


profesidén, a pesar de gue cualquiera que se dedigue seriamente
a ser agente de seguros profesional puede ganar su vida muy
dignamente, y yo diria que hasta agradablemente. Se da la
paradoja de que, adn habiendo en estos momentos unos niveles
muy altos de desemplec sSea muy dificil conseguilr personas que
se interesen por los reclamos, las sclicitudes para ser agen-
tes de seguros. Es por eso que en los Ultimos afios y fundamen-
talmente en el afio 79/80 y en el propio aflo 81, hemos
crganizado camparias especiales de captacidén de agentes, habien-
do tenido que utilizar medios importantes para su desarrollo y
usar todo tipo de reclamos. Yo podria decir gue inclusg en
este momento para nosotros es casi mas dificil conseguir

nuevoes agentes, que nuevos clientes.

RECLUTAMIENTO
Campafia 1.979: "Nuestros Mejocres Agentes son Personas comg
Usted".

En el afioc 1.979 desarrcllamos una campafia en Prensa y Revistas
con el slogan 'nuestros mejores agentes son perscnas Ccomo
Vd.", qgque ccntinuaba diciendo: '"porque personas como Vd., son
nuestros mejores agentes'. Con esta campafia pretendiamos funda-

mentalmente lo siguiente:

12, Prestigiar y motivar a nuestros propios agentes.
22, Captar nuevos agentes.

3°, Continuar potenciando la imagen de marca de nuestra Enti-
dad.

Para cumplir con el primer objetivo de potenciar la imagen de
nuestros agentes y mctivarlos, dando mayor realismo a la
campafia, elegimos seis de los mejores agentes, que aparecian
con un resumen de sus datos persoconales y su prepia foto en los

anuncios.

También en la Prensa local se incluia un anuncio individualiza-

do de cada uno de los seis agentes elegidos.
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Los anuncics aparecieron a doble pigina completa. En la prime-
ra se incluian las fotos de los seis agentes y en la segunda
se invitaba a cualguier persona a ser agente de seguros de
MAPFRE VIDA, con un cupdn-respuesta para que los candidatos
nos mandaran su direccidn y poder ponerncs en contacto con
ellos,

La campafia tuvo bastante éxito, creemos que dignificé la
figura del agente, no ya s&lo el de MAPFRE VIDA, sino de todo
el Sector Asegurador,

El cecsto fue de 13.779.000 pesetas y los resultados los

siguientes:

- Total de nuevos agentes captados: 411,

- Total de primas netas: 57.218,000.

- Tofal de nuevas pdliza: 1.677.

- Prima promedio por agente: 139.216 pesetas,

- Prima promedioc por pdlizas: 34.119 pesetas.

Consideramos nuevo agente todo aquél gque consiguidé alguna
operacidn y, en honor a la verdad, hemos de decir que tampoco

todos estos resultados gque hemos resefiado mas arriba deben
atribuirse a la campana desarrcllada, ya gue, aungue ne Sse
hubiese hecho, nuestra propia organizacidén habria incorporado
un determinado nimero de agentes. Como orientacidén, en 1.978
—afio en el que no existid camapafia especifica en ningin medio
de difusidén para la captacidn de agentes- los resultados fue-

ron lcs siguientes:

- Nuevos agentes: 210.

- Primas: 35.000.941

- Nuevas pdlizas: 960

- Prima promedio por agente: 171.000 pesetas.

- Prima promedio por pdliza: 37.438. pesetas.

También es conveniente sefialar que la campafa se desarrolld
durante los meses de Octubre y Noviembre de 1.379, por lo que
sus efectes se dejarcon notar también en 1.980, especialmente

en los primeros meses,




1.980 "Concurso de Captacidn de Nuevos Agentes"

Durante este afio no desarrollamos ninguna camapafia especifica
de captacidn de agentes por los medics de difusidén, si bien
exitid durante los meses de Enero y Febrero una campafiade
televisidén de nuestra Entidad, pero gue no tocaba en absoluto

el tema agente.

Este afic decidimos involucrar a nuestra organizacidn comercial
en némina -inspectores o asesores- mediante un concurso, promo-

cignando la incorporacidén de nuevos agentes a la compania.

Las bases del concurso fueron fundamentalmente las siguientes:

- Abono de una cantidad fija de 10.000 pesetas por cada
nuevo agente aportade. Se entendia nuevo agente aquél gue
aportaba un minimo de cinco pdlizas y 200,000 pesetas de

primas a lo largo del afio.

- El asesor que conseguia 5 nuevos agentes tenia derecho a
la plaza gratuita de su esposa para la Convencidn anual de
la Compafiia, que ese ejercicio consistia en un viaje a
México, siempre que ademas hubiera obtenido sus propios

objetivos de produccidn.

- Trimestralmente se confeccionaba un parte infcermativo dan-

do cuenta de los resultados de la campafia.

- Soleo se computaban a efectos de la campafia las pdlizas de

5.000 pesetas de prima o superiocres.

- Nuestra organizacidn asalariada puso gran interés en el
desarrollo de esta campafia y en la consecucidn de 1los
premios; tantoc es asi, que los resultados de captacidn de
agentes fueron superiores a los del ejercicio 1.979, =i
bien, como deciamos anteriormente, se aprovechd el recuer-
do de la campafia de motivacidn y captacidn de agentes gue
habiamos heche a finales de aquél afio.




Los resultados concretos del 80 fueron los siguientes:

- Nuevos agentes captados: 501.

- Primas netas: 85,000.000

- Total nuevas pdlizasg: 2.129.

- Prima promedioc por agente: 171.000 pesetas.

- Prima promedio por péliza: 40.000 pesetas.

Come complemento ¥y ayuda para la campafiza de captacidén se con-
fecciondé un pequefic folleto titulado "La oportunidad profesioc-
nal de su vida", en el que se vendia la profesidn de agente de
seguros de vida ¥y que se distribuyé y utilizd por toda nuestra

organizaciodn.

Campafia. 1.981 "Agentes técnicos'

Este afio decidimos dar un "coup de force" y poner la artille-
ria pesada al servicio de la captacidén de agentes, y destina-
mecs nuestra campafia anual en televisidn (que hace varios afios
viene desarrcllande la Compafiia) en concreto al tema de los

agentes y a provocar su captacidn.

Anteriormente las campafias de publicidad en televisidn que
habia desarrcllado 1la Compafiia hablan sido camapafias genéri-
cas, que fundamentalmente pretendian apoyar la imagen de marca
¥y nuestra principal modalidad, los segurcs con participacion;
o bien campafias de producto en las que, ademas de perseguir
los objetivos anteriores, apoyabamos algin producto determina-

do concreto.

En este afio, como deciamos, nos hemos inclinado por el agente
tratando de potenciar al maximoc la imagen de nuestros actuales
agentes, abriendo nuevas puertas a su trabajc y tratando de
diferenciarlos de aquéllos agentes no demasiados profesiona-

les, afirmando al mismo tiempo la imagen de nuestra Entidad.



Las razones que nos moviercn a elegir esta campafia fueron las

siguientes:

12, En la situacidn actual del mercado el segurc de vida era
conccide por nuestro pablico cobjetivo, pero, salvo raras
excepciones, este publicec no toma la iniciativa en 1a
contratacidén de su pdliza, sino que hay que llegar a &1 vy,
por tanto, el prcblema estriba en disponer de una red
profesional y amplia gue acerque el producto al consumidor

¥y clerre la venta.

22. Otras vias posibles de una campafia de televisidén habian
sido ya utilizadas otras veces por MAPFRE VIDA en la 1i-
nea, como hemos comentado, de Imagen y de producto, estan-
do mucho mas “fresca" la via agente que podia ser mas

novedosa.

38, La campafia de agentes nos permitia una publicidad wvaliente
que, con independencia del objetivo de abrir puertas a
nuestra red comercial y conseguir nuevos agentes, incidia

también de forma positiva en la imagen de nuestra Empresa.
Sin embargo, nos encontrabamos con dos problemas fundamentales:

12, E1 vendedor de seguros tiene mala imagen, se piensa que
quiere colocar una podliza a toda costa, amparandose en
algo dificil de comprender: =1 propioc productc y la famosa

"letra pegquefia" de las pdlizas.

2¢, Apoyar al agente era actuar de una forma genérica que

beneficiaba a todoc el Sector y no séle a nuestra Compafiia.
Ambos problemas los resolvimos de la siguiente manera:

Para atacar la mala imagen del agente nos parecid que el peor
camino seria ignorarla, por ellc preferimos "coger el toro por
los cuernos" y ser nosotros mismos gquienes plantedramos el
problema, haciende alusidn directa a esa imagen del agente,
del tal forma que el pGblico llegara a la conclusidn de que:

era una imagen del pasado, © de que no era nuestro agente

de seguros. Es decir que, mediante el humer, tratamos de sua-




vizar la agresividad de la propuesta presentada y que nuestro
agente estuviese presente en la comunicacidn, aunque fuera
subliminalmente, estableciendo una imagen de seriedad y profe-
sionalidad que era un contrapunto favorable, y gue se capitali-
zaba directamente para nuestros agentez. De todas formas, creo
que lo mejor es que les muestre a Vds., la pelicula de

televisidn para que Jjuzguen por si mismos.

La campaifia se apoyd con un folleto anunciando las apariciones
del spot en televisidn y con una serie de carteles que se
repartieron por toda la organizacidn, recordande la campafia.
El "spot" ha tenido bastante éxito y estuve apoyado en prensa
por una serie de reclamos para la captacidn directa de agen-
tes, eligiéndose el mejor sitio de los periddicos para su
insercidn, con la idea de que llamaran absclutamente la aten-
cién. El slogan de estos anuncios era "Vd. puede labrarse un
futuro. Fgurc" y "estamos buscando una persona comoc Vd. Segu-

ro".

Todavia no podemos dar resultados definitivos de la campaha,
como es ldogico, aungque si podemos decir gque al menos en lo gque
se refiere al indice de respuestas ha sidoc bastante elevado,
habiéndose recibido numerosas cartas y llamadas de personas

interesandose por nuestro reclamo de agentes de seguros.
SELECCION

Naturalmente que cuando se tiene problema de incorporacidn de
agentes no se puede ser demasiado estricto en la seleccidn,
maxime cuando a priori es dificil juzgar =i una perscna va a
valer ¢ no como agente, hasta que después empieza a funcionar.
No obstante, es imprescindible realizar una seleccidén minima
que elimine a aquellas perscnas gue claramente no van a valer

para nuestro propdsito,

La idea que preside nuestro proceso de seleccién es la de
lograr personas que estén dispuestas a aceptar una nueva
profesidn, no nos importa gque no tengan ningldn conocimiento,
ni hayan trabajade en absolute en seguros, es mas, lo preferi-
mos: queremos personas, sSi es posible jovenes, a las que
podamos ensefiar y puedan hacer de la venta de segurcs de vida

su profesidn, a tiempo completo o tiempo parcial.



Del proceso de seleccidn se ocupan dos © tres personas, al
objeto de que medie poco tiempo desde que se recibe la llamada
o la carta, hasta que se realice la entrevista. Para cada
persona que desea ser agente se realiza una entrevista indivi-
dual con é1 y se le hace cumplimentar un cuestionarioc o solici-
tud de inscripcidn, al mismo tiempo que se le realiza un peque-
fio test o examen para ver su nivel de conocimientos, cultura y

sus posibilidades para desarrcllar un trabajo comercial.

Aproximadamente el 80% de las personas gue solicitan ser agen-
tes son aceptadas en esta primera selieccidn, pasando después
al pericdo de formacién, del cual vamos a hablar seguidamente
¥y que continGa siendo también seleccidn, pues, a lo large del
mismo, se wvan eliminando aquellas personas que se juzga no
tienen aptitudes para desempefiar la funcién de agente de

seguros de vida.
FORMACION

Nuestre procesc de formacidén de agentes consiste basicamente
en un curso técnico-comercial de seguros de vida, que se desa-
rrolla en nuestras oficinas de 5 &4 ¢ de la tarde y con una

duracidn de un mes,

Damcs una gran importancia al procesc de formacidn por dos
razcnes fundamentales: Primero, porgue creemocs que el agente
de seguros debe ser profesional y la uUnica forma de alcanzar
la profesionalidad es contar con una base de conocimientos
suficientes, qgue son los que tratameos de impartir durante este
curso. En segundo lugar, porque =1 agente va a llevar el
nombre de la Compafila y nos preocupa muche culdar nuestra
buena imagen y que cualgquiera que hable en nombre de nuestra

Entidad no desprestigie a la misma.

A todos los participantes en el cursillo se les entrega una
documentacidén especial con todo tipo de informacidn sobre la
Compafiia y sobre el seguro de vida y las modalidades por
nosotros trabajadas. Asimismo, se les da un manual especial
que se ha terminado de confeccionar hace poco, llamado "Curso
Elemental del Seguro de Vida", en el que de una forma muy
breve, resumida y sencilla, se trata de ensefiar qué es el

seguro de vida y c¢émo funciona.




Existe un responsable de estos curscs de formacidn, que es el
gue lleva fundamentalmente el peso de los mismos. Es una
persona due une a sus conocimientos técnicos del seguro de
vida, el haber desarrollado también wuna labor como agente,
comoc inspector de seguros, habiendo 1llevado una agencia de
segurcs. Para hacer el curso mas agradable, entretenido vy
variado, participan también otras personas que tocan temas

especificos, bien sean técnicos o comerciales.

Cuando termina el curso técnico-comercial se hace una nueva
seleccidn, consistente en un examen bastante amplio, en el que
los participantes en el curso deben desmotrar como han aprove-
chadc el mismo. Se eliminan aguellas perscnas Que realizan muy
mal el exéamen, pero, scobre todo, se tiene en cuenta cdédmo ha

sido su comportamientce y participacidn a lo largo del cursc.

A todos los aprobados se les entrega un diploma de aptitud,

Con ésto podemos decir que termina la formacidn tedrica de los
nuevos agentes y va a comenzar la mas dificil y arriesgada: la

formacidn practica.

Para la formacidn practica se distribuye a 1los agentes en
distintas agencias va constituidas, al frente de las cuales
hay un responsable que va a ser también el gue va a responder
de la formacidn préactica de los nuevos agentes gue se le asig-
nan. Normalmente noe sSe incorporan mas de tres o cuatro perso-

nas al mismo tiempo a cada agencia.

La labor del jefe de agencia durante los primeros dias con
estos agentes va a ser muy dura, ya que debe, por un lado,
completar su formacidn tedrica y, por otro, ensefiarles a ven-
der seguros de vida, acompafidndolos en las entrevistas y ense-

fiAndoles a comportarse y comoc deben realizar la misma.

Este periodo de fermacidn practica, a lo largo del cual ya el
agente puede hacer alguna operacidén, suele durar aproximada-
mente un mes. Transcurrideo este tiempo, puede decirse que el
agente ha ccmenzado ya a consolidarse y puede funcionar por su

cuenta.
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Periddicamente se realizan nuevos cursilleos o reuniones, ya
de menor duracidén, para continuar con la formacidn y motiva-

cidn de los agentes, hasta convertirlos en verdaderos profe-
sionales,

Esto es lo que en MAPFRE VIDA hacemos para reclutar, seleccio-
nar y formar a nuestros agentes, Yy esperamos que alguna de
nuestras ideas pueda serle de utilidad en un tema Jue es muy
dificil y en el que el uUnico secreto para tener éxitoc es poner

un gran carifio, dedicacidén y trabajo, y, sobre todo, mucha
paciencia.

Madrid, Abril de 1.981



Diapositivas

10.

11.

12.

Pagina revista con foto seis agentes. '"Nuestros mejores
agentes son personas como Vd'.

Pagina revista con la foto de un solo agente.

Doble pagina revista con la 1. y la pagina siguiente.

Portada follete "la oportunidad profesiocnal de su vida".

Portada folleto anuncio campafia TV.

Interior folleto anuncio campafia TV,

Cartel. (Hablemos de su vida),.

Pagina periddico con el anuncio "Vd. puede labrarse un
futuro seguro'.

Pagina periddico (Sudrez) con el anuncio "Estamos bus-
cando una perscna como Vd, Seguro”,.

Portada folleto "Asesor Comercial de Seguros'.

Portada Curso Elemental Seguro de Vida.

Diploma.



