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Isapres vuelven ala carga: retoman contrataciéon de vendedores para captar nuevos afiliados y atraer alos que se fueron

Isapres vuelven ala carga: retoman
contratacion de vendedores para captar
nuevos afiliados y atraer alos que se fueron

Producto de la crisis por la que atravesaron, las isapres dejaron de invertir y de competir por captar
afiliados. También redujeron su dotacion. Pero la estrategia cambio recientemente: estin aumentando su
fuerza de ventas y sacando nuevos planes de salud para recuperar al menos una parte de los 800 mil

afiliados que se fueron de la industria en cinco afnos.

ISAPRES AUMENTANVENDEDORES Y SALEN A BUSCARA AFILIADOS
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-800 mil afiliados han salido del sistema de
isapres desde que la industria alcanzé su
peak, en octubre de 2019 con 3.353.616,
hasta el cierre de 2024, cuando anot6 sélo
2.559.157. Asl, ya van cinco afios consecu-
tivos de fuga de clientes.

Esto ha ocurrido en un contexto en que el
empleo en el pais ha estado alicaido y lasisa-
pres han aplicado alzas de precios en sus pla-
nesde salud, lo que provoco que muchos afi-
liados que no pudieron seguir pagando tu-
vieron que irse al sistema estatal que
representa Fonasa.

Pero, ademis, en ese lapso hubo dos fallos
que dicté la Corte Suprema que dejaron en
ascuas a laindustriay que pusieron en duda
si podrian seguir existiendo las isapres.

Eso las paralizo: dejaron de invertir, ya no
salieron mds a buscar nuevos afiliados, no
hicieron contrataciones, sino mas bien des-
pidos, y pusieron todo su esfuerzo eninten-
tar mantener la operacion a flote hasta que
eventualmente llegara una solucion.

Esa salida se hizo realidad en los ultimos
tres meses del afno pasado, cuando se puso
en marcha la llamada ley corta de isapresy
la industria aplic6 un alza de la prima ex-
traordinaria en los planes de los afiliados
para poder hacer viable su operacion y pa-
gar lasdevoluciones que dict6 el méximo tri-
bunal.

Esto despejo la incertidumbre que las isa-
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pres tuvieron no solo en los ultimos anos,
sino desde hace mucho mas tiempo, cuan-
do se masifico lajudicializacion de lasalzas
de planes. El escenario cambid: ahora tenian
en el horizonte el equilibrio financiero y cer-
teza de que podrian seguir operando.

El giro: volver a crecer

Bajo este nuevo escenario, la estrategia de
las isapres cambio en la segunda parte de
2024. Ahora volvieron a la carga: retomaron
la contratacion de vendedores para poder ir
enbuscade nuevos afiliados e ira reencan-
tar a quienes se fueron.

El gerente general de Inversiones La Cons-
truccion (ILC), Pablo Gonzilez, compania
que controla a Consalud, lo reconocid en la
cartadirigida a los accionistas contenidaen
la memoria anual 2024. Alli dijo que “Con-
salud se propone a aportar a la recuperacion
de la industria, atrayendo nuevos afiliados
através de una oferta de calidad centrada en
la costo-eficiencia”.

En Colmena, a su vez, sefalan que ahora
cuentan “con nuevos planes y beneficios
adicionales que responden a distintos per-
files”. Ademas, dicen, estian “explorando
alianzas estratégicas” que les permitanam-
pliar su alcance “siempre con el foco pues-
to en facilitar el acceso a una atencion de sa-
lud oportuna, cercana y de calidad”.

Si bien lasituacion enla que estd cada isa-
pre difiere, lo cierto es que al evaluar el to-
tal de vendedores que tenia la industria al
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cierre de 2024, este se encuentra en suma-
yor nivel desde marzo de 2023, y su niime-
ro es 262 superior con respecto al nivel mds
bajo que tocaron en septiembre de 2023.

Por mis de dos afos, todos los trimestres,
hastajunio de 2023, las isapres hicieron re-
duccion de vendedores. Pero desde ahi, em-
pezaron a aumentarlos de a poco. Y recién
en el ultimo trimestre de 2024, los incre-
mentaron mas de golpe, incorporando a
144 personas en su fuerza de ventas, hasta
totalizar 2.556 vendedores. Esa tendencia,
aseguran desde laindustria, ha continuado
en este primer trimestre.

Como sea, las isapres dejaron la banca y
volvieron a salir ala cancha en la competen-
cia por conseguir afiliados. Eso haimplica-
do que vuelvan a contratar vendedores, ha-
cer publicidad, invertir en mejorar sus ser-
vicios de cara a las personas e intentar
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despejar la incertidumbre de los afiliados so-
bre la industria, pero también ha significa-
do generar ofertas mas atractivas lanzando
nuevos planes de salud.

NUEVOS PLANES

Matias Stéger, cofundador de queplan.cl,
comenta que desde hace un rato empezaron
anotar que “hay mas esfuerzos comerciales
de parte de las isapres. Esto se refleja en mas
marketing, mas publicidad, mds ejecutivos;
algunas isapres incluso han estado reactivan-
do su fuerza de ventas, como Cruz Blanca,
que no la tenfa. Asi que si, hay mds movi-
miento y hay mas esfuerzos comerciales”.

Stiiger asegura que eso también se ha vis-
to reflejado en los planes que estdn ofrecien-
do las aseguradoras de salud. “Para ganar
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mercadoy crecer, se empiezan a crear nue-
vos planes. Por ejemplo, cuando fue la cri-
sis de las isapres, se empezaron a reducir
muchos planes y la oferta empezo a dismi-
nuir. Se cerraron convenios con clinicas, y
hubo menos oferta de planes”, explica.

En cambio, sostiene que “haaumentado la
oferta fuertemente, es decir, se han creado
nuevos planes preferentes hacia ciertas cli-
nicas, nuevos convenios, y eso todo en un
espiritu de querer vender mdsy creceren la
adquisicion de nuevos clientes®.

También hay que tener en cuentaquealas
isapresles conviene, desde un punto de vis-
ta del negocio, atraer a afiliados jovenes,
dado que son personas que en general tie-
nen una menor siniestralidad. Si no lo hi-
cieran, su cartera iria envejeciendo y arries-
garian su equilibrio financiero, dadas las al-
tas tasas de siniestralidad.

“Cuando se vende un nuevo plan, estd ta-
rificado para las necesidades y los precios
de hoy dia. En general, (vender nuevos pla-
nes) es algo que le va a servir bastante a las
isapres, pero lo que a veces les cuesta son los
planes mds antiguos. Si fuera por ello, les en-
cantaria renovar estos planes. Y mientras
mads gente nueva pueda entrar a la isapre, le
va aayudar mucho a mejorar su estabilidad
y condicion econdmica”, afade Stiger..

El ejecutivo senala que “las isapres han
creado mas planes, mds competitivos, orien-
tados a ciertos segmentos. Incluso hay ca-
sos que hemos visto en que se han ajustado
los precios y han ido algunos planesa la baja.
Pero no todos, no es la mayoria, pero si al-
gunos han ido a competir mdsy atener pla-
nes mds competitivos con mejores benefi-
cios, o en algunos casos también menores
precios”.

LAS ESTRATEGIAS DE CADAISAPRE

En la industria hubo dos extremos du-
rante la crisis de las isapres. Por un lado,
Cruz Blanca, que elimind su fuerzade ven-
tas en diciembre de 2022, y por ende es la
que haregistrado la mayor fuga de afiliados.
Y si bien a diciembre de 2024 anotaba sélo
cuatro vendedores, distintas fuentes del
sector aseguran que ultimamente estaria
volviendo a contratar.

En la otra vereda se ubica Nueva Masvida,
que siempre tuvo en mente la idea de seguir
captando nuevos afiliados para mantener
una cartera sana, por lo que fue la tinica ase-
guradora que durante la crisis de las isapres
sigui6 reforzando su fuerza de ventas y al cie-
rre de 2024 registré 258 vendedores mads que
los que tenia al término de 2021.

Asi, paso de ser la isapre que tenia la se-
gunda fuerza de ventas mds pequena de la
industria en 2021 (solo superaba a Vida

Tres), a tener actualmente la mas grande,
con un total de 615 vendedores. De hecho,
desde Nueva Masvida destacan que esta es
“la mds alta de nuestra historia”.

Desde Nueva Masvida senalan que “esta
decision estratégica va en linea con nuestro
objetivo de expandirnos en el sector, y lo-
grar un crecimiento sostenido de nuestra
cartera, posicionandonos como la isapre
con el mayor numero de nuevos afiliados du-
rante 2024, segun cifras de la Superinten-
dencia de Salud. Este avance va de la mano
con nuestro compromiso por ofrecer certe-
zas en un contexto de alta incertidumbre”.

Después de Cruz Blanca, es Consalud la isa-
pre que redujo mds sus vendedores duran-
te la crisis de las isapres. Llegé a tener una
fuerza de ventas de mdsde mil trabajadores
en 2021, y los redujo a menos de la mitad:
en marzo del ano pasado registraba 447.
Pero desde entonces ha sido la que mds ha
contratado vendedores, y ya hasumado 152
hasta totalizar 599, convirtiéndose en la se-
gunda fuerza de ventas mas grande.

Desde Consalud aseguran que “seguimos
100% activos, innovando y disenando pro-
ductosy servicios que realmente responden
a las necesidades de los beneficiarios en el
mundo actual. Nuestro propdsito de acer-
carla salud a miles de personas estd mads vi-
gente que nunca“.

Colmena también ha hecho lo propio: lle-
g0 a tener mil vendedores en 2021, pero los
redujo a pricticamente un tercio en 2023.
Sinembargo, el ano pasado sumo a 158 per-
sonasy ahora ya tiene 543 vendedores, ubi-
cdndose como la tercera con mayor fuerza
de ventas.

“Durante los ultimos meses, hemos pues-
to especial énfasis en visibilizar y fortalecer
nuestros atributos diferenciadores. Una
prueba de la efectividad de esta estrategia es
que en 2024 ingresaron a Colmena mds de
40 mil nuevos beneficiarios, de los cuales
mas del 50% provienen de Fonasa, logran-
doademads consolidarnos como la isapre li-
der tanto en numero de afiliados, como de
beneficiarios”, dicen enla aseguradora que
controla el grupo Bethia.

“Estamos trabajando para fortalecer nues-
tra posicion competitiva, mientras mejora-
mos sistemdticamente la experiencia de
nuestros afiliados, porque nuestro proposi-
tosigue siendo el bienestar de las personas.
Aspiramos a liderar no so6lo por resultados,
sino por la confianza que generamosy el va-
lor tangible que entregamos en cada etapa
de la atencion en salud”, agregan.

En Banmédica y Vida Tres también au-
mentaron sus vendedores el ano pasado. La
primera, en61a 541,y lasegunda, en 11 has-
tal34.@
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