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¢Por qué santalucia?

1. Mas de 95 anos en el mercado

El grupo santalucia se caracteriza por su vision a largo plazo, una gestion prudente,
su capacidad de innovacion y unos solidos valores

2. Lideres en el Ramo de Decesos
> 600.000.000€ en primas emitidas, 30% de la cuota de mercado

3. Parte de un gran grupo:
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4.+7.000.000 de clientes

5.+4.000.000 de polizas

6.2.785,8 M EUroS de ingresos

7.+ 19.000 M EUroS de activos gestionados por el grupo

8. Atendemos MAS de 80.000 rallecimientos al afio.

9. Lider en seguros de decesos con experiencia de mas de 90 anos.




¢Por qué un seguro de decesos?

Proteccion

Facilitar los tramites que se requieren ante el duro momento que supone el
fallecimiento de un ser querido.

.

Ahorro

No causar un problema econdmico a los familiares.

Comodidad

Ante cualquiera de estas situaciones, el asegurado quiere que se ocupen de él.

Tranquilidad

Clientes mas exigentes, que desean disfrutar de las prestaciones de su seguro en vida.

Calidad de Servicio

Por estas principales razones, el Seguro de Asistencia Familiar es la proteccion de
toda la familia adaptandose a todas las etapas de su vida.
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Nuestros seguros
de decesos

Protege a toda la familia, con un abanico

de coberturas pensadas para atender a las
necesidades que se tienen en las diferentes
etapas de la vida, como la muerte, invalidez y
supuestos de dependencia tanto de personas
mayores como menores, proporcionando
proteccion econdmica y asistencial frente a una
reduccion de recursos pecuniarios y sociales.

En la modalidad Asistencia Familiar iPlus,
destaca por su prima evolutiva, convirtiéndose
en un seguro muy competitivo en mercados
agresivos y especialmente destinados a
personas jovenes.



Publico Objetivo

Asistencia Familiar iPlus

* Especialmente orientada a los menores de 40 afos con la posibilidad de
incorporar a sus hijos.

* Adecuado para quienes buscan una prima que evoluciona en funcién de la edad
siendo muy competitiva para los menores de 40 anos, y bonificando a los clientes
gue contratan a edades Jovenes.

* Aseguramiento familiar y disponibilidad de garantias en funcidon de la edad.

* Posee plazo de carencia en Decesos salvo fallecimiento accidental.



Satisface Necesidades
Tranquilidad

* Los familiares se despreocupan de todos los tramites y gestiones.

* Nos ocupamos de todo, para que en los momentos mas dificiles nuestra familia
cuente con todo el apoyo necesario.

* En una situacion animica como el fallecimiento de un ser querido, el que alguien
con una simple llamada de teléfono nos solucione todo tipo de tramites y
gestiones, es un verdadero alivio.

Economia
* Es mas asequible pagarlo poco a poco y estar cubierto ..

e Evita disponer de un ahorro de dinero para esta cuestion, o también evitan un
perjuicio econdmico a la familia, si no dispone de ese dinero para hacerlo frente
o por la ausencia de liquidez para atenderlo en ese momento.

» Esto se agrava si en el servicio incluimos un traslado nacional o internacional.
Ademas el coste del servicio resulta mas econdmico.

Cliente interno

* Casi el 50% de la poblacion tiene un
seguro de Decesos.

* Fideliza clientes: periodo medio de
vinculacion 20 anos.

* Crecimiento en la ultima década (ha
aguantado el tipo frente a la crisis)

* Es el seguro no obligatorio con mas
poblacidon cubierta.

* Ha evolucionado adaptandose a
las necesidades de |la poblacion
incorporando garantias de uso en
vida.




Escucha, pregunta,
responde

“No me interesa, todavia
somos muy jovenes”

» Conviene tener en cuenta que una gran
parte de los casos en personas mas
jovenes, se da a causa de accidentes de
todo tipo: trafico, laborales, deportivos, etc.

* Sus hijos son ahora muy pequefos.

* Si a ustedes les ocurre algo, écdmo
solucionarian el problema?.

e Evita causar una carga econdmica a la
familia.

“Lo meto en una hucha”

* Tardara tiempo en poder acumular el
ahorro necesario para pagar varios
entierros. Ademas también puede
necesitar mas prestaciones a las que hacer
frente: traslados, asistencia, ambulancia”
etc.

* santalucia le presta el servicio desde
el primer momento, aunque sdélo haya
pagado un recibo.

e Lo tiene todo solucionado con una sola
[lamada

» (Cuanto cuesta la tranquilidad familiar?

* Es una solucion para un riesgo cierto pero
gue no sabemos cuando se producira.

“No me interesa, ya no
me aseguran...”

e Puede contratarlo entrando antes de los
75 anos, luego, tiene una edad de entrada
maxima alta.

* Es desgraciadamente, de uso seguro.

* Ya deja resuelta esta situacion a sus
familiares.



Escucha, pregunta,
responde

“Sale mas barato pagarlo
una vez...”

* No sabe cuando lo va a necesitar, por
lo que puede precisarlo al poco de
contratarlo como puede suceder en un
accidente.

 Ademas esta dejando todas las cuestiones
resueltas a la familia para que no se tengan
gue preocupar de nada.

* Abonarlo en un pago o directamente a los
prestadores funerarios, significa disponer
de un ahorro importante y que tenga una
liquidez inmediata, puesto que a veces esta
invertido y no se puede disponer del dinero
con facilidad o ni siquiera existen esos
ahorros.

 Este tipo de seguros cada vez contienen
mas garantias para usar en vida por lo que
se hacen mas convenientes.

“Tengo un seguro de vida
que me lo cubre todo”

* La disponibilidad del servicio inmediata,
frente a liguidez y disponibilidad del
dinero en el seguro de vida que no es asi.

* Un seguro de vida no dura toda la vida
¢CoOmo gueda cubierto después?

* El seguro vida no tiene prestaciones
de asistencia en el extranjero, viaje,
tramitacion, etc. Aqui son multiples
coberturas adicionales .

El seguro de vida estaria condicionado a
un cuestionario de salud, posibles pruebas
meédicas, por agravaciones de riesgo, etc.



Escucha, pregunta,
responde

“No quiero ni oir hablar de
muertos, me da mucha
angustia...”

* No es necesario pagarlo fisicamente,
puedo domiciliarlo en su cuenta bancaria,
para su comodidad.

* Es frecuente esa actitud frente a este tema,
pero es algo necesario que hay que hacer.

* NO es un seguro para muertos, es un
seguro con muchas prestaciones en vida:
asistencia sanitaria, viajes, asesoramiento
juridico,...

“Sube mucho de precio
cada ano...”

* Estas modalidades tienen incrementos
mMas suaves gque otras que son muy
baratas cuando se es joven y se
encarecen mucho a edades altas, cuando
precisamente es mas necesario y menos
se puede pagar.

* Dispone de garantias adicionales que
puede adaptar a su situacion y a su edad.

* Le anticipamos desde el momento de
la contratacion de forma estimada cual
puede ser el incremento en prima que
tendria en cada momento y hasta los
99 anos, para que asi pueda comprobar
gue es cierto lo que le explicamos pueda
compararlo en el mercado.
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Preguntas frecuentes

¢Puedo contratar sélo la garantia de decesos?

Si, aunqgue ,el seguro cuenta oon un abanico de coberturas adicionales que puede
contratar en funcidn de sus necesidades: atender a hijos menores, a a mayores de
65 anos, para viajes, etc.

¢Qué significa que Asistencia Familiar iPlus
es unh seguro a Prima mixta?

Tiene una prima evolutiva, muy competitiva en edades hasta los 40 afios,
bonificando a los clientes que entran a mas Jovenes. Ofrece una prima estable a
largo plazo, manteniéndose nivelada a edades mas altas en las que los productos
muy baratos al principio acaban siendo muy caros a edades avanzadas cuando
Mas necesarios son y es mas probable su uso.

¢Puedo conocer como va a subir de precio?

Antes de la contrataciéon y en el contrato, le Informamos de cdémo y cuanto
va a ser la evolucion estimada.

santalucia

"% N WSECGUROSH B n =




