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Crear agentes
comprometidos: diseho de
carreras e incentivos

Presencial y/o webinar
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19 de mayo

6 horas

Presencial y/o webinar a elegir
en la inscripcion.

Modalidad presencial: C/Lépez
de Hoyos,35. 52 planta. Madrid

de 9:00 a 15:00 horas
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Proporcionar conocimientos y herramientas practicas para disefiar planes de
carrera efectivos para agentes, que impulsen su motivacion, retencion y
desempeno.

Disenar un prototipo de plan de carrera aplicable a la realidad de los
participantes.

Aprender a crear e implementar sistemas de incentivos alineado con el
plan de carrera y los objetivos estratégicos del canal agencial.

« Perfiles con responsabilidad en el desarrollo, gestion y retencion de
agentes.
« Directores de agencia o responsables de desarrollo de mediadores que
gestionen equipos de agentes.
* Responsables de desarrollo comercial en compafias o corredurias.
» Jefes de ventas del canal agencial.
» Otros perfiles a los que les puede resultar de interés:
o Formadores internos y responsables de captacion de talento.
o Responsables de RRHH especializados en talento comercial.
o Agentes senior con funciones de mentoring.
o Consultores que asesoren a aseguradoras en desarrollo y
profesionalizacidn del canal agencial.
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Crear agentes comprometidos: diseiio
de carreras e incentivos

1.

Disefio de planes de carrera para agentes

1.1 ¢ Qué es un plan de carrera?

Definicion y alcance: Vision a largo plazo vs las medidas de
aplicacion inmediata.
Diferenciacion con plan de sucesion.
Impacto directo en: retencion, productividad y compromiso del
agente.
Factores criticos para el éxito:

- Personalizacion

- Seguimiento

- Oportunidades reales
Actividad: Mapa mental colectivo de lo que NO es un plan de
carrera, para evitar los errores mas comunes.
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1.2 Perfil del agente ideal

Competencias esenciales (técnicas, comerciales, digitales y de
gestion).
Habilidades blandas (resiliencia, comunicacion, orientaciéon al
cliente).
Ciclo de desarrollo o viaje de un agente desde la captacion a su
madurez profesional.
Actividad:
- Perfil de agente ideal en base a sus conocimientos.
- Identificar gaps entre el perfil actual de sus agentes y el

perfil deseado

1.3 Metodologia para disenar planes de carrera

Fases del proceso:

- Evaluacion inicial (herramientas, entrevistas, KPlIs iniciales).

- Definicién de objetivos de desarrollo a corto, medio y largo plazo
- Iltinerario formativo y experiencial (técnico, comercial, liderazgo).
- KPI's y métricas de seguimiento.

- Revision y mejora continua.

Materiales y herramientas:

- Matriz de competencias.

- Ejemplos de planes de carrera tipo.

- Dashboard de seguimiento.

Actividad.

1

4 Casos practicos y modelos de éxito

Ejemplos del sector:

- Carrera vertical (junior, senior, director de agencia).

- Carrera de especializacion (por ramo/segmento).

- Carrera digital (hibrida, captacion online).

Lecciones: qué funciond, que fallé y por qué.

Actividad en grupo: Analisis de un caso real y propuesta de
mejora
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1.5 Prototipo de plan de carrera
* Dinamica Grupal
» Presentacion al grupo, Feedback (fortalezas y areas de mejora).

2. Sistemas de incentivos

2.1 Fundamentos y sistemas de incentivos eficaz
» Definicién y propdsito.

Principios clave

Incentivos

Errores comunes que evitar

2.2 Psicologia de la motivacion aplicada a incentivos

« Teorias relevantes sobre motivacion

Diferencia entre motivacién intrinseca y extrinseca.
Segmentacion por perfil de agente (junior, senior, fuga).
Actividad: Dinamica grupal para disenar un incentivo.

2.3 Diseno de un sistema de incentivos eficaz
* Metodologia paso a paso

* Herramientas y plantillas

» Ejercicio practico

2.4 Casos reales de éxito y fracaso
* Debate grupal

2.5 Taller de diseno individual

2.6 Cierre sesion
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Ponentes

Nil Berenguer Massuet

Responsable de desarrollo estratégico y excelencia comercial,
focalizado en el canal agencial desde 2019 siendo responsable
de red y de su expansion y profesionalizacién.
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Precio

Entidades Adheridas: 357 euros + 21% IVA
Entidades No Adheridas: 428,40 euros + 21% IVA

Datos bancarios: La cuota de inscripcién puede hacerse efectiva
mediante transferencia bancaria a nuestra c/c n°: IBAN

ES49 0081-7118-57-0001087611 del Banco Sabadell de la calle
Principe de Vergara, 69 (28006 Madrid).

Lugar de imparticién
Aulas presenciales de ICEA hasta completar aforo con posibilidad

de realizar la formacion en remoto via webinar.

*Sera necesario confirmar asistencia presencial o Webinar en el
momento de la inscripcion.

La celebracion del curso esta condicionada a la inscripcién de un
numero minimo de asistentes.

Programa, fechas de realizacion y ponentes pueden ser modificados
por necesidades organizativas.
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Mds informacidn:

Barbara Sequera

barbara.sequera@icea.es
+34 91 142 09 00
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ICEA
Lépez de Hoyos, 35 - 5¢ Planta
28002 Madrid
Tel: 91 142 09 00
Wwww.icea.es
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