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El Seguro de Credito en Mexico:
;Mercado de Nicho o Asignhatura
Pendiente?

Lecciones a partir del comportamiento de mercado y el caso Coface
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El Panorama

Un termometro invisible del sector productivo

El seguro de crédito es uno de los instrumentos mas sensibles para medir la
salud financiera del sector productivo. Disefiado para garantizar la liquidez de las
empresas ante cuentas por cobrar impagadas, morosidad comercial o insolvencia
de clientes, su logica de gestién difiere radicalmente de otros ramos
patrimoniales.

Sin embargo, en México este seguro padece de una invisibilidad estructural:
opera subsumido dentro del gran contenedor regulatorio de «Danos sin Autos»,
sin cifras desagregadas que permitan un analisis técnico independiente.

[J En 2026, la falta de datos granulares sobre el ramo de crédito representa
una brecha informativa critica para todos los actores del mercado.




Capitulo 1

La taxonomia regulatoria: el origen de la opacidad

estadistica

A diferencia del ramo de Automoviles o Gastos Médicos Mayores —que cuentan con reportes técnicos, indices de siniestralidad especificos y anuarios

estadisticos consolidados por la CNSF y la AMIS—, el seguro de crédito carece de un segmento de reporte publico independiente.

Peso relativo en el primaaje

Historicamente, el volumen de prima
emitida del seguro de crédito ha
representado un porcentaje menor frente a
ramos masivos como Autos, Vida o Gastos
Médicos.

Agrupacion contable

El catadlogo de cuentas consolida lineas
financieras, de garantia y de dafios
patrimoniales bajo el rubro genérico de
«0tros Ramos de Dafios».

Concentracion de la oferta

La suscripcion se concentra en un nimero
reducido de instituciones especializadas y
filiales de grupos globales, lo que reduce la
presion por un reporte publico desglosado.



Consecuencias técnicas

Distorsiones generadas por el vacio de informacion publica

Opacidad tarifaria y asimetria de informacion Evaluacion del riesgo y capacidad de reaseguro

Sin métricas agregadas sobre siniestralidad sectorial, frecuencia de

El reaseguro es el pilar de solvencia para el ramo de crédito. La falta de
impagos y severidad media por rama industrial, el mercado carece de un transparencia en los datos agregados del mercado local dificulta a las

benchmark objetivo local. La tarificacién se basa exclusivamente en: instituciones:

Modelos propietarios de aseguradoras multinacionales e Sustentar capacidades de retencién propias

Parametros importados de matrices extranjeras que no reflejan el e Negociar coberturas de cuota parte y exceso de pérdida con

ciclo econdmico nacional reaseguradores internacionales

El historial individual de cada tomador de pdliza e Profundizar la oferta disponible en el mercado nacional

/\ Esta limitacion restringe directamente el desarrollo y
diversificacién del ramo en México.




Capitulo 2

El diagnhostico: penetracion marginal en un entorno de alto

riesgo comercial

El crédito comercial es el motor operativo de la economia mexicana. Mas del 70% de las empresas en el pais otorgan financiamiento a sus clientes

mediante plazos de pago (30, 60, 90 dias o0 mds), segun datos del Banco de México. Sin embargo, el seguro que protege este activo —las cuentas por

cobrar— representa una fraccion minima de la prima total del sector.
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Falta de cultura de riesgo financiero

La cartera vencida se percibe como un «costo operativo inevitable» en
lugar de un riesgo transferible mediante un instrumento de seguro.

Percepcion de complejidad

Los requisitos de informacion financiera y los esquemas de deducibles se
perciben como barreras administrativas complejas para la empresa
contratante.

Desconocimiento técnico del producto

PyMEs y medianas empresas confunden el seguro de crédito con garantias
financieras, fianzas de cumplimiento o cobertura hipotecaria.

=

Concentracion de la oferta

Solo cuatro jugadoras especializadas (Solunion/Mapfre, Atradius, Coface y
AIG) dominan el ramo, limitando la diversificacién comercial y distributiva.



El caso de referencia

Coface Méexico 2025 una senal de alerta para todo el
sector

El ajuste porcentual de Coface no debe analizarse como un hecho aislado, sino

18 7 9 /O como una llamada de atencién sobre las tensiones estructurales del ramo. Tres
|

lecturas clave:

Cuota de mercado 2024 L . .
1 Reorganizacion del apetito de riesgo

Participacion de Coface México en el ramo de crédito
Politicas de suscripcion mas rigurosas ante la elevacion de siniestralidad

o degradacion del perfil crediticio sectorial.

O
13.777% | |
2 Competencia por cuentas corporativas

Cuota de mercado 2025 La pérdida de unos pocos programas globales impacta directamente el

Caida significativa en un solo ejercicio fiscal 2l Sl el Eelb ok 1

3 Inelasticidad del mercado

Los competidores compiten por la misma base existente de clientes en un
efecto suma cero, sin incorporar nuevos asegurados.



Capitulo 3
cPor que el seguro de credito
DEBE crecer en México?

Nearshoring y cadenas de
suministro

La reconfiguracion global de cadenas
productivas genera nuevas relaciones
comerciales B2B que demandan
proteccion patrimonial robusta frente
al riesgo de impago.

El costo real del incobrable

Presion sobre el capital de
trabajo

La volatilidad en tasas de interés y la
exigencia de mayor liquidez hacen del
seguro de crédito una herramienta
estratégica para preservar el flujo de
caja empresarial.

Una empresa que pierde entre 5% y 10% de su facturacién por ventas no cobradas
enfrenta dafos inmediatos en su liquidez que pueden derivar en insolvencia

operativa.




Capitulo 4 — Para Aseguradoras

Estrategias de desarrollo: evolucion de la propuesta de
valor

Simplificar productos y
scoring automatizado.
— Integracion Tech
Alianzas con ERP y fintech,
v- seguro embebido.

Esquemas Flex ¢—
Coberturas por compradory
exceso de pérdida.

Las aseguradoras deben abandonar el modelo de producto complejo y corporativo para migrar hacia soluciones modulares, tecnolégicamente integradas
y distribuidas a través de alianzas con plataformas de facturacién electrénica (CFDI), software ERP y empresas de factoraje.



Capitulo 4 — Para Brokers

Del vendedor de polizas al consultor de riesgo de credito

— Evolucion del perfil profesional

Presentar el seguro de crédito como herramienta de crecimiento
de ventas y acceso a financiamiento, no como un costo de
proteccion. Capacitar equipos en analisis financiero y lectura de
balances.

— Democratizacion de la prospeccion

Cruzar carteras de Dafios y Transporte con clientes industriales
que operan ventas a plazo. Usar la evaluacién inicial como
diagndstico gratuito de salud crediticia para abrir conversacion

con CFOs.

— Promocién de la cultura de prevencion

Sensibilizar sobre el costo real de un incobrable: ;cuantas ventas
adicionales se necesitan para recuperar una pérdida por impago?




Conclusion

Una asignatura pendiente con
potencial estrategico

La contraccion en la participacion de Coface en 2025y la estabilidad relativa de los
competidores tradicionales no debe interpretarse como un techo infranqueable, sino
como el sintoma de una oferta circunscrita a un segmento corporativo limitado.

Innovacion en producto Alianzas tecnologicas
Simplificacion operativa para PyMEs y Distribucion embebida en plataformas
soluciones modulares adaptadas al fintech, ERP y facturacion electronica
tejido empresarial mexicano. para alcanzar nuevos segmentos.
Labor pedagogica

Brokers y aseguradoras deben liderar activamente la cultura del seguro de crédito
como pilar de resiliencia empresarial.

Fortalecer el ramo de seguro de crédito es, en ultima instancia, fortalecer la resiliencia

del tejido empresarial mexicano.




