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SEMINARIO

LA BANCA
Y LA OPTIMIZACION DE LAS COLOCACIONES

Estimados Senores:

La BANCA a traves de sus Canales Alternativos deberian generar ingresos
inprescindibles, ya no solo deseables.

La pregunta es: élLa gestidon del Canal estd bien hecha? ¢Representa o no
entre el 20 y el 40% de utilidades del banco antes de impuesto?

Si la respuesta es si, la gestion de venta de seguros esta bien hecha.

Si no llega al 20% o le cuesta llegar al 27%, el negocio masivo esta
deficientemente mal operado. Esto podria ser una excelente noticia, lo que
se traduce en qué si la gestidon toma, en el futuro inmediato, el rumbo
correcto, el banco podrad contar con recursos frescos que antes no tenia
contemplados.

La siguiente pregunta entonces no es si lo debemos desarrollar y de qué
forma, sino con quién y cémo.

CICSA, en el Seminario, enmarcado en el SC-2025, llevard a los
participantes a conocer la forma de aplicacion del MODELO BRINER, con los
6 factores alineados para el éxito de la gestion, herramientas que los
participantes podran optimizar en sus respectivas entidades, de parte de
quién tiene la mayor expertise y comprobados éxitos en el SECTOR
BANCARIO de la region.

Por la relevancia del evento, concurrirdn a él los principales ejecutivos del
sector Bancario relacionados con el tema, tales como Gerentes
Comerciales, Gerentes de la Banca de Personas, Gerentes de Canales,
entre otros.



PROGRAMA

ABRIL 25 (10.00 AM).
PRESENTACION
TEMARIO

Realidad actual.

- Disminucion de negocios de Core de Bancos y Canales masivos
- Aumento significativo del riesgo

- Necesidad de nuevos ingresos sin riesgos asociados (Sin incobrables ni moras).

- Necesidad de gran volumen de ingresos (Significativos).
- Necesidad de URGENCIA de esos ingresos (Rapidez).
- Necesidad de MAXIMIZAR el rendimiento de estos negocios

éPOR QUE LOS BANCOS DEBEMOS VENDER MASIVAMENTE SEGUROS
VOLUNTARIOS?

éPOR QUE USAR EL MODELO LEO BRINER PARA COMERCIALIZARLOS?

£QUE REQUISITOS DEBO REUNIR COMO INSTITUCION FINANCIERA?

¢CUAL ES MI POTENCIAL DE INGRESOS Y LA VELOCIDAD DE SU
GENERACION?

1.- ¢Qué hacer para optimizar la colocacion de seguros masivos?

DEBEMOS PREGUNTARNOS:

* Dado el tipo de productos que ofrecemos, énos permite la venta de Seguros
Masivos?

* Dado esos productos, éQué ingresos podemos esperar recibir?

* ¢Como se compara lo anterior con lo que efectivamente ingresa por este
concepto?

2.- ({Qué estamos haciendo mal?

- Estamos aprovechando los canales adecuados?

- Que productos de seguros vendemos?

- Cual es el monto de la prima que podemos cobrar?

- Cual es el modo de cobro de las primas?

- Existe la competencia?

- La venta voluntaria de seguros éafecta la venta del producto bancario?
- ¢Qué sistema de capacitacion, motivacion e incentivos utilizamos?

- Cémo se hace el seguimiento de la gestion?

-Como colabora la Alta Gerencia en este negocio?

3.- ¢Estamos atendiendo bien las generalidades del negocio?

* A quien vender

* Seguros a ofrecer

* Tangibilizadores

* Productos que no requieran Suscripcién compleja
* Soporte de procesos viciosos

BREAK

TIPS PARA LA FUERZA DE VENTAS y LA NATURALEZA PSICOLOGICA DEL

SEGURO

La compra produce un grado de felicidad
Necesidades de seguros

Obligacién de Asegurar

No queremos ver el riesgo

Accioén proactiva

Oferta y demanda

Naturaleza psicoldgica del seguro

EXPERIENCIA EN EL DESARROLLO Y GESTION DE CANALES MASIVOS

Basado en la experiencia real
De la memoria a la clasificacion de conceptos y tareas
Conjunto de generalidades y particularidades

4.- CONVERSACION ABIERTA: GANEMOS DINERO.

Otras consideraciones:

Un ligero hacer o no hacer hace la diferencia
¢Cual es el costo del sponsor en este negocio?
Ya tengo Compaiiia y/o Corredor de Seguros.

ALIANZA ESTRATEGICA DE ACTORES

Alianza estratégica

Beneficios generales del proyecto Win-Win.
Perseverancia y paciencia

Compromiso de las Compaiiias de Seguros y Sponsor.
SPONSOR ADECUADO

COMPANIA DE SEGUROS Adecuada.

ASESOR Adecuado.

Conclusiones Generales: Join Venture para el MEJOR NEGOCIO.

VINO de HONOR




