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El sector enfrenta una etapa de transformacién profunda,
marcada por la convergencia entre tecnologia, regulacion
y nuevas expectativas sociales. No se trata solo de crecer
en primas, sino de replantear las bases de la distribucion,
la confianza y la inclusién en un entorno cada vez mas
digital, competitivo y orientado al usuario.

Un sector que crece, pero requiere mayor
dinamica

La industria aseguradora ha consolidado su papel como
pilar de la economia del pais; sin embargo, su ritmo de
expansion se ha desacelerado. Aunque la penetracion
de los seguros se encuentra en niveles similares al
promedio regional, sigue siendo insuficiente frente a
los estandares de los paises mas desarrollados.

Segln cifras de Banca de las Oportunidades (2025),
el valor total de las pélizas emitidas en microseguros
crecié un 10%, llegd a los 1,1 billones de pesos, pero
la proporcion de este tipo de productos aln representa
apenas el 2% del total de primas emitidas.

iQué estd impidiendo el acceso a los seguros? La
respuesta no esta en un Unico factor, es el resultado de
la combinacion de barreras estructurales, regulatorias
y de comportamiento del consumidor, que restringen
tanto la oferta como la demanda. La regulacién,
disefiada originalmente para el sistema financiero, no
siempre resulta compatible con la simplicidad y rapidez
que requieren los seguros masivos. A esto se suman
bajos niveles de educacion financiera y una limitada
percepcion de valor frente al seguro, especialmente en
zonas rurales o de ingresos medios y bajos.

El mapa de acceso. Un pais asegurado en
las ciudades

El diagnostico de Banca de las Oportunidades (2024)
revela un panorama de alta concentracion: el 96% de
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los puntos de acceso a seguros se ubican en ciudades
y aglomeraciones urbanas; en contraste, las zonas
intermedias y rurales permanecen practicamente
desatendidas. De hecho, el 93% de los puntos rurales
dependen del «uso de red» —canales tradicionales
vinculados a oficinas o intermediarios urbanos—, con
una participacion muy limitada de corresponsales
fisicos o digitales. Este modelo reproduce las
desigualdades geogréaficas y limita el alcance del
aseguramiento.

El contrato de corresponsalia, disefiado originalmente
paralabanca, tiene requisitos excesivos paralos seguros
simples 0 masivos; en consecuencia, los canales con
mayor potencial para profundizar la inclusién —como
cooperativas, asociaciones o plataformas digitales—
estan subutilizados. La evidencia es clara, «donde
hay corresponsalia, hay mas acceso y mas riesgos
asegurados». Este mecanismo, en sus distintas
modalidades, se perfila como una verdadera llave
para la expansién del seguro, especialmente si logra
adaptarse a las caracteristicas propias del mercado
nacional.

De la fragmentacion a la integracion

Jiménez propuso un cambio de paradigma: pasar
de un modelo fragmentado de distribucién a uno
integrado y centrado en el usuario. En la actualidad,
los distintos canales —agentes tradicionales, uso de
red, microfinancieras, plataformas y asociaciones—
operan de forma dispersa, sin una coordinacion
efectiva entre el disefio del producto, la distribucioén,
lacobranzay lagestién del siniestro. El resultadoes un
ciclo de vida del seguro con experiencias desiguales,
procesos redundantes y costos de comercializacion
elevados.

El desafio es construir una distribuciéon mas integrada,

en la que el disefio de producto esté alineado con
las necesidades reales del consumidor y con los
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canales que este prefiere usar. La digitalizacién y
la simplificacion de procesos deben permitir una
experiencia uniforme a lo largo de todas las etapas del
contrato, desde la venta hasta el pago del siniestro.

Digitalizacion, confianza
y transparencia

Uno de los ejes centrales de la transformacién del
sector sera el uso de datos abiertos y comparadores
digitales. La creacion de un repositorio de informacién
estandarizada de seguros permitiria empoderar al
consumidor, facilitar la competencia y promover la
innovacién en productos, lo que se traduce en mejor
informaciéon y mas transparencia, que fomentan la
confianza.

© El avance hacia una
mayor inclusion aseguradora
exige una regulacion mas
flexible y proporcional al
riesgo.

En los microseguros, por ejemplo, la insatisfaccién
del consumidor es particularmente alta: 5,2 quejas
por cada mil pélizas y una tasa de rechazo del 12,8%
en reclamaciones. Estas cifras reflejan la necesidad
de mejorar los procesos de atencién, pero también
de estandarizar las condiciones contractuales y los
tiempos de respuesta.

Actualmente, el numero promedio de dias para el
pago de un siniestro en microseguros duplica el de
otros ramos, lo que afecta la credibilidad del producto
y desincentiva la renovacion. Reducir esos plazos
mediante pagos inmediatos y herramientas digitales
no solo mejoraria la satisfaccion del cliente, sino
también la eficiencia operativa de las aseguradoras.
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El costo de llegar: comercializacion
y eficiencia

Uno de los hallazgos mas relevantes de la
presentacion fue la diferencia sustancial en los costos
de comercializacién entre canales. En promedio,
los microseguros enfrentan gastos de distribucién
equivalentes al 27,4% de la prima, frente al 12,9%
en el conjunto del mercado.

Las causas son diversas, entre las que destacan
procesos redundantes de Sarlaft, transacciones
bancarias costosas y una contabilidad que en
ocasiones registra los gastos comerciales como
administrativos.

El papel del Regulador
y la vision de largo plazo

El avance hacia una mayor inclusién aseguradora exige
una regulaciéon mas flexible y proporcional al riesgo,
que permita innovar sin poner en riesgo la estabilidad
del sistema.

La Superintendencia Financiera, el Ministerio de
Hacienda y la Banca de las Oportunidades han dado
pasos en esa direccién, pero aln queda camino por
recorrer. EI marco actual para la corresponsalia, por
ejemplo, mantiene un sesgo bancario que limita su
uso en seguros.

Ademads, los incentivos tributarios y financieros
podrian desempefiar un papel clave en la expansién
del mercado, especialmente en productos de bajo
monto o cobertura especifica.

De fondo, la visién debe ser integral: un ecosistema
asegurador inclusivo no solo protege individuos, sino
que fortalece la resiliencia econdémicay social del pais.
La penetracién de seguros no es un fin en si mismo, es
una herramienta de desarrollo.



Un espacio de analisis
para el ramo de salud

El diagnéstico presentado por Luis Felipe ofrece leccio-
nes valiosas para todos los ramos, pero particularmente
para el de salud, en el que la distribucién enfrenta retos
similares y oportunidades incluso mayores.

1. Digitalizacién del ciclo de vida del producto: la
automatizaciéon en la gestién de reclamaciones
médicas, la interoperabilidad con historias clinicas
electronicas y la validacion en tiempo real de
coberturas son elementos clave para la eficiencia
del ramo. Al igual que en los microseguros, los
costos de intermediaciéon y de conocimiento del
cliente (KYC, por sus siglas en inglés) en salud
pueden reducirse mediante herramientas digitales
seguras y procesos simplificados.

2. Confianza y transparencia: la creacién de un
repositorio de salud privada, inspirado en los
comparadores digitales mencionados en la
presentacion, podria fortalecer la competenciay la
transparencia entre aseguradoras porque el usuario
tiene la posibilidad de elegir lo mejor para él, segln
precio, red médica y tiempos de respuesta.

3. Corresponsalia y expansiéon del mercado: las
compafiias que comercializan el ramo de salud
podrian beneficiarse de esquemas de corresponsalia
especializada, especialmente en municipios
intermedios donde la demanda de servicios
privados complementarios al aseguramiento
publico esta creciendo. Las alianzas con farmacias,
IPS y cooperativas locales pueden convertirse en
un canal estratégico de inclusion.
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4. Educaciény percepcion del valor: asi como en los
microseguros, el reto mas profundo es cultural.
La poblaciéon aln percibe la salud como un
derecho publico, no como un riesgo asegurable.
La tarea es pedagoégica: demostrar que el
seguro de salud complementario o voluntario no
sustituye al sistema publico, sino que lo amplia
y lo fortalece.

En suma, el ramo de salud tiene la oportunidad de
liderar la transformacién que Luis Felipe planteé:
pasar de la fragmentacion a la integracion, de la venta
a la confianza, y de la cobertura a la experiencia. Si
el futuro del seguro colombiano es la inclusién, el
de la salud privada sera la integracién inteligente,
un sistema mas agil, transparente y cercano al
ciudadano. [7]
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