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¿A quien va

dirigido?

✓ A todo tipo de empresas, desde 
un empleado.

✓ Perfecto para Pymes y medianas 
empresas.

✓ Para todos los empleados de una 
empresa o para un grupo de 
empleados, ej Directivos.

✓ Para un grupo de personas con un 
nexo en común, como 
asociaciones, colegios 
profesionales, etc.

✓ Compromisos recogidos en 
Convenios colectivos supra-
empresariales

✓ Acuerdos privados entre una 
empresa y sus empleados.

✓ Adhesión voluntaria.

¿Qué cubre?

✓ Aporta seguridad para la 
empresa, los empleados y sus 
familias.

✓ Fortalece el compromiso entre 
empresa y empleado.

✓ Potencia la fidelidad y motivación 
de los empleados.

¿Por qué

contratarlo?

Alcance y Objetivo
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Características Producto
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Fallecimiento por cualquier causa (Única obligatoria)

Fallecimiento por accidente

Fallecimiento por accidente de circulación

Invalidez Permanente Total para la profesión habitual por cualquier causa

Invalidez Permanente Total para la profesión habitual por accidente

Invalidez Permanente Total para la profesión habitual por accidente de circulación

Invalidez Permanente Absoluta por cualquier causa

Invalidez Permanente Absoluta por accidente

Invalidez Permanente Absoluta por accidente de circulación

Invalidez Parcial por Baremo por Accidente

Gran Invalidez por cualquier causa

Gran Invalidez por accidente

Invalidez Acumulativa: La contratación de la invalidez total para la profesión habitual cubre invalideces superiores.

Coberturas

Cobertura del producto
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Tarifa Competitiva

Ratio de encaje + 20%

Prima y gastos competitivos

Comisión varía en función nº de 

asegurados: hasta 35%

Participación en Beneficios

Desde 1 asegurado

Ofrece competitivos % de PB 

atendiendo al número de 

asegurados

Condiciones de Adhesión
Traspasos automáticos hasta 500 asegurados y 

500.000 euros de capital (*)

Para colectivos grandes con buena siniestralidad 

(menor al 90% de prima pura), traspaso automático 

hasta 1 millón de euros. (*)

Reconocimiento médico a partir de 500.000 euros.

(*) No se solicita info de baja médica o tramitación 

de invalidez cuando la cotización no incluye IPT, y 

en los casos en el que el colectivo sea superior a 

500 asegurados y el colectivo tenga buena 

siniestralidad
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Siempre de la mano de nuestra 

red de mediación

A disposición de mediadores 

listados de clientes potencial para 

Crosselling con negocio de 

Empresa

Herramientas para la venta

Apoyo para identificar nichos de 

mercado

Servicio

Equipo experimentado para 

proporcionar una atención ágil y de 

calidad

Características Producto
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FOLLETO COMERCIAL MANUAL DE PRODUCTO

INCLUYE:

Requisitos de 

Contratación 

Y

Argumentario de 

Venta 

DISPONIBLES 

EN ePac
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LISTADO CONVENIOS SUPRAEMPRESARIALES

LISTADO ACTIVIDADES EXCLUIDAS

LISTADO de Crosselling

con Ramo Empresas: RC 

y Patrimoniales
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Ventajas frente a competidores: Tarifas competitivas y PB desde 1 asegurado

Mínimos requisitos de adhesión

Alto potencial en Crosselling

Atractivo comisionamiento

Producto perfecto para cualquier empresa

Fideliza y motiva al empleado



Muchas gracias!
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