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ra de su distribución territorial fueron la
homogeneidad de volúmenes, de clien­
tes,distribuidores. colaboradores, factu­
ración; la lógica geográfica, de tal ma­
nera que "podamos atender, de manera
presencial. las demandas de cualquier
distribuidor a nivel nacional en un plazo
máximo de 90 minutos. Ambos criterios
responden a la realidad del negocio. de
cómo es, en dónde se encuentra y por
quién debe ser atendido".

Como organización dinámica, AXA
reconoce realizar estudios mensuales
para garantizar laoptimización yeficien­
cia de sus modelos de servicio y aten­
ción. La excelencia operacional y la me­
jora sistemática son dos de sus princi­
pales realidades. "El proceso de inte­
gración tras la adquisición de WINTER­
THUR fue una magnífica oportunidad de
imaginar yreinventarnuestros modelos.
pero también lo esque. una vez realiza­
do ese ejercicio inicial, constantemen­
te analicemos los procesos e introduz­
camos los cambios que consideremos
más adecuados de acuerdo a los entor­
nos locales de cada una de nuestras Di­
recciones Territoriales".

Desde el grupo se constata igual­
menteque la selección de undirectorte­
rritorial es uno desusprincipa les hitos.
No en vano, "el director territorial es la
máxima representación de la corroañra
en el perímetro de su Dirección Territo­
rial, y su proceso de selección también
se rige por una máxima ind ispensable:
la promoción interna . De este modo, los
seis directores territoriales son perso­
nas que han realizado brillantes carre­
ras profesionales en las distintas posi­
ciones jerárquicas de la organización".
remarca Juan Manuel Castro. quien no
duda en puntualizar que ésta es la me­
jor garantía de su profundo conocimien­
to del negocio. Además de su carrera
profesional, también se buscan perfiles
talentososyde elevadopotencial . capa­
ces de trabajar en entornos multidisci­
plina res y muytransversales.

Castro apunta que las funciones de
las Direcciones Territoriales son princi-

12 I 29 JUnIO2009

J UAN
MANUEL
CASTRO(AXA
ESPAÑA )

"La lógica geográfica

de las direcciones
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distribuidor a nivel
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máximo de 90 minutos"

palmente cuatro: son responsables de
la convivencia multicanal (redes exclu­
sivas de agentes profesionales, aseso­
res. consejeros financieros y redes in­
dependientes de corredores. brokers y
operadores de bancaseguros se encua­
dran dentro de sugestión yactividad ha­
bitual). Garantizan, a través de sus Co­
mités de Dirección Territoriales, la ópti­
ma coordinación de todos los recursos
humanos y materiales que tienen a su
disposición para atender a los clientes
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"En una gran cantidad

de casos. los directores

territoriales se limitan

a ser transmisores de

incidencias. propuestas y
experiencias"

y distribuidores; cumplen y hacen cum­
plir a los equipos territoriales los pre­
supuestos comercia les y objetivos de
la entidad en esa Dirección Territorial.
Por último, implementanygestionan las
políticas comerciales. financieras. técu.
cas y de recursos humanos dentro de
sumarco de actuación.

El grupo cuenta con una realidad
multicanal que le permite disponer de
distintos modelos relacionalesentre los
que existe un denominador común: for­
talecer sus redes propietarias con la
oferta de valor del mercado, y consoli­
dar unexcelente serviciopara todos los
profesionales independientes que cola­
boranconél. SegúnCastro,en laorgani­
zación se encuentran equipos especia­
lizados en las relaciones con agentes,
asesores y consejeros financieros; tam­
bién, toda una organización volcada en
el día a día de los corredores. brokers
y operadores de bancaseguros colabo­
radores. Asimismo. cuenta con equipos
muy especia lizados en determinadas lí­
neas de negocio.

RELACIONES DURADERAS
La proximidad al cliente ha teni­

do siempre un pa pel estratégico en el
modelo de negocio de SEGUROS CATA­
LANA OCCIDENTE. "basado en mante­
ner relaciones duraderas en el tiempo
con nuestros asegurados a partir de un
adecuado asesoramiento en la preven­
ción desus riesgos. coberturas adapta­
das a sus necesidades. un servicio ex­
celente y precios competitivos". afirma
Luis Estrella de Delás. director comer­
cial delaentidad. En estemodelo.siem­
pre ha sido necesaria una extensa im­
plantación territorial. "que en nuestro
caso se organizó hace décadas con el
objetivo de generar ymantener conestc­
nada una red deagentes profesiona les
plenamente dedicados a la actividad.
que constituyen una de nuestras venta­
jas competitivas por el va lor Que apor­
tan al cliente".

l os criterios en los Que se basa
para crear sus Direcciones Territoriales






