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MAWDY: Karen Oyarce asume como
nueva directora comercial

De amplia trayectoria
en el mercado de
seguros y asistencia
al viajero, Karen
Oyarce se incorporaa
MAWDY con el
objetivo de potenciar
la digitalizacion y las
nuevas tendencias en
el desarrollo de las
coberturas en viajes.

AWDY en Chile inicié

el afio con un cam-

bio significativo: Ka-
ren Oyarce asumié como direc-
tora comercial, marcando una
etapa de nuevos desafios y cre-
cimiento para la compaiiia, con
énfasis en su linea de negocios
de asistencia en viajes en el mer-
cado nacional.

En entrevista con Ladevi, la
ejecutiva desgloso el trabajo de
posicionamiento que busca lide-
rarjunto al equipo de MAWDY du-
rante los préximos cinco afios,
haciendo eje en soluciones digi-
tales de la mano de un servicio
personalizado de calidad.

“El desafio de crecimiento en
la linea de viajes, principalmen-
te con operadores, agencias y
clientes, viene desde el mundo
digital y las soluciones que pro-
veemos en términos de cone-
xién. Facilitar portales de venta,
cotizadores, conexiones via API|
y desarrollo de productos dina-
micos relacionados a lo que ne-
cesita el cliente final es la priori-

dad. Nuestro foco de negocio es
B2B y B2B2C; por lo tanto, todos
los desarrollos y soluciones digi-
tales que definen el posiciona-
miento de MAWDY van en be-
neficio del usuario final a través
denuestros sponsorsyclientes”,
explico Oyarce.

Las soluciones de MAWDY,
puntualiza la directora, conside-
ran el auge de un segmento jo-
ven que opta por gestionar sus
viajes de forma rapida: “Vemos
que entre el 16% y el 22% de las
personas estdn realizando com-
pras de seguros y servicios de
asistencia online, y que la auto-
gestion en los segmentos mas
jovenes alcanza un porcenta-
je muy alto. Es ahi hacia dénde
queremos dirigirnos con nuestra
propuesta de valor”.

Lanuevadirectoracuentacon
una amplia trayectoria en el sec-
toraseguradory de servicios,ocu-
pandodiversas posiciones en fir-
mas internacionales como Mar-
sh, Chubb. Asimismo, destaca
por haber sido la primera mujer
en liderar el Automévil Club de
Chile en 2024.

Nuevos productos
y escucha activa

El sello de los servicios de
MAWDY se caracteriza por es-
cuchar las necesidades de los
pasajeros a través de la retroali-
mentacién oportuna de los ope-
radoresyagenciasdeviajes. Este
intercambio de informacién per-
mite cocrear productos con sus
clientes y mejorar notablemen-
te los canales de comunicacion.

En este contexto, la compa-
fiia continta potenciando dos li-
neas de cobertura lanzadas en
2025 que incorporan necesida-

des propias de las nuevas gene-
raciones:

“La atencidn psicoldgica ha
tenido muy buenarecepcion;siel
viajero enfrenta una dificultad o
necesita contencién, puede con-
tar con este apoyo. Otranovedad
eslaasistenciaencerrajeriapara
el hogar: si al volver a Chile tras
suviajeelclientetiene problemas
con sus llaves, lo podemos asis-
tir", destaco la ejecutiva.

Complementando estas me-
joras, la empresa trabaja cons-
tantemente en mejorar sus pro-
ductos; aumentar los montos
de asistencia en salud y optimi-
zar la cobertura para preexisten-
cias, vinculada especialmente a
la tercera edad.

Relacion con el
canal comercial

Como piezaclaveensuestra-
tegia, MAWDY destacasupresen-
cia en el portal Comparaonline.
com. La venta de seguros de via-
jeenChilehamigrado fuertemen-
te acanales digitales, impulsada
porlainmediatezylafacilidaden

la compra. Aunque las cifras va-
rian, las estadisticas muestran
que un alto porcentaje, entre el
50%-60% en el segmento de tu-
rismo internacional, se contra-
ta mediante cotizadores online,
bancos y aseguradoras.

“Para MAWDY, la innovacién
y nuestras herramientas digita-
les nos permiten leer qué gene-
ra mayor impacto para mejorar
las ventas. El producto de viaje
ya no es estatico; hoy podemos
entender por qué un cliente eli-
ge determinada cobertura y con
esa informacién podemos opti-
mizar el servicio”, sefial6 Oyarce.

Finalmente, larelacion con el
canal comercial se refuerza me-
diante visitas y capacitaciones
a agencias de viajes en Santia-
go y regiones. “Cada cliente tie-
ne un ejecutivo de cuentas asig-
nado. Contamos conindicadores
NPS que avalan una excelente
gestion de casos y una atencion
diaria 4gil y dedicada. Tanto en
el norte como en el sur, los ope-
radores son atendidos de mane-
ra integral.” <
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