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Optimizacion del Modelo de
Evaluacion de Oficinas

1. El Reto

Disenar y poner en marcha un modelo
de medicién de la Red de Oficinas de
una entidad financiera que facilitase
mejorar su modelo actual de
evaluacién de efectividad comercial,
incorporando informacién cualitativa y
cuantitativa con respecto a qué se
consigue y coémo se consigue.

2. La Solucion

Incorporacién de kpi's de negocio
(volumen, rentabilidad, fidelizacién,
captacion) en un indicador global de
resultado infiriendo la variable
“talento comercial” de los directores
de oficina como nuevo driver de
mediciébn de la eficacia comercial.
Desarrollo de una herramienta de
analisis matricial de la efectividad
comercial de la red de oficinas.

En este proyecto, tatum planteaba ayudar a la Direccion
Comercial de la entidad a:

* Mejorar el modelo de medicién de la efectividad
comercial de la Red para evaluar a los directores de
oficina no solo por resultados.

Ajustar y personalizar el desarrollo comercial de cada
director de oficina, disefiando planes de formacion
adaptados a las debilidades comerciales vy
necesidades de negocio.

Posibilitar el manejo de una vision en evolucion de
cada director con respecto a referentes oOptimos
internos en base a una herramienta de profiling
comercial.
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Transformacién Comercial

3. Metodologia de actuacién

Fase 1: Calculo del indice del
Resultado Comercial

Se tomd como punto de partida el sistema de medicion de
resultados comerciales de la entidad tiene identificando
nuevas variables que optimizasen el modelo utilizado. El
trabajo de analisis siguit el siguiente esquema:

 Analisis cuantitativo de los Kpi's de negocio de oficinas
utilizados.

* Propuesta de nuevos indicadores clasificados por
tipologia de  objetivo  (volumen,  rentabilidad,
fidelizacion y captacion de clientes).

* Realizacion del “profiling comercial” de la red de
oficinas:
v Andlisis de cada KPI de forma individual para
cada oficina y comparacién con el resto de
oficinas de la entidad.

v Establecimiento con la direccion comercial de
criterios de “6ptimo de referencia” para su
comparacion con cada oficina.

v Para cada oficina, se calculd la desviacion que
existe entre el valor de cada KPI y el éptimo
definido, el promedio de dicho KPI en la
entidad y tipologia.

v’ Se establecid para cada oficina el “gap de
negocio” correspondiente para cada KPI: su
valor correspondiente vs promedio de la
entidad o tipologia de oficina

« Célculo de Indice de Resultado Comercial (IRC):
Para cada KPI se establecidé una valoracion en
funcién de su distancia respecto al o6ptimo de
referencia. Se calculd los subindices de cada
“factor” combinando las valoraciones de los KPI's.
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En tatum ayudamos a mejorar la efectividad de la funcion comercial mediante la aplicacion de modelos

avanzados de diagnostico, disefio e implantacion.

Aplicamos técnicas de investigacion (cualitativas y cuantitativas) y modelos propios testados de analisis

que facilitan la toma de decisiones exitosas en la areas comerciales y de marketing de nuestros clientes.



3 Metodologia de actuacion Fase 3: Segmentacion de Oficinas en
’ base a su Efectividad Comercial

Fase 2: Calculo del Indice de Talento A partir del célculo del indice de Resultados Comerciales
Comercial (IRC) y del Indice de Talento Comercial (ITC) se construyo
una matriz con la segmentacion de toda la Red de

Medicién competencial de los directores de oficina: Oficinas identificando las Oficinas mas eficiente tanto por

« Identificacion de las competencias aplicables al perfil ~ Resultados como por Talento (desempefio comercial +
y seleccion de las 7 competencias mas relevantes: competelnmas)l. . o
directivas + comerciales. Se obtuvieron informes, colectivo e individuales, para cada

o ) . Oficina y Director y se propuso un plan de desarrollo.
* Analisis del perfil 6ptimo con respecto a las

competencias identificadas para la funcién de director

de oficina. Fase 4: Desarrollo y parametrizacion
- Evaluacion del perfil (autoevaluacion) a través del herramienta de profiling comercial

cuestionario FACE (Grupo Actual): « Se desarrolld una herramienta informatica que
Area Individual Area Emocional | Area Interpersonal | Area Organizacional analizase de forma permanente el proflllng comercial

7 Iniciativa ¢ e Habilidades ¥ Toma de decisiones de las oficinas y recalculase el IRC de las mismas,

 Orden y calidad ¢ Flexblidad imLa‘és 7 DTS basandose en el modelo definido y aplicandolo a la
Organizacion y ¥ Tolerancia ala rabajo en equipo v Capacidad de s
Planificacion presion Comunicacitn trabajo en red base de datos de oficinas.

| et - GRS * La herramienta permitia el cambio de criterios de peso
analitico letworkini v i i e . y

et 4 o o d de célculo de las variables y KPI's del IRC en base a
aprendizaje €quipos v Eficienciay los criterios estratégicos de negocio de la entidad.

Liderazgo productividad Permite lanzar los procesos de agrupado y lanzar el

proceso de céalculo cuando se considase necesario.

» Obtencioén de resultados a nivel colectivo e individual e
identificacion de gaps

Medicién del desempefio comercial de los directores: 4. Los Resultados

« Célculo del Indice de Liderazgo Estratégico Comercial Los resultados obtenidos por la entidad fueron:
(LEC): Se determin6 en base a un cuestionario que
mide por grados el Seguimiento, la Direccion,
Evaluacion de Resultados e Incentivacion econémica y
no econdmica, que los directores ejercen sobre su
equipo en la Oficina.

» Establecimiento del ranking de oficinas y directores
en funcion del comportamiento combinado de
variables de negocio y variables competenciales
reconociendo a los mejores.

» Deteccibn de qué factores, y con qué peso y
detalle, del Talento Comercial son los que
afectaban para conseguir los buenos resultados.

Célculo del Indice del Rendimiento Comercial (RC): Se
determiné en base a otro cuestionario que midié la
evaluacion del director de oficina sobre lo que hace su

‘equipo comercial” en el desarrollo de su trabajo « Tener un modelo de informacién comercial
(proceso comercial). homogénea sobre la red comercial con respecto a:

QUE se consigue y COMO se consigue.

Combinacion matricial de las variables de desempefio y o .
nivel competencial para obtener segmentos de * Personalizacion del desarrollo comercial de cada

profesionales sobre los que actuar concretamente: elemento de la red, disefiando planes de formacion
adaptados a las debilidades comerciales y

Mapa de Talento Comercial . .
necesidades de negocio.
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« Valoracién en base a la evolucion de resultados de

S . — las acciones a poner en marcha para optimizar el
. . . desempefio.
. .t » Disponer de una visibn en evolucién de cada
g7 .« * . R
. director con respecto a referentes 6ptimos.
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Liderazgo Estratégice Comercial (LEC)

® Estsin @ Inercia @ cibn @ Aama |

tatum

| (2
t a t u m Expertos en C/ Basilica 19 -3° 28020 Madrid
transformacion de redes Tel. 902 01 31 91

; . www.tatum.es
Improving People & Sales comerciales y personas marketing@tatum.es



