
AMPLÍAN SU 
PÓLIZA

48%

49%

37%

RED HOSPITALES

COMPAÑÍA SÓLIDA

CUADRO MÉDICO

44%

28%

16%

RECOMENDACIÓN

62%PRECIO

HACER GESTIONES ONLINE

BUEN TRATO
INCORPORADOS 

RECIENTES

INFIELES 
(SWITCHERS)

¿CÓMO SE BUSCAN Y CONTRATAN
LOS SEGUROS MÉDICOS?

BUSCAN MÁS VALOR BUSCAN MÁS PRECIO

Clase Alta & 
Media-alta 

(75% clase AB)

Coberturas 
específicas

Localización 
hospitales

41%

39% 44%

52% 36%

66%

65%

32%

79%

69%

83%

71%

60%36%

Cuadros 
médicos 
incluídidos

Coberturas 
específicas

Localización 
hospitales

Encontrar 
un seguro 
más barato

Comparar 
precios

Coberturas 
incluidas

Comparar 
precios

Coberturas 
incluidas

Centros 
médicos 
incluidos

Sondear 
precios 
para tener 
una idea

Coberturas 
incluidas

Comparar 
precios

Clase Alta & 
Media-alta 

(75% clase AB)

Jóvenes
(61% <40 años)

Mayores
(67% >40 años)

Jóvenes 
(49% >40 años)

menos capacidad 
adquisitiva 

(39% clase CDE)

AMPLÍAN 
PÓLIZA

INCORPORADOS 
RECIENTES

FIELES BUSCANDO 
ALTERNATIVAS

INFIELES 
(SWITCHERS)

CURIOSOS 
QUE NO COMPRAN

Más de la mitad de los asegurados
han realizado algún cambio en su contrato

en los últimos12 meses.

Un 3% ha buscado sin llegar a contratar. 
(Supone un 13% de crecimiento potencial

para el sector)

SECTOR MUY DINÁMICO

Penetración de clientes de seguros

Clasificación de clientes por su comportamiento

Compradores 
activos   

Asegurados 
inactivos

Curiosos que 
no compran

Ni tienen seguro médico ni han buscado 
información al respecto

13% 10% 3% 74%

¿QUÉ SE BUSCA CUANDO SE CONTRATA UN SEGURO?

Otros factores en función del tipo de clienteFACTORES CLAVE
 PARA ELEGIR COMPAÑÍA

51%
coberturas

50%
buen precio

Búsqueda de coberturas

Forma de comienzo de la búsqueda

SE BUSCAN 3,8 
COBERTURAS DE MEDIA.

LOS COMPRADORES QUE 
CAMBIARON DE COMPAÑÍA SON 
MÁS EXIGENTES Y BUSCAN UN 

MAYOR Nº DE COBERTURAS.

LAS GRANDES ASEGURADORAS 
MÉDICAS SON LA REFERENCIA A 
LA HORA DE CONSULTAR 
MARCAS.

· No se suele partir de cero cuando 
se empieza a buscar seguro.

· Trabajar la notoriedad de cada 
marca es imprescindible para su 
mejor posicionamiento. 

compradores fieles y los que 
compran por primera vez

compradores con deseo de 
cambiar de compañía

búsqueda guiada (buscando una compañía concreta)

búsqueda abierta (empiezan la búsqueda de cero)

clientes recientes (menos 2 años)

clientes estables (más de 2 años)

69%
atención 

especializada

70%
atención 
primaria

64%
pruebas 

diagnósticas

64% 66%

32%
web de la compañía

28%
buscador tipo Google

21%
comparador

16%
recomendación

¿DÓNDE SE BUSCA?

¿CÓMO CONTACTAN CON LA COMPAÑÍA?

82%
teléfono

65%
centro médico

60%
página web

25%
app móvil

CONTRATACIÓN, PERMANENCIA O BAJA

RAZONES PARA PERMANECER 
EN LA COMPAÑÍA

39%

32% 32%
30% 34% 36%

20% 22% 21%

11%8%

PRECIO BÚSQUEDA CUADRO MÉDICO PROBLEMAS SERVICIOS MOLESTIAS

El precio que pago 
es muy competitivo

Busqué otras 
opciones 

Estoy satisfecho con 
el cuadro médico 

Hasta ahora no me 
ha dado problemas

Estoy satisfecho 
con los servicios

Molestias de 
contratar uno nuevo

Barreras para contratar Cambio de compañía

PRECIO 70%

BUSCAR NUEVAS COBERTURAS 11%

INSATISFACIÓN 19%

32%
muy caro

7%
burocracia

40%
incertidumbre

20%
falta información

en la web

www.thinkwithgoogle.comInvestigación realizada por

10%ALTOS COPAGOS


