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Diseñan soluciones centradas
en la experiencia del usuario

La insurtech mexicana redefine la compra 
y uso de seguros médicos con tecnología, 
transparencia y acompañamiento humano
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Kalmy Seguros

Aunque el sector asegurador 
en México ha avanzado en la 
digitalización de sus procesos, 
el salto tecnológico no siem-
pre se ha traducido en una 
experiencia más clara, trans-
parente o funcional para el 
usuario final. En este contex-
to nace Kalmy, una insurtech 
que desde 2019 busca replan-
tear la forma en que se con-
tratan y utilizan los seguros 
de gastos médicos mayores, 
colocando al usuario en el 
centro de su operación.

“Somos un bróker digital 
de seguros y hoy somos el 
número uno en seguro de sa-
lud en México”, afirma Em-
manuelle Brunet, founder y 
CEO de la compañía. La pro-
puesta, explica, no consiste 
únicamente en llevar el se-
guro a una plataforma digital, 
sino en modificar de fondo el 
modelo de distribución, com-
pra y acompañamiento du-
rante el siniestro.

Brunet, de origen fran-
cés, llegó al sector asegurador 
tras una carrera en finanzas 
corporativas en Europa, y fue 
en México donde se encon-
tró con un mercado que con-
sideró complejo, poco trans-
parente y escasamente orien-
tado al usuario final.

“Los seguros de gastos 
médicos se me hicieron muy 
difíciles de entender, inclu-
so viniendo del sector finan-
ciero. Una experiencia fami-
liar me hizo ver con claridad 
que el sistema no estaba fun-
cionando para las personas”, 
explica. 

De acuerdo con la CEO, 
uno de los principales proble-
mas del modelo tradicional 
es la limitada oferta que reci-
be el usuario. Kalmy, por otra 
parte, busca romper con esa 
lógica mediante una plata-
forma que permite comparar, 
entender y contratar seguros 
de distintas aseguradoras sin 
la intervención obligatoria de 
un asesor. El usuario puede 
recorrer todo el proceso de 
forma autónoma, con lengua-
je simplificado, videos expli-
cativos y versiones claras de 
las condiciones generales. La 
intervención humana, subra-
ya Brunet, ocurre cuando el 
cliente la solicita o cuando la 
situación lo amerita.

Brindan atención 
cálida y humana 
Kalmy desarrolló tecnología 
propia y APIs que se conec-
tan con los sistemas de las 

aseguradoras para simplificar 
la experiencia. Además, ha 
incorporado desde sus inicios 
modelos de machine learning 
(hoy integrados a soluciones 
de IA) para entender el com-
portamiento de los usuarios 
y ofrecer recomendaciones 
acordes a su etapa de vida. 

“No es lo mismo una per-
sona soltera que alguien que 
acaba de tener hijos o que 
cambió de empleo. En este 
sentido, la automatización 
no busca sustituir el contacto 
humano, sino fortalecerlo. La 
tecnología nos ha permitido 
ser más humanos”, afirma. 

A través de este agente 
digital de seguros, las con-
sultas simples son atendidas 
por asistentes automatizados, 
mientras que situaciones crí-
ticas, como un accidente o 
una hospitalización, activan 
de inmediato la atención per-
sonalizada de un asesor.

La CEO anticipa cambios es-
tructurales en el ecosistema 
asegurador. Prevé una ma-
yor centralización en el usua-
rio, la reconfiguración de los 
canales de distribución y una 
transformación profunda de 
los modelos actuariales, es-
pecialmente en seguros de 
salud. Tecnologías que inte-
gren datos de salud permiti-
rán detectar enfermedades 
en etapas tempranas, reducir 
costos y diseñar productos 
más personalizados. “El sec-
tor va a pasar de enfocarse 
en pagar siniestros a gestio-
nar el riesgo desde la pre-
vención. Ese es el verdadero 
cambio que viene, seguros 
más preventivos, más acce-
sibles y realmente pensados 
para las personas”, sostiene.

de cara al futuro

 El usuario actual es digital, está 
informado y quiere tener control sobre sus 
decisiones. Ya no busca que alguien le venda 
un producto, sino contar con información 
clara para elegir por sí mismo cuándo y en 
qué momento necesita el acompañamiento 
humano. Nuestro trabajo fue rediseñar por 
completo el customer journey, desde la 
comparación y contratación del seguro hasta 
la atención durante el siniestro, poniendo 
siempre a la persona en el centro del proceso”.

Emmanuelle Brunet, founder y CEO de Kalmy

Diseñan soluciones centradas
en la experiencia del usuario

De acuerdo con la CEO de 
Kalmy, hoy en día los usua-
rios quieren elegir por sí mis-
mos y, para ello, deben en-
tender realmente lo que es-
tán contratando. Por eso la 
plataforma produce conteni-
do educativo en redes socia-
les y en su canal de YouTube, 
donde explica conceptos co-
mo deducibles, coaseguros 
o tabuladores médicos. 

apuestan por 
la educación 
financiera

El seguro predictivo es un 
modelo que utiliza infor-
mación histórica y datos 
en tiempo real para antici-
par riesgos antes de que se 
conviertan en siniestros. A 
diferencia del enfoque tra-
dicional, que actúa después 
del daño, este esquema bus-
ca prevenirlo.

A través del análisis de 
patrones y comportamien-
tos, las aseguradoras pue-
den detectar señales tem-
pranas de riesgo y emitir 
alertas, recomendaciones 
o ajustes en la cobertura. 
Esto permite tomar deci-
siones más oportunas y re-
ducir pérdidas tanto para 
la compañía como para el 
asegurado.

¿Qué es 
un seguro 
predictivo?Prevención de riesgos,

la nueva era del seguro

El negocio de los seguros se 
construyó bajo una lógica 
reactiva: el siniestro ocu-
rría, se evaluaba el daño y 
se indemnizaba al asegu-
rado. Este modelo implica-
ba altos costos operativos, 
procesos largos y una rela-
ción distante con el cliente. 
Hoy, esa dinámica se está 
transformando de manera 
profunda.

La incorporación de 
tecnologías como análisis 
de datos, IA y aprendizaje 
automático impulsan un 
cambio de paradigma: el 
seguro que busca antici-
par. Ahora, las asegurado-
ras pueden identificar pa-
trones de riesgo, predecir 
comportamientos y dise-
ñar estrategias para preve-
nir pérdidas antes de que 
se materialicen.

Este enfoque se apo-
ya en grandes volúmenes 
de información generada 
por clientes, dispositivos 
conectados, historiales de 
comportamiento y varia-
bles externas. Al analizar 
estos datos de forma inte-
gral, las compañías pueden 
entender mejor los facto-
res que elevan o reducen 
el riesgo y ajustar sus deci-
siones con mayor precisión.

Impacta en múltiples 
frentes. En la suscripción 
de pólizas, los modelos 
predictivos permiten eva-

luar riesgos de manera más 
fina y justa, evitando ge-
neralizaciones. En la ges-
tión de siniestros, ayudan 
a identificar anomalías y 
agilizar procesos. Pero, so-
bre todo, abren la puerta a 
un modelo más preventivo, 
donde el seguro acompaña 
al cliente en la reducción 
de riesgos.

Este cambio también 
redefine la relación con el 
asegurado, deja de ser un 
receptor pasivo de cober-

tura para convertirse en un 
participante activo. A tra-
vés de alertas, recomenda-
ciones y seguimiento conti-
nuo, las aseguradoras pue-
den sugerir acciones que 
disminuyan la probabilidad 
de un evento adverso, ge-
nerando valor más allá de 
la indemnización.

Desde una perspectiva 
empresarial, el seguro pre-
dictivo mejora la eficiencia 
operativa, reduce costos 
asociados a fraudes o pér-

didas inesperadas y forta-
lece la sostenibilidad del 
negocio. Al anticipar esce-
narios, las compañías pue-
den planear mejor, asignar 
recursos de forma inteli-
gente y responder con ma-
yor agilidad a un entorno 
cambiante.

Sin embargo, este avan-
ce no implica abandonar 
la esencia del seguro, sino 
evolucionarla. La promesa 
de protección permanece, 
pero ahora se complemen-

ta con acompañamiento, 
prevención y personaliza-
ción. En este nuevo esce-
nario, la tecnología no sus-
tituye al criterio humano, 
sino que lo potencia.

Así, el sector asegura-
dor avanza hacia una eta-
pa en la que asegurar ya no 
significa solo pagar cuando 
algo sale mal, sino ayudar a 
que eso no ocurra. Un giro 
silencioso, pero profundo, 
que está redefiniendo el fu-
turo de la industria.

Analítica e inteligencia 
artificial evolucionan 
el sector hacia 
modelos predictivos 
que priorizan la 
prevención y la 
personalización 
del servicio
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En un mundo donde los servicios se adaptan al estilo de vida y 
no al revés, el seguro comienza a hablar un lenguaje más cercano, 
menos rígido y más alineado con la realidad cotidiana.

La protección deja de ser un compromiso fijo para convertirse 
en un acompañamiento flexible, presente solo cuando hace falta. 
Así, el seguro empieza a parecerse un poco más a la vida misma.

Acompañamiento flexible
Activar el seguro
solo cuando se usa
Los seguros bajo demanda replantean la protección: se activan, se pausan y se pagan según 
el ritmo real de la vida cotidiana

Durante años, el seguro fue 
sinónimo de rigidez. Con-
tratos anuales, pagos cons-
tantes y coberturas que, en 
muchos casos, permanecían 
intactas durante todo el pe-
riodo contratado. 

Ese modelo funcionó en 
un mundo más predecible, 
pero hoy comienza a mostrar 
sus límites frente a una reali-
dad marcada por la movilidad, 
la flexibilidad laboral y los há-
bitos de consumo cambiantes.

En ese nuevo contexto 
surge con fuerza el modelo 
de seguros on demand y por 
uso, una propuesta que re-
plantea la forma en que las 
personas se relacionan con la 
protección. 

La lógica es sencilla: el 
seguro se activa solo cuan-
do se necesita y se paga úni-
camente por el tiempo o la 
situación en la que está vi-
gente. No hay compromisos 
prolongados ni coberturas 
que permanecen activas sin 
razón aparente.

Este enfoque conecta 
con una forma de vida más 
dinámica. Hay quienes usan 
su automóvil solo algunos 
días, quienes viajan de ma-
nera ocasional, quienes tra-
bajan por proyectos o com-
binan distintas actividades a 
lo largo del mes. 

Para ellos, un seguro per-
manente puede sentirse ex-
cesivo o poco alineado con 

su realidad. La posibilidad de 
contar con protección pun-
tual responde mejor a ese 
ritmo variable.

Más que un cambio ope-
rativo, el seguro por uso re-
presenta un giro en la ex-
periencia del usuario. La 
protección deja de ser un 
contrato distante y se con-
vierte en una herramienta 
cotidiana, fácil de activar y 
desactivar. 

En estos casos, el control 
pasa al usuario, que decide 
cuándo necesita respaldo y 
cuándo no, sin intermedia-
rios ni procesos complicados.

Este modelo también 
transforma la percepción del 
costo. Al pagar solo cuando la 

cobertura está activa, el se-
guro se entiende con mayor 
claridad. La prima deja de ser 
un gasto automático y se per-
cibe como un servicio con-
creto, ligado a una necesidad 
específica. Esa transparencia 
ayuda a reducir la sensación 
de pagar por algo intangible 
o innecesario.

Desde una perspectiva 
más amplia, los seguros on 
demand modifican la manera 
en que se entiende el riesgo. 

La protección ya no se 
calcula únicamente a partir 
de periodos largos y estima-
ciones generales, sino que se 
vincula con momentos espe-
cíficos y comportamientos 
reales. El seguro se ajusta a 

la vida de las personas, y no 
al revés.

Uno de los principales 
atractivos de este modelo es 
su sencillez. La experiencia 
suele concentrarse en plata-
formas digitales que eliminan 
trámites extensos, papeleo y 
procesos presenciales. La tec-
nología opera como un habi-
litador discreto que permite 
que todo ocurra de forma in-
tuitiva y rápida, sin necesidad 
de conocimientos técnicos.

Este cambio, sin embar-
go, no está exento de retos. 
La flexibilidad exige ma-
yor conciencia por parte del 
usuario y una comunicación 
clara sobre los alcances de la 
cobertura. 

El equilibrio entre liber-
tad y protección se vuelve un 
elemento central para que 
este modelo cumpla su pro-
mesa de tranquilidad y no 
genere falsas expectativas.

Lejos de reemplazar por 
completo al seguro tradicio-
nal, los esquemas por uso 
amplían el abanico de opcio-
nes. Conviven con modelos 
más clásicos y abren la puer-
ta a una relación distinta con 
la protección, especialmente 
para generaciones acostum-
bradas a servicios personali-
zados y bajo demanda.

En el fondo, los segu-
ros on demand reflejan una 
transformación cultural más 
profunda. 


