
tionados por entidades asegu-
radoras ha crecido aproxima-
damente un 15%.

Una directiva que forzará
fusiones

Aunque el sector asegu-
rador ha adelgazado
durante la crisis y se ha

dejado por el camino casi un
centenar de empresas entre li-
quidaciones, absorciones e in-
tegraciones, en España per-
manecen todavía con activi-
dad 262 compañías. Esta fuer-
te atomización contrasta con
el hecho de que las 30 prime-
ras representan el 90% del
mercado. 

Sin embargo, la directiva
de la Unión Europea denomi-
nada Solvencia II, que previsi-
blemente entrará en funciona-
miento en enero, podría acele-
rar el redimensionamiento del
sector asegurador. Las peque-
ñas compañías se verán abo-
cadas a procesos de fusión o,
incluso, de liquidación, dadas
las dificultades para cumplir
con los requisitos financieros
que establecerá la nueva nor-
ma.

Más allá del futuro de las
entidades financieras, hay otro
colectivo del sector asegura-
dor que tiene sus propios pro-
blemas. Es el caso de los

agentes mediadores de segu-
ros. La poca visibilidad de este
colectivo para la administra-
ción autonómica preocupa al
presidente de su Colegio, Jo-
sé Antonio Rivas, que se ha
marcado como objetivo buscar
un acercamiento a la Adminis-
tración para hacerle llegar las
preocupaciones de estos pro-
fesionales.   

Se quejan, por ejemplo, de
que a pesar de tener las com-
petencias transferidas para re-
gular el funcionamiento de es-
ta actividad de mediación, no
ha sido desarrollada una nor-
mativa autonómica, por lo que
siguen dependiendo de la Di-
rección General de Seguros. 

Desde el Colegio se cree
que, si hubiese un control ad-
ministrativo más cercano, se
podrían atajar mejor proble-
mas como los que plantea el
intrusismo. Lo cierto es que la
colegiación no es obligatoria
para el ejercicio de esta activi-
dad. De las entre 700 y 800
personas que en este momen-
to venden seguros en Canta-
bria tan solo 120 están inte-
gradas en el Colegio de Me-
diadores, una institución que
cumple un papel fundamental
en la organización de cursos
para la formación de los agen-
tes en un sector con la com-
plejidad técnica y con las re-
percusiones económicas que
pueden tener los seguros.
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Los seguros de crédito a
la exportación ofrecen
coberturas de riesgo

(comercia-
les, políticos
o extraordi-
narios) de
gran ampli-
tud y cuen-
tan con im-
portantes
servicios
adicionales
que comple-
tan una
oferta im-
prescindible
para aque-
llas empre-
sas que se
internacio-
nalizan o que buscan opor-
tunidades económicas en
otros países. 

Un seguro de crédito a la
exportación de alta gama
debe, además, facilitar el ac-
ceso a información de cali-
dad sobre los mercados y
tendencias para que el em-
presario pueda adaptarse a

entornos desconocidos. Es-
tas soluciones permiten co-
nocer y asociarse a provee-

dores y
clientes sol-
ventes, que
simplifiquen
la operativa
y compar-
tan informa-
ción comer-
cial relevan-
te para ini-
ciar la aven-
tura de la
exportación. 

Además
los seguros
de crédito a
la exporta-
ción, CES-

CE ofrece alternativas de fi-
nanciación. En 2013 lanzó el
Fondo Ayuda a Empresas,
un canal de financiación no
bancaria mediante el des-
cuento sin recurso de factu-
ras, a un tipo de interés muy
competitivo (2,75% anual),
que agiliza al máximo la ob-
tención de liquidez.

CESCE
Exportar con
menos riesgos


