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‘ACTUALIDAD ASEGURADORA’ (en adelante ‘A.A.’).- Han 
pasado casi dos años desde el relanzamiento de CNP As-
surances en Iberia, ¿Cómo está consolidándose vuestro 
proyecto en nuestro país?

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.-  CNP Assurances lle-
va ya 20 años implantado en el mercado ibérico y con la 
nueva orientación estratégica de hace casi dos años he-
mos logrado consolidar un proyecto muy ambicioso y del 
que nos sentimos muy orgullosos. Hemos enfocado nues-
tra estrategia al desarrollo de productos de protección y 
reaseguro y hemos acometido una exitosa transformación 

cultural, de estructura organizativa y de optimización ope-
racional, maximizando la eficiencia y apostando por la in-
novación, la tecnología y la sostenibilidad, lo que nos ha 
posicionado como un referente en nuestro negocio core 
(Vida, Accidentes y Protección de Pagos), con un creci-
miento superior al 60% en los últimos 2 años.

‘A.A.’- ¿Qué hitos y objetivos de negocio habéis alcanzado 
en estos casi dos años? 

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- Los objetivos plantea-
dos, tanto a nivel estratégico, como de desarrollo de nego-
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“Somos un socio de confianza, con 
propuestas útiles, seguras e innovadoras”

CNP Iberia cumple 20 años y lo hace fijándose planes ambiciosos de crecimiento. 
En España, tras dos años de su relanzamiento, ha tenido un crecimiento superior 
al 60%; ahora el siguiente paso es acelerar su presencia en Portugal, con una 
estrategia a largo plazo, respetando las singularidades del mercado local, pero 
manteniendo la esencia de ser “el socio que todo distribuidor quiere tener”. “Un 
socio de confianza, cercano, que acompaña en el desarrollo del negocio con 
propuestas útiles, seguras e innovadoras”, resume Luis Javier Sánchez Mulligan, 
director general de Negocio de la entidad y, desde hace unas semanas, Country 
Manager de Portugal. “Nuestro objetivo ahora es fomentar nuestro plan de 
expansión en Portugal, y consolidar, al igual que en España, nuestra posición allí 
con sólidas alianzas de distribución”, anticipa.
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“Creemos en 
la co-creación 

con nuestros 
socios 

y en llevar 
al límite lo que 

es posible 
en términos 

de 
asegurabilidad



cio, se han cumplido y hemos conseguido “securizar” alian-
zas a largo plazo y afianzar acuerdos de distribución con 
socios estratégicos. Nuestra estrategia de presencia en el 
mercado para dar a conocer nuestro expertise, a través de 
la participación en medios, foros, eventos, y en las opor-
tunidades de negocio en las que podemos aportar valor, 
nos ha permitido crecer de forma muy significativa. Gra-
cias al esfuerzo de todos los que formamos el equipo, ya 
hemos cumplido el objetivo de este año, cerrando más de 
30 acuerdos de negocio en 2 años y casi una veintena en 
el último año. Tras este éxito, hemos decidido impulsar el 
desarrollo del negocio en Portugal. Pero lo vamos a hacer 
entendiendo, primero, que hablamos de países diferentes 
y con un mercado que queremos seguir analizando con 
nuestros socios en profundidad.

‘A.A.’.- ¿Cuál está siendo vuestra propuesta en los nego-
cios de Vida-Riesgo y de Protección de Pagos?

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- Nuestra propuesta 
de valor, como compañía B2B, está cimentada en el di-
seño de soluciones de protección ad-hoc y en la mejora 

continua del servicio que prestamos. No buscamos tener 
un catálogo de productos, buscamos ser el socio que todo 
distribuidor quiere tener, un socio de confianza, cercano, 
que acompaña en el desarrollo del negocio con propuestas 
útiles, seguras e innovadoras. 

Diseñamos soluciones que son el resultado de un de-
tallado análisis previo y una labor de consultoría, en las que 
combinamos coberturas aseguradoras con servicios que 
aportan valor a los clientes, con la tecnología más avanzada 
y para los modelos y canales de distribución más adecua-
dos. Ofrecemos soluciones 360º en distribución, tecnolo-
gía o de adaptación del modelo operacional. 

Además, nuestra propuesta está respaldada por la ex-
periencia internacional del grupo CNP Assurances, uno de 
los líderes aseguradores en Europa y Latinoamérica por su 
solidez y solvencia.

ESTRATEGIA A LARGO PLAZO PARA PORTUGAL

‘A.A.’.- Acabas de ser nombrado, además, Country Mana-
ger de CNP Iberia en Portugal.  ¿Qué se busca desde la 
compañía con este nombramiento?
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PLAN “MUY AMBICIOSO”

“Tenemos un plan muy ambicioso para los 
próximos dos años, que nos permitirá seguir 
afianzando en España y Portugal nuestros 
acuerdos actuales y también cerrar nuevos 
acuerdos con aseguradoras, bancaseguros 
y en ecosistemas, como telcos, autos o 
affinities, entre otros”, nos adelanta Luis 
Javier Sánchez Mulligan. 

También van a trabajar en el desarrollo de 
proyectos tecnológicos, en colaboración con 
insurtech y fintech, “que nos aportarán más 
agilidad y eficiencia en nuestra propuesta de 
valor”. Y por supuesto, añade, “seguiremos 
haciendo una apuesta indudable por nuestro 
equipo y la captación de talento”.



LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- Desde 2004 hemos 
desarrollado nuestra estrategia B2B y B2B2c en España 
y Portugal. En los últimos dos años hemos impulsado el 
negocio de España y ahora queremos seguir creciendo en 
Portugal, donde creemos que existen muchas oportunida-
des para aseguradoras especialistas como nosotros. El ob-
jetivo es fomentar nuestro plan de expansión en Portugal, 
y consolidar, al igual que en España, nuestra posición allí 
con sólidas alianzas de distribución

‘A.A.’.- ¿Cuál es hasta ahora la presencia de vuestra entidad 
en el mercado luso?

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- Estamos ya presentes 
en Portugal de la mano de importantes socios estratégicos 
en sectores como el financiero o salud, en la modalidad de 
seguro directo y de reaseguro, y también de la mano de 
los principales mediadores en este mercado. Para desarro-
llar la estrategia, contamos con un equipo especializado, 
con gran conocimiento del mercado luso, que nos permite 
crear una propuesta de valor diferenciada y adaptada a las 
necesidades de nuestros socios en Portugal. 

‘A.A.’.- ¿Cuáles van a ser las líneas estratégicas más impor-
tantes en Portugal en los próximos años?

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- No soy muy fan del 
“copia y pega”, ya que la singularidad de los mercados es 
muy importante. Queremos fijar una estrategia a largo pla-
zo, planificar su implementación y tomarnos tiempo para 
desarrollar con calidad nuestra presencia de distribución 
y de marketing. CNP Iberia es una compañía con visión a 
largo plazo y enfocada en generar relaciones de confianza 
con socios y distribuidores.  

Entrando en lo concreto, vamos a trabajar en la conso-
lidación de las alianzas actuales y en la creación de nuevas 
alianzas de distribución en sectores tradicionales y en el 
mercado abierto, entrando en ecosistemas en los que ya 
estamos desarrollando nuestro modelo ‘affinity’, tales co-
mo, retail, telcos, utilities, automoción, real estate, Fintech, 
Insurtech y corredores.

Vamos a ser una aseguradora útil, que aporta valor. No 
trabajamos como una fábrica de productos, sino que en-
tendemos a nuestros socios, los acompañamos, nos em-
papamos de su modelo de negocio y de sus necesidades, 
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‘A.A.’.- ¿Qué sinergias podéis aprovechar de la presencia en ambos mercados en términos de 
desarrollo de productos y estrategias comerciales? 

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- Nuestra presencia en ambos mercados nos permite compartir 
conocimiento, identificar tendencias y adaptar las soluciones a las necesidades de nuestros socios. 
Además, al ser parte del grupo CNP Assurances, tenemos acceso a una red global de conocimientos y 
recursos que nos permite hacerlo de forma ágil.

En España, hemos desarrollado un enfoque muy efectivo en la colaboración con nuestros socios, 
basado en la co-creación de productos y soluciones adaptadas a sus modelos de negocio. Esta 
metodología la hemos implementado en Portugal, asegurándonos de que cada solución se ha 
diseñado conjuntamente, se adapta a la normativa local, e integra tecnología y datos para optimizar la 
experiencia del cliente y mejorar la eficiencia operativa.  

También nuestra experiencia en distribución omnicanal y digital en España es fundamental para 
adaptar y enriquecer esta práctica de forma personalizada en el mercado portugués. Y, además, hemos 
desarrollado importantes alianzas y colaboraciones con redes de negocio hispanoportuguesas, lo que 
nos permite generar sinergias comerciales entre ambos países.

INNOVACIÓN EN EXPERIENCIA DEL CLIENTE
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y diseñamos con ellos soluciones de protección que son 
únicas, que abordan todas las fases de venta y les permiten 
diferenciarse en el mercado. Y vamos a aportar a nuestros 
socios innovación y tecnología, impulsando la digitalización 
y la venta omnicanal. Queremos que CNP sea reconocida 
en Portugal, no solo por la calidad de sus productos, sino 
también por su capacidad para innovar y liderar el cambio 
en el sector asegurador.

Portugal representa un mercado de gran potencial. 
Pero lo más importante, es entender que hablamos de 
mercados distintos, por lo que es imprescindible hacer un 
ejercicio de inmersión en el mercado, y entender que el 
desarrollo de CNP Iberia en Portugal se hará paso a paso y 
sobre una visión y perspectiva local. 

‘A.A.’.-  ¿Qué diferencias y similitudes ves entre los merca-
dos portugués y español?

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- Son vecinos geográ-
ficos, con diferencias derivadas de aspectos culturales, 
demográficos y económicos que influyen en la demanda 
de productos y en la estructura de ambos mercados. Pe-
ro también tienen cosas en común, como una regulación 
y marco legal europeo para el sector asegurador, por lo 
que mucha normativa se aplica de forma uniforme. Ambos 
mercados trabajan por igual con Vida y No Vida y com-
parten una creciente conciencia sobre la importancia de la 
protección, y en ambos casos, el canal bancaseguros pre-
domina en la distribución de seguros.

‘A.A.’.-  Desde vuestra perspectiva, ¿qué mejores prácticas 
del mercado español podrían aplicarse en Portugal?

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- Hoy en día hay mu-
chas aseguradoras que trabajan ya en ambos mercados y 
aplican las buenas prácticas en una y otra geografía, por 
lo que Portugal es un mercado asegurador avanzado, del 
que también en España nos podemos valer. Aun así, prác-
ticas como la personalización de productos o los seguros 
embebidos, hacen que los consumidores perciban el valor 
del seguro, al encontrarlo justo en el momento en que lo 
necesitan. Esto nos puede ayudar a mejorar la penetración 
del Seguro.

Asociar el Seguro a la prevención y enfocarlo al mante-
nimiento de la calidad de vida de la persona puede ser otro 
ejemplo. Combinando coberturas de protección con ser-
vicios de valor, como, por ejemplo, telemedicina o ayudas 
a domicilio, podemos mejoran las experiencias de compra.   

Y por supuesto, la tecnología, aplicada a casos como el 
análisis de datos para conocer a los consumidores, mejo-
rar las tarificaciones y el servicio al cliente, el desarrollo de 
canales digitales ‘End to End’ con el apoyo de insurtech, 
y el uso de Inteligencia Artificial para ofrecer experiencias 
únicas y omnicanales.   

Siempre considerando la necesidad de entender la sin-
gularidad del mercado local, y de adaptar los desarrollos y 
estrategias a cada caso.
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“Nuestro objetivo es 
fomentar la expansión en 

Portugal y consolidar, al 
igual que en España, nuestra 
posición con sólidas alianzas 

de distribución



INNOVAR EN LA EXPERIENCIA CLIENTE

¿Cómo está evolucionado el enfoque de CNP hacia la 
captación y retención de clientes en los últimos años?

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.- Hemos adoptado un 
enfoque centrado en el cliente, tanto B2B como B2B2C, 
que pone especial énfasis en la digitalización y la perso-
nalización de los servicios. Utilizamos análisis de datos 
avanzados para entender las necesidades de nuestros so-
cios y de sus clientes y para desarrollar estrategias y herra-
mientas, que no solo se enfocan en captar nuevos clientes, 
sino también en mejorar la retención explicando el valor 
de nuestros productos y con experiencias más fluidas. El 
objetivo es ofrecer soluciones que realmente añadan valor, 
que estén diseñadas para evolucionar junto con las expec-
tativas de nuestros socios y que nos ayuden a fidelizarlos, 
es decir, a construir con ellos relaciones de confianza a lar-
go plazo. 

‘A.A.’.-   ¿Qué papel juega la innovación en productos y ser-
vicios para mejorar la experiencia del cliente?

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.-  Es el motor principal 
para mejorar la experiencia del cliente. Nosotros estamos 
comprometidos con la creación de productos y servicios 
que no solo sean relevantes y accesibles, sino que también 
sean pioneros en el uso de nuevas tecnologías para ofre-
cer a nuestros socios una experiencia personalizada y sin 
fricciones. 

Para ello, trabajamos con mucho detalle la fase de análisis 
e investigación, para estar a día de los retos del merca-
do, los cambios en los modelos de negocio, y las nuevas 
demandas y necesidades de los clientes. Y creemos en la 
co-creación con nuestros socios y en llevar al límite lo que 
es posible en términos de asegurabilidad, siempre con el 
objetivo de hacer que el seguro sea más accesible y útil 
para una mayor cantidad de personas.

‘A.A.’.-   ¿Cómo estáis utilizando la tecnología para la me-
jora de productos y servicios? ¿Qué ámbitos de vuestra 
compañía estáis trabajando ya con IA? 

LUIS JAVIER SÁNCHEZ MULLIGAN.-  Utilizamos la tecno-
logía para optimizar todos los aspectos de nuestra oferta 
y también estamos formando a nuestros equipos para su 
manejo.  

Desde las fases previas de análisis del mercado y co-
nocimiento de los clientes, nos valemos de tecnología que 
nos permite automatizar tareas y hacer análisis más preci-
sos. También en fases clave como la personalización de los 
productos o de la experiencia de cliente utilizamos la IA 
para diseñar soluciones diferenciales. Y hacemos uso de 
herramientas digitales y de análisis de datos para mejorar 
la eficiencia operativa y ofrecer a nuestros clientes una ex-
periencia omnicanal. 

La tecnología nos permite ser más ágiles y adap-
tarnos rápidamente a las necesidades del mercado, 
lo cual es esencial en un entorno tan dinámico como 
el actual.
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OPORTUNIDADES DE CRECIMIENTO
El mercado asegurador se enfrenta a importantes desafíos relacionados con la digitalización, el 
cambio climático, la regulación y sus requisitos de transparencia y protección del consumidor, los 
cambios en las expectativas de los consumidores, que demandan productos y experiencia digitales 
y personalizadas y el crecimiento de actores como las insurtech y Fintech. Pueden verse como una 
amenaza, pero para CNP Iberia son “oportunidades de crecimiento y diferenciación para innovar”, 
tanto en España como en Portugal “ayudándonos de las nuevas tecnologías como la IA, Big Data, para 
crear productos innovadores”. Otro reto fundamental es el valor cliente. “Estamos comprometidos 
con la transparencia y claridad en el diseño y distribución de nuestros garantizar que aportan valor y 
satisfacen las necesidades de nuestros clientes”, resume Luis Javier Sánchez Mulligan. 


