Profesionalidad y formacién

Profesionalizar y formar la red comporta también un apuntalamiento de la rotacion,
evitando que las crisis financieras afecten a los ingresos de los agentes por tener
estratégicamente diversificado sus respectivas carteras de clientes. Ya que el
sector financiero-asegurador te permite como empresario una diversificacion muy
amplia y por tanto una adaptacién a las crisis financieras. No arrastrando al
abandono empresarial y profesional, ya que el mundo del seguro es anticiclico en
aspectos economicos y adaptable a los cambios de comportamiento social.

La huella que aporta la misién de la entidad también parte de esta base, cuando mi
huella es de profesionales, asesoramiento y transparencia todo parte de la base de
un representante “agente” o empleado bien formado, cualificado y con ética para la
distribucion. (puntos tratados en las normativas de distribucién aseguradora y
financiera)

Pilar 3: Alineacion estratégica y vision de los departamentos de la
aseguradora

Uno de los puntos de discrepancias generalizado es que las exigencias o
estrategias comerciales desde distribucion no son las mismas que en Areas
técnicas. No existe conexién alguna entre los objetivos y el apetito por esos riesgos
de la aseguradoras o directrices técnicas de las entidades.

Igual que marketing comercial y distribucidon van siempre de la mano o son
departamentos hermanos, area técnica+innovacion de negocio también tienen que
ir siempre de la mano de distribucion. (en los consejos deben tratar con
transparencia estos problemas)

Se trata de encontrar un punto medio y confortable desde un punto de vista
rentabilidad de negocio y estrategia comercial para que el mensaje no sea
contradictorio, convirtiéndolo asi en SMART (especifico, medible, alcanzable, real,
temporales)

Es importante este punto, dado que de él depende que la estrategia a medio plazo
se convierta en una realidad, si se trabaja bajo el convencimiento y la red se
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transforma para conseguir los hitos estratégicos. La compafia no puede fallar en el
refuerzo del mismo con negocio, arquitectura de producto, pricing, gestion,
resolucion de conflictos y proactividad frente a la distribucion en todos estos
aspectos.

Pilar 4: Actividad comercial

Las redes comerciales deben tener un dinamismo y estabilidad en la actividad
diaria, esto es parte también de la formacién. Tanto el conocimiento es importante
como en captacion de nuevos clientes y negocio.

Las redes profesionales en muchas ocasiones se cumple la ley de Pareto, el 20%
realiza el 80% del negocio, de las visitas y de las gestiones de ventas diarias.

Otorgando soluciones a estos casos, con acompafamiento, formacion, refuerzo en
las gestiones. Apuntalando asi rotacion, falta de diversificacion de negocio y
fracasos empresariales/profesionales.

Desde la direccion de distribucién debemos buscar soluciones para que todas las
capas comerciales de distribuciébn obtengan el mejor resultado posible a su
actividad comercial, potenciado con empowerment, cercania, confianza y
flexibilidad, en como ser lo mas eficientes posibles.

Pilar 5: Rotacion comercial y falta de consolidacion

Generacion de nueva red comercial, por dos motivos. El envejecimiento de la red
agencial y el abandono profesional. Esto generara un problema a futuro ya que en
los afios 80-90 el mundo del seguro si fue una salida profesional para aquellas
personas que tenian perfil comercial y no finalizaban sus estudios. En la época
actual ningun universitario cuando esta cursando su carrera se plantea ser un
profesional//empresario Asegurador o Financiero. Desde la mision y estrategia de
las aseguradoras debemos cambiar esa huella, y crear una figura de estatus y
valor profesional que se considere relevante en la sociedad, otorgando
estabilidad, profesionalidad y siendo referentes para la poblacion.

Aprovechando asi el viento de cola con las normativas IDD y MIFID2, que
buscan la profesionalizacién y formacion de los mediadores, y por tanto
aporta “estatus” y reconocimiento a la profesion de Agente.
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2. Andlisis de los canales agenciales

En este apartado me gustaria analizar y comentar dos vertientes sobre los canales
agenciales, por un lado, modelo con base en crecimiento de actores y volumen de
actores (agentes), y por otro un modelo de menos volumen, pero mas profesional
y orientados al negocio financiero-asegurador.

Ademas, veremos que estos dos modelos confluyen en el tiempo en funcién del
ciclo de vida y madurez de la red, asi como la estrategia de largo plazo en
orientacion hacia el cliente y que queremos tener.

En el primer ciclo de vida o creacion de red:

Por norma general las aseguradoras no especialistas 0 pequefias basan su
crecimiento y desarrollo en la captacion masiva de agentes, colaboradores y
partners consiguiendo de esta manera implantar una red de ventas con mucha
capilaridad y recurrencia en primas pequefias, negocios fundamentales y basicos.

Suelen adoptar una posicion de contratacion técnica laxa, prima técnica reducida,
con una comision mediador superior.

Focalizado en los negocios donde quieren ganar cuota de mercado.

Se focalizan en negocios de impacto y actividad comercial, con baja necesidad de
asesoramiento. Auto, hogar, decesos, comercio.

Estos modelos suelen ser utilizados por compafiias pequefias o especialistas en
negocio fundamentales, que la transformacion y profesionalizacion de su red a un
modelo 360°, no esta en su estrategia de corto plazo dado que para ello deben
primero tener “tejido” una red de clientes, agentes y colaboradores. Que les aporte
volumen de negocio que sustente econdmicamente el modelo de cambio futuro.

En estos casos también hemos visto alguna asociacion o fusion que ha permitido
focalizarse y orientarse a otros negocios como vida, ahorro, gestion de activos,
banca, etc. Una buena alternativa creando asi una nueva red y transformando con
tiempo, dedicacion y formacion la actual; vigilando siempre no “despistar” a la red
comercial de la estrategia inicial de la companiia. Por ello la importancia de segregar
las redes y dar el tiempo necesario para su transformacion.

Los negocios fundamentales son dindmicos, competitivos y flexibles. Les afecta el
pricing, el servicio, la gestion, y la atencion al mediador.

No tienen un concepto fiscal, juridico, financiero y necesidad de asesoramiento en

la toma de decisiones y en el seguimiento constante del cliente. Por tanto, si no
tengo una red profesional para negocios de alto valor en asesoramiento, preparada
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y formada para ello. No conseguiré implantar la estrategia, y conseguiré el efecto
contrario con la red de mediacion como con los clientes.

Segundo ciclo de vida:

Como he comentado, todas las aseguradoras y entidades financieras-bancarias
han pasado por su primer ciclo de vida o creacion de red agencial. (Ibgicamente
con mayor o menor impacto en funcion de la imagen de marca, reputacion o origen)

En la segunda parte del ciclo de vida y desarrollo de red también dependera de la
evolucion de la comparfia en aspectos de negocio. Aqui puedo mencionar una
marca espafola y muy conocida en el sector, y por mi persona.

En sus inicios arranco siendo una mutualidad especialista en ramos fundamentales
y focalizada en la agricultura.

Cuando aterrizo en las grandes ciudades en los afios 70-80, realizo una captacion
masiva de agentes, colaboradores, acuerdos para conseguir la capilaridad
necesaria para continuar su crecimiento organico.

En los afios 90-2000, creé acuerdos bancarios después de haber intentado tener
su propio banco. Creando su propia gestora de pensiones, sociedad de valores y
entidad aseguradora de vida.

De esta manera y después de tomar posiciones en el mercado espafiol como una
de las primeras aseguradoras (en aquella época era mutua) con un nicho de
mercado y capilaridad de clientes relevante, en el afio 2007 y bajo la estrategia de
Su expansion internacional paso a ser una S.A. con propiedad 51% de la fundacion
de la propia mutualidad.

En la dltima parte del ciclo de vida comercial, toma la decision de comenzar a crear
unidades especificas de vida e inversion, salud, acuerdos con plataformas
financieras para la gestion de activos bajo el paraguas de su propia gestora.
Creando asi 4 redes comerciales distintas.

A tener en cuenta que la huella que tiene la entidad en el sector y como es
reconocida a nivel nacional es aseguradora, necesitando afios para afrontar el
cambio y ser reconocida como actor en esos sectores. Aun asi, es un modelo de
éxito a estudiar.

Por segmento de mercado:
Adicionalmente a los ciclos de vida en redes profesionales, coexisten varias
estrategias, especialistas, generalistas o con orientacion hacia diferentes “targets”

clientes.

En este caso, con orientacion a una tipologia concreta de cliente. Un ejemplo es un
Banca de inversion especialista en gestidn-asesoramiento patrimonial con anexos
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en vida-pensiones y correduria propia. Personalmente considero otro modelo de
existo como el anterior analizado, con sus matices como todas, pero exitoso.

En sus origenes cred su imagen o huella de marca, bajo una entidad fundada y
creada para la familia. De hecho, sus propietarios mayaoritarios actuales siguen de
segunda y tercera generacion ostentando la gestion de la entidad.

Esto marco una tendencia y estrategia mantenida en el tiempo, pocos actores muy
profesionales y cercanos en el servicio de banca de inversién. Con oficinas en las
grandes plazas del territorio espafiol y con un equipo de asesoramiento en
financiero, fiscal y empresas familiares.

Una tipologia de cliente con la necesidad de aporte de valor diferencial frente a la
banca tradicional.

Esto comporta un menor nimero de clientes y concentracion de negocio, por tanto,
un posible riesgo. La falta de capilaridad comercial, arquitectura de red y volumen
de clientes te permite por un lado tener mayor control, siendo eficientes en el
seguimiento y personalizacion.

Pero ser mas débil frente a los ciclos econdmicos y posible rotacion de agentes

profesionales con su cartera de clientes o riesgos reputacionales que los clientes
tomen como peligrosos.

RANKING DE AGENTES EN ESPANA: ¢ QUE ENTIDAD HA AUMENTADO MAS
SU NUMERO DE PROFESIONALES?
FundsPeople 17 de febrero de 2016

Ranking de agentes en Espafia

N.° N.°
Posicion Entidad agentes agentes Diferencia
2014 2015
1 BBVA 1455 1.753 298
2 BANCO SANTANDER 1136 1.005 -131
3 BANCO MEDIOLANUM 704 793 89
4 BANKINTER 454 468 14
5 DEUTSCHE BANK 320 328 8
6 GVC GAESCO N.D 246 N.D
7 SANTANDER PRIVATE BANKING 148 165 17
8 ANDBANK 123 136 13
9 C.RURAL C-LA MANCHA N.D 132 N.D
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N.° N.°
Posicién Entidad agentes agentes Diferencia
2014 2015
10 C.RURAL ARAGON 68 69 1
1 Eﬁgl_lc_igR) POPULAR (con B. 70 69 1
12 POPULAR BANCA PRIVADA 75 60 -15
13 TRESSIS 62 57 -5
14 NOVO BANCO 66 52 -14
15 CREDIT AGRICOLE 36 49 13
16 Q-RENTA A.V. N.D 43 N.D
17 Renta 4 BANCO 41 38 -3
18 CAIXABANK 139 34 -105
19 A&G (EFG BANK). 26 33 7
20 UNICAJA BANCO 20 20 0
21 BANCA MARCH 12 16 4
22 BANKIA 12 12 0
23 PRIVAT BANK 25 12 -13
24 BANCO MADRID (en liquidacién) 31 8 -23
25 BANCO ALCALA 0 3 3
Fuente:

https://fundspeople.com/es/ranking-de-agentes-en-espana-que-entidad-ha-aumentado-mas-su-
numero-de-profesionales/

Este ranking es por segmentacion, es decir empresas de seguros y banca comercial
gue tienen un departamento de banca particulares o banca privada.

En el siguiente grafico veréis la apuesta por el crecimiento en volumen vy
segmentacion de red profesional de una de las aseguradoras nombradas.
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Posicion N2 de Agentes N2 de Agentes
diciembre 2020 diciembre 2019 Diferencia

1 Mapfre SV 1.532 179 1.353
2 Banco Mediolanum 1.338 1.056 282
3 BBVA 1.227 1.579 -352
4 Banco Santander 949 919 30
5 Bankinter 353 367 -14
b Catalana Occidente AV 212 235 -23
7 Unicaja Banco 199 164 35
8 Liberbank 161 159 2
9 Deutsche Bank 140 164 -24
10 GVC Gaesco SV 130 142 -12
11 Andbank Espafia 128 121 7
12 Unidn de Créditos Inmobiliarios 125 - -
13 Cajamar Caja Rural 108 ap 18
14 Eurocaja Rural 102 108 -6
15 Santander Consumer 58 57 1
16 Tressis SV 49 55 -6
17 A & G Banca Privada 46 47 -1
18 CaixaBank 36 38 -2
19 CA Indosuez Wealth 27 27 0
20 Caser AV 25 12 13
21 Novo Banco 22 23 -1
22 All Trading Europe Assets & Markets SV 21 21 0
23 Banco de Crédito Social Cooperativo 17 - -
23 Gestidn de Patrimonios Mobiliarios SV 17 10 7
25 Diaphanum Valores SV 15 13 2
26 Interdin Bolsa SV 14 - -
27 Arquia Bank 13 13 0
27 Talenta Gestidn AV 13 14 -1
27 Link Securities SV 13 - -
30 Singular Bank 12 - -
30 Alantra Wealth Magement AV 12 13 -1
30 Banco Alcald 11 g9 2
30 Mercados y Gestion de Valores AV 11 15 -4
34 Bank Degroof Petercam Spain 10 10 0
35 Dux Inversiones Capital AV 9 10 -1
36 Bankoa 8 3 5
37 Nervion AV 7 11 -4
38 ING Bank 5] 7 -1
38 PBI Gestion AV 6 5 1
38 Seleccidn e Inversion de Capital AV b b 0
38 ATL 12 Capital Inversiones AV 6 6 0
38 Corecapital Finanzas AV 6 7 -1
TOTAL AGENTES 7.271 5.891 1.380

Fuente// elasesorfinanciero//AFI

https://elasesorfinanciero.com/vuelco-en-el-ranking-de-entidades-por-numero-de-agentes-

financieros/#.YEvbiz _gOjw.linkedi



https://elasesorfinanciero.com/vuelco-en-el-ranking-de-entidades-por-numero-de-agentes-financieros/#.YEvbiz_g0jw.linkedi
https://elasesorfinanciero.com/vuelco-en-el-ranking-de-entidades-por-numero-de-agentes-financieros/#.YEvbiz_g0jw.linkedi

En este caso, tenemos una primera aseguradora que en su estrategia de crear un
departamento de banca de inversion con imagen y semejanza a la banca privada
crece en el ranking. Tiene una explicacion, posterior a formar a sus agentes en mifid2
y crear 4 oficinas de banca personal. Da de alta a todos los integrantes de sus redes
comerciales en la CNMV. Si es cierto que han captado, pero no un niumero mayor a
80-100 agentes provenientes de otras entidades financieras o bancas de inversion.

Por otro lado, tenemos un modelo de éxito de crecimiento en arquitectura de red
(BM), basada en aspectos motivacionales y empresariales. Con una cultura de fuerza
de ventas y desarrollo diario de captacion tanto de agentes como de clientes
mediante una maxima. Servicio de cercania y proyecto.

Aqui tienen un camino por desarrollar en cuanto al mantenimiento y
rotacion de red, dado que gozan de una alta rotacion y es una imagen
gue tienen en el sector. Huella que cuesta de cambiar, por retribucion,
comisiones, margenes y beneficio para el agente.

Adicionalmente hay que comentar que la banca comercial o retail como vemos no
acaba de “cuajar” el formato agencial, requiere de una alta implicacion de las capas
de gestion y direccion, ademas de un profundo conocimiento del sector. Sumado a
una implicacion y plan de carrera adecuados; Ademas de aspectos motivacionales
en cuanto a jerarquia, metodologia, rompiendo con la burocracia comercial que tanto
disgusta en redes comerciales agenciales.

Los Agentes y corredores distribuyeron el 68,7% de las primas y el
61,1% de las pdlizas en 2020.

Primas y polizas de multirriesgos por canal de distribucion.
Diciembre 2020

nforme 1640° Los Seguros Multirriesgo a diciembre. Afio 2020

Primas Polizas

Agentes
y corredores

Agentes
y corredores

68,7% 61,1%

Otros canales

9,3%

Otros canales

1,2%
241%  29,6%

Bancaseguros Bancaseguros

f.!_ |Ce a @icea_es @ Asociacion ICEA ICEA al Dfa - 17/03/202

Fuente:
https://adndelseguro.com/mediacion/icea-multirriesgos-agentes-corredores-primas-polizas-2020/
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Aqui tenemos un dato que sustenta la madurez del mercado asegurador y la apuesta
clara del sector y los clientes por los agentes profesionales.

Si es cierto que Banca seguros ha crecido sustancialmente en estos ultimos afos,
pero no por la profesionalizacion o red de agentes. Si no por la rentabilidad y margen
de solvencia que otorga el seguro en el balance de las entidades financieras. En la
situacion econémica actual con una senda larga de tipos de interés bajos, la banca
busca beneficio donde lo haya y el seguro lo es. Ademas de gozar con una ventaja
anticiclica en aspectos econémicos.

Aun asi y sin datos reales que lo sustenten, mi opinién, es que la banca siempre
tendra su lugar, pero no ocupara el de una red profesional dado que el cliente
particular y empresa siempre requerira de una figura especializada para la toma de
decisiones tanto en PSC, gerencia de riesgos, vida, salud, ahorro e inversion.

Y por otro lado la atencion personalizada y cercana que otorga un agente profesional
en aspectos de gestion individual de mi paquete de seguros.

Ranking de Total Seguro Directo por Grupos y Entidades

Enero a Diciembre 2020

Nota: Este Ranking ha sido elaborado con los datos aportados al Informe N° 1638: Evolucion del Mercado Asegurador. Estadistica a diciembre 2020. Asociacion
ICEA. Febrero, 2021
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N Entidad/Grupo

1 VIDACAIXA

Primas emitidas seguro directo

(Euros) Crecimiento

Cuota de mercado

Cuota de Mercado
acumulada

VIDACAIXA
2 MAPFRE
MAPFRE ESPANA
MAPFRE VIDA
BANKIA MAPFRE VIDA
BANKINTER VIDA
VERTI ASEGURADORA
CCM VIDA' Y PENSIONES
SANTANDER MAPFRE
BANKINTER SEGUROS GENERALES
3 GRUPO MUTUA MADRILENA
SEGURCAIXA ADESLAS
MUTUA MADRILENA
4 GRUPO CATALANA OCCIDENTE

7.144.012.919,34

-16,75%
7.144.012.919,34
6.673.269.956,14 -9,03%
4.967.393.723,69
1.275.886.044,65
178.857.939,90
101.812.064,94
84.419.231,38
40.916.113,24
18.527.397,49
5.457.440,82
5.526.330.017,98 1,31%
3.974.643.445,44
1.551.686.572,54

3.019.027.021,73

-1,03%

12,13%

11,33% 23,46%

9,38% 32,85%

5,13% 37,97%

SEGUROS CATALANA OCCIDENTE
PLUS ULTRA SEGUROS
SEGUROS BILBAO
A. CREDITO Y CAUCION
NORTEHISPANA
5 ALLIANZ
ALLIANZ
FENIX DIRECTO
BBVA ALLIANZ
6 GRUPO AXA
AXA SEGUROS GENERALES
AXA AURORA VIDA
AXA XL
INTER PARTNER ASSISTANCE
7 ZURICH
BANSABADELL VIDA
ZURICH INSURANCE
ZURICH VIDA
BANSABADELL SEGUROS GENERALES
8 GENERALI
GENERALI SEGUROS
CAJAMAR VIDA
CAJAMAR SEGUROS GENERALES
EUROP ASSISTANCE
9 SANTALUCIA
SANTALUCIA
UNICORP VIDA
SANTALUCIA VIDA'Y PENSIONES
PELAYO VIDA
SOS
10 GRUPO HELVETIA

1.120.279.424,32
904.415.854,44
523.134.736,53
290.409.598,92
180.787.407,50
2.998.228.453,55 -12,59%
2.917.205.305,40
54.897.325,83
26.125.822,32
2.879.692.077,92 -2,45%
1.930.202.844,49
634.240.070,65
308.079.896,32
7.169.266,46
2.468.723.802,80 -16,42%
1.301.137.806,67
877.209.820,95
155.260.650,31
135.115.524,87
2.248.607.616,76 -7,85%
1.955.898.637,64
175.899.289,24
81.241.754,03
35.567.935,85
2.147.243.768,86 -12,56%
1.420.229.135,98
566.864.645,06
144.900.749,95
10.943.435,51

4.305.802,36

1.883.272.228,45

319,27%

5,09% 43,07%
4,89% 47,96%
4,19% 52,15%
3,82% 55,97%
3,65% 59,61%

3,20%

Fuente: ICEA (Excel abierto usuarios)
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En este ranking vemos la apuesta clara por los mayores grupos financieros y
aseguradores por la captacion de primas mediante su diversificacion de negocios y
segmentos como comentabamos anteriormente.

Todos los principales actores tienen redes especificas y especialistas de negocio
para abordar los negocios fundamentales y estratégicos.

Ejemplos:

1. VidaCaixa, SegurCaixa, Invercaixa, Caixabank banca privada cada uno
con sus agentes y empleados profesionalizados y formados para atencion de
necesidades. Ademas de la red de oficinas que estan adelgazando para
convertirlas en asesores personales.

2. Mapfre vida, Mapfre Salud, Mapfre agentes generales (delegados)
Mapfre gestion patrimonial y por ultimo acuerdos bancarios.

Cada red profesional con un foco claro de negocio, y la generalista para la
atencion global personalizada.

Todas las primeras entidades del sector banca-seguros y gestion patrimonial estan
apostando y apuntalando redes profesionales agenciales o profesionales
cualificados de atencion privada. El mercado, los clientes y la situacion de cambio
constante lo requieren.
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Infarmaciin

Fuente: apuntes Master DEAF UB 2020/21

Considero utilizar uno de los organigramas presentados en las clases del master, ya
gue coincido en el formato por los siguientes motivos:

o Delegar autonomia y eficiencia en la red de agentes exclusivos, tanto en
emision como administracion. Para que de esta manera una vez determinados los
valores técnicos y de contratacion no realizar dos veces las funciones de emision-
gestion-administracion.

o Cada uno de sus departamentos con sus funcionalidades en bloque, siempre
la direccion territorial en el centro de las decisiones finales con el fin de estar
orientadas al logro, objetivos y estrategia de la compafiia.

o Atencion personalizada al mediador de cada uno de los departamentos con
comunicacion directa de marketing-técnica-desarrollo de negocio con distribucion.
o En cada bloque deberia haber Gnicamente un responsable de departamento

y tod@s ellas formar parte de un comité de negocio-estratégico territorial, aplanando
asi la jerarquia y burocracia.
o La direccion Territorial comercial bajo un modelo por y para el mediador:
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DIRECCION GENERAL TERRITORIAL

|

DIRECCION CANALES DISTRIBUCION

|

DIRECION DE ZONA i/o OFICINA

|

MANAGER DE NEGOCIO

|

Soporte comercial =  Red Agentes e Consultores:

Fiscal
Financiero
Empresas/psc

Gerencia riesgos
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4. Elementos de identidad

VISION:

Existimos y trabajamos para dar servicio al cliente, ayudarles en la toma de
decisiones, asesorando desde la transparencia e ética. Siendo asi mas que un
proveedor de intangibles y de servicios.

Convertirnos en su socio y amigo, aportando soluciones en todos aquellos
problemas tanto grandes como pequefios. Aportando valor diferencial en presente
y futuro a través de la cercania, empatia y apoyo personal a través de una red de
profesionales. Para que asi considere a su agente como una persona de
confianza, influyente en la toma de decisiones, y con reconocimiento en la
sociedad. Siendo una figura que aporta bienestar presente y futuro.

MISION:

Nuestra mision es convertirnos en la compafia de confianza y de referencia para
nuestros clientes, socios, empleados, partners y mediadores; En general para
nuestra sociedad. Comprometiéndonos siempre ha aportar un valor mediante
asesoramiento y aseguramiento. Aportando una relacion de confianza sélida y
duradera mediante nuestra politica de cercania, profesionalidad y familiar.

ESTRATEGIA Y VALORES:

Nuestra estrategia se basa en la confianza, el asesoramiento y la cercania. Siendo
siempre nuestra mediacion mediante profesionales cualificados y certificados.
Aportando valor en la toma de decisiones sobre tres fundamentales; econdmico,
patrimonial y aseguramiento presente y futuro.

Representandonos en estos principios basicos:

o Cuidado y atencion personal de nuestros clientes, mediadores y la sociedad.
o Eficiencia operacional y minoracion de burocracia en el contacto compainiia-
cliente, fiabilidad en la toma de decisiones de nuestros empleados y agentes
profesionales

o Desarrollo de las personas y cuidado de sus familias
o Acompafnamiento en el desarrollo empresarial de nuestra red de agentes
o Formacion y especializacién con actualizacion constante, para otorgar mayor

asesoramiento personal a nuestros clientes y oferta de valor personal.
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o Etica, transparencia y cercania. Buscando la familiaridad con y para nuestros
socios, clientes y proveedores.

o Gestién de riesgos, siendo claros, concisos y aportando valor estable, con un
alto grado de solvencia y tranquilidad.

DIRECTORES DE OPERACIONES, DIRECCION TERRITORIAL,
DIRECCION CANALES DE DISTRIBUCION Y NUESTRO CONSEJO
DE ADMINISTRACION

Desde las primeras hasta las tltimas capas de intervencién en la gestion
de nuestra compaiiia deben tener estos 10 “fundamentales”. **

Cita Donald R. Keough** Ex presidente de Coca-Cola Company.

Esta es la imagen y vision que debemos dejar con nuestros
distribuidores, colaboradores, proveedores, clientes, partners y socios.

1. SER FLEXIBLE: debemos tener una directrices flexibles y
métodos que podamos moldear con atencion a las distintas situaciones,
evitando la jerarquia y aplanando la toma de decisiones en funcion de la
necesidad puntual. Confiando en las personas que dirigen la entidad.

2. NO AISLARSE: puertas abiertas reales, cercanos y empaticos,
atentos a lo que nuestros clientes y mediadores tienen que decirnos.

3. NO CONFIAR O PENSAR EN SER INFALIBLE: siempre pensar
gue hay algo que no funciona y pedir que hablen de ello en los consejos
0 reuniones, no sentarse viendo los resultados positivos. Y motivar el
cambio constante.

4, LEGAL, LEGALIDAD, COMPLIANCE: estar atentos a la legislacion
Yy NO poner en riesgo nunca la reputacion y huella como compaiiia.

5. REFLEXIONAR: necesidad de pensar, reflexionar, plantear,

escuchar o transmitir. Nunca tomar decisiones sin antes pensar cual y
como seran los resultados.
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6. EXPERTOS Y COMITE INTERNO: priorizar siempre los comités y
colaboradores internos, su opinion por encima de todo. Nuestros
mediadores son nuestro principal oraculo.

7. BUROCRACIA: aplanar y buscar optimizar la burocracia,
delegando funciones y aportando confianza en las personas que hemos
nombrado para ello. Destruir todo aquello que requiera mas de dos
firmas.

8. TRANSPARENTE Y CONCISO: lanzar siempre mensajes claros,
concisos Yy titulares de peso. Que tengan recepcion facil y sean SMART.

9. ATENDER AL FUTURO: trabajar el presente para atender al
futuro, siempre pensando en las acciones actuales tengan un impacto a
medio-largo plazo y construyendo un bloque para no tener miedo al
futuro proximo. Hablando y escuchando sobre esos riesgos.

10. ILUSION-AMBICION-DESARROLLO: transmitir ilusion, ambicién y
optimismo, todo directivo debe de tener estas tres cualidades innatas.

** fracasara si deja de arriesgarse, es inflexible, se aisla, se cree infalible, se mueve
cerca de la ilegalidad, no se para a pensar, confia ciega y unicamente en expertos
externos, adora la burocracia, es ambiguo y tiene miedo al futuro.

El lado positivo es que hay una solucién. Reaccione a tiempo, reconozca las sefales

y conseguira desenredarse de una o mas de estas trampas tan dificiles de evitar en
ocasiones por las personas y empresas.
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5. Plan estratégico

¢, Definir que queremos y como lo queremos?

Es muy importante tener bien definido y claro este punto, igual que elevarlo y
descenderlo a todos los departamentos de la compafia. En el comité de estrategia
se elaboran muchos planes y arrancan muchas iniciativas que pueden ser dindmicos
y cambiantes ya que el entorno, la economia en general lo és. Pero la estrategia
debe ser clara y concisa.

Visién distribucion y canal agencial:

Nuestra estrategia debe ser de SMART (especificos, mesurables, alcanzables,
relevantes y temporales) significado del marketing, pero también “inteligentes” como
traslada la palabra en inglés.

Debemos tener clara la vocacion de asesoramiento como imagen de marca, por
tanto, debemos apuntalar una red profesional formada, profesionalizada y muy
dindmica en aspectos comerciales. Debemos tener claro el crecimiento en red,
captacion y profesionalizacion como tres palancas fundamentales en la estructura de
gestion de equipos, nuestros Managers Comerciales.

Arquitectura: Ganar capilaridad agencial mediante captacion de actores
“distribuidores” y apertura de nuevas plazas en todo el territorio.

Negocio: mix de negocio para cada una de las redes profesionales, con un plan de
desarrollo y negocio personalizado en funcion de la situacién, localizacion y
momento.

Formacion: Pardmetros de profesionalizacion-formacion calendarizados, para
conseguir alinear las estrategias de negocio con la preparaciéon para los mismos;
Debemos tener claro que queremos, pero debemos preparar como conseguirlo.

Estrategia y “hitos” a conseguir: debemos definir y trasladar bien la cifra, si
tenemos un objetivo real a medio plazo debemos compartirlo para poder medir si es
real y alcanzable. De esta manera poder corregir y ajustar al momento. Permitiendo
el feedback de las diferentes capas relacionadas en la consecucién para poder
garantizarnos el cumplimiento.
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No hay mejor objetivo que el propuesto por uno mismo.

Dirigir empresas consiste fundamentalmente en hacer que las cosas ocurran de forma distinta a cdmo
sucederian sin la intervencion humana. Y por ello no se puede uno dejar dominar por los asuntos que
caen sobre la mesa, por los asuntos que traen los demds, sino que hay que planificar lo que se quiere
hacer, aunque ello suponga nadar contra corriente. Muchas veces un directivo no puede hacer lo que
le gusta hacer sino aquello que hay que hacer para conseguir las metas empresariales.

La mejor manera de conseguirlas es planificando. La planificacion estratégica comprende no sélo el
estudio, por parte del equipo directivo en pleno, de las tendencias del entorno y de las caracteristicas
de la empresa que hay que reforzar o corregir para poder aprovechar las oportunidades y evitar las
amenazas. No termina con el estudio de la competencia sectorial y extra sectorial, de las preferencias
y evolucién de los consumidores y de los intermediarios. No consiste sélo en la fijacién de las metas
empresariales y de los objetivos a conseguir, y en la relacidn de las tareas que se ejecutaran, a corto
y medio plazo. No es solamente un “libro” de buenos propdsitos. La planificacién debe conducir al
establecimiento de las Estrategias que seguira la empresa para llegar a las metas que se pretenden.
Estrategias, en el sentido de “camino” a través del cual llegar a dichas metas.

Fuente:
Jose Luis Perez Torres//documento: La direccion general “los valores de los directivos” pag 5

Anado el comentario en el que queremos y como lo queremos, es muy importante
gue desde la alta direccion se baja la ESTRATEGIA haga calar el mensaje y se
mantengan firmes en el tiempo.

¢ Por parte de la Direcciéon comercial Territorial se debe trazar el COMO? ¢ Y bajar la
TACTICA? Formacion, actividad comercial, captacion, capilaridad, negocio,
marketing, animacion comercial, campafas, dinamismo, gestion humana. Todos
estos aspectos se trataran en la tactica y seran los que haran que la estrategia se
convierta en real.
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6. Definicidn de servicios y negocio

Pilares fundamentales de negocio, clientes, red distribucion, canales de
distribucion, oficinas comerciales.

o Gerencia de riesgos empresariales

Técnica de gestion del riesgo y aseguramiento adecuado que nos permite poder
garantizar su patrimonio frente a los mismos, reservandole de pérdidas que afecten
a su actividad y a su patrimonio.

o Analisis personal y asesoramiento en aseguramiento patrimonial

Asesoramiento personalizado y pormenorizado de su situacion individual,
coberturas, riesgos posibles y coberturas frente a necesidades.

o Gestion patrimonial y financiera

Asesoramiento global, cercano y real.

Asignacion de agente financiero.

Servici6 discrecional de carteras nacionales e internacionales. Adecuacion y analisis
de su patrimonio a los diferentes ciclos de vida personales, empresariales y a la
situacion de los mercados y cambios legislativos.

o Prevision social Empresarial:

Asesoramiento en la gestion de la retribucion empresarial y optimizacion fiscal:
Retribucion flexible

Retribucion alta direccion

Blindaje empresarial-personal clave

Retencion plantilla

o Optimizacion Fiscal y juridica
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Nuestros clientes gozaran con atencion personal de un equipo de especialistas que
ayudaran en la toma de decisiones globales sobre nuestro patrimonio individual o
empresarial teniendo en cuenta:

Planificacion y pactos sucesorios
Patrimonio

Optimizacion fiscal IRPF

Optimizacion fiscal incremento patrimonial

Negocio:

Nuestra estrategia de base es tener dos tipologias de agentes profesionales, uno
financiero con foco claro vida, ahorro, inversion, salud y otro experto en gerencia de
riesgos, seguros generales y seguros particulares. Ambos tanto en personal como
empresas.

Clientes:

Mediante la red oficinas, agentes y el equipo de telemarketing. Con la busqueda
proactiva de entrevistas comerciales mediante técnicas de telemarketing vy
concertacion telefonica

Segregaremos mediante acciones concretas la busqueda del cliente target que
buscamos para nuestras redes:

> Por un lado, en las oficinas de clientes particular-retail dando servicio a los
negocios basicos y fundamentales.
> En otro nicho segmentando la base de datos de clientes de sectores

profesionales como ingeniero, arquitecto, aparejador, abogado, medicina en general
y servicios.

> Cliente empresa, mediante concertacion de entrevistas con la direccion para
hablar de PSC, retribucién alta direccion y gerencia de riesgos.

> Las visitas seran preferentemente casa-empresa cliente, es una oferta de
valor y vocacion de servicio. Esa debe ser la premisa principal, servicid, atencion
personalizada y vision 360°

32



7. Estructura comercial

Red Agencial Exclusiva:

Red Patrimonial: asesora las gestiones de oficina, clientes particulares y retail e
empresas. Y multiequipar** con binomio con la Red Financiera

** realizar venta cruzada de distintos ramos al cliente monoproducto 0 monoramo.

Red Financiera: asesorara las gestiones financieras y multiequipara con binomio
con el agente patrimonial las gestiones realizadas y cartera de la compaiiia. Que
requiera una gestion de asesoramiento en los negocios de la misma (ahorro, vida,
salud, PSC)

Binomio: La busqueda del binomio en redes profesionales es la piedra angular de
tener un buen servicio integral con vision 360° cliente. Las redes profesionales con
vocacion de colaboracion y busqueda de sinergias son mas rentables, profesionales
y productivas.

Se elaborara un plan comercial para la asociacion de las dos redes comerciales, con
vocacion de servicié integral al cliente. Basado en tres pilares: confianza, servicié y
economia de escala.

Estos binomios gozaran con un plan especifico de desarrollo empresarial para dirigir
oficinas gestionadas por dos agentes profesionales, con imagen y semejanza a las
oficinas directas bajo el servicidé integral por parte de la matriz y de los dos
profesionales seleccionados. Dotando de musculo financiero y administrativo
mediante subvenciones, incentivos y rapel por volumen de negocio gestionado en
las lineas estratégicas y fundamentales de nuestra compafia.

Estructura distribucion:

Red Agencial: Red profesional exclusiva, asesoramiento personalizado y trato
humano. Buscando con el binomio profesional la calidad del servici6 en modo 360°
cliente.

Red Comercial Directa: los managers de negocio y empleados comerciales, como
ejecutivos y consultores atenderan las gestiones directas generando asi mas valor
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para nuestra red y acompafando en las mismas. Dando soporte comercial y de
ventas sobre todo a los inicios, y gestionando adecuadamente los binomios.

Red tecnoldgica o telemarketing: concertara, atenderd y generara oferta de no
asesorada, pero si actividad para la red agencial. Concertara las entrevistas y
generan lead para ser asesoradas por el equipo comercial agencial y directo. Equipo
que trabajara en remoto y tecnolégicamente.

Oficinas comerciales: en el plan estratégico de expansion territorial tendremos
oficinas comerciales directas, con vocacioén abierta y atencidon personalizada. La
vision es tener una oficina en grandes capitales (Madrid, Barcelona, Valencia, Bilbao,
Sevilla, Mallorca) con una posicion estratégica en las zonas de situacion empresarial
y ndcleos urbanos. (Ejemplo: paseo de gracia-diagonal) con vision y estrategia 2023
apertura capitales de provincia siempre con el mismo formato. (En este Ultimo caso
seran agencias bajo el “binomio comercial”)

Estas oficinas directas seran tipo “store” con una planta baja y otra superior para red
agencial, Unicamente atencion personalizada en funcién de las necesidades de cada
visita. Sera el punto de partida para el equipo comercial y la Direccion Territorial.

De esta manera unimos fuerzas comerciales, realizamos binomio y creamos oferta
de valor al cliente. Las mismas oficinas tendran salas de formacion y coworking,
ademas seran sedes Territoriales.

Red consultores financieros y responsables de estructura, fiscales,
empresa, gerencia riesgos

Red comercial Interna:

Managers de negocio; seran los encargados de dinamizar los equipos comerciales
compuestos por los agentes exclusivos, tendran una estructura maxima de 15
agentes y minima de 10.

Coexistiran dentro de una estructura plana dos tipologias de managers de negocio,
con imagen y semejanza de las estructuras que gestionan. Tanto aseguradores
como financieras, teniendo una metodologia comercial y de estrategia de crecimiento
exactamente igual, pero abordando diferentes negocios.

Sus funciones seran, captacion, profesionalizacion y formacién de la red,
acompafamiento comercial y potenciacion de la red de agentes exclusivos.
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Tendran dependencia directa de la direccion de zona. Cada zona tendra un soporte
comercial exclusivo para atencién al mediador directa en los procesos, emisiones y
gestion administrativa.

Para reforzar el asesoramiento y acompafamiento cada zona tendra dos consultores
fiscales-juridicos y dos consultores en PSC y Gerencia de Riesgos. Para poder
realizar formacién, conferencias, consultoria a cliente empresas y particulares o dar
apoyo comercial en las gestiones a la red.

CAPTACION Y CREACION RED MEDIADORES

Distribuidores, acuerdos, partners (agentes profesionales, despachos, gestoras,
Fintech, bancarios, asequradores o mutualidad)

Captacion y creacion de red profesional:

La primera base es invertir en creacion de red, mediante un modelo financiero que
otorgue musculo al inicié de la relacién profesional con una subvencién inicial, con
un proceso incremental de comisiones e incentivos via rappel anuales a medida que
madura el plan de carrera.

Debe ser un plan estable y con una duracion de entre 3 y 5 afios, sin variaciones en
los objetivos y subvenciones que garantice cumplir el plan de negocio consensuado
inicialmente. En el proceso de incorporacion se pactaran los acuerdos y el plan para
conseguirlo, que se pilotara por parte del manager durante el proceso de creacion.

Una vez acabado este proceso, se mantendra un equilibrio entre financiaciones y
rappel. Incrementando comisiones de cartera.

Es importante en el inicio realizar un plan de negocio de la mano del Manager,
analizando estrategia, clientes, volumen e ingresos a obtener. Revisando
trimestralmente el cumplimiento y teniendo claro el plan trazado a medio plazo,
garantizando su cumplimiento.

En todo momento seguiremos el sistema y el plan con un claro foco en la retencién
de negocio, no debiendo nunca estar por debajo del 80% en ningun de los negocios
y estrategias del agente.

OFERTA DE VALOR PLAN DE CARRERA:

Financiacion a medida mix de negocio, valorando las financiaciones de enero a
diciembre. Pudiendo ser un plan con regularizacién de incentivos ya que en muchas
ocasiones las operaciones se dilatan y la implicacion inicial, ilusién y fuerza se diluye.
Permitiendo asi tener una red soélida y estable en el tiempo disminuyendo la rotacién
agencial.
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Ejemplo: incorporacion Enero

Mes 1. formacién-captacién-creacidn de contactos operaciones
Mes 2. inici6 actividad comercial

Mes 3. emision y alta de clientes en funcién de su mix.

Mes 4. cierre de negocio-abril

** regularizaria 3 meses del ejercicio
Ejemplo: incorporacion Enero no cumple objetivos hasta junio.

** regularizaria 6 meses

Con este sistema permite diferentes velocidades y la incorporacion solida al modelo,
permitiendo tener una vision empresarial con el que recibiria en funcién del
cumplimiento la ayuda al inici6 profesional.

Nuestro compromiso y oferta de valor con los agentes:

. Autonomia de emisién, accion y tarificacion

. Refuerzo y acompanamiento desde el inicio del programa

o Acceso a base datos de empresas y particulares profesionales
mediante nuestro departamento de telemarketing

o Consultoria personal y empresarial para optimizar sus recursos
financieros y fiscales, ayuda en la lectura del balance y creacion de
agencia.

o Asesoria fiscal-juridica y empresarial para sus clientes como oferta
integral de servicio.

o Plan sostenible y estable sin variaciones en las condiciones
firmadas en contrato al inicio del proyecto.

o Segregacion de estatus en funcidbn de su volumen, clientes,
multiequipamiento, y vinculacion con la entidad en cuanto a calidad y
cantidad de tiempo en el plan de carrera. Teniendo un rapel en funcion
de su “estatus” cualitativo y cuantitativo.

o Delegacion de emisidn en riesgos asegurables y emision de
polizas, inversiones o posiciones que no requieran un nivel alto de riesgo
de cualquier tipo. (ejemplo riesgos inferiores a 3M, inversiones inferiores
a 300k)

o Asistencia a conferencias fiscales, financieras tanto en primera
persona como para sus clientes.

o Pertenecer a grupos de trabajo para trasladar trimestralmente las
necesidades asegurables o financieras al equipo de técnica, marketing
o comercial.
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. Apoyo en consultoria de riesgos, inversion y retribucion flexible.

La principal funciébn de los managers al inici6 de su carrera profesional sera
incrementar la base de agentes, profesionalizarlos y acompafarlos diariamente.
Garantizando asi el cumplimiento del plan de negocio planteado y consensuado con
la direccion financiera para dar viabilidad empresarial al agente.

Para ello se realizardn activamente anuncios en web InfoJobs, LinkedIn, se crearan
acuerdos con empresas de recolocaciéon, escuelas de negocio y superiores, bolsas
de empleo y proactivamente los managers contactaran con profesionales del sector
Financiero, Bancario, asegurador y distribucion en general. Dentro de la huella de
compafiia en cuanto a distribucién se realizardn conferencias para dar a conocer
nuestra vision, mision y estrategia en todos los ambitos y nichos posibles de
captacion para atraer a profesionales con inquietudes por un plan de desarrollo
profesional personalizado, adaptable a su plan de negocio y moldeable a la situacién
del mercado.

ACUERDOS ESTRATEGICOS (family office, despachos profesionales,
Fintech)

Dentro de la estrategia del crecimiento de red profesional no se puede dejar al
margen toda la estrategia y el buen hacer de un departamento profesionalizado en
la distribucién de productos financieros y aseguradores.

Con la esencia de dotar al cliente propio y externo del modelo 360°, buscaremos
alianzas y colaboraciones partner con distintos actores que nos aportaran nicho de
mercado Yy clientes potenciales:

Family office o EAF: empresas dedicadas al asesoramiento profesional de cliente
en un marco muy analitico financiero, pero sin vision aseguradora ni fiscal. El mix de
negocio sobre todo basado en el contrato de seguro como los U.L aporta un alto
valor en la optimizacion fiscal, juridica y financiera. Adicionalmente en los aspectos
sucesorios y pactos familiares o empresariales.

Despachos profesionales: empresas dedicadas a la optimizacion fiscal y
asesoramiento global en IP, IRPF, IS, Sociedades, tienen la base, pero no el
semiconductor. Otorgando un alto valor nuestro mix de negocio en PSC, retribucion
alternativa, PPE, andlisis y asesoramiento independiente financiero.

Fintech: esinnegable el avance de las nuevas tendencias en la distribucion y aunque
no sera el futuro de la mediacién profesional, si tendra su % en el mercado. Creando
acuerdos para la distribucion de nuestros productos sin intervencion ni
asesoramiento (abaratando gastos) tenemos un negocio recurrente que podemos
gestionar en interno con nuestro equipo de distribucion.
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RED DE AGENTES PROFESIONALES

RED FINANCIERA

El perfil adecuado para esta tipologia y carrera profesional:

Perfil junior: licenciado con estudios superiores y 18-24 meses de experiencia
profesional. Se le otorgara un proyecto subvencionado y con formacion de alto nivel,
después de una seleccion basada en valoracién comercial y técnica, realizado el plan
de negocio se iniciara con las certificaciones en Grado 1 de seguros (IDD) y MIFID2.

Dado el perfil y el proyecto, se iniciara como subagente de la compaifiia interviniendo
en la mediacion por parte de su “responsable comercial” (subvencion 3 meses sin
valoracion incentivos)

Perfil senior: Persona con experiencia y carrera profesional de + 5 afios en banca,
entidad gestora o financiera, aseguradora o anexos. (broker-family office-eaf) etc.

Esta persona debera tener la formacién requerida para la mediacion directa y
asesorada, tendra todo el plan econémico desde el inicio, en un formato de maxima
retribucién y adaptada al plan de negocio.

Desde el inicio trabajan binomio con la Red patrimonial.

(visto en el modelo econémico)

RED PATRIMONIAL

Persona con un alto perfil comercial, con una amplia carrera en el mundo de la venta
y con ambicién empresarial. Preferiblemente con conocimientos aseguradores y
financieros que provenga del sector. (banca, seguros, correduria, real estate, etc.)

Se le otorgara la formacion requerida para IDD con escuela externa y posteriormente
se iniciara en el programa de desarrollo agencial de la mano de su manager.

Dentro de la red patrimonial también podria existir un proyecto junior para personas
sin experiencia, siempre y cuando tengan una clara vocacion comercial y vision
empresarial.

Desde los inicios profesionales trabajaran su mix de negocio y el binomio con la red
financiera.
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8. Organo de gobierno comercial y distribucién

Como todo sistema comercial y organizacion debe coexistir con la actividad diaria un
formato con una metodologia semanal, mensual y anual de trabajo, formacion y
gestion de red.

Red agentes y Manager: 1 reunion semanal 1h.

En los cuales deben tratar tactica comercial, comunicacion y organizacion. Sera una
reunion enfocada al negocio y la estrategia con caracter formativo e informativo, con
enfasis y dinamismo. (NUNCA CIFRAS NI SEGUIMIENTO OBJETIVOS) siempre
buscando el como obtener el resultado?

Best practice, oportunidades de mercado, orientacion a la venta, formacion orientada
al negocio.

Manager y Dir. Zona: 1 Reunién semanal 1h.

En los cuales deben tratar de que acciones concretas se estan realizando con la red,
comunicacion y organizacion, seguimiento de los principales objetivos. Captacion,
transformacion y negocio. ¢ COMO? TACTICA?

Formacion tactica y “Smart”: En las mismas reuniones de los managers y de una
manera alineada a la estrategia de negocio, se otorgard una formacién en linea
semanal con pequenfias pildoras. Siempre esta formacién debe ser estratégica nunca
técnica, orientada a generar mas negocio, como realizar gestiones y oportunidades
(ejemplo: presentacion visita retribucion flexible, carteras financieras, fiscal y juridico,
marco normativo, producto de ahorro, coberturas patrimoniales adecuadas a las
necesidades y carencias seguridad social, oportunidades de negocio)

Reunion mensual “Reciclaje o Plenaria”

Se realizard en formato matinal (9 a 13h), en el cual intervendran la direccion
Territorial y los departamentos anexos a los temas a realizar:

Presentacion cifras y seguimiento camparfas 30” (Dirige Direccion Territorial)
Formacion técnica, tedrica y practica, con Best practice del canal y participacion
agentes e managers (en funcion del momento y el interés estratégico) (Dirige Dept.
Formacion)
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Presentacion y seguimiento campafias, asi como recordatorio de los incentivos
trimestrales. (Dirige Dept. Marketing)

Novedades de negocio, producto, fiscalidad y eventos a realizar (Dirige desarrollo
negocio, Formacion, estrategia y Marketing, conjuntamente direccion territorial)

Formacion anualizada y continua:

Se realizaran formacion de alto nivel, para esta formacion se contara con ponentes
externos. Universidades y escuelas de negocio expertas en formacion IDD Y MIFID2.
Cada escuela se realizara en formato semanal y presencial, pasando por todas las
capas de distribucion y agencial. Estas formaciones se realizaran durante todo el afio
y todos los componentes de la red deberan certificar su asistencia una vez al afio
para revalidar sus 40 horas formativas.

Se trataran temas financieros, aseguradores y de mercado. Asi como ejercicio de
técnicas de venta y fuerza comercial, para cerrar la formacién con conferencia
motivacional.

Economia exige formacion a los
nuevos vendedores de seguros

La Direccion de Seguros podra realizar examenes a los
empleados

Sera aplicable desde febrero de 2019

Fuente:
https://cincodias.elpais.com/cincodias/2018/08/01/companias/1533107592 293999.html

**Es importante tener un control y seguimiento, pero 1o es mas aplicar un método.
Todas las reuniones deben ser dinamicas, estar agendas y esquematizadas desde
principios del ejercicio en base a la estrategia que se haya decidido.
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9. Conclusiones

Igual que comentaba en el prélogo, debemos ir a los inicios, analizar
los problemas (DAFO), ver casos de éxito a largo plazo y recoger esos
puntos que los han hecho exitosos.

Con todo ello puedo concluir que todos nos encontramos en la misma
base y en constante evolucion, busqueda de meétodo optimo,
productividad y actividad comercial, formacion y profesionalizacion,
capilaridad y arquitectura de red (creacion nuevos actores) y binomio
perfecto desde estrategia comercial y técnica a los objetivos de la
compafia. Y por ultimo e importante, el empowerment, ilusion, y
motivacion humana de nuestras redes de distribucion.

A mi entender lo importante, es la transparencia y comunicacion
transversal y jerarquica clara, concisa, y real. Para asi tener cada uno
de los departamentos alineados con la misma vision, mision y
estrategia, buscando engranar la maquina para que orqueste un
crecimiento estable, anticiclico y rentable.

Necesarios buscar pilares fundamentales y esenciales tanto para la
compalfiia, estructura y mediador:

e Competitividad y estrategia

e Personalizacion, escucha activa, punto de encuentro
mediador-aseguradora-asegurado-inversor-cliente final.

e Politicas y estrategias estables, comisiones, incentivos,
contratacion, tactica-estrategia, apetito técnico.

e Dotacion de competencias técnicas, informaticas vy
comerciales

Y por ultimo cito este breve resumen muy acertado y alineado con mi tesis, es la
imagen que quiere desprender y conseguir tener. (personalmente) Para ser la
compafia favorita de los mediadores profesionales y empresarios del sector
asegurador y financiero.
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“A menudo me he preguntado por qué algunos mediadores siguen insistiendo en depositar su
confianza en entidades aseguradoras poco consolidadas, que ofrecen soluciones aparentemente
milagrosas a corto plazo, pero cuya perspectiva a la larga es discutible.

Si yo fuese corredor o quisiera convertirme en agente de una entidad, seguramente tendria en cuenta
para elegir la compafiia o compafiias su orientaciéon al mercado, es decir, su competitividad en
términos de productos y servicios, ya que sin una gama adecuada y orientada a las necesidades de
los clientes dificilmente se puede dar satisfaccion a las necesidades de estos.

Buscaria también que fuese capaz de desarrollar productos personalizados, adecuandolos facilmente
gracias a una informéatica orientada a este fin, a las necesidades de los distintos segmentos de clientes
a los que yo quisiera atender. Para ello, deberia demostrarme que realmente tiene capacidad de
escuchar al mediador en su disefio, y de implementar informaticamente la creacién y modificacion de
productos.

Deberia ser capaz de ser agil en la contrataciéon, es decir en adoptar las decisiones adecuadas
conducentes a la aceptacion de los riesgos 0 a establecer las condiciones para su aceptacion,
manteniendo politicas de suscripcion estables.

También seria necesario estar seguro de que, como mediador, tendré la informacion a tiempo real de
la tramitacion de todos los siniestros, de modo que pueda informar a los clientes como si la tramitacion
la estuviesen efectuando mis propios empleados.

Me aseguraria de que el personal es profesional, que tiene capacidad técnica y competencias para
tomar decisiones, que podré acudir siempre directamente a la persona que puede resolver, que ésta
permanecera en su puesto por los menos durante un tiempo, de modo que no tendré que demostrar
mi honestidad y profesionalidad ante nuevos interlocutores constantemente.

Buscaria una compafiia que permitiera la integracién de los sistemas informaticos de la entidad con
los del mediador, de modo que los trabajos puedan efectuarse una sola vez, y se reduzcan los costes
de ambas partes.

Pediria, finalmente, una remuneracion suficiente, que me permitiera atender los costes del servicio e
invertir en mejorar mi gestion empresarial, para poder utilizar tecnologias informéaticas, técnicas de
marketing mas productivas, construir redes de ventas a mi cargo, etc., es decir, crecer como empresa
de distribucion de seguros.

Pero todo esto, con ser necesario para no perder el tiempo cultivando una relacion sin futuro, deberia
complementarse con un aspecto esencial: la voluntad de continuidad en el mercado de los
accionistas. No es suficiente que los directivos de una entidad inspiren confianza, sean profesionales
y honestos. El accionista debe dar la suficiente garantia de continuidad para poder establecer unas
relaciones permanentes”.

Fuente: J.L. Pérez Torres: “¢Qué deben pedir los mediadores alas compaifias?”
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