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[ MÁS LENTO DE LO ESPERADO 1] 

Los seguros on demana todavía no se 
han masificado como en otros mercados 
Mientras que en un segu- 

ro convencional el ase- 

gurado paga por una 

cobertura continua 

durante un período 

determinado, en los 

seguros on demand el 

pago y la cobertura se 

ajustan a las necesidades 

específicas y al compor- 

tamiento del asegurado. 

Por: Germán Kreisel 

Un consumidor cada día más digi- 

tal y flexible. Ese es el contexto al 

que la industria aseguradora se 

viene enfrentando hace ya algunos 

años, con clientes que buscan 

satisfacer nuevas necesidades y 

con mayores exigencias. Es así que 

las compañías han venido dando un 

giro a una nueva era de la persona- 

lización de seguros con la cual los 

consumidores pueden acceder a 

una protección que se ajusta a los 

ritmos y estilos de vida. 

En ese sentido, los llamados segu- 

ros on demand han llenado un espa- 

cio que se encamina a la inmedia- 

tez, a dar soluciones rápidas y cuan- 

do la persona lo requiera. Si hace 

algunos años la tendencia de los 

seguros para vehículos por kilóme- 

tro recorrido rompió los esquemas 

de las pólizas tradicionales, hoy esa 

realidad está más cerca de lo que se 

cree, con productos que aseguran 

desde dispositivos móviles, equipos 

deportivos o electrónicos, viajes, 

alquileres, eventos y salud y bienes- 

tar, entre otros. 

Se trata de modelos que repre- 

sentan una transformación signifi- 

Este tipo de seguro 

responde a una ten- 

dencia de persona- 

lización en la indus- 

tria, permitiendo a 

los asegurados 

controlar mejor sus 

gastos y tener 
cobertura inmediata 

con solo un clic. 

cativa en la manera en que los con- 

sumidores adquieren y gestionan sus 

coberturas. Sebastián Ozimica, vice- 

presidente de la Asociación Gremial 

de Corredores de Seguros de Chile 

(ACOSEG), explica que “los seguros 
on demand han comenzado a tomar 

relevancia en ciertos segmentos del 

mercado. En Chile, por ejemplo, los 

seguros por kilómetro para vehícu- 

los particulares han ganado espacio. 

A nivel regional, en Argentina, los 

seguros on demand han tenido mayor 

éxito en nichos específicos, como 

los contratistas de barrios privados 

(condominios), quienes activan y 

desactivan su cobertura según la 

necesidad, sin mantener una cober- 

tura permanente”. 

Los seguros on demand han expe- 

rimentado un crecimiento sosteni- 

do, impulsado por la digitalización y 

el cambio en los hábitos de consu- 

mo. Este cambio se ha acelerado 

gracias a la popularización de las pla- 

taformas digitales, que han facilita- 

do la adopción de estos modelos. 

Para, el vicepresidente de ACOSEG 

las InsurTech han sido un motorimpor- 

tante en la aceleración de la adop- 

ción de nuevas tecnologías en la 

industria de seguros. Estas startups 

  

tecnológicas están transformando el 

sector al introducir soluciones inno- 

vadoras que mejoran la eficiencia 

Operativa, la experiencia del cliente y 

la personalización de los productos. 

Sin embargo, sostiene que la adop- 

ción masiva de estos seguros ha sido 

más lenta de lo esperado. Una de 

las razones se relaciona a “los altos 

costos asociados a las plataformas 

tecnológicas necesarias para ges- 

tionar estos productos, y la necesi- 

dad de un cambio en los hábitos de 

los asegurados (como recordar 

conectar y desconectar las cober- 

turas)”, dice Ozimica. 

  

A > Confuturo 

Compañía de Seguros Confuturo 

Líder en rentas vitalicias y seguros de vida con APV 
Basados en una gestión 
sostenible, la aseguradora 
destaca como uno de los 
principales actores en el 
mercado de Rentas Vitalicias del 
país, pagando mensualmente 
cerca de 120.000 pensiones y se 
ubica en tercera posición en 
Seguros de Vida con APV. 

Confuturo, perteneciente a ILC, brazo 

inversor de la Cámara Chilena de la 

Construcción, tiene más de 35 años de 

trayectoria, y hoy lidera el mercado de 

Rentas Vitalicias, pagando sobre 120.000 

pensiones mensualmente. Adicionalmente, 

se ubica en la tercera posición en partici- 

pación de mercado en prima directa en 

Seguros de Vida con APV, con un 19,9% 

de acuerdo a FECU, septiembre 2024 

Con una clasificación de riesgo AA+, 

destaca por contar con una oferta que 

permite acompañar a las personas a 

resolver sus necesidades de protección, 

ahorro y pensión, durante todo su ciclo 

de vida. 

En la etapa de acumulación -período en 

el cual las personas están activas laboral- 

mente- Confuturo cuenta con un produc- 

to acorde a las posibles necesidades de 

este período, correspondiente al Seguro 

de Vida con APV, a través del cual, ade- 

más de brindar protección, se busca aumen- 

tar el monto de la futura pensión, ya que 

el aporte previsional voluntario permite 

-tal como su nombre lo indica- ahorrar 

de manera voluntaria, adicional a lo coti- 

zado obligatoriamente en la AFP. 

El gerente comercial de Confuturo, 

Alonso Alegría, afirma que “la Compañía 

destaca por su diversificada propuesta de 

inversión asociada a su producto con APV, 

la que cuenta hoy con 14 modalidades, 

compuestas por diez de los ETF más rele- 

vantes a nivel mundial, lo que transforma 

los Seguros de Vida con APV de Confuturo 

en una opción completa y atractiva”. 

Acompañamiento en el 
proceso de jubilación 
Conscientes de lo complejo de enfren- 

tar el proceso de jubilación, Confuturo se 

ha enfocado principalmente en dos aspec- 

tos: educación previsional y otorgar una 

atención personalizada y de excelencia, 

centrada en las personas. 
Para abordar el primero de ellos, la com- 

pañía lanzó el portal ComoJubilar.cl, el 

cual busca entregar información en len- 

guaje simple y de manera didáctica, para 

que quienes están prontos a vivir su pro- 

ceso de jubilación, puedan tomar una deci- 

sión informada, considerando las distintas   

Alonso Alegría, gerente comercial de 

Confuturo. 

Y 

modalidades de pensión y sus caracterís- 

ticas particulares. 

Por otra parte, Confuturo recogió sus 

mejores prácticas de asesoría previsional 

desarrolladas a lo largo de sus 35 años de 

historia, para establecer un modelo único 

en el mercado, que permite brindarle a 

los clientes una experiencia diferenciada 

en base a los principios de Conducta de 

Mercado, que definen buenas prácticas 

para promover la confianza y fortalecer 

la industria. 

“Éste nos permite acompañar al cliente, 

capacitándolo en las distintas fases del 

> www.confuturo.cl 

proceso de contratación, con el objeto de 

que pueda tomar libremente la alternativa 

que considere más adecuada para su rea- 

lidad, de acuerdo a la información y datos 

que va obteniendo durante el proceso a 

través de este modelo, por lo que va tran- 

sitando a un estado de mayor conocimien- 

to y, por lo tanto, más empoderamiento y 

preparación para tomar una decisión cons- 

ciente e informada. Además, disponemos 

de un aplicativo creado por nosotros, Asesor 

Futuro Pensiones, que entrega una reco- 

mendación de al menos dos modalidades 

de pensión en base a la información que 

entrega el mismo cliente. Y finalmente, 

realizamos una llamada de validación antes 

de que se acepte el contrato de rentas vita- 

licias para asegurarnos del correcto enten- 

dimiento y total claridad de lo que está 

contratando”, asegura Alegría. 

Todo lo anterior va en línea con la sóli- 

da estrategia de sostenibilidad de la ase- 

guradora, cuyo principal propósito es 

contribuir a mejorar la calidad de vida de 

las personas mayores en Chile. En este 

marco, Confuturo obtuvo el primer lugar 

2024 como empresa amigable con las 

personas mayores, distinción otorgada 

por la empresa SelloMayor, quienes ade- 

más certificaron su sitio Comojubilar.cl, 

como plataforma amigable con este seg- 

mento etario.
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