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El estudio aborda un problema cientifico y organizacional de alta relevancia para el sector
asegurador mexicano: la permanencia de los agentes de seguros independientes para personas. En
2025, los agentes colocaron el 51% de las primas totales del sector y mantuvieron un peso decisivo
en ramos de alta interaccion, como Gastos Médicos y Vida; sin embargo, los agentes activos
disminuyeron 8.6% respecto de 2024. Esta combinacion revela una tension estratégica: el principal
canal comercial del mercado sigue siendo determinante, pero no logra consolidar trayectorias
profesionales estables. Por ello, la investigacion no tratd la permanencia como el simple reverso de
la rotacion, sino como un fendémeno multicausal que afecta la continuidad comercial, la calidad del
servicio, la transferencia de confianza al cliente y la eficiencia de la inversion en reclutamiento,
seleccion, capacitacion y desarrollo.

A partir de ese problema, el objetivo general consistié en proponer un modelo explicativo integral e
innovador que permitiera identificar patrones predictivos y establecer lineamientos para fortalecer la
permanencia y el desarrollo sostenible de los agentes independientes de seguros para personas en
Meéxico. La pregunta de investigacion fue: ;se puede desarrollar un modelo explicativo que
contribuya a mejorar la relacion agente-aseguradora y a fortalecer las estrategias para la
permanencia del agente independiente y su desarrollo sostenible? La investigacion es relevante para
aseguradoras, promotorias y responsables de desarrollo comercial, porque el abandono temprano
eleva costos, interrumpe procesos y debilita la relacion con el cliente. También resulta relevante
para los propios agentes, porque permite comprender qué condiciones favorecen trayectorias
profesionales sostenibles, y para la academia, porque la literatura reciente suele estudiar por

separado variables como el apoyo organizacional, el estrés, el onboarding, el ajuste persona-



organizacion o los recursos psicologicos, sin integrarlas de manera suficiente ni situarlas con
claridad en el canal asegurador mexicano.

El fundamento tedrico del trabajo se basé en la integracion de enfoques complementarios. En los
factores organizacionales, retomé la teoria de la justicia organizacional para explicar por qué la
percepcion de reglas claras, trato justo, autonomia e incentivos comprensibles puede favorecer la
continuidad profesional. En el liderazgo de la promotoria, se apoy6 en la logica del contrato
relacional y en la literatura sobre acompafiamiento, mentoria y liderazgo digno de confianza. En los
factores personales, incorpord recursos como autoeficacia, esperanza, optimismo, resiliencia y
motivacion intrinseca, en sintonia con el capital psicologico y la teoria de la autodeterminacion. El
disefio correspondié a una metodologia documental-bibliométrica y de construccion conceptual. No
se plante6 como una fase de validacion empirica, por lo que no defini6 todavia un perfil
sociodemografico especifico ni calculd un tamafio de muestra N para asegurar poder estadistico. En
cambio, busco construir un modelo explicativo tedricamente fundamentado a partir de evidencia
cientifica disponible.

Para ello, se realiz6 una busqueda en SCOPUS sobre ventas, desempefio, permanencia, rotacion,
retencion y servicios financieros y de seguros. Después de aplicar filtros para conservar articulos
publicados y en revision, se obtuvo un corpus de 1,008 documentos, recuperados el 12 de
noviembre de 2025. Posteriormente, se realizd un andlisis bibliométrico de desempeiio con
Biblioshiny y un mapeo de la ciencia con VOSviewer, mediante andlisis de coocurrencia,
cocitacion, copalabras, colaboracion y acoplamiento bibliografico. Tras depurar cuatro documentos
sin autoria identificable, los hallazgos se integraron mediante comparacion, sintesis y contraste
entre clusteres, relaciones tematicas y vacios detectados. Aunque en esta etapa no existio una
muestra empirica de sujetos ni resultados inferenciales, si hubo resultados preliminares: los

servicios financieros y la eficiencia en ventas aparecieron como temas motores del campo; ademas,



sobresalié un pico de citaciones en 1986, coincidente con el trabajo de Seligman y Schulman sobre
el estilo explicativo de los agentes de seguros y su relacion con la productividad y el abandono.

El principal hallazgo fue la propuesta de un modelo explicativo conceptual que organiza la
permanencia mediante tres variables independientes —factores organizacionales, liderazgo de la
promotoria y factores personales— y una variable dependiente orientada a la permanencia
profesional. En los factores organizacionales, el modelo integréo apoyo percibido, satisfaccion,
justicia, autonomia, claridad del sistema de compensacion y evaluacion subjetiva del desempeiio.
En el liderazgo de la promotoria, propuso una lectura de socio-facilitador, sustentada en la
confianza, la reciprocidad, el acompanamiento y la orientacion relacional de largo plazo. En los
factores personales, articuld autoeficacia, esperanza, optimismo, resiliencia y motivacion intrinseca
como recursos para sostener la continuidad profesional en contextos de rechazo recurrente y alta
presion comercial. Dado que la investigacion se encontrd en una etapa tedrico-conceptual, estos
hallazgos no debieron interpretarse como prueba empirica definitiva, sino como una estructura
inicial, argumentada y lista para validacion posterior. La relevancia practica del estudio fue alta: en
promotoria, obliga a revisar la calidad del liderazgo y del acompafiamiento; en seleccion y
onboarding, desplaza el foco hacia la compatibilidad del perfil y la estructura de incorporacion; y en
retencion, advierte que no basta con mejorar incentivos econdmicos, porque la permanencia
también depende de la interpretacion que el agente hace del trato, las reglas, el apoyo, la posibilidad
de progreso y la calidad del vinculo con la promotoria. En suma, el estudio ofrece una contribucion
util para la Scientia, al integrar un fendmeno disperso en una estructura explicativa coherente, y
para la Praxis, al traducir esa comprension en criterios estratégicos de gestion para fortalecer la

permanencia sostenible de los agentes de seguros en México.
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