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Riesgos que 
evolucionan

El mercado español de seguros 
para pymes e industrias vive un mo-
mento de transformación. Tras varios 
años de crecimiento impulsado por 
el endurecimiento del mercado, las 
entidades se enfrentan ahora a un 
escenario en el que la rentabilidad 
dependerá menos de las revisiones 
de primas y más de la calidad de la 
suscripción, la capacidad de seg-
mentación y el conocimiento real de 
los riesgos. El futuro de los seguros 
para empresas dependerá cada vez 
más de la capacidad de monitorizar 
riesgos en tiempo real y anticiparse 
a los cambios que experimentan los 
negocios asegurados (ver In situ). 

En todo ese proceso se encuen-
tra los corredores de seguros, que 
saben vadear las dificultades y bus-
car coberturas adecuadas para sus 
clientes. Ese es el caso del seguro 
deportivo, que a pesar de que es 
obligatorio, la mayoría de asegura-

Carmen Peña
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

doras han optado por apartarse del ramo. Principalmente, por 
la intensidad de los riesgos cubiertos y la falta de desarrollo 
reglamentario, con primas e indemnizaciones insuficientes, lo 
que, además, dificulta encontrar una cobertura adecuada. Los 
corredores confían en que la próxima reforma legislativa me-
jore esta situación, con la ampliación tanto de los capitales de 
fallecimiento e invalidez como de la duración de la atención 
sanitaria (ver Punto de encuentro).

Asimismo, son estos profesionales los que explican a los 
clientes la necesidad de tener una cobertura adecuada a sus 
necesidades. En 2025, el 70% de las pymes no sabían con cer-
teza qué cubría su seguro de RC General. A esto hay que unir 
que el grado de penetración del seguro de Responsabilidad 
Civil es todavía bajo en algunos sectores. De hecho, en muchos 
casos se confía en la garantía de RC de seguros Multirramo, 
con límites, sublímites y garantías poco apropiados para la 
complejidad del riesgo. Para mejorar la contratación, hay que 
actuar en tres frentes: Concienciación del riesgo real, simpli-
cidad en el producto y asesoramiento profesional por un me-
diador de seguros (ver Hablando claro).

Uno de los retos futuros del ramo de RC es la incorpora-
ción de la inteligencia artificial generativa, que como no tiene 
personalidad jurídica, no puede responder ante un tribunal ni 
dispone de patrimonio para indemnizar a un tercero. Por aho-
ra, no es un sujeto asegurable. Por eso, el mercado siempre 
necesitará la firma, el criterio y el respaldo de un profesional 
que responda legalmente por el trabajo (ver Visión de experto).

mailto:carmen@pymeseguros.com
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Responsabilidad Civil es un ramo bastante esta-
ble, aunque entiendo que se está viendo muy influido 
por la situación económica. ¿En qué sentido?

Aunque la RC es un ramo estructuralmente estable, 
el contexto económico impacta en algunos aspectos. La 
inflación, más contenida en los últimos años, incremen-
ta el coste de los siniestros (reparaciones, indemniza-
ciones, costes legales), especialmente en los riesgos de 
alta frecuencia. Por el contrario, el ciclo económico fa-

En 2025, el 70% de las pymes no sabían con certeza qué cubría su seguro 
de RC General. A esto hay que unir que el grado de penetración del seguro 
de Responsabilidad Civil es todavía bajo en algunos sectores. De hecho, en 
muchos casos se confía en la garantía de RC de seguros Multirramo, con 
límites, sublímites y garantías poco apropiados para la complejidad del 
riesgo. Para mejorar la contratación, Raúl Martínez, director de 
Suscripción de Berkley España, propone “actuar en tres frentes: 
Concienciación del riesgo real, simplicidad en el producto y asesoramiento 
profesional por un mediador de seguros”. En su opinión, la RC aún tiene 
gran potencial debido a la complejidad económica, regulatoria y 
tecnológica que incrementa la exposición de responsabilidades.

Raúl Martínez, director de Suscripción de  
Berkley España

El gran POTENCIAL de la RC
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vorable influye en una inferior litigiosidad en algunos 
riesgos, en particular D&O.

¿Cómo se comportó el seguro de Responsabilidad 
Civil en 2025?

En 2025 el ramo mantuvo un comportamiento só-
lido, con crecimiento moderado en primas, impulsado 
principalmente por la actualización de tarifas y la mayor 
concienciación del riesgo. Se ha observado estabilidad 
en cuanto al volumen, pero con una mayor exigencia 
técnica en la suscripción.

¿Cómo se está comportando la siniestralidad?
La siniestralidad muestra una tendencia creciente 

en severidad, más que en frecuencia, influenciada por la 
entrada en vigor del nuevo baremo de autos y recientes 
sentencias judiciales que lo aplican en siniestros de daños 
corporales de otros ramos (RC Patronal y RC Médica, en-
tre otros) con efecto inmediato, a diferencia de Autos. 

Parece que se está incrementando el importe de 
las reclamaciones ¿está preparado el seguro?

La inflación impacta levemente en daños 
materiales, pero el nuevo baremo lo hace sig-
nificadamente en lesiones de severidad. 

Sin lugar a dudas hay “inflación de sinies-
tros”, que exige una gestión técnica rigurosa 
y adaptación constante, en particular en la 
estimación de costes medios en la tarifica-
ción y en la actualización de reservas de 
siniestros pendientes y de siniestros fu-
turos (IBNER & IBNR, respectivamente) 

¿Qué previsiones hay para 2026 en el ramo de RC?
Se espera continuidad en la tendencia: crecimien-

to moderado, presión en tarifas y mayor sofisticación en 
productos. Pero producirá un incremento en la deman-
da en sectores como Tecnología, Life Sciences, Sanidad 
y Servicios Profesionales Especializados.

¿Considera que hay un aumento de capacidad en 
el mercado debido a la entrada de nuevas aseguradoras 
en RC? ¿Cómo influye en el ramo?

Sí, se percibe cierta entrada de nueva capacidad. 
Esto genera mayor competencia, pero también puede 
provocar tensiones en precios si no va acompañada de 
disciplina técnica. En nichos complejos, la especializa-
ción sigue siendo clave.

Un informe de una aseguradora indica que, en 
2025, el 70% de las pymes no saben con certeza qué 
cubre su seguro de RC General. ¿Qué opina al respecto?

Es un dato preocupante, pero realista. El grado de 
penetración del seguro de Responsabilidad Civil es to-
davía bajo en algunos sectores, en muchos casos se 
confía en la garantía de RC de seguros Multirramo, con 

límites, sublímites y garantías poco apropiados para 
la complejidad del riesgo. La labor de asesoramiento 
de la mediación profesional es un factor clave. 

Ese mismo informe señala que el 26% de las 
empresas no dispone de un seguro de RC y un 15% 
considera que no lo necesita ¿Qué habría que hacer 
para incrementar la contratación?

Para mejorarla hay que actuar en tres fren-

La RC debe 
explicarse como 
una herramienta 
de continuidad 
empresarial, no 
solo como un 
coste
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tes: Concienciación del riesgo real, sim-
plicidad en el producto y asesoramiento 
profesional por un mediador de seguros.

La RC debe explicarse como una 
herramienta de continuidad empresarial, 
no solo como un coste.

¿Hasta qué punto la internalización 
de las empresas españolas y la exporta-
ción demandan más coberturas de RC?

La internacionalización incrementa 
claramente la necesidad de RC. Las em-
presas exportadoras se enfrentan a mar-
cos legales más exigentes, especialmen-
te en EE.UU. o Europa, y a mayores 
exposiciones en producto, contratos y 
responsabilidad profesional. A menudo, 
por error, se relaciona internacionalización 
con la creación de filiales en el extranjero 
y no con la simple exportación de produc-
tos y servicios hecha desde España, que 
supone una agravación importante de 
riesgo. La telemedicina es un ejemplo pal-
mario. 

¿Cree que en las pólizas de D&O y RC Profesional, 
hay una evolución del mercado asegurador hacia cober-
turas más amplias y adaptadas a sectores específicos?

Existe una tendencia hacia coberturas más amplias 
y sectorializadas. Se diseñan soluciones específicas para 
tecnología, sanidad, consultoría, etc. La personalización 
por nicho es ya un factor competitivo esencial.

¿En qué medida se están adaptando las 
coberturas a la protección de directivos y pro-
fesionales ante un entorno regulatorio cada 
vez más exigente?

Las pólizas están evolucionando para cu-
brir: costes de defensa en procedimientos ad-

ministrativos y la responsabilidad derivada de incum-
plimiento normativo involuntario. La presión regulatoria 
exige coberturas más completas y actualizadas.

La internacionalización 
incrementa claramente 
la necesidad de RC
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¿Cómo está respondiendo el sector para el asegu-
ramiento de la RC de las nuevas profesiones que han 
surgido?

El sector está respondiendo mediante productos 
adaptados a nuevas actividades: consultores digitales, 
desarrolladores, startups tecnológicas o biotecnológicas, 
etc. La clave es entender bien el riesgo para poder ase-
gurarlo correctamente.

¿Influye de alguna forma en el seguro el hecho de 
que haya riesgos operacionales que se estén 
desplazando de los operarios a los robots y sus 
algoritmos? 

Sí, cambia el paradigma. La responsabilidad se des-
plaza hacia fabricantes, programadores y operadores. 
Esto introduce nuevos retos en delimitación de respon-
sabilidades y en la suscripción del riesgo.

¿Qué riesgos conlleva la IA Generativa en los se-
guros de RC Profesional?

La IA Generativa introduce riesgos como: errores en 
recomendaciones profesionales, problemas de propiedad 
intelectual y difusión de información incorrecta o de ca-
rácter personal. Esto exige revisar coberturas y exclusio-
nes, ya que el riesgo es emergente y aún en desarrollo.

¿Cree que RC es un ramo con gran potencial de 
crecimiento en el futuro?

Sin duda, RC tiene gran potencial. La complejidad 
económica, regulatoria y tecnológica incrementa la ex-
posición a responsabilidades. Además, la falta de ase-
guramiento sigue siendo relevante en pymes.

¿A qué retos se enfrenta el ramo?
Entre los principales restos a los que se enfrenta el 

ramo, destacaría: la inflación de siniestros, los nuevos 
riesgos (tecnología, IA), la necesidad de especialización 
técnica y el equilibrio entre competencia y rentabilidad

En 2023, uno de los retos de Berkley era consolidar 
su posición en el mercado como compañía especialis-
ta en RC, para lo que se planteaba doblar el volumen 
de primas en los siguientes 5 años. ¿En qué mo-
mento se encuentra de ese objetivo?

Berkley, que celebra este año su 20º aniversario 
en España, avanza de forma consistente hacia la 
consolidación de su posiciona-
miento como especialista 
en RC (General, Sanitaria, 
Medioambiental, Profesio-
nal, Directivos, Life Sciences, 
Tecnológica), con crecimiento 
sostenido y rentable, apoya-
do en la especialización, el 
servicio y la cercanía al co-
rredor.

¿Berkley tiene previsto lanzar nuevos 
productos de RC en un futuro próximo?

La compañía mantiene un enfoque con-
tinuo de innovación, adaptando y desarro-
llando soluciones en líneas como RC Profe-
sional, RC Sanitaria, Life Sciences, D&O y 
Riesgos Tecnológicos, en función de la evo-
lución del mercado.

La presión 
regulatoria 
exige coberturas 
más completas 
y actualizadas
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EL CORREDOR ES CLAVE EN  
EL DESARROLLO DEL NEGOCIO
Raúl Martínez, 
director de 
Suscripción de Berkley 
España, afirma que “el 
corredor es un socio 
clave en el desarrollo 
del negocio” de la 
compañía. En Berkley 
“se apuesta por una 
relación cercana, 
basada en:
Especialización 
técnica.
Agilidad: respuestas 
rápidas, procesos 
sencillos, alternativa 
de self-service por 

parte del corredor 
para algunos procesos, 
incluso en los más 
complejos como la 
gestión de pólizas 
colectivas.
Cercanía: no tenemos 
buzones genéricos, no 
tenemos chat bots, 
todas nuestras 
interlocuciones con 
nuestros corredores 
van firmadas con 
nombre, apellidos y 
datos de contacto. A 
través de nuestro 
proyecto BeConnect 

muchos de nuestros 
corredores tienen un 
portfolio manager 
personalizado en 
Berkley. Tenemos un 
equipo de Desarrollo 
de Negocio repartido 
por toda España.
Conectividad: desde 
nuestro webportal 
BeNet, que en breve 
saca su versión 2.0.,  
a Eiac, pasando por 
nuestra plataforma 
Beca para 
conectividad via 
APIs”.

¿Se puede decir que los corredores trabajan en 
profundidad la RC?

La RC exige conocimiento técnico elevado, y los 
corredores especializados son clave para trasladar el 
valor del producto al cliente.

Los corredores piensan que, en ocasiones, falta 
cobertura o hay escasa oferta en el mercado en algunas 
modalidades de RC. ¿Es así?

En ciertos nichos o riesgos complejos puede haber 
menor oferta o condiciones más restrictivas. Pero, esto 
no es falta de mercado, sino ajuste natural al riesgo.

Hay corredores que se quejan de la insuficiencia 
de capitales de muchas de las pólizas de RC…

Es una preocupación razonable. Muchas empresas 
infraestiman su exposición. Es clave trabajar en el aná-
lisis de riesgo, la recomendación de límites suficientes, 
en particular en garantías adicionales clave (Productos, 
Post-Trabajos, Retirada, etc.) que con frecuencia se su-
blimitan o no se contratan y prestar mucha atención a 
los sublímites por víctima, en particular en RC Patronal

Carmen Peña

Fotos:Irene Medina

En 2025 se 
observó una 
mayor exigencia 
técnica en la 
suscripción del 
ramo de RC
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Ricardo Cabot, gerente y director técnico de Correduría Cabot 
Jané Brokers (miembro de Club Català de Corredors y Fecor)

Ricardo Cabot, gerente y director técnico de Correduría Cabot Jané 
Brokers considera que 2025 ha sido “un año de alta exigencia” para las 
corredurías en el ramo de Responsabilidad Civil, obligándolas a multiplicar 
esfuerzos en un entorno caracterizado por la selectividad de las entidades. 
“Hemos operado en un mercado donde la capacidad de las aseguradoras 
ha estado disponible, pero bajo unos criterios de suscripción y endureci-
miento muy rigurosos”, explica.

CRITERIOS de suscripción 
y endurecimiento en RC
2025 fue “un año de alta exigencia” en el ramo de Responsabilidad Civil porque, 
según Ricardo Cabot, gerente y director técnico de Correduría Cabot Jané 
Brokers, “hemos operado en un mercado donde la capacidad de las 
aseguradoras ha estado disponible, pero bajo unos criterios de suscripción y 
endurecimiento muy rigurosos”. Uno de los retos futuros del ramo es la 
incorporación de la inteligencia artificial generativa, que como no tiene 
personalidad jurídica, no puede responder ante un tribunal ni dispone de 
patrimonio para indemnizar a un tercero. Por ahora, no es un sujeto asegurable. 
Por eso, “el mercado siempre necesitará la firma, el criterio y el respaldo de un 
profesional que responda legalmente por el trabajo”.
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A su juicio, el incremento de pri-
mas observado durante el ejercicio “no 
se debe a una oleada de nuevas con-
trataciones, sino a la necesaria revisión 
y actualización de los límites máximos 
por reclamación de nuestros clientes 
para adaptarlos a la realidad de los cos-
tes actuales”.

Cabot subraya que la siniestrali-
dad se ha visto especialmente presio-
nada por el encarecimiento tanto de las 
indemnizaciones por daños personales, 
como de los gastos de defensa jurídica. 

Para las corredurías de tamaño 
medio como Cabot Jané Brokers, sin 
departamentos exclusivos para RC, ha 
supuesto un esfuerzo adicional de aná-
lisis y documentación. “Hemos tenido 
que dedicar muchas horas a recopilar 
información, maquetar y defender la 
realidad de cada riesgo ante los sus-
criptores en cada renovación”. 

En su opinión, “el crecimiento sos-
tenible del ramo y la contención de la 
siniestralidad solo se logran cuando 
existe un diálogo fluido entre compañía 
y corredor”. De cara a 2026, Ricardo 
Cabot anticipa que “la precisión téc-
nica con la que defendamos cada riesgo 
será determinante para la viabilidad de 
las operaciones”. Define la Responsa-
bilidad Civil como un reflejo directo de 

las tensiones económicas que afectan a las empresas.
Aunque Cabot Jané Brokers trabaja todos los ramos, la RC constituye una 

de sus principales especialidades porque su ADN “está históricamente ligado 
al seguro de empresa. Esta trayectoria nos ha permitido especializarnos en 
ramos netamente corporativos como la Responsabilidad Civil”. En su opinión, 
la complejidad técnica del ramo es precisamente uno de sus principales atrac-
tivos. “La RC es el ramo técnico por excelencia; exige estudiar continuamente, 
comprender procesos productivos y mantener un diálogo permanente con 
gerentes de riesgos y aseguradoras. Es un ámbito exigente, pero es donde 
creemos que nuestra profesión aporta su verdadero valor”.

En su correduría, la Responsabilidad Civil representa ya el 45% del volumen 
total del negocio de empresas. “Es un ramo estratégico e indispensable para 
nosotros. La confianza que se genera cuando resolvemos de forma rigurosa y 
coordinada con las aseguradoras las necesidades de Responsabilidad Civil de 
una corporación es, habitualmente, la que nos consolida como el socio de refe-
rencia para la gestión del resto de su programa de seguros”. Cabot divide la 

aportación del corredor en tres grandes funciones: 
Diagnóstico y diseño técnico, cercanía y acompaña-
miento al cliente y defensa y apoyo durante el sinies-
tro. “Cuando llega el momento de la verdad, aportamos 
el criterio técnico necesario para equilibrar la balanza 
y garantizar una tramitación justa para el cliente”.

RIESGO MÁS SOFISTICADO
Para Cabot, la RC tiene un enorme potencial de desarrollo, aunque no nece-

sariamente por un aumento del número de empresas, sino por la creciente sofis-
ticación del riesgo. “La progresiva judicialización y la constante regulación sitúan 
al empresario ante escenarios de exposición muy complejos que requieren de 
soluciones aseguradoras”. Por eso, el potencial del ramo reside en “nuestra capa-
cidad como asesores para adaptar los contratos a las necesidades reales de nues-
tros clientes” y eso, “representa una oportunidad magnífica de fidelización”.

Por otro lado, la llegada de nuevas aseguradoras internacionales especia-

Formar parte de 
organizaciones profesionales 
nos permite acceder a 
alternativas similares a las de 
los grandes brókeres 
internacionales
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lizadas y la consolidación de agencias 
de suscripción supone una buena noti-
cia para el ramo. Sin embargo, advierte 
que disponer de capacidad no garan-
tiza por sí solo la colocación “si no tene-
mos posibilidad de encaje en dichos 
mercados”. En este punto, destaca el 
papel del asociacionismo profesional: 
“Formar parte de organizaciones pro-
fesionales nos permite acceder a alter-
nativas similares a las de los grandes 
brókeres internacionales”.

Ante las quejas recurrentes sobre 

la insuficiencia de cobertura en determinados riesgos, Cabot considera que 
el problema no siempre radica en la falta de capacidad aseguradora, “sino en 
las dificultades para trasladar información técnica de suficiente calidad, espe-
cialmente en estructuras como las de la mayoría de corredurías que no cuen-
tan con departamentos técnicos específicos y exclusivos para este ramo”.

Para resolver esta situación propone tres líneas de actuación basadas 
en la colaboración y el asociacionismo: Apoyarse en asociaciones profesio-
nales, aportar información técnica de calidad y modular correctamente los 

límites, y diseñar estructuras en coaseguro o estruc-
turas por capas (Excess). 

La automatización y la robotización están trans-
formando profundamente la gestión del riesgo. “Si un 
operario comete un error, se activa la RC de Explota-
ción. Pero si el fallo lo comete un robot autónomo, la 
discusión legal cambia”. En estos casos, la respon-
sabilidad puede desplazarse hacia la RC de Producto 
o hacia la RC Profesional Tecnológica. “El verdadero
reto para las corredurías pasa por realizar una correcta

gerencia de riesgos previa y analizar cómo integra el cliente la tecnología 
en sus procesos”.

LA MAYORÍA DE PYMES DESCONOCE SU PÓLIZA DE RC
Cabot no se sorprende por el hecho de que haya estudios que indiquen 

que el 70% de las pymes desconocen el alcance de su póliza de RC General. 
“Es un dato que nos debe invitar a la reflexión”, dice. De hecho, atribuye 
esta situación a modelos de comercialización, a veces, excesivamente auto-
matizada, masiva o bancarizada, desprovista del análisis previo necesario. 
“Nuestro valor consiste en actuar como traductores, aterrizando conceptos 
complejos para el cliente y ayudando a que la aseguradora reciba una radio-
grafía fiel de lo que la empresa necesita proteger”.

Respecto a las empresas que todavía no cuentan con seguro de RC o 
consideran que no lo necesitan, apuesta por cambiar el enfoque comercial. 

La siniestralidad se ha visto 
especialmente presionada por 
el encarecimiento de las 
indemnizaciones por daños 
personales y los gastos de 
defensa jurídica
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“Debemos evolucionar en la forma de 
explicar el riesgo”. En su opinión, la 
mejor estrategia consiste en mostrar 
ejemplos reales de siniestros y cuanti-
ficar el impacto económico que una 
reclamación podría tener sobre la 
supervivencia de un negocio. “Solo así 
el seguro deja de percibirse como un 
coste y pasa a entenderse como una 
inversión en tranquilidad”, afirma.

Cabot comparte la inquietud de 
muchos corredores respecto a la insu-
ficiencia de los límites contratados. 

OBLIGATORIEDAD INDIRECTA DE LA RC
Ricardo Cabot, gerente y director 
técnico de Correduría Cabot Jané 
Brokers, señala que al igual que 
en la RC de Automóviles en la que 
la obligatoriedad de la cobertura 
y la actualización constante del 
Baremo dictan las reglas del 
mercado y presionan las primas, 
en el resto de modalidades de RC 
estamos viviendo un proceso de 
“obligatoriedad indirecta” debido 
a las exigencias regulatorias y 
contractuales, lo que condiciona 
las previsiones por ramos:
• �RC General (Explotación/

Productos): Prevemos una 
mayor estabilidad en las 
tasas para riesgos estándar 
y coberturas básicas de 
explotación. Sin embargo, el 
verdadero caballo de batalla 
en 2026 estará en la RC de 
Productos y sus garantías 
derivadas (como los gastos 
de retirada de producto o la 
sustitución). La colocación 
de estas coberturas sigue 
presentando una gran dificultad 
técnica; las aseguradoras 

muestran mucha prudencia y 
exigen un control exhaustivo 
de la trazabilidad y de las 
cadenas de suministro. Las 
actividades expuestas, como la 
fabricación o la exportación, 
seguirán requiriendo un estudio 
minucioso de las franquicias y 
sublímites debido al impacto 
que la subida de costes tiene 
sobre la siniestralidad media. 

• �RC Patronal: Será una de las 
modalidades que requerirá 
atención este año. Es un 
ramo de alta recurrencia 
y volumen crítico para las 
carteras de empresas. La 
constante actualización de 
las indemnizaciones por daño 
corporal (Baremo) nos obliga 
a revisar al alza los límites por 
víctima de forma sistemática.

• �RC Profesional: Sigue siendo 
una modalidad delicada por los 
constantes cambios normativos, 
pero de forma paralela se está 
convirtiendo en uno de los 
nichos que ofrecerá mayores 
oportunidades de crecimiento 

en 2026. La eclosión de nuevas 
profesiones vinculadas al sector 
tecnológico (expertos en IA, 
analistas de datos, integradores 
de software o consultores en 
ciberseguridad) genera un perfil 
de riesgo inédito que necesita 
soluciones específicas. Para las 
corredurías representará un reto 
y una oportunidad magnífica 
para demostrar nuestra 
capacidad de asesoramiento 
técnico especializado en 
sectores emergentes donde las 
pólizas estándar ya no sirven.

• �D&O (Directivos): Este año 
se producirá una mayor 
demanda por parte de los 
clientes, impulsada por una 
creciente percepción del 
riesgo en la gestión diaria y la 
complejidad regulatoria actual. 
En paralelo, estimamos una 
estabilización en las primas; 
esa tendencia a la baja que 
veníamos observando debido 
a la fuerte competencia entre 
las aseguradoras comenzará a 
frenarse.
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INCERTIDUMBRE ECONÓMICA EN LA RC
“La situación económica 
influye principalmente en 
dos sentidos: disparando el 
coste medio de los siniestros 
y elevando las reclamaciones” 
apunta Ricardo Cabot. Explica 
que la inflación incrementa 
tanto las indemnizaciones 
como los costes de defensa 
jurídica, mientras que la 
presión sobre los márgenes 
empresariales reduce la 
tolerancia a los errores. 
“Conflictos que antes se 
resolvían comercialmente hoy 
se convierten en reclamaciones 
formales para salvaguardar la 
cuenta de resultados”.
En un escenario de 
incertidumbre económica, 
Cabot piensa que las garantías 
específicas que podrían verse 
más afectadas son:
La RC Patronal: Cuando 
la economía presiona los 
márgenes de las pymes, 
aspectos sensibles como la 
inversión en renovación de 
equipos de seguridad o la 

intensificación de los ritmos 
de trabajo pueden verse 
comprometidos de manera 
indirecta. Históricamente, 
estas situaciones guardan una 
correlación muy estrecha con 
un repunte en la siniestralidad 
laboral, lo que obliga a revisar 
con prudencia los límites por 
víctima contratados.
La RC de Productos y  
Post-Trabajos (Garantías 
de Retirada y Gastos de 
Sustitución): La volatilidad 
en los costes de las materias 
primas empuja a muchas 
empresas a buscar proveedores 
alternativos con rapidez. Si 
el nuevo componente genera 
un fallo en cadena una vez 
el producto ya está en el 
mercado, no solo se activa la 
RC de Productos básica, sino 
que sufren especialmente 
las garantías derivadas: 
los gastos de retirada del 
mercado y los costes de 
desmontaje y sustitución, que 
contractualmente suelen ser 

reclamaciones muy cuantiosas 
y complejas de tramitar.
Los Perjuicios Económicos 
Puros: En épocas de menor 
liquidez, los errores de 
gestión o los retrasos en la 
prestación de servicios (muy 
comunes en la RC Profesional 
o de Explotación) ya no se
perdonan. Un cliente que
sufre una pérdida financiera
debido a un retraso de nuestro
asegurado va a reclamar
el daño patrimonial para
compensar sus márgenes. Esta
garantía de perjuicios sin
daño material previo sufre una
presión notable.
La RC por Subcontratación
(Cruzada y de Contratistas):
Para rebajar costes fijos,
muchas pymes externalizan
fases de su producción u obra.
Si un subcontratista comete un
error grave o carece del seguro
adecuado, la reclamación se
redirige hacia nuestro cliente
por su responsabilidad in
eligendo o in vigilando.

“Mantener límites antiguos sitúa a las 
pymes en una posición de vulnerabili-
dad grave”. Considera que tanto corre-
dores como aseguradoras tienen res-
ponsabilidades en este aspecto: “La 
obligación de los corredores es realizar 
esa labor de revisión sistemática en 
cada renovación, concienciando al 
cliente de que tener un capital ade-
cuado es la única garantía real de sal-
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La precisión técnica con la 
que defendamos cada 
riesgo será determinante 
para la viabilidad de las 
operaciones

pre necesitará la firma, el criterio y el respaldo de un profesional que responda”.
Tras la aparición de numerosos perfiles profesionales surgidos después de 

la pandemia, Cabot considera que el sector asegurador está reaccionando ade-
cuadamente. “Hoy disponemos de soluciones con descripciones de actividad 
más amplias y flexibles que permiten dar cobertura real a estos nuevos perfiles 
profesionales”.

Entre los principales problemas que afrontan los corredores destaca la 
creciente automatización de la suscripción. “La excesiva estandarización y los 
cuestionarios cerrados dificultan transmitir las peculiaridades de cada riesgo”. 
Según explica, muchos departamentos técnicos están siendo sustituidos por 
procesos automatizados. Para las corredurías de nuestro segmento, que no 
contamos con un departamento técnico exclusivo para cada ramo, esto puede 

ser un cuello de botella. “La solución pasa por apoyar-
nos en nuestras asociaciones profesionales para cana-
lizar los riesgos hacia interlocutores especializados”.

Ricardo Cabot propone a las aseguradoras “seguir 
reforzando nuestro marco de colaboración técnica y con-
tinuar potenciando y dotando de autonomía a los equipos 
de suscripción locales”. A cambio, las corredurías deben 
comprometerse a presentar expedientes rigurosos y bien 
estructurados.

A pesar del peso que ya tiene la RC en muchas corredurías, Cabot cree 
que el potencial sigue siendo enorme. “En las propias carteras de clientes exis-
ten importantes oportunidades de mejora mediante auditorías técnicas pre-
ventivas y revisiones de coberturas y capitales”.

“El futuro de la Responsabilidad Civil pasa por consolidar un modelo de 
cooperación real entre aseguradoras y corredurías basado en tres pilares: rigor 
técnico, transparencia informativa y respeto mutuo”.

“En un entorno cada vez más automatizado, necesitamos más que nunca 
canales de diálogo directos y fluidos. Solo así podremos garantizar que los riesgos 
de las empresas estén realmente bien analizados y, sobre todo, bien protegidos”.

Carmen Peña

vaguardar su patrimonio ante un evento 
de gran magnitud. Mientras que las 
compañías deben facilitar el acceso a 
límites superiores y reducir las trabas 
burocráticas que dificultan la contrata-
ción de capitales más elevados”.

TRANSFORMACIÓN TÉCNICA Y DE 
SUSCRIPCIÓN

La RC Profesional afronta impor-
tantes desafíos derivados de la pro-
funda transformación técnica y de sus-
cripción. “Existe una falta de soluciones 
aseguradoras y condicionados especí-
ficos para muchas de las nuevas profe-
siones tecnológicas y científicas. Para 
las corredurías, el reto está en saber 
analizar cómo trabaja cada profesional 
y qué medidas toma en su día a día 
para evitar cometer errores”.

Sobre la inteligencia artificial 
generativa, identifica dos riesgos prin-
cipales: la delegación excesiva sin 
supervisión humana, “si un profesional 
firma un informe que contiene errores 
generados por la IA, la responsabilidad 
será exclusivamente suya”; y como “la 
IA no tiene personalidad jurídica, no 
puede responder ante un tribunal ni 
dispone de patrimonio para indemnizar 
a un tercero. Por ahora, no es un sujeto 
asegurable. Por eso, el mercado siem-
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El SEGURO DEPORTIVO se resiente por 
el escaso desarrollo normativo y la falta 

de coberturaEl seguro deportivo es obligatorio. A pesar de ello, la mayoría de aseguradoras 
han optado por apartarse del ramo. Principalmente por la intensidad de los 

riesgos cubiertos y la falta de desarrollo reglamentario, con primas e 
indemnizaciones insuficientes, lo que, además, dificulta encontrar una 

cobertura adecuada. Los corredores confían en que la próxima reforma 
legislativa mejore esta situación, con la ampliación tanto de los capitales de 

fallecimiento e invalidez como de la duración de la atención sanitaria.
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Cuando la Administración Pública 
aprobó la regulación del seguro obligatorio 
deportivo, a través del Real Decreto 
849/1993, se hizo especial hincapié en la 
asistencia médica, con una “cobertura muy 
potente”, admite Jordi Gallegos, CEO de 
Galia Correduría de Seguros. Sin embargo, 
la actividad federativa ha ido creciendo de 
forma importante en los últimos años y aun-
que la parte asistencial sigue teniendo una 
cobertura fuerte a día de hoy, “la de falleci-
miento e invalidez está totalmente desfa-
sada”. Con todo, aprecia que podría ser 
difícil su adaptación, ya que habría que 
valorar cuánto supondría una cobertura 
adecuada a estos tiempos y si realmente 
las federaciones podrían hacer frente al 
pago de las mismas.

“El seguro deportivo actualmente 
goza de un abandono total”, se lamenta Da-
mián de Luis, miembro del departamento co-
mercial de Insure Correduría, quien explica que cuando se publicó 
el Real Decreto la administración había asumido la creación de una 
Mutualidad General Deportiva para cubrir estos riesgos, “porque 
ya intuía que las aseguradoras no tendrían el apetito necesario para 
poder suscribirlos”. Además, la normativa ya recogía (“y sigue ha-
ciéndolo”) que cada 3 años deberían actualizarse las cantidades, a 
lo que se suma que la Ley del Deporte de 2022 hacía referencia a la 
equiparación en coberturas e indemnizaciones al Baremo de Autos. 
Esto ha generado contracción del mercado y que las propias com-
pañías tengan dificultades para mantener un nivel actuarial ade-
cuado a las primas que se están cobrando. 

Por todo ello con la Ley 5/2025, se 
liberó de indemnizar conforme al baremo 
de accidentes, y el legislador dio un paso 
adelante para poder aumentar la oferta, 
aun así el mercado sigue estando muy 
restringido por la falta de regulación y am-
bigüedad. “En el documento que presen-
ta el Gobierno de desarrollo normativo de 
cara al próximo año, no se recoge el del 
reglamento general que se necesita para 
desarrollar la propia ley de 2022”, conclu-
ye Damián de Luis.

INCONGRUENCIAS NORMATIVAS
Efectivamente, Kiko Jalvo, CEO de 

Seguros Deportivos Correduría de Segu-
ros del Grupo Llull Segur, corrobora que 
el Real Decreto surgió con unas cobertu-
ras que con el tiempo se han demostrado 
insuficientes, sobre todo el tema de falle-
cimiento e invalidez, porque son “peque-

ñas” para lo que puede pasarle a un deportista (en torno a 6.000 
y 12.000 euros, respectivamente). El problema de fondo, a su en-
tender, es la actitud del sector asegurador hacia estos riesgos, ya 
que hay muy pocas compañías que quieran asumirlos. Además, 
incide en la parte que le corresponde a las entidades públicas de 
apoyar esta asistencia sanitaria de los deportistas, “porque queda 
un poco en el aire realmente la exigencia del por qué deben de 
tener un seguro obligatorio los federados de forma privada”. 

De Luis aclara que el Real Decreto cubre a los deportistas 
federados en competición, cuando es organizada por una federa-
ción, y en entrenamiento, cuando es estructurado y programado, 

“Muchas compañías se han ido separando 
de este tipo de riesgos. Y cada vez es más 
difícil encontrar una que ofrezca 
cobertura adecuada y con costes 
asumibles”. Jordi Gallegos
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“cuestión que en algunas disciplinas es difícil de acotar porque 
hay personas que entrenan de forma particular en deportes indi-
viduales y no tienen a alguien que les supervise”. Además, en 
ocasiones, se han admitido eventos como torneos sociales que no 
tenían el amparo de la propia federación. 

En esta misma línea, Jordi Gallegos destaca que se producen 
algunas incongruencias, porque el decreto vincula la obligación 
de aseguramiento a la licencia federativa y, especialmente, a la 
práctica competitiva u organizada, pero hay muchas federaciones 
en las cuales no se compite y cuya masa social es importante, 
como las de montaña, donde no todos los practicantes están obli-
gados por ley a federarse ni, por tanto, a contar con ese asegura-
miento específico si practican por libre. 

FRAUDE AL SEGURO
Asimismo, el miembro del departamento comercial de Insure 

Correduría lamenta que la idiosincrasia española haya derivado en 
que el fraude al seguro sea apabullante. “La propia Mutualidad Ge-
neral Deportiva fue intervenida en el año 2011 por fraude e infrapri-
mas”, señala, a la vez que denuncia que hay gente que confunde 
un seguro de Accidentes con una póliza de Salud.

Con todo, Gallegos aprecia que las federaciones han hecho un 
ejercicio de reflexión sobre qué les estaba llevando a meter sinies-
tros cuando no correspondían y empiezan a ser mucho más cons-
cientes de la importancia de declarar lo que realmente corresponde. 
“Yo rompo una lanza a favor de las federaciones, ya que de unos 
años hacia aquí están viendo que el problema de no 
encontrar cobertura cada vez se incrementa más y, 
por tanto, están intentando concienciar a sus fede-
rados para que realicen una declaración conscien-
te y verdadera de esos siniestros”, completa.

Corrobora Kiko Jalvo que las federaciones 

han visto el problema y lo están intentado acotar. Pero critica que 
muchos clubes organizan, por ejemplo, torneos de fútbol para niños 
no organizado por la federación y se utiliza ese seguro para cubrir-
lo, con la excusa de que “están entrenando para las competiciones 
oficiales”. “El problema es la falta de definición y criterio que se 
tiene que dar entre la normativa, las compañías y las federaciones, 
que son los tres interesados en poner coto a si debe haber un se-
guro privado propio de cada deportista y poner una normativa cla-
ra y uniforme que ni existe ni tiene visos de existir”, alega. 

DUDAS EN EL ASEGURAMIENTO
En este sentido, Jalvo pone el ejemplo de las ligas de fútbol 

de veteranos que organizan unos torneos al margen de las fede-
raciones, pero cobran unas cantidades para poder participar en 
ellas. Ahí puede surgir la duda de si existe la obligatoriedad de 
asegurar. “Yo, en la práctica, siempre digo que si lo organizas de 
una forma que cobras y no es una reunión de amigos, existe una 
obligación de asegurar en la mayoría de comunidades autónomas 
que han desarrollado esta actividad, aunque no lo indican expre-
samente, pero sí que ponen un deber de aseguramiento”, opina. 

Coincide el CEO de Galia Correduría de Seguros en que cuan-
do hay un paralelismo entre ese tipo de actividad y una actividad 
federada, entonces sí que existe la obligación. “Si yo voy 2 días a 
jugar al pádel con amigos, pero no estoy metido en ligas, puedo 
decidir si quiero un seguro privado o no; en cambio, si estoy en 

ligas y compitiendo, sería necesario contar con un seguro priva-
do, aunque la ley no es clara y, por tanto, depende de 
cada uno”, añade.

“Hay algunas veces que es bastante com-
plicado encontrar un referente en la parte nor-

mativa para poder decir si realmente estas 
personas necesitan tener una cobertura ase-
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guradora. Pero también hay que potenciar 
la reflexión de que, si realmente lo haces 
de forma organizada, pues sí que es bueno 
tener una cobertura aseguradora para evi-
tarte problemas”, sostiene Damián de 
Luis, de Insure Correduría.

VACÍOS LEGALES
Por eso señala que lo adecuado sería 

que cada uno tuviese su propia póliza de 
Accidentes para darse cobertura a lo que 
hace: “Cada uno tiene que valorar lo que 
está haciendo, aunque es muy sutil esa lí-
nea en la cual la práctica privada se solapa 
con la del entrenamiento para ir a una com-
petición organizada por la propia federa-
ción y es difícil diferenciarlo”.

El problema que aprecia Jordi Galle-
gos, CEO de Galia Correduría de Seguros, 
es que al final el tener o no tener esa otra 
póliza independiente depende de cada uno: 
“Si de algún modo tienes la federativa y haces 
deporte a nivel privado, tú decides si quieres tener una cobertura 
adicional o no”. 

“A día de hoy existe la obligación de, si estás federado, tener 
la póliza obligatoria y si no lo estás, se puede acudir a la Seguridad 
Social, pero ahí hay vacíos legales bastante importantes”, confirma 
el CEO de Seguros deportivos Correduría de Seguros, quien desta-
ca que también existen normativas locales y autonómicas que in-
corporan ciertas variaciones. 

De hecho, Damián de Luis admite que en la Seguridad Social 
casi todas las autonomías ya conocen perfectamente que es obli-

gatorio el seguro deportivo y cuando vas 
con algún tipo de accidente lo primero que 
te preguntan es si estás federado o no. Y 
puede haber problemas, porque las factu-
ras van hacia las personas, no hacia las 
federaciones, aunque existen casos donde 
las facturas se giran a las federaciones.

PROBLEMAS PARA ENCONTRAR 
COBERTURA

Jordi Gallegos reconoce que dada la 
siniestralidad del ramo cuesta “bastante” 
encontrar cobertura para este seguro, 
“porque este tipo de riesgos suelen dar 
perdidas”. En parte porque la base de cál-
culo de las tasas para la siniestralidad que 
se prevé se distorsiona un poco cuando 
se van a centros de la Seguridad Social, 
que aplican unas tasas mucho mayores 
que los centros privados. “Muchas com-
pañías se han ido separando de este tipo 
de riesgos. Y cada vez es más difícil en-

contrar una que ofrezca cobertura adecuada al decreto y con cos-
tes asumibles para la federación”, asegura.

“Desde el año 2016 que entró en vigor Solvencia 2 es com-
plicada la situación, porque impide a las aseguradoras hacer la 
compensación entre ramos”, añade De Luis. “Además, ahora se 
une la inseguridad jurídica que genera la falta del desarrollo re-
glamentario”, apostilla, de modo que hay aseguradoras que se han 
retirado totalmente del negocio. “Y eso genera una contracción 
importante que nos obliga a los mediadores a buscar colocación 
en otro tipo de mercados, no solo el español”, resume.

“El problema es la falta de definición y 
criterio sobre si debe haber un seguro 
privado; hay que poner una normativa 
clara y uniforme que, en estos momentos, 
ni existe ni tiene visos de existir”.  
Kiko Jalvo
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Kiko Jalvo, CEO de Seguros Deportivos Correduría de Segu-
ros, admite que ciertos deportes no van a ser rentables hasta que 
no se pongan en unos precios más elevados, “pero hay muchas 
actividades deportivas que no son deficitarias y aun así existe 
dificultad de colocación”, con solo unas pocas compañías que 
ofrecen aseguramiento, “pero no hay una competencia, no hay un 
desarrollo de producto”, lo que lleva a buscar alternativas, bien 
sea a través de Lloyd’s o mercados extranjeros. 

MEJORAR LAS CARENCIAS 
Otro aspecto relevante del seguro es el tema de carencias 

en la cobertura y los capitales en caso de fallecimiento e invali-
dez, ya que Gallegos cree sería conveniente para los federados 
que las cifras aseguradoras fueran adecuadas a 
la realidad del riesgo. “Lo que pasa es que hay 
una línea difícil de equilibrar entre los costes 
que se podrían llegar a generar para que los 
federados pudieran asumir esas cuotas”, 
reitera. Y propone que el legislador ofre-
ciera unos capitales mínimos. En concreto, 
cree que sería adecuada una cobertura de fallecimiento de 
100.000 euros y una de invalidez de 150.000. Y, a partir de ahí, 
añade, tener la posibilidad de que los deportistas pudieran es-
coger diferentes opciones de cobertura en función de lo que ellos 
creyeran oportuno, de modo que pagarían por lo que realmente 
quisieran cubrir. 

Kiko Jalvo conviene en que podría ser una solución, pero de-
pende de la capacidad adquisitiva de cada persona, lo que “va un 
poco en contra del espíritu del deporte, de intentar que todo el 
mundo tenga acceso, independientemente de sus recursos econó-
micos”. En su caso cree que una opción podría ser crear una espe-
cie de Consorcio para este tipo de seguros y que cada póliza tuvie-

se una aportación y que fuese una entidad pública o semipública 
la que gestionase esas cantidades.

En este sentido, el miembro del departamento comercial de 
Insure Correduría admite que, aunque nunca ha visto actuar al Con-
sorcio de Compensación de Seguros en este ramo, “en teoría, al ser 
un seguro obligatorio, deberían de darle cobertura si no encuentra 
colocación”. Con todo, asumen que la complejidad del Consorcio 
cuando actúa con un accidente de tráfico es tal que no cree que lo 
vayan a aplicar para un accidente deportivo, con los mismos cuadros 
médicos y centros concertados. 

ASISTENCIA PÚBLICA
Otra propuesta de mejora que menciona Jalvo sería que la 

primera atención médica cuando hay un siniestro 
fuera pública y se pudiese acudir a la Segu-
ridad Social sin costes, ya que muchas ve-

ces los padres llevan a sus hijos lesiona-
dos al hospital más cercano y luego 
llega la factura a las compañías que tie-

nen que pagarlas, lo que está generando 
unos incrementos de costes que no serían necesarios. Pero, “ya no 
por el coste, sino por la facilidad de uso de la primera atención”, 
de modo que cualquier persona en cualquier lugar de España pue-
da acceder de una forma rápida y que eso no suponga un incre-
mento de costes para la aseguradora. 

Damián de Luis, miembro del departamento comercial de 
Insure Correduría, no ve factible esta opción porque “más tarde 
o más temprano, los servicios públicos o los presupuestos de 
esos servicios públicos se van a resentir”. “Yo iría más encami-
nado a establecer un criterio actuarial en función de la discipli-
na deportiva, intentando establecer unos determinados capitales 
adecuados”, analiza, “porque no es lo mismo 150.000 euros en 
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petanca que 150.000 euros en automovi-
lismo”, o establecer un criterio de tramos 
por la intensidad del siniestro. 

En cualquier caso, el CEO de Galia 
Correduría de Seguros opina que lo impor-
tante en la reforma legislativa que está en 
proceso es que la asistencia médica se 
mantenga ilimitada: “Creo que esto es bá-
sico y fundamental”, incide. 

Damián de Luis aumentaría asimis-
mo la asistencia sanitaria seis meses más, 
hasta los 24 meses. Además, hace hinca-
pié en toda la parte derivada de patologías 
previas no conocidas en las exclusiones, 
como no incluir cuestiones de índole de-
generativa que puedan no conocer el pro-
pio asegurado en el momento que realiza 
la licencia.

LABOR PEDAGÓGICA
En cualquier caso, De Luis aboga por 

hacer una labor pedagógica para convencer 
a la gente de la necesidad de estar bien protegida. Se congratula, 
eso sí, de que “últimamente se han puesto mucho las pilas las 
federaciones con el tema de la siniestralidad”, evaluando mucho 
lo que hay, sobre todo en disciplinas complicadas, “pero falta dar 
un paso más”, para trasladar los costes de la siniestralidad a sus 
federados, especialmente en las subidas de primas. “Existe una 
labor por nuestra parte fundamental de desarrollo y pedagógico 
para decirle a esa persona que se ha gastado 10.000 euros en una 
bicicleta profesional, que le falta una cobertura importante a nivel 
personal, y ahí creo que deberíamos ser más incisivos, así como 

las compañías más transparentes en los 
cálculos que realizan de la propia sinies-
tralidad”, considera. 

El CEO de Seguros deportivos Co-
rreduría de Seguros está de acuerdo en 
que una de las cosas que tendría que 
mejorar es la transparencia de datos que 
ofrecen las compañías, ya que facilitaría 
la labor del corredor para enseñar a sus 
clientes el uso real que hacen de la póli-
za. Además de darle importancia al se-
guro, porque al final lo que se está cu-
briendo es la salud de una persona y a 
veces las subidas son de muy pocos eu-
ros y en las propias federaciones no quie-
ren imputárselas a sus federados: “Es 
algo que ellos deben de trasladar a los 
clubes y los clubes, a su vez a sus depor-
tistas, que deben ser conscientes de que 
es su salud la que está en juego”, señala. 
También incide en que, si hubiese más 
competencia de compañías porque las 

primas fueran suficientes, mejoraría la calidad asistencial porque 
habría más centros a los que acudir. Para Jordi Gallegos, CEO 
de Galia Correduría de Seguros, la clave es que las aseguradoras 
(“algunas ya lo hacen”) analicen el riesgo y de cara a las reno-
vaciones, actualicen la prima, de modo que en función de la si-
niestralidad del colectivo puede incrementarla. “Y esa es de la 
mejor manera que se puede tratar un riesgo; actualizar realmen-
te al riesgo inherente de la propia federación”, propone.

Aitana Prieto / Carmen Peña

“Existe una labor pedagógica por nuestra 
parte fundamental para explicar a esa 
persona que se ha gastado 10.000 euros 
en una bicicleta profesional, que le falta 
una cobertura importante a nivel 
personal”. Damián de Luis
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El informe ‘Radiografía económica y bancaria de 
la micro y pequeña empresa en España 2026’, de 
Qonto, pone en evidencia que la evolución de los últi-

mos años confirma que las pymes han avanzado desde 
una fase inicial marcada por la falta de visibilidad sobre 
sus costes financieros hacia un contexto de mayor adop-
ción tecnológica, aunque todavía insuficientemente 

integrada. Si en 2024 el principal reto era el desconoci-
miento y la gestión reactiva, y en 2025 la digitalización 
se erigía como palanca competitiva, este 2026 el foco se 
desplaza hacia la calidad de su implementación.

Las micro y pequeñas empresas se enfrentan a un 
entorno mucho más exigente que en años anteriores, en 

los que la presión se centró principalmente en la inflación 
y la mayor complejidad regulatoria. Este año se aprecia la 
acumulación de otros factores de inestabilidad, como el 
encarecimiento de la energía, la fragilidad de la demanda, 
el endurecimiento del acceso al crédito en determinados 
perfiles y la aceleración de las obligaciones digitales. 

A ello se suma la situación geopolítica que ha elevado 
los riesgos energéticos y logísticos y un cambio regulatorio 
de calado, que, con todo, goza de una prórroga. Así, la Agen-
cia Tributaria ha ampliado el plazo para adaptar los sistemas 
informáticos de facturación, fijando como nueva fecha límite 
el 1 de enero de 2027 para las entidades sujetas al Impuesto 
sobre Sociedades y el 1 de julio de 2027 para el resto de obli-
gados tributarios, lo que hace que este año sea especialmen-
te activo en la aplicación de los nuevos sistemas.

INESTABILIDAD MULTIFACTORIAL
Con todo, la inflación se mantiene como la principal 

preocupación de los empresarios (un 26% de las pymes la 

La CARGA  
ADMINISTRATIVA 

lastra el crecimiento 
operativo de las pymes

Casi la mitad de las pymes dedica entre dos y cinco días al mes a 
tareas administrativas relacionadas con su gestión financieras y un 

15% supera los diez días mensuales. Unas circunstancias que les resta 
tiempo al trabajo estratégico y que requeriría una mayor integración 
tecnológica para solventarse. Además, las mayores dificultades para 
acceder a la financiación pública limitan su capacidad de inversión y 

adaptación a entornos cada vez más exigentes.



Más a fondo
29

“reflejando la tensión entre la gestión de la urgencia y la 
construcción de capacidades a largo plazo”.

PERSPECTIVAS ECONÓMICAS
Estos primeros meses de 2026 han estado marcados 

por transformaciones constantes del entorno macroeconó-
mico y factores de incertidumbre que condicionan la plani-
ficación estratégica. Hasta el punto que un 55% de las 
empresas considera que los posibles cambios políticos y 
electorales podrían impactar en su estrategia.

A pesar de este contexto, la orientación hacia el creci-
miento se mantiene clara: el 53% de las pymes prevé incre-
mentar sus ingresos en los próximos doce meses. Este 
crecimiento, sin embargo, será mayoritariamente moderado: 
un 42% anticipa aumentos entre el 5% y el 15%, mientras que 
solo un 11% espera crecimientos más significativos, de entre 
el 15% y el 30%. En sentido contrario, el 37% no prevé varia-
ciones y un 9% estima una disminución de sus ingresos. 

“Las micro y pequeñas empresas son conscientes de 
la necesidad de transformación, pero priorizan la sostenibi-
lidad inmediata de su actividad. Por ello, la eficiencia opera-
tiva, la disciplina financiera y la optimización de costes 
adquieren mayor peso que otros vectores más propios de 
fases expansivas”, valora el estudio.

DIFÍCIL ACCEDER A FINANCIACIÓN PÚBLICA
También es clave el descenso del porcentaje de 

empresas que han accedido a financiación en el último año; 
mientras que en la encuesta de 2025 eran el 35%, en la 
actualidad ha bajado al 29%, “lo que refleja una combina-
ción de autofinanciación, prudencia y posibles dificultades 
de acceso”. En esta línea, las microempresas presentan 

sitúa como la principal). Le siguen la caída de la demanda 
(14%), las nuevas regulaciones (13%) y la inestabilidad 
geopolítica (12%).

El resultado de todos estos factores, según el informe, 
es “un ecosistema en el que la pyme ya no puede limitarse 
a resistir; necesita ganar visibilidad 
financiera, reducir fricciones operativas 
y adaptarse a un marco normativo cada 
vez más tecnológico”.

Este contexto de inestabilidad está 
frenando el crecimiento de las compa-
ñías. El optimismo de las empresas 
sobre la economía española en los próxi-
mos doce meses ha caído en los últimos 
años, pasando de representar al 35% de 
las entidades en 2024, al 32% en 2025 y, 
finalmente, al 24% en 2026. De hecho, un 
51% se declara abiertamente pesimista. 

El impacto del entorno global 
también se refleja con claridad en las 
prioridades empresariales para 2026 y 
2027. Las tres primeras son aumentar el 
número de clientes (54%), incrementar la 
facturación (54%) y reducir costes (52%). 
Cabe destacar la necesidad de adapta-
ción a posibles cambios en el mercado 
global como cuarta prioridad para las 
empresas, incorporando así la incerti-
dumbre como variable estructural en la 
gestión empresarial. A mayor distancia 
queda ya la inversión en innovación 
(27%) y la contratación de talento (23%), 

PERSPECTIVA 
MACROECONÓMICA DE LA 
PYME ESPAÑOLA EN 2026
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mayores problemas para acceder a 
financiación pública: solo el 20% ha 
recurrido a ayudas en los últimos 
tres años, frente al 31% en empresas 
medianas o grandes.

De ellas, solo un 36% manifies-
ta falta de necesidad para no acudir 
a ellas, mientras que un 24% consi-
dera que los procesos son demasia-
do complejos, un 18% reconoce 
desconocer las ayudas disponibles 
y un 15% duda de su elegibilidad o 
de la posibilidad real de obtenerlas. 
“La empresa pequeña no solo nece-
sita recursos; necesita también legi-
bilidad administrativa, sencillez en la solicitud y una base 
documental suficientemente ordenada como para poder 
presentarse a esos canales de apoyo”, sostiene el estudio.

En cuanto al tipo de ayuda para financiarse, en 2026 se 
mantiene, e incluso incrementa, una clara preferencia por 
instrumentos tradicionales, con el préstamo como la fórmu-
la más utilizada (34%). Le siguen el renting o leasing (23%), 
la póliza de Crédito (22%) y la ampliación de capital (19%). 
A mayor distancia se sitúan opciones como el factoring o 
confirming (11%) y el crowdfunding o crowdlending (8%).

RELACIÓN CON LA BANCA
En esta línea, es reseñable que el 78% de las empresas 

hace un uso exclusivo de la banca tradicional, pero ya hay 
un 22% que trabaja con alternativas, frente al 11% registra-
do en 2025, lo que delata “una progresiva diversificación del 
ecosistema bancario empresarial, en el que los actores 

digitales ganan protagonismo como 
complemento a la banca tradicional en 
la gestión financiera de las pymes”.

Aunque la confianza (52%) y la 
seguridad (47%) siguen siendo pilares 
fundamentales en la relación con las enti-
dades financieras, los criterios de selec-
ción han evolucionado notablemente. Las 
empresas priorizan cada vez más factores 
como las comisiones (50%), la rapidez de 
atención (40%), la transparencia (38%) o la 
facilidad de uso (35%). Solo un 28% valora 
el servicio personalizado como factor 
clave en la elección de entidad, que se 
orienta, cada vez más, hacia la eficiencia 

y la claridad operativa, con “una relación más funcional que 
relacional, donde el vínculo con la entidad se sostiene por 
inercia más que por propuesta de valor”.

El problema, según el informe, es que esa demanda de 
transparencia convive con un conocimiento todavía limita-
do del coste real de la relación bancaria. Aunque el 68% de 
las empresas afirma saber cuánto paga al año en comisio-
nes, solo un 25% lo conoce con total exactitud, frente a un 
43% que admite manejar únicamente una estimación apro-
ximada y un 23% que directamente lo desconoce.

Existe, eso sí, una percepción crítica hacia la banca ya 
que más del 60% de las pymes piensa que los bancos son 
rígidos y aplican comisiones ocultas. 

EXCESIVA CARGA ADMINISTRATIVA
Una de las principales conclusiones del estudio es que 

las pymes siguen soportando una carga administrativa 

Las prioridades 
empresariales 
para 2026 y 2027 
son aumentar el 
número de 
clientes, 
incrementar la 
facturación y 
reducir costes

TIPOS DE FINANCIACIÓN MÁS 
UTILIZADOS POR LAS PYMES 

ESPAÑOLAS EN 2026
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desproporcionada en relación con sus recursos. El 46% 
dedica entre dos y cinco días al mes a tareas administrati-
vas relacionadas con la operativa bancaria, mientras que 
un 21% emplea entre cinco y nueve días y un 15% supera 
los diez días mensuales. Solo el 18% se sitúa por debajo de 
dos días al mes.

Esta sobrecarga administrativa supone que el 42% de 
las empresas reconozca que estas tareas restan demasiado 
tiempo al trabajo estratégico, frente a un 22% que no lo perci-
be así. Existe, por tanto, una conciencia creciente del proble-
ma: “La gestión administrativa, especialmente la financiera, 
empieza a identificarse como un freno operativo”.

Sin embargo, muchas compañías aún no cuentan con 
un ecosistema de herramientas suficientemente integrado 
para abordar esta problemática de forma eficaz. Esa falta de 
integración se refleja en el número de soluciones utilizadas. 
Solo el 25% opera con una única 
herramienta digital para gestionar 
contabilidad, tarjetas, gastos o tesore-
ría. El 46% utiliza entre dos y tres 
herramientas, y el 29% trabaja con 
cuatro o más. A medida que aumenta 
el número de plataformas, también lo 
hace la complejidad: conciliaciones 
manuales, duplicidades, dispersión 
de la información y una mayor depen-
dencia de terceros.

El informe pone de relevancia 
que, en este contexto, la digitalización 
por sí sola no garantiza la eficiencia; 
lo determinante es la integración. El 
principal cuello de botella en 2026 no 

Las 
microempresas 
tienen más 
dificultades para 
acceder a 
financiación 
pública: solo el 
20% ha recurrido 
a ayudas en los 
últimos tres 
años, frente al 
31% de las 
medianas o 
grandes

es únicamente tecnológico, sino también organizativo. 
“Mientras la información permanezca fragmentada y el 
acceso a ella siga siendo complejo, las empresas continuarán 
dedicando más tiempo a operar que a tomar decisiones”.

INSUFICIENTE CLARIDAD FINANCIERA
Uno de los hallazgos más relevantes del estudio es la 

distancia entre la claridad financiera percibida y la comple-
jidad operativa real, de modo que muchas empresas operan 
con una sensación de orientación suficiente para el día a 
día, pero aún lejos del control verdaderamente estratégico.

Así, aunque el 77% de las empresas considera que 
tiene un nivel alto o bastante alto de claridad financiera, la 
realidad es que el acceso a información clave no siempre 
es ágil. Mientras que más de seis de cada diez puede 
consultar el estado de sus cuentas en menos de 10 minutos, 

otras áreas como la facturación, los 
gastos o los pagos requieren habi-
tualmente entre 10 minutos y una 
hora. En el caso de la contabilidad y 
la fiscalidad, los tiempos se alargan 
aún más, superando con frecuencia la 
hora, “lo que pone de manifiesto una 
dificultad estructural para acceder 
con rapidez a información crítica”.

En cualquier caso, los cambios 
normativos constantes se sitúan 
como la principal barrera a la que se 
deben enfrentar (37%), seguidos por 
la falta de tiempo para analizar la 
información financiera (32%) y la 
dependencia de asesores externos 

NIVEL DE CONOCIMIENTO Y VOLUMEN DE 
COMISIONES BANCARIAS EN LAS PYMES ESPAÑOLAS 
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para interpretarla (29%). Existen otros 
retos como los procesos manuales 
(22%), la dispersión de la información 
entre distintas herramientas o enti-
dades (22%) y el uso de soluciones 
poco intuitivas (21%). Solo un 19% 
afirma no encontrar dificultades rele-
vantes.

Ante un escenario con mayor 
claridad y centralización financiera, 
el 27% de las empresas afirma que 
decidiría con más rapidez y seguri-
dad, mientras que un 25% anticipa 
menor carga mental en los equipos 
directivos y otro 25% una mayor 
confianza para asumir nuevos 
proyectos o mercados. También se 
mencionan mejoras en el control de 
costes, la capacidad de inversión y la 
previsión de problemas de liquidez.

Por último, junto a los desafíos 
ya consolidados, comienzan a ganar 
peso nuevas preocupaciones vincu-
ladas a la integración tecnológica en 
la gestión financiera. La incorporación de la inteligencia 
artificial en los procesos de trabajo ya se sitúa entre los 
principales retos empresariales, con cerca de un 12% de las 
empresas que la identifica como su primera preocupación. 

MEJORA LA DIGITALIZACIÓN
Y eso que la digitalización financiera está avanzando, 

pero aún no puede considerarse un proceso plenamente 

consolidado. Solo un 30% de las pymes sitúa la 
digitalización de sus procesos financieros en 
niveles altos frente al 28% del año pasado. Por 
otro lado, el 49% la califica como intermedia y 
un 20% como baja. 

Entre los motivos que impulsan la digi-
talización destacan el ahorro de tiempo y 
costes (44%), seguido de la mejora de la 
competitividad (36%), el aumento del control 
financiero (34 %) y el cumplimiento normativo 
(34%). Las soluciones financieras integradas 
contribuyen a combinar cumplimiento, visibi-
lidad en tiempo real y reducción de tareas 
manuales en una única plataforma.

Uno de los hallazgos más relevantes del 
estudio es que la digitalización no está tenien-
do un impacto claro en la reducción de la 
carga operativa. El 42% siente que esto frena 
su capacidad estratégica. Entre las empresas 
con digitalización alta, el 23% dedica más de 
10 días al mes a tareas administrativas, frente 
al 9% en las de digitalización baja.

“La diferencia, de apenas medio punto 
porcentual, sugiere que el problema no radica 

en la falta de adopción tecnológica, sino en cómo esta se 
está implementando: con herramientas poco integradas, 
procesos duplicados y una operativa todavía fragmentada”, 
sugiere el informe.

Las medidas ya implementadas por las empresas 
muestran, no obstante, un movimiento real hacia la profe-
sionalización. Destacan la formación interna y el asesora-
miento legal (49%) y la contratación de herramientas espe-

PRINCIPALES BARRERAS A LA QUE SE 
ENFRENTAN LAS MICRO Y PEQUEÑAS 
EMPRESAS ESPAÑOLAS
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cializadas (48%), seguidas por la revisión de políticas de 
ciberseguridad (31%), la externalización de la gestión 
normativa (24%) y la solicitud de crédito para invertir en 
digitalización (22%). La adaptación, por tanto, no se limita 
al software, implica también conocimiento, reorganización 
interna y decisiones de inversión.

HERRAMIENTAS TECNOLÓGICAS
En cuanto a las herramientas implantadas en los 

últimos doce meses, el software de facturación electróni-

ca encabeza la lista con un 47%, impulsado en gran medi-
da por cambios regulatorios. Le siguen las soluciones de 
gestión financiera digital (31%), las herramientas de 
control de gastos para equipos (26%) y los sistemas ERP 
o CRM integrados con contabilidad (21%). Aun así, un una 
de cada cinco empresas reconoce no haber digitalizado 
todavía sus finanzas, lo que deja un escenario claramente 
desigual.

Ahora bien, la acumulación de herramientas digitales 
no se traduce necesariamente en una mayor eficiencia. 
Entre las empresas que utilizan seis o más soluciones, solo 
el 39% alcanza niveles altos de digitalización, mientras que 
un 34% se sitúa en niveles intermedios y un 27% en niveles 
bajos. Lejos de indicar madurez digital, este patrón sugiere 
en muchos casos una mayor complejidad operativa, con 
sistemas que no están conectados entre sí y que dificultan 
la visibilidad global.

Con todo, un 65% de las empresas reconoce que la 
digitalización ha transformado la forma en que se crean y 
gestionan los negocios. Más de la mitad (51%) considera 
que las pymes más exitosas serán aquellas que integren 
soluciones tecnológicas financieras innovadoras desde 
etapas tempranas. Casi 6 de cada 10 empresas (57%) 
señalan que las diferencias generacionales condicionan el 
uso de herramientas financieras dentro de la organiza-
ción. Asimismo, un 52% coincide en que el modelo empre-
sarial actual se caracteriza por la digitalización, la flexibi-
lidad y una mayor independencia bancaria, mientras que 
un 35% percibe la aplicación de VeriFactu como una 
medida necesaria que contribuirá a la expansión del 
negocio en 2026.

Aitana Prieto

IMPLANTACIÓN DE LA FACTURA ELECTRÓNICA 
La ampliación de plazos 
en la implantación de la 
facturación electrónica 
ha convertido 2026 en 
un año de transición. 
“Aquellas empresas que 
aprovechen este margen 
para integrar 
herramientas, 
profesionalizar 
procesos y ganar 
visibilidad financiera 
llegarán a 2027 con una 
posición más sólida. Y 
las que lleguen al 
cambio con 
herramientas dispersas, 
con baja integración o 

con un desconocimiento 
operativo, afrontarán no 
solo un problema de 
cumplimiento, sino 
también de eficiencia, 
fiabilidad y capacidad 
de respuesta”, valora el 
informe.
Tras el primer trimestre 
de 2026, persisten 
dudas operativas y un 
grado de preparación 
desigual, con una 
adopción heterogénea: 
sólo un 23% de las 
pymes la tiene ya 
integrada en sus 
procesos, un 36% está 

en fase de prueba y un 
12% planea implantarla 
en los próximos meses. 
En el lado opuesto, casi 
3 de cada 10 empresas 
(29%) todavía no lo 
contempla por el 
momento.
Este ritmo de adopción 
resulta relevante porque 
refleja que las nuevas 
obligaciones legales 
han ganado peso. Sin 
embargo, la facturación 
electrónica se percibe 
más como un requisito 
técnico que como una 
oportunidad de valor.
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La apertura de la jornada corrió a cargo de Marcial 
Fernández, director de Operaciones y Organización de 
Icea, quien realizó una radiografía del mercado asegu-
rador español y de la evolución reciente de los seguros 
Multirriesgo.

Según explicó, el sector cerró el pasado ejercicio con 
un crecimiento cercano al 14%, impulsado fundamental-
mente por el negocio de Vida. En No Vida, el avance fue 
del 7,8%, mientras que los Multirriesgos representaron 

Jornada ‘Suscriptores de Pymes e Industrias: 
evolución continua del riesgo y saneamiento 

de carteras en líneas comerciales’

Es vital la 
MONITORIZACIÓN 

continua de los riesgos 
en empresas

El mercado español de seguros para pymes e 
industrias vive un momento de transformación. 
Tras varios años de crecimiento impulsado por 
el endurecimiento del mercado, las entidades se 
enfrentan ahora a un escenario en el que la 
rentabilidad dependerá menos de las revisiones 
de primas y más de la calidad de la suscripción, 
la capacidad de segmentación y el conocimiento 
real de los riesgos. El futuro de los seguros para 
empresas se basará cada vez más en la 
capacidad de monitorizar riesgos en tiempo real 
y anticiparse a los cambios que experimentan 
los negocios asegurados. Así quedó plasmado en 
la jornada ‘Suscriptores de Pymes e Industrias: 
evolución continua del riesgo y saneamiento de 
carteras en líneas comerciales’, organizada por 
Icea y Continuity.
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teriormente regresó a terreno positivo. En 2025, 
volvió a producirse una corrección que situó 
la rentabilidad en torno al 4% de las primas. 

La dispersión entre compañías tam-
bién resulta llamativa. En comercio, la 
rentabilidad media acumulada entre 
2021 y 2025 se situó en el 12,8%, pero 

conviven entidades con márgenes 
cercanos al 40% con otras que regis-
tran pérdidas superiores al 25% o 
incluso al 40%. En industria, la 
media se reduce al 2,5%, aunque 
igualmente existen compañías con 

resultados muy positivos y otras con pérdidas significa-
tivas.  Según Fernández, estas diferencias responden a 
múltiples factores: composición de cartera, especializa-
ción sectorial, políticas de tarificación o estrategias de 
gestión de siniestros. 

En cuanto a la siniestralidad, cada vez se suman 
más amenazas relevantes como los fenómenos atmos-
féricos extremos, los riesgos cibernéticos y la creciente 
dependencia de cadenas de suministro basadas en 
modelos “just in time”, donde cualquier interrupción 
puede tener consecuencias económicas importantes. 

NUEVAS INCERTIDUMBRES
Andrés Pedreira, director del Observatorio de Nue-

vos Riesgos de Incendios, alertó sobre los desafíos aso-
ciados a la electrificación de la economía. Explicó que 
el ecosistema de riesgos está cambiando rápidamente 
por la incorporación masiva de instalaciones fotovoltai-
cas, sistemas de almacenamiento energético, hidrógeno 

aproximadamente una octava parte de ese 
volumen, con un crecimiento del 12,5%.

Dentro de este segmento, los seguros 
destinados a comercios e industrias conti-
núan ganando relevancia. El conjunto de 
los Multirriesgos superó los 10.000 millones 
de euros de facturación, mientras que el 
seguro Industrial alcanzó los 2.000 millones 
de euros en primas y el seguro de Comercio 
se situó ligeramente por debajo de esa cifra. 

Fernández destacó además que, durante los 
años 2022, 2023 y 2024, el seguro Industrial regis-
tró crecimientos superiores a los del seguro de 
Comercio y también por encima de la media del conjunto 
de Multirriesgos. Sin embargo, en 2025 ambas modali-
dades moderaron su avance y quedaron por debajo del 
crecimiento global de los Multirriesgos, impulsado prin-
cipalmente por los ramos de Hogar y Comunidades. 

La estructura del mercado, no obstante, se mantiene 
estable. Los seguros Industriales representan aproxima-
damente el 20% del total de los Multirriesgos, mientras 
que los de Comercio se sitúan entre el 7% y el 8%, con 
ligeras oscilaciones en favor de la modalidad Industrial. 

Más allá del crecimiento, uno de los aspectos que 
más interés despertó fue la evolución de la rentabilidad. 
Los datos expuestos por Icea muestran diferencias nota-
bles entre los seguros de Comercio y los Industriales. 
Mientras los primeros presentan una trayectoria relativa-
mente estable, con resultados que oscilan entre el 10% y 
el 15%, los riesgos industriales muestran una volatilidad 
considerablemente mayor. De hecho, en 2021 y 2022 el 
resultado agregado del ramo fue negativo, aunque pos-

El ecosistema 
de riesgos está 
cambiando 
rápidamente 
por la 
incorporación 
masiva de 
instalaciones 
fotovoltaicas, 
sistemas de 
almacenamiento 
energético, 
hidrógeno verde 
y vehículos 
eléctricos
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verde (de uso doméstico) y vehículos eléctricos. Elemen-
tos que, aunque conocidos desde un punto de vista tec-
nológico, generan nuevas incertidumbres para asegura-
dores, instaladores y responsables de prevención. 

El experto subrayó que uno de los principales pro-
blemas es la falta de normativa consolidada y de expe-
riencia acumulada que permita establecer criterios 
homogéneos de seguridad frente al incendio. 

En el caso concreto de la energía solar, identificó 
puntos críticos en paneles, conectores, cajas combina-
doras, interruptores e inversores. Un mantenimiento 
deficiente o la utilización de componentes incompatibles 
pueden derivar en cortocircuitos y provocar incendios. 

Especialmente llamativos fueron los datos aportados 
sobre una auditoría internacional realizada sobre 600 ins-
talaciones fotovoltaicas, en la que el 97% presentaba algún 
tipo de problema. Entre las incidencias detectadas figu-
raban fallos de puesta a tierra, daños en módulos solares 
o defectos derivados de prácticas inadecuadas de lim-
pieza y mantenimiento. 

Pedreira explicó incluso cómo una simple hoja 
caída sobre un panel puede generar un punto caliente 
susceptible de desencadenar un incendio si no se detecta 
a tiempo. También alertó sobre los procesos de degra-
dación de determinados materiales plásticos utilizados 
en la fabricación de módulos fotovoltaicos. 

Otro de los focos de preocupación gira en torno a 
las baterías de litio, presentes ya en multitud de dispo-
sitivos domésticos y, especialmente, en los vehículos 
eléctricos. Según Pedreira, los daños producidos tras 
golpes, inundaciones o exposiciones a agua salada pue-
den comprometer la integridad de estas baterías y pro-

vocar incendios posterio-
res. Por ello, insistió en la 
necesidad de monitorizar 
los vehículos tras cual-
quier incidente relevante 
antes de volver a ponerlos 
en servicio o conectarlos 
a la red de carga. 

Asimismo, llamó la 
atención sobre prácticas aparentemente inocuas, como 
someter un vehículo eléctrico a altas temperaturas 
durante reparaciones de carrocería, una circunstancia 
que puede incrementar significativamente el riesgo.

LA IA EN EL PROCESO DE SUSCRIPCIÓN
Benoit Pastorelli, fundador y CEO de Continuity, 

defendió que el negocio asegurador afronta un momento 
de complejidad creciente debido al cambio climático, la 
transformación tecnológica y la evolución constante de 
las actividades económicas. 

A su juicio, los mejores suscriptores no son nece-
sariamente quienes analizan más información, sino quie-
nes identifican rápidamente los pocos factores realmente 
críticos para la toma de decisiones. Precisamente ahí es 
donde la inteligencia artificial (IA) puede aportar valor, 
ayudando a reproducir esa lógica experta a gran escala. 

La tecnología permite analizar simultáneamente 
cientos de variables y múltiples fuentes de información 
para transformarlas en recomendaciones comprensibles 
y accionables para los equipos de suscripción. Sin 
embargo, Pastorelli insistió en que la clave no está úni-
camente en mejorar el análisis del nuevo negocio, sino 

Una auditoría 
internacional 
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fotovoltaicas, 
señaló que el 
97% de ellas 
presentaba 
algún tipo de 
problema



In situ
37

en vigilar continuamente la cartera existente. En su opi-
nión, las aseguradoras obtendrán resultados más rápidos 
y tangibles si utilizan la IA para monitorizar riesgos agra-
vados y desviaciones antes de que se traduzcan en gran-
des siniestros. Pastoreli plantea monitorizar primero toda 
la cartera de forma automatizada, apoyándonos en la IA 
y en los datos externos. Una vez bajo control la cartera, 
debemos garantizar que no entran nuevos riesgos agra-
vados, integrando capacidades de análisis directamente 
en las herramientas diarias de los equipos de distribu-
ción y suscripción, sin penalizar el proceso comercial.

“La tecnología no viene a sustituir el criterio de los 
equipos”, afirmó, sino a conectar operaciones y resolver 
el tradicional conflicto entre velocidad comercial y con-
trol técnico. 

EL 15% DE LAS PÓLIZAS NO REFLEJAN LA REALIDAD DE LA 
EMPRESA

Rubén Rabeya, responsable comercial de Conti-
nuity, aportó algunos datos que ilustran la magnitud del 
reto. Tras analizar más de 5.000 millones de euros en 
primas, la compañía ha detectado que aproximadamente 
el 15% de las pólizas no reflejan correctamente la realidad 
de las empresas aseguradas. Los ejemplos son tan varia-
dos como preocupantes: centros de reciclaje asegurados 
como almacenes de hierro o desguaces clasificados 
como simples talleres mecánicos. Según Rabeya, una 
clasificación errónea puede deteriorar entre uno y dos 
puntos el ratio combinado de una cartera cuando se pro-
duce un siniestro relevante. 

La solución pasa por cruzar bases de datos públicas 
y privadas mediante algoritmos de inteligencia artificial 

capaces de identificar cambios de actividad, riesgos 
agravados o acumulaciones peligrosas no detectadas 
durante la contratación inicial. 

La jornada concluyó con una mesa redonda mode-
rada por José María Castello, Senior Advisor de Conti-
nuity, en la que participaron: Santiago Carrera, Head of 
Property AXA Seguros España; Guangqi Sun, director 
de Suscripción, Empresas y Negocios de SegurCaixa 
Adeslas; y Marc Parada, director de Multiriesgos Indus-
trias, Daños, Transportes, Agrario combinado y Comercio 
Internacional de Occident.

Los participantes en la mesa redonda advirtieron 
de que el contexto competitivo está cambiando. Tras 
varios años de mercado duro, donde el crecimiento de 
primas llegaba prácticamente por inercia gracias a las 
revisiones tarifarias, ahora comienza una etapa en la que 
será necesario afinar mucho más la selección de riesgos.

La monitorización continua de las carteras emergió 
como una de las grandes prioridades del sector. Los 

ponentes coincidieron en 
que los riesgos empresa-
riales evolucionan cons-
tantemente. Las activida-
des cambian, las 
instalaciones se amplían, 
aparecen nuevas tecnolo-
gías y surgen exposicio-
nes que no existían 
cuando se emitió la 
póliza. Por ello, las asegu-
radoras están incorpo-
rando nuevas fuentes de 
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información, incluyendo imágenes de satelitales, 
fotografías aéreas y datos externos que permiten 
construir una visión mucho más precisa del 
riesgo real. 

Se indicó que la monitorización no debe 
limitarse a la siniestralidad o a los indicadores 
tradicionales. Los contactos con mediadores, 
clientes, peritos y proveedores de servicios pue-
den convertirse en valiosas fuentes de informa-
ción para detectar cambios relevantes. 

Además, se defendió que el objetivo no debe 
ser únicamente cancelar pólizas o subir primas, 
sino utilizar la información para acompañar a los 
clientes en la prevención y reducción de riesgos. 

Quizá la reflexión más repetida durante la mesa 
redonda fue la transformación que está experimentando 
la figura del suscriptor. La automatización asumirá buena 
parte de las tareas rutinarias de recopilación y análisis de 
información. Sin embargo, lejos de desaparecer, el papel 
del suscriptor ganará relevancia estratégica. 

ASESORAMIENTO, GESTIÓN DE CARTERA Y PREVENCIÓN
La visión compartida es la de un profesional cada 

vez más orientado al asesoramiento, la gestión de cartera 
y la prevención. Un perfil capaz de interpretar informa-
ción compleja, priorizar riesgos y diseñar soluciones 
adaptadas a cada cliente.

No obstante, se advirtió de que disponer de más 
datos no garantiza mejores decisiones. El verdadero reto 
será aprender a priorizar y distinguir qué información 
resulta realmente relevante en un entorno donde la IA 
multiplicará exponencialmente las señales disponibles. 

Asimismo, se insistió en que el 
conocimiento experto no puede que-
dar completamente en manos de la 
tecnología. La pérdida de profesio-
nales experimentados y la falta de 
transmisión de conocimiento cons-

tituyen uno de los riesgos silenciosos 
a los que se enfrenta el sector. 

El mercado de seguros para 
pymes e industrias se encuentra en 

plena transición. El crecimiento de los últi-
mos años ha consolidado la importancia 
estratégica de estas líneas de negocio, 
pero el escenario actual exige nuevas 
capacidades. Los riesgos evolucionan 
con rapidez, la transición energética 

introduce exposiciones inéditas, los fenó-
menos climáticos aumentan la incertidumbre y la infor-
mación disponible se multiplica a una velocidad sin 
precedentes.

Ante esta realidad, las aseguradoras apuestan por 
combinar inteligencia artificial, analítica avanzada y 
conocimiento experto para mantener el equilibrio entre 
crecimiento y rentabilidad. El objetivo ya no es única-
mente suscribir mejor, sino comprender cómo cambia 
el riesgo a lo largo del tiempo y actuar antes de que 
aparezcan los grandes siniestros.

En ese nuevo paradigma, la cartera se convierte 
en un activo vivo que debe ser monitorizado de forma 
permanente y el suscriptor evoluciona desde un mero 
evaluador de coberturas hacia un auténtico gestor de 
riesgos.

Las actividades 
cambian, las 
instalaciones se 
amplían, 
aparecen 
nuevas 
tecnologías y 
surgen 
exposiciones 
que no existían 
cuando se 
emitió la póliza
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El seguro de responsabilidad 
medioambiental en  
la GESTIÓN DE RESIDUOS

Adrián Benito,  
Director RC & PI, 
Southern Europe de 
Markel

La gestión de residuos 
es una actividad 
esencial para la 
economía circular, 
pero también una de 
las más expuestas a 

riesgos ambientales. Un vertido accidental, 
una fuga en una zona de almacenamiento 
o una contaminación del suelo y de las 
aguas pueden generar costes muy 
elevados de contención, limpieza y 
reparación. Por eso, el seguro de 
Responsabilidad Medioambiental se ha 
convertido en una herramienta clave para 
empresas gestoras, transportistas, plantas 
de tratamiento y otras actividades 
vinculadas al residuo.

40

Cubriendo necesidades

En España, el marco de referencia es la Ley 26/2007, de Responsabilidad 
Medioambiental, que establece un régimen administrativo de responsabilidad 
objetiva e ilimitada basado en los principios de prevención y de “quien conta-
mina paga”. Esto significa que, cuando una actividad provoca un daño relevan-
te a los recursos naturales, el operador debe adoptar medidas de prevención, 
evitar que el daño se agrave y asumir la reparación del entorno afectado.

En este contexto, la garantía financiera por responsabilidad medioambien-
tal busca asegurar que determinadas empresas dispongan de recursos económicos 
suficientes para responder ante esos daños. La normativa permite varias fórmulas, 
entre ellas la póliza de seguro, el aval financiero o la reserva técnica. No todas las 
actividades están obligadas en los mismos términos, pero sí conviene distinguir 
entre obligación legal y conveniencia empresarial. En actividades de gestión de 
residuos con potencial contaminante, la cobertura aseguradora suele ser una me-
dida prudente incluso cuando no exista obligación expresa de constituirla.

Además, en materia de residuos existe una regulación específica sobre 
garantías financieras que refuerza la necesidad de cobertura para ciertos ope-
radores. El Real Decreto 208/2022 desarrolla las garantías exigibles en este 
ámbito para responder no solo del cumplimiento de obligaciones frente a la 
Administración, sino también de la responsabilidad civil y de la responsabilidad 
medioambiental inherente a la actividad. Esto afecta especialmente a gestores 
de residuos, transportistas y, en determinados supuestos, productores de resi-
duos peligrosos.



¿QUÉ SUELE CUBRIR UN SEGURO DE RESPONSABILIDAD 
MEDIOAMBIENTAL? 

Aunque depende de la póliza, lo habitual es que incluya los 
costes de prevención y evitación del daño, la limpieza y descon-
taminación, la reparación de recursos naturales afectados, la de-
fensa jurídica y, en ocasiones, la responsabilidad frente a terceros 
por daños personales o materiales derivados de la contaminación. 
En un sector como el de residuos, donde intervienen operaciones 
de recogida, almacenamiento, clasificación, tratamiento y trans-
porte, estas coberturas ayudan a afrontar incidentes que pueden 
comprometer seriamente la continuidad del negocio.

Ahora bien, contratar una póliza no debe verse como un sim-
ple trámite. La suma asegurada y el alcance de la cobertura de-
berían apoyarse en un análisis de riesgos medioambientales: tipo 
de residuos gestionados, proximidad a cauces o suelos sensibles, 
volumen almacenado, historial de incidentes, medidas de preven-
ción implantadas y capacidad de respuesta ante emergencias. 
Una póliza insuficiente puede dejar fuera costes críticos; una bien 
diseñada, en cambio, mejora la resiliencia operativa y reduce la 
exposición financiera y reputacional.

En definitiva, el seguro de Responsabilidad Medioambiental 
es mucho más que una exigencia normativa para ciertos supues-
tos: es una pieza estratégica en la gestión responsable del riesgo 
ambiental. En la actividad de residuos, donde un incidente puede 
traducirse en obligaciones de reparación complejas y costosas, 
contar con una cobertura adecuada aporta seguridad jurídica, pro-
tección patrimonial y una mejor capacidad de respuesta. La pre-
vención sigue siendo la primera barrera, pero el aseguramiento 
adecuado es, cada vez más, la segunda línea imprescindible.

La seguridad 
que necesitas, 
con soluciones 
a tu medida
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El seguro de Responsabilidad 
Medioambiental es una pieza 
estratégica en la gestión 
responsable del riesgo 
ambiental

https://markel.com.es/


4242

Protección asegurada

Desde la llegada del buque al puerto hasta la salida de 
la mercancía hacia su destino, se despliega un entramado de 
operaciones que constituye una de las fases más complejas 
y sensibles de la cadena logística: la manipulación portuaria 
de mercancías. Esta complejidad responde a la naturaleza de 
las actividades que convergen en esta etapa —descarga, al-
macenamiento, movimientos internos o transferencia inter-
modal, entre otras—, lo que la convierte en un contexto es-
pecialmente propicio para la coexistencia de riesgos 
operativos, tecnológicos y económicos. Su importancia se ha 
acentuado en un entorno cada vez más competitivo, globa-
lizado, automatizado e interconectado.

Aunque se trata de una fase relativamente breve, en ella 
intervienen múltiples actores y cualquier incidencia que se 
produzca puede acarrear consecuencias técnicas, económi-
cas y jurídicas relevantes.

PRINCIPALES CAUSAS DE SINIESTROS EN 
ENTORNOS PORTUARIOS

La experiencia del sector demuestra que muchos de los 
incidentes en terminales portuarias responden a patrones re-
currentes, lo que permite identificar una serie de causas que 
explican una parte significativa de los siniestros. Cuando se 
analizan los riesgos asociados a las operaciones, surgen de 
forma casi inmediata ejemplos como incendios, robos, caídas 
de contenedores, deficiencias en la manipulación de mercan-
cías o incidentes con grúas y vehículos dentro de la terminal.

Nadie duda ya de que la automatización y la creciente 
dependencia tecnológica de las terminales han aportado im-
portantes mejoras en términos de eficiencia, control y traza-
bilidad dentro de la cadena logística. Sin embargo, este avan-
ce también ha incrementado la exposición a nuevas 
amenazas que antes eran inexistentes o residuales. Nos re-

Manipulación portuaria de mercancías: 
RIESGOS de una fase esencial

En la manipulación portuaria de mercancías, el valor del seguro va más allá de un 
mecanismo de protección económica frente al siniestro, pues puede convertirse en una 

herramienta estratégica para la gestión del riesgo. Las aseguradoras, junto con los 
expertos periciales y jurídicos, desempeñan un papel clave en la identificación de riesgos, 

la definición de buenas prácticas y la anticipación de posibles escenarios de pérdida. 

Raquel Iglesias,  
Marine Claims Handler  
Intact Insurance Europe



ferimos a los ciberataques y, en general, a los ciber 
riesgos, capaces de paralizar por completo la opera-
tiva de una terminal y generar efectos en cadena a 
lo largo de toda la cadena logística. En este sentido, 
la ciberseguridad se ha convertido en un elemento 
clave de la gestión del riesgo portuario, ya que no se 
trata únicamente de prevenir ataques, sino de desa-
rrollar sistemas que permitan una anticipación, re-
sistencia y recuperación rápida y ágil ante este nue-
vo peligro. Pese a los avances y una mayor 
concienciación general, sigue resultando 
necesario la inversión, formación e integra-
ción de la ciberseguridad en la gestión 
operativa. 

En el mismo sentido, ligado a la evo-
lución y al desarrollo tecnológico, se obser-
va que algunos riesgos tradicionales, como 
los incendios, han experimentado un notable incremento, no 
solo en su frecuencia, sino también en su complejidad y difi-
cultad de extinción. El avance en los sectores automovilísti-
co, electrónico e industrial ha impulsado el transporte de 
baterías de litio y otras mercancías peligrosas, lo que, a su 
vez, se ha traducido en un aumento de este tipo de siniestros 
en las terminales portuarias, así como en una mayor dificultad 
para su control y mitigación.

En línea con el avance tecnológico, se han producido 
importantes mejoras en la medición y previsión del tiempo, 
proporcionando herramientas cada vez más precisas que per-
miten anticiparse y mitigar daños. Sin embargo, pese a tra-
tarse de uno de los riesgos más tradicionales y conocidos, en 
las últimas décadas se ha observado una intensificación de 
estos fenómenos. La mayor frecuencia de eventos meteoro-

lógicos extremos, asociada a la variabilidad climática, está 
incrementando la exposición de las terminales y operadores 
logísticos, obligándoles a reforzar sus capacidades de previ-
sión, así como las medidas de mitigación y respuesta ante 
posibles daños.

LA PREVENCIÓN COMO EJE ESTRATÉGICO
A pesar de la complejidad del entorno, muchos de estos 

siniestros son evitables. La clave reside en integrar la preven-
ción como parte esencial de la operativa. En este sentido, 
algunas medidas resultan fundamentales: establecer instruc-
ciones claras entre todos los actores de la cadena logística; 
asegurar un embalaje y etiquetado adecuados —especial-
mente en mercancías sensibles—; y alinear las cláusulas 
contractuales con las coberturas de seguro.

En este contexto, el seguro no debe entenderse única-
mente como un mecanismo de protección económica frente 
al siniestro. Su valor va más allá: puede convertirse en una 
herramienta estratégica para la gestión del riesgo.

Las aseguradoras, junto con los expertos periciales y 
jurídicos, desempeñan un papel clave en la identificación de 
riesgos, la definición de buenas prácticas y la anticipación de 
posibles escenarios de pérdida. Esto es especialmente rele-
vante en entornos tan dinámicos y complejos como los por-
tuarios.

En definitiva, la manipulación portuaria de mercancías 
es un eslabón crítico de la cadena logística que requiere una 
atención especial por parte de las empresas, especialmente 
de las pymes con actividad internacional. Entender sus ries-
gos, anticiparse a ellos y apoyarse en soluciones asegurado-
ras adecuadas es fundamental para proteger la operativa y 
garantizar la continuidad del negocio.

La manipulación portuaria de 
mercancías es un eslabón crítico 

de la cadena logística que 
requiere una atención especial 

por parte de las empresas



44

Javier Valbuena, 
director de 
Comunicación y 
Marca de Reale 
Seguros

Generando confianza

Un 43,6% que debería hacer 
REFLEXIONAR
a empresas e instituciones

Pero este porcentaje adquiere una mayor relevancia 
porque cuestiona el mantra que llevamos oyendo desde hace 
bastante tiempo: que una sociedad cada vez más digitaliza-
da acepta sin reservas la sustitución de la atención humana 
por sistemas automáticos o automatizados. Leyendo el resto 
de respuestas obtenidas del estudio descubro que la mayoría 
de las personas encuestadas sigue prefiriendo canales de 
atención personal y que, algo que reconozco que me ha sor-
prendido, también los jóvenes muestran una clara inclinación 
por modelos híbridos. La conclusión es evidente: la familia-

ridad con la tecnología no elimina la necesidad de ser aten-
dido por una persona cuando la situación lo requiere.

Ese porcentaje de abandono debería ser interpretado 
por empresas e instituciones como un indicador de riesgo 
estratégico. Cuando casi uno de cada dos usuarios ha dejado 
de utilizar un servicio por no encontrar atención humana, lo 
que está en juego no es solo la calidad de la experiencia, sino 
también la confianza, la continuidad del vínculo y la credibi-
lidad de la organización. La digitalización mal planteada pue-
de reducir costes en el corto plazo, pero también puede in-

En determinadas ocasiones, una cifra resume el alcance de un problema con mayor claridad que 
cualquier discurso. Eso me ha pasado a mi leyendo las principales conclusiones del estudio 
‘Percepciones sobre la interacción personal en la era digital’ que acaba de publicar Reale Seguros. A 
mi juicio, hay un dato que sobresale por encima del resto: el 43,6% de los encuestados afirma haber 
abandonado un servicio por falta de atención humana. No se trata de una percepción marginal ni de 
una incomodidad menor. Se trata de una señal clara de que la supresión del contacto personal tiene 
consecuencias directas sobre la relación que tenemos las empresas que ofrecemos servicios con los 
ciudadanos que confían en nosotros. Y puede provocar la ruptura de nuestro vínculo.



crementar la frustración, deteriorar la reputación y empujar al usuario hacia otras 
alternativas. El problema, por tanto, no es tecnológico, sino relacional.

Conviene subrayar, además, que este dato no expresa una impugnación ge-
neral de los servicios digitales. Los ciudadanos valoran positivamente muchas de 
sus ventajas: la agilidad en gestiones sencillas, la posibilidad de consultar el esta-
do de un trámite, la claridad de los pasos o la confirmación previa al envío de datos. 
El problema aparece cuando la organización convierte esos instrumentos en una 
vía única e inapelable. La queja no se dirige contra la eficiencia digital, sino contra 
la ausencia de alternativas humanas cuando surgen dudas, incidencias o necesi-
dades específicas.

EMPATÍA, ESCUCHA, CAPACIDAD DE INTERPRETACIÓN Y CRITERIO
Es precisamente en ese punto donde el dato del 43,6% adquiere toda su di-

mensión. Muchas gestiones no exigen solo rapidez, sino empatía, escucha, capaci-
dad de interpretación y criterio. El estudio confirma que una mayoría rechaza que 
cuestiones como entender emociones, tratar temas sensibles o comunicar malas 
noticias queden enteramente en manos de sistemas automatizados. Cuando falta 
esa dimensión humana, el usuario no percibe únicamente frialdad: percibe desam-
paro. Y ese desamparo es, con frecuencia, el paso previo al abandono del servicio.

Y esto puede ser un respaldo a la figura del mediador 
de seguros. Una figura fundamental en nuestro sector que 
cuenta con esa capacidad no solo de informar y gestionar 
los riesgos desde el conocimiento, sino de acompañar, en-
tender e intermediar entre el cliente y la compañía asegu-
radora. 

Por eso, el 43,6% no debería leerse como un dato secun-
dario dentro de un informe más amplio, sino como una ad-
vertencia de fondo. Las organizaciones que confundan digi-
talización con sustitución indiscriminada de la atención 
humana corren el riesgo de debilitar precisamente aquello 
que pretenden fortalecer: la relación con sus usuarios. La ver-
dadera modernización no consiste en eliminar interlocutores, 
sino en combinar tecnología y trato personal de manera in-
teligente. Si casi la mitad de los ciudadanos encuestados ha 
abandonado un servicio por no encontrar esa posibilidad, la 
conclusión es difícil de eludir: humanizar no es un gesto ac-
cesorio, sino una condición esencial de calidad, confianza y 
permanencia.

https://www.reale.es/es


Julia Torres, 
responsable del 
departamento de RC 
de Asefa

La Ley 5/2025 introduce la reforma más relevante del 
Seguro Obligatorio de Automóviles (SOA) en los últimos años, 
al redefinir de forma sustancial el concepto de vehículo a mo-
tor y ampliar el catálogo de supuestos sujetos a aseguramien-
to obligatorio. Aunque esta modificación tiene su origen en la 
adaptación a la Directiva (UE) 2021/2118 y en la necesidad de 
cubrir nuevas formas de movilidad, sus efectos alcanzan de 
lleno a sectores como la Construcción, donde el uso de maqui-
naria autopropulsada es cotidiano y donde la línea entre “má-
quina” y “vehículo” se difumina cada vez más.

La nueva definición legal considera vehículo a motor a 
cualquier equipo impulsado por fuerza mecánica que supere 
los 25 km/h o, pesando más de 25 kg, pueda desplazarse a más 
de 14 km/h. Esta ampliación sitúa bajo el paraguas del SOA a 
maquinaria que antes quedaba exclusivamente amparada en 
la póliza de Responsabilidad Civil (RC) general de la empresa, 
como carretillas industriales rápidas, dumpers ligeros, minicar-
gadoras o plataformas elevadoras móviles. Su utilización en 
obra, aunque sea interna y no en vías públicas, puede exigir 
ahora un seguro obligatorio independiente. 

Sin embargo, este cambio normativo puede inducir a una 
interpretación errónea: la idea de que, por el hecho de que una 
máquina cuente con SOA, la empresa queda protegida frente 
a todas las consecuencias derivadas de un accidente. Nada 
más lejos de la realidad.

El SOA cubre únicamente los daños a terceros derivados 
de la circulación del vehículo, pero no atenúa ni sustituye (ni 
podría hacerlo) las obligaciones empresariales en materia de 
Prevención de Riesgos Laborales. La responsabilidad que nace 
de un fallo preventivo sigue siendo plenamente exigible y pue-
de generar consecuencias muy superiores a las indemnizacio-
nes del propio seguro obligatorio. 

Por ello, la ampliación del concepto de vehículo a motor 
incrementa las situaciones en las que un mismo accidente 
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Relaciones sólidas

Los efectos de la Ley 5/2025 alcanzan de 
lleno a sectores como la Construcción, donde 
el uso de maquinaria autopropulsada es 
cotidiano y donde la línea entre “máquina” y 
“vehículo” se difumina cada vez más. Pero 
hay que tener claro que el SOA cubre 
únicamente los daños a terceros derivados de 
la circulación del vehículo, pero no atenúa ni 
sustituye las obligaciones empresariales en 
materia de Prevención de Riesgos Laborales.

La Ley 5/2025: El SOA y las obligaciones 
empresariales en materia de prevención 

de RIESGOS LABORALES



puede activar dos regímenes de responsabi-
lidad distintos:
1. �Responsabilidad por circulación (SOA): 

Opera cuando la máquina causa daños en 
su uso o desplazamiento conforme a la de-
finición jurídica de “hecho de la circulación”. 

2. �Responsabilidad empresarial por incum-
plimientos de PRL: Permanece intacta incluso cuando el SOA ha res-
pondido. La empresa puede afrontar reclamaciones adicionales si el 
accidente está relacionado con fallos organizativos, deficiencias en 
formación, señalización insuficiente o mantenimiento inadecuado.

EL SOA REORGANIZA EL RIESGO
Lejos de reducir la exposición de las empresas constructoras, la 

reforma del SOA reorganiza el riesgo, haciendo aún más necesaria una 
RC empresarial especializada, capaz de cubrir todo lo que queda fuera 
del ámbito de la circulación: la organización del trabajo, la coordinación 
de actividades, la seguridad interna de la obra y la prevención efectiva.

En este contexto, el sector de la construcción necesita claridad, 
acompañamiento técnico y seguridad jurídica. La correcta delimitación 
entre los riesgos cubiertos por el SOA y aquellos derivados de la actividad 
empresarial y de la PRL será esencial para evitar vacíos de cobertura y 

para garantizar que las empresas mantengan un nivel de 
protección adecuado.

Las empresas necesitan algo más que una póliza: ne-
cesitan comprensión real de lo que está cubierto y de lo que 
no, acompañamiento técnico para identificar posibles vacíos 
de cobertura y la certeza de que su protección se ajusta al 
marco legal vigente.

Para facilitar esta transición, Asefa pone a disposición de nuestros 
clientes y corredores los recursos necesarios para que puedan afrontarla 
con información clara y soluciones adaptadas. En un sector donde los 
riesgos son altos y las responsabilidades múltiples, la diferencia entre 
estar asegurado y estar bien asegurado es clave. En este sentido, el valor 
añadido no se limita al producto asegurador, sino que también incluye el 
asesoramiento, el análisis de cada actividad y la revisión continua de las 
coberturas a medida que evoluciona el entorno normativo. Acompañar al 
cliente implica anticipar posibles riesgos, identificar puntos críticos en el 
uso de la maquinaria y en la gestión preventiva, y ofrecer herramientas 
que ayuden a integrar la visión aseguradora dentro de la cultura de pre-
vención de la empresa. Solo desde un enfoque global, que combine el 
cumplimiento normativo, la gestión del riesgo y un buen diseño de co-
berturas, es posible dar a las empresas la tranquilidad necesaria para 
desarrollar su actividad con garantías.

https://www.asefa.es/seguros/construccion/inicio


Los datos del sector lo confirman. España figura 
entre los países con más amenazas detectadas del mun-
do y se estiman decenas de miles de intentos de cibe-
rataque al día. Cuando uno de esos ataques se materia-
liza, el impacto suele ser crítico: muchas pymes que 
sufren un incidente grave no consiguen recuperarse y 
terminan cerrando en pocos meses. Aun así, la penetra-
ción del ciberseguro en España apenas alcanza el 15%. 
La brecha es enorme. Y desde el Área de Seguros de 
Telefónica queremos ser la mejor protección para el ac-
ceso a la tecnología de los ciudadanos y empresas.

Quien trabaja como corredor lo conoce bien. Co-
mercializar Ciberseguro ha sido, hasta hace poco, un 
trámite agotador: cuestionarios de cincuenta y tantas 
preguntas, dificultad para dar con el interlocutor ade-
cuado dentro del cliente, jerga que el cliente final no 
entendía. El resultado era semanas perdidas y operacio-
nes que se enfriaban antes de cerrar. En Telefónica lle-

vamos tiempo trabajando para cambiar eso. Apoyándo-
nos en ‘Smart Data’, hemos reducido el cuestionario a 
siete preguntas: introduces el CIF del cliente y el sistema 
precarga sector, filiales y facturación. La cotización para 
empresas de hasta 100 millones de euros de facturación 
es online y se resuelve en segundos. La idea de fondo 
es sencilla: que el corredor deje de hacer de gestor ad-
ministrativo y pueda dedicarse a lo que aporta valor, que 
es asesorar.

Para el directivo, el cambio es todavía más relevan-
te. Una póliza que se limita a pagar una indemnización 
meses después del incidente no sirve de mucho si para 
entonces el negocio ya ha estado dos semanas parado. 
Por eso, nuestro Ciberseguro no es solo una cobertura 
económica, sino un equipo de respuesta. Cuando salta 
el incidente, no pedimos papeleo: activamos al gestor 
de incidentes 24/7, movilizamos a forenses informáticos 
para contener el ataque, ponemos a los abogados a tra-
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EMPRESA SEGURA

El CIBERSEGURO va más  
allá de la ciberseguridad

Amaia Ayerdi, directora 
de  Desarrollo de 
Negocio, Operaciones y 
Sistemas de Telefónica

Cualquier empresario 
sabe que sostener un 

negocio rentable 
depende de muchas 
cosas, pero hay una 

que ha pasado de ser 
técnica a ser 

estratégica: la 
ciberseguridad. Hoy es, en la práctica, uno de los riesgos de 

continuidad más serios a los que se enfrenta una pyme.



bajar en el cumplimiento normativo 
—NIS2 muy especialmente, para evi-
tar sanciones y responsabilidades 
personales del consejo— y, si hace 
falta, sumamos a los especialistas en 
comunicación de crisis.

MINIMIZAR EL DAÑO
Pongamos un ejemplo. Una em-

presa mediana de distribución llega 
una mañana a la oficina, enciende 
los ordenadores y se encuentra el sistema bloqueado 
por un ransomware. El ERP no responde, los camiones 
están cargados, pero no se pueden imprimir los albara-
nes ni planificar las rutas, los conductores esperan, la 
mercancía se acumula y los teléfonos no paran de sonar. 
Lo mismo podría ocurrirle a un despacho de abogados 
o a una productora audiovisual: el negocio se detiene 
por completo.

Con un seguro tradicional —o sin seguro—, ese 
parón se traduce en pedidos incumplidos, penalizacio-

nes, un daño reputacional difícil de 
revertir y, en muchos casos, en el 
cierre. Con Ciberseguro de Telefóni-
ca, en cambio, el equipo entra a ope-
rar desde la primera hora: los foren-
ses aíslan la red y empiezan a 
restaurar las bases de datos logísti-
cas desde las copias de seguridad 
para que los albaranes vuelvan a 
salir; el equipo legal asume la inter-
locución para evitar sanciones ad-

ministrativas y proteger el patrimonio personal de los 
administradores. No se trata solo de pagar unos servi-
dores, sino de hacer que los camiones vuelvan a la ca-
rretera y los contratos se mantengan.

Las amenazas actuales, cada vez más automatiza-
das y apoyadas en inteligencia artificial, han ganado en 
velocidad y sofisticación. Protegerse frente a ellas no es 
un gasto: es lo que permite que, pase lo que pase en la 
red, la empresa siga funcionando y la dirijan quienes 
deben dirigirla.

La evolución 
del Ciberseguro

Nuestro 
Ciberseguro no 
es solo una 
cobertura 
económica, sino 
un equipo de 
respuesta



Mar Romero, directora de Distribución,  
Ventas y Organización Territorial de  
AXA España
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Negocio que surge

Que no te amarguen  
el viaje de  

tus VACACIONES

Según la OMT, aproximadamente el 30% 
de los viajeros internacionales no 
contratan un seguro de Viajes antes de sus 
vacaciones. Se piensa que contratarlo es 
un gasto adicional, cuando realmente es 
una inversión en seguridad y tranquilidad. 
La mediación tiene la importante 
responsabilidad de sensibilizar a sus 
clientes sobre la conveniencia de estar 
protegidos antes de cruzar fronteras.

Las vacaciones son uno de los momentos más esperados del año. 
La oportunidad de desconectar, descubrir nuevos destinos y compartir 
momentos con seres queridos. Sin embargo, en medio de la emoción, 
muchas personas subestiman un aspecto fundamental para disfrutar 
con tranquilidad: contar con un seguro de Viajes adecuado.

Según la Organización Mundial del Turismo (OMT), aproximada-
mente el 30% de los viajeros internacionales no contratan un seguro de 
Viajes antes de sus vacaciones. Esta cifra sorprendente revela que mu-
chas personas disfrutan de sus días libres sin la protección necesaria 
ante imprevistos que pueden ocurrir en destinos lejanos. La realidad es 
que, en un mundo donde los costes médicos en el extranjero pueden 
superar fácilmente los diez mil euros, no contar con un seguro adecua-
do puede convertir unas vacaciones soñadas en una pesadilla econó-
mica y emocional. Y aquí, la mediación tiene la importante responsabi-
lidad de sensibilizar a sus clientes sobre la importancia de estar 
protegidos antes de cruzar fronteras.

No son pocos los que piensan que contratar un seguro de Viajes 
es un gasto adicional, cuando no es otra cosa que una inversión en 

seguridad y tranquilidad. La realidad es que, durante las vacaciones, los 
riesgos aumentan. Desde una enfermedad repentina hasta un acciden-
te o la pérdida de equipaje, las situaciones imprevistas pueden arruinar 
incluso los planes más cuidadosamente organizados. Sin un respaldo 
adecuado, los costes de atención médica en países extranjeros pueden 
ser extremadamente altos, y las complicaciones, incluso mayores.

ASPECTOS ESENCIALES
Un buen seguro de Viajes cubre aspectos esenciales como atención 

médica y hospitalaria en el extranjero, repatriaciones, cancelaciones de 
vuelos, pérdida o retraso de equipaje, y asistencia legal. Sin embargo, 
muchas personas todavía creen que estos riesgos no les afectarán o que 
las coberturas básicas de su seguro de Salud son suficientes en un país 
extranjero.

Pero no hace falta ponerse en lo peor, como la necesidad de ser 
repatriado urgentemente. Un simple retraso en la llegada puede signi-
ficar perder reservas de hotel, excursiones o incluso eventos importan-
tes. La pérdida de documentos como pasaportes o tarjetas de crédito 



puede complicar aún más la situación, poniendo en 
riesgo toda la experiencia vacacional.

Invertir muy poco en un seguro de Viajes ofre-
ce múltiples beneficios. Como la seguridad y tran-
quilidad de saber que, ante cualquier problema, hay 
un equipo dispuesto a asistir, resolver y facilitar la 
gestión. El ahorro económico de unos costes médicos que en el extran-
jero pueden ser exorbitantes. Una asistencia 24/7 y en su idioma, pues 
la mayoría de las pólizas incluyen asistencia telefónica en diferentes 
idiomas, lo que facilita la comunicación en situaciones de urgencia. Y 
finalmente, la facilidad en la gestión de incidentes: desde la coordinación 
de atención médica hasta la reubicación, un seguro de Viajes se con-
vierte en un aliado imprescindible.

Para la mediación, ofrecer una póliza de seguro de Viajes bien 
asesorada y personalizada también representa una oportunidad de for-
talecer la relación con su cliente. La confianza que genera el saber que 
cuenta con cobertura ante cualquier eventualidad puede marcar la di-
ferencia en su fidelización.

Como profesionales del sector, tenemos la responsabilidad de trans-
mitir la importancia de la protección en el periodo vacacional que está a 
punto de comenzar. Muchas veces, los clientes no consideran necesario 
contratar un seguro adicional porque creen que las coberturas básicas de 
su seguro de Salud o la cobertura en tarjetas de crédito son suficientes. 

Sin embargo, como hemos visto, un seguro de Viajes 
específico ofrece coberturas más amplias y adapta-
das a las necesidades de cada viajero.

Además, en un mercado tan competitivo, ofre-
cer una asesoría completa y personalizada se con-
vierte en un diferenciador clave.

En este sentido, es fundamental explicar claramente qué cubre la 
póliza, cuáles son las exclusiones y cómo puede adaptarse a diferentes 
destinos y perfiles de viajeros. Además, podemos ofrecer asesoramien-
to sobre coberturas adicionales, como asistencia en deportes de aven-
tura o protección frente a cancelaciones de última hora, para que el 
cliente esté completamente protegido.

Escribo esta tribuna en los días previos al inicio del Mundial de 
Fútbol 2026. Son cientos los españoles que se van a desplazar a Canadá, 
EE. UU. y México para apoyar a la selección española. Y más serán 
conforme nuestro equipo vaya avanzando en el campeonato. No es un 
desplazamiento barato, pero sí podemos evitar que se encarezca más 
de la cuenta con un seguros de asistencia en Viaje internacional.

Porque la inversión en un buen seguro de viajes no es solo una 
protección económica, sino una forma de cuidar a las personas, acom-
pañarlas en sus momentos de alegría y también en los de dificultad. 
Después de todo, unas vacaciones sin preocupaciones son las que dejan 
los mejores recuerdos.

https://axaxl.com/es/insurance/products/cyber-insurance-international
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Clave de empresa

Además del evidente beneficio en la reputación interna y externa de la compañía, 
cuidar de la salud de los trabajadores tiene un impacto directo y medible en la producti-
vidad. Un seguro médico facilita una atención ágil y de calidad que reduce drásticamen-
te el absentismo laboral, uno de los grandes lastres de la pequeña y mediana empresa.

Sin embargo, ninguna pyme es igual a otra, ni se enfrenta a los mismos obstáculos 
en su día a día. DKV ha revolucionado el mercado asegurador empresarial al entender 
que cada sector necesita una propuesta de valor propia y diferencial. Tras un exhaus-
tivo análisis estratégico, la aseguradora ha priorizado siete segmentos empresariales 
para ofrecer propuestas personalizadas que dan solución a las necesidades y “puntos 
de dolor” de cada uno de los segmentos definidos.

Por ejemplo, en el sector de Servicios Profesionales y Gestores de Talento, donde 
el estrés, la fatiga mental y las largas jornadas laborales son factores recurrentes, DKV 
destaca una oferta con un alto peso en el cuidado de la salud mental, telemedicina 24/7 
y flexibilidad digital. De igual manera, para la Industria Manufacturera, el objetivo prin-
cipal es evitar paradas productivas por lesiones o enfermedades, por lo que se priorizan 
coberturas específicas para riesgos físicos, acceso directo a traumatología y sólidos 
programas de prevención laboral.

Para materializar esta flexibilidad, DKV cuenta con un abanico de modalidades 
comerciales que se adaptan con precisión a la realidad financiera de cualquier pyme, 
entre las que destaca:

En el competitivo panorama empresarial 
actual, atraer y fidelizar a los mejores 

profesionales se ha convertido en uno de 
los mayores desafíos para las pequeñas 

y medianas empresas. El salario 
económico ya no es el único factor 

decisivo para los trabajadores. El llamado 
“salario emocional” y los beneficios 

sociales cobran hoy un protagonismo 
indiscutible. En este escenario, las 

pymes buscan soluciones sencillas, 
fiables y competitivas que faciliten a sus 
empleados un acceso rápido a la sanidad 

privada, sin listas de espera y que 
permita la conciliación con el horario 

laboral y personal. Por ello, el seguro de 
Salud corporativo emerge como la 

herramienta perfecta.

El secreto para retener el talento y 
multiplicar la PRODUCTIVIDAD en 
la PYME: un seguro de salud a medida



 �‘DKV Pymes Integral’: desde 34 euros al mes, es la opción más 
demandada por los clientes de la compañía, ya que les facilita 
el acceso a una cobertura integral a través de su extenso cuadro 
médico nacional.
 �‘DKV Pymes Mundiclassic’: desde 52 euros al mes, es un pro-
ducto de reembolso de gastos muy demandado para cargos 
relevantes que buscan un producto premium y que también 
facilita cobertura internacional a empleados que se desplazan 
habitualmente al extranjero.

SALUD HÍBRIDA E INNOVACIÓN DIGITAL SIN BUROCRACIA
En línea con su estrategia corporativa ‘Ambition 2030’, DKV 

apuesta firmemente por un modelo de salud híbrido (presencial y 
digital) apoyado en la Inteligencia Artificial. Los empleados de sus 
clientes disponen de la app ‘Quiero cuidarme Más’, utilizada ya 

DKV ha priorizado siete segmentos 
empresariales para ofrecer propuestas 
personalizadas que dan solución a las 
necesidades de cada uno de los segmentos 
definidos

por el 48% de sus clientes, que permite chatear con especialistas, 
realizar videoconsultas ilimitadas y obtener recetas electrónicas.

Además, la plataforma integra herramientas de vanguardia 
como ‘Lifelight’, que mide la presión arterial y el estrés con un 
simple selfie facial, o el programa ‘Cuida tu mente’, enfocado en 
la gestión emocional. Pensando en los departamentos de Recursos 
Humanos o de Personas de las empresas aseguradas, DKV elimi-
na por completo la burocracia mediante ‘DKV Gestiona’, una pla-
taforma online para tramitar altas, bajas y consultar documenta-
ción sin papeles ni desplazamientos.

Proteger el motor de la empresa es ahora más accesible que 
nunca. DKV ha lanzado una promoción excepcional para pólizas 
de Pymes formalizadas entre el 16 de marzo y el 30 de junio de 
2026: un 20% de descuento durante el primer año (2026), seguido 
de un plan de descuentos progresivos garantizados durante un 
lustro (16% en 2027, 12% en 2028, 8% en 2029 y 4% en 2030).

En definitiva, invertir en la salud del equipo no debe enten-
derse como un gasto, sino como la decisión estratégica más inte-
ligente para asegurar el crecimiento, la competitividad y la soste-
nibilidad de la pyme actual. Con DKV, las empresas encuentran 
un socio de confianza que cuida de sus empleados.

https://dkv.es/corporativo/seguros-faciles
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Marca global

Europ Assistance nació hace más de 60 años y fue pionera 
en una industria donde la confianza y el cuidado son esenciales. 
Pero toda compañía debe evolucionar con su contexto, y el nues-
tro ya no era el de 1963.

La palabra “Assistance” describía lo que hacíamos entonces, 
pero hoy somos una compañía integral de seguros y servicios del 
CARE que combina coberturas aseguradoras con nuestra asis-
tencia tradicional. Además, contamos con una operativa interna-
cional y una ambición tecnológica mucho más avanzada. A eso 
se sumaba otro factor evidente: el prefijo “Europ” dejaba de refle-
jar quiénes somos en un momento en el que una parte muy rele-
vante del negocio se desarrolla fuera de Europa. 

Hoy en día trabajamos en un entorno donde la capacidad de 
reaccionar con agilidad y de colaborar con partners sólidos y 
reconocidos pesa cada vez más. Por este motivo, buscábamos 
una identidad que ayudara a trasladar con más claridad al cliente 
qué hay detrás de cada solución: sencillez para trabajar y solidez 
para crecer.

EUROP ASSISTANCE ES AHORA REDION
En este contexto nace Redion. Más que un rebranding, Re-

dion representa la formalización de una realidad empresarial que 

Verónica Herrando, General Manager & 
Chief Commercial Officer de Redion

Una marca nunca es solo un 
nombre, es una promesa. Resume 
una forma de trabajar, una manera 
de dar respuesta y, sobre todo, una 
relación de confianza que se 
construye con los años. Por eso, 
cuando una compañía decide 
cambiar de marca en un sector 
como el nuestro, la pregunta no es 
únicamente qué cambia en 
apariencia, sino el porqué de esa 
decisión. En nuestro caso, la razón 
es clara: Europ Assistance es ahora 
Redion porque el negocio, el 
mercado y las expectativas de 
clientes y partners han ido 
cambiando a lo largo de los años.

Redion: una MARCA GLOBAL 
para un mercado que no 
entiende de fronteras



ya existe desde hace 
años y responde a una 
lógica estratégica clara: 
eliminar la fragmenta-
ción de marcas, reforzar 
el posicionamiento in-
ternacional y construir 
una identidad única, só-
lida y universal. Un nom-
bre sin limitaciones geo-
gráficas ni sectoriales, 
preparado para operar con la misma claridad en cualquier país del 
mundo.

El proceso de creación del nuevo nombre fue especialmente 
riguroso. Se analizaron más de 500 opciones bajo criterios de neu-
tralidad lingüística, disponibilidad legal en mercados, facilidad de 
pronunciación y coherencia con la estrategia. El resultado fue 
Redion, inspirado en la idea de “Ready On”, que refleja la prome-
sa de marca “By your side - Always ready. Always on.”, donde el 
“Always Ready” representa la capacidad humana de respuesta 
inmediata y el “Always On” la disponibilidad permanente de la 
tecnología.

BY YOUR SIDE - ALWAYS READY. ALWAYS ON
En un negocio como el asegurador, donde el cliente no juzga 

la promesa, sino cómo respondemos cuando surge el problema. 
Ahí es donde la verdadera fortaleza de una compañía está en 
cumplir lo que promete y en actuar con eficacia cuando más im-
porta.

Es por ello que la creación de Redion también responde a la 
transformación de las expectativas del mercado. Se demandan ex-
periencias digitales, rápidas, conectadas y consistentes en todos 

los puntos de contacto. 
En esta nueva etapa, la 
inteligencia artificial jue-
ga un papel clave como 
sistema operativo de la 
organización. No solo op-
timiza procesos y auto-
matiza tareas, sino que 
permite anticipar necesi-
dades y liberar a los equi-
pos para centrarse en la 

relación humana, la empatía y la toma de decisiones críticas. La 
tecnología actúa como infraestructura invisible, mientras que el 
factor humano sigue siendo el núcleo de la experiencia.

LO ESENCIAL PERMANECE INTACTO
Si algo hemos tenido claro desde el principio es que un cam-

bio de marca en un sector basado en la confianza debe gestionar-
se con rigor y con prudencia. Por eso, la transición se ha diseñado 
para que sea progresiva, transparente y sin impacto en el trabajo 
diario. No cambian los contratos, no cambian los productos, no 
cambian los equipos, ni la relación construida durante años. Cam-
bia el nombre, y nos permite explicar mejor lo que somos capaces 
de ofrecer.

Redion refleja una forma de trabajar basada en el cuidado, 
en la fiabilidad, en la capacidad de adaptación y en el conocimien-
to experto. También expresa una convicción: que crecer interna-
cionalmente ya no consiste solo en estar presente en más lugares, 
sino en ser reconocible, comprensible y relevante en todos ellos. 
Una marca que no complica, sino que acompaña; que no sustitu-
ye la confianza construida, sino que la proyecta con más fuerza 
hacia el futuro.

La tecnología actúa como infraestructura invisible, mientras que el factor 
humano sigue siendo el núcleo de la experiencia

Viajes
Seguros de viaje con amplias 
coberturas y asistencia 24/7.  
Disfruta sin preocupaciones.

Asistencia en carretera
Seguros de asistencia en 
carretera que te cubrirá en toda 
Europa, adaptado a tus 
necesidades.

Defensa Jurídica
Seguros de defensa jurídica: 
asesoramiento legal para afrontar 
cualquier imprevisto.

https://www.redion.com/es
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Rentabilidad garantizada de hasta 
7,38% a tres años
Mapfre vuelve a mejorar la rentabilidad de ‘Millón Vida’, 
su seguro de ahorro-inversión a prima única a uno, dos y 
tres años. Tiene una rentabilidad garantizada a 
vencimiento, neta para el cliente del 2,20% a un año, del 
4,55% a 2 años y del 7,38% si se contrata a tres años.

La entidad ofrece así un producto especialmente atractivo para 
ahorradores conservadores, convirtiéndose en una alternativa para 
inversiones a corto plazo, ya que ofrece una rentabilidad garanti-
zada sin asumir riesgos a vencimiento.

El importe mínimo de la inversión es de 3.000 euros y puede con-
tratarse por cualquier cliente, cuya edad esté comprendida entre 
los 18 y los 95 años. 

Seguro veterinario digital
‘Petolo’, el seguro veterinario digital de la insurtech alemana 
Getolo GmbH y perteneciente al Grupo Zurich Alemania, apuesta 
por España para ampliar su negocio asegurador. Tiene cobertura 
desde el primer día sin periodo de carencia, reembolso de la 
factura en 24 horas y libertad para acudir a cualquier centro 
veterinario.

La compañía comercializa en España tres 
planes. El básico, ‘Confort’, parte de 16,90 
euros al mes y reembolsa hasta el 60% de 
los gastos veterinarios, con un tope anual 
de 2.500 euros. 
El intermedio, ‘Premium’, arranca en 26,90 

euros mensuales y eleva el reembolso al 
80% hasta 4.000 euros al año. Y el más 
completo, ‘Premium Plus’, cuesta desde 
38,90 euros al mes, cubre hasta el 100% de 
la factura y dispone de un techo de 5.000 
euros anuales. 

Las tres modalidades incluyen un presu-
puesto de prevención (vacunaciones, revi-
siones, profilaxis dental) y un presupuesto 
SOS para imprevistos como hospitalización, 
transporte de urgencia o cuidados durante 
un ingreso del propietario.



¿Qué relación guardan 
los pigmentos tóxicos con 
los plásticos crónicos?
Algunos confiteros del siglo XVIII utilizaban colorantes para hacer sus dulces más vistosos. 
Décadas después, los sombrereros endurecían e impermeabilizaban sus creaciones con
componentes innovadores. Lo que parecía inofensivo y moderno, se reveló como contaminación 
duradera, riesgos para la salud y nuevas presiones regulatorias. Hoy son los microplásticos y 
los "químicos eternos" lo que hace replantearnos el impacto de innovaciones cotidianas.

Accede a la experiencia y el conocimiento global de Beazley para anticiparte a riesgos emergentes 
en un entorno de creciente presión ambiental y regulatoria.

www.beazley.com
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http://www.beazley.com
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Unit linked que invierte en 
acciones de la bolsa española
Mapfre ha lanzado un seguro de ahorro unit linked, 
denominado ‘Dividendo Vida II’, que invierte en 
empresas de gran capitalización que cotizan en la 
bolsa española y una cobertura de fallecimiento. 

Este seguro de ahorro puede contratarse a partir de 40 
euros al mes, si se hace a través de una prima periódica, o 
también a través de una prima única, en cuyo caso la cuan-
tía mínima es de 3.000 euros. También permite hacer in-
versiones adicionales, pasado el tiempo (desde 1.500 euros). 
La rentabilidad de este seguro viene por una doble vía: por 
un lado, la evolución de las acciones en las que se invierte 
y, por otro, los dividendos que generan estos activos que 
integran la cartera. El pago de esos dividendos se realiza 
anualmente ofreciendo en 2025 un 5,35% de rentabilidad 
media anual por dividendo.
Este seguro, que puede contratarse por cualquier persona 
de entre 18 y 85 años, es un producto enfocado a clientes 
interesados en constituir un ahorro a medio y largo plazo. 
Además, puede rescatarse total o parcialmente una vez 
transcurrida la primera anualidad.

Nueva emisión de ‘Maxiplan 
Inversión Premium’
Santalucía está comercializando una nueva emisión de 
‘Maxiplan Inversión Premium’, un seguro de ahorro que 
vincula la inversión a la Deuda Pública Italiana y a la 
evolución del índice SGI Global AI Semiconductor RC 6%.

Este índice combina crecimiento del sector de semiconductores, chips, 
software y diseño de procesadores para inteligencia artificial con un 
control activo de la volatilidad. Incluye líderes como Nvidia, TSMC, 
AMD, ASML o Synopsys y su objetivo es optimizar la relación renta-
bilidad/riesgo en entornos de mercado cambiantes.
Ofrece un cupón del 10,00% a vencimiento, (1,83% TAE) más el 60% 
de la revalorización en el periodo del índice de referencia.

Adicionalmente, por los días que transcurran entre 
la fecha de la contratación y el inicio de la es-

tructura, el cliente recibirá el 1,00% TAE 
sobre la aportación realizada.

Este seguro se puede contratar hasta 
el 14 de septiembre de 2026, o hasta 

agotar saldo, con una prima única 
mínima de 10.000 euros. La es-

tructura comenzará el 15 de 
septiembre de 2026 con ven-
cimiento el 15 de diciembre de 

2031 (5 años y 3 meses).
El producto cuenta con venta-

nas de liquidez mensuales y ofre-
ce una cobertura en caso de 
fallecimiento.
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Combinación del seguro de Hogar y 
la alarma conectada
Occident ha creado ‘Hogar doble protección’, una nueva 
solución que combina el seguro de Hogar con un sistema de 
alarma conectada de Movistar Prosegur Alarmas en una 
única propuesta. En él se mantiene el precio durante los tres 
primeros años, tanto en la prima del seguro como en la cuota 
del servicio de alarma.

De esta forma, se refuerza la respuesta del seguro de hogar frente a la 
ocupación ilegal, incorporando, sin incremento en el precio, determi-
nadas coberturas específicas, como los honorarios de intermediación 
necesarios para facilitar el proceso de desocupación del inmueble, la 
compensación por suministros y los servicios de limpieza tras la recu-
peración de la vivienda.
Estas coberturas se integran junto con el resto de garantías relaciona-
das con la ocupación ya incluidas en el seguro de Hogar de Occident,
La solución se completa con la incorporación de un sistema de segu-
ridad de Movistar Prosegur Alarmas, conectado las 24 horas del día, 

con respuesta inmediata, aviso 
a Policía si se confirma intrusión 
y envío de vigilante de inter-
vención inmediata.
Además, incorpora de serie se-
guridad personal fuera de casa, 
mediante un botón SOS, que 
permite enviar vídeo y audio 
para solicitar ayuda desde el 
móvil.

Una revista en la que los pequeños y 
medianos corredores son los 

protagonistas, donde se tiene en cuenta 
su opinión y participación

Suscripción gratuita a través de nuestra 
página web www.pymeseguros.com

http://www.pymeseguros.com
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Los jubilados podrán volver a trabajar como 
autónomos y seguir cobrando la pensión
El Consejo de Ministros ha aprobado a finales de mayo la reforma de la 
jubilación flexible con el objetivo de facilitar que los pensionistas 
compatibilicen el cobro de la pensión con una actividad laboral. La principal 
novedad es la incorporación de los trabajadores autónomos a esta modalidad, 
hasta ahora reservada a asalariados, así como la eliminación de cualquier 
periodo de espera para regresar al mercado laboral tras la jubilación.

La nueva regulación permitirá a los 
jubilados asalariados trabajar entre el 33% 
y el 80% de la jornada, ampliando los límites 
vigentes. Además, quienes desarrollen jor-

nadas más amplias podrán incrementar el 
porcentaje de pensión percibido mientras 
mantienen la actividad laboral. En el caso 
de los autónomos, podrán compatibilizar 

su actividad con el cobro de hasta el 25% 
de la pensión.

La medida, que entrará en vigor tres 
meses después de su publicación en el 
BOE, forma parte de la reforma de pensio-
nes de 2024 y busca fomentar un retiro más 
gradual, incentivando la permanencia o el 
retorno voluntario al mercado laboral.

Los autónomos tendrán que pagar hasta un 50% de 
las bajas por accidente de sus becarios

La medida afecta a estudiantes universitarios y de Formación Profesional, incluidas 
numerosas prácticas no remuneradas, muy habituales en pequeños negocios. Aunque las 

empresas ya tenían la obligación de proteger 
a los becarios, la novedad radica en el endu-
recimiento de las consecuencias económicas 
derivadas de un accidente laboral.

Expertos laborales advierten de que el 
impacto puede ser significativo para autóno-
mos y pymes, especialmente aquellas que ges-
tionan las prácticas de forma informal y cuen-
tan con estructuras preventivas limitadas.

La Seguridad Social ha endurecido 
el régimen de responsabilidad por 
accidentes laborales que afecten a 

becarios, equiparándolos en la 
práctica a cualquier trabajador a 

efectos de recargos por falta de 
prevención de riesgos. El nuevo 

criterio del Instituto Nacional de la 
Seguridad Social (INSS), 

comunicado el 11 de mayo, obliga a 
autónomos y pymes a asumir 

recargos de entre el 30% y el 50% 
sobre las prestaciones cuando se 

acrediten deficiencias preventivas.
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Las empresas deben compensar los 
festivos que caigan en sábado
La Audiencia Nacional ha dictaminado que las 
empresas del sector de atención al cliente deberán 
compensar a los trabajadores cuando un festivo 
coincida con su día de descanso semanal, evitando que 
ese derecho quede absorbido por la organización del 
calendario laboral. La sentencia, recurrible ante el 
Tribunal Supremo, considera ilegal una práctica 
extendida por la que los festivos que caen en sábado no 
generan compensación si coinciden con la libranza del 
empleado. 

El fallo reconoce el derecho a un día adicional de descanso, 
que deberá disfrutarse en un plazo máximo de dos semanas. Aun-
que sus efectos directos se limitan al sector de los centros de 
atención al cliente, sindicatos como CC.OO. y USO consideran que 

la resolución puede 
extenderse a activi-
dades como comercio 
y hostelería. La deci-
sión refuerza la doc-
trina judicial que dis-
tingue entre festivos y 
descanso semanal, 
estableciendo que 
ambos derechos labo-
rales tienen finalida-
des diferentes y no 
son intercambiables.

Solo el 1% de las pymes que sufren 
un ciberataque logran contener sus 
efectos negativos
Las pymes españolas siguen expuestas a un elevado 
riesgo de ciberseguridad, pese a los avances en 
prevención. Según el Informe de ‘Ciberpreparación 
2025’ de Hiscox, solo el 1% de las empresas afectadas 
por ciberataques en el último año logró evitar 
consecuencias operativas o financieras. 

El fraude por desvío de pagos continúa siendo el incidente 
más habitual, con impacto en el 53% de las compañías, seguido 
por los ataques de denegación de servicio (49%) y el uso indebido 
de recursos tecnológicos (43%). Aunque amenazas como el ran-
somware, las brechas de datos y los virus han reducido su inci-
dencia respecto a 2024, mantienen niveles relevantes.

Ante este escenario, las empresas han intensificado las 
medidas de control: el 72% realiza pruebas de vulnerabilidad al 
menos una vez al mes y el 91% como mínimo trimestralmente. 
Además, la gestión de riesgos en la cadena de suministro gana 
protagonismo, con un 64% de organizaciones evaluando men-
sualmente la seguridad de proveedores y socios. La cibersegu-
ridad se consolida como una prioridad estratégica para el tejido 
empresarial español.
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Mapfre gana 311 millones en el 
primer trimestre, un 12,7% más
Mapfre obtuvo un beneficio neto de 311 millones 
de euros en el primer trimestre, un 12,7% más 
que un año antes, impulsado por la mejora de la 
rentabilidad técnica en No Vida, el buen 
comportamiento del negocio de Vida y la 
contribución del resultado financiero. Pese al impacto 
negativo de las divisas sobre las primas, la compañía 
mantiene una evolución alineada con los objetivos de su 
Plan Estratégico y una sólida posición de solvencia.

Las primas caen un 2,2% en euros impactadas por la depre-
ciación de divisas que se originó el año pasado, en particular el 
dólar estadounidense. A tipos de cambio constantes, las primas 
decrecen un 0,2%.

Las primas de No Vida se reducen un 2,6% en euros, per-
maneciendo estables a tipos de cambio constantes (-0,1%). Se-
guros Generales cae (-3,3%) como consecuencia de las divisas 
y de una menor emisión en el ramo de Empresas en Iberia. Salud 
y Accidentes crece (+5,3%) con avances en Iberia y Resto Latam, 
especialmente en México. El ramo de Automóviles decrece un 
0,9%.

Las primas de Vida caen un 0,6% en euros (-0,4% a tipos de 
cambio constantes). Vida Riesgo registra un sólido crecimiento 
(+4,7%), tanto en Resto Latam, en particular en México, como en 
Iberia. El negocio de Vida Ahorro cae un 5,0%, tras un excepcional 
primer trimestre en 2025.

Todas las regiones y unidades contribuyen positivamente al 

resultado. El beneficio 
neto aumenta un 12,7% 
hasta situarse en los 311 
millones.

Asimismo, se pro-
duce un aumento del 
resultado técnico de No 
Vida (+16,6%), como 
consecuencia de la pru-

dente gestión y la ausencia de grandes eventos catastróficos.
El negocio de Vida, apoyado en Iberia y Latam, aporta 75 

millones al resultado, con un notable ratio combinado en Vida 
Riesgo del 85,8%.

Iberia obtiene un resultado de 138 millones (+13,9%), desta-
cando la mejora del ratio combinado. Las primas en Iberia ascien-
den a 3.429 millones (-0,6%), de los cuales España contribuye 3.322 
millones (+0,2%). 

Las primas de No Vida suben un 1,0% con una buena evolu-
ción en Autos (+2,3%) y en Salud y Accidentes (+3,8%). Por su 
parte, Seguros Generales cae (-3,9%), debido a la emisión extraor-
dinaria de Empresas en el primer trimestre de 2025.

La evolución de las primas de Vida (-5,1%) muestra una me-
nor emisión de Vida Ahorro, que cae (-6,8%), debido a un mayor 
volumen de vencimientos de productos en el primer trimestre de 
2025. Las primas de Vida Riesgo crecen un 5,9%, con un excelen-
te ratio combinado del 64,8%. El negocio de Vida contribuye 36 
millones al resultado (+11,0%).

La fortaleza del grupo también se refleja en el valor de su 
marca. Según el último ranking de Brand Finance, Mapfre es la 
única aseguradora española presente entre las 100 marcas ase-
guradoras más valiosas del mundo. La compañía ha incrementa-
do un 14% el valor de su marca, hasta alcanzar los 5.300 millones 
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de dólares, escalando hasta la posición 31 del ranking global y 
reforzando su reconocimiento internacional.

En otro orden de cosas, el Servicio de Estudios de Fundación 
Mapfre ha revisado sus previsiones macroeconómicas para Espa-
ña y el conjunto de la economía mundial. El informe alerta de un 
escenario marcado por mayores presiones inflacionistas derivadas 
de las tensiones geopolíticas y energéticas, aunque destaca la 
resiliencia del sector asegurador, especialmente en Vida, y prevé 
crecimientos sostenidos en primas tanto en Vida como en No Vida 
durante los próximos ejercicios.

El informe ‘Panorama Económico y Sectorial 2026: actualiza-
ción de previsiones hacia el segundo trimestre’, editado por Fun-
dación Mapfre, ha revisado el crecimiento previsto para la econo-
mía española en 2026 hasta el 2,1%, una décima menos que en 
sus estimaciones previas ante el fuerte aumento de la inflación. 
En concreto, la subida de los precios prevista para este año es del 

3,6%, una subida de 1,5 puntos porcentuales respecto a lo previs-
to a principios de año. Mapfre Economics anticipa una mejora 
global de las primas del segmento Vida del 5,4% este año y del 
6,7% el que viene, en tanto que las de No Vida lo harán un 5,5% 
en 2026 y un 6,4% en 2027.

La relevancia institucional del grupo también ha cobrado 
protagonismo en los últimos meses a través de la figura de su 
presidente, Antonio Huertas, que ha sido distinguido en Estados 
Unidos con el International Business Leader Award, un reco-
nocimiento a su liderazgo empresarial y a la contribución de 
Mapfre al desarrollo económico y social en los mercados don-
de opera. Asimismo, ha sido investido Doctor Honoris Causa 
por la Universidad de Salamanca, donde reivindicó el papel del 
seguro como herramienta de cohesión social, estabilidad eco-
nómica y reducción de la incertidumbre, especialmente en Ibe-
roamérica.

AXA Partners promueve a Laura Marín y Cristina 
Merino en su equipo comercial de Hogar
AXA Partners, refuerza su equipo comercial del área de Hogar con dos 
promociones internas de Laura Marín y Cristina Merino. 

Marín asumirá la posición de Sales Manager de Hogar. Con más de dos décadas 
de trayectoria en AXA Partners, ha desarrollado su carrera en distintas áreas del nego-
cio, desde operaciones hasta gestión de redes y cuentas estratégicas. En los últimos 
años, ha formado parte del equipo comercial de Hogar como Business Developer.

Por su parte, Merino se suma al equipo de Hogar como Business Developer. Cuen-
ta con una amplia experiencia en la aseguradora, donde ha desempeñado funciones 
en redes, operaciones y gestión de cuentas.
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Allianz Commercial reestructura su área de 
Distribución y pone el foco en la cercanía con el 
cliente
Allianz Commercial ha reorganizado la estructura del área de Distribución 
poniendo el foco en la relación con clientes y corredores. Tiene como objetivo 
ganar agilidad para detectar oportunidades en el mercado y acelerar todos 
los procesos internos para fortalecer el posicionamiento estratégico de 
Allianz e impulsar un crecimiento proactivo en el segmento de empresas.

La estrategia combina una reorgani-
zación de la estructura comercial y territo-
rial, una mayor especialización en grandes 
riesgos y una apuesta por la innovación, 
con especial atención al desarrollo del ne-
gocio cibernético.

En el ámbito organizativo, la compa-
ñía ha reforzado su modelo de distribución 
mediante la creación de nuevas responsa-
bilidades orientadas a mejorar la gestión 
de clientes y corredores. Destaca la incor-
poración de una Dirección de Gestión de 
Clientes, liderada por Javier Ansorena, así 
como la ampliación de las funciones del 
área de corredores globales e internacio-
nales con el objetivo de desarrollar una es-
trategia más coordinada y alineada con las 
necesidades del mercado.

Esta reorganización se complementa 
con la reciente expansión territorial de 

Allianz Commercial en España, que ha su-
puesto la creación de 21 sucursales espe-
cializadas en seguros para empresas y la 
incorporación de 58 suscriptores distribui-
dos por todo el territorio. El nuevo modelo 
incrementa en torno a un 40% los recursos 
destinados al negocio empresarial y busca 
ofrecer una atención más cercana, espe-
cializada y ágil a mediadores y compañías 
de todos los tamaños.

La transformación fue uno de los ejes 
centrales del encuentro anual celebrado 
por Allianz Commercial en Madrid. Duran-
te las jornadas se abordaron los principales 
desafíos que afrontan las empresas para los 
próximos años, entre ellos la digitalización, 
la evolución de los riesgos complejos, la 
personalización de las soluciones asegura-
doras y el uso creciente de tecnologías 
avanzadas como la inteligencia artificial.

Por otro lado, se ha firmado un acuer-
do con Coalition, proveedor especializa-
do en seguros cibernéticos y gestión ac-
tiva del riesgo digital, para el negocio de 
seguros cibernéticos comerciales, que 
permitirá integrar la capacidad asegura-
dora, la red de distribución y la fortaleza 
financiera del grupo alemán con una pla-
taforma tecnológica especializada en 
prevención, detección y mitigación de 
amenazas digitales.

El modelo impulsado por ambas com-
pañías apuesta por evolucionar desde una 
lógica puramente indemnizatoria hacia un 
enfoque preventivo, donde la tecnología 
permite identificar vulnerabilidades y ac-
tuar antes de que se produzca un incidente.
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La seguridad y la asistencia en viaje 
ganan peso en un verano marcado 
por la incertidumbre
El 77% de los españoles tiene previsto viajar durante el 
verano de 2026, una cifra que apenas retrocede tres puntos 
respecto al año anterior y que confirma la fortaleza de la 
demanda turística pese al contexto de inflación y tensiones 
geopolíticas. El presupuesto medio se mantiene estable en 
1.758 euros, mientras que el turismo nacional sigue siendo 
la opción preferida para controlar el gasto. 

Según el Barómetro de Vacaciones 
2026 de Europ Assistance (ahora Redion) 
e Ipsos, la seguridad se consolida como 
uno de los principales factores en la elec-
ción de destinos. El 71% de los españoles 
reconoce que los conflictos armados influ-
yen en sus decisiones de viaje y casi la 
mitad afirma que las tensiones políticas 
son determinantes a la hora de planificar 
sus vacaciones. La inflación y el encare-
cimiento de los destinos internacionales 
también condicionan la movilidad, espe-
cialmente entre quienes optan por no via-
jar. En este sentido, la elección del destino 
se convierte en la principal herramienta 
de control del gasto: el 55% de los viajeros 
tiene la intención de quedarse en España, 

un punto por debajo de 2025, consolidan-
do al turismo nacional como la opción pre-
ferida para garantizar el control presu-
puestario sin renunciar a la calidad del 
descanso. Sin embargo, un 30% sí que 
planea viajar al extranjero, exactamente 
el mismo número que el año pasado.

El clima geopolítico internacional se 
ha consolidado como un factor crítico, el 
71% de los españoles admiten que los con-
flictos armados de los países inciden direc-
tamente en sus ganas de viajar. Para un 
49% de los encuestados españoles, las ten-
siones políticas también son un factor de-
cisivo a la hora de elegir el destino de sus 
vacaciones.

En este escenario, las soluciones de 

asistencia y protección cobran mayor re-
levancia. La inteligencia artificial emerge 
como una herramienta cada vez más uti-
lizada por los viajeros: un 26% de los es-
pañoles la emplea para organizar itinera-
rios, gestionar coberturas de asistencia o 
facilitar la comunicación en el extranjero. 
A nivel global, la tendencia es aún más 
intensa, especialmente en mercados 
emergentes. 

Para el sector asegurador, el informe 
refleja una transformación del perfil del via-
jero: más consciente de los riesgos, más 
exigente en materia de protección y cada 
vez más apoyado en la tecnología para ges-
tionar su experiencia y su seguridad du-
rante los desplazamientos.
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DKV designa a Christian 
Garriga como nuevo director 

médico corporativo
DKV ha sumado a su equipo a Christian 

Garriga como nuevo director médico 
corporativo. Será el responsable de 

garantizar la excelencia clínica, la 
coherencia del modelo asistencial y 

su perfecta alineación con la 
estrategia de negocio.

Asimismo, colaborará estrechamente 
con la Dirección General Comercial para re-

forzar la propuesta de valor en salud de la compañía y diseñar 
soluciones diferenciales basadas en la máxima calidad médica. 
Entre sus responsabilidades se encuentra también el gobierno 
médico y la coordinación interna. Desde esta posición, definirá los 
criterios y marcos de actuación médica comunes en toda la orga-
nización, y potenciará de manera decidida la innovación y la evo-
lución del modelo de salud de DKV.

Garriga es licenciado en Medicina y Cirugía, con especialidad 
en Pediatría, y cuenta con más de una década de experiencia 
asistencial en ámbitos hospitalarios, tanto públicos como privados, 
nacionales e internacionales.

En otro orden de cosas, la aseguradora y la Clínica Univer-
sidad de Navarra han renovado su acuerdo de colaboración para 
seguir facilitando a sus asegurados el acceso a una atención sa-
nitaria de alta calidad. Este convenio consolida una relación de 
más de 25 años entre ambas instituciones.

El Grupo Musaat apoya a la arquitectura técnica en el congreso Contart 2026
El Grupo Musaat he tenido una participación destacada en la Convención 
Internacional de la Arquitectura Técnica (Contart) 2026, reafirmando su 
compromiso con la profesión más allá de su actividad aseguradora y ejerciendo 
como patrocinador a través de Musaat y Gesmuser.

La asegurador participó en el programa técnico del congreso, invitando a la reflexión 
sobre la profesión y destacando el modelo de mutua especializada basada en la cercanía y 
en el acompañamiento profesional. Musaat también participó en la mesa redonda ‘Catás-
trofes naturales y el papel de la Arquitectura Técnica’, en la que se puso en valor el papel 
esencial de la Arquitectura Técnica en la gestión de emergencias con referencias a sucesos 
reales como el terremoto de Lorca o episodios recientes como la Dana.
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Cesce obtuvo un 
beneficio neto de 71,6 
millones en 2025
Cesce ha presentado en su Junta 
General de Accionistas unos 
resultados históricos, con un 
beneficio neto de 71,6 millones de 
euros, un 21,2% superior al del 
ejercicio anterior, mientras que el 
beneficio consolidado del grupo 
alcanzó los 92,7 millones de euros, 
un 33,8% más. Además, la entidad 
mantiene una sólida posición 
financiera, con una ratio de solvencia 
del 287%.

En su actividad por Cuenta del Esta-
do, emitió seguros por valor de 6.300 millo-
nes de euros y respaldó operaciones de 
exportación e inversión por importe de 
24.500 millones, un 45% más que en 2024. 
La cartera asegurada alcanzó los 22.500 
millones de euros, reforzando el papel de la 
compañía como socio estratégico para la 
expansión internacional del tejido empre-
sarial español.

El presidente ejecutivo de Cesce, Pa-
blo de Ramón-Laca, en diversos encuentros 

empresariales celebrados en los últimos 
meses ha advertido de que la multipolari-
dad, el proteccionismo y la inestabilidad 
geopolítica se han convertido en elementos 
estructurales del nuevo escenario econó-
mico internacional. En este contexto, la 
información, el aseguramiento y la cober-
tura de riesgos políticos y comerciales ad-
quieren un valor diferencial para garantizar 
la competitividad internacional.

Esta visión quedó reflejada también 
durante la jornada organizada junto a Ateia-
Oltra Barcelona, donde expertos de Cesce 
analizaron el impacto que los principales 
puntos de estrangulamiento marítimo —
como el Estrecho de Ormuz, el Canal de 
Suez o el Canal de Panamá— pueden tener 
sobre el comercio mundial. La compañía 
alertó de que la volatilidad logística y ener-
gética exige una gestión integral del riesgo 
basada en información de calidad, análisis 
geopolítico y herramientas avanzadas de 
prospección de mercados.

El compromiso de Cesce con los sec-
tores más internacionalizados de la econo-
mía española se ha evidenciado con su par-
ticipación por primera vez en Navalia, la 
principal feria naval del país. Una industria 
que exporta más del 90% de su producción 
y que se ha convertido en uno de los prin-
cipales motores de la actividad industrial 
española, con más de 3.000 millones de eu-

ros en cartera de pedidos y cerca de 89.000 
empleos vinculados.

Paralelamente, la compañía continúa 
impulsando su crecimiento en áreas clave 
como la sostenibilidad y la expansión inter-
nacional. Los proyectos sostenibles repre-
sentan el 41% de la cartera asegurada, mien-
tras que las filiales latinoamericanas 
alcanzaron en 2025 superaron los 100 mi-
llones de euros en primas emitidas, conso-
lidando a Iberoamérica como uno de los 
mercados estratégicos para el grupo.

Tras completar su Plan Estratégico 2021-
2025, Cesce inicia ahora una nueva etapa bajo 
el lema ‘Innovar para crecer’. La hoja de ruta 
para el periodo 2026-2029 contempla acelerar 
la digitalización, incorporar capacidades ba-
sadas en inteligencia artificial, reforzar la sos-
tenibilidad y ampliar el apoyo a las pymes 
españolas, para acompañarlas en sus proce-
sos de crecimiento e internacionalización.
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Las empresas subestiman el 
efecto de los ciberataques
La ciberseguridad sigue siendo el principal 
riesgo para las empresas de todos los 
tamaños y sectores, según pone de 
manifiesto el informe ‘Risk & Resilience: 
Ciberamenazas y avances Tech 2026’, 
realizado por Beazley sobre 3.500 directivos 

de todo el mundo. Entre otras cosas, revela que el 76% de los directivos 
españoles siguen mostrando confianza en su capacidad para recuperarse 
plenamente desde el punto de vista financiero tras un ataque.

Entre las principales conclusiones está que: el 29% considera el ciberriesgo como su 
principal ciberpreocupación, frente al 27% en 2025; el ciberriesgo es ahora una preocupa-
ción común en todos los principales mercados; el 76% afirma tener confianza en que su 
empresa podría recuperarse por completo del impacto financiero de un ciberataque; el 
40% de los ejecutivos españoles afirma que tiene previsto invertir en una mayor ciberse-
guridad; el 83% cree estar preparado para el riesgo cibernético, lo que sugiere una posible 
subestimación de un entorno de amenazas en rápida evolución; y el 78% espera que la IA 
impulse sus resultados, y el 75% espera que sustituya puestos de trabajo en su empresa 
en los próximos 18 meses, frente al 69% en 2025.

Los resultados sugieren una brecha entre la confianza y la realidad a medida que el 
riesgo cibernético se vuelve más sistémico. Los incidentes pueden propagarse rápida-
mente a través de plataformas compartidas, proveedores y dependencias digitales, lo que 
significa que la resiliencia se define menos por si se produce una interrupción que por 
hasta dónde se propaga, cuánto tiempo dura y con qué rapidez se recupera una empresa.

Y a medida que se acelera la adopción de la IA, tanto las oportunidades como los 
fracasos se producen más rápidamente, lo que aumenta la necesidad de ampliar los con-
troles al mismo tiempo que las capacidades.

Arag ofrecerá 
protección jurídica a 
los concesionarios de 
Blendio
Arag ha alcanzado un acuerdo de 
colaboración con la red de 
concesionarios Blendio, que 
cuenta con más de 60 puntos de 
venta y múltiples marcas 
representadas en el territorio 
nacional. 

Blendio comercializará de forma 
activa los seguros de Defensa Jurídica 
de Arag, complementando así los se-
guros de circulación de las asegurado-
ras con las que trabaja habitualmente.

La oferta se centrará en productos 
como ‘Arag Autobasic’, ‘Arag Vehículo 
de sustitución’ o ‘Arag Carné por pun-
tos’, adaptándolos a las distintas líneas 
de comercialización de Blendio, tanto 
para vehículos nuevos y semi nuevos 
como para la flota propia de coches de 
cortesía.
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Allianz y Telpark ofrecerán ventajas cruzadas y 
descuentos en seguros y servicios de movilidad
Allianz y Telpark han alcanzado un acuerdo a largo plazo que integra seguros 
y servicios de movilidad en una única experiencia digital. Desde mayo, los 
usuarios de Telpark podrán acceder a productos de Allianz a través de su 
app, al tiempo que los clientes de la aseguradora se beneficiarán de ventajas 
exclusivas en la red de aparcamiento y recarga eléctrica.

La operación marca el inicio de una nueva etapa para la ase-
guradora, que busca evolucionar desde un modelo centrado ex-
clusivamente en la póliza hacia un ecosistema de servicios co-
nectado con los momentos de uso y las necesidades de los 
clientes. La movilidad se convierte en uno de los primeros ámbi-
tos donde extiende su propuesta de valor.

Paralelamente, Allianz continúa adaptando su oferta de hogar 
a nuevas realidades sociales y económicas. La compañía ha incor-
porado coberturas específicas frente a la ocupación ilegal y la de-
nominada “inquiocupación”, ampliando tanto la protección jurídica 
como las garantías económicas para propietarios e inquilinos.

Las nuevas coberturas incluyen asesoramiento legal espe-
cializado, defensa jurídica, asistencia urgente, compensaciones 
por pérdida de rentas, ayudas para alojamiento temporal y pro-
tección frente a daños materiales derivados de estas situaciones. 
Por otra parte, Allianz se ha convertido en la primera aseguradora 
entre las diez mayores del mercado español por volumen de primas 
en obtener el nivel más alto de certificación del Esquema Nacio-
nal de Seguridad (ENS), un reconocimiento que acredita el cum-
plimiento de los estándares más exigentes en materia de protec-
ción de la información, ciberseguridad y resiliencia operativa.

La certificación refuerza la capacidad de la entidad para 
gestionar riesgos tecnológicos en un entorno cada vez más di-
gitalizado y regulado, al tiempo que fortalece la confianza de 
clientes, empresas e instituciones en la protección de sus datos 
y servicios.

En el ámbito empresarial, la entidad está intensificando ade-
más su cercanía a pymes y autónomos mediante iniciativas espe-
cíficas como la campaña ‘Negocios Valientes’, lanzada en Andalu-
cía. La aseguradora ha inaugurado en la estación Sevilla-Santa 
Justa un espacio diseñado para profesionales en movilidad, que 
combina áreas de trabajo, networking y conectividad avanzada, 
reflejando la voluntad de la compañía de acompañar a los empren-
dedores más allá de la mera contratación de seguros.

La apuesta por este segmento responde a la creciente re-
levancia de las pequeñas y medianas empresas dentro de la 
economía española y al objetivo de Allianz de consolidarse como 
socio estratégico para quienes impulsan la actividad producti-
va. Andalucía, donde la compañía mantiene más de 126.000 
pólizas empresariales y continúa creciendo por encima del mer-
cado, se ha convertido en uno de los territorios clave para esta 
estrategia.
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El sector impulsa la FP Dual en Seguros 
con la renovación de su web

La actualización del portal incorpora una imagen más moderna, 
mejoras en accesibilidad y una navegación más intuitiva. La renovación 
irá acompañada de una campaña digital de difusión que se desarrollará 
hasta septiembre y que estará dirigida a estudiantes de ESO, Bachille-
rato y Formación Profesional, así como a sus familias y a profesionales 
interesados en reorientar su carrera hacia el sector asegurador.

La FP Dual en Seguros combina la formación académica del Grado Superior en Administración 
y Finanzas con prácticas en aseguradoras, permitiendo a los alumnos obtener tanto el título oficial 
como la acreditación de mediador de seguros de nivel 2. El programa busca responder a las nece-
sidades de relevo generacional de una industria que demanda perfiles cualificados.

Actualmente, esta modalidad formativa se imparte en una decena de centros educativos de 
Barcelona, Madrid, Lleida, Sevilla y Valencia y ya se han graduado 559 alumnos.

Oesa reivindica la mediación y el seguro de Impago tras la 
derogación de las medidas extraordinarias sobre alquileres
La derogación del Real Decreto Ley 8/2026 ha abierto un escenario de incertidumbre para 
cerca de 880.000 contratos de alquiler, según el Observatorio Español del Seguro de 
Alquiler (Oesa), que advierte del riesgo de un aumento de la conflictividad entre 
propietarios e inquilinos y de una posible judicialización masiva de los desacuerdos.

La supresión de la prórroga extraordinaria de dos años para 
determinados contratos y de los límites a la actualización de ren-
tas obliga a renegociar las condiciones contractuales. En ausencia 
de acuerdo, los conflictos podrían acabar en los tribunales, con 
procedimientos que podrían prolongarse más de dos años.

Ante esta situación, el organismo destaca la mediación como 
la vía más rápida, económica y eficaz para resolver las discrepan-
cias, subrayando además el papel de los seguros de Impago de 
Alquiler, que suelen incorporar este servicio como parte de sus 
coberturas.

El sector asegurador ha 
reforzado su apuesta por la 

captación y formación de 
nuevos profesionales con la 

renovación de la web de la 
FP Dual en Seguros, una 
iniciativa impulsada por 

organizaciones 
representativas de la 

mediación, los actuarios y 
Unespa, así como con el 

apoyo de la Fundación 
Mapfre y la Z Zurich 

Foundation.
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Los distribuidores de seguros deberán disponer de 
una línea 400 para realizar llamadas comerciales
Antes del 17 de octubre de 2026, todos los distribuidores de seguros deberán 
adaptar sus sistemas telefónicos para realizar llamadas comerciales a través 
de numeración con prefijo 400. Se trata de una medida impulsada por la 
Secretaría de Estado de Telecomunicaciones e Infraestructuras Digitales 
para reforzar la transparencia y permitir a los consumidores identificar el 
carácter comercial de una llamada antes de responder.

Desde Fundación Inade y otras orga-
nizaciones del sector se ha advertido de la 
necesidad de acometer cuanto antes esta 
adaptación tecnológica, ya que, una vez 
finalizado el plazo, los operadores estarán 
obligados a bloquear las llamadas comer-
ciales realizadas desde numeraciones no 
autorizadas.

En otro orden de cosas, en la celebra-
ción del Día Mundial del Seguro, se desta-
có el papel esencial del sector como herra-
mienta de estabilidad económica y 
cohesión social en un contexto marcado 
por la incertidumbre climática, tecnológica 
y geopolítica.

Durante la celebración se entregaron 
los Premios Galicia Segura 2026, que reco-
nocen la excelencia profesional. En esta 
ocasión recayeron en: Ilunion Correduría de 
Seguros, en la categoría de Distribución de 

Seguros; Asefa, SMA, S.A Sucursal en Es-
paña, como Asegurador; Seaida (Sección 
Española de la Asociación Internacional de 
Derecho de Seguros), en la categoría de Pro-
greso y Desarrollo del Seguro; el catedrático 
José Enrique Devesa, en Investigación Ase-
guradora; Andrés Romero (Santalucía), en 
la categoría de Dirección; y Grupo Sanjosé, 
como Empresa Gallega. Los galardones pu-

sieron en valor aspectos como la innova-
ción, la sostenibilidad, la gestión de riesgos 
y el compromiso con la sociedad, mientras 
que los distintos debates celebrados duran-
te la jornada incidieron en retos como la 
brecha de protección, el envejecimiento 
demográfico, la evolución de los sistemas 
de pensiones y la necesidad de fortalecer la 
cultura aseguradora.

La profesionalización de la distribu-
ción también estuvo presente a través de 
un homenaje promovido por Fundación 
Inade a los corredores de seguros que ini-
ciaron su actividad en los años setenta. A 
través del testimonio de tres generaciones 
de la familia Vernet, la iniciativa repasó más 
de cinco décadas de evolución normativa 
y empresarial, reflejando cómo el sector ha 
sabido adaptarse a los cambios regulato-
rios, tecnológicos y sociales sin perder su 
función esencial de protección.

Asimismo, señalar que en la última 
edición de las Charlas Legales de Funda-
ción Inade, centrada en el seguro de Salud, 
se analizó algunas de las cuestiones que 
más controversias generan en este ramo, 
como los cuestionarios de salud, el deno-
minado olvido oncológico, la renovación de 
pólizas, la actualización de primas, la pro-
tección de datos sanitarios o las responsa-
bilidades derivadas de la prestación asis-
tencial.
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El Foro Iris Global impulsa el 
análisis de los desafíos 
sanitarios en el sector

Iris Global ha celebrado la 
primera edición del Foro Iris 
Global, un nuevo espacio de 
encuentro diseñado para 
impulsar el análisis, la 
reflexión y el intercambio 
de ideas sobre los desafíos 

estratégicos del sector asegurador. Esta 
primera edición se centró en el ámbito sanitario 
en donde se debatió sobre la longevidad, la 
dependencia, la gestión del talento y la 
innovación en productos y modelos de negocio.

La jornada contó con la participación de Ana Pas-
tor, exministra de Sanidad y expresidenta del Congreso 
de los Diputados, quien aportó su visión sobre la nece-
sidad de anticiparse a los desafíos futuros mediante una 
mayor colaboración entre los sectores público y privado.

Paralelamente, coincidiendo con la campaña de la 
Declaración de la Renta 2025, la compañía ha puesto el 
foco en la importancia de la asistencia jurídica para los 
contribuyentes. Recuerda que la normativa permite co-
rregir errores en la declaración mediante la autoliqui-
dación rectificativa hasta cuatro años después de su 
presentación.

El 94% de las empresas 
tiene previsto incrementar 
su inversión en 
ciberseguridad este año

En un ecosistema donde los activos digitales constituyen el eje 
motor de la economía global, la celeridad con la que la 
información puede ser sustraída y comercializada en mercados 
ilícitos reduce de forma drástica las opciones de recuperación 
tras un ciberataque. Ante este escenario de vulnerabilidad 
sistémica, el Informe de 'Ciberpreparación 2025' de Hiscox, 
destaca que el 94% de las organizaciones españolas tiene 
previsto incrementar su inversión en ciberseguridad este año.

La aseguradora alerta de que incidentes como las brechas de datos 
de Ashley Madison y Equifax, el fraude corporativo de Wirecard, la caída 
global provocada por CrowdStrike o el ataque de ransomware a Cencora 
evidencian cómo los riesgos digitales pueden generar graves consecuen-
cias financieras, operativas y reputacionales. El estudio subraya además 
la creciente exposición derivada de la dependencia tecnológica, los erro-
res humanos y los ataques de extorsión digital, factores que están impul-
sando una mayor demanda de soluciones especializadas de ciberseguro.

En paralelo, Hiscox continúa fortaleciendo su relación con la media-
ción a través de la cuarta edición de ‘Hiscox on Tour’, una gira que reco-
rre varias ciudades de España y Portugal bajo el lema 'Impulsando el 
talento en la mediación'. La iniciativa busca proporcionar a corredores y 
corredurías herramientas para captar, desarrollar y fidelizar profesionales 
en un contexto marcado por la consolidación del sector, la digitalización 
y el relevo generacional.
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Weecover presenta un ‘Módulo de Orquestación de Pagos’
En un contexto marcado por la 
presión sobre los márgenes, la 
exigencia de rentabilidad técnica y 
la necesidad de optimizar procesos, 
la insurtech Weecover ha anunciado 
el lanzamiento de su nuevo ‘Módulo 
de Orquestación de Pagos de 
Seguros’, una herramienta diseñada 
para simplificar y automatizar la 
gestión de cobros en el sector.

El objetivo es dar respuesta a una de las principales necesi-
dades detectadas entre aseguradoras y distribuidores: la integra-
ción eficiente de los sistemas de pago con los entornos tecnoló-
gicos corporativos. El módulo permite conectar desde un único 
punto de control diferentes métodos de pago —como tarjetas, 
domiciliación bancaria, Bizum, PayPal, Apple Pay o Google Pay— 
y múltiples proveedores tecnológicos, sin necesidad de sustituir 
las plataformas existentes.

Según Rafael Gallardo, CDO y cofundador de Weecover, el 
objetivo es incorporar una capa de inteligencia específica para el 
negocio asegurador que facilite la gestión de suscripciones, los 
cobros recurrentes y la adaptación automática de los planes de 
pago ante cambios en precios, impuestos o coberturas.

La compañía asegura que la solución ya está operativa en 
aseguradoras de primer nivel en España, donde ha permitido 
integrar la operativa de pagos en apenas cuatro semanas. Entre 
los resultados obtenidos destacan tasas de mantenimiento su-

periores al 95% en suscripciones y co-
bros recurrentes, así como reducciones 
significativas en las tareas administra-
tivas relacionadas con conciliaciones, 
devoluciones y modificaciones con-
tractuales.

El lanzamiento llega en un mo-
mento en el que la rentabilidad técnica 
se ha consolidado como la principal 
prioridad estratégica para las MGAs. 
Así lo refleja una encuesta realizada por 
Weecover, en la que el 43% de los par-

ticipantes identificó la sostenibilidad técnica del negocio como 
su principal objetivo, por delante del crecimiento en primas (30%), 
la reducción de costes de adquisición (17%) y la diversificación 
hacia nuevos ramos (11%).

El 36% de los profesionales consultados señaló los procesos 
manuales, especialmente en suscripción y cotización, como el 
principal obstáculo para el crecimiento. A ello se suman las difi-
cultades de integración mediante APIs (28%), los problemas de 
reporting y explotación de datos (19%) y la dependencia de siste-
mas heredados (17%).

En este escenario, la automatización de procesos, la integra-
ción tecnológica y la digitalización de la distribución emergen como 
palancas clave para mejorar la competitividad. Además, el creci-
miento del embedded insurance está abriendo nuevas oportunida-
des para aseguradoras y distribuidores al facilitar la incorporación 
de productos aseguradores en plataformas digitales y mejorar tan-
to la experiencia de usuario como la conversión comercial.
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Umas Seguros asegura por 10,6 
millones la exposición ‘Kerigma’

La muestra reunirá más de una treintena de imágenes pro-
cesionales, pasos y piezas de gran valor histórico y artístico, algunas de ellas inéditas para el públi-
co, procedentes de hermandades, instituciones religiosas y organismos públicos. 

La entidad ha articulado una cobertura especializada que incluye tanto la responsabilidad 
civil de la organización como una póliza “clavo a clavo”, destinada a proteger las obras durante 
todas las fases del proyecto: traslado, montaje, exhibición y retorno a sus lugares de origen. Además, 
la Catedral de Granada ha reforzado sus coberturas de responsabilidad civil y multirriesgo para 
adaptarse a las necesidades derivadas de un evento de esta magnitud.

Crédito y Caución participa en la XXXVII Asamblea General de la APF-PASA
Crédito y Caución ha participado en Lisboa en la XXXVII 
Asamblea General de la APF-PASA (Asociación 
Panamericana de Fianzas), uno de los encuentros 
internacionales más relevantes del sector de los seguros 
de Caución y de Crédito, en donde se ha debatido los 
principales retos económicos, normativos y geopolíticos 
de la actualidad. 

Durante el encuentro internacional, la 
aseguradora defendió el papel del seguro de 
Crédito como una herramienta clave para 
impulsar la actividad empresarial en entornos 
de incertidumbre. Paulo Morais, director de 
la compañía en Portugal y presidente de APF-
PASA, destacó la capacidad del sector ase-

gurador para transformar riesgos e incertidumbre en oportunidades 
de crecimiento, en un contexto marcado por la evolución tecnoló-
gica, la inteligencia artificial y los cambios en la economía global.

En paralelo, la aseguradora ha acometido una reorganización 
de su estructura comercial en el noroeste de España. Miguel Ro-
dríguez ha sido nombrado director del Territorio Noroeste, mientras 
que Javier Puig y Sergio Rovira asumen la dirección de las sucur-
sales de País Vasco y Navarra-La Rioja, respectivamente. Estos 
movimientos responden a la estrategia de fortalecer la proximidad 

al tejido empresarial y consolidar el creci-
miento en áreas clave para su actividad.

Además, Crédito y Caución ha actua-
lizado la denominación de su sucursal de 
Alcalá de Henares, que pasa a llamarse 
Castilla-La Mancha–Corredor del Henares, 
para reflejar su ámbito de actuación.

Umas Seguros asegura la 
exposición ‘Kerigma: el arte 

de evangelizar’, de la 
Catedral de Granada (del 8 

de mayo al 28 de noviembre 
de 2026), en el marco del I 

Centenario de la Real 
Federación de Hermandades 

y Cofradías de Granada, con 
un capital asegurado de 10,6 

millones de euros.
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El IES refuerza la formación en movilidad, 
vehículos históricos y gestión laboral
El Instituto e-Learning del Seguro (IES) continúa ampliando su oferta 
formativa para profesionales del sector asegurador con la incorporación de 
tres nuevos cursos especializados que responden a cambios regulatorios, 
nichos de mercado en crecimiento y nuevas obligaciones empresariales.

Dentro de su ‘Canal 
de Seguros Especializa-
dos’, el IES ha lanzado 
dos programas de forma-
ción continua de tres ho-
ras de duración. El pri-
mero, desarrollado junto 
a Occident, aborda la 
nueva obligación de se-
guro de Responsabilidad 
Civil, registro y circula-
ción de los patinetes 
eléctricos y otros vehícu-
los personales ligeros, 
una materia de creciente 
relevancia ante la transformación de la mo-
vilidad urbana y la futura adaptación del 
mercado asegurador a estos riesgos emer-
gentes.

El segundo curso, elaborado con Se-
nassur, está centrado en el seguro de ve-
hículos clásicos e históricos. La formación 

analiza los criterios de su catalogación, sus 
particularidades aseguradoras y las cober-
turas específicas que requieren, con el ob-
jetivo de mejorar el asesoramiento especia-
lizado a los clientes propietarios de este 
tipo de automóviles.

Paralelamente, el IES ha incorporado 

a su área formativa ‘La Empresa y el Em-
pleado’ el curso online ‘El Derecho a la Des-
conexión Digital’, con una duración de 3,5 
horas. La formación profundiza en las obli-
gaciones legales de las empresas para ga-
rantizar este derecho, incluyendo la elabo-
ración del protocolo interno de desconexión 
digital, la prevención de riesgos psicoso-
ciales y las buenas prácticas para favorecer 
la conciliación laboral en entornos cada vez 
más digitalizados.

La apuesta por la formación continua 
sigue ganando protagonismo en el sector 
asegurador, como reflejan los reconoci-
mientos entregados por IES en el marco de 
los ‘Premios Aula’ y del Foro Profesional de 
Formación Aseguradora (FForma) 2026.

Entre los galardonados destaca OVB 
España, que recibió el Premio Aula de Oro 
Especial como entidad con mayor volu-
men de horas de formación certificadas en 
2025. 

Por su parte, Onlygal fue distinguida 
con un Premio Aula de Oro por el éxito de 
su webinar dedicado a la nueva Documen-
tación Estadístico Contable (DEC).

Asimismo, Acrisure Summa fue reco-
nocida con el Premio Corredurías Forma-
ción Inicial 2025 – Aula de Oro tras acredi-
tar 11.200 horas de formación certificadas, 
la cifra más elevada entre las corredurías 
premiadas. 
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Prima Seguros desmonta 
cinco mitos sobre el seguro 
de Auto
Con motivo del Día Mundial del Seguro, la 
insurtech Prima Seguros ha puesto el 
foco en algunos de los mitos más 
extendidos en torno al seguro de coche. 

La compañía destaca que muchos usuarios siguen pensando que cualquier 
seguro cubre automáticamente todos los siniestros, cuando en realidad las 
garantías dependen del tipo de póliza y de las coberturas contratadas. También 
persiste la percepción de que cambiar de aseguradora es un proceso complejo, 
una idea que, según la entidad, ha quedado superada gracias a la digitalización 
y a las herramientas online que facilitan la comparación y contratación de 
seguros.

Otro de los mitos identificados es considerar que todas las aseguradoras 
ofrecen servicios similares. Prima subraya que la irrupción de las insurtech ha 
introducido modelos más personalizados, transparentes y apoyados en el 
análisis de datos, permitiendo adaptar mejor las coberturas a las necesidades 
de cada conductor.

Asimismo, la compañía recuerda que el valor de un seguro no debe 
medirse únicamente por el número de siniestros declarados. La protección 
financiera frente a imprevistos, especialmente en un contexto de incremento 
de los costes de reparación y mantenimiento de los vehículos, sigue siendo 
uno de los principales beneficios de una póliza adecuada.

Por último, Prima advierte de que el precio no debería ser el único criterio 
de contratación. Factores como la calidad de las coberturas, la claridad de las 
condiciones, la rapidez en la gestión de siniestros o la experiencia digital del 
cliente son elementos cada vez más relevantes en la elección de una aseguradora.

Solvento Consulting crea 
una división especializada 
en operaciones de 
compraventa de corredurías
Solvento Consulting ha creado su nueva 
división Solvento Corporate Brokers, 
orientada a dar respuesta a las nuevas 
necesidades del mercado en materia de 
operaciones de compraventa, integración y 
evolución empresarial de corredurías.

La consultora amplía su oferta de servicios 
para proporcionar asesoramiento especializado en 
operaciones de continuidad, sucesión, integración 
y adquisición de corredurías. Estructura su activi-
dad en dos áreas. Por un lado, acompañará a co-
rredores que analizan opciones para su continui-
dad futura de sus negocios, ayudándoles a valorar 
sus empresas y definir escenarios estratégicos de 
evolución. Por otro, ofrecerá soporte integral en 
procesos de fusiones y adquisiciones (M&A), in-
cluyendo valoración de corredurías y carteras, due 
diligence, revisión contractual, gestión con orga-
nismos supervisores y apoyo en la integración.
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Zurich Seguros afianza su apuesta por los corredores
Zurich Seguros ha celebrado su Encuentro Anual con Corredores, una cita que no 
solo repasa prioridades, sino que impulsa nuevas formas de trabajar juntos, 
simplificando procesos y potenciando las oportunidades de negocio en Retail, 
Pymes y Empresas. La aseguradora aprovechó el evento para reafirmar el papel 
estratégico de la mediación en su modelo de negocio, un canal que aporta cerca 
de dos tercios de las primas de la compañía.

Vicente Cancio, CEO del Grupo Zurich en España, resaltó el 
crecimiento experimentado en 2025, que en el ramo Multirriesgos 
llegó al 20%. Aunque dijo que aún “nos falta mucho para llegar a 
donde queremos estar. Esta maratón que empezó hace 8 años, 
aún seguirá unos 5 años más. Nuestro sueño es hacer a esta com-
pañía más grande”.

Durante el encuentro, la aseguradora presentó las líneas 
maestras de su hoja de ruta para 2026, centradas en tres priorida-
des: simplificación de procesos, mejora del servicio e innovación 
tecnológica. El objetivo es facilitar la actividad comercial de los 
corredores mediante productos más sencillos, una operativa más 
ágil y herramientas digitales que incorporan automatización, in-

teligencia artificial y soluciones de autoservicio.
Cancio, destacó los avances logrados por la entidad, espe-

cialmente en el ramo de Multirriesgos, que registró un crecimien-
to del 20% en 2025. También se puso el foco en el segmento de 
Empresas y Pymes con el impulso de la Academia de Empresas, 
una iniciativa formativa integrada en su propuesta Élite Empresas, 
diseñada para reforzar la capacitación técnica de los corredores, 
mejorar su capacidad de asesoramiento y aumentar su diferen-
ciación en un entorno cada vez más especializado.

Además, el encuentro incluyó una acción de Activismo Zurich 
orientada a fomentar la empleabilidad juvenil mediante el acer-
camiento entre profesionales del seguro y estudiantes de FP Dual.

La garantía incluye defensa jurídi-
ca para la recuperación de la vivienda 
y la reclamación de daños, así como el 
pago de gastos derivados de la ocupa-
ción, como alojamiento alternativo o 
pérdida de alquileres, suministros y ce-
rrajería. Además, contempla la repara-
ción de los daños por actos vandálicos. 

Divina Seguros mejora su seguro de Hogar con 
cobertura de ocupación ilegal

Divina Seguros incorpora a sus seguros de Hogar la 
cobertura de ocupación ilegal, una nueva garantía 

diseñada para ofrecer mayor tranquilidad y 
protección a sus asegurados.
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David Cardarelli y Mariano Cuguero, nuevos 
directores territoriales de Santalucía
Santalucía ha nombrado a David Cardarelli director territorial Norte, y a 
Mariano Cuguero director territorial de Cataluña. Estos nombramientos se 
enmarcan en la reorganización del Negocio Presencial de Santalucía para 
reforzar su estructura territorial, una de las claves de la compañía para 
seguir creciendo, y dan respuesta al Plan Estratégico ‘Contigo2028’, que 
apuesta por la diversificación de canales, la cercanía con el cliente y una 
mayor capilaridad en todos los territorios.

Ambos directivos tendrán la misión 
de fortalecer la coordinación entre los dis-
tintos canales de distribución —agencias, 
agentes exclusivos y corredores—, impul-
sar la comercialización de productos de 
Vida y No Vida y reforzar la cercanía con 
clientes y mediadores en mercados consi-
derados estratégicos para la compañía.

Paralelamente, Santalucía ha celebra-
do el décimo aniversario de su Dirección 
General de Supervisión y Gestión de Ries-
gos (DGSGR), un área que se ha consolida-
do como pieza clave para garantizar la sol-
vencia, el cumplimiento normativo y la 
sostenibilidad del negocio. Durante la jor-
nada, la compañía puso en valor el papel de 

la gestión avanzada 
de riesgos, la ciberse-
guridad, la protección 
de datos y la gober-

nanza de la inteligencia artificial como ele-
mentos esenciales para afrontar los desafíos 
regulatorios y tecnológicos del sector ase-
gurador.

La estrategia de transformación tam-
bién alcanza al ámbito de los recursos hu-
manos. La compañía ha acogido el ‘II Foro 
Más Talento Senior’, una iniciativa centra-
da en la promoción del talento sénior y la 
diversidad generacional en las organizacio-
nes. En un contexto marcado por el enve-
jecimiento de la población activa, Santalu-
cía defendió el valor de la experiencia 
profesional como ventaja competitiva y 
reiteró su compromiso con políticas de in-
clusión, bienestar y desarrollo profesional 
para todas las generaciones.

HogarGo, nueva línea de negocio de 
Grupo Mutua Propietarios para 

reformas integrales de inmuebles
Grupo Mutua Propietarios ha presentado HogarGo, una 

nueva línea de negocio destinada a 
las reformas integrales del hogar.

La propuesta de valor de HogarGo se basa en un firme 
compromiso de optimización de las reformas, el cumplimiento de 
los plazos y la excelencia en la calidad del servicio, tanto en lo 
relativo a los procesos como a los materiales empleados. Cuenta 
ya con oficinas en Sevilla, Murcia y Málaga a las que próximamente 
se sumarán nuevas localizaciones en el territorio nacional.

Además, HogarGo ha presentado su calculadora de reformas, 
una herramienta que permite conocer de antemano y de forma 

gratuita y precisa el importe de la reforma de su inmueble.
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Mutualidad ha 
iniciado en 2026 
consolidando su 
posicionamiento en 
el ramo de Vida. En 
ahorro gestionado, 
Mutualidad alcanza 
los 11.325 millones 
de euros en 
provisiones técnicas, con un crecimiento del 
+5,83% interanual. Eso permite a la entidad 
mantener el quinto puesto en el ramo de Vida 
por volumen de ahorro gestionado, 
reforzando su estabilidad en el mercado.

Mutualidad crece un 5,83% 
en provisiones técnicas

La entidad también registró un sólido creci-
miento en nueva producción, con 211,6 millones de 
euros en primas, un 9,5% más que en el mismo pe-
riodo de 2025. Este avance sitúa a Mutualidad en 
una trayectoria alineada con su objetivo anual de 
alcanzar los 785 millones de euros en primas.

En un mercado altamente concentrado y domi-
nado por los grandes grupos bancaseguradores, la 
entidad mantiene una cuota del 2% en primas y del 
5% en ahorro gestionado, reforzando su relevancia 
en el segmento de previsión y ahorro a largo plazo.

Mutua crea una cobertura integral para las 
baterías de vehículos electrificados
Mutua Madrileña refuerza su compromiso con la movilidad 
sostenible con el lanzamiento de la primera cobertura integral 
para las baterías de vehículos electrificados (eléctricos puros e 
híbridos enchufables). 

La aseguradora ha decidido proteger las baterías de vehículos electri-
ficados frente a averías, daños accidentales, actos vandálicos, problemas 
durante la carga o incluso incidentes derivados de hackeos y fenómenos de 
humedad. La garantía, además, elimina la depreciación por antigüedad en 
caso de reparación o sustitución, asumiendo el coste completo de una ba-
tería nueva y original.

La iniciativa responde a una de las principales preocupaciones de los 
propietarios de vehículos enchufables, ya que la batería representa alrededor 
del 40% del valor del automóvil. Como complemento, la aseguradora ha in-
corporado un servicio gratuito de diagnóstico anual de la salud y vida útil 
de las baterías, disponible a través de la red de centros Aurgi, reforzando así 

su ecosistema de servicios especiali-
zados para la movilidad eléctrica.

Paralelamente, Mutuactivos AV 
ha nombrado a Roberto Zarza director 
de su oficina de Pamplona, dentro de 
su estrategia de expansión geográfica 
y fortalecimiento del negocio de ase-
soramiento financiero. Con más de dos 
décadas de experiencia en banca pri-
vada y gestión patrimonial, Zarza lide-
rará una delegación que se suma a las 
ocho ya existentes en España.
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Correduidea crea un grupo de 
trabajo con mediadores para 
desarrollar herramientas de IA
Correduidea ha puesto en marcha un grupo de 
trabajo formado por mediadores de seguros de 
diferentes provincias y perfiles profesionales, 
con el objetivo de crear, testar y mejorar 
herramientas de inteligencia artificial 
específicamente pensadas para la mediación 
aseguradora.

La iniciativa bus-
ca acercar la IA al día 
a día de agencias y co-
rredurías, centrándose 
en áreas clave como la 
captación y fideliza-
ción de clientes, el 
análisis de cartera, la 
comunicación comercial, la productividad y la forma-
ción interna. El proyecto trabajará sobre casos de uso 
concretos para identificar soluciones tecnológicas que 
aporten valor inmediato y sean fácilmente aplicables 
en el negocio mediador.

El propósito es que la IA deje de percibirse como 
una tendencia tecnológica y se convierta en una he-
rramienta práctica para mejorar la eficiencia operativa, 
reforzar la relación con los clientes y potenciar la ca-
pacidad comercial de los profesionales del seguro.

Seis de cada diez familias 
priorizan el bienestar de sus 
mascotas por encima del ocio
Según el ‘III Informe sobre hábitos de familias 
españolas con animales de compañía’ 
impulsado por Santévet, en situaciones 
económicas difíciles alrededor del 60% de las familias con 
animales de compañía en España estarían dispuestas a 
renunciar a gastos de ocio, y un 52% a las vacaciones con tal de 
mantener el cuidado y el bienestar de su mascota.

El estudio revela que, ante dificultades económicas, los recortes se 
concentran principalmente en gastos considerados prescindibles, como 
suscripciones o actividades de entretenimiento, mientras que apenas un 
10% contemplaría reducir gastos relacionados con la alimentación o la 
salud propia. Esta tendencia refleja que los animales de compañía han 
pasado a ocupar un lugar estable dentro de las prioridades presupuesta-
rias del hogar.

La investigación también muestra una evolución en la percepción 
social de las mascotas: el 43% de los encuestados comprende la tendencia 
a equipararlas con los hijos, aunque mantiene diferencias, mientras que 
un 32% normaliza plenamente esa visión.

En el ámbito asegurador, el informe destaca que los gastos veterina-
rios imprevistos siguen afrontándose principalmente mediante ahorros 
personales, una opción elegida por aproximadamente la mitad de las fa-
milias. Este escenario pone de relieve el creciente interés por soluciones 
de previsión financiera, como los seguros de salud para mascotas, que 
permiten cubrir gastos veterinarios y reducir el impacto económico de 
incidencias médicas inesperadas.
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Codeoscopic da a conocer sus 
novedades en la 7ª Jornada de Tecnología 
en el Sector Asegurador
Codeoscopic, celebró su 7ª Jornada de Tecnología en el Sector 
Asegurador, en el que presentó las novedades de la compañía 
en este último año y analizó la evolución de la digitalización en 
la mediación y la gestión del negocio.

Durante el evento, la compañía dio a conocer las principales 
novedades centradas en la evolución de la suite Codeoscopic 
Workspace, con especial foco en la conectividad entre aplicacio-
nes, la sincronización de sistemas y la aplicación de inteligencia 
artificial para optimizar procesos operativos en corredurías. El 
objetivo, según la compañía, es reforzar la eficiencia del canal 
mediado mediante herramientas más integradas y orientadas a la 
toma de decisiones.

En la jornada, se presentaron casos de éxito de uso de las 
soluciones de Codeoscopic por parte de sus partners, compartien-
do experiencias prácticas sobre la integración de la tecnología en 
la operativa diaria de la mediación.

El evento también acogió la entrega de los Premios Codeos-
copic 2025, con el objetivo de reconocer a las aseguradoras más 
destacadas en el uso de sus herramientas. Mutua Madrileña fue 
galardonada como ‘Compañía más Eficiente’; Allianz recibió el 
premio a la ‘Compañía más Resolutiva’ por su capacidad de res-
puesta y colaboración operativa; Santalucía fue reconocida como 
la más ‘Experta en Versus’ por su uso avanzado del análisis de 
datos; y SegurCaixa Adeslas obtuvo el reconocimiento como ‘Com-
pañía más Mediática’ por su tracción comercial y la implicación 

del canal, con especial impacto en su reciente webinar sobre 
Avant2.

En el caso de SegurCaixa Adeslas, la compañía ha reforzado 
su estrategia de colaboración tecnológica con Codeoscopic me-
diante su integración en estándares sectoriales como Eiac-Cima 
y su presencia en el multitarificador Avant2.

En otro orden de cosas, el último análisis de tendencias de 
mercado a partir de datos de Avant2 Sales Manager, refleja una 
evolución desigual de los ramos. En Autos, la prima media des-
cendió en abril un 2%, hasta 459 euros en nueva producción, con 
una caída similar intermensual. 

En Hogar, el descenso interanual fue del 1%, con compor-
tamientos diferenciados por modalidades, destacando la esta-
bilidad del producto básico frente a caídas en segmentos su-
periores.

En Motos, la prima media mostró una desaceleración del 
crecimiento, con una subida interanual del 1% y un descenso in-
termensual del 2%, mientras que en Decesos la prima media se 
situó en 210 euros, con una caída del 6% interanual. El ramo de 
Salud registró el mayor ajuste, con una prima media de 866 euros 
y un descenso del 10% respecto al año anterior.
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Los ciberatacantes pueden 
estar hasta 22 días dentro 
de los sistemas de las 
empresas sin detectarse
Aunque solo representa el 5% del total de 
incidentes, el ransomware sigue siendo uno de los ciberataques con 
mayor capacidad de paralizar la actividad de una empresa y su 
capacidad destructiva lo convierte en la amenaza más temida por las 
compañías. Así lo refleja el Informe de Siniestros Cibernéticos de 
2025 publicado por la insurtech Stoïk. El estudio revela que los 
ciberdelincuentes permanecen dentro de los sistemas corporativos 
una media de seis días y medio antes de activar el ataque, llegando en 
algunos casos a mantenerse ocultos durante más de tres semanas. 

Durante ese tiempo, recopilan información sensible, elevan privilegios de 
acceso y preparan estrategias de extorsión cada vez más complejas. La prin-
cipal evolución detectada es el auge de la extorsión multicanal. Los grupos 
de ransomware ya no se limitan a cifrar datos, sino que combinan amenazas 
de filtración de información, llamadas directas a directivos, ataques de dene-
gación de servicio (DDoS), contacto con clientes y proveedores, así como cam-
pañas de presión reputacional mediante publicaciones en la dark web y redes 
sociales.

Desde la perspectiva aseguradora, el informe destaca el valor de las medi-
das preventivas. Gracias a la monitorización continua y las alertas proactivas, 
el 70% de las vulnerabilidades críticas detectadas entre los clientes de Stoïk 
fueron corregidas antes de ser explotadas. Sin embargo, la compañía estima 
que uno de cada cinco incidentes de ransomware podría haberse evitado si se 
hubieran subsanado las vulnerabilidades identificadas previamente.

‘Confianza y largo plazo: 
cómo piensa un proveedor 
de capacidad’, nuevo 
podcast de Asase
La Asociación de Agencias de Suscripción 
Españolas (Asase) ha publicado un nuevo 
podcast, en el que aborda el papel que 
ejerce el proveedor de capacidad y su 
relación con las agencias.

El episodio cuenta con la 
participación de Ángel Mas, 
Managing Director de Amtrust 
International Specialty y CEO 
de AmTrust International Un-
derwriters, y Mercedes Casti-
llo, directora comercial de Am 
Trust International, quienes 
ofrecen una visión práctica so-
bre cómo piensa un proveedor de capacidad a la 
hora de trabajar con una agencia de suscripción.

Durante la conversación, se analiza qué 
aporta una aseguradora más allá de la propia de-
legación de capacidad, destacando aspectos 
como la estabilidad a largo plazo, la especializa-
ción técnica, la confianza, la calidad del dato y la 
importancia de hablar el mismo idioma que la 
agencia.
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El sector asegurador 
acuerda un nuevo convenio 
colectivo hasta 2028

El sector asegurador español, que agrupa a unas 75.000 personas 
trabajadoras en aseguradoras, reaseguradoras, mutuas y corredurías de 
reaseguro, ha cerrado un nuevo convenio colectivo para el periodo 2025-
2028 tras el acuerdo alcanzado entre Amat, Asecore, CEM, Unespa y los 
sindicatos CCOO-Servicios y UGT.

El acuerdo introduce mejoras en ma-
teria salarial, previsión social, permisos y 
condiciones de trabajo, con el objetivo de 
impulsar el empleo de calidad y la cohesión 
sectorial.

En el plano retributivo, contempla una 
subida salarial del 3,5% en 2025, mientras 
que para el periodo 2026-2028 la actualiza-
ción se vinculará a la evolución del PIB y 

del IPC, con una fórmula revisada para re-
flejar mejor las variaciones económicas. 
Además, se fijan salarios mínimos de 18.000 
euros para el nivel 8 y 20.000 euros para el 
nivel 7, y se elimina el nivel 9 al haber que-
dado por debajo del salario mínimo inter-
profesional. También se incrementa progre-
sivamente la compensación por comida 
hasta alcanzar los 13 euros en 2027.

Refuerza además la previsión social 
complementaria, elevando la aportación 
empresarial al seguro de aportación defini-
da del 1,9% al 2,5% del salario en 2027, con-
solidando así el compromiso del sector con 
el ahorro a largo plazo de los empleados.

En materia de conciliación y derechos 
laborales, se introducen nuevos permisos, 
como la posibilidad de que trabajadores 
con hijos con discapacidad superior al 33% 
asistan a reuniones escolares o tutorías, así 
como el uso de hasta 16 horas retribuidas 
dentro del permiso anual de asuntos pro-
pios para consultas médicas.

También se incorporan mejoras en se-
guridad y salud laboral, permitiendo el te-
letrabajo para personas en tratamiento on-
cológico, y se actualiza el texto para 
alinearlo con la normativa europea sobre 
inteligencia artificial, además de reforzar las 
medidas de igualdad y protocolos LGTBI.

El teléfono y los mediadores, los canales preferidos para 
comunicar siniestros de Hogar

Como segunda opción preferida, destaca el correo elec-
trónico. Mientras que otros medios más novedosos y recien-
tes van posicionándose como canales con cierta preferencia 
en el cliente: las aplicaciones móviles y WhatsApp aparecen 
para varias aseguradoras como 2ª o 3ª opción preferida.

La práctica totalidad de las 
aseguradoras analizadas 

(un 96,8%) manifiesta que 
el teléfono o los mediadores 

son los canales preferidos 
por sus asegurados para 
comunicar siniestros de 

Hogar, según Icea. 
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Onlygal multiplica un 2,4 su beneficio en 2025
Onlygal ha presentado los resultados financieros del ejercicio 2025 en los que 
destaca un aumento del beneficio antes de impuestos, que asciende a 2,1 
millones de euros, multiplicando por 2,4 el obtenido en el ejercicio anterior.

Asimismo, en 2025, el volumen de negocio de Onlygal 
ascendió a 42,9 millones de euros en primas, lo que supone 
un aumento del 1,94% respecto al año previo. Destaca espe-
cialmente el crecimiento del 17% en los productos de protec-
ción jurídica comercializados a través del canal mediado, 
impulsado por nuevos lanzamientos y por el fortalecimiento 
de acuerdos con colegios profesionales y asociaciones de co-
rredores.

En línea con su estrategia de expansión, la aseguradora 
ha incorporado a Rubén Gómez como nuevo delegado territorial de la zona Centro y res-
ponsable de alianzas estratégicas. Con más de dos décadas de experiencia en el sector 
asegurador, su incorporación busca reforzar el desarrollo comercial de la compañía y 
consolidar las relaciones con la mediación profesional.

Paralelamente, Onlygal ha aprovechado la presentación de los resultados de su Ba-
rómetro de la Protección Jurídica para poner el foco en una de las principales carencias 
detectadas en la sociedad española: el bajo nivel de conocimientos legales. Según el es-
tudio, más de la mitad de los ciudadanos reconoce no confiar en sus propios conocimien-
tos jurídicos y recurre con frecuencia a fuentes informales para resolver dudas legales, 
mientras que factores como el coste económico, la lentitud de los procedimientos o el 
desgaste emocional siguen alejando a muchos ciudadanos de la vía judicial.

Durante el I Foro de la Protección Jurídica, expertos del ámbito jurídico coincidieron 
en la necesidad de impulsar la educación legal y fomentar una cultura preventiva basada 
en el asesoramiento profesional especializado. En este contexto, Onlygal defendió el pa-
pel de los seguros de protección jurídica como una herramienta que facilita el acceso al 
asesoramiento legal y ayuda a prevenir conflictos antes de que se conviertan en litigios.

Occident celebra el 
Día del Seguro en 
Sant Cugat
Occident ha celebrado una nueva 
edición del tradicional concierto 
del Día del Seguro en el Teatre-
Auditori Emma Vilarasau Sant 
Cugat.

La velada contó con la actuación 
del pianista Rafael Kyrychenko, alum-
no de la Escuela Superior de Música 
Reina Sofía, acompañado por la Or-
questa Sinfónica de Sant Cugat bajo la 
dirección de Salvador Brotons. El pro-
grama incluyó el Concierto para piano 
y orquesta nº 5 ‘Emperador’ de Ludwig 
van Beethoven y la Marcha eslava de 
Piotr Ilich Chaikovski, interpretaciones 
que fueron recibidas con una excelen-
te acogida por parte del público.
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El 85% de los jóvenes exige combinar 
atención digital y humana en su trato 
con las empresas
Reale Seguros ha presentado el estudio ‘Percepciones 
sobre la interacción personal en la era digital’. Elaborado 
mediante entrevistas online en las 17 comunidades 
autónomas españolas, permite comprender cómo 
entiende la sociedad española la compatibilidad entre la 
eficiencia de la automatización digital y la necesidad de 
cercanía, empatía y acompañamiento propios del trato 
humano, revelando que este equilibrio es muy 
importante para todos los grupos de edad.

El 86,7% de la población considera importante o muy 
importante poder combinar canales digitales con atención humana. 
Este consenso es prácticamente transversal a todas las edades: 
incluso entre los jóvenes de 18 a 34 años la cifra asciende al 84,8%, 
apenas por debajo de los mayores de 65 años (87,2%).

El estudio también confirma que, pese al avance de la 
inteligencia artificial, la atención personal sigue siendo la opción 
dominante. Más de seis de cada diez españoles prefieren hablar 
con una persona, ya sea presencialmente o por teléfono. Los chat 
automatizados o asistentes virtuales continúan siendo residuales: 
solo un 3,9% los considera la mejor opción. Incluso en el segmento 
más joven, la preferencia por canales humanos sigue siendo 
mayoritaria.

Esta inclinación tiene impacto directo en el comportamiento 
del cliente: el 43,6% de los consumidores reconoce haber 

abandonado un servicio por la ausencia de atención humana. La 
cifra desciende ligeramente entre los jóvenes, pero sigue siendo 
significativa (37,8%).

Cuando la interacción es digital, los usuarios no rechazan la 
tecnología en sí, sino la falta de control y transparencia. Elementos 
como conocer la duración de un proceso o recibir confirmaciones 
intermedias son valorados por tres de cada cuatro encuestados. 
Además, aunque el 74% acepta la automatización en gestiones 
simples —como pequeñas reclamaciones—, el 67,6% reclama poder 
contactar con una persona si surgen complicaciones.

La desconfianza hacia lo automatizado se mantiene como 
una barrera relevante: más del 40% teme fraudes o engaños y un 
35,6% señala la ausencia de apoyo humano como principal freno. 
Solo un 15,9% declara no encontrar obstáculos en los canales di-
gitales, porcentaje que cae aún más entre los jóvenes.
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El ahorro gestionado por 
el sector creció un 5,24% 
hasta marzo

El producto que más creció en comparación con el año anterior fue la transformación 
de patrimonio en rentas vitalicias, que aumentó un 13,47% su negocio bajo gestión de 
un año para otro y se situó en 2.766 millones de euros. Le siguen en importancia los unit-
linked, con un incremento del 10,3%, hasta los 30.013 millones; y los capitales diferidos, 
con otro repunte del 7,24%, hasta los 53.507 millones. Las rentas vitalicias y temporales 
aumentaron un 4,42%, hasta los 99.204 millones; y los planes individuales de ahorro sis-
temático (Pias) lo hicieron en un 2,28%, hasta los 15.718 millones.

Los seguros individuales de ahorro a largo plazo (Sialp) mostraron un descenso del 
2,92%, hasta 3.442 millones de euros; y los planes de previsión asegurados (PPA) redu-
jeron su ahorro bajo gestión un 5% y se sitúan en 9.718 millones.

Los ingresos por primas del negocio de vida riesgo se situaron en 1.910 millones de 
euros al finalizar el primer trimestre de 2026, un 6,27% más que un año antes.

Uno de cada cinco dueños de perros sin seguro 
prevé contratar uno próximamente
La creciente preocupación por el bienestar animal está impulsando una 
mayor demanda de soluciones flexibles y personalizadas, las tres 
coberturas más aseguradas son responsabilidad civil, asistencia 
veterinaria junto a los cuidados preventivos y coberturas veterinarias por 
enfermedad o accidente, según datos de Icea.

Para las aseguradoras, este ramo representa una oportunidad de crecimiento y fidelización de nuevos perfiles de cliente dado 
que un 20% de los propietarios de perros sin seguro de mascotas prevé contratar uno próximamente.

Las aseguradoras gestionaban 
214.367 millones de sus clientes a 
través de todo tipo de seguros de 

Vida ahorro a cierre del pasado 
marzo, una cifra un 5,24% superior a 

la de un año antes. A esta cantidad 
hay que sumar otros 67.485 millones 

correspondientes al patrimonio de 
los planes de pensiones cuya gestión 

corre a cargo de aseguradoras, que 
aumentaron un 6,15% interanual. En 

total, el sector asegurador tenía 
encomendados 290.066 millones de 

euros al acabar el primer trimestre 
del año, un 5,39% más que en marzo 

de 2025.
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Los daños ocasionados por las tormentas 
de pedrisco de primavera pueden 
suponer 50 millones en indemnizaciones
A lo largo del mes de abril y durante la primera semana de 
mayo, se han producido las primeras borrascas graves de la 
primavera, muchas de ellas acompañadas de pedrisco. En el 
ámbito agrícola han dejado un balance significativo de daños 
por pedrisco en cultivos de fruta, viñedo, herbáceos, hortícolas 
y remolacha azucarera. En total, la superficie afectada supera 
ya las 37.000 hectáreas y podría alcanzar las 50.000, con una 
estimación de indemnizaciones de entre 45 y 50 millones de 
euros.

Las zonas más castigadas se concen-
tran en Castilla-La Mancha, Castilla y León 
y Aragón, aunque también se han registra-
do siniestros relevantes en La Rioja, Región 
de Murcia, Navarra y Galicia. Solo en Cas-
tilla-La Mancha se acumulan cerca de 
16.000 hectáreas dañadas, especialmente 
en Ciudad Real, Albacete y Cuenca, mien-
tras que en Castilla y León se superan las 
10.000 hectáreas, con impacto destacado 
en viñedo y cultivos herbáceos. En Aragón, 
los episodios de granizo han afectado a 
unas 6.000 hectáreas, con especial inciden-
cia en frutales y cereal.

El pedrisco también ha dejado sinies-

tros más localizados en La Rioja (más de 
1.160 hectáreas), Murcia (1.700 hectáreas), 
Navarra (más de 700 hectáreas) y Galicia 
(alrededor de 200 hectáreas entre viñedo y 
arándano). En todos los casos, los daños 
están siendo gestionados por el sistema de 
seguros agrarios, que ha movilizado ya cer-
ca de 200 peritos para la tasación de las 
producciones afectadas.

En paralelo, Agroseguro ha puesto el 
foco en la evolución del seguro pecuario 
dentro del nuevo plan 2026. La contrata-
ción de seguros ganaderos continúa cre-
ciendo y se consolida como una cuarta 
parte del total del seguro agrario, con 414,5 

millones de animales asegurados y más de 
5.000 millones de euros de capital asegu-
rado en el plan 2025, cifras que suponen 
incrementos del 5% y 6%, respectivamente.

El nuevo plan introduce mejoras técni-
cas relevantes en varias líneas: aumento de 
indemnizaciones y valores asegurados en 
vacuno, ampliación de coberturas sanitarias 
en ovino-caprino (como la peste de peque-
ños rumiantes), nuevas garantías en equino 
y porcino, y protección frente a ataques de 
animales salvajes en el vacuno de cebo, en-
tre otras novedades. También se actualizan 
precios y coberturas para reforzar la adap-
tación del seguro a la realidad productiva.
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AXA XL ha anunciado la creación de una nueva 
unidad de negocio dedicada a la prevención, dirigida 
por Libby Benet, actual Global Chief Underwriting 
Officer de la empresa, que impulsará el desarrollo y la 
expansión de las capacidades de consultoría de 
riesgos y los servicios de prevención de la 
aseguradora.

AXA XL crea una unidad de 
negocio dedicada a servicios de 
prevención

La división combinará analítica avanzada, datos, tecnología y la experiencia en inge-
niería de riesgos de AXA XL, con el fin de ofrecer servicios de consultoría que ayuden a las 
empresas a gestionar amenazas cada vez más complejas.

Entre los riesgos prioritarios que abordará esta nueva estructura figuran el cambio 
climático, las interrupciones en las cadenas de suministro, los ciberataques y la resiliencia 
operativa. La iniciativa se apoya en las conclusiones del Future Risks Report 2025 de AXA, 
que subraya que el 86% de los expertos considera que muchos de los principales riesgos 
actuales podrían mitigarse parcialmente mediante estrategias preventivas.

Por otro lado, la entidad ha anunciado el nombramiento de Laurent Richème como 
nuevo Global Chief Underwriting Officer de Property, Construction & Energy, en sustitución 
de Juergen Cherreck, que se jubilará tras más de dos décadas en la compañía. Richème, 
con más de 25 años de experiencia en el sector asegurador y trayectoria en puestos de 
responsabilidad en AXA Corporate Solutions y AXA XL, asumirá la dirección global de la 
estrategia de suscripción en estas líneas de negocio.

Este nombramiento refuerza las áreas de infraestructuras, energía y grandes proyec-
tos industriales, segmentos donde la volatilidad climática, la transformación energética y 
el crecimiento de activos como los centros de datos están elevando la necesidad de sus-
cripción técnica avanzada y visión preventiva del riesgo.

Las reservas 
matemáticas de Vida 
superaron los 222 
mil millones en el 
primer trimestre
A 31 de marzo 2026, la reserva 
matemática de los seguros de 
ahorro ha crecido 627 millones 
respecto a 31 de marzo del año 
anterior, alcanzando los 222.581 
millones de euros, según Icea.

Esta subida se debió, fundamen-
talmente, a los seguros con garantía 
de interés, que aumentaron en 568 
millones y, en menor medida, por los 
seguros vinculados a activos, que cre-
cieron 59 millones.
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Solo la mitad de los 
dueños de mascotas tiene 
contratado un seguro
Guidewire ha publicado los resultados 
de su estudio sobre la visión de los clientes de seguros en 
Europa en 2026, donde se recoge la opinión de más de 
4.000 personas encuestadas en España, Francia, 
Alemania y Reino Unido. Este año, una de las principales 
conclusiones es que algo más de la mitad de los 
españoles no tiene asegurada su mascota.

El estudio dibuja un sector en España con altos niveles de 
contratación y confianza general, pero también con crecientes 
exigencias en transparencia, digitalización y gestión de nuevos 
riesgos como la inteligencia artificial y el cambio climático.

Uno de los datos más llamativos es la brecha en el seguro de 
mascotas: aunque el 74% de los españoles tiene animales de com-
pañía, solo el 49,6% dispone de una póliza específica, pese a la 
obligatoriedad del seguro de responsabilidad civil para perros 
desde 2023. Aun así, el ramo muestra dinamismo, con un 34% de 
contratación o renovación reciente.

En términos generales, el seguro mantiene una penetración 
alta en España: el 83% de los encuestados tiene seguro de Auto o 
Moto, casi el 68% cuenta con Hogar y el 49% con Salud. Sin em-
bargo, la percepción del sector es ambivalente: un 30% lo valora 
positivamente, pero un 28% mantiene una visión negativa, mien-
tras que casi la mitad considera que las aseguradoras aún no 
hacen suficiente por ayudar en situaciones de dificultad.

La tecnología, espe-
cialmente la inteligencia 
artificial, emerge como 
uno de los ejes de trans-
formación del sector. Casi 
el 47% de los españoles 
acepta su uso para ges-

tiones, pero el mismo porcentaje rechaza que la automatización 
sustituya completamente la intervención humana en siniestros. 
La demanda de equilibrio es clara: los clientes quieren eficiencia 
digital, pero con “red de seguridad” humana en decisiones sensi-
bles o conflictos.

El informe también evidencia diferencias generacionales: los 
jóvenes muestran mayor apertura a la IA, aunque incluso en este 
segmento persiste la exigencia de intervención humana en mo-
mentos críticos. Además, los consumidores reclaman más trans-
parencia en las decisiones automatizadas, especialmente en la 
explicación de subidas de primas.

Otro bloque relevante es el riesgo climático, que preocupa al 
55% de los encuestados, aunque por debajo del año anterior tras el 
impacto de la Dana en Valencia. Cuatro de cada diez españoles han 
considerado contratar seguros específicos frente a fenómenos me-
teorológicos extremos, pero muchos demandan mayor proactividad 
de las aseguradoras en la explicación de riesgos y coberturas.

En cuanto a la relación con las compañías, el teléfono sigue 
siendo el canal preferido (66%), seguido de apps y correo electró-
nico, mientras que los chatbots tienen una adopción limitada sal-
vo entre los más jóvenes. Aun así, crece el interés por servicios 
preventivos basados en datos y alertas, aunque persiste el deba-
te sobre privacidad: una parte significativa de los usuarios no quie-
re compartir información procedente de sensores o monitorización 
de sus hogares.
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Chubb refuerza su equipo de Suscripción en Iberia
Chubb ha nombrado a Tomás Blas como Chief Underwriting Officer y 
Head of Major Accounts Iberia; a Alejandro Lovera como Head of Financial 
Lines & Cyber Iberia; y a Yvonne Rivera como Head of Property Iberia.

En sus nuevas funciones Blas será responsable de liderar la suscripción en 
España y Portugal, así como el segmento de grandes cuentas, mientras que Lovera 
e Rivera asumirán la responsabilidad de dirigir las áreas de Financial Lines & Cyber 
y Property, respectivamente. Los tres estarán basados en Madrid. Cada uno de ellos 
cuentan con más de 15 años de experiencia en el sector asegurador.

Markel amplía sus 
capacidades en Ciber para 
pymes

La entidad también introduce su modelo pre-tarificado en España y Francia (ya implantado 
en la región Dach), que está concebido para simplificar la colocación por parte de los corredores 
y proporcionar un acceso rápido y eficiente a una protección Cyber sólida para las pymes.

La propuesta se verá reforzada durante el tercer trimestre de 2026 mediante los servicios 
proporcionados por Perseus Technologies. Entre ellos se incluye el acceso a una plataforma online 
con cursos de formación en seguridad informática, protección de datos y patrones comunes de 
ciberataques.

Markel también ofrece servicios de análisis de vulnerabilidades ‘outside-in’ a través de su 
alianza con CyberWrite. Este análisis evalúa la huella digital externa de una empresa —como 
servicios expuestos, puertos abiertos y vulnerabilidades conocidas— sin necesidad de acceder a 
sistemas internos.

Para las pymes que no cuentan con recursos dedicados en seguridad IT, este análisis supone 
un primer paso clave para comprender y reducir su exposición a riesgos cibernéticos.

Markel Insurance ha 
anunciado el lanzamiento 
de su propuesta mejorada 

de Cyber en España y 
Francia. La propuesta ya 
está operativa en ambos 

mercados, con condiciones 
de póliza completamente 

localizadas y el respaldo de 
los equipos especializados 

de suscripción de la 
aseguradora. Está diseñada 

para ofrecer a los 
corredores acceso a 

coberturas Cyber 
adaptadas a cada mercado.
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Fiatc duplica su beneficio en 
2025, hasta los 27,38 millones
Fiatc Seguros ha registrado en 2025 un 
beneficio de 27,38 millones de euros, lo que 
representa un incremento del 91% en 
comparación con los 14,34 millones 
obtenidos en 2024. Por su parte, los fondos 
propios de la mutua se sitúan en 452,75 
millones de euros, con un incremento de 44,1 
millones sobre el ejercicio anterior.

El volumen de negocio alcanzó los 1.053,26 millones de euros, con un 
crecimiento del 12,84%. Este aumento se ha visto impulsado principalmente 
por la evolución de los ramos de Automóviles (30%), Vida (12,13 %), Industriales 
(16,05 %) y Salud (5,79 %).

La mejora de los resultados responde, entre otros factores, al crecimiento 
del negocio, la contención de los gastos de gestión y la evolución favorable de 
la siniestralidad, especialmente en el ramo de Multirriesgo.

Principales magnitudes dadas a conocer por la entidad son: volumen de 
primas, 1.053,26 millones de euros (+12,84%); beneficio, 27,38 millones de 
euros (+91%); fondos propios, 452,75 millones de euros (+11%); patrimonio 
neto, 456,52 millones de euros (+12%); ratio de solvencia (SCR), 273,53%; ca-
pital libre (exceso sobre el SCR), 431,85 millones de euros; calificación credi-
ticia: A- (estable), según S&P.

La composición de la cartera de Fiatc en este momento se encuentra así: 
Vida 29,59%, Automóviles 23,56%, Salud 22,42%, Multirriesgos 14,62% y Diver-
sos 9,81%.

El resultado consolidado del grupo en 2025 se sitúa en 30,28 millones de 
euros.

SegurCaixa Adeslas ha implantado en 
todas sus delegaciones el servicio de 
videointerpretación en lengua de signos, 
que permite realizar trámites presenciales 
relacionados con las gestiones de la póliza.

SegurCaixa Adeslas 
incorpora un servicio de 
atención en lengua de 
signos en las gestiones 
presenciales

Los asegurados 
con estas necesidades 
podrán solicitar el 
servicio en sus visitas 
a las delegaciones. El 
proceso es sencillo: el 
cliente y el profesional 
que le atiende iniciarán 
a través de una tableta 

una videollamada con un intérprete de la Fundación 
CNSE. De esta manera, el cliente se expresa en 
lengua de signos con el intérprete y éste, a su vez, 
traslada la información en lenguaje oral al 
profesional de SegurCaixa Adeslas. 

La compañía está trabajando ya en llevar el 
lengua de signos a los centros médicos y las 
clínicas dentales.
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AXA presenta sus 
novedades a su equipo 
comercial
Más de 400 personas de los equipos 
comerciales de todo el territorio 

nacional y los servicios centrales de AXA España asistieron 
al encuentro ‘Fórmula AXA’, un evento comercial en el que se 
repasó el inicio de ejercicio y las novedades previstas.

Durante el evento, la dirección de la aseguradora ha destacado la 
sólida dinámica de crecimiento en la que se encuentra inmersa AXA 
España, así como su posicionamiento actual en el mercado. La conse-
jera delegada, Olga Sánchez, subrayó que la compañía atraviesa “la 
mejor posición de su historia”, apoyada en una estrategia clara, herra-
mientas avanzadas y equipos orientados a la ejecución de proyectos. 
En la misma línea, la directora de Distribución, Ventas y Organización 
Territorial, Mar Romero, puso en valor la fortaleza de la red comercial 
y su papel clave para impulsar el crecimiento.

El encuentro también sirvió para repasar las novedades previstas 
en los principales ramos estratégicos —Salud, Vida y Empresas— jun-
to a los negocios fundamentales de Auto y Hogar, todos ellos enfocados 
en reforzar el servicio al cliente y la relación con mediadores.

En este contexto de expansión, AXA España ha anunciado ade-
más una reorganización de su estructura territorial con el nombramien-
to de dos nuevos directores desde el 1 de junio. Estíbaliz García asu-
mirá la dirección de la Territorial Oeste, mientras que Francisco Javier 
Parra pasará a liderar la Territorial Levante-Baleares, dos áreas que 
representan conjuntamente más del 20% del volumen de negocio de 
la compañía en España.

Qaracter ha anunciado la 
incorporación de María 
Valdecantos como 
directora de Risk & 
Regulatory, con el 
objetivo de reforzar su 
práctica de gestión de 
riesgos y cumplimiento 
normativo en un contexto 
marcado por la creciente 
complejidad regulatoria y 
la transformación de los 
modelos de riesgo en 
banca y seguros.

María Valdecantos, nueva 
directora de Risk & Regulatory 
de Qaracter

Valdecantos cuenta con más de 14 años de experien-
cia en gestión de riesgos y regulación financiera, con una 
trayectoria que incluye posiciones en KPMG España y 
Banco Santander.

La incorporación se produce en un contexto en el que 
la función de riesgos en entidades financieras y asegura-
doras está experimentando una profunda transformación, 
impulsada por tres factores clave: el endurecimiento re-
gulatorio, la creciente integración de datos y el avance de 
la inteligencia artificial en los modelos de gestión.
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La compañía subraya que con la app ‘Mi Generali’, se puede seguir 
la evolución de los ahorros en tiempo real. El objetivo es reforzar el 
papel del seguro como vehículo de ahorro estable.

En paralelo, Generali ha dado un paso en la transformación tec-
nológica de su negocio de grandes riesgos con el lanzamiento de Me-
taRELP, una plataforma digital inmersiva desarrollada para su área de 
Risk Engineering & Loss Prevention dentro de Generali Global Corpo-
rate & Commercial (GC&C).

Esta herramienta combina realidad virtual y aumentada para 
transformar las inspecciones industriales tradicionales en recorridos 

3D interactivos, permitiendo visualizar riesgos, escenarios 
de siniestro y medidas de control de forma más intuitiva. 
Su objetivo es mejorar tanto la formación de ingenieros de 
riesgos como la comunicación con clientes, corredores y 
equipos de suscripción, facilitando decisiones más informa-
das en entornos industriales complejos.

MetaRELP también incorpora simulaciones de inci-
dentes —como incendios o fallos de maquinaria— para 
reforzar la concienciación preventiva de los clientes.

Francesc Rabassa recala en el consejo asesor de Blackfin
Blackfin ha incorporado a Francesc Rabassa como miembro de su consejo asesor. Con más de 30 
años en posiciones de alta dirección, preside el Club de Aseguradores Internacionales (CAI). 

Ha ocupado la dirección general de entidades como CNP Assurances España, Credit Life España y CA Life 
Insurance Experts, además de desarrollar una extensa carrera en el ámbito de la bancaseguros, la distribución 
y la transformación comercial de aseguradoras.

Su llegada permitirá a Blackfin fortalecer especialmente su posicionamiento de soluciones tecnológicas en 
áreas estratégicas como seguros de Vida, Salud, distribución, mutualidades y diferentes estructuras aseguradoras.

Generali mejora las rentabilidades 
de sus productos de Ahorro 
garantizados a 1, 3 y 5 años

Generali ha mejorado las rentabilidades de ‘Generali 
Ahorro Objetivo 1, 3 y 5 años’, sus productos de ahorro 

garantizado a corto y medio plazo. Esta mejora permite 
a los ahorradores obtener una rentabilidad acumulada 

garantizada máxima a vencimiento del 2,20% a 1 año, 
porcentaje que se eleva a 7,75% si se 

contrata a 3 años, y del 14,19% en el caso 
de contratarse a 5 años, con prima única 

a partir de 1.500 euros, manteniendo la 
tranquilidad de una rentabilidad 

garantizada al vencimiento.
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El resultado de la cuenta técnica del sector se situó en el 10,1% hasta marzo
A marzo de 2026, la cuenta técnica del seguro arrojó un resultado del 10,1%, 
una décima superior al índice obtenido un año antes, expresado en términos 
de sus primas imputadas retenidas, según Icea. 

La tasa de siniestralidad del negocio directo, incluyendo el reaseguro aceptado, fue 
del 75,3% de las primas imputadas, con un incremento de un punto sobre la obtenida a 
marzo de 2025. Desde el punto de vista de las provisiones, el resultado de la cuenta téc-
nica de Vida obtuvo un ratio del 0,43% en los negocios directo y aceptado, índice tres 
centésimas inferior al obtenido a marzo de 2025.

El canal de corredores se dispara un 16,95% en el inicio del año
El Índice de Evolución de Ventas (IEV) de Prisma, correspondiente al primer trimestre de 2026, refleja un arranque de 
año positivo para la nueva producción del canal de corredores. Según el informe, las primas netas de nueva producción 
crecen un 16,95% respecto al mismo periodo de 2025, en línea con el contexto favorable que muestran otros 
indicadores recientes del mercado asegurador, especialmente en No Vida y en los ramos de mayor peso para el canal.

Enero registra un crecimiento del 
11,48%, febrero avanza hasta el 16,77% y 
marzo alcanza el 22,38%, convirtiéndose en 
el mes de mayor impulso del periodo ana-
lizado.

Por ramos, Automóviles vuelve a si-
tuarse como el principal motor del creci-
miento, con un incremento trimestral del 
18,49% en primas netas de nueva produc-
ción y un marzo especialmente destacado, 

en el que alcanza el 25,17%.
Motocicletas registra un crecimiento 

trimestral del 11,11%. Tras un enero prác-

ticamente sin variación, el ramo gana trac-
ción en febrero y repunta con fuerza en 
marzo con un 21,06%.

En Hogar, la nueva producción tam-
bién mantiene una evolución favorable, con 
un crecimiento trimestral del 10,90%. El 
ramo presenta su mayor avance en febrero 
y cierra trimestre con un 9,67% en marzo, 
manteniendo la tendencia positiva obser-
vada en periodos anteriores.
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Sube medio punto el 
porcentaje de mujeres 
directivas en 
aseguradoras hasta el 
34,1%
El VII Estudio de Igualdad de Género en el 
sector asegurador 2025, elaborado por la 
Red Empower Women in Insurance 
(#RedEWI) con la colaboración de Icea, 
Unespa y Accenture, confirma una 
evolución sostenida hacia una mayor presencia 
femenina en todos los niveles del sector asegurador 
español, aunque con diferencias aún relevantes según 
áreas y funciones.

El informe, basado en 83 entidades que representan prácti-
camente la totalidad del sector, muestra que las mujeres siguen 
siendo mayoría en las plantillas (54%) y mantienen también una 
ligera ventaja en las nuevas incorporaciones (52,4%). Además, el 
potencial de acceso a puestos directivos se acerca a la paridad, 
con un 49% de mujeres que cumplen los requisitos para promo-
cionar.

En la alta dirección, la tendencia es claramente ascendente. 
La presencia femenina en los consejos de administración alcanza 
el 30,3%, frente al 26,7% del año anterior, prácticamente duplicán-
dose en los últimos seis años. En los comités de dirección, la cifra 
sube al 34,5%, el nivel más alto registrado, con una cobertura re-

levante de vacantes por mu-
jeres tanto en consejos como 
en comités.

En términos globales, 
las posiciones directivas ocu-
padas por mujeres se sitúan 
en el 34,1%, mientras que en 
los puestos que reportan di-
rectamente al CEO se alcan-
za prácticamente la paridad 
(48,1%). Sin embargo, su pre-
sencia sigue siendo inferior 
en áreas como negocio patri-
monial o comercial, mientras 

que destacan en Recursos Humanos, Marketing, Cumplimiento o 
Jurídico.

El estudio también refleja avances en promoción interna, con 
un 47,8% de ascensos a puestos directivos para mujeres en 2025, 
y un reparto equilibrado en programas de talento, donde el 52% 
de los participantes son mujeres y las promociones resultantes 
son prácticamente paritarias.

En materia de conciliación, el teletrabajo está presente en el 
73% de las entidades, aunque con uso parcial, y las mujeres siguen 
utilizándolo en mayor proporción que los hombres. Asimismo, las 
medidas de corresponsabilidad muestran una utilización ligera-
mente superior por parte de las mujeres (54,9%), aunque con cre-
ciente implicación masculina.

No obstante, persisten desequilibrios en determinados ám-
bitos externos al organigrama corporativo: la presencia femenina 
en la mediación sigue siendo limitada en órganos de gobierno 
(28% en colegios de mediadores) y aún más reducida en la pericia 
aseguradora, donde solo el 8% de los profesionales son mujeres.



Al día seguros
96

IMA Ibérica 
gestionará los 
siniestros de Hogar y 
Comercio de Mutua 
Levante Seguros
IMA Ibérica Asistencia y Mutua 
Levante Seguros han alcanzado 
un acuerdo estratégico de 
colaboración por el que la primera 
asumirá la gestión integral de los 
siniestros multirriesgo -Hogar y 
Comercio- de la entidad 
mutualista.

El acuerdo 
contempla la ges-
tión integral de los 
servicios de asis-
tencia en Hogar y 
Comercio, inclu-
yendo servicios 
reparables, servi-
cios de manitas, 
actuaciones fuera 
de cobertura y 
servicios de ur-
gencia.

El Grupo Generali ha presentado Redion, la 
nueva marca que une a Europ Assistance y 
Generali Employee Benefits (GEB) como el 
negocio global de Care del Grupo, centrado en el 
cuidado de las personas. 

Generali integra en la nueva marca Redion su 
negocio global de cuidado

Con más de 12.000 empleados, cubriendo más de 190 países y 5.800 millones de 
euros de volumen de negocio anual (FY 2025), Redion es el nº 1 mundial en beneficios 
para empleados — tras la adquisición de Swiss Life Network a principios de 2026 — y el 
nº 2 mundial en asistencia y seguros de Viaje. Redion presta servicio a empresas multi-
nacionales, compañías globales de viajes, instituciones financieras y sus clientes finales, 
ofreciendo servicios que abarcan seguros de Viaje, asistencia de emergencia y médica, 
protección de empleados (vida, discapacidad, accidentes, cobertura médica), soluciones 
de salud y movilidad — así como programas globales B2B2C y seguros integrados para 
instituciones financieras, plataformas de viajes y empleadores multinacionales.

Redion se basa en la combinación de la experiencia de dos líderes del sector. Europ 
Assistance, creadora de la industria global de la asistencia hace más de 60 años, ha 
ampliado con el tiempo su experiencia hacia los seguros de Viaje, la asistencia en carre-
tera y los servicios personales. GEB, fundada en 1966, es el negocio global dedicado al 
capital humano de las empresas multinacionales y, tras la adquisición de Swiss Life 
Network a principios de 2026, el líder a nivel mundial en beneficios para empleados. Bajo 
Redion, estas dos áreas de especialización se unifican con una única estrategia de datos, 
inversión conjunta en inteligencia artificial y un estándar común y reforzado en tecno-
logía y operaciones. Para los clientes y partners actuales, existe total continuidad. Los 
contratos, los equipos de servicio, los números de teléfono y los SLA se mantienen sin 
cambios. La marca es nueva; el compromiso es el mismo de siempre.

Redion está desarrollando sus propias soluciones tecnológicas para transformar la 
experiencia de Care, complementando la experiencia humana y las redes de partners.



Al día seguros
97

El sector asegurador invirtió 343.398 millones en 
2025, aproximadamente el 20,4% del PIB
Según la nueva edición del estudio 
‘Inversiones en el sector asegurador. 
Tendencias 2026’, que ha publicado 
Icea en colaboración con Amundi, en 
2025 el sector asegurador español 
invirtió 343.398 millones de euros, lo 
que equivale al 20,4% del PIB. El 
85,9% de este volumen (294.810 
millones) correspondió al negocio 
tradicional, mientras que el 14,1% 
restante estuvo vinculado a 
productos en los que el riesgo de 
inversión es asumido por el tomador.

Más de la mitad de los activos (53%) 
se invierten en España, lo que refuerza el 
papel del sector como financiador de la 
economía nacional, seguido de una eleva-
da exposición a activos de la zona euro, que 
concentra cerca del 90% del total.

La asignación de activos muestra una 
clara preferencia por la renta fija, que re-
presenta el 66,2% de la cartera (227.182 
millones de euros), con predominio de deu-
da pública (46,3%) y deuda corporativa 
(19,9%). La renta variable tiene un peso más 

limitado (7,7%), mientras que las institucio-
nes de inversión colectiva suponen el 13% 
y el inmobiliario el 3,2%, consolidando una 
estrategia de diversificación prudente.

El estudio destaca que el sector espa-
ñol es uno de los más conservadores de 
Europa, con un 74,4% de las inversiones del 
negocio tradicional en renta fija, y por de-
bajo de la media comunitaria en términos 
de inversión respecto al PIB.

De cara a 2026, las aseguradoras man-
tienen una estrategia continuista, aunque 
con ajustes selectivos. Se prevé un aumen-
to de exposición a deuda pública europea 
y española, así como un mayor interés por 
la renta variable europea frente a otras re-
giones. En Crédito, se observa preferencia 
por el segmento investment grade y cau-
tela ante el high yield.

Uno de los vectores de crecimiento 
más claros es el impulso de la inversión 
sostenible: los green bonds registran el ma-
yor apetito inversor (+31,1%), y las infraes-
tructuras también ganan atractivo. Sin em-
bargo, solo una de cada cuatro entidades 
ha incorporado estrategias Net Zero, lo que 
refleja una integración aún parcial de los 
criterios ESG.

En contraste, los activos alternativos 
avanzan de forma más lenta, lastrados por 
su baja liquidez, el consumo de capital y 
las exigencias regulatorias. Aunque crece 
el interés por infraestructuras, private debt 
y private equity, su peso sigue siendo re-
ducido.

El informe también apunta a una 
adopción todavía incipiente de la inteligen-
cia artificial en la gestión de inversiones 
(23,9%), aunque con alto potencial de cre-
cimiento. Sus principales barreras son la 
privacidad, el riesgo reputacional y la cali-
dad de los datos.

En conjunto, el sector afronta 2026 con 
una estrategia prudente, centrada en pre-
servar estabilidad en un entorno marcado 
por la inflación persistente, la incertidum-
bre geopolítica y la evolución de los tipos 
de interés, que seguirán condicionando las 
decisiones de asignación de activos.
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Xternus logra la apertura de un siniestro por 
teléfono solo con un agente de voz IA
La tecnológica Xternus ha conseguido completar con éxito la apertura de un 
siniestro por vía telefónica utilizando exclusivamente un agente de voz 
basado en inteligencia artificial. La operación duró ocho minutos e incluyó 
interacción con sistemas automáticos, agentes conversacionales y personal 
de una aseguradora hasta obtener un número de expediente válido.

El proceso, desarrollado en un entorno 
operativo de una aseguradora española, in-
cluyó la superación de distintos niveles de 
atención: sistemas automáticos de respues-
ta, asistentes conversacionales y la interac-
ción directa con un agente humano. El sis-
tema de IA no solo logró navegar por los 
flujos de atención automatizados, sino que 
mantuvo la conversación con el empleado 
hasta completar la gestión del siniestro.

Según la compañía, el experimento 
demuestra que los agentes de voz ya son 

capaces de desenvolverse en procesos di-
señados originalmente para personas, rea-
lizando tareas como la apertura de sinies-
tros, la consulta de datos de pólizas o la 
gestión de documentación. Xternus consi-
dera que este avance anticipa un escenario 
en el que convivirán de forma masiva lla-
madas entre agentes de inteligencia artifi-
cial, aseguradoras, mediadores y clientes.

Más allá del caso concreto, la empre-
sa advierte de que esta evolución tecnoló-
gica abre un debate regulatorio y operativo 

de calado para el sector asegurador: desde 
la identificación de agentes automatizados 
y la trazabilidad de las interacciones hasta 
la protección del cliente y la definición de 
límites de actuación de estos sistemas.

La compañía también subraya un reto 
estructural del sector: la falta de integra-
ción tecnológica entre aseguradoras y me-
diadores, lo que está impulsando el desa-
rrollo de soluciones alternativas basadas en 
inteligencia artificial para transferir infor-
mación y ejecutar procesos.

Hispania presenta su nueva identidad visual
La agencia de suscripción 
Hispania ha presentado la 
evolución de su marca y la 
renovación de su identidad 
visual corporativa. 

Este cambio responde a la transformación y adaptación de 
la compañía a un entorno cada vez más global y competitivo y 
afianza la propuesta de Hispania como una entidad con capa-
cidad de actuación internacional y alineada con las necesidades 
actuales del mercado.
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CGPA Europe identifica las tendencias 
emergentes en RC Profesional
CGPA Europe ha celebrado su tradicional European Lawyers’ Rountable. 
En esta edición, el encuentro ha tenido lugar en Luxemburgo. En donde, 
además de reforzar la coordinación entre los equipos jurídicos de los 
distintos mercados, se consolida como un espacio clave para identificar 
tendencias emergentes en materia de responsabilidad profesional y 
anticipar riesgos para la mediación de seguros.

El encuentro marca el inicio del desarrollo del próximo Ob-
servatorio Europeo de Mediadores de Seguros, dirigido y patroci-
nado cada año por CGPA Europe. La idea es anticiparse y adoptar 
medidas de prevención, gracias al análisis de la evolución de las 
reclamaciones en los principales mercados europeos.

Durante el encuentro, los abogados y representantes de CGPA 

Europe han iniciado el proceso de investigación y desarrollo, sen-
tando las bases del contenido del 13º Observatorio. Aunque los 
temas concretos no pueden desvelarse aún, CGPA Europe anticipa 
que esta edición responderá a las prioridades señaladas por el su-
pervisor español en la anterior edición, reforzando así su compro-
miso con el análisis de los riesgos más relevantes para el sector.

Garantía Global crea una nueva web para particulares
La nueva plataforma permite contratar una garantía mecánica en menos de tres minutos, 

introduciendo únicamente datos básicos del vehículo como potencia, kilometraje y antigüedad. 
El proceso se apoya en un asistente virtual que guía al usuario en tiempo real y resuelve dudas 
durante la contratación, complementado con soporte 
humano especializado para casos más complejos.

Uno de los elementos diferenciales del nuevo ser-
vicio es la integración de financiación para la compra del 
vehículo, gracias a un acuerdo con Fintonic, lo que per-
mite centralizar en un único entorno digital la financia-
ción y la contratación de la garantía mecánica.

La insurtech Garantía Global ha 
anunciado el lanzamiento de su 

nueva web para particulares, 
un nuevo canal digital diseñado 
para facilitar la contratación de 

garantías mecánicas en 
operaciones de compraventa 

de vehículos entre particulares 
y en extensiones de garantía 

para vehículos fuera de 
cobertura oficial.



Al día distribución
100

La innovación fue el eje central del Espacio & 
Asamblea Aunna 2026
Aunna Asociación ha celebrado una nueva edición de Espacio & Asamblea 
Aunna 2026, bajo el eslogan ‘Innovar desde nuestras raíces’, en donde buscó 
unir la tradición de la mediación con su vertiente más innovadora.

El encuentro abordó los grandes vectores de cambio del mer-
cado: la evolución del modelo de negocio frente al enfoque tradi-
cional, la ciberseguridad como prioridad operativa y la resiliencia 
como competencia estratégica en entornos inciertos.

Durante la mesa redonda sobre el ‘Modelo tradicional vs. 
modelo actual’ se analizaron tendencias, riesgos y oportunidades 
para la mediación independiente comparando el modelo tradicio-
nal de correduría frente a los nuevos modelos. 

Posteriormente, se profundizó en amenazas emergentes de 
ciberseguridad, cultura de seguridad y argumentos comerciales 
para los seguros de Ciber. El Espacio concluyó con una mesa 
redonda de ‘60 segundos’ en la que se realizó un breve análisis 
sobre diferentes cuestiones del sector aportando sus visiones so-

bre temas como la rentabilidad, el canal corredor y su importancia 
en las compañías, situación del mercado, ramos con mejor evolu-
ción, la llegada de la IA o la evolución del mundo asociativo.

El presidente de Aunna, Santiago Macho, mostró las nove-
dades del programa de gestión de la asociación, ‘Aunna Tech’, al 
cual ya están migrando los socios y en el que se continúa traba-
jando en nuevas versiones con nuevas funcionalidades y mejoras. 
Además, clausuró el evento con un mensaje centrado en la im-
portancia de ser motores del cambio, pero sin olvidar nuestras 
raíces, impulsando la innovación con propósito y la unión.  Asi-
mismo, se celebró la XXXIII Asamblea General, exclusiva para 
socios, en la que se aprobaron las cuentas anuales de 2025 y el 
presupuesto de 2026 con una mayoría superior al 90% de los votos.

II-Broker cerró 2025 con un crecimiento del 13%
En palabras de Jose Sánchez, presiden-

te ejecutivo de IIBroker, este resultado refle-
ja la solidez del proyecto y la capacidad de 
la correduría para seguir ampliando su pre-
sencia en el mercado asegurador donde ya 
contamos con más de 50.000 clientes y muy 
cerca ya de las 100.000 pólizas en cartera”.

En la celebración de la primera Convención Territorial del año 2026, II-Broker ha 
presentado las cifras definitivas del ejercicio 2025 destacando un crecimiento 

en facturación del 13% respecto al ejercicio anterior 
alcanzando los 8 millones de euros en comisiones brutas y 

superando los 50 millones de euros en primas netas 
anualizadas intermediadas en negocio Vida y No Vida.
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El Consejo General reclama más diálogo con las aseguradoras  
en un mercado cada vez más concentrado
El presidente del Consejo General de Mediadores de Seguros, Javier Barberá, ha defendido 
la necesidad de preservar la “independencia del corredor y reforzar los espacios de 
diálogo con las aseguradoras para garantizar una mediación fuerte, profesional y 
cercana al cliente” durante la celebración de la mesa redonda de Aprocose.

En su intervención, Barberá ha asegurado que la regulación 
de la correduría de seguros es lógica y necesaria por la responsa-
bilidad que asume la profesión. “El corredor asesora sobre riesgos, 
sobre protección e, incluso, sobre continuidad empresarial. Eso 
exige formación, responsabilidad y supervisión”, ha señalado. No 
obstante, ha advertido de que el aumento de obligaciones regu-
latorias debe ir acompañado de una interlocución equilibrada con 
las aseguradoras, “no parece coherente exigir al corredor cada vez 
más obligaciones –de cumplimiento, información, gobernanza, 
formación o control– mientras se reduce su capacidad de interlo-
cución con parte de la oferta aseguradora”, ha afirmado.

En este contexto, ha alertado de que “la independencia del 
corredor no puede convertirse en aislamiento” y ha reclamado 
preservar espacios reales de diálogo entre compañías y corredores.

Barberá ha defendido que el cliente necesita hoy “más me-
diación, no menos” en un entorno marcado por la complejidad de 
los productos, los nuevos riesgos y el exceso de información.

El presidente de los mediadores ha rechazado cualquier mo-
delo de confrontación entre mediación y aseguradoras y ha apos-
tado por institucionalizar espacios permanentes de interlocución 
para abordar retos comunes como la digitalización, la inteligencia 
artificial, la sostenibilidad de las redes o la evolución regulatoria.

En otro orden de cosas, el Congreso de Mediadores 2026 

abordará cómo responder eficazmente ante riesgos extraordina-
rios. El aumento de este tipo de situaciones está obligando al 
sector asegurador a revisar su capacidad de respuesta, adaptación 
y protección ante estos riesgos.

Esta transformación del riesgo y sus implicaciones para el 
sector centrarán una de las mesas redondas del Congreso, que se 
celebrará el 5 y 6 de octubre en Santander, bajo el título ‘Riesgos 
extraordinarios que son ordinarios… ¿y ahora qué?’.  Entre otras 
cosas, se abordará la necesidad de reforzar la coordinación entre 
todos los actores implicados, especialmente en las primeras horas, 
así como el papel que desempeña la mediación en el acompaña-
miento y asesoramiento a los clientes en este tipo de situaciones.

Asimismo, el programa abordará la irrupción de la IA en la 
distribución aseguradora, el efecto de los siniestros atmosféricos 
en las primas, las claves en la sucesión del negocio, las proyec-
ciones económicas en un entorno condicionado por la volatilidad 
geopolítica y debates especialmente sensibles para el sector, como 
la banalización del seguro de Salud mediante promociones a la 
baja o la comercialización de pólizas en entidades bancarias.

Además, se entregará las Medallas de Honor a Antonio Fa-
bregat (Castellón), Javier García Gómez (Jaén), Reinerio Sarasúa 
(Asturias) y Jordi Triola (Girona), reconociendo así su excepcional 
labor realizada en apoyo de la profesión en el ámbito nacional.

–



Al día distribución
102

NB21 incrementó un 31,7% su 
facturación en 2025
NB21 Correduría de Seguros ha cerrado el ejercicio 2025 
con una facturación de 12,78 millones de euros, lo que 
representa un incremento del 31,7% respecto a los 9,66 
millones alcanzados en 2024. El resultado neto del 
ejercicio asciende a 460.147 euros, frente a los 174.561 
euros del ejercicio anterior.

El crecimiento ha sido impul-
sado tanto por el desarrollo orgánico 
de la red, como por la integración de 
nuevas oficinas durante el ejercicio.

De cara a 2026, José M. Piñeiro, 
CEO de NB21, ha señalado que te-
ner a Grupo Galilea como socio es-
tratégico es un punto de inflexión 
para la compañía: “La entrada de 
Grupo Galilea en nuestro capital nos 
permite plantearnos operaciones de 
otra escala y abordar el crecimiento 

con una solidez distinta a la que teníamos antes”.
Por su parte, el director general de NB21, Juan Carlos Igle-

sias, ha destacado la apuesta por la digitalización como clave 
del crecimiento: “Llevamos tiempo trabajando en la implantación 
de soluciones de inteligencia artificial que nos permiten auto-
matizar procesos repetitivos, mejorar la gestión documental y 
apoyar a nuestros equipos en la toma de decisiones con datos 
reales”.

Cojebro ha celebrado el I Encuentro de SegurLike 
Sucesores, una jornada que reunió a casi 30 
profesionales que actualmente están inmersos en 
procesos de sucesión al frente de sus corredurías. Un 
encuentro concebido como espacio de impulso al 
talento, el networking y la profesionalización de la 
próxima generación de corredores.

Cojebro celebra una jornada 
sobre el relevo generacional en la 
correduría familiar

SegurLike Sucesores, que nace como evolución natural de 
Cojebro Junior, consolida una apuesta estratégica orientada a 
acompañar a la siguiente generación de corredores en la conti-
nuidad empresarial.

El presidente de Cojebro, Antonio Muñoz-Olaya, insistió en 
que el alcance del proyecto va más allá de la propia asociación: 
“SegurLike Sucesores no solo responde a una necesidad interna 
—la continuidad empresarial de nuestras corredurías—, sino que 
representa también una aportación corporativa e institucional 
al sector asegurador, un sector que necesita visibilizar, proteger 
e impulsar la sucesión generacional en empresas familiares”.
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Adecose aborda el impacto del RIS en el sector 
en el Comité de Directores Bipar en Berlín
Adecose, por medio de su director gerente, Borja López-Chicheri, asistió a la 
reunión del Comité de directores de la Federación Europea de Intermediarios 
de Seguros (Bipar), en donde se abordó la evolución de la Estrategia Europea 
de Inversión Minorista (RIS) 2025, poniendo especial atención al impacto que 
puede tener sobre el sector, en particular sobre la Directiva de Distribución 
de Seguros (IDD). 

A este respecto, se está a la espera de 
disponer de los textos definitivos una vez 
hayan finalizado las reuniones técnicas so-
bre el RIS llevadas a cabo bajo la presidencia 
chipriota de la UE, que se han desarrollado 
en los últimos meses como continuación al 
acuerdo alcanzado por el Consejo de la 
Unión Europea (UE) y el Parlamento Europeo 
el pasado 18 de diciembre de 2025.

Además, se estudió la evolución de 
otros proyectos actualmente debatidos 
como el relativo a la creación de un marco 
para el acceso a los datos financieros (Fida), 
la propuesta de Reglamento de Ómnibus 
Digital, la iniciativa del Parlamento Europeo 
sobre educación financiera, la revisión del 
Reglamento de Divulgación de Finanzas 
Sostenibles, la consulta pública de la Co-
misión Europea sobre resiliencia climática, 
la consulta pública sobre la propuesta de 

nuevos Estándares Técnicos de Regulación 
(RTS) de la Autoridad contra el Blanqueo 
de Capitales y la Financiación del Terroris-
mo (AMLA) o las Propuestas de la Comi-
sión Europea de Reglamento de pensiones 
de empleo y de Reglamento relativo al Pro-
ducto Paneuropeo de Pensiones Personales 
(PEPP), sobre las que Adecose ha presen-
tado observaciones en el trámite de parti-
cipación pública.

En otro orden de cosas, la Junta Di-
rectiva de Adecose ha celebrado la reunión 
mensual en donde se aprobó la incorpora-

ción de Loyal Bond Partners correduría de 
seguros como nuevo socio y se repasaron 
los diferentes proyectos en los que la aso-
ciación está trabajando.

Uno de los temas que se trataron fue 
la organización del XXXII Foro de Gestión 
de Corredurías y la Cena Anual Adecose 
2026, del 10 de junio (del que se informará 
ampliamente en el próximo número de 
Pymeseguros). Asimismo, se abordó la eva-
luación por parte del patronato de Funda-
ción Adecose de las candidaturas para el 
Premio Solidario. En el marco de la regula-
ción a nivel estatal, se debatió acerca de la 
adaptación de la Ley por la que se regulan 
los servicios de atención a la clientela, en 
cuya tramitación la asociación ha partici-
pado presentando propuestas de enmien-
das en defensa de los intereses del sector. 
Tras la celebración de esta reunión, tuvo 
lugar un almuerzo con socios cuyo invitado 
fue Juan Estallo, CEO de Helvetia Caser.

Por último, señalar que Fundación 
Adecose ha celebrado la sesión conjunta 
del Programa de Desarrollo Directivo (PDD) 
en las instalaciones de Arag en Barcelona, 
que tuvo como objetivo favorecer el en-
cuentro entre los alumnos de las sedes de 
Madrid y Barcelona y enriquecer sus redes 
profesionales, favoreciendo el intercambio 
de ideas sobre el momento en el que se 
encuentra el sector.
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El Colegio de Lleida crea un carné digital de 
colegiado
El Colegio de Mediadores de Seguros de Lleida ha creado un carné digital de 
colegiado, transformando la relación con sus miembros a través de la 
tecnología móvil.

Con el objetivo de mejorar la eficien-
cia informativa, el carné digital además de 
ser un elemento de identidad es un canal 
de comunicación más del Colegio de Llei-
da, ya que permitirá enviar notificaciones 
y comunicaciones relevantes directamen-
te a la pantalla del colegiado, garantizan-
do que la información oficial llegue sin 
interferencias ni pérdidas de datos. Ade-

más, será la clave para obtener beneficios 
y acuerdos exclusivos que el Colegio ofre-
ce a sus miembros, facilitando el acceso a 
promociones y servicios de forma inme-
diata. El nuevo carné se descarga direc-
tamente del teléfono móvil.

Aparte del carné digital de colegiado, 
el proyecto incluye el carné digital de for-
mación. Una herramienta que no sólo in-

forma de la oferta formativa del Colegio de 
Mediadores de Seguros de Lleida, sino que 
realiza un recuento automático y persona-
lizado de las horas formativas acumuladas 
que se han hecho con el Colegio.

En otro orden de cosas, el Colegio ha 
celebrado la Diada del Seguro 2026, que 
este año tuvo un carácter especialmente 
emotivo al unirse con la celebración del 60º 
aniversario de la constitución de la entidad. 

El Colegio de Alicante pone en valor el compromiso social del sector
Una representación de la Junta de Gobierno del Colegio Profesional de Mediadores de 
Seguros de Alicante, junto a miembros de la Fundación MediaSeguros, ha visitado la 
Fundación Mutua Levante en Alcoi, en donde se ha producido un intercambio de 
experiencias y la puesta en valor del compromiso social del sector asegurador.

El presidente del Colegio de Alicante, Florentino Pastor, destacó el impacto de la labor de-
sarrollada por la Fundación Mutua Levante, señalando que “iniciativas como esta demuestran 
que el seguro va mucho más allá de su función económica. Estamos ante un ejemplo claro de 
cómo, a través del compromiso y la voluntad, se pueden impulsar proyectos que mejoran la vida 
de las personas y enriquecen a toda la sociedad”.
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Espabrok celebra sus Jornadas de Tecnología centradas en las 
necesidades reales de las corredurías
Espabrok ha celebrado en Madrid sus Jornadas de Tecnología, con el objetivo de bajar la tecnología al terreno práctico 
y trabajar sobre casos reales del día a día de las corredurías.

Las jornadas se organizaron 
en dos salas simultáneas, dividi-
das por nivel (básico y avanzado), 
con grupos reducidos de 40 per-
sonas, para que cada asistente 
pudiera profundizar en los conte-
nidos de acuerdo con su grado de 
uso y experiencia y, sobre todo, 
aplicar lo aprendido a su propia 
realidad.

A lo largo de las sesiones se 
abordaron materias clave como el 
Gestor de Procesos, Imeureka, 
MelmacIA, Integrador de Servi-
cios y Cima, Liquidaciones, Opor-
tunidades, Email Reader o el Cuadro de Mando Espabrok, desde 
un enfoque práctico. Los asistentes trabajaron con procesos rea-
les, pólizas reales y ejemplos concretos.

Por otro lado, la asociación ha dado por finalizado su ciclo de 
reuniones zonales con las corredurías que integran su red, bajo el 
lema ‘Como siempre, como nunca’. El encuentro madrileño, cele-
brado el 17 de marzo, marcó el comienzo de una ronda de siete 
reuniones que también se han desarrollado en Bilbao, Valencia, 
Orense, Barcelona, Málaga y Sevilla. Entre los temas tratados, se 
incluyen la evolución del mercado, el desarrollo de una oferta de 

servicios diferencial, y el impulso 
del valor en asesoramiento a tra-
vés de Espabrok Inversiones. 
También se revisaron los servi-
cios a corredurías y el seguimien-
to del negocio con proveedores.

En otro orden de cosas, el 
Consejo de Administración y Di-
rección General de Espabrok ha 
mantenido una jornada con prin-
cipales directivos de negocio de 
las aseguradoras colaboradoras, 
donde se han compartido los 
principales hitos desde la crea-
ción de la asociación, la estrate-

gia y acciones en desarrollo para los próximos años identificando 
ambas partes oportunidades de crecimiento presentes en el mer-
cado donde se hacen necesarias sinergias de actuación.

Por último, señalar que la asociación ha incorporado siete 
nuevas corredurías, que refuerzan su presencia geográfica: BSCV 
Group, Saan Brokers, Balsera Ríos, Autocyl, Botaz, Blanco y 
Battaner. Con estas incorporaciones con ubicación en Alicante, 
Valencia, Granada, Valladolid, Vitoria y Burgos, Espabrok suma 137 
corredurías, presentes en las 17 Comunidades Autónomas y en 44 
provincias.
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Check24 ha analizado 
la evolución de la prima 
media del seguro de 
coche, que alcanzó los 

399 euros en abril de 2026. Esta cifra supone un 
ligero repunte respecto al mes anterior, ya que en 
marzo la prima media se situó en 395 euros. 

La prima media del seguro de 
Auto baja un 4,3% interanual

Contratar un seguro de Auto en abril fue 4 euros más 
caro que hacerlo en marzo, lo que representa una subida 
mensual del 1%.

Pese a este incremento mensual, el dato de abril man-
tiene una evolución a la baja en términos interanuales. En 
abril de 2025, la prima media del seguro de coche fue de 417 
euros, 18 euros por encima del dato registrado en abril de 
2026. Así, contratar un seguro de coche en abril de este año 
fue un 4,3% más barato que en el mismo mes del ejercicio 
anterior.

Asimismo, ha presentado un análisis sobre los hábitos 
de comparación en España, analizando las diferencias entre 
CC.AA. y provincias en cuanto a la comparación de seguros 
de coche. Sitúa a Andalucía como la comunidad autónoma 
donde más se compara el seguro de Autos, seguida de Cata-
luña y la Comunidad Valenciana, que completan el top 3 de 
las comunidades donde más asentado está este hábito. En 
el extremo opuesto se sitúan la Comunidad de Madrid, el País 
Vasco y Galicia.

Confluence Group define sus 
objetivos estratégicos
Confluence Group ha llevado a cabo reuniones territoriales 
en Barcelona, Sevilla, Córdoba y Madrid, en las que se han 
definido los principales objetivos del año y se ha reforzado 
la estrategia de crecimiento sostenido.

Estos encuentros, concebi-
dos como espacios estratégicos 
para el desarrollo del negocio y la 
toma de decisiones, han permiti-
do alinear la estrategia comercial, 
compartir visión y analizar los 
principales retos del ejercicio, así 
como las oportunidades de mer-
cado. Un formato de trabajo que 
refuerza el liderazgo comercial, la 
coordinación entre equipos y 
consolida una estructura cohe-

sionada, orientada a resultados y con una visión compartida, mante-
niendo además una conexión directa con el territorio y permitiendo 
adaptar la estrategia a la realidad de cada zona.

Además, la correduría sigue avanzando en su crecimiento te-
rritorial con la integración de Bando Miranda, especializada en ries-
gos industriales. Esta incorporación refuerza la presencia del grupo 
en Andalucía y aporta un alto grado de especialización técnica.

En otro orden de cosas, Confluence Group ha recibido el I Pre-
mio de Formación para Mediadores 2025 de Arag. Un reconocimien-
to creado para poner en valor la participación y el compromiso de 
los mediadores con la oferta formativa anual de la compañía. 
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Sabseg acelera su expansión en España e 
Italia con nuevas adquisiciones y aperturas de 
oficinas
Sabseg continúa ejecutando su plan de crecimiento para consolidarse como 
uno de los principales grupos de intermediación de seguros del sur de 
Europa. En los últimos meses, la compañía ha reforzado su presencia 
territorial y su capacidad especializada mediante la adquisición de 
corredurías estratégicas en España e Italia, así como con la apertura de 
nuevas oficinas propias en Burgos y Vigo.

En España, el grupo ha incorporado las 
corredurías PQI, con sede en Madrid, y ALS, 
en Pamplona. La integración de PQI refuer-
za su posicionamiento en el segmento em-
presarial y middle market, aportando una 

cartera de más de 5.600 clientes y más de 
13 millones de euros en primas intermedia-
das. Por su parte, la adquisición de ALS su-
pone la entrada directa en Navarra y añade 
una elevada especialización en riesgos in-

dustriales, construcción, maquinaria y ener-
gías renovables. Paralelamente, la compañía 
ha ampliado su red territorial con la apertu-
ra de nuevas oficinas en Burgos y Vigo. Am-
bas sedes responden a la estrategia de 
proximidad al tejido empresarial local y es-
tarán orientadas al asesoramiento especia-
lizado de pymes y empresas de sectores 
estratégicos para cada región, reforzando 
el modelo de crecimiento basado en la com-
binación de conocimiento local, especiali-
zación técnica y capacidad de servicio.

En el ámbito internacional, Sabseg ha 
dado un nuevo paso en Italia con la adqui-
sición de Today Group, uno de los grupos 
aseguradores independientes más especia-
lizados del mercado transalpino. La opera-
ción fortalece la plataforma italiana del 
grupo y amplía sus capacidades en seg-
mentos como corporate y middle market, 
así como en áreas especializadas como 
Transporte, Salud, Caución, Ingeniería y 
Responsabilidad Sanitaria Profesional.

Con más de 800 millones de euros en 
primas intermediadas, más de 800 profe-
sionales y una red que supera las 75 ofici-
nas en España, Portugal e Italia, Sabseg 
mantiene su hoja de ruta hacia 2030, con 
la ambición de superar los 2.000 millones 
de euros en primas y consolidar su lideraz-
go en la intermediación aseguradora del sur 
de Europa.



Al día distribución
108

Aprocose habla sobre la independencia del 
corredor en su XXII ‘Quieres Saber’ 
Aprocose celebró una mesa de 
debate en su XXII edición de ‘Quieres 
Saber’, centrada en el análisis de la 
independencia del corredor en el 
actual mercado asegurador.

La mesa contó con la participación de 
Javier Barberá, presidente del Consejo Ge-
neral de Colegios Profesionales de Media-
dores de Seguros; Alberto Ocarranza, pre-
sidente de Fecor (Federación de 

Organizaciones Profesionales de Corredo-
res y Corredurías de Seguros); Luis Miguel 
Ávalos, secretario general de Unespa, y 
Manuel Manzanera, jefe del Servicio de Me-
diadores de Seguros de la Conselleria de 
Economía, Hacienda y Administración Pú-
blica de la Generalitat Valenciana.

El debate, moderado por Juan José 
Gómez, socio fundador de Aprocose, pro-
fundizó en los retos actuales de la media-
ción profesional, en un contexto marcado 

por la concentración del mercado, la homo-
geneización de la oferta y la evolución de 
los modelos de negocio del sector asegu-
rador.

Grupo Concentra refuerza su estructura directiva para 
impulsar el crecimiento de Retail y Garantías en España
Grupo Concentra ha reforzado su equipo directivo en España con los nombramientos de 
Manuel Alba como nuevo Head of Retail y Javier Saboya Fito como director de Concentra 
Garantías.

En el área de Retail, Manuel Alba asumirá la responsabilidad 
de liderar la estrategia comercial en España, impulsando la profe-
sionalización y segmentación de la red de ventas, la captación de 
nuevas oportunidades de negocio y la optimización de los procesos 
comerciales. Con más de 15 años de experiencia en retail y ventas, 
su incorporación responde al objetivo de fortalecer una estructura 
comercial más eficiente, escalable y orientada al cliente.

Por su parte, Javier Saboya se pone al frente de Concentra 
Garantías, unidad especializada en soluciones de extensión de 
garantía mecánica. Su misión será consolidar el crecimiento de 
esta línea de negocio mediante el fortalecimiento de los equipos 
comerciales, el desarrollo de una propuesta de valor diferencial y 
la ampliación de la presencia de la compañía en este segmento 
del mercado.
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Jhasa prevé alcanzar 
los 160 millones en 
primas 
intermediadas en 
2026
Jhasa ha presentado su hoja de ruta 
estratégica para 2026, en la que 
prevé superar los 160 millones de 
euros en primas intermediadas, 
consolidando su posicionamiento 
como bróker independiente 
especializado en riesgos complejos 
para mediana y gran empresa. La 
compañía cerró 2025 con 130 millones de euros en 
primas y un crecimiento del 60%, acompañada de un 
incremento significativo de su plantilla, que alcanza ya 
los 80 profesionales.

El plan de crecimiento se apoya en la expansión de líneas de 
negocio especializadas como Marine & Logística, Flotas, Salud, 
Vida y Accidentes, Administración Pública y soluciones transac-
cionales. En particular, los ramos de Salud y Vida se perfilan como 
ejes estratégicos, con el objetivo de triplicar asegurados y reforzar 
su peso dentro del negocio del grupo. Asimismo, prevé alcanzar 
los 100 profesionales en 2026 y continuar su expansión territorial 
con nuevas delegaciones en distintas regiones de España.

La estrategia del bróker también incorpora un fuerte compo-

nente de transformación digital, 
con foco en el uso de inteligencia 
artificial, datos y analítica avan-
zada para la suscripción y gestión 
de riesgos, en un contexto de cre-
ciente complejidad marcado por 
la volatilidad climática, regulato-
ria y geopolítica. La compañía 
anticipa un mercado asegurador 
más técnico, donde la especiali-
zación será clave ante el endure-
cimiento de coberturas en ries-
gos complejos y catastróficos.

En paralelo a su estrategia 
de crecimiento, la correduría ha 
analizado el impacto asegurador 
de eventos de alta complejidad 

como el brote de hantavirus registrado en el crucero MV Hondius, 
que ha implicado evacuaciones internacionales y la intervención 
de múltiples jurisdicciones. El caso pone de relieve la naturaleza 
transnacional y multicapas del riesgo en el sector marítimo y tu-
rístico, así como la interacción entre coberturas como P&I, segu-
ros de Viaje, pólizas de tripulación, casco y maquinaria o incluso 
D&O en función de la evolución de la investigación.

Desde la compañía se subraya que este tipo de eventos re-
flejan la creciente relevancia de los riesgos epidemiológicos como 
amenazas recurrentes, con impacto operativo, reputacional y ase-
gurador a escala global. En este sentido, Jhasa insiste en la nece-
sidad de reforzar la planificación preventiva, la revisión de cober-
turas y el análisis técnico de los riesgos como parte de la gestión 
estratégica de empresas y viajeros en un entorno cada vez más 
interconectado.
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Pablo Orge, nuevo director 
comercial de Suevia
Suevia Asesores y Auditores de Riesgos y 
Seguros ha incorporado a Pablo Orge como 
director comercial. Su trayectoria está 
vinculada al desarrollo de redes 
comerciales, la relación con agentes y 
corredores y la implantación de modelos de 
distribución orientados al cliente.

Con más de diecisiete años de experiencia en 
mediación profesional en aseguradoras como San-
talucía o Almudena Seguros, llega después de su 
paso por OnLygal, Seguros y Reaseguros, donde 
ocupaba la Dirección de la Delegación Territorial 
Zona Norte. Se formó en Dirección y Administra-
ción de Empresas, cuenta con un máster en ase-
soramiento financiero y posee la certificación EFA. 

El Colegio de Mediadores de 
Seguros de Valencia ha celebrado 
el Bootcamp Intensivo: ‘Tu Plan 
de Negocio 2026 con IA’, una 
jornada práctica de cuatro horas 
que tomó como referencia las conclusiones del Plan Estratégico de la 
Mediación (PEM), para demostrar que la inteligencia artificial puede 
convertirse en una herramienta accesible para cualquier correduría, 
independientemente de su tamaño.

El Colegio de Valencia celebra un 
Bootcamp de IA

El taller arrancó con un ejercicio práctico en tiempo real utilizando Chat-
GPT. La respuesta genérica obtenida ante una pregunta sobre la diferenciación 
del mediador frente a la banca o los comparadores sirvió para evidenciar la 
necesidad de reforzar la propuesta de valor del sector.

Durante la sesión, los asistentes desarrollaron un asistente de inteligen-
cia artificial personalizado, concebido como un “consultor de cabecera”, ali-
mentándolo con información sobre su negocio, nicho de mercado, competen-
cia y cartera de clientes. El resultado fue la elaboración de un Plan de Negocio 
2026 individualizado y orientado a la acción inmediata.

En otro orden de cosas, el Colegio de Valencia ha celebrado su asamblea 
general ordinaria, en la que se han aprobado por unanimidad la liquidación 
del ejercicio 2025 y el presupuesto para 2026.

Su presidente, Jorge Benítez, reivindicó la independencia económica de 
la institución, sostenida con recursos propios tras la reducción de subvencio-
nes, lo que ha permitido financiar programas formativos como ‘Superpymes 1 
y 2’. En el plano organizativo, se anunció el nombramiento de Silvia Martínez 
como nueva gerente del Colegio desde el 1 de junio.
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Willis se alía con la Universidad de Cornell 
para investigar las catástrofes climáticas
Willis ha anunciado una nueva colaboración con científicos de la Universidad 
de Cornell y del Centro Atkinson para la Sostenibilidad con el objetivo de 
profundizar en el estudio de las catástrofes naturales correlacionadas y su 
impacto potencial en la exposición agregada del sector asegurador. 

El proyecto, financiado inicialmente 
durante un año, analizará si el cambio cli-
mático está modificando los patrones de 
simultaneidad entre eventos extremos 
como sequías, incendios forestales, tor-
mentas o lluvias intensas, un fenómeno que 
podría tensionar los modelos tradicionales 
de diversificación del riesgo.

Hasta ahora, la industria aseguradora 
ha operado bajo la premisa de que es im-

probable la coincidencia de grandes catás-
trofes en distintas regiones del mundo en 
un mismo ejercicio, lo que ha permitido 
gestionar el capital a partir de supuestos 
de baja correlación. Sin embargo, los inves-
tigadores advierten de que el cambio cli-
mático podría alterar esta dinámica, gene-
rando escenarios más complejos y menos 
previsibles. El estudio, liderado por exper-
tos de Cornell, evaluará horizontes de uno 

a cinco años para identificar posibles nue-
vas correlaciones en los riesgos climáticos.

Desde WTW se subraya que la com-
binación de investigación científica avan-
zada y capacidades analíticas del sector 
asegurador permitirá mejorar la modeliza-
ción de escenarios extremos y reforzar la 
resiliencia de aseguradoras y empresas en 
mercados especialmente expuestos, como 
el español.

En paralelo, el noveno Informe de 
Riesgo Político 2026 de WTW refleja un en-
torno global en el que la incertidumbre 
geopolítica sigue intensificándose para las 
empresas. El estudio sitúa la política eco-
nómica —especialmente la imposición de 
aranceles— como el principal factor de 
riesgo, por encima incluso de los conflictos 
armados, con un impacto financiero ya ma-
terial para la mayoría de las compañías en-
cuestadas.

El informe destaca además el aumen-
to de las pérdidas relacionadas con riesgos 
políticos y de crédito comercial, el crecien-
te interés por soluciones aseguradoras es-
pecíficas frente al riesgo geopolítico, y la 
preocupación por escenarios de fragmen-
tación económica global entre bloques. 
Asimismo, identifica como amenazas rele-
vantes tanto las sanciones y represalias 
económicas como los ataques a infraes-
tructuras críticas.
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Acrisure España refuerza su 
posicionamiento en gestión de riesgos 
en logística y transporte
Acrisure España continúa 
consolidando su estrategia de 
crecimiento y especialización 
mediante nuevas iniciativas 
orientadas a reforzar su papel como 
socio estratégico de empresas y 
actores del mercado asegurador.

Por un lado, la compañía tuvo una par-
ticipación destacada en el coloquio ‘Logís-
tica y transporte, calidad y gestión del ries-

go en la cadena de valor, 
organizado por Arabared e Hi-
bridalab, donde Leticia Salado, 
responsable de Acrisure Summa en Euska-
di, analizó cómo las empresas pueden 
afrontar un entorno marcado por la incer-
tidumbre tecnológica, geopolítica, regula-
toria y climática. La intervención puso de 
relieve la importancia de la gerencia de 
riesgos como herramienta clave para ga-
rantizar la continuidad de los negocios y 

mejorar la capacidad de adap-
tación de las organizaciones 
ante escenarios cada vez más 
complejos.

Paralelamente, Acrisure 
España ha reforzado su pre-
sencia institucional en el sec-
tor con su incorporación como 
nuevo ‘Bróker amigo’ de Asa-

se, la Asociación de Agencias de Suscrip-
ción Españolas. La adhesión responde a la 
voluntad de estrechar la colaboración con 
las agencias de suscripción y fomentar el 
desarrollo de soluciones especializadas 
para el mercado, apoyándose en la capaci-
dad tecnológica, operativa y de negocia-
ción del grupo.

El Colegio de Valladolid ofrece una formación en IA aplicada al sector
El Colegio de Mediadores de Seguros de Valladolid ha celebrado la jornada 
‘La IA aplicada a los agentes y corredores de seguros. Aumenta tu 
productividad con la IA”, dirigida a profesionales de la mediación.

Durante la ponencia se abordó el cambio de paradigma que supone la Inteli-
gencia Artificial en el ámbito profesional, destacando la necesidad de adoptar una 
mentalidad orientada a su uso práctico. En este sentido, se presentaron ejemplos 
prácticos aplicados al sector asegurador, como asistentes que permiten apoyar en la 
elaboración de informes de riesgos, facilitar la gestión de siniestros y automatizar 
procesos internos, siempre como herramientas de apoyo al mediador, reforzando su 
papel en el asesoramiento y en la toma de decisiones.



Al día distribución
113

Aon nombra a Alfonso Gallego de Chaves nuevo Deputy CEO de Emea
Aon ha anunciado el nombramiento de Tracy Lee Kus y 
Kai-Frank Buechter como co-CEOs de la región Emea, 
con efecto desde el 1 de junio. El movimiento se completa 
con la designación de Alfonso Gallego de Chaves como 
Deputy CEO de Emea, manteniendo simultáneamente su 
responsabilidad como CEO de la subregión de Francia, 
Iberia y Marruecos. 

Con más de 25 años de trayectoria en Aon, Gallego de Chaves 
ha desarrollado una carrera centrada en el asesoramiento estra-
tégico a clientes multinacionales en áreas como riesgos comer-
ciales, salud, beneficios y jubilación. La transición contará con el 
apoyo de la actual CEO de Emea, Julie Page, que asumirá la pre-
sidencia de la región hasta finales de 2026 antes de pasar a fun-
ciones de asesoramiento senior.

En paralelo a estos cambios organizativos, Aon ha puesto el 
foco en la evolución del mercado de Crédito y en el papel crecien-
te de la inteligencia artificial en la gestión del capital humano. 
Durante la conferencia ‘Credit Solutions Spain Conference 2026’, 
la firma destacó que el seguro de crédito mantiene capacidad de 
suscripción y condiciones competitivas pese a la elevada incerti-
dumbre geopolítica y económica. Expertos del sector subrayaron 
la resiliencia del ramo en un contexto marcado por tensiones co-
merciales, riesgos políticos y aumento de insolvencias, así como 
su papel como herramienta clave para facilitar financiación y op-
timizar la gestión de capital de las empresas.

El análisis se completa con el primer ‘Human Capital Trends 
Study’ de Aon, que revela una brecha significativa entre la adop-
ción de inteligencia artificial y la preparación de las plantillas. 

Aunque el 88% de las empresas reconoce la necesidad de nuevas 
competencias para afrontar la IA, solo una minoría ha desplegado 
programas efectivos de reciclaje profesional. El estudio advierte 
de que esta desconexión entre tecnología y talento puede con-
vertirse en un riesgo material para el valor de las compañías, y 
subraya la necesidad de alinear estrategia tecnológica, desarrollo 
de habilidades y liderazgo para aprovechar plenamente el poten-
cial de la IA.
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Howden pone en valor 
el papel de su división 
de Iberia en el 
crecimiento del Grupo
Howden Iberia continúa consolidando 
su posicionamiento como uno de los 
principales grupos del sector 

asegurador mediante una estrategia centrada en el desarrollo del 
talento, la especialización y la evolución de sus capacidades de 
asesoramiento.

La compañía celebró recientemente en Madrid su encuentro anual inter-
no, ‘Howden Day’, donde se reforzó la cultura corporativa, se compartió la hoja 
de ruta de crecimiento hasta 2030 y se puso en valor el papel estratégico de 
la región dentro del grupo.

En paralelo, la firma ha reforzado una de sus áreas de mayor especializa-
ción con el nombramiento de Beatriz Martínez como nueva responsable de 
M&A en España. Con más de una década de experiencia en el asesoramien-
to de operaciones corporativas, asumirá el liderazgo de una práctica estraté-
gica para el grupo, con el objetivo de impulsar el crecimiento del negocio de 
seguros vinculados a fusiones y adquisiciones.

Asimismo, Compensa, la división especializada en compensación, bene-
ficios y bienestar corporativo integrada en Howden, ha presentado una nueva 
identidad de marca bajo el concepto ‘Time to evolve’. Esta evolución refleja 
el fortalecimiento de su papel como socio estratégico de los departamentos 
de Recursos Humanos y su apuesta por acompañar a las organizaciones en 
ámbitos como la transformación cultural, la experiencia del empleado, la com-
pensación flexible y la fidelización del talento.

Grupo SNB ha 
organizado en la sede 
del Colegio de 
Mediadores de 
Seguros de Madrid una 
jornada gastronómica 
y cultural dedicada al 
queso Idiazabal, con el 
objetivo de fomentar 
espacios de encuentro 
y relación entre profesionales del sector 
asegurador más allá del ámbito 
estrictamente empresarial.

Grupo SNB acerca la 
tradición del queso 
Idiazabal al sector 
asegurador

La iniciativa, desarrollada en colaboración con 
la Cofradía del Queso Idiazabal de Ordizia, incluyó 
una demostración en directo y una cata comenta-
da dirigida por representantes de la cofradía.

Durante el encuentro, Grupo SNB subrayó los 
valores compartidos entre la tradición artesanal 
que representa el queso Idiazabal y principios 
como la confianza, el rigor y el compromiso, fun-
damentales también en la actividad aseguradora.
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El Colegio de Barcelona 
analiza el seguro de la 
Construcción
El Colegio de Mediadores de Seguros de 
Barcelona en un nuevo episodio de su podcast ‘Entre 
Mediadores’, Carlos Solís, doctor en Derecho y asesor 
técnico del colegio, conversa con Magda Dalmau, directora 
territorial de Asefa, y con Alejandro Closa, director general 
de Closa Correduría de Seguros, sobre la penetración y 
características de los seguros de Construcción. 

En la charla surge la pregunta clave: ¿Construir sin seguro… 
o construir sin entender qué cubre cada póliza? Ese es el verda-
dero riesgo. Pone el foco en una realidad: no existe “el seguro de 
Construcción”, sino múltiples coberturas que responden a riesgos 
distintos… y que, mal entendidas o contratadas, pueden dejar 
importantes vacíos.

También se tocan otros temas de interés:
• �Cada fase, un riesgo distinto. Desde el Todo 

Riesgo obtenido durante la obra hasta la 
Responsabilidad Civil o el seguro Decenal: 
no hay una póliza que lo cubra todo.

• Seguros voluntarios… pero daños obliga-
torios. Aunque muchas coberturas no son exigidas por ley, la obli-
gación de reparar el daño sí lo es. 
• �Falta de cultura aseguradora en el sector. Promotores, clientes 

e incluso particulares que reforman su vivienda asumen riesgos 
sin ser plenamente conscientes de ello.

• �Amplia gama de pólizas de igual importancia. El abanico de 
productos aseguradores es muy grande.

• �Un sector en transformación. Industrialización, sostenibilidad, 
nuevos materiales… y aseguradoras que deben adaptarse a ries-
gos cada vez menos tradicionales.

• �Responsabilidad civil extra contractual. Tampoco es obligatorio, 
es de transferencia voluntaria.

• �Siniestralidad al alza. Los accidentes de trabajo en el sector de 
la construcción han aumentado un 22% en 2025.

Cobertis diseña sus propias herramientas de IA 
para aplicarla a todos sus departamentos

Lejos de una adopción superficial de herramientas comerciales, Cobertis está 
desplegando un ecosistema de agentes y automatizaciones propias que conviven 
con su ERP y con los procesos clave de cada área de negocio. La premisa: que la 
tecnología se adapte a la correduría, y no al revés. Se está desarrollando en: Pro-
ducción y Atención al Cliente, Siniestros, Administración y Cobros, Compliance 
y Protección de Datos, Marketing y Comunicación y Dirección y Estrategia.

Cobertis se ha incorporado al 
movimiento global del 

Selfware: el nuevo paradigma 
en el que las empresas diseñan 

y construyen su propio 
software con IA, adaptado a su 

operativa, en lugar de 
depender de soluciones 

genéricas de mercado.
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Apromes y Acciparte colaborarán para agilizar la gestión 
de partes amistosos con tecnología QR
Apromes ha dado un impulso a su estrategia de fortalecimiento de la mediación mediante la firma 
de dos acuerdos de colaboración y la incorporación de una nueva correduría a su red de asociados.

Por un lado, l ha alcanzado un acuerdo 
con Acciparte para ofrecer a sus miembros 
una herramienta digital basada en códigos 
QR que agiliza la cumplimentación de par-
tes amistosos de accidente y su posterior 
gestión con las aseguradoras. La solución 
busca reducir errores en la recogida de in-
formación y acelerar la tramitación de si-
niestros, contribuyendo así a una mayor 
eficiencia operativa en las corredurías.

Además, ha suscrito un convenio 
Aserplan, compañía integrada en Howden 
Iberia, que permitirá a los asociados acce-
der a servicios especializados de gestión 
integral del riesgo, peritación del asegura-
do e ingeniería de riesgos. La alianza re-
fuerza la capacidad de los mediadores para 
ofrecer asesoramiento técnico avanzado, 
mejorar la prevención de riesgos y garan-
tizar una defensa más eficaz de los asegu-

rados en los procesos de siniestro.
En paralelo, Apromes continúa am-

pliando su base asociativa con la incorpo-
ración de Proyectos y Seguros, correduría 
generalista con más de cuatro décadas de 
trayectoria en el mercado. La entidad des-
taca por combinar la experiencia tradicio-
nal en mediación con una fuerte apuesta 
por la innovación tecnológica, una visión 
alineada con los objetivos de la asociación.

Amesgra Andalucía analiza soluciones para riesgos 
industriales complejos fuera del mercado tradicional

La jornada contó con la participación de expertos de Assurem, agencia de suscripción especializada 
en riesgos industriales, que presentaron alternativas aseguradoras diseñadas para sectores con elevada 
complejidad técnica, como la industria agroalimentaria, el reciclaje, la energía, la química, la transforma-
ción industrial y los centros logísticos. Son modelos de suscripción personalizados, con capacidad para 

analizar y asegurar riesgos de gran dimensión que, en muchos 
casos, quedan fuera de los criterios estándar del mercado.

El endurecimiento de los criterios de suscripción está in-
crementando la demanda de soluciones técnicas para riesgos 
complejos, reforzando el papel del corredor como asesor.

Amesgra Andalucía ha 
dedicado una nueva 

edición de su programa 
‘Debates & Viandas’ a la 

colocación de riesgos 
industriales complejos 

que habitualmente 
encuentran dificultades 
para obtener cobertura 

en el mercado 
asegurador 

convencional.
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La Asociación de Corredores 
de Seguros de la Comunidad 
Valenciana (ACS CV) ha 
celebrado una jornada sobre 
‘Hipotecas y seguros: ¿Le 
interesa al cliente contratar 
con el banco?’, en la que se 
analizaron los aspectos 
clave de la contratación hipotecaria y la vinculación 
de productos aseguradores. 

ACS CV analiza el proceso de 
contratación hipotecaria y la 
vinculación de productos 
financieros y aseguradores

La sesión puso de relieve la importancia de que los co-
rredores puedan ofrecer un asesoramiento independiente, 
transparente y orientado a la defensa de los intereses del con-
sumidor, especialmente en un entorno donde los seguros vin-
culados a préstamos hipotecarios siguen siendo un elemento 
relevante en la toma de decisiones financieras.

Por otro lado, ACS-CV reunió a sus asociados en las ‘Jor-
nadas de Convivencia 2026’, celebradas en la provincia de 
Cuenca. El encuentro combinó actividades de networking, for-
mación práctica y acciones culturales, destacando una visita 
técnica a una instalación industrial que permitió a los partici-
pantes profundizar en el análisis y gestión de riesgos empre-
sariales desde una perspectiva aplicada al negocio asegurador.

Ruiz Re abre mercado en País 
Vasco con la compra de 
participaciones de Abando 2000
Ruiz Re continúa avanzando en su estrategia de 
crecimiento nacional con el inicio de su presencia en 
Bilbao mediante la integración de la correduría Abando 
2000, una firma con una sólida trayectoria en el mercado 
vasco y especializada tanto en seguros como en 
asesoramiento patrimonial y financiero.

Abando 2000 es una correduría con 25 años de trayectoria y 
más de tres décadas de experiencia acumulada en el sector asegu-
rador. La firma, especializada también en asesoramiento patrimonial 
y financiero, gestiona más de 3.000 clientes, cerca de 6.000 pólizas 
y un volumen de primas superior a los 2 millones de euros, además 
de un patrimonio financiero bajo gestión que supera los 10 millones.

La operación supone la primera presencia de Ruiz Re en el País 
Vasco. Desde el grupo se ha subrayado que la integración en Bilbao 
es el punto de partida de una expansión más amplia en la región, 
donde se prevén nuevas incorporaciones a corto plazo.

En paralelo, la correduría ha reforzado su posición en la Co-
munidad Valenciana con la integración de una nueva oficina en 

Sedaví, compuesta por tres profesionales 
y centrada en el segmento de particula-
res. La operación se enmarca en la estra-
tegia del grupo de crecer a través de 
equipos locales consolidados, mante-
niendo su identidad y continuidad ope-
rativa tras la integración.
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Coseba fija su hoja de ruta hacia 2030 con la 
IA y la red comercial como ejes estratégicos
Coseba 1986 ha celebrado su ‘XVII Convención Premier’, un encuentro que 
ha reunido a su red de oficinas en un año especialmente simbólico para la 
compañía, que conmemora el 40º aniversario de su fundación y el 20º 
aniversario de su Red Premier. La cita ha servido para reforzar la 
estrategia de crecimiento del grupo de cara a 2030, con el objetivo de 
triplicar el volumen de negocio respecto a 2023. 

Para ello, apuesta por el 
impulso de su red comercial, la 
mejora de la productividad, el 
fortalecimiento de la relación 
con aseguradoras y la integra-
ción de tecnología avanzada en 
sus procesos.

Uno de los ejes centrales 
del encuentro ha sido la innova-
ción tecnológica, con la presen-

tación del ‘Orientador Web Inteligente’ (OWI), un asistente basado en inteligencia 
artificial integrado en la app de la correduría que facilita la gestión y resolución de 
consultas de clientes y mediadores.

Durante la convención también se presentaron iniciativas internas como ‘La Co-
rreduría que Queremos’ y el ‘Termómetro de Compañías Aseguradoras’, orientadas a 
mejorar la calidad del servicio y la relación con el mercado asegurador, además de 
mesas de trabajo con participación de toda la red.

El evento incluyó además actos conmemorativos por el 20º aniversario de la Red 
Premier y el 40º aniversario de la compañía, con reconocimientos a oficinas destacadas 
y homenajes a figuras clave en la trayectoria del grupo.

El Grupo MDS ha 
nombrado a Adrián 
Larrondo Global 
Marine Director para 
fortalecer la apuesta 
de la compañía por 
la especialización, la 
internacionalización y el crecimiento 
de su negocio marítimo a escala 
global.

Adrián Larrondo, 
nuevo Global Marine 
Director de MDS

Larrondo aporta más de tres décadas 
de experiencia en el sector marítimo y ase-
gurador internacional. A lo largo de su tra-
yectoria ha ocupado posiciones de lideraz-
go en firmas como JLT Insurance Brokers, 
March JLT y Grupo CSAV. Antes de su 
incorporación a MDS, lideró su propia firma 
de consultoría especializada y actuó como 
agente externo para negocio marítimo en 
Latinoamérica dentro de la alianza inter-
nacional Howden RS. Su perfil combina 
una sólida base jurídica, una extensa ex-
periencia técnica en seguros marítimos y 
una visión internacional del negocio.
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Seguros Nogal facturó 9,6 millones en 2025
Correduría Seguros Nogal continúa 
reforzando su posicionamiento en el 
sector asegurador con la apertura de 
nuevos verticales de actividad, entre 
ellos energía y gas, que amplían su 
propuesta de valor y apuntalan sus 
perspectivas de crecimiento para 
2026.

Al cierre de 2025, la correduría alcan-
zó un total de 114.489 pólizas y 77.372 
clientes. A lo que hay que sumar una fac-

turación de 9,6 millones de euros. En 2024, 
Correduría Seguros Nogal alcanzó el pues-
to 15 del ranking de corredurías indepen-
dientes de capital español elaborado por 
Inese e Imaf, tras registrar una cifra de ne-
gocio de 8,6 millones de euros, un recono-
cimiento que da cuenta de la trayectoria 
de la firma y que conecta con la positiva 
evolución del negocio durante 2025.

La correduría afronta ahora una nueva 
etapa de desarrollo apoyada tanto en el cre-
cimiento orgánico como en la diversifica-
ción de su actividad, con un nuevo vertical 
de energía. Al respecto, cabe destacar el 
impulso tan significativo que ha experi-
mentado este vertical durante el 2025, tan-
to en número de contratos como en ingre-
sos obtenidos por los mismos. En el último 
ejercicio, la correduría multiplicó por cinco 
los ingresos obtenidos por la contratación 
de estos suministros y dobló el número de 
contratos realizados, confirmando su po-
tencial dentro de la estrategia de diversifi-
cación de la correduría.

Senda Vivir implementa nuevas líneas de 
optimización económica de sus corredurías

Senda está desarrollando diferentes iniciativas destinadas a ayudar a 
sus socios a optimizar recursos, mejorar procesos y reforzar la sostenibilidad 
de sus estructuras empresariales. Dentro de esta línea de trabajo, la agrupa-
ción considera que el volumen, bien gestionado, permite generar economías 
de escala, mejorar la capacidad de negociación y ofrecer a las corredurías 
asociadas un entorno más sólido para competir sin renunciar a su indepen-
dencia ni a su identidad profesional. Asimismo, mantiene entre sus priori-
dades el crecimiento ordenado de la agrupación. Dentro de esta estrategia, 
la asociación está reforzando el trabajo interno de su área económica con el objetivo de detectar 
oportunidades de mejora, impulsar herramientas de apoyo al socio y favorecer entornos de colabo-
ración que permitan ganar capacidad operativa sin perder cercanía ni autonomía empresarial.

Senda Vivir Seguros 
continúa avanzando en su 

estrategia de fortalecimiento 
del corredor profesional 

mediante nuevas líneas de 
optimización económica 

orientadas a mejorar la 
eficiencia operativa, la 

competitividad y la 
capacidad de sus corredurías 

asociadas para afrontar un 
mercado cada vez más 

exigente.
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Clínicas Nuba analiza los retos de la nueva Ley de 
patinetes en la asistencia a lesionados
El Colegio de Mediadores de Seguros 
de Madrid ha celebrado una jornada 
junto con Clínicas Nuba, en la que se 
abordó la normativa sobre VMP y la 

atención a víctimas de accidentes.

El evento se centró en dos ejes fundamentales: el análisis 
pormenorizado de la denominada ‘Ley de Patinetes’ y la mejora 

de los procesos asistenciales para garantizar una recuperación 
integral del lesionado. Asimismo, se analizaron las novedades 
legislativas que regulan el uso de patinetes eléctricos y otros 
dispositivos de movilidad urbana. Además, se presentaron las 
últimas soluciones tecnológicas y operativas diseñadas para 
agilizar la asistencia sanitaria, haciendo hincapié en la 
importancia de una intervención temprana y coordinada, que no 
solo beneficia la salud del paciente, sino que también optimiza 
la gestión del siniestro para las aseguradoras.

El ‘Meeting Camper Iati ‘se consolida como 
gran cita del turismo overland en Europa
El ‘Meeting Camper Iati’ celebró su decimotercera edición, consolidándose 
como la mayor feria de overland del sur de Europa y uno de los principales 
puntos de encuentro para la comunidad del turismo itinerante.

El evento, que nació como una reu-
nión de aficionados al mundo camper y a 
los viajes en ruta, ha evolucionado hasta 
convertirse en un espacio de referencia 
donde confluyen usuarios de autocarava-
nas, vehículos 4x4, furgonetas camperiza-
das, cicloviajeros y motoristas, junto a pro-
fesionales del sector, marcas y creadores 
de contenido. 

Durante tres días, los asistentes acce-
dieron a diversas instalaciones y a una pro-
gramación centrada en la experiencia de 
viaje, la formación y el intercambio de co-
nocimiento.

En este contexto, Iati Seguros refuer-
za su papel como patrocinador principal del 
encuentro, que ofrece soluciones específi-
cas para viajes y vehículos camperizados, 

incluyendo coberturas adaptadas a la cam-
perización, accesorios y necesidades pro-
pias del turismo en ruta.

Además, Iati ha desarrollado una ofer-
ta complementaria orientada a viajeros 
overland que integra asistencia médica, 
protección de equipaje, cobertura de equi-
pamiento tecnológico y asistencia veteri-
naria, con especial foco en la flexibilidad y 
la cobertura internacional para estancias 
de hasta 90 días en Europa.
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Aemes aprueba las cuentas de 2025 
en su asamblea general
Aemes ha celebrado su asamblea general 2025, en la que se 
han aprobado las cuentas, la memoria de actividades y el 
presupuesto para 2026. El encuentro ha servido para repasar 
las principales líneas de actuación de la organización en un 
contexto de transformación del sector asegurador.

Durante la sesión, su presidente, Jorge Benítez, destacó la labor 
de representación institucional de la patronal y anticipó un ejercicio 
marcado por el diálogo sectorial, la formación y la cooperación con otras 
entidades. Entre los principales hitos del próximo año, subrayó la ne-
gociación del Convenio Colectivo de Mediación de Seguros Privados, 
en la que Aemes ostenta la representación empresarial exclusiva.

En paralelo a su actividad institucional, ha impulsado una nueva 
edición de su programa formativo de Dirección de Negocio y Gestión 
Empresarial, desarrollado junto a Unikoi Universidad Corporativa del 

Seguro, con especial foco en el mó-
dulo de ‘Finanzas para no Financie-
ros’, para mejorar la capacidad de los 
mediadores para interpretar la renta-
bilidad real de sus negocios más allá 
de la facturación.

El programa está orientado para 
poder analizar sus cuentas con mayor 
autonomía, identificar márgenes rea-
les, controlar costes y tomar decisio-
nes basadas en datos, incluso sin for-
mación financiera previa.

El Colegio de Mediadores de 
Seguros de Castilla-La Mancha 
ha celebrado su presentación 
institucional en el Palacio de 
Congresos de Toledo ‘El Greco’, 
tras la integración de los 
colegios provinciales de Ciudad 
Real, Cuenca, Guadalajara y 
Toledo en una única entidad de 
ámbito autonómico.

El Colegio de Castilla-La 
Mancha realiza su 
presentación institucional

En el acto se ha subrayado la importancia de esta 
unificación para reforzar la voz de la mediación profesional 
y su capacidad de interlocución con administraciones y 
compañías. Durante la presentación, el Colegio ha defini-
do las líneas estratégicas de su nueva etapa, centradas en 
el fortalecimiento del papel del mediador como asesor de 
confianza, la defensa de los intereses del cliente y la adap-
tación del sector a nuevos riesgos, entre ellos los derivados 
del cambio climático. También se ha puesto el foco en la 
formación continua y el relevo generacional como retos 
clave para la profesión.

El programa ha incluido mesas redondas, ponencias 
técnicas sobre riesgos extraordinarios y formación profe-
sional, así como el reconocimiento a mediadores veteranos.
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Azuaga Seguros ha celebrado la 
II Edición de los Premios 
Azuaguitos, que ponen en valor 
el trabajo de empresas, 
instituciones y profesionales 
que contribuyen al desarrollo 
del sector inmobiliario en 
España.

Azuaga Seguros entrega sus  
II Premios Azuaguitos

La entrega de los galardones se ha realizado en el marco 
de Sima 2026 y coincide con un año especialmente importante 
para Azuaga Seguros: la celebración de su décimo aniversario. 
Una década en la que la compañía ha crecido junto al sector, 
acompañando a promotoras, gestoras de cooperativas, entida-
des financieras, mediadores y profesionales vinculados al de-
sarrollo inmobiliario.

Con estos premios, quiere reconocer a quienes, desde dis-
tintos ámbitos, ayudan a impulsar proyectos sólidos, seguros y 
bien gestionados. El sector inmobiliario necesita visión, finan-
ciación, colaboración y confianza, y los Premios Azuaguitos 
nacen precisamente para destacar a quienes contribuyen a 
construir ese entorno.

En esta segunda edición, Azuaga Seguros ha reconocido 
a Sierra Blanca, Grupo GS, Las Lomas del Mar, Los Ahijones, 
Comunidad de Madrid, Banco Santander, Único Homes, Caja 
Rural de Jaén, Madrid y Barcelona, y Javier Muro, destacando 
su aportación al sector inmobiliario desde diferentes ámbitos.

Antonio Morera, presidente de 
MIC Insurance, recibe la Medalla 
de la Ciudad de Sevilla
El Ayuntamiento de Sevilla ha concedido la Medalla de la 
Ciudad a Antonio Morera, en reconocimiento a más de 
cuatro décadas de trayectoria empresarial vinculada al 
sector asegurador y al desarrollo de Andalucía. 

Morera Vallejo inició su carrera en Mapfre, donde descubrió su 
vocación por el seguro, y posteriormente fundó la correduría More-
ra & Vallejo, centrada en el sector de la Construcción. Su actividad 
se consolidó durante el auge inmobiliario, acompañando a promo-
tores y constructoras, y ganando relevancia en la etapa de crisis 

mediante soluciones como el seguro de Cau-
ción y el afianzamiento de cantidades.

De esa evolución nació MIC Insurance, 
entidad que preside actualmente y que se 
ha posicionado como referente en seguros 
de Caución, Construcción, Responsabilidad 
Civil y riesgos industriales, con presencia 
también en Francia y Portugal.

Más allá del ámbito asegurador, su ac-
tividad empresarial ha impulsado el Parque 
Empresarial Morera & Vallejo en Sevilla, un 
complejo que integra oficinas, hoteles, es-
pacios de eventos y edificios históricos re-
habilitados. Asimismo, a través de su fun-
dación, ha promovido iniciativas de 
recuperación del patrimonio histórico.
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La IA protagoniza las XXIX Jornadas del Seguro en Asturias
El Colegio de Mediadores de Seguros del Principado de Asturias ha situado la 
inteligencia artificial y la transformación digital en el centro de su agenda 
profesional con motivo de la celebración de las XXIX Jornadas del Seguro en 
Asturias, que tuvo lugar a primeros de junio. Bajo el lema ‘Perspectivas de la 
medIAción’, el encuentro analizó cómo la IA está redefiniendo los modelos de 
negocio, la relación con el cliente y el futuro de la mediación aseguradora.

El programa arrancó con una ponen-
cia sobre finanzas digitales e inteligencia 
artificial y continuó con una jornada cen-
trada en la IA como herramienta estratégi-
ca. El debate abordó tendencias, mitos y 
aplicaciones reales de esta tecnología en 
el sector asegurador. Además, se celebró el 
tradicional encuentro entre territoriales de 
aseguradoras y mediadores, así como actos 
institucionales de reconocimiento a la tra-

yectoria profesional, incluyendo la distin-
ción a mediadores con 25 años de colegia-
ción. Las jornadas fueron clausuradas por 
el consejero de Hacienda, Justicia y Asun-
tos Europeos del Principado de Asturias.

En paralelo a esta cita anual, el Cole-
gio ha reforzado su apuesta por la capaci-
tación tecnológica con la participación en 
el programa de competencias digitales im-
pulsado por Unión Profesional y Red.es, en 

colaboración con el Consejo General. As-
turias ha sido una de las tres sedes nacio-
nales del proyecto con Madrid y Barcelona.

La formación ha combinado conteni-
dos teóricos y prácticos orientados a mejorar 
la adaptación de los mediadores a las nue-
vas herramientas digitales. Se refuerza la 
idea de que la digitalización se ha converti-
do en un elemento estructural para la com-
petitividad del sector mediador en Asturias.

Gracia Arjona se une a Samar Mediadores
La corredora malagueña, Gracia Arjona, se ha integrado a Samar Mediadores. La profesional 
cuenta con más de 22 años de experiencia en el sector, los últimos cinco como corredora persona 
física.

La colaboración entre ambos mediadores se inició hace dos años. “En Samar, he encontrado herramientas 
que facilitan mucho el trabajo, que amplían mi capacidad de suscripción y mejoran la fidelización de clientes. 
Por este motivo, considero que el paso lógico, lo mejor para mí y mis clientes es aprovechar esas ventajas al 100% 
y no de manera parcial”.
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Grupo 10 y Brokalia celebran el II 
Foro de Tramitadores de Siniestros

El foro puso sobre la mesa debates como la gestión eficiente de expedientes, el autodiagnóstico de 
fortalezas y debilidades del sector, y el creciente impacto de los fenómenos atmosféricos (como borrascas 
y Dana).

Los profesionales destacaron que el éxito de una tramitación suele ser un “trabajo invisible”: el 
cliente percibe una resolución sencilla, pero detrás existe un complejo entramado de llamadas, negocia-
ción de rehuses y toma de decisiones. Cuando el servicio responde con eficacia en el momento de la 
verdad, se convierte en el principal argumento comercial y en el factor de diferenciación real que fideliza 
a los clientes a largo plazo.

Las 28 corredurías de CCC intermediaron más de 141 millones
En la asamblea del mes de mayo del Club Català de Corredors d’Assegurances 
(CCC) se dio a conocer el análisis de los resultados de la DEC 2025 
correspondientes a las 28 corredurías asociadas. El volumen total de negocio 
intermediado alcanzó los 141,7 millones de euros, de los cuales 126 millones 
corresponden al negocio de No Vida y más de 15,6 millones al negocio de Vida. 

El crecimiento registrado durante 
2025 fue especialmente significativo, con 
un incremento del 13,3% en el total de pri-
mas, un 11,1% en No Vida y un destacado 
33,8% en Vida. La asamblea puso en valor 
el crecimiento de la facturación conjunta 
de las corredurías del Club, que alcanzó los 
22,3 millones de euros, con un incremento 
del 15,1% respecto al ejercicio anterior, así 

como la mejora de la ratio de comisiones, 
que se situó en el 15,8%.

En cuanto a la evolución del ejercicio 
2026, se analizaron los resultados de abril, 
destacando un crecimiento del 14,38% en 
primas de No Vida con las compañías pre-
ferentes.

Dentro de los trabajos habituales de 
las diferentes comisiones de la asociación, 
el CCC anunció la incorporación de Mòni-
ca Piñol como nueva Consultora Tecnoló-
gica del equipo de apoyo del Club. Su fun-
ción será acompañar y asesorar a las 
corredurías asociadas para optimizar el uso 
de las herramientas tecnológicas y mejorar 
la eficiencia operativa de los socios.

Las corredurías 
Brokalia y Grupo 10 han 

celebrado el II Foro de 
Tramitadores de 

Siniestros, una jornada 
orientada a impulsar la 
excelencia operativa y 

analizar los retos 
actuales del sector 

asegurador.
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La inteligencia artificial en el sector seguros y, en particular, en 
el canal mediador, fue el tema principal del desayuno 
organizado por el Colegio de Mediadores de Seguros de Navarra.

La mediación navarra analiza el 
impacto de la IA en el sector

Durante el desayuno, quedó patente 
que la IA ha irrumpido con fuerza en el sec-
tor y que ya lo está “transformando”. Ahora 
hay un mejor triaje de los siniestros, una 
gestión más eficiente de los mismos, una 
mejor detección del fraude o un cálculo pre-
liminar de los daños mucho más preciso”.
Es una herramienta que te permite opti-
mizar determinados procesos y destinar 

más tiempo a un buen asesoramiento. No obstante, hay que saber analizar 
el volumen de datos que nos ofrece la IA. Hay gente que no se fía de la 
IA y los clientes continúan llamando para asesorarse con un profesional.

Durante el encuentro, quedó claro que el mediador de seguros sigue 
siendo un profesional con futuro. El mediador que se adapte a trabajar 
con la IA, no solo va a sobrevivir, sino que va a crecer. 

En un segundo bloque, se abordó el modelo actual de la mediación 
de seguros. Aunque los datos invitan a pensar que el mercado se está 
concentrando, en Navarra, debido a su población limitada y a la existen-
cia de numerosos núcleos rurales, las medianas y pequeñas todavía juegan 
un papel importante y parecen tener un futuro estable. En el mundo rural, 
más que la compañía, se busca a la persona porque el cliente quiere cer-
canía, empatía y servicio. Otro de los asuntos que se pusieron sobre la 
mesa fue la preocupación por la falta de relevo generacional y el escaso 
atractivo del sector para los jóvenes.

Fecor impulsa las soluciones 
en la gestión de siniestros
Fecor ha organizado un 
nuevo Desayuno 
Exclusivo en el marco de 
su iniciativa ‘A Debate 
con Corredores’, en esta 
ocasión junto a Zurich 
Seguros, en el que se han 
identificado las 
principales variables que 
afectan al servicio de atención al cliente.

Entre otras cosas, se habló de la relación y parti-
cipación de la figura del perito, con el fin de facilitar la 
resolución ágil de los expedientes. Además, se ha pues-
to el foco en la necesidad de contar con canales de 
comunicación directos entre corredores y tramitadores, 
con el fin de lograr una gestión eficiente y personaliza-
da con los asegurados.

Otro de los aspectos relevantes de la jornada fue 
el análisis del funcionamiento de las redes de repara-
dores. Se incidió también en la importancia de optimi-
zar procesos, evitar retrasos innecesarios y agilizar los 
tiempos de resolución de los siniestros.

Roberto Hernández, Chief Claims Officer de Zurich 
Seguros, compartió los nuevos procedimientos y pro-
yectos piloto que la compañía está implementando para 
agilizar los siniestros. 
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Gesa Mediación incorpora 
a Pablo Albadalejo y a 
Lucía Sánchez
Gesa Mediación ha reforzado su estructura 
estratégica y operativa para afrontar sus 
próximos retos de crecimiento y 
digitalización con dos incorporaciones 
clave: Pablo Albaladejo en su Consejo de 
Administración y Lucía Sánchez como 
nueva directora técnica responsable de la 
Actividad de Distribución, en sustitución 
de Valentín Palanca.

Albaladejo, miembro de la tercera generación 
de la compañía, ha desarrollado su trayectoria en 
áreas vinculadas al desarrollo de negocio, la opti-
mización de procesos y la transformación digital, 
participando activamente en iniciativas de creci-
miento y diversificación de la actividad.

Por su parte, Sánchez asume la Dirección 
Técnica con la responsabilidad de liderar el desa-
rrollo de soluciones aseguradoras, la relación con 
los mercados y la supervisión de las políticas de 
suscripción y colocación de riesgos. 

Tecnológicas del sector analizan el 
impacto de la IA 
El Colegio de Mediadores de Seguros de Zaragoza ha celebrado la 
jornada tecnológica ‘IA al servicio de la mediación de seguros’, con 
distintas insurtech que han presentado sus soluciones.

Entre las propuestas destacadas, Foliume ha 
mostrado su asistente virtual ‘Wilfredo’, que permite 
leer pólizas en PDF o archivos Excel para generar 
comparativas automáticas de tarifas y gestionar re-
novaciones de cartera desde WhatsApp o el nave-
gador. Su sistema se integra con ERPs, correo elec-
trónico y telefonía, y la compañía trabaja ya en 
agentes de voz para impulsar la venta cruzada.

Innova Ibérica ha presentado sus soluciones 
BCOVER IA y Coverize+, enfocadas al análisis de car-
teras para pymes y a la comparación avanzada de 
coberturas entre aseguradoras. Estas herramientas 

permiten detectar riesgos a partir de documentación e imágenes, automatizar el 
cumplimiento del RGPD y generar comparativas detalladas con resúmenes eje-
cutivos para el cliente. Además, se encuentra en desarrollo un módulo de sinies-
tros basado en IA que cruza imágenes con pólizas para validar coberturas.

Codeoscopic ha expuesto la evolución de su herramienta Avant2, que 
complementa estos sistemas generando argumentarios comerciales persona-
lizados a partir de comparativas, con el objetivo de reforzar la defensa técnica 
de las propuestas del corredor evitando errores.

MelmacIA ha presentado su enfoque de analítica predictiva, capaz de 
anticipar bajas de pólizas mediante el análisis de más de 200 variables, así como 
de identificar perfiles con potencial de crecimiento. Además segmentar clien-
tes y automatizar campañas de venta cruzada, reforzando la gestión proactiva.
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El estudio señala que cinco países —Italia, Francia, 
Alemania, España y Suecia— concentran más del 95% de 
las reclamaciones en Europa. España se sitúa en cuarta 
posición regional, con algo más del 15% de las notificacio-
nes. Aunque el volumen de reclamaciones crece, las in-
demnizaciones abonadas descendieron un 37%.

El análisis también evidencia un cambio en la sinies-
tralidad: más del 20% de las pólizas suscritas en 2023 han 
registrado alguna reclamación, frente al 12% habitual en 
ejercicios anteriores. En cuanto a la tipología, los incum-
plimientos fiscales siguen siendo los más frecuentes (21% 
de las notificaciones).

Desde Marsh, los expertos apuntan a que en España, 
la evolución de las reclamaciones se interpreta como una 
señal de madurez del producto y de mayor utilización por 
parte de los asegurados cuando identifican posibles incum-
plimientos. Esta tendencia ha impulsado la especialización 
en la gestión de siniestros en riesgos transaccionales.

Maciste Argente recibe el Premio San Francisco Javier de Anacose

Con este galardón, la asociación pone en valor una 
trayectoria marcada por la defensa de la mediación y su 
implicación en el desarrollo del sector a nivel nacional.

La jornada sirvió para dar la bienvenida a Cristina 
Serrano como nueva directora gerente de Fecor (a la que 
pertenece Anacose), así como para despedir a Cristina 
Gutiérrez, quien inicia una nueva etapa profesional. 

La edición de este año coincidió con las bodas de 
plata de Anacose.

Anacose ha celebrado la XV 
edición del Premio San 

Francisco Javier, que se otorgó 
a Maciste Argente, corredor 

de seguros y una de las 
figuras más representativas 

del asociacionismo 
profesional en España. 

Europa alcanza un máximo 
histórico de reclamaciones en 
seguro transaccional
El mercado europeo de seguros de riesgos transaccionales 
ha registrado en 2025 un fuerte incremento de la actividad 
de reclamaciones, alcanzando niveles récord, según el 
informe ‘2026 Global Transactional Risk Insurance Claims 

Report’ de Marsh Risk. Las notificaciones 
prácticamente se han duplicado respecto a 
2024 y triplicado en comparación con 
2023, hasta alcanzar 240 reclamaciones 
vinculadas a 152 transacciones, en un 
contexto de creciente madurez del seguro 
de Manifestaciones y Garantías (W&I).
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El precio del alquiler con seguro de Impago se 
desacelera en el primer cuatrimestre
El mercado del seguro de 
Impago de Alquiler en España 
continúa mostrando signos 
de moderación en su 
crecimiento durante el primer 
cuatrimestre de 2026, 

consolidando la tendencia ya observada en 2025, según 
los datos de Arrenta Sabseg. El precio medio del alquiler 
asegurado se sitúa en 971 euros, tras un avance 
interanual del 5,8% en 2025, muy por debajo del fuerte 
incremento del 12,43% registrado en 2024, lo que 
confirma un progresivo enfriamiento del mercado.

Esta desaceleración se refleja también a nivel territorial, con 
descensos en comunidades como Cataluña, País Vasco, Andalucía 
y Murcia. Pese a ello, Baleares, Madrid y Andalucía continúan lide-
rando el ranking de precios, aunque con dinámicas divergentes: 
Baleares mantiene un fuerte crecimiento del 16,7%, Madrid se esta-
biliza con un aumento del 3,75% y Andalucía registra ya caídas del 
1,17%, con importantes diferencias internas entre provincias como 
Málaga, que supera los 1.200 euros, y otras zonas en retroceso.

Cataluña cae al sexto puesto con un descenso del 3,8%, mien-
tras que Valencia y Canarias muestran crecimientos más mode-
rados. En el extremo inferior, País Vasco y Murcia también regis-
tran caídas. El alquiler sin seguro alcanza de media los 1.176 
euros, un 14,3% más que el asegurado, lo que se interpreta como 
un indicio de mayor estabilidad en los perfiles que contratan.

CenterBrok apela a un cambio en el modelo más 
digitalizado para abordar el relevo generacional

La asociación advierte de que muchos mediadores próximos a la jubilación se encuentran con que no 
existe una línea sucesoria clara y las nuevas generaciones no siempre quieren continuar un negocio que 

perciben como excesivamente dependiente del fundador, con estructuras 
poco digitalizadas, elevada carga operativa y dificultades para conciliar 
crecimiento y eficiencia. CenterBrok defiende que profesionalizar la ges-
tión, reducir la dependencia absoluta del fundador, invertir en tecnología 
útil y construir estructuras más eficientes y escalables son factores clave 
para preservar el valor del negocio y facilitar su continuidad. 

CenterBrok pone 
el foco en el relevo 

generacional de 
las corredurías, 
que debe leerse 

como un síntoma 
de transformación 

del modelo de 
correduría 

tradicional. 
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Grupo hIB ha celebrado su 
convención anual en Los Pedroches 
(Córdoba) con un mensaje claro: 
reforzar el crecimiento comercial, 

avanzar en la digitalización y apostar por un modelo de 
colaboración más activo entre sus asociados como base para 
afrontar los retos del sector en los próximos meses.

Grupo hIB apuesta por un modelo de 
colaboración más activo

La Convención combinó sesiones de trabajo, visitas a empresas del en-
torno y espacios de conversación entre asociados, partners y colaboradores, 
en un ambiente centrado en el intercambio de ideas y la reflexión conjunta.

En este contexto, el presidente de Grupo hIB, Alberto Ocarranza, ha 
destacado que “esta convención nos ha permitido reforzar un modelo basa-
do en la colaboración, la especialización y la capacidad de adaptación. Todo 
este trabajo conjunto debe trasladarse ahora a resultados concretos en el día 
a día de cada socio”.

En el ámbito comercial, las mesas de trabajo coincidieron en la necesi-
dad de avanzar hacia modelos más estructurados y orientados a la especia-
lización, con un mayor foco en segmentos específicos y en el desarrollo de 
propuestas de valor diferenciadas. Asimismo, se subrayó la importancia de 
reforzar las capacidades comerciales mediante formación continua y herra-
mientas que permitan una gestión más eficiente de oportunidades y cartera.

Asimismo, se han abordado distintas propuestas para mejorar la gestión 
diaria, con especial atención a la automatización de procesos, la mejora de la 
eficiencia y el refuerzo de la relación con el cliente. En este punto, la IA ha 
surgido como una de las principales palancas, tanto para optimizar tareas 
operativas como para avanzar hacia modelos más predictivos y personalizados.

Intermundial se une al 
Grupo de Apoyo de Fecor
Fecor ha incorporado a 
Intermundial a su Grupo de 
Apoyo, reforzando así su 
red de entidades 
colaboradoras y su 
compromiso con el 
desarrollo de nuevas 
oportunidades para los 
corredores de sus 
asociaciones miembro.

Con más de 5,7 millones de asegurados, 6.000 
puntos de distribución y más de 30 años de expe-
riencia, Intermundial es una compañía especializada 
en la distribución de soluciones aseguradoras de 
viaje y protección de dispositivos tecnológicos. In-
tegrada en el Grupo Atlantigo, ofrece soluciones 
adaptadas a las nuevas necesidades de los viajeros, 
una especialización que Fecor acercará a los corre-
dores para potenciar su propuesta de valor.

Manuel López, CEO de Intermundial, ha seña-
lado que “el canal de corredores es clave para en-
tender hacia dónde evoluciona el seguro, especial-
mente en ámbitos como el viaje, donde las 
necesidades del cliente cambian constantemente. 
No se trata solo de crecer, sino de hacerlo acompa-
ñando al corredor en ese proceso de transformación”.
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DKV lanza una nueva edición de su programa 
Medialia para promover la responsabilidad 
empresarial entre los mediadores

Para iniciar esta nueva edi-
ción, DKV ha preparado un vídeo 
de lanzamiento y la Firma de Com-
promiso Medialia DKV 2026. A tra-
vés de un formulario online muy 
ágil, el mediador puede confirmar 
que conoce el funcionamiento del 
programa, elegir el enfoque que 
más le motiva para este año y com-
partir qué le impulsa a participar 
en Medialia DKV. Al firmar este 

compromiso, el participante suma 
400 puntos y recibe por correo 
electrónico un certificado persona-
lizable con sus datos corporativos.

En los últimos ejercicios, la 
participación ha rondado los 800 
mediadores, superando los 900 en 
la edición de 2025. A lo largo de 
estos años, se han desarrollado 
más de 150 iniciativas en colabo-
ración con la red de mediadores, 

apoyando a más de 60 entidades 
sociales. El programa ha impul-
sado, entre otras acciones, campa-
ñas de recogida de juguetes, ali-
mentos y material escolar, así como 
aportaciones económicas que 
superan los 100.000 euros en total.

La estructura global de este 
2026, se vertebrará en los siguien-
tes tres retos: el Medioambiente, el 
Negocio Responsable y el Social.

La iniciativa está diseñada para atender 
a menores con diferentes necesidades, combi-
nando actividades lúdicas, acompañamiento 
profesional y un entorno especialmente cui-
dado. El objetivo es facilitar la conciliación 
familiar durante el verano, al tiempo que se 
promueve la inclusión y el bienestar de los par-
ticipantes.

“Nuestro trabajo no se limita a gestionar 
pólizas. También consiste en estar presentes 
cuando hay proyectos que aportan valor real a 
las personas y al entorno en el que trabajamos”, 
señalan desde Torres Asesores de Seguros. 

DKV ha puesto en 
marcha la edición 

2026 de Medialia 
DKV, su programa 

estratégico dirigido 
a promover buenas 

prácticas y la 
responsabilidad 

empresarial entre 
su red de 

mediadores. Este 
año, la iniciativa 

nace con el lema: 
‘Hacia una 

mediación más 
consciente’.

Torres Asesores de Seguros 
apoya el proyecto Escuela 
de Verano Inclusiva de la 
Fundación Casaverde
La correduría Torres Asesores de Seguros 
participa este verano en la puesta en 

marcha de la Escuela de Verano Inclusiva impulsada por la Fundación 
Casaverde en Alicante, un proyecto orientado a ofrecer a niños y jóvenes 
un espacio adaptado de aprendizaje, convivencia y desarrollo, haciéndose 
cargo del seguro de Accidentes del programa.
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No Miedo
En la empresa y en la vida

Todos sentimos miedo cuando nos enfrentamos a un cambio o a 
determinadas situaciones laborales. Sin embargo, su sola mención en 
las empresas se considera tabú.

Aunque sólo los mensajes atractivos tienen cabida en los discur-
sos empresariales, entre bastidores está la cruda realidad: presión por 
los resultados, luchas de poder, riesgo de despidos y, por supuesto, el 
miedo. No Miedo nos propone dos desafíos. El primero consiste en li-
berarnos de la gran cadena del miedo: desarrollar todo nuestro poten-
cial, a menudo encorsetado por nuestras propias inseguridades. El se-
gundo, evitar la gestión basada en el miedo y optar por otra alternativa 
mucho más rentable: la basada en el talento, el cambio y la innovación.

El miedo ha sido el modelo clásico de gestión, sin embargo, los 
éxitos del pasado no garantizan los del futuro. El futuro pertenece a 
quien sea capaz de crearlo, al que se atreva a romper las reglas de jue-
go y a crecer sobre sí misma. 

Pilar Jericó

Editorial: �Alienta 
editorial

Precio: �18 € libro 
impreso

¿Cómo consigue Mago More ser socio de cinco empresas, impar-
tir más de cien conferencias anuales, formar a miles de alumnos online, 
tener un pódcast, colaborar asiduamente en prensa, radio y televisión, 
asistir a actos sociales y benéficos, y ahora escribir un libro? Parece 
cosa de magia, pero tiene truco: con unos objetivos claros y un sencillo 
método puedes conseguir muchas más cosas de las que piensas. Y para 
muestra, él mismo.

Si te descargas la aplicación que el Mago More ha creado podrás 
acceder a contenido extra en realidad aumentada. ¡Un libro que habla! 
con el objetivo de ayudar al lector a dominar los mismos superpoderes 
que utiliza él para mejorar su vida.

Mago More

Editorial: �Alienta 
editorial

Precio: �18 € libro 
impreso

Superpoderes del éxito para gente normal
Consigue todo lo que quieras... trabajando como un cabrón



Una de las conclusiones de un ESTUDIO DE CECAS señala que si no se contacta 
con el cliente con frecuencia, acaba contratando con otro proveedor.

CORREDURÍA NEWSLETTER

El video marketing al alcance de 
las pymes y emprendedores 
El vídeo marketing no está sufi cientemente valorado por las pymes porque el 
video online se asocia a Youtube, al entretenimiento y la diversión. Pero realmente 
se trata de una gran plataforma que puede ser aprovechada por las empresas y los 
profesionales que quieren atraer a su publico objetivo. En Youtube se obtienen 3 
billones de reproducciones cada día. El 80% de los internautas ven, al menos un 
vídeo al mes. Y entre los clientes online de Páginas Amarillas, los que tienen vídeo 
venden cuatro veces mas que los que no lo tienen. Estas cifra indican que el vídeo 
marketing puede ser una gran oportunidad para la mayoría de negocios si se 
aporta contenido relacionado con su sector. La idea es crear vídeos sencillos que 
den respuesta a la posible búsqueda del internauta. 

MARKETING EMAIL

GANA CLIENTES
CON EL

La fuga de información empresarial 
crece un 32% 
Las empresas no son conscientes de lo fácil que es perder 
información hasta que no ocurre. Los casos de fuga de 
información empresarial han creciendo un 32% debido al 
mayor acceso a datos internos de los diferentes puestos 
estructurales de la compañía y al mal uso de los nuevos 
dispositivos digitales, como ordenadores portátiles o 
smartphones propiedad de la empresa. 

Se quiere potenciar la presencia de los 
autónomos mayores de 55 en las 
Redes Sociales 
UPTA, en colaboración con Fundetec, quieren dar prioridad a 
los trabajadores por cuenta propia de mas edad para que se 
benefi cien de las TIC. Para ello han creado el proyecto 
“Empleo 2.0”. Con él se pretende potenciar el emprendimiento 
autónomo y la mejora competitiva de los autónomos mayores 
de 55 años a través del uso de las redes sociales. 

A TRAVÉS DEL MARKETING EMAIL
REVITALIZA TU NEGOCIO

El ENVÍO PERIÓDICO 
DE UNA NEWSLETTER 
te permite enviar 
c ontenidos interesantes 
a la vez que le haces 
saber todos los seguros 
en los que trabajas.

Si no tienes tiempo, 
nosotros lo hacemos por 
ti a un PRECIO AJUSTADO 
A TUS NECESIDADES, con 
envíos de newsletters 
mensuales o bimestrales.

Confía en periodistas 
con GRAN EXPERIENCIA 
en el mundo económico 
y empresarial para hacer 
un buen contenido.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com

mailto:carmen@pymeseguros.com
mailto:carmen@pymeseguros.com


REVISTA ONLINE PARA CORREDORES Y CORREDURÍAS
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