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El mercado asegurador paraguayo atraviesa 
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El 19 de abril de 1995, McArthur 
Wheeler asaltó dos bancos en 
Pittsburgh a plena luz del día, sin 
máscara, mirando de frente a las 

cámaras de seguridad. Cuando la policía 
lo arrestó esa misma noche gracias a las 
grabaciones, Wheeler no podía creerlo. 
“Pero si me puse el jugo”, protestó. Se había 
cubierto la cara con jugo de limón, con-
vencido de que lo volvía invisible ante las 
cámaras, igual que la tinta invisible de los 
chicos.
Wheeler no estaba drogado ni era un bro-
mista. Estaba genuinamente seguro de su 
plan. Había hecho incluso una prueba con 
una Polaroid.

Un psicólogo de Cornell University llama-
do David Dunning leyó la noticia y se hizo 
una pregunta que cambiaría la psicología 
de la decisión:

¿es posible que la incompetencia no solo 
produzca malos resultados, sino que ade-
más impida ver que los resultados son 
malos?

El experimento
En 1999, Dunning y su estudiante de 
doctorado Justin Kruger publicaron “Uns-
killed and Unaware of It” en el Journal of 
Personality and Social Psychology. Toma-
ron estudiantes de Cornell y los sometie-
ron a pruebas de gramática, razonamiento 
lógico y humor. Después les pidieron que 
estimaran su propio desempeño.

El resultado se volvió uno de los hallazgos 
más citados de la psicología moderna. Los 
participantes del cuartil inferior, los que 
peor rindieron, se ubicaban a sí mismos 
cerca del percentil 62. Su desempeño real 
los ponía en el percentil 12. Una brecha de 
cincuenta puntos entre lo que creían ser y 
lo que eran.

Lo notable no es que se equivocaran. Es por 
qué se equivocaban. Dunning y Kruger lo 
llamaron la doble carga (dual burden): las 
habilidades que necesitás para producir 
una respuesta correcta son, en gran medida, 
las mismas que necesitás para reconocer si 
una respuesta es correcta. El que no sabe 
gramática no puede detectar sus propios 
errores gramaticales. No le falta honestidad. 
Le falta el instrumento de medición.

La incompetencia cobra dos veces. Primero 
te hace fallar. Después te confisca la capaci-
dad de verlo.

Y hay un espejo igual de interesante en el 
otro extremo: los del cuartil superior se 
subestimaban. Sabían tanto que asumían 
que lo que a ellos les resultaba obvio tam-
bién lo era para el resto. Los expertos du-
dan. Los novatos no.

Del laboratorio al piso 21
Ahora saquemos esto del laboratorio de 
Cornell y subámoslo a un directorio.

Un comité de crédito aprueba un modelo 
de scoring que un equipo interno armó 
en tres semanas. Nadie en la mesa tiene la 
formación estadística para preguntar por el 
sesgo de selección en la muestra de entre-
namiento, ni para notar que el modelo se 
validó contra los mismos datos con los que 
se construyó. El modelo “funciona” duran-
te dieciocho meses, hasta que un cambio 
en el ciclo económico revela que nunca 
había medido lo que creían que medía. El 
comité no fue negligente.

Fue incompetente en el sentido técnico de 
Dunning y Kruger: le faltaba exactamente 
el conocimiento necesario para saber qué 
preguntas hacer.

O el caso que veo con más frecuencia en 
assessments de madurez digital. Le pedís a 
un equipo directivo que se autoevalúe en 
gobierno de datos y la mayoría se ubica en 
nivel avanzado.

Después medís con un instrumento estruc-
turado y aparece la brecha: procesos que no 
existen, roles que nadie ocupa, datos que 
nadie usa para decidir. La distancia entre 
la autoevaluación y la medición no es vani-
dad. Es exactamente el patrón del percentil 
62 contra el percentil 12. No saben qué les 
falta saber, y por eso la autoevaluación les 
da bien.

El problema se agrava con la jerarquía. 
Cuanto más alto el cargo, menos gente dis-
puesta a señalar el error, y menos contacto 
directo con la operación donde el error se 
manifiesta.

El C-level no solo carga con el punto ciego 
individual que describieron Dunning y 
Kruger. Carga además con una organiza-
ción entrenada para no iluminárselo.

La letra chica, porque acá no 
vendemos certezas
Un artículo sobre exceso de confianza que 
exagerara su propia evidencia sería un 

chiste cruel. Así que la letra chica: el efecto 
Dunning-Kruger tiene críticos serios. In-
vestigadores como Edward Nuhfer mostra-
ron que parte del patrón estadístico puede 
explicarse por regresión a la media y por 
cómo se grafican los datos. El debate sigue 
abierto sobre la magnitud del efecto.

Lo que nadie discute es el mecanismo de 
fondo, replicado en dominios que van des-
de la medicina hasta la aviación: evaluar la 
propia competencia requiere competen-
cia. La metacognición no es gratis. Y en 
contextos ejecutivos, donde las decisiones 
son complejas y el feedback llega tarde o 
filtrado, el mecanismo opera con toda su 
fuerza.
Qué hacer con esto

Primera regla: desconfiar de la autoeva-
luación como instrumento de diagnósti-
co. Si tu plan estratégico se basa en cómo 
la organización se percibe a sí misma, tu 
plan se basa en el percentil 62. Medí con 
instrumentos externos, con datos, contra 
resultados.

Segunda regla: institucionalizar la duda. 
El disenso no puede depender del coraje 
individual de un gerente. Tiene que estar 
diseñado en el proceso: abogados del dia-
blo con mandato formal, revisiones pre 
mortem, auditorías cruzadas de modelos 
y decisiones.

Tercera regla: leer la confianza como 
dato, no como evidencia. Cuando alguien 
presenta un proyecto sin mencionar un 
solo riesgo, sin una sola duda, sin un solo 
escenario donde falle, eso no es señal de 
solidez. En el marco de Dunning y Kruger, 
es señal de lo contrario.

Wheeler probó su teoría con una Polaroid 
antes de asaltar los bancos. La foto salió 
velada, seguramente por un error al sacar-
la, y él la leyó como confirmación de que 
el jugo funcionaba. Tenía datos. Tenía una 
prueba. Tenía confianza total.

Le faltaba lo único que no 
sabía que le faltaba.
La pregunta para tu próxima reunión de 
directorio no es si tu organización tiene 
puntos ciegos. Es qué proceso tenés fun-
cionando para encontrarlos antes de que 
las cámaras lo hagan por vos.

Si la respuesta te incomodó, esa incomodi-
dad es un buen punto de partida.

La doble carga de la incompetencia
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La corredora de se-
guros observa una 
mayor demanda 
de coberturas cor-

porativas y clientes más 
atentos al alcance de sus 
pólizas. Romina Martínez, 
gerente general de Van-
guardia, destaca la digita-
lización, la gestión técnica 
y la prevención como ejes 
para la evolución del mer-
cado asegurador.

El mercado asegurador pa-
raguayo atraviesa una eta-
pa de transformación en la 
que las empresas ya no bus-
can únicamente contratar 
una póliza, sino contar con 
soluciones que les permi-
tan anticiparse a los riesgos 
y proteger la continuidad 
de sus operaciones. En este 
escenario, Vanguardia | 
Corredora de Seguros iden-
tifica un mayor dinamismo 
en el segmento corporativo, 
principalmente en cobertu-
ras patrimoniales, riesgos 
empresariales y programas 
diseñados a medida.

Romina Martínez, gerente 
general de Vanguardia, rea-
lizó un balance positivo del 
último periodo y destacó el 
fortalecimiento de la com-
pañía tanto en el ámbito 
técnico como comercial. 
“Hemos logrado consolidar 
nuestro posicionamiento 
como asesores especializa-
dos en gestión de riesgos y 
seguros, fortaleciendo tanto 
nuestra capacidad técnica 
como nuestra presencia co-
mercial en segmentos estra-
tégicos del mercado”, señaló.

La ejecutiva explicó que el 
crecimiento de la firma no 
se limita a los resultados 
económicos, sino que tam-
bién está vinculado al forta-
lecimiento de las relaciones 
con los clientes, la amplia-
ción del portafolio y la op-
timización de los procesos 
internos. En un mercado 
cada vez más competitivo, 
la compañía busca diferen-
ciarse mediante un aseso-
ramiento personalizado y 
una gestión enfocada en las 
necesidades específicas de 
cada organización.

Empresas buscan mayor 
protección 
Uno de los principales cam-
bios que observa Vanguar-
dia está relacionado con la 
evolución de la demanda 
empresarial. Las cobertu-
ras patrimoniales y los ries-
gos corporativos muestran 
mayor dinamismo, mien-
tras las empresas comien-
zan a incorporar la gestión 
de riesgos como parte de 
sus decisiones estratégicas.

“Observamos un importan-
te dinamismo en los segu-
ros corporativos, particu-

Vanguardia consolida el seguro 
como pieza estratégica clave

GESTIÓN DE RIESGOS EMPRESARIALES
CORPORATIVOSAlexia DiarteAlexia Diarte
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Romina Martínez, gerente general de Vanguardia.

larmente en las coberturas 
patrimoniales, riesgos em-
presariales y programas de 
protección diseñados para 
empresas de distintos sec-
tores productivos”, explicó 
Martínez.

La gerente general seña-
ló que también existe un 
creciente interés por so-
luciones que combinen la 
protección financiera con 
herramientas de preven-
ción y administración de 
riesgos. Este comporta-
miento refleja, a su criterio, 
una mayor madurez de los 
clientes, que comienzan a 
comprender que el seguro 
puede cumplir una función 
que va más allá de respon-
der económicamente ante 
un siniestro.

En paralelo, también cam-
bió el perfil del consumidor. 
El precio continúa siendo 
un factor importante, 
pero dejó de ser el único 
elemento determinante 
al momento de contra-
tar una cobertura. Los 
clientes buscan conocer 
con mayor precisión qué 
riesgos están cubiertos, 
cómo funciona la póliza y 
cuál será la respuesta de 
la compañía ante un even-
tual siniestro.

“Hoy encontramos un 
consumidor más infor-
mado, más analítico y 
mucho más consciente de 
los riesgos que enfrenta. 
Si años atrás la decisión se 
centraba principalmente 
en el precio, actualmente 
los clientes valoran aspec-
tos como el alcance de las 
coberturas, la rapidez en la 
respuesta ante un sinies-
tro, la calidad del servicio 
y el acompañamiento pro-
fesional durante toda la vi-
gencia de la póliza”, afirmó.

Siniestralidad exige
mayor gestión técnica
El comportamiento de la 
siniestralidad también 
constituye uno de los prin-
cipales puntos de atención 
para el sector. Martínez 
sostuvo que durante los úl-
timos meses se observaron 
comportamientos más de-
safiantes en determinados 
segmentos, situación que 
obliga a fortalecer la eva-
luación de riesgos y revisar 
de manera permanente las 
condiciones de las cober-
turas.

“La siniestralidad es uno 
de los factores que más 
atención requiere dentro 
de la industria asegura-
dora. Durante los últimos 
meses hemos observado 
un comportamiento más 
desafiante en determina-
dos segmentos, lo que ha 
exigido una gestión técni-
ca más rigurosa y un acom-
pañamiento cercano tanto 
a las aseguradoras como a 
nuestros clientes”, indicó.

En este contexto, la actua-
lización de los valores ase-
gurables adquiere especial 
importancia. Factores 
como la inflación, el tipo 
de cambio y la evolución 
de los costos de reposición 
pueden modificar el valor 
real de los bienes prote-
gidos y generar brechas 
entre el monto asegurado 
y el costo necesario para 
reponer un activo.

Martínez explicó que estas 
variables obligan a revisar 
periódicamente los progra-
mas de seguros para evitar 
que los clientes queden 
expuestos por coberturas 
desactualizadas. “Las va-
riables macroeconómicas 
siempre tienen incidencia 
en el comportamiento del 
mercado asegurador. La 
evolución de los costos de 
reposición, las fluctuacio-
nes cambiarias y los ajustes 
en los valores asegurables 
obligan a una revisión 
constante de las cobertu-
ras y de las estrategias de 
administración de riesgos”, 
sostuvo.

Digitalización con
foco en el cliente
La tecnología es otro de los 
pilares sobre los que Van-
guardia busca construir su 
crecimiento. La corredora 
viene trabajando en la op-

timización de procesos y 
en el fortalecimiento de sus 
canales de comunicación, 
con el objetivo de agilizar 
consultas, renovaciones y 
gestiones relacionadas con 
siniestros.

“La transformación digital 
constituye uno de nuestros 
principales ejes estratégicos. 
Hemos trabajado en la opti-
mización de nuestros proce-
sos internos, fortaleciendo 
los canales de comunicación 
con clientes y facilitando 
una gestión más ágil de con-
sultas, renovaciones y si-
niestros”, explicó Martínez.

Sin embargo, la ejecutiva 
considera que la digitali-
zación no debe significar 
el reemplazo del aseso-
ramiento profesional. La 
apuesta está en combinar 
herramientas tecnológicas 
con cercanía y acompaña-

miento, de manera que el 
cliente pueda acceder a in-
formación y respuestas con 
mayor rapidez sin perder el 
componente humano.

De cara al próximo perio-
do, Vanguardia apunta a 
fortalecer su presencia en 
el segmento corporativo, 
profundizar sus capacida-
des técnicas y acelerar la 
digitalización. También 
contempla desarrollar nue-
vos productos y alianzas 
estratégicas para llegar a 
distintos segmentos del 
mercado.

“Nuestro enfoque para el 
próximo periodo está cen-
trado en cuatro grandes 
pilares: continuar fortale-
ciendo nuestra presencia 
en el segmento corporati-
vo, profundizar nuestras 
capacidades técnicas en 
gestión de riesgos y diseño 
de programas de seguros a 
medida, acelerar la digitali-
zación de procesos y seguir 
desarrollando nuevos pro-
ductos y alianzas estratégi-
cas”, detalló.

Martínez sostuvo final-
mente que la evolución del 
sector dependerá de una 
visión más estratégica del 
seguro. “En Vanguardia 
entendemos que el seguro 
ya no debe ser visto úni-
camente como una herra-
mienta de indemnización, 
sino como un instrumento 
estratégico para la protec-
ción y continuidad de los 
negocios”, concluyó.

Nuestro 
enfoque 

para el próximo 
periodo está 

centrado 
en cuatro 

grandes pilares: 
continuar 
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técnicas". 
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Mapfre Para-
guay apuesta 
por más segu-
ros y preven-

ción

El mercado asegurador pa-
raguayo atraviesa una eta-
pa de expansión, impulsa-
da por una mayor demanda 
de protección de personas 
y patrimonios. Carlos Ag-
nesina, director comercial 
de Mapfre Paraguay, des-
tacó el crecimiento de los 
seguros de personas y pa-
trimoniales, además de la 
necesidad de avanzar hacia 
una cultura donde el segu-
ro sea entendido como una 
herramienta de prevención 
y no únicamente como una 
respuesta ante un siniestro.

El mercado de seguros en 
Paraguay mantiene pers-
pectivas favorables de cre-
cimiento, en un escenario 
donde las necesidades de 
protección de personas y 
empresas son cada vez más 
diversas. Para Carlos Agne-
sina, director comercial de 
Mapfre Paraguay, el sector 
todavía tiene un amplio 
margen para desarrollarse, 
principalmente porque el 
seguro aún no forma parte 
de manera habitual de la 
planificación financiera y 
patrimonial de una impor-
tante parte de la población.

“El mercado asegurador 
paraguayo tiene un poten-
cial de crecimiento muy 
importante. En Paraguay 
todavía no existe una cul-
tura de aseguramiento tan 
instalada como en otros 
mercados, y eso significa 
que muchas personas y 
empresas aún no incorpo-
ran el seguro como parte 
habitual de su planificación 
y protección patrimonial”, 
señaló Agnesina.

Desde la compañía obser-
van que esta situación re-
presenta tanto un desafío 
como una oportunidad para 
las aseguradoras, que tienen 
el reto de acercar productos 
más simples y adecuados 
a las necesidades de cada 
segmento. En este sentido, 
Mapfre cuenta con una 
oferta que incluye seguros 
para automóviles, hogar, 
vida, salud, accidentes per-
sonales y motos, además de 
soluciones para comercios, 
industrias y empresas, con 
coberturas de incendio, 
robo, responsabilidad civil, 
transporte, caución, crédito 
y riesgos agrícolas.

Mayor demanda de pro-
tección
Agnesina explicó que 
durante el último año los 
seguros de personas regis-
traron un crecimiento del 
14%, mientras que los se-

Mapfre Paraguay apuesta por 
más seguros y prevención

Coberturas personales crecen 14% y marcan un cambio en la demanda
CULTURA ASEGURADORAAlexia DiarteAlexia Diarte
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 Carlos Agnesina, Director Comercial de Mapfre Paraguay.

guros patrimoniales avan-
zaron 8,2%. A su criterio, 
esta evolución refleja una 
mayor conciencia sobre la 
importancia de contar con 
respaldo frente a diferentes 
riesgos y, al mismo tiempo, 
una transformación en la 
forma en que los clientes 
entienden la protección.

“En el último año, los se-
guros que mostraron ma-
yor crecimiento fueron 
de personas con un 14% 
y patrimoniales con un 
8,2%. Es una evolución 
que responde, en buena 
medida, a cambios en las 
necesidades de las perso-
nas y las empresas y a una 
mayor conciencia sobre la 
importancia de contar con 
respaldo frente a distintos 
tipos de riesgos”, afirmó.

El ejecutivo sostuvo que, 
si bien el seguro automo-
tor continúa teniendo un 
peso importante dentro 
del mercado, los clientes 
empiezan a ampliar su mi-
rada hacia otras áreas de 
protección. Hogar, salud, 
vida y negocios aparecen 

entre las alternativas que 
despiertan un interés cre-
ciente, acompañando una 
demanda que busca solu-
ciones más ajustadas a las 
diferentes realidades.

“El cliente paraguayo em-
pieza a mirar el seguro de 
una manera más amplia. Si 
bien el seguro automotor 
continúa teniendo un peso 
importante, existe un inte-
rés creciente por proteger 
otros aspectos de la vida 
y del patrimonio, como el 
hogar, la salud, la vida y los 
negocios”, indicó.

En paralelo, las expectati-
vas de los consumidores 
también están cambian-
do. Ya no se trata única-
mente de contratar una 
determinada cobertura, 
sino de comprender qué 
se está adquiriendo, acce-
der fácilmente a los servi-
cios y obtener una respues-
ta rápida cuando ocurre un 
siniestro. Para Agnesina, 
la experiencia del cliente 
pasó a formar parte central 
del valor que ofrece una 
aseguradora.

“El cliente cambió y tam-
bién cambió lo que espera 
de una aseguradora. Hoy 
quiere entender qué está 
contratando, poder gestio-
narlo de manera sencilla 
y, sobre todo, recibir una 
respuesta cuando la necesi-
ta. Ya no alcanza con tener 
una buena cobertura: la ex-
periencia alrededor de esa 
cobertura también es parte 
del producto”, explicó.

Tecnología y rapidez 
La transformación digital 
también está modificando 
la relación entre las asegu-
radoras y sus clientes. Ma-
pfre incorporó herramien-
tas destinadas a agilizar las 
gestiones y facilitar el acce-
so a los servicios, entre ellas 
Maitei, una herramienta 
de asistencia orientada a 
brindar una respuesta más 
rápida. La compañía tam-
bién dispone de canales 
digitales y una aplicación 
que permite realizar gestio-
nes, consultar información 
y reportar siniestros.

“La apuesta no pasa sola-
mente por sumar tecnolo-

gía, sino por utilizarla para 
resolver mejor las necesida-
des de las personas. Hoy un 
cliente espera poder hacer 
una consulta, gestionar un 
trámite o recibir orienta-
ción sin que eso implique 
procesos largos o innece-
sarios”, sostuvo Agnesina.

La rapidez adquiere espe-
cial relevancia cuando se 
produce un siniestro. En 
ese momento, el asegu-
rado necesita saber cómo 
actuar, qué pasos seguir y 
cuánto tiempo demandará 
la solución. Por ello, desde 
Mapfre consideran que la 
celeridad debe estar acom-
pañada de información 
clara y atención cercana.

“Cuando ocurre un sinies-
tro, el cliente quiere estar 
contenido, saber qué tiene 
que hacer, cuánto tiem-
po va a llevar y sentir que 
alguien está acompañán-
dolo. Por eso, la rapidez es 
fundamental, pero no es lo 
único. El valor diferencial 
está en combinar celeridad 
con una buena atención, 
información clara y acom-

pañamiento”, remarcó. 
Entre los eventos que ac-
tualmente generan una 
incidencia importante se 
encuentran los accidentes 
y daños materiales vincu-
lados al ramo automotor, 
además de los fenómenos 
climáticos que pueden 
afectar viviendas, comer-
cios y empresas. 

Este escenario refuerza la 
necesidad de que las per-
sonas y organizaciones 
evalúen con anticipación 
los riesgos a los que están 
expuestas y el nivel de pro-
tección que necesitan.

De cara al segundo se-
mestre, Mapfre mantiene 
una perspectiva positiva 
y apunta a sostener el 
crecimiento del negocio, 
fortalecer sus principales 
líneas y llegar a segmen-
tos que todavía presentan 
un acceso limitado a los 
seguros. La compañía tam-
bién prevé continuar avan-
zando en digitalización, 
optimización de procesos 
y desarrollo de soluciones 
adaptadas a nuevas nece-
sidades.

Para Agnesina, sin em-
bargo, el crecimiento del 
sector no dependerá so-
lamente de incorporar 
nuevos productos, sino de 
modificar la percepción 
que existe sobre el segu-
ro. “Contratar un seguro 
no debería verse como 
un gasto, sino como una 
inversión en protección, 
tranquilidad y respaldo 
para aquello que cada per-
sona o empresa constru-
yó”, sostuvo.

En esa línea, considera 
que uno de los principa-
les desafíos del mercado 
paraguayo es lograr que 
el seguro se incorpore a la 
planificación antes de que 
ocurra un problema. 

“El principal desafío sigue 
siendo lograr que el segu-
ro forme parte de la plani-
ficación de más personas 
y empresas. Todavía hay 
mucho por hacer en tér-
minos de educación y de 
acercamiento, porque mu-
chas veces el seguro apa-
rece recién cuando ocurre 
un problema, cuando en 
realidad su mayor valor 
está en anticiparse a ese 
momento”, concluyó.

El cliente cambió y también cambió lo que espera de una 
aseguradora. Hoy quiere entender qué está contratando, 

poder gestionarlo de manera sencilla y, sobre todo, recibir una 
respuesta cuando la necesita".
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AUTOMÓVILES, VIDA 
Y RIESGOS VARIOS 
SUMAN CERCA DEL 
75% DE TODAS LAS 
PRIMAS DIRECTAS 
DEL MERCADO

EL DATO

CORRESPONDE A 
AUTOMÓVILES, 
US$ 309,13 
MILLONES

40,47%

LA CIFRA

La cobertura contra 
robos y asaltos ge-
nera más de US$ 
10 millones en pri-

mas directas, una cifra que 
la coloca por encima de al-
gunos ramos tradicionales, 
aunque todavía muy lejos 
del peso de los seguros de 
automóviles y vida.

El negocio de los seguros 
contra Robo y Asalto mue-
ve aproximadamente US$ 
10,1 millones en primas 
directas, de acuerdo con los 
datos del mercado asegura-
dor consignados en la tabla 
analizada. El monto repre-
senta aproximadamente 
1,31% de los US$ 770,8 mi-
llones de primas directas 
generadas por el conjunto 
de las compañías, tomando 
como referencia la cotiza-
ción del dólar del Banco 
Central del Paraguay (BCP) 
al 20 de agosto de 2026.

La cifra muestra que se trata 
de un segmento importan-
te en términos absolutos, 
aunque todavía pequeño 
dentro de la estructura 
general del mercado ase-
gurador. De los principales 
ramos detallados, Robo 
y Asalto ocupa el décimo 
lugar, por debajo de las ca-
tegorías que concentran la 
mayor parte del negocio.

El liderazgo indiscutido co-
rresponde a Automóviles, 
que concentra unos US$ 
312 millones, equivalentes 
al 40,47% del mercado. Es 
decir, por cada US$ 1 que se 
genera en primas de Robo y 
Asalto, el seguro automotor 
genera aproximadamente 
US$ 31.

El segundo gran negocio 
es Vida, con alrededor de 
US$ 171,6 millones, que 
representa el 22,25% del 
mercado. En este caso, el 
volumen es unas 17 veces 
superior al de Robo y Asal-
to, lo que evidencia la im-
portante distancia que to-
davía existe entre este tipo 
de cobertura patrimonial y 
los principales segmentos 
del mercado.

También se encuentra muy 
por encima Riesgos Varios, 
con aproximadamente US$ 
97,3 millones y una parti-
cipación del 12,62%; Incen-
dios, con unos US$ 45,9 
millones; y Transportes, 
que genera cerca de US$ 
27,6 millones en primas 
directas.

La estructura refleja así un 
mercado donde unas po-
cas categorías concentran 
la mayor parte de la factu-
ración, mientras que los 
seguros especializados tie-
nen una participación más 
acotada, aunque algunos 

Robo y asalto ganan terreno en
seguros dentro del mercado

Representa el 1,3% en el mercado
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de ellos mantienen un vo-
lumen significativo cuando 
se observa el negocio en 
términos absolutos.

Robo supera a varios ra-
mos
Pese a su menor partici-
pación, Robo y Asalto no 
se encuentra entre los ne-
gocios más pequeños del 
mercado. Sus aproximada-
mente US$ 10,1 millones 
en primas directas superan 
ampliamente a Accidentes 
a Pasajeros, que alcanza 
cerca de US$ 1,5 millones; 
Cristales, Vidrios y Espejos, 
con unos US$ 445.000; y 
Aeronavegación, con apro-
ximadamente US$ 4,4 mi-
llones.

El ramo también se ubica 
por debajo de Responsabili-
dad Civil, que registra cerca 
de US$ 18,4 millones, aun-
que Robo y Asalto repre-
senta poco más de la mitad 
del volumen generado por 
esta categoría.

La comparación permite 
dimensionar mejor el peso 
del seguro contra robos 

dentro del mercado para-
guayo. No se trata de una 
de las principales fuentes 
de primas del sector, pero 
tampoco de una cobertu-
ra marginal: su volumen 
supera a varios ramos es-
pecializados y representa 
un negocio de más de diez 
millones de dólares.

Esto adquiere relevancia 
en un escenario donde 
empresas, comercios y 
particulares buscan me-
canismos para reducir el 
impacto económico que 
pueden generar los delitos 
contra el patrimonio. La 
contratación de estas póli-
zas permite trasladar parte 
del riesgo financiero a las 
compañías aseguradoras, 
dependiendo de las condi-
ciones, exclusiones, límites 
y bienes contemplados en 
cada contrato.

Un mercado concentra-
do en pocos seguros
Los datos evidencian una 
fuerte concentración del 
negocio asegurador en 
unas pocas categorías. Au-
tomóviles, Vida y Riesgos 

Varios suman cerca del 75% 
de todas las primas direc-
tas, mientras que el resto 
de los ramos se distribuye 
entre distintas coberturas 
patrimoniales, personales 
y especializadas.

Frente a ese escenario, Robo 
y Asalto tiene una participa-
ción mucho más reducida, 
pero su volumen de US$ 10,1 
millones demuestra que 
la protección patrimonial 
frente a delitos constituye 
un negocio asegurador de 
magnitud considerable. 
La cifra también permite 
dimensionar económica-
mente la cobertura contra 
la inseguridad: por cada US$ 
100 de primas que genera el 
mercado asegurador, alre-
dedor de US$ 1,31 correspon-
den a Robo y Asalto.

En otras palabras, aunque 
el seguro contra robos to-
davía está lejos de ser uno 
de los motores principales 
del sector, ya representa un 
negocio de más de US$ 10 
millones y supera a varios 
ramos especializados del 
mercado paraguayo.

registró un crecimiento de 
20,7% durante el ejercicio 
2024/2025.

Estos datos ayudan a en-
tender por qué Robo y 
Asalto, pese a representar 
apenas el 1,31% del merca-
do considerado en la tabla, 
se encuentra inserto dentro 
de una rama que tiene una 
participación cada vez más 
importante en la evolución 
general de la actividad ase-
guradora.

Paraguay todavía tiene
espacio para crecer
Otro indicador que permite 
poner en perspectiva el ta-
maño del mercado es la pe-
netración del seguro en la 
economía. Según la Super-
intendencia de Seguros, du-
rante el ejercicio 2024/2025 
este indicador se ubicó en 
torno al 1,3% del Producto 
Interno Bruto (PIB), con un 
leve aumento respecto al 
ejercicio anterior.

Sin embargo, el nivel para-
guayo continúa por debajo 
del promedio de América 
Latina y el Caribe, situado 
en torno al 3,2%, lo que evi-
dencia que existe margen 
para una mayor expansión 
de la actividad aseguradora 
en el país.

La densidad del seguro 
también refleja esta brecha. 
El informe señala que las 
primas per cápita alcan-
zaron G. 661.948, equiva-
lentes a unos US$ 85,04 
por persona, frente a un 
promedio de US$ 340,70 
por habitante en América 
Latina. 

En este contexto, el cre-
cimiento de los seguros 
patrimoniales y de las dis-
tintas coberturas específi-
cas puede representar una 
oportunidad para ampliar 
la penetración del seguro en 
Paraguay. Robo y Asalto for-
ma parte de ese universo: 
aunque todavía representa 
una porción pequeña del 
primaje total, responde a 
una necesidad concreta de 
protección frente a pérdidas 
económicas. Así, los US$ 
10,1 millones que mueve 
este segmento permiten di-
mensionar un mercado que, 
si bien está dominado por 
Automóviles, Vida y Ries-
gos Varios, también en-
cuentra oportunidades en 
coberturas más específicas.

El mercado asegurador 
mantiene una tendencia 
positiva
El comportamiento de 
Robo y Asalto debe ser ana-
lizado dentro de un merca-
do asegurador que viene 
mostrando una expansión 
sostenida. De acuerdo con 
el Anuario 2025 de la Su-
perintendencia de Seguros 
del Banco Central del Pa-
raguay, correspondiente al 
ejercicio 2024/2025, las pri-
mas directas devengadas 
del mercado registraron un 
crecimiento nominal de 
9,4%, equivalente a un au-
mento de 6,1% en términos 
reales.

Un dato particularmente 
relevante es que la rama de 
seguros patrimoniales con-
tribuyó con 7,2 puntos por-
centuales al crecimiento 
total de las primas durante 
ese ejercicio, frente a 2,3 
puntos porcentuales apor-
tados por la rama de Vida. 
Esto muestra el peso que 
mantienen las coberturas 
vinculadas a la protección 
de bienes y patrimonio 
dentro de la expansión del 
sector.

Dentro de las principales 
secciones, Automóviles 
aportó 3,6 puntos porcen-
tuales al crecimiento total y 
mantuvo una participación 
de 41,4% en la estructura 
del primaje. Vida represen-
tó 16,7%, mientras que Ries-
gos Varios alcanzó 10,7% y 

RIESGOS 
VARIOS, CON 
US$ 96,39 
MILLONES Y UNA 
PARTICIPACIÓN 
DEL 12,62%

EL DATO
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La firma digital facilita enorme-
mente la celebración de contratos 
y la suscripción de documentos 
a distancia, incluso cuando las 

partes se encuentran en distintos países. 
Sin embargo, cuando interviene una con-
traparte extranjera, surge la siguiente pre-
gunta: ¿qué valor tiene en Paraguay una 
firma electrónica emitida o utilizada en el 
exterior?

La Ley N.º 6822/2021, que regula los servi-
cios de confianza para transacciones elec-
trónicas, el documento electrónico y los 
documentos transmisibles electrónicos, 
solo reconoce automáticamente la equiva-
lencia de un certificado extranjero cuando 
existe un acuerdo de reconocimiento mu-
tuo entre las autoridades competentes de 
ambos países (artículo 7). Fuera de esos 
casos, la firma electrónica extranjera pro-
duce en Paraguay los efectos de una firma 
electrónica no cualificada, o sea, una fir-
ma simple, como la de DocuSign o un clic 
de aceptación, que sirve para firmar pero 
que, si luego la contraparte dice que no 
firmó, obliga a quien quiere hacerla valer 
a demostrar que sí lo hizo, sin importar el 
nivel de seguridad que tenga en su país de 
origen.

La excepción es el Acuerdo de Reconoci-
miento Mutuo de Certificados de Firma 
Digital del MERCOSUR, suscripto en Brasil, 
el 5 de diciembre de 2019 por Argentina, 
Brasil, Paraguay y Uruguay, que comenzó a 
regir para nuestro país desde el 24 de agos-
to de 2023.

El objeto del Acuerdo, según su artícu-
lo 1, es el reconocimiento mutuo de los 
certificados de firma digital emitidos por 
prestadores de servicios de certificación 

acreditados o certificadores licenciados, a 
fin de otorgarle a la firma digital el mismo 
valor jurídico y probatorio que a la firma 
manuscrita, conforme al ordenamiento 
interno de cada Estado Parte. Es impor-
tante notar que el Acuerdo emplea el tér-
mino "firma digital", propio de la termi-
nología que Argentina, Brasil y Uruguay 
mantienen en sus legislaciones, pero que 
equivale a lo que la Ley N.º 6822/2021 
llama "firma electrónica cualificada". 
Una firma DocuSign o cualquier otro me-
canismo que no cuente con certificado 
cualificado queda, en cambio, fuera del 
alcance de este Acuerdo.

Para que un certificado extranjero goce 
de este reconocimiento automático, el 
artículo 3 del Acuerdo exige que respon-
da a estándares reconocidos internacio-
nalmente y que contenga, como mínimo, 
datos que permitan identificar inequívo-
camente al titular y al prestador que lo 
emitió, verificar su estado de revocación, 
conocer la información verificada inclui-
da en el certificado y las informaciones 
necesarias para verificar la firma, e iden-
tificar la política de certificación bajo la 
cual fue emitido. En la práctica, esto sig-
nifica que el certificado debe provenir de 
un prestador habilitado por la autoridad 
competente de su propio país, actuando 
dentro de su propio marco regulatorio.

En Paraguay, la autoridad designada para 
implementar el Acuerdo es el Ministerio 
de Industria y Comercio (MIC), a través 
de la Dirección General de Firma Digital 
y Comercio Electrónico. Es esa depen-
dencia la que debe habilitar los mecanis-
mos de verificación de las firmas electró-
nicas cualificadas emitidas en Argentina, 
Brasil y Uruguay, tal como esos países 

ya cuentan con sus propios validadores 
para reconocer las firmas emitidas en 
Paraguay.

El efecto práctico consiste en que un docu-
mento firmado por una contraparte argen-
tina, brasileña o uruguaya con un certifi-
cado cualificado emitido por un prestador 
acreditado en su país de origen tiene, en 
Paraguay, la misma presunción de autenti-
cidad que una firma electrónica cualificada 
emitida localmente, sin necesidad de trá-
mite, legalización o certificación adicional. 
Esto invierte la carga de la prueba a favor 
de quien pretende hacer valer la firma. Si 
la contraparte la desconoce, será ella quien 
deba demostrar que no es auténtica.

El Acuerdo no amplía el reconocimiento 
a certificados de terceros países fuera del 
bloque, aun cuando esos certificados tuvie-
ran validez en el territorio de alguna de las 
Partes por medio de otros instrumentos. El 
propio artículo 1 del Acuerdo excluye ex-
presamente ese supuesto. Para operaciones 
con contrapartes de fuera del MERCOSUR, 
sigue rigiendo la regla general, es decir, sin 
un acuerdo específico de reconocimien-
to mutuo, la firma electrónica extranjera 
tendrá en Paraguay el tratamiento de una 
firma electrónica no cualificada.

Para quienes tienen proveedores o clientes 
recurrentes en Argentina, Brasil o Uruguay, 
esta es una herramienta que conviene in-
corporar a la práctica contractual. Siempre 
que la contraparte firme con un certificado 
cualificado emitido por un prestador acre-
ditado en su país ya no es necesario recu-
rrir a la firma manuscrita con apostilla o a 
mecanismos alternativos de prueba para 
asegurar la eficacia probatoria del contrato 
dentro del bloque.

La validez de la firma electrónica 
cualificada en el Mercosur

En la 
práctica, 

esto significa 
que el certificado 

debe provenir 
de un prestador 

habilitado por 
la autoridad 

competente de 
su propio país, 

actuando dentro 
de su propio marco 

regulatorio.
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El ramo Agropecua-
rio generó aproxi-
madamente US$ 
5,2 millones en 

primas durante el ejercicio 
2025-2026, equivalente a 
apenas 0,82% del mercado 
asegurador paraguayo. Au-
tomóviles concentra 40,5% 
y Vida 22,3%, dejando al 
agro con un amplio margen 
para aumentar su penetra-
ción.

El seguro agropecuario 
todavía ocupa un lugar 
marginal dentro del merca-
do asegurador paraguayo, 
pese al peso que tienen la 
agricultura y la ganadería 
en la economía nacional. 
Durante el ejercicio 2025-
2026, comprendido entre 
julio de 2025 y junio de 
2026, el ramo generó apro-
ximadamente US$ 5,2 mi-
llones en primas, apenas 
0,82% de los cerca de US$ 
630 millones registrados 
por todo el mercado, según 
datos de la Superintenden-
cia de Seguros.

La estructura del negocio 
muestra una fuerte concen-
tración en otros segmentos. 
Automóviles lideró con 
aproximadamente US$ 255 
millones, equivalentes al 
40,5% de las primas direc-
tas, seguido por Vida, con 
cerca de US$ 140 millones y 
una participación de 22,3%. 
Riesgos Varios completó 
el grupo de principales ra-
mos, con alrededor de US$ 
80 millones y 12,6% del 
mercado.

En conjunto, estos tres seg-
mentos concentran alrede-
dor de tres de cada cuatro 
dólares generados en pri-
mas, mientras el Agrope-
cuario se mantiene muy 
por debajo. La diferencia 
es especialmente amplia 
frente al seguro automotor, 
que genera unas 49 veces 
más primas, y frente a Vida, 
cuyo volumen supera 27 
veces al del ramo agrope-
cuario.

Una brecha que abre
espacio para crecer
La baja participación del 
Agropecuario no necesa-
riamente refleja una falta 
de importancia económica 
del sector productivo, sino 
una penetración todavía li-
mitada de las herramientas 

El seguro agropecuario refleja
menos del 1% dentro del mercado

El agro todavía tiene una participación marginal dentro del negocio
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de protección sobre la acti-
vidad rural. En ese sentido, 
el seguro agropecuario apa-
rece como uno de los seg-
mentos con mayor espacio 
potencial para desarrollar-
se dentro de la industria.

Uno de los principales fac-
tores que condicionan esta 

expansión es el riesgo cli-
mático. Sequías, exceso de 
lluvias, tormentas y otros 
eventos pueden generar 
pérdidas importantes y, 
en determinados casos, 
afectar simultáneamente 
a numerosos productores 
de una misma zona. Esto 
representa un desafío para 

las aseguradoras a la hora 
de diseñar coberturas y cal-
cular primas adecuadas.

A esto se suma la percep-
ción del costo por parte del 
productor y su capacidad de 
incorporar el seguro dentro 
de la estructura financiera 
de cada campaña. En este 

punto, la vinculación con 
el crédito agrícola puede 
adquirir mayor relevancia, 
ya que una cobertura ade-
cuada permite proteger 
tanto al productor como a 
la entidad que financia la 
actividad.

El desarrollo del seguro ru-
ral también puede apoyar-
se en nuevas herramientas 
tecnológicas. Información 
climática, imágenes sateli-
tales y modelos de evalua-
ción de riesgos permiten 
mejorar la precisión en la 
determinación de primas 
y coberturas. A su vez, 
bancos, cooperativas y em-
presas vinculadas al sector 
agropecuario pueden con-
vertirse en canales para 
acercar estas soluciones a 
los productores.

El desafío es amplia
 la cobertura
La baja penetración del 
seguro no es exclusiva del 
sector agropecuario. La Su-
perintendencia de Seguros 
informó que la penetración 
del mercado asegurador 

paraguayo alcanzó 1,3% del 
PIB en 2025, su nivel más 
elevado, mientras el capital 
asegurado llegó aproxima-
damente a US$ 125.000 
millones. Esto evidencia 
que el mercado en general 
todavía tiene margen para 
profundizar su participa-
ción en la economía.

Dentro de ese escenario, 
el Agropecuario parte de 
una base particularmente 
pequeña. Por ello, su evo-
lución no debería medirse 
únicamente por el aumento 
de las primas, sino también 
por indicadores como la su-
perficie asegurada, la canti-
dad de productores cubier-
tos, el valor de los activos 
protegidos y la participa-
ción del seguro dentro del 
financiamiento productivo.

Para las aseguradoras, am-
pliar la cobertura rural re-
presenta una oportunidad 
de negocio, pero también 
exige desarrollar productos 
adaptados a las caracterís-
ticas de cada actividad y 
escala productiva. Agricul-
tura extensiva, ganadería 
y otros sistemas tienen 
perfiles de riesgo diferentes 
y requieren soluciones es-
pecíficas.

La principal oportunidad 
está, precisamente, en 
transformar una actividad 
altamente expuesta a los 
riesgos climáticos y pro-
ductivos en una actividad 
con mayores herramientas 
de protección. Con apenas 
0,82% de participación 
dentro del mercado asegu-
rador, el ramo Agropecua-
rio todavía tiene un amplio 
camino por recorrer y una 
importante posibilidad de 
ganar espacio a medida 
que productores, entidades 
financieras y aseguradoras 
incorporen el seguro como 
parte de la planificación 
y no solamente como res-
puesta ante una pérdida.


