Expansion

PUBLICACION: Expansién

PAIS: ESP
TIPO: Print

AVE: €5013.75

AUTOR: A. Montoro.

PAGINA: 17

SUPERFICIE: 25.00 %

AUDIENCIA: 113000
> 30 de septiembre de 2026 a las 0:00

ey e
aﬁvm-—wmummF
p— N

Las aseguradoras apuestan por la personalizacion

para mejorar la relacion con los clientes

A.Montoro. Madrid

El sector de seguros afronta el
futuro inmediato con innu-
merables retos, como laadop-
cién de la digitalizacion o las
nuevas exigencias de los
clientes.

Los usuarios han agudiza-
do sus demandas y ahora re-
quieren de las aseguradoras
respuestas inmediatas, una
escucha e intermediaciéon
mas cercana y que la compa-
fifa se anticipe a las futuras
peticiones.

Carlos Hernandez, direc-
tor de Negocio en Segurcaixa
Adeslas, y Eugenio Yurrita,
consejero delegado de BBVA
Seguros, explicaron ayer du-
rante sus respectivas inter-
venciones en el XVII En-
cuentro Financiero EXPAN-
SION-KPMG, organizado
con la colaboracién de Ame-
rican Express y Cunef Uni-

versidad, que el cambio de las
necesidades deviene del nue-
vo perfil de los clientes, que
ahora “estan mas informados
y sonmas digitales”.

“Los clientes demandan
mas acompanamiento, que
seamos capaces de entender
sus necesidades y ofrecerles
soluciones relevantes. Lo mas
importante es entender lo
que el usuario necesita prote-
ger, y con ello darle una solu-
ci6n”, indico Yurrita.

Las firmas del sector han
tomado nota y han ampliado
el abanico de soluciones.
Aungque siguen ofreciendo
productos clésicos que incor-
poran determinadas mejoras
ligadas ala tecnologia, el pun-
to diferencial radica en los
servicios, que ahora son mas
ampliosy especificos.

Segun el directivo de Se-
gurcaixa Adeslas, “el cliente

Sergi Ramo, socio de groWZ de KPMG en Espafia; Carlos Hernandez,
director de Negocio de Segurcaixa Adeslas, y Eugenio Yurrita, CEO
de BBVA Seguros.

ya no solo espera una aten-
cion correcta, sino acompana-
miento y servicios a medida”.
Puso como ejemplo el nego-
cio de salud, donde Segur-
caixa Adeslas estd centradaen

la “faceta de la prevencion:
nutricion o control del sue-
no”.

En este escenario cobraim-
portancia la multicanalidad.
Los clientes alternan entre

atencion en puntos fisicos con
los canales digitales. “Es la
clave del éxito”, apunt6 Her-
nandez.

Asi, el CEO de BBVA anti-
cip6 que las oficinas bancarias
seguiran siendo relevantes
para la distribucion de segu-
ros, especialmente en aseso-
ramiento y acompafiamiento
del cliente.

Respecto a la TA, Yurrita
considera que la tecnologia
“supone una oportunidad es-
pectacular para hacer mas ac-
cesible e interesante la infor-
macion que precisan los usua-
rios”. A su juicio, integrar el
servicio asegurador en los
asistentes de TA puede llevar
la experiencia del cliente al si-
guiente nivel.

Ademas, la adopcion de la
IA por parte de la plantilla
también supondra un cambio
elemental en el negocio.
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