",’“ INSTITUTO BANCARIO INTERNACIONAL
‘ P ' Centro de Estudios Superiores |
Sl Asociaciéon Bancaria de Panama "
Ofrece:
ARIO A = DN A ONA
® ORIZO DARA | A BA A
(U RCIA

FECHA: 22,23y 24 de Julio de 2009, de 08:00 a.m. a 5:00 p.m.
DURACION: 24 Horas/clase

INSTITUTO BANCARIO INTERNACIONAL
CIUDAD DE PANAMA, REP. DE PANAMA
COSTO: US$.1,150.00

.... A [ D A\ A-. /\ »

Aunque paraddjico, el cambio es una de las pocas realidades constantes. Hoy, especialmente en el mundo financiero,
durante y después de la crisis que estamos viviendo, este cambio esta exigiendo la eleccién de nuevos caminos, la
recuperacién de algunos principios olvidados, y la innovacion que nos ayude a desentrafiar y adelantar el futuro
incierto.

La Industria Bancaria no es ajena a esta realidad, mas bien es protagonista por el rol que ha desarrollado en la
génesis de la crisis y por el que le toca protagonizar en la salida de ella. Por ello, es fundamental, para el profesional
de la Banca detenerse a reflexionar, a actualizar sus roles, a redefinir sus objetivos, a dotarse de las mejores
herramientas para acelerar, cada uno desde su responsabilidad, el encuentro del camino o caminos que vuelvan a
dibujar en el cielo nuevos horizontes de desarrollo sostenible y rentable.

En este contexto, a la Banca Comercial, como motor del desarrollo de las Entidades Financieras, le corresponde una
profunda evolucion en su rol, para garantizar decisiones mas ajustadas a las demandas del mercado, una vinculacién
de los clientes basada en el respeto y en la calidad y, en definitiva, una recurrencia en los resultados que dibuje un
horizonte expansivo y sélido.

De todo ello vamos a tratar en este Seminario — Taller, proponiendo reflexiones que nos hagan salir de nuestra zona
de confort, aprendiendo de ejemplos de los que han sabido avanzar y de los que se han estancado. En definitiva
vamos a aprender compartiendo, reflexionando, practicando e incorporando a nuestra experiencia las mejores
practicas.
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Ejecutivos, Mandos Medios y Altos con experiencia en las areas de la Banca Comercial, Mercadeo, Inteligencia Comercial,
Direccion de Oficinas, Desarrollo de Productos, Medios de Pago, Publicidad, RRHH.

Este Seminario -Taller tiene nivel de ensefianza intermedio/avanzado.
13/05/09




Los participantes a este Seminario — Taller saldran del mismo con:
= Visién actualizada del Rol de la Banca Comercial en el nuevo contexto bancario a la luz de los nuevos retos planteados

de su impacto en los resultados de cada Banco

= Capacidad para entender y aplicar los nuevos enfoques y herramientas necesarios para desenvolverse eficazmente en
el nuevo entorno

= Referencias de casos de éxito, asi como de fracasos, de los que sacaran conclusiones de aplicacion inmediata
ODOLOGIA

El enfoque pedagogico de Tatum, se basa en los criterios que rigen el aprendizaje del adulto, por ello, a lo largo del Taller
- Seminario se partira siempre de situaciones y casos practicos orientados a generar la reflexion activa de la que se
extraigan propuestas de actuacion, que generen nuevos habitos y logren el compromiso conceptual y emocional,
necesario para todo aprendizaje.

Se iran manejando diferentes técnicas, como estudio de casos, lecturas, trabajo en equipo, Role playing, exposiciones del
facilitador, buscando la involucracién de los asistentes en el proceso de aprendizaje.

Se trata de convertir el Taller — Seminario, en una experiencia de crecimiento profesional y personal, que permita la
aplicacion inmediata de lo aprendido en los ambitos de trabajo de los asistentes.
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JOSE LUIS ALTOLAGUIRRE GONZALEZ, Nacionalidad Espafiola

Socio - Director General de Tatum Global Consulting Latinoamérica, empresa consultora de origen espafiol,
especializada en el sector financiero con oficinas en México, Venezuela, Costa Rica , Panama y proyectos en Brasil.

Licenciado en Psicologia, egresado de la Universidad Complutense de Madrid; se desempefi6 como profesor asociado en la
misma universidad, donde desarroll6 e impartio la asignatura “Marketing para Psicologos”.

Con amplia experiencia en el Sector Financiero en Espafia y en Latinoamérica, donde se desempefié como Director
General Comercial, Fondos de Pensiones de Argentaria para Latinoamérica, Consejero Delegado del Banco Directo de
Argentaria, y Grupo Leader; Consejero de Hércules Seguros; Director de Implantacion Comercial y Marketing del
Banco Exterior de Espafia; Director Particulares Territorial de Madrid del BBV; Director Regional de Islas Canarias
del Banco de Vizcaya; Director de Marketing del Banco Occidental del Grupo Banco de Vizcaya; Subdirector de
Desarrollo de Negocio del Banco de Vizcaya; Responsable de la Gestion de Recursos Humanos — Zona Centro y
Canarias del Banco de Vizcaya.

Conferencista en foros internacionales de Europa (Madrid, Barcelona, Sevilla, Paris, Londres, Roma, Florencia y Dublin)
y Latinoamérica (Bogota, Buenos Aires, Caracas, La Paz, México D.F., Monterrey, San Salvador y San José de Costa Rica).
Es miembro activo del Club de Dirigentes de Marketing de Madrid y del Club de la Comunicacion en Espafia.

Asesor Gerencial, ha participado durante su trayectoria, entre numerosos, en la definicion e implantacion de modelos de
marketing y comercial para diferentes empresas, modelos de servicio incluyendo el de la banca virtual, proyectos de
adquisiciones y fusiones de gran dimensién, y redefinicidn estratégica para el area de Recursos Humanos, que integra la
vision de Socio del Negocio, asi como en la formacion y Coaching a altos directivos.
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Tatum Global Consulting es una Consultora espafiola, creada por ejecutivos del sector financiero espafiol y focalizada en
los procesos de Marketing y Comercializacién, de Capital Humano y Gestién del Conocimiento, en la Cultura de la Calidad y
Eficiencia Operacional, asi como en la Definicidn Estratégica y Desarrollo de Modelos Organizacionales.

Su oferta de Valor se basa en la experiencia ejecutiva de sus consultores, en el enfoque a resultados y en el
acompafamiento al cliente en la implantacién de los procesos objeto de la consultoria.

Cuenta con oficinas en Espafia, Venezuela, México, Costa Rica y Panama.




CONTENIDO

1. De la Banca de Productos a la Banca de Clientes

Rol y funciones de la Banca Comercial: Revision critica a través del caso de el Banco Azul.
La Construccion del Negocio con vision Cliente : La Caja del Monte, un ejemplo de cambio consistente
Criterios de Segmentacion con foco en la rentabilidad: Benchmarking Sectorial o qué podemos aprender de otros
sectores como el de telecomunicaciones y del consumo

o Clientes de Valor: Comparando experiencias, entre el Banco Verde y el Banco Rojo

o La Oferta de Valor: Lo que aprendimos del Banco Verde

o Redes rentables y multicanalidad eficiente: Cémo aprovechar una fusidn para una reorganizacién eficiente del
modelo de distribucion

. Claves para un Modelo de Direccién Comercial de éxito

Como caso de estudio, vamos a servirnos de las experiencias de dos bancos, que con distintas estrategias, supieron

generar un nuevo enfoque a su modelo de direccion y actuacion comercial.

o Definiendo un Modelo de Actuacion Comercial: Funciones y tareas

o ElRol de la Direccion Comercial: hacer o conseguir que hagan, esa es la cuestion

o Coémo modelar y dirigir una red orientada a clientes vs red orientada a productos

o Los perfiles competenciales de una red orientada al cliente

o El aprendizaje comercial como factor de éxito: Seguimiento Inteligente o cémo desarrollar la cultura del por qué si o
del por qué no...se logran los resultados
Midiendo resultados: Indicadores que marcan el camino

. Laretencién de clientes, un problema de Calidad
La relacion con el cliente se consolida o deteriora en las sucesivas interacciones con la entidad Financiera. El Servicio
no debe ser concebido como “Post Venta”, sino méas bien como parte indisoluble del Mix de Marketing que profundiza
y garantiza la relacidn rentable con el cliente a medio y largo plazo.
Aprenderemos, como telon de fondo, de la experiencia vivida por el Banco Rojo. Su punto de partida, su estrategia,
sus dudas y...finalmente sus resultados
o La Calidad como Cultura Organizacional
o Calidad de Servicio y Servicio de Calidad
o Un Modelo de Servicio para una Red Eficiente
o Laimplantacion del Modelo, un proceso de Gestion del Cambio
o Modelo de Seguimiento Inteligente en una organizacion abierta al aprendizaje

. Puesta en escena de un Departamento de Banca Comercial
o Desarrollo practico, a través de un ejercicio en grupos
o Puesta en comun como método para consolidar los conceptos y comprobar el nivel de aprendizaje de los asistentes

PARA MAYOR INFORMACION

Teléfonos (507) 265-0910 / 263-2031, fax (507) 263-3250, correo electrénico: inscripciones@institutobancario.org
Para mayor informacidn y para inscripciones ver la pagina web: www.institutobancario.org




