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Situación de Partida



1. Antecedentes: Situación de Partida

Hasta 2.009: CANAL DIRECTO basado en la cercanía y presencia física:

85 oficinas y 270 

personas a pie de calle

- 85 Directores de Oficina

- 10 Comerciales

- 160 Gestores Comerciales

Principales Debilidades

Los clientes, independientemente del segmento al que 

pertenezcan o las necesidades de asesoramiento que 

demanden, viven la misma experiencia.

De media, 1 líder por cada 2 colaboradores

Gran portafolio de productos y segmentos de clientes. 

Dificultad en especialización.

Cada vez entra menos gente en las oficinas

Principales Fortalezas

Modelo rentable durante muchos años

Modelo comercial asimilado, conocido y perfectamente 

alineado.

Gran cantidad de oficinas propias en puntos estratégicos 

de principales núcleos urbanos.

vs

- 10 RCZ

- 3 Directores Territoriales
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1. Antecedentes: Decisiones Estructurales

- 85 Directores de Oficina

- 10 Comerciales

- 160 Gestores Comerciales

- 10 RCZ

- 3 Directores Territoriales

1-1-2.010

Dividimos el Canal 

Directo en 2 Canales 

distintos

Canal Directo Autónomos y Empresas

Compuesto principalmente por comerciales y directores, tienen 

un punto físico donde reunirse pero se les da ordenadores 

port§tiles, ñuna mochilaò y una cartera de clientes para 

gestionar.

Pretende ser el primer canal específico y especializado en 

autónomos del mercado asegurador..

Deja de tener importancia la oficina y pasan a ser comerciales 

de calle, ir a donde está el cliente y no espera a que ellos 

vengan (ojo siguen pudiendo ir a las oficinas como punto de 

encuentro)

Canal Directo Particulares

Mantienen las sucursales, pero pasa de haber un 

director por cada sucursal a uno por cada 4-5

Se dedican a asesorar a particulares, con sus 

necesidades específicas.



1. Antecedentes: Decisiones Estructurales

Estructura Canal Directo Autónomos y Empresas

1 Director Canal

1 Director Zona Autónomos 1 1 Director Zona Autónomos 2

2 Jefes de equipo

1 Director Empresas

20 Comerciales

2 Jefes de equipo

20 Comerciales

10 Ejecutivos Comerciales

Aproximadamente el 80% de los nuevos comerciales                eran antiguos directores de sucursal

10 líderes y 50 colaboradores (Cambio de tendencia)
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1. Antecedentes: Problemas a Manejar

Principales Problemas

Descenso de Categoría profesional en más del 60% de las personas

Descenso en el nivel salarial de más del 30% de las personas. 

Cambio de trabajo Ą Abandono de la oficina (venta reactiva) y salida a la calle 

(venta proactiva).

Falta de experiencia en el segmento.

Falta de experiencia en venta proactiva, de visita al lugar del cliente.

Objetivos ambiciosos

Ausencia de Modelo de Venta.

Ausencia de Modelo de Gestión Comercial y herramientas de reporte.



Antecedentes

Principales Retos



1. Antecedentes: Principales Retos

Un cambio cultural de tal magnitud suponía transformar personas, hábitos y actitudes. 

ILUSIONAR

Les apetezca

Descenso de Categoría profesional

Descenso en el nivel salarial

CAPACITAR

Sepan hacerlo

Cambio de trabajo

Falta de experiencia en el segmento

Falta de experiencia visitar el lugar del cliente

ESTAR EN EL DÍA A DÍA

Lo haganrutina

Modelo de Gestión

Comercial

Reuniones

Acompañamientos

Mystery shopperé

DIRIGIR

Sean exigidos y reconocidos

COHERENCIA

Reciban lluvia fina Mejorar continuamente

MEDIR

Objetivos ambiciosos

Campañas de Incentivos

Liderazgo

Modelo de Relación único

herramientas de reporte

Sistemas de control de objetivos

Seguimiento de acciones
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2. Necesidades de la nueva UN

1. Conocer al Nuevo Cliente

2. Modelo de Relación

3. Modelo de Gestión Comercial 

4. Plan de Comunicación



Necesidades de la Nueva UN

Conocer al 

Nuevo Cliente



2.1 Conocer al Nuevo Cliente

- Para tratar con personas, tengo que conocer, mínimamente, tres cosas:

- Sus Necesidades / Carencias Socioeconómicas

- Su forma de ser y de pensar

- Su idioma

-Para poder realizar cualquier acci·n comercial con alguien es ABSOLUTAMENTE IMPRESCINDIBLEé 
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sapere

Wissen conocer

Know savoir


