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BIENVENIDA PARA AGENTES NOVELES \

Estimado Agente:

Ahora que has tomado la importante decision de ingresar a esta apasionante actividad de asesor profesional en
seguros, queremos darte la mas cordial bienvenida a este selecto grupo.

Esta actividad te tiene reservada una amplia gama de oportunidades y estimulos que te impulsardn para alcanzar
tus metas y, con el fin de ayudarte a conocer nuestro sistema de trabajo y de apoyarte en este proceso de
integracion, hemos preparado el presente cuaderno que resume informacion clave que te ayudard a realizar con
éxito tu trabajo.

Cordialmente,
En este cuaderno se incluyen los puntos bdsicos del Plan Anual de Incentivos para Agentes Noveles, donde se
establecen los requisitos para la acreditacién de bonos a los que tendrds derecho de acuerdo con tu desempeno. ( U
Asimismo, te .informo de los reportes de seguimiento y sistemas de apoyo que GNP pone a tu disposicion, asi como -3 QQM.UAAM,
los aspectos importantes del programa de arranque.
La informacién de este cuaderno se encuentra clasificada dentro de los siguientes apartados: Raul Kuri Hernandez
1.Programa Anual de Incentivos. Director Canal Agentes

2.Reportes de seguimiento al PAL

3.Apoyos y herramientas para el Desarrollo de Agentes Noveles.
4.La Etica en GNP.

5.Los 7 Pecados Capitales en GNP.

Estoy seguro que esta informacién te serd de gran utilidad en la retadora pero interesante carrera que hoy inicias.
Te reitero mi felicitacidon y mis mejores deseos de logro.
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ACENTES NOVELES

En Grupo Nacional Provincial tenemos como misién, satisfacer las
necesidades de proteccién, prevencion financiera y servicios de salud
de la sociedad mexicana. Esta misidn estd fuertemente sustentada en la
fuerza de ventas mas productiva y profesional del sector asegurador.
Los productos de Vida Individual se constituyen en uno de los
principales motores para dar solidez al desarrollo de tu carrera como
agente, sobre todo si consideramos que hoy en dig, es ya und
oportunidad para nuestros clientes contar con un apoyo para el sostén
familiar en caso de que el proveedor y jefe de familia llegara a faltar.

TU, como asesor en materia de seguros, tienes un gran compromiso con
ellos y la responsabilidad social de ofrecerles esa tranquilidad.

No obstante lo anterior, no sdlo es importante el hecho de presentarles
el producto y cubrirlos poniendo en vigor su pdliza si no igualmente
importante es conservarla, ofreciendo permanentemente la asesoria
que tu cliente requiera de acuerdo a sus cambiantes necesidades.
Queremos ayudarte a lograr el arranque de tu negocio de la forma mas
eficiente y esto, sbélo serd posible en la medida que tomes en cuenta
puntos como los anteriores, y desarrolles hdbitos de trabajo que
incluyen labor de prospeccion, entrevistas y juntas de seguimiento con
tu Director de Agencia que finalmente te permitirdn cumplir con la
cantidad de negocios cerrados que tendrds como requisito trimestral.
Los seguros de Vida Individual son por excelencia a donde debes
enfocar principalmente tus esfuerzos en tu arranque por varias razones,

“
N

la principal es que has sido invitado a esta actividad porque tienes un
mercado natural al cual beneficiar con las bondades de un seguro de
Vida, el cual cubre a las familias de la eventual pérdida del sostén
familiar en caso de invalidez o en caso de llegar a la edad de retiro sin
un capital de apoyo.

Podrds ver que este ramo te dard la gran oportunidad de servir a un
gran numero de familias a lo largo de tu carrera y las mds cercanas a ti
deberian ser las primeras en beneficiarse de que ahora td estés en esta
actividad.

Enfocaremos nuestros esfuerzos en apoyarte y prepararte como un
excelente asesor, es por eso que ponemos a tu disposicion un Plan de
Carrera integrado por cinco programas “INDUCCION, ARRANQUE, BASICO,
INTERMEDIO Y AVANZADO” que contemplan un esquema de actualizacién
continua para desarrollar habilidades de venta, dominar el
conocimiento en productos y reforzar habilidades administrativas.
Durante toda tu carrera y particularmente en tu arranque, contards con
la asesoria y apoyo de tu Director de Agencia y Funcionarios que
estardn pendientes de tu desarrollo y dispuestos a apoyarte para
garantizar tu éxito en esta apasionante actividad, por lo que te
sugerimos participar activamente en todas las actividades que se
programen para tu capacitacion y permitirnos guiarte en el camino.

PAIl-S NOVELES

Programa Anual de In

Vivir es increlble’ ,
o



& Vigencia: Primer periodo de bonos 2026 (primer trimestre Vida Individual y primer cuatrimestre No

CRITERIOS GENERALES Vida).

 Aplica para agentes con cédula vigente ante la CNSF y contrato vigente en GNP durante la vigencia
de este esquema.
- Cualquier duda sobre la interpretacion de PAI, serd resuelta por el drea de Incentivos de GNP una vez
La remuneracidén por la actividad de los _ recibida la solicitud por escrito. _ _
agentes se basa en el esquema de - El objetlvo del plan de incentivos es reconocer buenas prdcticas y comportamientos apegados al
Cddigo de Etica y Conducta, por tanto, GNP se reserva
el derecho a excluir a cualquier Agente que no cumpla con ellas o que incurra en cualquiera de las
siguientes situaciones:
$ Cualquier situacién o practica comercial que no refleje una auténtica actividad productiva y genere un

comisiones que cada plan  otorgaq,
adicionalmente, para reconocer Ila alta
productividad, GNP ofrece el Programa Anual

de Incentivos (PAI) mismo que podrd ajustar beneficio propio o a un tercero.

de acuerdo a las condiciones del negocio. 8 Toda prdctica que sea observable en revisiones de intento de fraude, falsedad en informacion,
El esquema aplica para los intermediarios siniestralidad agravada, uso indebido de tarjetas o disposicion de primas en las que incurran los
que forman parte de Canal Agentes y, al agentes.

aceptar participar, el agente asume las & En dichos Casos, el resultado estard sujeto a revisién y se podré re~vertir el beneficio generado en bonos

condiciones establecidas en el presente y competencias preseqtgdos en este documento oen Ias: campanas de ventas que ofrezca e! canal. De

documento. igual mqtnero.,/se exclwlra odlos agentes de la participacion en el Programa Anual de Incentivos hasta
. . : . : ue su situacion sea aclarada.

Cualquier Conven,lo eSPe_C'O' que Impllqu? S choro fines de bonos anuales, reconocimiento y competencia presentados en el presente documento no

una remuneracion distinta a la aqui participan: Directores de Agenciaq, Socios del Director de Agencia, Gerentes de Desarrollo, Figuras de

presentada excluye totalmente al agente de & Promocion de la DA o Ejecutivos de Atraccién de Talento.

este esquema de incentivos y & El periodo de aclaraciones cuenta con 45 dias naturales e inicia a partir del cierre del periodo de bonos.
reconocimientos. $ Una vez transcurridos 90 dias naturales a partir del cierre del periodo del bono o incentivo, GNP daré por

concluidas las aplicaciones de dicho periodo.

8 Los bonos anuales se pagan una vez finalizado el periodo de aclaraciones del aio en curso.
Estos requisitos podrdn ser actualizados durante el aino en curso, en funcidn de los cambios en la
estrategia de la compania o de las modificaciones en el entorno que asi lo demanden.
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CRITERIOS PARA IDENTIFICACION DE AGENTES

Los agentes, segUn sus caracteristicas, tipo de autorizacidn ante la CNSF o experiencia en la actividad aseguradora podrdn tener distintos
requisitos para efecto de bonos, reconocimientos y competencia plasmados en el presente documento.

Agente Provisional: Agentes con cédula provisional. Los agentes que cuenten con cédula definitiva se ubicardn de acuerdo

Agente Definitivo: Agente de seguros persona fisica o moral que cuenta a su experiencia en las siguientes generaciones:
con cédula definitiva vigente ante la CNSF.

Persona fisica en los primeros 12 meses de
experiencia a partir de su primera alta ante la CNSF.

Agente Individual: Agente con cédula definitiva, registrado como persona
fisica o moral y donde solamente interviene una persona en la venta. persona fisica entre el mes 13 y 24 de experiencia a

Agente Agrupado: Grupo de agentes con cédula definitiva y conectados partir de su primera alta ante la CNSF.
en GNP como personas fisicas o morales concentrando su produccion en
una sola clave de intermediario lider.

NOTA: Una persona moral podrd ser clasificada como agente individual, NOTA: Se considera como primera alta a partir de la cédula provisional.
dependiendo de sus caracteristicas especificas.

Para efecto de ubicacién en bonos, cuando corresponda el cambio de generacion por meses de actividad, los agentes se ubicardn en la
generacion con la cual inician el periodo.

Toda persona que, sin importar su fecha de conexidn, haya formado parte de cualquier proyecto o actividad donde GNP le haya otorgado
cualquier tipo de ingreso serd considerado como agente consolidado. Para los casos de reconocimientos y competencias, los agentes con fecha
de conexidon entre enero y junio jugardn con requisitos de la generacion siguiente a aquella en la que inician el ano y aquellos conectados en la
segunda mitad del afo jugardn con su generacidon actual.

PAIl-S» NOVELES o
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EJEMPLO

Juegaen
TRIMESTRE DE 1° 2° 3 4° .
- . - i competencia
INICIO DE ACTIVIDAD Trimestre 2026 Trimestre 2026 Trimestre 2026 Trimestre 2026 s
; ————————————— ﬂl
1° Trimestre 2025 : G2 !
b mmm e :
| 1
2° Trimestre 2025 : G2 !
| 1

3° Trimestre 2025

4° Trimestre 2025

Reclutados 2026
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SEGUROS DE PERSONAS

VIDA INDIVIDUAL Definiciones
PERIODOS DE MEDICION

Los periodos de medicidon de bonos para el ramo de Vida Individual serdn de
acuerdo a trimestres regulares:

TRIMESTRE PERIODO

i 1 i Enero — Marzo
. - T Julio - Septiembre
- a A Octubre - Diciembre f

_______________________________________________________________________________________________________________________

NEGOCIO PAI

Serdn considerados como negocios PAl las pélizas de los planes que figuran en la
tabla de computo y que cuenten con las siguientes caracteristicas:

e Negocios nuevos emitidos en el trimestre y que cuenten con una prima neta minima anualizada y
pagada mayor o igual a $16,000.

e Negocios dentro de sus primeros 12 meses de vigor, emitidos en trimestres anteriores y que
cumplan con la prima neta anualizada y pagada en el trimestre de cdlculo.

e Cuando se utilice Actualiza o cualquier otro mecanismo para ajustar las necesidades de
proteccidn, si el incremento en primas del ajuste cumple el requisito de prima anualizada y pagada.

e Cuando se ingresen distintas pdlizas para un mismo contratante bajo el mismo plan dentro del
mismo ano ejercicio, serdn agrupadas considerdndose un solo negocio.
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Se podrdn considerar como negocios independientes los siguientes casos:

Hombre Clave: Cuando dentro de un grupo de pdlizas para un mismo contratante bajo el mismo
plan, y estas sean emitidas como hombre clave, se podrdn considerar como negocios
independientes.

Vidas Conjuntas: Cuando dentro de un grupo de pélizas para un mismo contratante bajo el mismo
plan, alguna de ellas contempla Vidas Conjuntas se considera un asegurado diferente, por tanto, se
podrd considerar como negocio independiente.

Proyecta y Proyecta Afecto: Cuando dentro de un grupo de pdélizas para un mismo contratante,
éstas contemplen un plan Proyecta Afecto y un Proyecta No Afecto, se podrdn considerar como
negocios independientes realizando la agrupacién por cada tipo.

Trasciende: Cuando dentro de un grupo de pdlizas para un mismo contratante bajo este plan se
contemplen plazos distintos, se podrdn considerar como negocios independientes realizando la
agrupacién por cada plazo y asegurado

Profesional (Menores distintos): Cuando dentro de un grupo de pdlizas para un mismo contratante
bajo este plan se contemplen plazos iguales y beneficiarios de ahorro distintos, se podrdn
considerar como negocios independientes.

Mismo contratante Persona Fisica (distintos asegurados): Cuando dentro de un grupo de podlizas
para un mismo contratante persona fisica bajo el mismo plan, se contemplen distintos asegurados,
se podrdan considerar como negocios independientes.

Mismo Contratante Persona Moral (distintos asegurados): Cuando dentro de un grupo de pdlizas
para un mismo contratante persona moral bajo el mismo plan, se contemplen distintos
asegurados y no sean Hombres Clave, se podrdn considerar como negocios independientes
topado a un méaximo de 2 negocios.

NOTA: La moneda con la cuadl se emite un plan no se considera como

un criterio para la separacién de negocios.

NEGOCIOS ADICIONALES

Un negocio podrd otorgar negocios adicionales, cuando el monto de prima
anualizada y pagada cumpla con los requisitos de la siguiente tabla:

PRIMA ANUALIZADA 5
A PARTIR DE: NUMERO DE NEGOCIOS

e Los negocios adicionales se reflejardn en el trimestre donde se cumpla con la prima pagada vy

e Para efecto de ubicacién y pago de bonos, los pagos subsecuentes operan de forma regular.

aplicada correspondiente a cada rango.
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VIDA

PA)

POLIZAS COMPARTIDAS

Aquellas nuevas pdlizas que sean compartidas por 2 o mds agentes, contardn como
negocio exclusivamente a un agente, de acuerdo con los siguientes criterios:

e El agente que tenga el mayor porcentaje de participacion.

e En caso de que varios agentes tengan el mismo porcentaje de participacion, se le asignard el
negocio al agente que aparezca anotado en primer lugar en la solicitud.

e Para ser considerado negocio PAI, la prima con la que participa el agente a quien se asigna el
negocio debera cumplir con los requisitos de prima anualizada y pagada.

* Los negocios adicionales s6lo contaran al agente a quien se le asigne el negocio, siempre que la
prima con la que participa cumpla con el requisito de prima estipulado.

e Pdlizas para un mismo asegurado bajo el mismo plan y diferentes agentes contardn como el
mismo negocio y se aplicardn los criterios de pdliza compartida (el que tenga participacién mayor
0, en caso de que varios agentes tengan la mayor participacion, le contard al agente que cuente
con la primera poliza en emitirse).

Para fines del Programa Anual de Incentivos, siempre que se mencionan negocios en
el ramo de Vida Individual nos referimos a negocios PAI.

CONSERVACION

Es la forma de evaluar el volumen de primas que se mantienen en vigor a partir de
su segundo ano de vigencia.

PERIODOS DE MEDICION PARA CONSERVACION

Para efectos de medicidbn de la conservacion en cada trimestre, se tomardn en
cuenta las primas de pdlizas cuya fecha de renovacidn se encuentre en los
siguientes periodos:

TRIMESTRE BASE A CONSERVAR PAGOS CON CORTE AL CIERRE DE:

1 Febrero 2025 — Enero 2026 Marzo 2026

- L. Mayo2025 - Abri2026 | Junio2026
N T Agosto2025 - Julio2026 | Septiembre 2026 |
L I 4 | Noviembre2025-octubre2026 | | Diciembre 2026 |
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NORMA DE ACOTAMIENTO
(para bono de Renovaciéon de Cartera)

Para aquellos agentes con base de conservacion, la cancelacién de un solo negocio
no afectard mas del 5.5% del total de la base a conservar.

NOTA: Para Capitaliza cualquier disminucién y/o cancelacién en la
prima de Ahorro contard como una caida parcial para el agente del

25% sobre la prima de ahorro.

RETENCION DE NEGOCIOS EN PRIMEROS ANOS

Es la forma de evaluar la retencidn de negocios PAI de primera renovacion,
considerando para ello los negocios PAl puestos en vigor de acuerdo con la
siguiente tabla:

TRIMESTRE inicio de VIgen?,lq RETENIDOS AL CIERRE DE:
(Base de retencion)

1 Febrero 2024 - Enero 2025 Marzo 2026
S Mayo2024- Abril 2025 | Junio2026 |
P Agosto2024 - Julio2025 | Septiembre2026 |
""""""""" 4 | Noviembre2024-Octubre2025 |  Diciembre2026 |

NOTA: Si un agente cuenta con menos de 10 negocios PAl en su base

de retencién, se considerard sin base de retencidon.
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CALCULO DE RETENCION

El cdlculo de retencién se efectuard de la siguiente manera:

NUmero de negocios PAI retenidos

% Retencion al S
Cierre del periodo ™

BONO DE PRODUCTIVIDAD DE PRIMER ANO

Los requisitos y la acreditacion de este bono se aplicardn en forma trimestral no acumulable.
El bono se pagard sobre las primas iniciales pagadas y aplicadas en el trimestre, segin
porcentaje de pago de cada plan.

Se debe cumplir con una retencion de negocios PAI minima del 70% al cierre de cada
trimestre, el porcentaje de bono dependerd de las primas iniciales para ubicacion y el
numero de nuevos negocios PAl logrados, de acuerdo con la siguiente tabla:

Base de retencion

Requisitos de Retencion y Nuevos Negocios
Primas iniciales

TR 70% Retencion de negocios PAI

NOTA: Los agentes sin base de retencion, se podrdn ubicar por
ndmero de negocios sin considerar este requisito.

PROPORCIONALIDAD DE REQUISITOS PARA
AGENTES EN SU PRIMER TRIMESTRE DE CONEXION

Cuando el agente se encuentre dentro de su primer trimestre de conexion, los
requisitos aplicardn con proporcionalidad Unicamente para el primer rango de
primas de la tabla regular, cumpliendo con los siguientes requisitos:

MES DE CONEXION Primas iniciales

para ubicacion

2do o 3er mes .
del trimestre 130,000 § 4 | 10.0%

Los requisitos de proporcionalidad sustituyen el primer renglén de la tabla de bono
de productividad, a partir del segundo renglén de la tabla regular se debe cubrir el
requisito de primas al 100% sin embargo, la proporcionalidad de negocios se
respetara para estos agentes.

La retroactividad maxima para traspasos de negocios cerrados en
acompanamiento previos a la fecha de conexién para el recdlculo de bonos tendré
como limite hasta el primer dia del trimestre de conexién en cuyo caso aplicard la
proporcionalidad de acuerdo a la fecha de pago del negocio traspasado mdas
antiguo.

Ejemplo:
Un agente con fecha de conexién en el mes 3 del trimestre:

e Caso A: No solicita traspaso de pdlizas o son del mismo mes de conexidn, aplica proporcionalidad.
e CasoB: Si solicita traspaso de pdlizas del mes 2 del trimestre, aplica proporcionalidad.
e Caso C: Si solicita el traspaso de pdlizas del mes 1del trimestre, no aplica proporcionalidad.

Para que el traspaso retroactivo sea procedente, en la solicitud de dicho negocio
debera estar especificado el nombre del agente con cédula en tramite.
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BONO DE RENOVACION DE CARTERA

Los requisitos y la acreditacidon de este bono se aplicardn en forma trimestral no

acumulable.

El bono se pagard sobre las primas de segundo ano en adelante, pagadas y
aplicadas en el trimestre, segun porcentaje de pago de cada plan.

Este bono estd sujeto a ser ganador de Bono de Productividad de Primer Afio en el
mismo periodo.

El porcentaje de bono dependerd de las primas iniciales para ubicacidon y
conservaciéon lograda, de acuerdo con la siguiente tabla:

indice de Conservacién Acotado

Primas iniciales
para ubicacion

780,000 8.0% 10.0% 11.0%
""""" 630000 | 73% . 93% . 103%
””””” 520000  67% . 87% . 97%
""""" 420000 = s50% . 60% . 70%
""""" 30000  40% . 50% . 60%
””””” 240000 ~  30% . 40%  50%
"""""" 180000  20% . 30% . 40%

NOTA: Los agentes sin base de conservacién, se ubicardn en la

columna del 93%
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BONO DE REFERIDO

Se pagard sobre la produccidn inicial del ramo de Vida Individual, de los agentes
reclutados por intermediacion y referencia del agente en vigor, de acuerdo con lo
siguiente:

e Acreditacion: Mensual.

e 10% sobre las primas iniciales para pago de los agentes referidos, segin porcentaje de pago de
cada plan.

e Se pagard durante los primeros 12 meses de conexién del agente referido, a partir de que ingrese
$150,000 en primas iniciales para ubicacion.

e El primer pago se calculard sobre las primas ingresadas a partir de la fecha de conexion.

NOTA: El agente reclutador deberd mencionarse dentro del sobre de conexién, ya
que no podrdn realizarse cambios posteriores a la recepcidon de la

documentacion.
El periodo de 12 meses comenzard a contarse a partir del mes inmediatamente

posterior al mes de conexion del agente referido.

BONO POR ADMINISTRACION DEL AHORRO ADICIONAL

Los requisitos y la acreditacion de este bono se
aplicardn en forma anual.
El bono se pagara sobre la reserva promedio diaria

de la cartera total de los productos Vida Inversiény 49,250,000 0.6%

Elige. § 19,650,000 i 0.5% |
Se debe lograr un reqU|§|to minimo de $960,000 de i 51000000 i 0.4% |
reserva promedio diaria de estos productos, de ...

acuerdo con la siguiente tabla:

NOTA: Las poélizas deben estar vigentes y con saldo al cierre del ano,
para ser consideradas en el cdlculo del bono.

Vivir es increlble’ ,
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GASTOS MEDICOS MAYORES INDIVIDUAL

Definiciones
PERIODOS DE MEDICION

Los periodos de medicion de bonos para el ramo de Gastos Médicos Mayores
Individual serdn de acuerdo a cuatrimestres regulares:

CUATRIMESTRE PERIODO

1 5 Enero - Abril
: 2 Mayo - Agosto :
: 3 : Septiembre - Diciembre :

Para efectos del cdlculo de bonos se consideran los siguientes criterios:

e Prima Neta: Es la prima pagada sin considerar IVA, ni derecho de péliza, ni recargos por pago
fraccionado. Esta prima serd utilizada para el cdlculo del indicador de siniestralidad.

¢ Prima Comisionable: Es la prima neta pagada sin incluir el incremento porcentual implementado
en la tarifa de la Cobertura Basica por concepto fiscal. Esta prima serd utilizada para efectos de
ubicacién y pago en el esquema de incentivos.

CONSIDERACIONES PARA PRIMA INICIAL

Para efecto de ubicacidon y pago de bonos, se podrdn considerar como primas
iniciales los siguientes casos:

e Primas correspondientes a pdlizas con asegurados nuevos donde se eliminen periodos de espera y
donde no exista pdliza individual previa en GNP.

e Primas de asegurados nuevos sin reconocimiento de antigiiedad y donde no exista podliza individual
previa en GNP.

¢ Primas correspondientes a asegurados que hayan estado sin cobertura mds de 6 meses.

¢ La diferencia de primas de asegurados que cambian por primera vez de Conexidn a Plan Garantia
o de plan Nacional a Internacional.

> Para el caso de los cambios de plan, la diferencia se considerard a partir de la prima
anualizada del plan actual menos la prima anualizada del plan anterior y aplicando la parte
proporcional segun la forma de pago.

> Los casos de conversion de Conexion a Plan Garantia y de Nacional a Internacional se deberdn
reportar como maximo al cierre de cada cuatrimestre a la figura de promocién de la plaza
para su aplicacion.

NOTA: Los cambios de plan o asegurados con reconocimiento de

antigledad serdn considerados como primas de renovacion.

NUEVOS ASEGURADOS

Son él o los integrantes de una péliza nueva o los nuevos integrantes en una pdéliza
en vigor; cuando no hay reconocimiento de antigiedad o pdéliza individual previa
para el asegurado.

Cuando un asegurado haya estado sin cobertura mds de 6 meses

ASEGURADOS COMPARTIDOS

Para aquellas pdlizas nuevas que sean compartidas por 2 o mds agentes, los nuevos
asegurados contaran exclusivamente a un agente, de acuerdo con los siguientes
criterios:

¢ El agente que tenga el mayor porcentaje de participacion.
e En caso de que varios agentes tengan el mismo porcentaje de participacion, se asignard el nuevo
asegurado, al agente que aparezca anotado en primer lugar en la solicitud.

SINIESTRALIDAD

Es la forma de evaluar la rentabilidad de la cartera en vigor.

¢ Siniestros pagados: Corresponde al monto de siniestros con fecha de pago dentro del periodo a
calcular.

e Cuando se instala una pdliza individual por medio de la cldusula de conversion individual
(ccl) los siniestros provenientes de la péliza de grupo no afectardn la base de siniestralidad
de la nueva péliza.

e Prima neta pagada: Corresponde a la prima inicial y de renovacién pagada en el periodo de
cdlculo.
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PERIODOS DE MEDICION PARA SINIESTRALIDAD

Los meses a considerar para la medicidon de la siniestralidad en cada cuatrimestre,
serdn de acuerdo a la siguiente tabla:

CUATRIMESTRE SINIESTROS PAGADOS PRIMAS NETAS PAGADAS

1 Marzo 2025 - Febrero 2026 Mayo 2025 - Abril 2026
2 Julio 2025 - Junio 2026 Septiembre 2025 - Agosto 2026
3 Noviembre 2025 - Octubre 2026 Enero 2026 - Diciembre 2026

CALCULO DE SINIESTRALIDAD REAL

El cdlculo de la siniestralidad real se efectuard de la siguiente manera:

Siniestros pagados (antependitimos 12 meses)*

% Siniestralidad real —

al Cierre del periodo L . e
P Primas Netas Pagadas (Gltimos 12 meses)

*Todo siniestro superior a $3,450,000 estard topado a esta cantidad de manera
automatica.

CALCULO DE SINIESTRALIDAD ACOTADA

Si la siniestralidad real es menor al 80%, se podrdn acotar todos los siniestros
superiores a $1,000,000 considerando esta cantidad como tope mdaximo de
afectaciéon o hasta un 20% de afectacion en la cartera, lo que resulte menor,
calculdndose de la siguiente formai:

Siniestros acotados pagados (antependitimos 12 meses)*

% Siniestralidad Acotada
al Cierre del periodo ™= : -
P Primas Netas Pagadas (Gltimos 12 meses)
*Al aplicar la siniestralidad acotada, sélo se podrd obtener la primera columna del
bono de Rentabilidad de Cartera.
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BONO DE PRODUCTIVIDAD GASTOS MEDICOS

Los requisitos y la acreditacion de este bono se aplicarédn en forma cuatrimestral no

acumulable.

El bono se pagard sobre las primas comisionables iniciales pagadas y aplicadas en el
cuatrimestre.

Para ganar este bono, los agentes deberdn lograr un requisito minimo de primas de
ubicacién en cada cuatrimestre de acuerdo a la siguiente tabla:

e e e Requisito de nuevos asegurados
iniciales para ubicacion

330,000 10.0% 12.0%
”””””””””” 230000 80%  95%
"""""""""" 150000 65%  75%
""""""""""" 90000 50%  60%

Vivir es incretble’ ,
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BONO DE RENTABILIDAD DE CARTERA

Los requisitos y la acreditacién de este bono se aplicardn en forma cuatrimestral
no acumulable.

El bono se pagard sobre las primas comisionables de renovacion pagadas y
aplicadas en el cuatrimestre, segin porcentaje de pago de cada plan.

Se debe cumplir con una siniestralidad maxima del 65% al cierre de cada
cuatrimestre, el porcentaje de bono dependerd de las primas iniciales y la
siniestralidad lograda conforme a la siguiente tabla:

Primas comisionables Requisito de siniestralidad
iniciales
para ubicacion

NOTA: Si la siniestralidad real es mayor al 65%, se podrd usar
siniestralidad acotada siempre y cuando la siniestralidad real sea
menor al 80%, ubicGndose como mdaximo en la primera columna.

Los asegurados con siniestro abierto, que provengan de un traspaso de carterg, no
contabilizardn para el pago de bonos.

Siniestro Abierto: Todo aquel siniestro donde GNP haya realizado el pago de atencién de

forma recurrente durante 8 meses previos al momento del traspaso.
o
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PATRIMONIALES

SEGUROS PATRIMONIALES

AUTOS PERSONALES Definiciones
PERIODOS DE MEDICION

Los periodos de medicién de bonos para el ramo de Automéviles serdn de acuerdo a
cuatrimestres regulares:

CUATRIMESTRE PERIODO

1 5 Enero - Abril
2 Mayo - Agosto
3 Septiembre - Diciembre

Para efectos del calculo de bonos se consideran los siguientes criterios:

¢ Prima inicial: Prima neta correspondiente a pdlizas nuevas de vehiculos personales o provenientes
de una pdliza previa en GNP y con un minimo de 120 dias al descubierto.

¢ Prima de renovacion: Prima neta correspondiente a pdlizas de vehiculos personales a partir de su
segundo afno de vigencia en adelante.

e Cartera total: Prima neta correspondiente a pdlizas nuevas y renovadas del segmento autos
personales.

¢ Porcentaje de Incremento: Corresponde al porcentaje que resulta de la cartera total pagada en el
periodo entre la cartera total pagada en el mismo periodo del ano anterior.

NEGOCIOS COMPARTIDOS

Para aquellas pdlizas nuevas que sean compartidas por 2 o mds agentes, los nuevos
negocios contaran exclusivamente a un agente, de acuerdo con los siguientes
criterios:

¢ El agente que tenga el mayor porcentaje de participacion.

e En caso de que varios agentes tengan el mismo porcentaje de participacion, se asignard el nuevo
negocio, al agente que aparezca como principal en la emision de la péliza.

CALCULO DEL INCREMENTO

Para efectos de medicion del porcentaje de incremento en cartera total, el cdlculo se
efectuard de la siguiente manera:

Cartera Total Pagada
en el cuatrimestre
%Incremento opm | - - — 1 %
Cartera Total Pagada en el mismo
cuatrimestre ano anterior

SINIESTRALIDAD

Es la forma de evaluar la rentabilidad de la cartera en vigor.

¢ Siniestros pagados: Corresponde al monto de siniestros con fecha de pago dentro del periodo a
calcular.

e Prima neta pagada: Corresponde a la prima inicial y de renovacién pagada en el periodo de
cdlculo.

CALCULO DE SINIESTRALIDAD REAL

El cdlculo de la siniestralidad se efectuard de la siguiente manera:

Siniestros pagados * Recuperaciones (SIPAC)
% Siniestralidad real (antependltimos 12 meses)
al Cierre del periodo - e
Primas Netas Pagadas (Ultimos 12 meses)
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PATRIMONIALES

Bunos

BONO INICIAL 300,000 14%

———————————————————————————————————————————————————————————————

CALCULO DE SINIESTRALIDAD ACOTADA Los requisitos y la acreditacion de este bono se aplicaran 240,000 B

_______________________________________________________________

El calculo de la siniestralidad se efectuard de la siguiente manera: en forma cuatrimestral no acumulable. L 00 1N
El bono se pagard sobre las primas iniciales, pagadas y .
.. . . . : 150,000 : 10% :
Siniestros acotados pagados * Recuperaciones (SIPAC) aplicadas en el cuatrimestre.
% Siniestralidad Acotada (antependltimos 12 meses) Se debe lograr un requisito minimo de primas iniciales | 120,000 § 9% '
al Cierre del periodo e para ubicacion al cierre de cada cuatrimestre, de | 90000 g%
Primas Netas Pagadas (Gltimos 12 meses) acuerdo con la siguiente tabla:
l 70,000 : 6% :
NOTA: Un siniestro no puede afectar mds del 10% de la cartera, por lo que serd
acotado a ese monto. BONO DE CARTERA

Siniestralidad Acotada méaxima 75%
Cartera Incremento en Cartera Total

Los requisitos y la acreditacion de

Z este bono se aplicardn en forma total
PERIODOS DE MEDICION PARA SINIESTRALIDAD cuatrimestral no acumulable.
Los meses a considerar para la medicién de la siniestralidad en cada cuatrimestre, serdn de Zlebon?esfopgg%f Sozrjs;gzgs”mqs 1,140,000 5.0% 8.0% 5 1.0%
acuerdo a la siguiente tabla: ) vac . y T T easo00 . a0% i T4,
d aplicadas en el cuatrimestre. o 40/70/ ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, o
Se debe cumplir con un requisito 530,000 3.0% 6.0% 8.5%
de cartera total pagada y aplicada I e A o T
SINIESTROS Y REFERENCIA CARTERA . . | 300,000 : 2.0% : 5.0% ] 7.5% :
CUATRIMESTRE PRIMAS NETAS PAGADAS en el cuatrimestre, incremento en
RECUPERACIONES SIPAC PARA ACOTAMIENTO PR . 5 ! 9 | 9 3 9 ;
-——— cartera total y una siniestralidad . o L . . 0%
i , Marzo 2025 - Febrero 2026 i Mayo 2025 - Abril 2026 i Enero 2025 - Diciembre 2025 acotada maxima del 75%, de ) . _
U G e e acuerdo a la siquiente tabla: *En caso de decremento, se podrd lograr la primera columna si la
! 2 Julio 2025 - Junio 2026 . Septiembre 2025 - Agosto 2026 | Mayo 2025 - Abril 2026 9 siniestralidad es menor al 55% y el decremento es hasta un 15%.
3 Noviembre 2025 - Octubre 2026 | Enero 2026 - Diciembre 2026 :Septiembre 2025 - Agosto 2026
Los requisitos y la acreditacidon de este bono Ganador de Bono Inicial

se aplicardn en forma cuatrimestral no Siniestralidad Real
acumulable. ; ; :

El bono se pagara sobre las primas de renovacion @ %% . 4c
pagadas y aplicadas en el cuatrimestre. | 45% § 3% !
Debe contar con una siniestralidad real
maxima del 55% y ser ganador de bono inicial.
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PATRIMONIALES

DANOS PATRIMONIALES Definiciones
PERIODOS DE MEDICION

CUATRIMESTRE PERIODO

5 1 | Enero - Abril |
5 - E Mayo - Agosto |
i 3 Septiembre - Diciembre

Para efectos del cdlculo de bonos se consideran los siguientes criterios:

¢ Nuevo negocio de Dafos Patrimoniales: Corresponde a negocios que inician vigencia en el periodo
de cdlculo y donde no exista péliza previa para el mismo contratante/ubicacién o provenientes de
una pdliza previa en GNP o con un minimo de 120 dias al descubierto.

e Prima afecta: Prima neta correspondiente a planes considerados en la tabla de cémputo,
considerdndose inicial o renovacion segin la antigiiedad del negocio.

¢ Primainicial: Prima correspondiente a pélizas en su primer afio de vigencia.

¢ Prima de renovacion: Prima correspondiente a pdlizas a partir de su segundo afo de vigencia o
con péliza previa para el mismo contratante/ubicacion.

 Negocios Totales: Nimero total de poélizas en vigor (nuevas y renovadas).

NEGOCIOS COMPARTIDOS

Para aquellas pdlizas nuevas que sean compartidas por 2 o mds agentes, los nuevos negocios
contaran exclusivamente a un agente, de acuerdo con los siguientes criterios:

* El agente que tenga el mayor porcentaje de participacion.
e En caso de que varios agentes tengan el mismo porcentaje de participacion, se asignard el nuevo
negocio, al agente que aparezca como principal en la emisién de la pdliza.

PAl-3% NOVELES
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BONO DE PRIMER ANO

Los requisitos y la acreditacion de este bono se aplicardn en forma cuatrimestral no

acumulable.

El bono se pagard sobre las primas afectas iniciales, pagadas y aplicadas en el

cuatrimestre.

Se considerarGn como nuevos negocios aquellos que inicien su primer ano de
vigencia en el periodo y que cuenten con una prima afecta anual minima de $3,750.

Cuando el monto de prima anualizada y pagada cumpla con este requisito se podrda
considerar como nuevo negocio. Se debe lograr un requisito minimo de nuevos
negocios de Dafos Patrimoniales y una prima inicial al cierre de cada cuatrimestre,

de acuerdo con la siguiente tabla:

Prima Inicial de Nuevos Negocios
Danos
Patrimoniales

BONO DE RETENCION DE CARTERA

Los requisitos y la acreditacion de este bono se
aplicarédn en forma cuatrimestral no acumulable.
El bono se pagard sobre las primas afectas de
renovacién, pagadas y aplicadas en el
cuatrimestre.

Se debe lograr un requisito minimo de Prima Inicial
y negocios totales (pdlizas nuevas y renovadas)
de Danos Patrimoniales al cierre de cada
cuatrimestre, de acuerdo con la siguiente tabla:

Vivir es incretble’ ,
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Prima Inicial de

Dafos Patrimoniales

100,000 12%
60,000 8%
30,000




DENIEE ARIECION AL Be Los puntos se generardn por el rengléon en el cual se ubiquen en cada periodo en
2501 J\)J -"\—)J \/J\)J J’\~5J los bonos de venta nueva de cada ramo de acuerdo con las siguientes tablas de

Puntos por ramo:

BONO INTEGRAL

Este bono es adicional a los obtenidos en cada ramo, los requisitos y acreditacion
se aplicaran de forma anual.

Se otorga para premiar la integralidad de los agentes en los ramos de venta
individual durante el 2026.

- . . . Renglén - - -
e Para obtener este bono es requisito lograr al menos un punto en los ramos de Vida Individual, englon 8 3
Gastos Médicos Mayores Individual, Autos Personales y, opcionalmente, en Dafos Patrimoniales. Renglén 7 3 - 4 A
¢ El esquema otorgard puntos basado en la ubicacion de bonos de Productividad Vida Individual,
Productividad Gastos Médicos, Inicial Autos Personales y Primer Aflo en Dafios Patrimoniales en Renglén 6 3 - 4 -
cada uno de los periodos. .
¢ La ubicacidon en la tabla se determina por los puntos acumulados al cierre de diciembre. Renglon 5 2 4 3 -
¢ El bono se pagara sobre el monto de bonos logrados en el afo de Productividad Vida Individual, Renalén 4 2 a 2 _
Productividad Gastos Médicos, Inicial Autom©dviles y Primer Afio en Dafnos Patrimoniales. 9
. : . Renglon 3 2 3 2 3
El porcentaje de bono estd en funcidn al total de puntos acumulados, de acuerdo d
con la siguiente tabla: Renglon 2 1 2 1 K
Rengldon 1 1 1 1 1
31 25.0%
26 20.0%
- . NOTA: Para fines del Bono Integral, se contabilizardn los puntos de
e acuerdo con el renglén de bono logrado antes de campanas.
16 15.0%
1 12.5%
6 10.0%
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ESQUENMA DE RECONOCIMIENTOS
Y COMIPETENCIAS

Vender seguros, es una profesibn que encierra el reto de mejorar como
profesionales y como seres humanos, llevando bienestar a la sociedad. Este
proceso estd intimamente ligado con una serie de cualidades y valores en los que
GNP cree profundamente, promoviéndolos, reconociéndolos y enalteciéndolos,
porque estamos convencidos de que esta gran labor que lleva nuestra fuerza
productora a incrementar constantemente su cartera de asegurados, si bien es
una actividad que otorga grandes satisfacciones, es también un reto profesional
importante.

Por lo anterior, contamos con un esquema que permite no sbélo reconocer a
nuestros agentes que logran resultados destacados, sino también a aquellos que
en un ambiente de sana competencia sobresalen entre sus colegas en las
diferentes categorias.

Con el fin de que todos tengan a su alcance el justo reconocimiento por su diaria
labor y de que ésta sana competencia se dé entre toda nuestra fuerza de ventas,
se ha desarrollado el Esquema de Reconocimiento que comprende:

Torneo de Campeones

con los que se reconoce a quienes ocupan las primeras posiciones a nivel nacional por ramo.

Congresos
via produccién inicial en Vida Individual, Gastos Médicos y Seguros Patrimoniales, asi como

por ocupar las primeras posiciones en el Torneo Seguros Empresariales.

A continuacién, se detalla cada uno de estos reconocimientos:

y




RECONOCIMIENTOS

TORNEO DE CAMPEONES

El éxito legitimo, definitivamente no es fortuito. Para
lograrlo, no existe atajo alguno. En GNP consideramos
que el éxito y los primeros lugares, se consiguen
“haciendo bien las pequenas cosas de todos los dias”..
lo cual es un proceso que nunca terminag, pero conforme
se va dando, otorga méritos, experiencia y prestigio,
ademads de propiciar entre nuestra fuerza productora el
crecimiento humano y profesional. Lo anterior, es
precisamente lo que se refleja y reconoce en los
renglones de los que consta este apartado.

El Torneo de Campeones es una competencia nacional
en la que, durante todo el afio, participan nuestros
agentes con las primas iniciales de ubicacidn que
ingresen en los ramos de:

Vida Individual
Gastos Médicos Mayores

Seguros Patrimoniales

Con el fin de mantener la igualdad de condiciones
en la competencia, todos nuestros agentes Noveles
generaciones 1 y 2 (identificados como agentes
individuales), tienen una competencia exclusiva con
la produccién integral.

Si ya es un mérito destacar en toda competencia, lo
es aun mayor cuando, como en el caso del Torneo
de Campeones, los participantes se cuentan por
miles. De ahi que GNP reconozca este hecho a lo
largo de todo el aio, este resultado es publicado en
la seccién de logros del Portal de Intermediarios y la
App de Agentes. En él aparecen, en el apartado
correspondiente, los nombres y resultados de los
productores que se colocan en cada una de las
clasificaciones de las que consta cada Torneo.

Torneo de Campeones Noveles:

e Se considera la participacién por concepto de:
1. Primas iniciales para ubicacién de Vida Individual, Gastos
Médicos y Seguros Patrimoniales.
2. Puntos para bono integral.

e El mdximo a otorgarse por un solo negocio de Vida
Individual y negocios de una misma fuente (*) serd
$2,000,000.

e Se debe contar con una retencidon minima del 70% en Vida
Individual y siniestralidad acotada en Gastos Médicos y
Autos Personales en niveles rentables.

(*) se considerarén negocios de una misma fuente, aquellos
que tienen el mismo contratante o que el poder de decision
estd en una sola persona o consejo de administracion.

Los agentes que sean familiares directos de algin miembro
activo de la Fuerza de Ventas de GNP y deseen participar
deberdn notificar su intenciéon a su Direcciéon de Agencia y a
GNP.
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RECONOCIMIENTOS

J

CONGRESOS

Los Congresos GNP son eventos en los que nuestra compania reconoce el
desempeno anual de los productores de GNP.

Asistir a Congreso significa ser recompensado con un viaje de placer y también la
gran oportunidad de participar en celebraciones de gran unién, camaraderia y
sinergia en las que cada actividad y detalle son planeados pensando en vivir
momentos Unicos e increibles.

Consideramos a la familia y al circulo mds cercano de nuestros productores
como el elemento clave de su motivacién y éxito, gracias al apoyo incondicional
que dia con dia les brindan impulsdndolos a luchar para conseguir sus metas, por
ello, los Congresos GNP nos dan la oportunidad para que sus seres queridos sean
parte de este reconocimiento.

Por lo anterior, la seleccidbn de sedes interesantes, atractivas y con la
infraestructura necesaria, asi como la participacidn de los funcionarios que
asisten como anfitriones, asegura que nuestros productores y sus acompanantes
reciban el trato amable y de primera que se merecen, garantizando siempre un
ambiente y experiencias Unicas que sblo se viven en un Congreso al estilo de la
Gran Familia GNP.

Por otro lado, los Congresos ofrecen la oportunidad invaluable para nuestros
productores de convivir con colegas, de formar nuevas amistades y de tratar con
funcionarios de la Compafia, con quienes se puede hablar de negocios en un
entorno mas cordial y amistoso.

REQUISITO PARA LA ASISTENCIA A CONGRESOS

Los Congresos podrdn obtenerse por medio de la produccidn inicial reflejada en el
Torneo de Campeones de Agentes Noveles (primas de ubicacién con
acotamiento de negocios) o, por el lugar alcanzado en las competencias, segan
la siguiente tabla:

Vida Individual Gastos Médicos

3 primeros lugares del Torneo de Noveles

CO N S EJ O Via produccién Via produccién Via produccién
5,900,000 2,850,000 4,700,000

Generaci6bn 2 3,000,000
DIAMANTE 1,800,000 3,000,000

Generacion1 2,800,000 = 24

Generaciébn 2 1,850,000 nuevos
PLATINO _ 1,300,000 1,950,000
Generacién1 1,600,000 hegocios PAI

Generaciobn 2 1,250,000
ORO 1,050,000 1,400,000
Generacion 1 950,000
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CONSIDERACIONES PARA LA OBTENCION DE CONGRESOS

Para efectos de Torneos de Campeones, se considerard la prima inicial con acotamientos de
competencia pagada y aplicada del 1° de enero al 31 de diciembre del afo en curso.

Ademds de cumplir con los requisitos de produccion inicial para la obtencion de Congreso en
Vida Individual, se debe contar con una retencidén minima del 70%, al cierre de diciemlbre del afio
en curso (en caso de que el agente no cuente con base a conservar, se excluye este requisito).
Nota: Agentes con base menor a 10 negocios PAIl no juegan con requisito de retencion.

Los negocios a considerar para Congresos por Vida Individual, serdn los que cumplan con las
condiciones de Negocio PAI

Contar con una siniestralidad acotada maxima del 80% en Gastos Médicos, al cierre de
diciembre del ano en curso.

Contar con una siniestralidad acotada méaxima del 65% en el ramo de Autos Patrimoniales al
cierre de diciembre del ano en curso.

Para los agentes con fecha de conexidn previa a 2026, el requisito de Negocios PAl para
Congresos serd de 20 negocios.

El requisito de negocios para los agentes noveles Gl reclutados en 2026, sera proporcional a la
fecha de conexion, de acuerdo con la siguiente tabla:

Negocios requisito 24 23 22 21 20 19

Negocios requisito 18 17 16 15 14 13

PA)

Cuando se logre Consejo por lugares en competencia, la producciéon en el ramo mayor no se
considerard para lograr un congreso distinto.

Los lugares ganados en los congresos son intransferibles y sin posibilidad de canje por un
Congreso distinto u otro evento organizado por GNP.

El derecho a Congreso no da opcién a reembolsos por no asistencia.
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CRITERIOS PARA ACOMPANANTES A CONGRESOS

Los Congresos GNP tienen un ambiente familiar, donde la sana convivencia e
integracion han forjado fuertes lazos de amistad, por tanto, para cuidar la filosofia
de estos viajes y garantizar la seguridad de todos los participantes, podrdan asistir
como acompanantes de nuestros congresistas:

e Conyuge o pareja estable. Se entiende como estable aquella relacién formal de al menos un ano.

e Familiares directos: hijos, hermanos o padres.

e En el caso de los hijos, deberdn tener al menos 15 afnos cumplidos al momento de la celebracion
del evento. Cuando se trate de menores de edad, serd necesario que el congresista firme una
carta responsiva y el menor deberd usar siempre un brazalete que lo identifique como tal, (mismo
que se le proporcionard en el evento) con el fin de tener control en las actividades que, por su
edad, no sean adecuadas para ellos.

e Si por alguna razon extraordinaria el congresista no pudiera ser acompanado por ningdn familiar,
podrd llevar a un invitado, siempre y cuando esté avalado por el funcionario de la plaza y el
ganador de Congreso firme una responsiva comprometiéndose a respetar las normas de
conducta y convivencia, con el fin de mantener la cordialidad y el ambiente familiar que
caracterizan a los Congresos GNP; asi mismo, el invitado deberd portar en todo momento el
brazalete que lo identifique como tal.

e Los Congresos son un reconocimiento para la fuerza productora por su labor, por tanto, la
asistencia de los acompafantes a los eventos estard sujeta a la asistencia del ganador.

CONSEJO DE PRODUCTORES

El Consejo de Productores reane a los productores/despachos que, al término
del ejercicio, cumplan con los requisitos de asistencia a Consejo publicados
en este cuaderno.

Pertenecer a este selecto grupo, significa hacerse acreedor al mayor
reconocimiento al éxito que puede obtener un integrante de la Fuerza
Productora de GNP, ademds de que constituye el derecho a asistir a la
Cumbre de Agentes.

Aunado a esto, el Consejo de Productores es un foro de retroalimentacion que
convierte a sus integrantes en portavoces de la percepcidon de nuestros
productores sobre el mercado, asi como de sus alternativas de solucion a las
dreas de oportunidad.

Sus aportaciones, indudablemente enriquecen las decisiones y estrategias de

la compafia.
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CUMBRE DE AGENTES

La Cumbre de Agentes es un seminario anual a través del cual, GNP reGne a un
selecto grupo de productores de toda la Republica con el objetivo de:

Compartir las mejores prdacticas
Convivir

Participar en dindmicas de integracion
Capacitacion de alto nivel

Escuchar testimoniales de éxito
Participar en conferencias y foros

Los requisitos para participar en la Cumbre de Agentes 2027 son los siguientes:

Ser Congresista por cualquiera de los caminos

$4,400,000 de primas de ubicacion e incremento acumuladas en el ranking integral

Ser ganador de Bono Integral

Contar con conservacién real en Vida Individual y siniestralidad acotada en Gastos Médicos vy
Automodviles en niveles rentables

Importante: Todos Ilos agentes Consejeros tendrdn su lugar
garantizado en la Cumbre de Agentes A partir de ese momento,

estards considerado para vivir una experiencia inolvidable, que
esperamos repitas cada afo.
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BONO CLUB ELITE Y MDRT

Los requisitos y la acreditacion de este bono se aplicardn en forma anual.
Este bono se aplicard después del periodo de aclaraciones del cierre del
ejercicio 2026.

Existen dos caminos para lograrlo, de acuerdo con la siguiente tabla:

Primas para ubicacion
por 2,900,000 en Vida

VIDA Individual
INDIVIDUAL 24 Nonoc:
gocios PAI / Bono por
Conservacion real 90% $60,000
Primas para ubicacién Beneficio por
de Vida Individual y asistencia a la
SEGUROS Gastos Médicos por MDRT: $45,000

PERSONALES 2,900,000 en el afo con
un mMinimo de 1,450,000
por ramo

NOTA: Este bono no aplica para Directores de Agencia por Ia

produccién en su clave personal.
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CONSTANCIA EN NEGOCIOS BONO DE ARRANQUE

A todos los agentes de nuestra fuerza productora, que al cierre de afo hayan
logrado los siguientes requisitos:

o

1°Bono 4,500

de Productividad logrado
50 hegocios 2° Bono 5,500

PAI ingresados $50,000 de Productividad logrado !
en el ano

AGENTE SHEono 7,500

de Productividad logrado

INDIVIDUAL SR

PAl ingresados Un centenario 4° Bono 9,500

en el afo de Productividad logrado

Con tope a un valor méximo de $100,000 pesos BONO DE ACTIVIDAD

e Adicionalmente, se debe cumplir con una conservacién real minima de 90% y retencion de

negocios en los primeros afos minima del 70%. Los requisitos y la acreditacidon de este bono se aplicardn en forma trimestral no
e Los premios se entregardn una vez finalizado el periodo de aclaraciones del cierre del ejercicio acumulable.
2026 en alguno de los eventos de GNP o como abono al estado de cuenta. < . C . .
e Si el costo del Centenario excede el tope establecido, se aplicard un abono al estado de cuenta El b(?no e pdgqm sobre las primas iniciales pagadas y aplicadas en el trimestre,
por el monto méximo permitido para este incentivo. segun porcentaje de pago de cada plan.
e Este bono no aplica para Directores de Agencia por la produccion en su clave personal. Se debe cumplir con un minimo de 8 negocios PAI al cierre de cada trimestre, de

acuerdo con la siguiente tabla:

RECOMPENSAS PARA AGENTES NOVELES

Como reconocimiento a aquellos Agentes Noveles Persona Fisica incorporados en

2026, que desde el inicio de su actividad como Asesores Profesionales de Seguros .

destaquen por su productividad y constancia y logren Bono de Productividad de 8 negocios PAI $8500
Primer Ano en Vida Individual dentro de sus primeros cuatro trimestres de ingresados en el trimestre '
conexion, GNP otorgard las siguientes recompensas:

PA-58 NOVELES
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Po"ticqs. e lograr una produccion acumulada de $500,000 en primas afectas iniciales integrales para
o ubicacion en los ramos Vida Individual, Gastos Médicos Mayores, Autos Personales y Danos
Patrimoniales.
e Es requisito indispensable obtener la cédula definitiva y cuentan con 6 meses como plazo e Ser ganador de al menos un bono inicial o de productividad de primer afio en cualquiera de
maéximo a partir de su fecha de conexién en GNP para realizar el cambio de cédula. Los bonos se estos ramos durante el periodo de medicion.

aplicardn via estado de cuenta una vez que el agente presente la cédula definitiva.

e Los bonos deben ser logrados de forma natural de acuerdo con la tabla regular de bono, es decir,
para estos incentivos no se considera el requisito de proporcionalidad para agentes en su primer A continuacidon, se detallan los criterios de participaciéon asi como los periodos
trimestre de conexion, beneficio por campanas o cualquier otra circunstancia que salga del para cumplir los requisitos de productividad:
cdlculo regular.

e EI Bono de Arranque no requiere que los bonos sean consecutivos.

e El Bono por Actividad se aplica de forma independiente, cuando el agente logre Bono de
Productividad y cumpla con el requisito de negocios en el mismo periodo.

e Los agentes conectados con cédula definitiva podrédn hacerse acreedores a estos incentivos
siempre que cumplan con los requisitos estipulados y su cédula no supere los seis meses de

Primas: $500,000

antigliedad al momento de la conexidon en GNP. . . 2do Semestre 1julio 2025 all L 1eneroa 30
g Seminario| 2026 3{) junio 2026 * 1Bono inicial/ junio 2026
. . p a0 - - : roductividad
La solicitud debe hacerse via correo electrénico a la clave premioseincentivos@gnp.com.mx SIPESEA
con los siguientes datos: _
ler Semestre  1enero 2026 al15 A oty 1julioa 15
Nombre completo del agente Seminario 2 2027 diciembre 2026 18ono inicial/ dici ejmbr 2026
Direccién de Agencia productividad
RFC . ) . . .
Camino alterno: Podrdn calificar al evento los agentes en su segunda oportunidad cumpliendo
CUA con un acumulado de $750,000 en primas y 2 bonos de productividad en el ramo de Vida
Cédula escaneada Individual, considerando exclusivamente un periodo de 12 meses.
SEMINARIO NACIONAL DE NOVELES Politicas:
[
El Seminario Nacional de Noveles es un evento semestral disefiado para reconocer e Participan los Agentes Noveles Generacién 1, sin experiencia previa en la venta de seguros, que no
el éxito en el desarrollo inicial de los Agentes Noveles y fortalecer su arraigo, tanto hayan asistido a algin Seminario o Evento GNP previamente.

en su Direccién de Agencia como en GNP. e Los requisitos de productividad se considerardn con la informacion disponible en el corte
automdatico al cierre de cada periodo.

Pgrq asistir a }mo de estos seminarios, IO.S ) Agentes deberan cumplir con los e El derecho a este seminario no da opcidn a reembolso por no asistencia, ni se podrd asistir a otro
siguientes requisitos semestrales de productividad: evento con fecha posterior al ganado.
e Los lugares son intransferibles.
La calificacién al Seminario 2 se podré obtener de forma independiente, ya sea cumpliendo con
el Requisito Integral o con el Requisito de Vida Individual, de acuerdo con los periodos
establecidos.

PAll-3® NOVELES o
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OTROS RECONOCIMIENTOS
TROFEO AMASFAC

El Trofeo AMASFAC, es un reconocimiento que
desde 1991 otorga la Asociacidon Mexicana de
Agentes de Seguros y Fianzas, a los productores
de seguros mds destacados en el ramo de Vida
Individual por su labor profesional.

En este certamen tienen la oportunidad de
participar los agentes de todas las empresas de
seguros del pais afiliados a la AMASFAC, para
obtener el trofeo del certamen.

Las bases para obtener el Trofeo AMASFAC las
establece la propia asociacidon, por lo que una
vez emitidas en su ediciébn 2026, las daremos a

q
(J“

A MASFAZC
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LIMRA

Life Insurance Marketing and Research Association
(LIMRA) es una asociacién internacional fundada
en Estados Unidos hace 110 aios con el objetivo de
desarrollar y capacitar a los profesionales en
seguros de vida. LIMRA cuenta con 1,300 miembros
en 71 paises, entre ellos se encuentran las
companias de seguros de vida mds importantes
del mundo, pero el primer socio internacional fue
GNP con quien mantiene una soélida relacién
desde hace 81 arnos.

LIMRA reconoce las mejores prdacticas de venta y
conservacion en seguros de Vida Individual
mediante dos premios internacionales de gran
prestigio: IAP e IQA, que se han actualizado para
continuar reconociendo a los productores mds
destacados.

LIMRA

International Quality Award

Is hereby gasaled by TAMRA to

Juan Pérez

It reasgenition of professtional and guitily underiening
semvoil ar Wovethin, aincitha tairly 9lc machuny
venite of cestinnoning high camico, Neawiss
cvorditbating of the semgany

First Year — 2024

g L R p— m% saemral] Lach by Droaiisa Lily U doemn

INTERNATIONAL AWARD FOR
PRODUCTIVITY

(IAP; Premio Internacional de Productividad)

El International Award for Productivity reconoce d
los nuevos agentes que sobresalen cerrando
nuevos negocios de Vida durante el ano.

Motiva a los productores en sus primeras etapas
a lograr un mejor nivel tanto en lo personal como
en lo profesional, promoviendo su actividad vy
fundamentos bdsicos del negocio.

Este reconocimiento ahora es sbélo para agentes
Gl a G4, consta de 3 niveles para calificar y
considera los negocios nuevos puestos en vigor
durante el ano, todos en el ramo de Vida
Individual:

PLATA Entre 25y 49
ORO 50y 99
PLATINO 100 o mas

Quienes cumplan lo anterior, se hardn
merecedores de un certificado de reconocimiento
otorgado por LIMRA que avala su logro, asi como
una insignia digital creada y avalada por la
misma institucion.

Vivir es incretble’
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l/VTERNA TIONAL QUALITY A Wg-\RD
IQ d

A; Premio Internacional de Calida

El International Quality Award reconoce a los
agentes con alta producciéon y conservacion
durante 2 anos en el ramo de Vida Individual.
Esta distincién internacional consta ahora de 2
niveles y podrdn calificar los agentes G3, G4 y
Consolidados que en 2025 y 2026 hayan
logrado los negocios y conservacion indicados
en la siguiente tabla para el cierre de 2026.

ORO Entre 50 y 99

90%

PLATINO 100 o mas

Quienes cumplan con lo anterior, se hardn
merecedores de un certificado de
reconocimiento otorgado por LIMRA que avala
su logro, asi como una insignia digital creada y
avalada por la misma institucion. Una placa
especial serd otorgada a aquellos agentes que
logren nivel Platino cada quinquenio a partir del
décimo ano.

2=GNP

SEGUROS
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ILLION DOLLAR ROUND TABLE
MDRT; Mesa Redonda del Millén de Délares)

Million Dollar Round Table, es una asociacion internacional con sede en los
Estados Unidos de Américo, que agrupa a los productores mas
destacados en todo el mundo en lo que se refiere a la venta de seguros de
Vida (Individual y Grupo) y Salud Individual.

En el presente afo, existen 4 caminos establecidos por la propia
organizacion para aspirar a ser miembro de la MDRT en el 2027, dichos
caminos son:

lI 905,200 de Vida Individual de primer

afo, de Vida Grupo y Colectivo
COMISIONES

905,200 compuesto de:
¢ Un minimo de 50% de Vida Individual de primer
afo y de Vida Grupo y Colectivo (452,600) y
e Un maximo de 50% de Salud Individual (452,600)

1,810,400 de Vida Individual de primer
ano, de Vida Grupo y Colectivo

PRIMAS

1,810,400 compuesto de:
¢ Un minimo de 50% de Vida Individual de primer
afo y de Vida Grupo y Colectivo (905,200) y
e Un maximo de 50% de Salud Individual (905,200)

W N

Los productores que logren lo anterior, serdn candidatos a ser
miembros de la MDRT 2027, para lo cual, deberdn adquirir primero
la membresiq, si lo hacen, tienen ademas la opcidon de asistir a la
Convencion Anual de la MDRT en alguna sede internacional.

Vivir es incretble’ ,
o




RECONOCIMIENTOS )

Corre por cuenta propia del agente, tanto inscribirse a la MDRT como costear
su asistencia a la Convencién Anual, que, por lo general redne a mds de 5,000
agentes, siendo los mejores a nivel mundial.

En este magno evento, se participa en conferencias y talleres prdacticos en
donde se reciben excelentes ideas de productividad y desarrollo para aplicar
en nuestro negocio.

Pertenecer a esta asociacidn, significa ser parte del 5% de Agentes con mayor
productividad en seguros de Vida y Salud de todo el mundo, por lo que se
constituye en un gran reconocimiento a nivel internacional y un gran logro
obtenerlo.

RECONOCIMIENTO A LA LEALTAD

En GNP reconocemos que ser agente de seguros implica superar retos a lo
largo de su carrera, requiere actividad constante y compromiso tanto con los
clientes como con nuestra compafia.

Por ello, celebramos su trayectoria cada quinquenio a partir del décimo
aniversario.

Esta celebracion se llevard a cabo durante el afio de aniversario, en algin
evento que serd seleccionado conforme a los logros y méritos alcanzados.

®

Vivir es increfble
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RECONOCIMIENTO
A LA TRASCENDENCIA:
SALON DE LA FAMA

El Salén de la Fama de GNP representa el
mMAximo reconocimiento que nuestra
compania otorga a los miembros de la
fuerza productora quienes han dedicado
su vida a la actividad aseguradora
colaborando siempre con GNP y quienes
cuentan con una trayectoria intachable,
elevando los valores que nos distinguen,
tanto en el dmbito personal como en el
profesional y son ejemplo de rectitud,
honestidad, integridad, profesionalismo,
eficiencia 'y, sobre todo, de un
inquebrantable espiritu de servicio para
todas las generaciones.

La creacién del Salén de la Fama de GNP
tuvo lugar en 1979 y estuvo motivada por
la existencia de seres humanos
“extraordinarios”, cuya obra trascendid
sus vidas hasta convertirse en guiq,
ejemplo e inspiracion para los demas.

En la historiac de GNP sbélo 36
personalidades han ingresado al Salén
de la Fama. Ellos son:

NEMESIO AGUIRRE MONTALVO }

SAMUEL APPELBAUM SERVIANSKY T

RAFAEL FELIX IBARRA T

EDUARDO JACOBO CASSAB {

PEDRO LECHUGA RUizZ T

RAMON MARTINEZ RINCON t

SALVADOR PLANS RAMINYO

ISMAEL RODRIGUEZ GONZALEZ

PABLO SALAS GUERRA T

RENE VALENZUELA PABLOS T

1980
Ignacio Cardona Flores |
Luis Enrique Cancino Guillén

1986
Alfonso Ricart Machuca

1988
_ Rafael Guerra Martinez
Angel Mario Huerta Meléndez
Francisco Regil Vargas

1992
José Maria Arias Aparicio T
Elia Chi Vacuan Eng |

1994
Guillermo Colin Garcia de Alba
Efrain Villarreal Roel T

1996
Margarita Kielman de Muifio |

2001
Amado Ugarte Loyola |

2002
Marco Antonio Cooley Lugo
Oscar Paniagua Cruz }

2006
Alfonso Rosas Ramirez
JesUs Gerardo Cantud Leal T

2008
JesUs Rosales Mateos

20M
Carlos Berard Mordn

2017
Jorge Chavez Trejo

2019
Miguel Lozano Barroso

2023
Manuel Garcia de la Garza
Eduardo Melito Herndndez
Miguel Agustin Pardinas Graue
Jorge Gonzdlez Henonin

2024
Roberto Lozano Prieto T
Jorge Salas Cacho
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Los candidatos para ingresar al Salén de la Fama de GNP,
serdn aquellos integrantes de la fuerza productora que, ante el
escrutinio del comité de direccidn, cumplan con las siguientes
caracteristicas

e Tener 60 anos de edad como minimo.

e Contar con una lealtad minima de 20 afos consecutivos en GNP.

e Contar en su palmarés con reconocimientos otorgados por GNP por sus
resultados en ventas, como pueden ser Consejos, Campeonatos o
Congresos.

e Ser un referente entre la fuerza de ventas como personas que se alinean y
aprovechan las estrategias de GNP.

e Para el caso de Direcciones de Agencia, ser referente en el seguimiento del
modelo de negocio en GNP y que haya construido una organizacion
altamente productiva, con resultados palpables en el desarrollo de agentes,
siendo referente en el arraigo con sus agentes.

e Haber contribuido de forma tangible en el desarrollo de GNP, aportando con
sus acciones, prdcticas y conocimiento material invaluable que ha ayudado
a la creacidn de productos o modelos de trabajo.

e Contar con un historial impecable y donde su actuacién ética, honesta e
integra sea incuestionable.

e Haber construido un modelo de trabajo que permita la continuidad del
negocio.

El comité revisard anualmente el historial de él o los candidatos
para ingresar al Salén de la Fama. La filiacidon dependerd de que
en GNP se tenga la profunda conviccidn, de que se trata de una
personalidad cuya actuacién personal y profesional, es ejemplar.
El Salédn de la Fama de GNP se ubica en el edificio de recepcion
de Plaza GNP y en él se exhiben los rostros en bronce y una breve
semblanza (montados ambos en una estela de acero inoxidable
con base de madera) de cada una de las personalidades que
han ingresado.

En este lugar, al pie del bloque de estelas que redne a sus
miembros fundadores, aparece la siguiente leyenda que resume
la esencia de este reconocimiento:

PA-58 NOVELES
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“Las personalidades que integran este
Salén han dejado una huella imborrable
en la historia de Grupo Nacional Provincial.
Sus cualidades humanas y profesionales
son testimonio de la grandeza del ser
humano que sale a luchar todos los dias
para convertir sus suenos en realidad.
De esta forma, los distinguidos miembros
del Salén de la Fama, se constituyen en un
verdadero ejemplo a seguir por quienes
buscan, a través de su propia superacion,
el bienestar de sus familias, de su empresa
y de la sociedad en general.

Llevar este hecho trascendente mas alla
del tiempo y del espacio, reconocer y
promover la obra de quienes integran este
selecto grupo, es la mision fundamental
del Salén de la Fama...”

y
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Una parte fundamental en el desempefio de la actividad aseguradora es la ética
con la que el asesor de seguros realiza su trabajo.

Desempenfar el trabajo de una forma ética no es tan complicado, simplemente el
agente tiene que adecuarse a las necesidades del cliente, es decir, que el
productor de servicios sea flexible y sobre todo muy perceptivo.

Para esto, es muy importante que el asesor adopte las necesidades del
asegurado y de esa manera corrobore si el servicio que se ofrece es el mejor y
mdas conveniente. Los clientes confian en lo que se les estd ofreciendo y por lo
tanto se les debe respeto profesional.

A continuacién, te presentamos algunas recomendaciones de asesores de
seguros que son bdsicas al estar ante un cliente:

e Antes de ofrecer una propuesta a un prospecto, analizala a fondo y pregUntate: ¢aceptaria yo
estas recomendaciones?

e Dar el servicio tomando en cuenta las circunstancias particulares del cliente, las cuales deben
comprenderse desde su perspectiva. Hay que preguntarse ¢si yo estuviera en las mismas
circunstancias, aplicaria este producto para mi mismo?

e Pensar siempre que la ética en la profesion de seguros es una especie de conciencia que abarca
lo que uno hace o no, cuando nadie lo ve. De este principio se deriva el tratar a los prospectos,
clientes y compareros de trabajo con respeto y dignidad. Tratarlos como nos gustaria ser
tratados.

Cuando se habla de ética no se puede descartar lo siguiente: Responsabilidad,
astucia, honradez; éstos son valores fundamentales que se deben vivir para el
desarrollo ético del productor de seguros. Pero existe otro mds que va muy
relacionado y que es muy importante para el buen desempeno del agente con
sus clientes, nos referimos a la lealtad.

Siendo siempre leales a los principios y a la empresa serd mucho mas sencillo
entender lo que es la ética. Si cada agente trabaja con la lealtad como un
principio bdasico tendrd mayor provecho en sus resultados y sobre todo obtendrd
lo mismo de la compania, entendiendo que la relacidon con sus clientes, Direccion

“EL SEGURO DE VIDA SE COMPRA PORQUE ALGUIEN QUIERE A ALGUIEN MAS”

Es importante tomar en cuenta que por mads sofisticadas que sean nuestras
presentaciones de ventas o nuestras proyecciones matematicas de los beneficios
que pueda obtener un asegurado al comprarnos un seguro, la compra se lleva a
cabo porque el cliente quiere a alguien mas.

Mientras esa siga siendo la principal razén para el cierre de un negocio y los
agentes trabajen éticamente sembrando confianza en los asegurados, el seguro
de vida y la apasionante carrera de asesor de seguros continuardn prosperando.

Vivir es increible’
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PLAN DE CARRERA

El Instituto de Desarrollo y Especializacién para Asesores en Seguros (IDEAS®), estd
enfocado a formar profesionales en la venta de seguros a través de un Plan de
Carrera disenado para desarrollar habilidades de venta, dominar el conocimiento
de nuestros productos y reforzar habilidades administrativas, necesarias para su
éxito y permanencia en esta importante carrera.

Los cursos son impartidos por instructores especialistas en cada ramo y estdn
avalados por el drea de Capacitacion Ventas GNP.

Nuestro Plan de Carrera estd formado por 5 niveles, estructurados de acuerdo al
ciclo de vida natural del Asesor Profesional en Seguros.

Estos programas contemplan un esquema de actualizacidn continua y oportuna
de los cambios, herramientas y novedades de los productos GNP.

Los Programas que conforman nuestro Plan de Carrera son:

INDUCCION

Antigliiedad: Previo al Contrato

Este programa es para nuestros prospectos a Asesores en Seguros, quienes recibirdn formacion
previa a su contratacién. El objetivo es que se vayan familiarizando con la Compania, el ciclo de
ventas, su rol como Asesores asi como los principios legales y las bases técnicas del Seguro.

ARRANQUE

Antigliiedad: 0 — 3 meses

El enfoque de este nivel es lograr las primeras ventas del Asesor Novel a través de la
adquisicién de conocimientos, habilidades y hdbitos de trabajo que construirdn su éxito y
permanencia en la carrera.

35 NOVELES
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BASICO

Antigliiedad: 4 — 17 meses

El objetivo de este programa es ampliar y reforzar los conocimientos previamente adquiridos,
ademds de desarrollar habilidades de ventas en los Asesores Noveles. La finalidad es mejorar
sus resultados y asegurar su permanencia en el negocio.

Al finalizar este programa GNP otorgard la designacion de Asesor Profesional en Seguros.

Requisitos para obtener la Designacion:
e Cubrir con la acreditaciéon minima de 28 cursos tomando en cuenta los siguientes criterios.

Venta 4 4

Vida 10 8*

GMM 8 6*

Patrimoniales 4 3

Complementarias 9 7
35 28**

*Dentro de los cursos se incluyen obligatoriamente:
« Fundamentos del Seguro de Vida (Vida)

« Principios Financieros (Vida)
« Aspectos Generales del Seguro de GMM (GMM)

e Produccién de $500,000 pesos de primas iniciales en afo calendario de los ramos de Vidag,
GMM y Patrimoniales.

Vivir es increlble’ ,
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INTERMEDIO '

§
Antigliiedad 18 meses en adelante 0

Este nivel estd disefiado para apoyar al Asesor a perfeccionar sus habilidades para la venta del seguro
de vida individual, contempla un entrenamiento en ventas consultivas.
En esta etapa, el conocimiento de los productos y la vision empresarial del Agente se ven consolidados.

Con este nivel se obtienen las designaciones: Certificate in Life Insurance, otorgada por The American o=l @ ’ J\J 'J" ’& c- -J'I C ’ LN
College y la de Asesor Profesional en Seguros Senior por parte de GNP. ~7 A Vv J

Requisitos para obtener la Designacion:
Contar con la designacion de APS.

Haber concluido el CLI . NORESTE Ma. Del Pilar Gracia ' pilar.gracia@gnp.com.mx
100% del plan de carrera tomando en cuenta nuevos criterios de acreditacion.

Ser ganador de congreso el afo de la graduacion.

Sofia Chong chong.franco@gnp.com.mx

Viridiana Zapien ' viridiana.zapien@gnp.com.mx
AVANZADO

. Rosa Angel Tovar rosa.tovar@gnp.com.mx
Antigliedad 18 meses en adelante

El nivel Avanzado permite a los Agentes Consolidados desarrollar las habilidades vy
conocimientos técnicos para la venta de seguros de vida especializados que les permitird
ampliar su mercado y perfeccionar las competencias como Asesor Financiero durante el
Seminario de Planeacion Financiera Personal y Familiar (SPF) impartido por el ITAM.

Con este nivel se obtienen la designacién: Master en Seguros Personales otorgada por GNP.

Zahira Barragén ' zahira.barragan@gnp.com.mx
Sujehei Sandoval ' celina.sandoval@gnp.com.mx

Requisitos para obtener la Designacién: Zuemy Salazar STl @G PUE SIS

Contar con la designacion de APS.

Acreditar el Seminario del ITAM. METRO PONIENTE Diana Espejel diana.espejel@gnp.com.mx
Ser congresista.

Ser ganador a la membresia de la MDRT, el afflo anterior y el afno que se toma el Seminario de
Planeacién Financiera Personal y Familiar.

O si prefieres envianos un correo a:
Adicional a los 5 niveles se tiene un nivel opcional llamado Cursos Adicionales, el cual se puede Y consulta el avance de tu plan de carrera en
cursar con una antigtiedad a partir del 4to mes.

Para obtener mayor informacién acerca del Plan de Carrera y de los cursos a los que puedes asistir Para mantenerte actualizado unete a nuestras redes sociales:
ingresa a la pagina del Instituto de Desarrollo y Especializacion para Asesores en Seguros (IDEAS®):
;’
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Plan de Carrera Agentes

Seguro de Personas

INDUCCION ARRANQUE BASICO INTERMEDIO AVANZADO

Previo al Contrato 0 a 3 meses

4 a 17 meses 18 meses en adelante 18 meses en adelante
Médulos Cursos Habilidades de venta Gastos Méc 8 cursos ITam
MM cursos 7 cursos . ’ * Seminario de Planeacion Financiera
+ Prospeccion y Acercamiento * Aspectos Generales _dEI CLI Parsonal v Farniliar
. s Cédula A " . Seguro de Gastos Médicos CRRTIFRCATI 15 LI AR ¥
* Introduccion a la Carrera como u + Deteccion y Disefio de la Mayores (Obligatorio)
Asesor Profesional en Seguros GNP * Plan de Arrangue Propussin hM Nocikondis » Prospectar o Fracasar o : I Catedraticos del ITAM
£ ; + Presentocion de lo Solucidn * anas Naclonales, ; aa
« Identificacién del Mercado Natural . FTDSP'E‘C_:C'ﬁ" _|ﬂ Clave del Ex'.tﬂ Manejo de Objeciones 4 Premium, Piating y * :s::;:‘;zﬁzrtii’:p'omr el o
y Planeacion de Arrangue * H-107 Dinamico y Firrma Digital « Entrega de la Péliza en al Flexibles. e Técnicas para satisfacer las A Master en seguros personales
« Principios del Seguro y Marco Legal * APPde Agentes Servicio Post Venta . :Sr:lM Planes e necesidades del clients .
. . . . - - ntarncacional " (] 3 oras
» Bases Técnicas del Seguro de Vida 2z:r:|tudlblm mica de Vida Individual Habilidades Intermacional y Enlace * Armando el Rompecabezas Etico ®
. oveles .
. ' i - Internacional . J
Cédigo de Etica y Conducta Complementarias Lt Asel At Esmecianag Productos Vida
i § L neaq ] a ecian
. Prevenc_lbn y Deteccion de ABC del Agente 9cursos _ P « Induccién a portafolios de ADIC'ONALES
Operaciones con Recursos de 13 cursos « Suscripcién Vida Individual * Conexion _ Inversion
Procedencia llicita Ssee rec « Siniestros Vida | Uneadu versan « Copitaliza 4 meses en adelante
L et T L aller entas
* Pravencion de Practicas no p lS\:S . Cﬂ::?ﬂts- " i:zlﬂst::s Gaatos hkdicon e GNP Personaliza e Vida Inversién {l:}p.cmnq”
s Pr oy Platino
Aceptadas Vilaglo'y Fiatl B b « Persona Clave Productos GMM
= linea Correcta * Profasiana * Sinlestros Hogar Versatil s Acceso Linea Azul
_ _ * Proyecta + Fideicomisos Certificacion en Planes ' i
+ Ciberseguridad e Trasciende . PAl Consolidados T | 4cursos ¢ Herramientas Tecnolégicas
» Proteccién de datos personales » Suscripcién Vida * Administracion del Tiempo « Seguro de Automéviles Fiscales zcursos 8 cursos -
« Lineamientos de Uso de Marca « Coaching 25 puntos * Marketing e Imagen Personal  + Taller de Ventas Patrimoniales « Beneficios Fiscales * Estrategia Digital con IA
* Reventa de la Carrera Productos i ;?E‘%rmugf;ﬂghp * Planes de Retiro con » Acercamiento a través de
s Autos . - Beneficios Fiscales formularios 1A
I i * Hogar Versatil VicaRee 4 = « Crea Materiales de Prospeccion con
: Autoestudio e Portal IDEAS « Principios Financieros (Obligatorio) Habilidades de Venta 1A
o Cédula de Autorizacién = Portal Interrrllediurio . ;;Eﬂ;ﬁ;r::;s del Seguro de Vida + El va-nidedor Asesor - e Crea Presentaciones y paginas web
A Provisional * Gostos Médicos Mayoras « Profesional Gestlon dE Negoclu con lA
« Vision Plus ij ingrucions GNF « Administracién de tu Negocio « Graba y edita videos cortos desde
@ 25 horas *+ Dotal tu celular usando la 1A
I:I (1) Gerente de Desarrollo * Privilegio Universal y Asesor profesional Los cursos adicionales se pueden tomar
a8 ylo Director de Agencia Platino Universal AW ©n Seguros ® I Moderadores especializados en cualquier momento a partir del nivel
(2) Instructores GNP * Frivilegio y Platino a bdsico, intermedio o avanzado.
» Ordinario de Vida Asesor Profesional en Seguros
g Cédula A * Trosciende @ 152 horas Q Senior + CLI @ I Instructores GNP
+ Proyecta y Proyecta Afecto al a
® 87 horas Art. 185 de la LSR 155 horas
= Plan de Rentas ® 14 horas
F - r - >
@ :I Impartido por o Reconocimientos ylo designacién ® Duracion
- Ne
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PASAR SOBRE LOS

INTERESES Y
NECESIDADES REALES
DEL CLIENTE SOLO
POR VENDER LO
QUE ATITE
CONVIENE MAS.

PA
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MENTIR A LA
COMPANIA SOBRE EL
ESTADO REAL DE
SALUD O DEL
PATRIMONIO
DE UN CLIENTE.

39 NOVELES

PERMITIR O
PROVOCAR LA
CANCELACION DE
UNA POLIZA DE VIDA
EN VIGOR PARA
VENDER UNA NUEVA.

NO INGRESAR
INMEDIATAMENTE EL
PAGO DE LA PRIMA
DE UN ASEGURADO
A LA COMPANIA.

COBRAR CON
CHEQUES A TU
NOMBRE

Vivir es increlble’ ,
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ABANDONAR LA
CARTERA, AUN LA
QUE YA NO GENERA
COMISIONES

DESCUIDAR LAS
NECESIDADES DE TUS
CLIENTES
NEGANDOLES EL
SERVICIO DE ASESOR
PROFESIONAL DE
SEGUROS QUE
REPRESENTAS.
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Grupo Nacional Provincial se ha esforzado por mucho tiempo por contar
con un grupo selecto de agentes, por lo que queremos compartir
contigo el reto de mantener ese indice de calidad al que nos obligan las
necesidades y exigencias de nuestros propios clientes.

Deseamos que promover los productos y servicios de GNP sed para ti
motivo de orgullo y seguridad personal. Este trabajo debe ser tu
principal foco de atencidon y el medio a través del cual logres tu
estabilidad personal y econdmica ya que, de no ser asi, no podriamos
cumplir nuestro compromiso contigo.

Sabemos que para obtener tu mayor rendimiento debemos, por lo
menos, cubrir las necesidades bdsicas de tu familia y esto se logra
dnicamente a través del trabajo continuo y de la seguridad en tus
ingresos.

Por tal motivo, realizamos periddicamente un exhaustivo andlisis de la
produccién global de cada agente, a fin de establecer los pardmetros
Minimos que se deben cubrir, los cuales determinardn la permanencia
de un agente dentro de la fuerza productora.

—v
~——

Si por alguna razdn un agente no logra obtener los requisitos minimos
requeridos por la compafia para su permanencia en el equipo, es muy
probable que no esté lo suficientemente comprometido con el nivel de
actividad que esta profesidn demanda o que ésta no sea la compatible
con sus propias expectativas de desarrollo, por lo que nos veremos en la
necesidad de separarlo del grupo por su propio bienestar y para
mantener la imagen y reconocimiento de los integrantes
comprometidos de la fuerza productora.

Estos compromisos minimos, te serdn informados por tu Director de
Agencia y/o tu Funcionario de Ventas.

Estamos seguros de que sabrds enfrentar este reto de empefio y
decision con la capacidad y el talento que distingue a todos los agentes
de Grupo Nacional Provincial, y recuerda que cuentas con el apoyo de
todo el personal de GNP y en especial con el de tu Director de Agencia,
Responsable de Plaza y Funcionario de Ventas que siempre estardn a
tus ordenes para ayudarte a superar la meta minima establecida y
sobre todo a alcanzar tus suenos.

Consulta tu seguimiento en:

App

Agen

tes GNP
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