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® «® MOTIVOS

(',P()r que’? En un escenario convulso como el actual, en donde se prevén dificultades
e incluso la desaparicion de un gran numero de empresas, una propuesta
de valor integral y centrada en los riesgos mas criticos para la prevision,
proteccion y continuidad de las empresas adquiere una gran importancia.

En GENERALI hemos elaborado una propuesta de valor innovadora y singular
en el mercado que pretende.

Empresas

Posicionarlo
COMOo asesor y
referente asegurador a traves
de un modelo de servicio
diferencial respecto de la
competencia, ampliando nuestra
presencia a través de una cobertura
integral de los riesgos asociados
a la continuidad del negocio,
proteccion y prevision

Ayudar a garantizar la

proteccion y continuidad
de su negocio a traves
de una solucion integral
de la mano de un asesor
especialista

Agentes

El Programa PROPUESTA VALOR EMPRESAS (PVE) pretende dar res-
puesta tanto a la oportunidad comercial que se nos presenta (riesgos muy
diversos sin proteccion) como a la responsabilidad que tenemos de con-
tribuir al desarrollo sostenible de nuestras empresas clientes, facilitndoles
la proteccion y los recursos economicos para garantizar el riesgo que resulta
mas relevante para todos los que son sus grupos de interés (empleados,
proveedores, clientes, etc.): la continuidad empresarial.

Atal fin, GENERALI ha disefiado una novedosa Propuesta de Valor especi-
fica para el segmento Empresas, cuya eficacia ha sido testada con agen-
tes piloto y en situaciones reales, mostrando unas altas tasas de conversion.



NE—
Programa Propuesta Valor Empresa a‘a‘fg
GENERALI

e °e OBJETIVOS

&Para quer) GENERALI ha disefiado el Programa Propuesta Valor Empresas (PVE)
con el proposito de ofrecer a todos aquellos agentes interesados y compro-
metidos, una formacion especifica de alto valor y certificada por la Cia, que
les permita mejorar —progresivamente y desde el primer dia— sus resul-
tados en el segmento de Empresas asi como su posicionamiento y negocio.

Orientacién de la Mejora cuantitativa y

. - ici i cualitativa del negocio
Estrategia al Cliente Posicionamiento P eg
Primero los riegos, luego Referente en el segmento roteccion y crecimientos
' en la zona de influencia organico del negocio

los seguros

Valor y vida (til de la cartera

Profesionalizacién Vinculacion y Propuesta de Valor
Operador imprecindible en la fidelizacion diferencial
gestion de riesgos estratégicos de nuestros cliente Servicios y soluciones sobre
empresariales riesgos empresariales

¢QUE BENEFICIOS LE SUPONE A UNA EMPRESA LA GESTION
ESTRATEGICA DE SUS RIESGOS?

¢ Conocimiento de sus riesgos de la mano de un asesor especialista
(mediador)

e Aumentar confianza grupos de interés

e Aumentar capacidad endeudamiento

e Reducir costes de financiacion y transferencia

e (Garantizar la continuidad y proteccion de su negocio

¢QUE BENEFICIOS LE SUPONE AL AGENTE LA GESTION ESTRATEGICA
DE SUS RIESGOS?

Mejora cualitativa de su (posicionamiento y capacidad de influencia)
Mejora cuantitativa de su negocio (ingresos y comisiones)

Fidelizar a la empresa y convertirse en su asesor integral
Diferenciarse del mercado aportando una propuesta de valor

Unica a nivel de mercado



NE—
Programa Propuesta Valor Empresa a‘a‘fg
GENERALI

_ pves

o ® DESTINATARIOS

(I: A qu |en vVa El Programa va dirigido a agentes asistidos por sus respectivos Directores

dirigido?

de Sucursal o Jefes Comerciales.

Agentes

Agentes seleccionados orientados al segmento empresas que deseen iniciar
un itinerario progresivo de especializacion como Gonsultor/Asesor
de Empresas.

A través de las diferentes fases del Programa PVE, los agentes iniciaran un
proceso de especializacion y transformacion con el objetivo de mejorar pro-
gresivamente sus indicadores de estrategia, posicionamiento y negocio.

INDICADORES
CUALITATIVOS CUANTITATIVOS
Vinculacion marca Volumen cartera
Perfil empresarial y profesional Mix cartera segmentos
Orientacion gestion por segmentos Estructura y organizacion
Alianzas y ecosistema Ratio compromiso
Plan Estratégico Ratio ventas, rentabilidad y valor

Equipo Comercial

El Director de Sucursal o Jefe Comercial encargado de la tutela del agente
seleccionado, asistira a las sesiones de formacion a fin de disponer de un
conocimiento de la Propuesta de Valor y poder apoyar a su agente duran-
te las gestiones comerciales que se realizaran durante el transcurso del
Programa.
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*% FASES DEL PROGRAMA PVE

¢ COMO empezar
y hasta donde
puedo llegar?

1

12/
3/

El Programa PVE se establece en fases que permitan ir -de forma progresiva
y en funcion de los intereses y logros de cada agente- ir evolucionando en el
itinerario de especializacion.

Este itinerario contempla tres niveles de especializacion:

Introduccion a la Propuesta de Valor Empresa
Nivel de acceso al itinerario de especializacion a través de una forma-
cion inicial de eminente caracter practico que sienta las bases para su
especializacion posterior

Asesor Especialista de Empresas
Primer nivel de especializacion enfocado al desarrollo progresivo del
negocio de empresas

Consultor Estratégico de Empresas
Nivel maximo de especializacion con asesoramiento individualizado por par-
te de GENERALI'y orientado a establecer solido un modelo de crecimiento
sostenido en empresas. La superacion de esta fase dara acceso a la Fase 3.

Una vez realizada la Fase 1 (Introduccion a la Propuesta de Valor Empresa)
y en funcion del desempefo observado y valoracion por parte de la Cia, el
agente podra acceder a uno de los dos siguientes niveles de especializacion
(Asesor Especialista o directamente al de Consultor Estrategico).

Programa Propuesta Valor Empresa — Niveles de Especializacion

y

FORMACION

Modelo Servicio

DESARROLLO
Modelo Negocio

CRECIMIENTO

Modelo Crecimiento

PROPUESTA VALOR EMPRESA

Modelo comercial, estrategia
aproximacion, relatos comerciales,
etc.) para la presentacion
de servicios a las empresas
seleccionadas

CONSULTOR ESTRATEGICO
DE EMPRESAS
Coaching y asistencia
individualizada a las operaciones
de Empresas

ASESOR ESPECIALISTA
DE EMPRESAS
Talleres monogréficos para una
profundizacién progresiva en cada
uno de los Planes de Contingencia PVE

ALIANZAS ESTRATEGICAS
Y ACUERDOS COMERCIALES

Asistencia para blsqueda y
establecimiento de acuerdos con

entidades (asociaciones empresariales,

etc) de relevancia en zona
influencia del agente
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La superacion de cada fase y el paso a la siguiente -ya sea la de Consul-
tor Estratégico o Asesor Especialista- dependera del desempefio y nivel de
cumplimiento de las condiciones establecidas para cada fase por parte del

agente.

A tal fin, GENERALI establecera un Informe de Valoracion del Agente que

evaluara el desempefio del agente en base :

1/ cumplimiento de las condiciones del Programa (asistencia, nivel de parti-
cipacion, proactividad, realizacion actividades cualificacion clientes, etc)

2/ cumplimiento Plan de Accion asociado a cada fase (nimero de contactos
realizados, tasas conversion, etc) indicado en el siguiente cuadro.

Programa Propuesta Valor Empresa — Evaluacion De Cada Fase Y Plan De Accion Comprometido

FORMACION

Modelo Servicio

DESARROLLO

Modelo Negocio

CRECIMIENTO

Modelo Crecimiento

INFORME VALORACION
AGENTES
Evaluacion de la Fase 1
que contiene los criterios
para determinar a qué
fase y nivel de
especializacion accedera
el agente (Consultor
Estratégico 0 Asesor
Especialista)

PROPUESTA VALOR
EMPRESA
Modelo comercial, estrategia
aproximacion, relatos
comerciales, etc.) para la
presentacion de servicios
a las empresas seleccionadas

PLAN DE ACCION
Objetivo: Minimo 3
contactos cualificados
de clientes actuales
Empresas

Cumplimiento
condiciones cursos

Cumplimiento Plan Accion
establecido

Resultados obtenidos

CONSULTOR ESTRATEGICO
DE EMPRESAS
Coaching y asistencia

individualizada a las operaciones
de Empresas (3 meses)

PLAN DE ACCION

Objetivo : Entre 5y 10
contactos

DE EMPRESAS
3 Talleres monograficos de

profundizacion en cada uno de los
Planes de Contingencia PVE + Taller
Inspeccion de Riesgos

PLAN DE ACCION
Objetivo : Minimo 1 contacto

para cada Plan de
Contingencia (3 Planes)

INFORME VALORACION
AGENTES

El cumplimiento del Plan
de Accion y los resultados
obtenidos determinaran el

paso directo la Fase 3

INFORME VALORACION
AGENTES
En base a la actividad

realizada y resultados
logrados, se podra

redireccionar al agente
al nivel Consultor
Estratégico

s, Certificacion

ALIANZAS ESTRATEGICAS
Y ACUERDOS COMERCIALES

Asistencia para bisqueda y
establecimiento de acuerdos con
entidades (asociaciones empresariales,
etc) de relevancia en zona

influencia del agente

Obtencion

Asesor
Especialista
Empresas

Obtencion

% Certificacion

Asesor
Especialista
Empresas
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Fase Propuesta Valor de Empresa

CONTENIDOS FASE PROPUESTA VALOR DE EMPRESA

1. FASE FORMACION

BLOQUE 1 : FORMACION E-LEARNING.“Plan Continuamos contigo, Empresa”

DESTINATARIOS
Agentes propuestos por las Direcciones Territoriales y equipo comercial
METODOLOGIA

Serie E-learning preparatoria de los Talleres del Plan Continuidad Empre-
sas. Indispensable para acceder al Taller posterior.

CARGA LECTIVA
5 horas
OBJETIVOS

Preparar a los participantes para contar con una base suficiente sobre
Empresas para garantizar el progreso individual en los Talleres poste-
riores

La serie esta compuesta de 5 episodios.
CONTENIDOS

e EPISODIO 1. PERDIDA PERSONAS CRITICAS. La dimension de nuestro
tejido empresarial supone que uno de los mayores riesgos para nues-
tras empresas es el de la pérdida de margenes por el fallecimiento,la
incapacidad o el cese de personas criticas

e EPISODIO 2. CUALIFICACION Y ESTADOS FINANCIEROS. El Balance
y la Cuenta de Resultados permiten la valoracion de los distintos ries-
gos empresariales, aspecto imprescindible para construir la estructu-
ra de proteccion mas pertinente

e EPISODIO 3. RELATOS SOCIEDADES UNIPERSONALES. El falleci-
miento o la incapacidad permanente del socio genera habitualmente
consecuencias muy severas para su familia y el resto de grupos de
interés

e EPISODIO 4. RELATOS PERDIDA COLABORADORES PLANTILLA. En
gran parte de las empresas nos podemos encontrar con una o varias
personas que sean claves en el desarrollo de su actividad. Las em-
presas deben protegerse de su pérdida a través de una estructura de
proteccion que garantice la continuidad de la actividad

e EPISODIO 5. RELATOS SOCIOS OBJECIONES Y EXCUSAS. Analiza-
mos las objeciones (en muchos casos, meras excusas) y los argu-
mentos mas eficaces para combatirlas

PLAN DE ACCION

El objetivo de este blogue es cualificar a 1 cliente de empresas a con-
tactar durante el bloque 2.

BLOQUE 2: TALLER WEBINAR. Plan Continuidad Empresas

DESTINATARIOS

Agentes que han realizado Plan e-learning y equipo comercial
METODOLOGIA

Taller Presencial / Webinar

CARGA LECTIVA

8 horas distribuidas en 2 sesiones

OBJETIVOS

Disefiar la Propuesta de Valor de los Candidatos seleccionados por los
participantes asi como el relato comercial que presentaran en los dias
inmediatamente siguientes a la celebracion del Taller.

CONTENIDOS

Se trabaja con los participantes las principales caracteristicas del segmento
de empresas, la Propuesta de Valor para el segmento y el modelo comercial
a aplicar. Todo ello con el apoyo de Casos de Exito (empresas reales).

e |dentificacion, valoracion y tratamiento de los riesgos asociados a la
continuidad empresarial

e Prospeccion y cualificacion clientes empresa de mi cartera

e Propuesta de Valor y servicios de continuidad empresarial

e Despliegue de la propuesta y relato comercial a utilizar

Afecta al conjunto de los productos vinculados con Riesgos Personas,
Riesgos Patrimonio y Riesgo Bienes, con especial énfasis en los produc-
tos para garantizar la continuidad de las empresas.

PLAN DE ACCION

Minimo 3 contactos cualificados de clientes actuales de Empresas
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Programa Propuesta Valor Empresa

Fase Asesor Especialista de Empresas

CONTENIDOS FASE ASESOR ESPECIALISTA DE EMPRESAS
2. FASE DESARROLLO

PLAN ASESOR ESPECIALISTA DE EMPRESAS. Talleres Monograficos

DESTINATARIOS

Agentes propuestos al nivel Asesor Especialista en base al Informe de
Valoracion de Agentes y equipo comercial

METODOLOGIA

Talleres monograficos por plan de contingencia

CARGA LECTIVA

14 horas

OBJETIVOS

Aplicar la Propuesta de Valor y practicar los relatos comerciales para
cada uno de los planes de contingencias que irdn presentando durante
la realizacion de los Talleres a los clientes de Empresas seleccionados.

CONTENIDOS
Taller 1: Riesgos Control Propiedad y Riesgos Pérdida de Socios

Se trabajan los 2 Planes de Contingencias que propondremos al Candi-
dato seleccionado: el PLAN PROPIEDAD (para evitar, al fallecimiento de
un socio, un posible conflicto y financiar la compra de la participacion
societaria que convengan los socios) y el PLAN SOCIOS CLAVE (para
financiar la pérdida de beneficios que genere el fallecimiento o la inca-
pacidad permanente de un socio). Afecta principalmente a seguros de
Vida Riesgo.

Taller 2: Pérdida de Empleados y Beneficios Sociales

Se trabajan los 2 Planes de Contingencias que propondremos al Candi-
dato seleccionado: el PLAN FIGURAS CLAVE (para financiar la pérdida de
beneficios que genere el fallecimiento o la incapacidad permanente de
un empleado clave) y el PLAN TALENTO (para vincular al talento emplea-
do y minimizar el impacto que pueda generar en la cuenta de resultados
el cese o la fuga de empleados). Afecta principalmente a Vida Riesgo,
Ahorro y Prevision Social, Salud Colectivos, Planes Retribucion Flexible,
Accidentes Colectivos, etc.

Taller 3 : Proteccion Patrimonio Empresas

Se trabajan los 3 Planes de Contingencias que propondremos al Candi-
dato seleccionado: el PLAN DANOS A TERCEROQS (para financiar la obli-
gacion de responder a las reclamaciones de terceros por dafios ocasio-
nados por la actividad empresarial), el PLAN ACTOS INCORRECTOS DE
GESTION (para financiar la obligacién de responder a las reclamaciones
de terceros por dafios ocasionados por actos incorrectos de gestion de
administradores y directivos) y el PLAN CIBERATAQUES (para financiar
la pérdida de beneficios que genere un ciberataque). Afecta principal-
mente a RC General, RC Profesional, Cyber, D&O y productos proteccion
patrimonio.

Taller 4 : Inspeccion de Riesgos

Principios y practicas de la inspeccion y seleccion de riesgos

PLAN DE ACCION

Minimo 1 contacto por cada plan de contingencia (3 Planes)
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Programa Propuesta Valor Empresa

Fase Consultor Estratégico de Empresas

CONTENIDOS FASE CONSULTOR ESTRATEGICO DE EMPRESAS

2. FASE DESARROLLO

PLAN CONSULTOR ESTRATEGICO EMPRESAS (I). Coaching y asistencia virtual

DESTINATARIOS

Agentes propuestos al nivel de Consultor Estratégico en base al Informe
de Valoracion de Agentes, asistidos por su equipo comercial

METODOLOGIA

Servicio Coaching virtual (webinars semanales) personalizado (con
Agente) durante 3 meses (6 webinars) con presentacion en real de pro-
puestas (5 Candidatos)

CARGA LECTIVA
6 horas
O0BJETIVOS

Transformar/construir el modelo comercial de los participantes que per-
mita mejorar su posicionamiento y la propuesta de valor que presentaran
a sus clientes empresa de mayor confianza

CONTENIDOS

MES 1. DIAGNOSTICO (WEBINARS 1-2). Incluye el andlisis de la cartera de
empresas y sus perfiles, de las capacidades y habilidades del Agente (y, en
su caso, de su equipo profesional) y de la estrategia existente en el segmento

MES 2. ESTRATEGIA (WEBINARS 3-4). Incluye el disefio del Modelo de
Servicio (¢a quién, qué y como?) y la preparacion del modelo comercial
(relatos y soporte de las visitas comerciales)

MES 3. PLAN COMERCIAL (WEBINARS 5-6). Incluye la ejecucion del
Plan Comercial previsto con los Candidatos seleccionados (Prospeccion,
Cualificacion, Visita 1 presentacion servicios profesionales de continui-
dad, disefio Arquitectura de Proteccion y presentacion del Informe de
Riesgos y Soluciones en la Visita 2)

PLAN DE ACCION

Entre 5y 10 contactos

PLAN CONSULTOR ESTRATEGICO EMPRESAS (lI). Ampliacion servicio asistencia virtual

DESTINATARIOS

Agentes que han superado el nivel de Consultor Estratégico en base a
la consecucion de su Plan de Accion, asistidos por su equipo comercial

METODOLOGIA

Ampliacion del Servicio Asisitencia Virtual (via mail o webinars) en real en
operaciones (4 Candidatos)

CARGA LECTIVA
8 horas
O0BJETIVOS

Transitar hacia el disefio de un modelo de negocio que permita definir
y mantener una estrategia de desarrollo y crecimiento sostenible del
negocio del Agente

INCLUYE:

1. TEST IDONEIDAD CANDIDATOS. Estudio y andlisis de la empresa selec-
cionada (forma juridica; actividad; estructura societaria; administradores, rela-
ciény entorno de los socios; empleados; figuras clave y vinculacion de talento)

2. CUALIFICACION CANDIDATOS. Andlisis empresa y estados financie-
ros a fin de determinar las posibles oportunidades comerciales

3. PREPARACION VISITA PRESENTACION SERVICIOS CONTINUIDAD.
Asistencia en la definicion de la “estrategia de la mesa” (estructura y
objetivos del relato comercial del Candidato)

4. DISENO ARQUITECTURA PROTECCION E INFORME RIESGOS. Poste-
riormente a la 12 visita de presentacion, colaboracion en el disefio de la
Arquitectura de Proteccion (Informe de Riesgos y Soluciones, cotizacio-
nes, etc) para presentar en la 22 visita.

5. PREPARACION VISITA PRESENTACION PROPUESTA VALOR. Colabo-
ramos en la definicion de la “estrategia de la mesa” (estructura y objeti-
vos del relato comercial del Candidato) de la Visita 2 de Presentacion de
la Propuesta de Valor del Candidato

PLAN DE ACCION

Se accedera a esta ampliacion del servicio a partir de la realizacion de
5 contactos
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Programa Propuesta Valor Empresa

Fase Alianzas Estratégicas y Acuerdos Comerciales

CONTENIDOS FASE ALIANZAS ESTRATEGICAS Y ACUERDOS COMERCIALES
3. FASE CRECIMIENTO
ALIANZAS ESTRATEGICAS Y ACUERDOS COMERCIALES.

Agentes que hayan superado la fase de Consultor Estratégico de Empre-
sas en base al Informe de Valoracion de Agentes

METODOLOGIA

Servicios profesionales de asistencia en la blsqueda, seleccion y forma-
lizacion de una Alianza estratégica con personas u organizaciones que
cuenten con un alto nivel de

posicionamiento y reconocimiento en el ambito empresarial en la zona
de influencia del Agente

CARGA LECTIVA
15 horas
O0BJETIVOS

Disefiar un modelo de servicio (en colaboracion con la Alianza seleccio-
nada) que permita abordar niveles de crecimiento cualitativo y cuantita-
tivo en el negocio del segmento de Empresas

INCLUYE

1. OBJETIVOS Y PLAN ACCION. Definimos los Objetivos del Agente
en materia de crecimiento inorganico y disefiamos el pertinente Plan de
Accion que permita su cumplimiento

2. EQUIPO PROYECTO. Configuramos el Equipo del Proyecto del Agente
y se le presentan los motivos, objetvos, alcance y detalle del proyecto

3. PERFIL ALIANZA Y SELECCION CANDIDATOS. Concretamos el
perfil de la Alianza objetivo. Localizamos posibles Candidatos y seleccio-
namos la terna de Candidatos

4. PROPUESTA VALOR ALIANZA. Disefiamos la Propuesta de Valor de
la Alianza (plan de negocio, modelo de servicio, oferta de servicios, tarifa
de honorarios, plan de comunicacion y posicionamiento, formacion equi-
po profesional y herramientas)

5. NEGOCIACION Y FORMALIZACON ACUERDO ALIANZA. Colabora-
mos con el Agente en las negociaciones con los Candidatos selecciona-
dos y en la formalizacion del acuerdo que dé soporte a la alianza (forma
juridica y contrato)

PLAN DE ACCION

Concrecion y establecimiento de alianzas comerciales con entidades re-
levantes (Asociaciones Empresariales, Asesorias, etc) dentro de su zona
de influencia.




Programa Propuesta Valor Empresa %?5 :

GENERALI

p \.
PROPUESTA VALOR EMPRESA

o e CERTIFICACION

La superacion de cada fase y del Plan de Accion asociado -ya sea la de
Asesor Especialista 0 Consultor Estratégico- dara lugar a la obtencion de una
Certificacion emitida por GENERALI acreditativa del nivel de especializacion
alcanzado.

o J RECURSOS Y MATERIALES

Para la realizacion del Programa, GENERALI suministrara a los participantes :

1. Kit Taller de Empresas
Material del curso compuesto por fichas resumen

2. Herramienta genera Informe de Riesgos
Herramienta Excel que permite documentar la propuesta de proteccion de
riesgos para su presentacion al cliente
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