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;COMO SE BUSCAN Y CONTRATAN
LOS SEGUROS MEDICOS? »

SECTOR MUY DINAMICO
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Mas de la mitad de los asegurados Un 3% ha buscado sin llegar a contratar.
han realizado algun cambio en su contrato (Supone un 13% de crecimiento potencial
en los Ultimos12 meses. para el sector)
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Compradores Asegurados Curiosos que Ni tienen seguro médico ni han buscado
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¢QUE SE BUSCA CUANDO SE CONTRATA UN SEGURO?

Otros factores en funcion del tipo de cliente  o------------------
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SE BUSCAN 3 ,8 S ' |
COBERTURAS DE MEDIA. K4 l |
LOS COMPRADORES QUE o
CAMBIARON DE COMPANIA SON o o o
MAS EXIGENTES Y BUSCAN UN 70 7 69 70 64 7
MAYOR N° DE COBERTURAS. atencion atencion pruebas
primaria especializada diagnésticas

Forma de comienzo de la busqueda  o-----------oroooommmmeem e

LAS GRANDES ASEGURADORAS
MEDICAS SON LA REFERENCIA A
® LA HORA DE CONSULTAR
P MARCAS.
64* 66* - No se suele partir de cero cuando

se empieza a buscar seguro.
compradores fieles y los que compradores con deseo de

compran por primera vez cambiar de compaiiia - Trabajar la notoriedad de cada
marca es imprescindible para su
busqueda guiada (buscando una compafiia concreta) mejor posicionamiento.

busqueda abierta (empiezan la bisqueda de cero)

¢(DONDE SE BUSCA?
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web de la compainiia buscador tipo Google comparador recomendacion

¢COMO CONTACTAN CON LA COMPAN{A?
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teléfono centro médico pagina web app movil

CONTRATACION, PERMANENCIA O BAJA

clientes recientes (menos 2 afios)

clientes estables (mas de 2 afios)
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