
RECLUTAMIENTO, DE LOS AGENTES EN 

MAPFRE VIDA 

- Vamos a presentar nuestra experiencia sobre este tema en la 

40. Semana Internacional de Marketing del Seguro, como creemos 

que deben presentarse estos casos prácticos al SIMA: con pocas 

palabras, poca teoría y la mayor parte posible de imágenes, 

datos concretos e información; es decir como una experiencia 

práctica y concreta que nosotros hemos desarrollado. 

Como toda experiencia está condicionada por el tiempo, el 

lugar y la empresa en que se ha realizado, diré en primer 

lugar que nuestra Compañia, MAPFRE VIDA; es una Sociedad Anóni- 

ma perteneciente al Grupo Asegurador MAPFRE, que empezó a 

trabajar exclusivamente en Seguros de Vida hace exactamente 

diez años y que en la actualidad somos en España la segunda 

compañía en cifras absolutas en nuestro Sector y la primera en 

Seguros Individuales de Vida. Nuestra recaudación de primas 

fue en 1.980 de 2.792 millones de pesetas y nuestras reservas 

de 8.452 millones. 

Nuestra Compañía ha seguido en cuanto a la organización de 

ventas un sistema mixto en el que coexisten vendedores en 

nómina, es decir asalariados, y agentes. En los últimos años 

hemos tenido que ir dando una mayor importancia a la red de 

agentes, debido al incremento de costos del personal asala- 

riado, y es por eso que hemos dedicado una especial atención a 

la captación de agentes. Nuestra idea básica en la captación 

de agentes no es tratar de que pasen a nuestras filas agentes 

de la competencia, aunque no descartamos un agente que pueda 

venir de otra Compañía, sino formar en la profesión de agente 

a personas que hasta ahora no han desarrollado este trabajo, 

fundamentalmente jóvenes. 

Lamentablemente para nuestro objetivo, en España continúa no 

teniendo todavía buena imagen el agente de seguros y es franca- 

mente difícil captar a personas para que se dediquen a esta 



p r o f e s i ó n ,  a  p e s a r  de que c u a l q u i e r a  que s e  dedique se r i amen te  

a  s e r  agen te  de s e g u r o s  p r o f e s i o n a l  puede ganar  s u  v i d a  muy 

dignamente ,  y  yo d i r í a  que h a s t a  agradablemente .  Se d a  l a  

p a r a d o j a  de que ,  aún habiendo en  e s t o s  momentos unos n i v e l e s  

muy a l t o s  de desempleo s e a  muy d i f í c i l  consegu i r  pe r sonas  que 

s e  i n t e r e s e n  p o r  l o s  r ec l amos ,  l a s  s o l i c i t u d e s  p a r a  s e r  agen- 

- t e s  de s eguros .  E s  p o r  e s o  que en l o s  ú l t imos  años y  fundamen- 

ta lmente  en e l  año 79/80 y  en e l  p rop io  año 8 1 ,  hemos 

organizado  campañas e s p e c i a l e s  de c a p t a c i ó n  de a g e n t e s ,  hab ien-  

do t e n i d o  que u t i l i z a r  medios impor t an t e s  p a r a  s u  d e s a r r o l l o  y  

u s a r  todo t i p o  de reclamos.  Yo p o d r í a  d e c i r  que i n c l u s o  en 

e s t e  momento p a r a  n o s o t r o s  e s  c a s i  más d i f í c i l  c o n s e g u i r  

nuevos a g e n t e s ,  que nuevos c l i e n t e s .  

RECLUTAMIENTO 

Campaña 1 . 9 7 9 :  "Nues t ros  Mejores  Agentes son Personas  como 

Usted".  

En e l  año 1.979 d e s a r r o l l a m o s  una campaña en P r e n s a  y  R e v i s t a s  

con e l  s l o g a n  " n u e s t r o s  mejores  a g e n t e s  son pe r sonas  como 

Vd." ,  que con t inuaba  d i c i e n d o :  "porque pe r sonas  como Vd. son 

n u e s t r o s  mejores  a g e n t e s " .  Con e s t a  campaña pre tendíamos  funda- 

mentalmente l o  s i g u i e n t e :  

1:. P r e s t i g i a r  y  mo t iva r  a  n u e s t r o s  p rop ios  a g e n t e s .  

2 0 .  Cap ta r  nuevos a g e n t e s .  

3 0 .  Cont inua r  po tenc iando  l a  imagen de marca de n u e s t r a  E n t i -  

dad.  

P a r a  cumpl i r  con e l  p r imer  o b j e t i v o  de p o t e n c i a r  l a  imagen de 

n u e s t r o s  a g e n t e s  y  m o t i v a r l o s ,  dando mayor r e a l i s m o  a  l a  

campaña, e leg imos  s e i s  de l o s  mejores  a g e n t e s ,  que a p a r e c í a n  

con un resumen de s u s  d a t o s  p e r s o n a l e s  y  su  p r o p i a  f o t o  en  l o s  

anuncios .  

También en  l a  P r e n s a  l o c a l  s e  i n c l u í a  un anuncio i n d i v i d u a l i z a -  

do de cada  uno de l o s  s e i s  a g e n t e s  e l e g i d o s .  



Los anunc ios  a p a r e c i e r o n  a d o b l e  pág ina  completa .  En l a  prime- 

r a  s e  i n c l u í a n  l a s  f o t o s  de l o s  s e i s  a g e n t e s  y en l a  segunda 

s e  i n v i t a b a  a  c u a l q u i e r  p e r s o n a  a  s e r  agen te  de s e g u r o s  de 

MAPFRE VIDA, con un cupón- re spues t a  p a r a  que l o s  c a n d i d a t o s  

nos  mandaran s u  d i r e c c i ó n  y pode r  ponernos en  c o n t a c t o  con 

e l l o s .  

La campaña tuvo b a s t a n t e  é x i t o ,  creemos que d i g n i f i c ó  l a  

f i g u r a  d e l  a g e n t e ,  no ya s ó l o  e l  de MAPFRE VIDA, s i n o  de todo 

e l  S e c t o r  Asegurador .  

E l  c o s t o  fue  de 13.779.000 p e s e t a s  y l o s  r e s u l t a d o s  l o s  

s i g u i e n t e s :  

- T o t a l  de nuevos a g e n t e s  c a p t a d o s :  411 

- T o t a l  de pr imas  n e t a s :  57.218.000. 

- T o t a l  de nuevas  p ó l i z a :  1 .677  

- Prima promedio po r  a g e n t e :  139.216 p e s e t a s  

- Prima promedio p o r  p ó l i z a s :  34.119 p e s e t a s .  

Consideramos nuevo a g e n t e  t odo  aqué l  que c o n s i g u i ó  a lguna  

o p e r a c i ó n  y ,  en honor  a l a  v e r d a d ,  hemos de d e c i r  que tampoco 

t o d o s  e s t o s  r e s u l t a d o s  que hemos reseñado  más a r r i b a  deben 

a t r i b u i r s e  a  l a  campaña d e s a r r o l l a d a ,  ya  que ,  aunque no s e  

h u b i e s e  hecho ,  n u e s t r a  p r o p i a  o r g a n i z a c i ó n  h a b r í a  i nco rpo rado  

un de te rminado  número de a g e n t e s .  Como o r i e n t a c i ó n ,  en 1 .978  

-año en  e l  que no e x i s t i ó  camapaña e s p e c i f i c a  en ningún medio 

de d i f u s i ó n  p a r a  l a  c a p t a c i ó n  de agen te s -  l o s  r e s u l t a d o s  fue -  

ron  l o s  s i g u i e n t e s :  

- Nuevos a g e n t e s :  210 

- Pr imas :  35 .000.941 

- Nuevas p ó l i z a s :  960 

- Prima promedio p o r  a g e n t e :  171.000 p e s e t a s .  

- Prima promedio po r  p ó l i z a :  3 7 . 4 3 8 .  P e s e t a s .  

También e s  conven ien t e  s e ñ a l a r  que l a  campaña s e  d e s a r r o l l ó  

d u r a n t e  l o s  meses de Octubre  y  Noviembre de 1 .379 ,  p o r  l o  que 

s u s  e f e c t o s  s e  d e j a r o n  n o t a r  también en  1 .980 ,  e spec i a lmen te  

en l o s  p r imeros  meses. 



1.980 "Concurso de Cap tac ión  de Nuevos Agentes" 

Durante e s t e  año no d e s a r r o l l a m o s  ninguna camapaña e s p e c í f i c a  

de c a p t a c i ó n  de a g e n t e s  p o r  l o s  medios de d i f u s i ó n ,  si b i e n  

e x i t i ó  d u r a n t e  l o s  meses de Enero y Febrero  una campañade 

t e l e v i s i ó n  de n u e s t r a  E n t i d a d ,  p e r o  que no tocaba  en a b s o l u t o  

e l  tema a g e n t e .  

E s t e  año decidimos i n v o l u c r a r  a  n u e s t r a  o r g a n i z a c i ó n  comerc i a l  

en nómina - i n s p e c t o r e s  o  a s e s o r e s -  mediante  un concu r so ,  promo- 

c ionando l a  i n c o r p o r a c i ó n  de nuevos a g e n t e s  a  l a  compañía. 

Las b a s e s  d e l  concurso  f u e r o n  fundamentalmente l a s  s i g u i e n t e s :  

- Abono de una c a n t i d a d  f i j a  de 10.000 p e s e t a s  po r  cada  

nuevo a g e n t e  apo r t ado .  Se e n t e n d í a  nuevo a g e n t e  aqué l  que 

a p o r t a b a  un mínimo de c i n c o  p ó l i z a s  y 200.000 p e s e t a s  de 

p r imas  a l o  l a r g o  d e l  año.  

- E l  a s e s o r  que c o n s e g u í a  5 nuevos a g e n t e s  t e n í a  derecho  a  

l a  p l a z a  g r a t u i t a  de s u  e s p o s a  p a r a  l a  Convención anua l  de 

l a  Compañía, que e s e  e j e r c i c i o  c o n s i s t í a  en un v i a j e  a  

México, s iempre  que además h u b i e r a  ob t en ido  s u s  p r o p i o s  

o b j e t i v o s  de producc ión .  

- Tr imes t r a lmen te  s e  c o n f e c c i o n a b a  un p a r t e  i n f o r m a t i v o  dan- 

do c u e n t a  de l o s  r e s u l t a d o s  de l a  campaña. 

- So lo  s e  computaban a  e f e c t o s  de l a  campaña l a s  p ó l i z a s  de 

5 .000 p e s e t a s  de pr ima o  s u p e r i o r e s .  

- N u e s t r a  o r g a n i z a c i ó n  a s a l a r i a d a  puso g r a n  i n t e r é s  en  e l  

d e s a r r o l l o  de e s t a  campaña y en  l a  consecuc ión  de l o s  

p r emios ;  t a n t o  e s  a s í ,  que l o s  r e s u l t a d o s  de  c a p t a c i ó n  de 

a g e n t e s  fue ron  s u p e r i o r e s  a  l o s  d e l  e j e r c i c i o  1 . 9 7 9 ,  s i  

b i e n ,  como decíamos a n t e r i o r m e n t e ,  s e  aprovechó e l  r e c u e r -  

do de l a  campaña de mo t ivac ión  y c a p t a c i ó n  de a g e n t e s  que 

habíamos hecho a  f i n a l e s  de aqué l  año.  



Los r e s u l t a d o s  c o n c r e t o s  d e l  80 f u e r o n  l o s  s i g u i e n t e s :  

- Nuevos a g e n t e s  c a p t a d o s :  501. 

- Pr imas  n e t a s :  85.000.000 

- T o t a l  nuevas  p ó l i z a s :  2 .129.  

- Prima promedio p o r  a g e n t e :  171.000 p e s e t a s .  

- Prima promedio po r  p ó l i z a :  40.000 p e s e t a s .  

Como complemento y  ayuda p a r a  l a  campaña de c a p t a c i ó n  s e  con- 

f e c c i o n ó  un pequeño f o l l e t o  t i t u l a d o  "La opo r tun idad  p r o f e s i o -  

n a l  de s u  v i d a " ,  en e l  que s e  v e n d í a  l a  p r o f e s i ó n  de a g e n t e  de 

s e g u r o s  de v i d a  y  que s e  d i s t r i b u y ó  y  u t i l i z ó  po r  t o d a  n u e s t r a  

o r g a n i z a c i ó n .  

Campaña 1.981 "Agentes  t é c n i c o s "  

E s t e  año dec id imos  d a r  un "coup de f o r c e "  y  poner  l a  a r t i l l e -  

r í a  pesada  a l  s e r v i c i o  de l a  c a p t a c i ó n  de a g e n t e s ,  y  d e s t i n a -  

mos n u e s t r a  campaña a n u a l  en  t e l e v i s i ó n  (que  hace v a r i o s  años  

v i e n e  d e s a r r o l l a n d o  l a  Compañia) en c o n c r e t o  a l  tema de l o s  

a g e n t e s  y  a  p rovoca r  s u  c a p t a c i ó n .  

Anter io rmente  las campañas de p u b l i c i d a d  en t e l e v i s i ó n  que 

h a b í a  d e s a r r o l l a d o  l a  Compañia hab í an  s i d o  camapañas g e n é r i -  

c a s ,  que fundamentalmente p r e t e n d í a n  apoyar  l a  imagen de marca 

y  n u e s t r a  p r i n c i p a l  modal idad ,  l o s  s egu ros  con p a r t i c i p a c i ó n ;  

o  b i e n  campañas de p roduc to  en l a s  que ,  además de p e r s e g u i r  

l o s  o b j e t i v o s  a n t e r i o r e s ,  apoyábamos a lgún  p roduc to  de te rmina-  

do c o n c r e t o .  

En e s t e  año ,  como decíamos,  n o s  hemos i n c l i n a d o  p o r  e l  agen te  

t r a t a n d o  de p o t e n c i a r  a l  máximo l a  imagen de  n u e s t r o s  a c t u a l e s  

a g e n t e s ,  a b r i e n d o  nuevas  p u e r t a s  a  s u  t r a b a j o  y t r a t a n d o  de 

d i f e r e n c i a r l o s  de a q u é l l o s  a g e n t e s  no demasiados p r o f e s i o n a -  

l e s ,  a f i rmando a l  mismo tiempo l a  imagen de  n u e s t r a  En t idad .  



Las r azones  que nos  movieron a  e l e g i r  e s t a  campaña fue ron  l a s  

s i g u i e n t e s :  

l o .  En l a  s i t u a c i ó n  a c t u a l  d e l  mercado e l  s egu ro  de v i d a  e r a  

conocido p o r  n u e s t r o  p ú b l i c o  o b j e t i v o ,  p e r o ,  s a l v o  r a r a s  

e x c e p c i o n e s ,  e s t e  p ú b l i c o  no toma l a  i n i c i a t i v a  en l a  

c o n t r a t a c i ó n  de s u  p ó l i z a ,  s i n o  que hay que l l e g a r  a  é l  y ,  

p o r  t a n t o ,  e l  problema e s t r i b a  en d i s p o n e r  de una r e d  

p r o f e s i o n a l  y ampl i a  que ace rque  e l  p roduc to  a l  consumidor 

y  c i e r r e  l a  v e n t a .  

2 0 .  O t r a s  v i a s  p o s i b l e s  de  una campaña de t e l e v i s i ó n  hab ían  

s i d o  ya  u t i l i z a d a s  o t r a s  v e c e s  p o r  MAPFRE V I D A  en l a  lí- 

n e a ,  como hemos comentado, de  imagen y  de p r o d u c t o ,  e s t a n -  
4 do mucho más f r e s c a "  l a  v i a  agen te  que p o d í a  s e r  más 

novedosa.  

3 0 .  La campaña de a g e n t e s  nos  p e r m i t í a  una p u b l i c i d a d  v a l i e n t e  

que,  con independenc i a  d e l  o b j e t i v o  de a b r i r  p u e r t a s  a  

n u e s t r a  r e d  comerc i a l  y  c o n s e g u i r  nuevos a g e n t e s ,  i n c i d í a  

también de forma p o s i t i v a  en  l a  imagen de n u e s t r a  Empresa. 

S i n  embargo, nos  encontrábamos con dos  problemas fundamenta les :  

1 s .  E l  vendedor  de s e g u r o s  t i e n e  mala imagen, s e  p i e n s a  que 

q u i e r e  c o l o c a r  una p ó l i z a  a  t o d a  c o s t a ,  amparándose en  

a l g o  d i f í c i l  de comprender :  e l  p r o p i o  produc to  y l a  famosa 

" l e t r a  pequeña" de l a s  p ó l i z a s .  

2 0 .  Apoyar a l  a g e n t e  e r a  a c t u a r  de una forma g e n é r i c a  que 

b e n e f i c i a b a  a  todo  e l  S e c t o r  y  no s ó l o  a  n u e s t r a  Compañía. 

Ambos problemas l o s  r e s o l v i m o s  de  l a  s i g u i e n t e  manera:  

P a r a  a t a c a r  l a  mala  imagen d e l  a g e n t e  nos  p a r e c i ó  que e l  p e o r  

camino s e r í a  i g n o r a r l a ,  p o r  e l l o  p re f e r imos  "coge r  e l  t o r o  p o r  

l o s  cuernos"  y s e r  n o s o t r o s  mismos q u i e n e s  p l an t eá ramos  e l  

problema,  hac iendo  a l u s i ó n  d i r e c t a  a  e s a  imagen d e l  a g e n t e ,  

d e l  t a l  forma que e l  p ú b l i c o  l l e g a r a  a l a  c o n c l u s i ó n  de que : 

e r a  una imagen d e l  pa sado ,  o  de que no e r a  n u e s t r o  a g e n t e  

de s e g u r o s .  E s  d e c i r  que ,  median te  e l  humcr, t r a t a m o s  de sua- 



v i z a r  l a  a g r e s i v i d a d  de l a  p r o p u e s t a  p r e s e n t a d a  y  que n u e s t r o  

a g e n t e  e s t u v i e s e  p r e s e n t e  en  l a  comunicación,  aunque f u e r a  

sub l imina lmen te ,  e s t a b l e c i e n d o  una imagen de s e r i e d a d  y  p ro fe -  

s i o n a l i d a d  que e r a  un c o n t r a p u n t o  f a v o r a b l e ,  y  que s e  c a p i t a l i -  

z a b a  d i r e c t a m e n t e  p a r a  n u e s t r o s  a g e n t e s .  De t o d a s  formas ,  c r e o  

que l o  mejor  e s  que l e s  mues t re  a  Vds. l a  p e l í c u l a  de 

t e l e v i s i ó n  p a r a  que juzguen p o r  s í  mismos. 

La campaña s e  apoyó con un f o l l e t o  anunciando l a s  a p a r i c i o n e s  

d e l  s p o t  en t e l e v i s i ó n  y  con una s e r i e  de c a r t e l e s  que s e  

r e p a r t i e r o n  po r  t o d a  l a  o r g a n i z a c i ó n ,  recordando l a  campaña. 

E l  " s p o t "  ha t e n i d o  b a s t a n t e  é x i t o  y  e s t u v o  apoyado en p r e n s a  

p o r  una s e r i e  de reclamos p a r a  l a  c a p t a c i ó n  d i r e c t a  de agen- 

t e s ,  e l i g i é n d o s e  e l  mejor  s i t i o  de l o s  p e r i ó d i c o s  p a r a  s u  

i n s e r c i ó n ,  con l a  i d e a  de que l l amaran  abso lu tamente  l a  a t e n -  

c i ó n .  E l  s l o g a n  de e s t o s  a n u n c i o s  e r a  "Vd. puede l a b r a r s e  un 

f u t u r o .  %gurou  y  "es tamos buscando una persona  como Vd. Segu- 

r o " .  

Todavía  no podemos d a r  r e s u l t a d o s  d e f i n i t i v o s  de l a  campaña, 

como e s  l ó g i c o ,  aunque s í  podemos d e c i r  que a l  menos en l o  que 

s e  r e f i e r e  a l  í n d i c e  de r e s p u e s t a s  ha  s i d o  b a s t a n t e  e l e v a d o ,  

hab iéndose  r e c i b i d o  numerosas  c a r t a s  y l l amadas  de p e r s o n a s  

i n t e r e s á n d o s e  p o r  n u e s t r o  rec lamo de a g e n t e s  de s egu ros .  

SELECCION 

Naturalmente  que cuando s e  t i e n e  problema de i n c o r p o r a c i ó n  de 

a g e n t e s  no s e  puede s e r  demasiado e s t r i c t o  en  l a  s e l e c c i ó n ,  

máxime cuando a  p r i o r i  e s  d i f í c i l  j u z g a r  s i  una pe r sona  v a  a  

v a l e r  o  no como a g e n t e ,  h a s t a  que después  empieza a  f u n c i o n a r .  

No o b s t a n t e ,  e s  i m p r e s c i n d i b l e  r e a l i z a r  una s e l e c c i ó n  mínima 

que e l i m i n e  a  a q u e l l a s  p e r s o n a s  que c l a r amen te  no van a v a l e r  

p a r a  n u e s t r o  p r o p ó s i t o .  

La i d e a  que p r e s i d e  n u e s t r o  p roceso  de s e l e c c i ó n  e s  l a  de 

l o g r a r  p e r s o n a s  que e s t é n  d i s p u e s t a s  a  a c e p t a r  una nueva 

p r o f e s i ó n ,  no nos  impor t a  que no tengan  ningún conoc imien to ,  

n i  hayan t r a b a j a d o  en a b s o l u t o  en  s e g u r o s ,  e s  más, l o  p r e f e r i -  

mos; queremos p e r s o n a s ,  si e s  p o s i b l e  jóvenes ,  a  l a s  que 

podamos e n s e ñ a r  y puedan h a c e r  de  l a  v e n t a  de s e g u r o s  de v i d a  

s u  p r o f e s i ó n ,  a  t iempo comple to  o  t iempo p a r c i a l .  



Del proceso de selección se ocupan dos o 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 él y se le hace cumplimentar un cuestionario o solici- 

tud de inscripción, al mismo tiempo que se le realiza un peque- 

ño test o exámen para ver su nivel de conocimientos, cultura y 
- sus posibilidades para desarrollar un trabajo comercial. 

Aproximadamente el 80% de las personas que solicitan ser agen- 

tes son aceptadas en esta primera selección, pasando después 

al período de formación, del cual vamos a hablar seguidamente 

y que continúa siendo también selección, pues, a lo largo del 

mismo, se van eliminando aquellas personas que se juzga no 

tienen aptitudes para desempeñar la función de agente de 

seguros de vida. 

FORMACION 

Nuestro proceso de formación de agentes consiste básicamente 

en un curso técnico-comercial de seguros de vida, que se desa- 

rrolla en nuestras oficinas de 5 á 9 de la tarde y con una 

duración de un mes. 

Damos una gran importancia al proceso de formación por dos 

razones fundamentales: Primero, porque creemos que el agente 

de seguros debe ser profesional y la única forma de alcanzar 

la profesionalidad es contar con una base de conocimientos 

suficientes, que son los que tratamos de impartir durante este 

curso. En segundo lugar, porque el agente va a llevar el 

nombre de la Compañía y nos preocupa mucho cuidar nuestra 

buena imagen y que cualquiera que hable en nombre de nuestra 

Entidad no desprestigie a la misma. 

A todos los participantes en el cursillo se les entrega una 

documentación especial con todo tipo de información sobre la 

Compañía 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 de1 Seguro de Vida", en el que de una forma muy 

breve, resumida y sencilla, se trata de enseñar qué es el 

seguro de vida y cómo funciona. 



E x i s t e  un r e s p o n s a b l e  de e s t o s  c u r s o s  de formación ,  que e s  e l  

que l l e v a  fundamentalmente e l  peso  de l o s  mismos. E s  una 

persona  que une a  s u s  conoc imien tos  t é c n i c o s  de1 segu ro  de 

v i d a ,  e l  h a b e r  d e s a r r o l l a d o  también una l a b o r  como a g e n t e ,  

como i n s p e c t o r  de s e g u r o s ,  hab iendo  l l e v a d o  una a g e n c i a  de 

s egu ros .  P a r a  h a c e r  e l  c u r s o  más a g r a d a b l e ,  e n t r e t e n i d o  y  

v a r i a d o ,  p a r t i c i p a n  también o t r a s  p e r s o n a s  que tocan  temas 

- e s p e c í f i c o s ,  b i e n  s ean  t é c n i c o s  o  c o m e r c i a l e s .  

Cuando t e r m i n a  e l  c u r s o  t écn i co -comerc i a l  s e  hace  una nueva 

s e l e c c i ó n ,  c o n s i s t e n t e  en un examen b a s t a n t e  ampl io ,  en e l  que 

l o s  p a r t i c i p a n t e s  en  e l  c u r s o  deben desmot ra r  como han aprove-  

chado e l  mismo. Se e l i m i n a n  a q u e l l a s  p e r s o n a s  que r e a l i z a n  muy 

mal e l  exámen, p e r o ,  s o b r e  t o d o ,  s e  t i e n e  en c u e n t a  cómo ha  

s i d o  s u  comportamiento y  p a r t i c i p a c i ó n  a  l o  l a r g o  d e l  c u r s o .  

A t odos  l o s  aprobados  s e  l e s  e n t r e g a  un diploma de a p t i t u d .  

Con é s t o  podemos d e c i r  que t e r m i n a  l a  fo rmación  t e ó r i c a  de l o s  

nuevos a g e n t e s  y  va  a  comenzar l a  más d i f í c i l  y  a r r i e s g a d a :  l a  

formación p r á c t i c a .  

P a r a  l a  fo rmación  p r á c t i c a  s e  d i s t r i b u y e  a  l o s  a g e n t e s  en 

d i s t i n t a s  a g e n c i a s  y a  c o n s t i t u í d a s ,  a l  f r e n t e  de l a s  c u a l e s  

hay un r e s p o n s a b l e  que va  a  s e r  también e l  que va a  responder  

de l a  fo rmación  p r á c t i c a  de l o s  nuevos a g e n t e s  que s e  l e  a s i g -  

nan. Normalmente no s e  i n c o r p o r a n  más de t r e s  o  c u a t r o  perso-  

n a s  a l  mismo tiempo a  cada  a g e n c i a .  

L a  l a b o r  de1  j e f e  de a g e n c i a  d u r a n t e  l o s  p r imeros  d í a s  con 

e s t o s  a g e n t e s  v a  a  s e r  muy d u r a ,  y a  que debe ,  po r  un l a d o ,  

comple t a r  s u  formación  t e ó r i c a  y ,  p o r  o t r o ,  e n s e ñ a r l e s  a  ven- 

d e r  s e g u r o s  de v i d a ,  acompañándolos en  l a s  e n t r e v i s t a s  y  ense-  

ñándo le s  a  compor ta rse  y  cómo deben r e a l i z a r  l a  misma. 

E s t e  p e r í o d o  de formación  p r á c t i c a ,  a  l o  l a r g o  d e l  c u a l  ya  e l  

agen te  puede h a c e r  a l g u n a  o p e r a c i ó n ,  s u e l e  d u r a r  aproximada- 

mente un mes. T r a n s c u r r i d o  e s t e  t iempo,  puede d e c i r s e  que e l  

agen te  ha  comenzado y a  a  c o n s o l i d a r s e  y  puede f u n c i o n a r  po r  s u  

c u e n t a .  



Periódicamente se realizan nuevos cursillos o reuniones, ya 

de menor duración, para continuar con la formación y motiva- 

ción 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, y esperamos que alguna de 

nuestras ideas pueda serle de utilidad en un tema que es muy 

difícil y en el que el único secreto para tener éxito es poner 

un gran cariño, dedicación y trabajo, y, sobre todo, mucha 

paciencia. 

Madrid, Abril de 1.981 



Diapos i  t i v a s  

1. Pág ina  r e v i s t a  con f o t o  s e i s  a g e n t e s .  "Nues t ro s  mejores  
a g e n t e s  son p e r s o n a s  como Vd". 

- 
2 .  Pág ina  r e v i s t a  con l a  f o t o  de  un s o l o  a g e n t e .  

3. Doble pág ina  r e v i s t a  con l a  1. y l a  pág ina  s i g u i e n t e .  

4. P o r t a d a  f o l l e t o  " la  o p o r t u n i d a d  p r o f e s i o n a l  de s u  v i d a " .  

5 .  P o r t a d a  f o l l e t o  anunc io  campaña TV. 

6 .  I n t e r i o r  f o l l e t o  anunc io  campaña TV. 

7 .  C a r t e l .  (Hablemos de  s u  v i d a ) .  

8.  Pág ina  p e r i ó d i c o  con e l  anunc io  "Vd. puede l a b r a r s e  un 
f u t u r o  seguro" .  

9 .  Pág ina  p e r i ó d i c o  ( S u á r e z )  con e l  anunc io  "Estamos bus- 
cando una pe r sona  como Vd. Seguro" .  

10. P o r t a d a  f o l l e t o  "Asesor  Comercia l  de Seguros" .  

11. P o r t a d a  Curso Elementa l  Seguro  de Vida. 

12.  Diploma. 


