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En el torbellino de mundo en el que parece que vivi-
mos en los últimos años todo sigue a gran velocidad y 
ya estamos a punto de cerrar el ejercicio y de afrontar 
uno nuevo. Por empezar, ¿cómo ha sido este 2024 para 
vuestra entidad?
Vamos a cerrar en Pelayo un año 2024 que valora-
mos como “positivo”. Nuestro ritmo de crecimien-
to de negocio va a ser sólido, al igual que fue el 
año pasado, creciendo en todas las líneas de nego-
cio, superando nuestras expectativas.

Este año hemos continuado poniendo foco en la 
diversificación de nuestro negocio, impulsando la 
comercialización de los ramos personales (Vida, 
Salud y Decesos), consiguiendo crecer por encima 
a lo esperado.

“�QUEREMOS QUE PELAYO SEA 
UNA MARCA COMPROMETIDA 
E INNOVADORA, EN LA QUE 
SIEMPRE SE PUEDA CONFIAR”

Francisco Gómez Alvado
Director general de Pelayo

Ofrecer productos de calidad y primar el servicio, 
generando ventajas competitivas que redunden 
en beneficio de los clientes de sus mediadores 
es una de las premisas de Pelayo. Además 
de realizar un repaso general del ejercicio, 
el director general de la entidad desvela el 
lanzamiento de un nuevo producto de Comercios 
y de Accidentes, junto a reforzar la oferta en 
Autos y Hogar, sus dos ramos principales.

En términos de resultado esperamos una mejora cla-
ra en los resultados de la entidad con respecto al año 
2024, gracias a nuestro negocio de Autos y Hogar.

Y para el 2025 que ya está asomando, ¿cómo lo enfo-
cáis, qué líneas principales vais a seguir?
El año 2025 es el año de arranque de nuestro nue-
vo Plan Estratégico 2025-2027. Aunque aún estamos 
perfilando los últimos detalles del nuevo plan os pue-
do adelantar que nuestras líneas principales serán:

1. Seguir apostando por la senda del crecimien-
to en nuestros ramos principales (Autos, Hogar,
Agrario, Vida, Salud, Decesos).

2. Defender la rentabilidad técnica como base
para la generación de valor para la compañía.

3. Reforzar nuestras capacidades tecnológicas.

Al menos desde el punto de vista de Pelayo, ¿esperas 
que 2025 sea un buen año?
Creemos que el trabajo realizado a lo largo del 
Plan Estratégico anterior (2022-2024) nos va a per-
mitir afrontar el año 2025 fortalecidos y por tanto 
esperamos que sea un buen año. 

Como entidad que forma parte de un todo en el sector, 
¿qué fortalezas distinguen hoy al seguro? Y, al contra-
rio, ¿qué riesgos principales observas?
Creo que la principal fortaleza del sector asegura-
dor es su estabilidad y solvencia. Ha demostrado 
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en repetidas ocasiones que, a pesar de dificultades 
puntuales, ha sido capaz de sobreponerse y ser un 
pilar sólido de nuestro sistema financiero.

Hay una serie de desafíos y retos indiscutibles a los 
que la industria aseguradora se enfrenta. Destaca-
ría los siguientes:

•Ciberseguridad: Con el aumento de las amenazas 
cibernéticas, las aseguradoras debemos fortalecer 

nuestras medidas de seguridad para proteger la in-
formación confidencial de nuestros clientes y ga-
rantizar la integridad de las operaciones.

•Sostenibilidad y cambio climático: Los riesgos 
asociados con eventos climáticos extremos están 
teniendo un impacto importante en la industria 
aseguradora.

•Envejecimiento de la población: El envejecimien-
to de la población es un desafío importante pero 
también supone una oportunidad para la industria 
aseguradora.

¿Cómo influye en todo esto la tecnología?
La tecnología es un elemento clave para competir 
con garantías. En Pelayo seguimos apostando por 
ella. En nuestro nuevo Plan Estratégico es uno de 
nuestros pilares estratégicos fundamentales.

La adopción de tecnologías emergentes como in-
teligencia artificial, análisis de big data, blockchain 
y automatización va a tener cada vez una mayor in-
fluencia en la gestión de las compañías asegurado-
ras para mejorar la eficiencia operativa y satisfacer 
las expectativas de los clientes.

Vemos los datos sectoriales de ICEA y Unespa al cie-
rre del tercer trimestre y por lo menos en No Vida son 
positivos por todo lo que significa de nivel de asegura-
miento. Pero queríamos preguntarte: ¿el sector está en 
el buen camino para reducir la brecha de protección 
aseguradora?
La brecha de protección aseguradora es un concep-
to que cobra todo el sentido tras la reciente catás-
trofe que hemos vivido por la DANA de Valencia.

En eventos de esta magnitud es donde se pone de 
manifiesto con toda su crudeza la posición de des-
protección en la que podemos estar si no tenemos 
un adecuado aseguramiento de nuestros bienes. 
En España contamos con el Consorcio de Com-
pensación de Seguros y Agroseguro que cumplen 
un papel clave para dar cobertura en grandes ca-
tástrofes.

“Queremos ser un socio confiable y fiable, 
con el que apostar a largo plazo y construir 
relaciones duraderas adaptando nuestros 

procesos a las necesidades de los mediadores”
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Sin embargo, tenemos aún mucho trabajo por de-
lante de concienciación a la ciudadanía, ya que si 
nos comparamos con países de nuestro entorno 
nuestra brecha de protección aseguradora está 
aún muy lejos a la de estos países.

EL FOCO EN LA MEDIACIÓN
Como siempre, en Mercado Previsor tenemos que pre-
guntar por la mediación. Pero antes de profundizar 
en las novedades, ¿qué destacarías de este ejercicio 
a punto de terminar sobre vuestras agencias y socios 
corredores con los que 
trabajáis? 
En Pelayo nuestro ca-
nal agencial y canal 
corredor represen-
tan más del 75% de 
nuestro negocio. Su 
comportamiento este 
ejercicio ha sido muy 
bueno, aportando cre-
cimiento y mejorando 
sus márgenes.

Ahora sí, pensando en el 
nuevo año, ¿en qué vais 
a basar el apoyo a los 
mediadores?
Pelayo ofrece a sus 
mediadores, agentes y 
corredores, una oferta 
de productos de alta 
calidad con garantías 
diferenciales frente al 
mercado, poniendo 
foco en un buen ser-
vicio. Además, busca-
mos siempre que nues-
tros productos tengan 
una adecuada posición competitiva.

Queremos ser un socio confiable y fiable, con el 
que apostar a largo plazo y construir relaciones 
duraderas adaptando nuestros procesos a sus ne-
cesidades con el fin de generar ventajas competi-
tivas que redunden en beneficio de los clientes de 
nuestros mediadores.

¿Alguna novedad concreta que puedas desvelar?
Con el lanzamiento de nuestro nuevo Plan Estraté-
gico 2025-2027 apostamos por un fortalecimiento 
de nuestros productos, en concreto tenemos pre-
visto en este periodo el lanzamiento de un nuevo 
producto de Comercios y de Accidentes, así como 

seguir reforzando nuestra oferta en nuestros dos 
ramos principales, Autos y Hogar.

Teniendo en cuenta cómo está el mercado, ¿qué esti-
mas que deberían potenciar los mediadores? ¿En qué 
enfocarse de forma concreta?
En mi opinión, hay dos aspectos claves en los que 
los mediadores deberían poner foco. En primer 
lugar, no quedarse atrás en la transformación tec-
nológica y digital que se está produciendo en nues-
tro sector. En segundo lugar, apostar por la diversi-

ficación de su negocio 
poniendo foco en los 
productos que les ge-
nere mayor valor, aun-
que les suponga un 
esfuerzo adicional en 
formación y recursos.

Si tuvieras delante un 
auditorio lleno de me-
diadores, ¿qué men-
sajes (o mensajes) les 
trasladarías?
El mensaje sería que 
los mediadores son el 
canal preferido por los 
clientes para contratar 
sus seguros. Esta posi-
ción de liderazgo no 
creo que vaya a cam-
biar. Se ha conseguido 
gracias a la profesio-
nalidad y buen trabajo 
de la mediación.

Pero tienen que ser 
conscientes de que 
hay que seguir evolu-

cionando y mejorando sus modelos de negocio 
y procesos, apoyándose en la tecnología para no 
perder esta posición de liderazgo.

Al margen de toda la parte de negocio, ¿qué preocupa-
ciones tenéis en Pelayo y en la Fundación Pelayo sobre 
las que hay que seguir poniendo todo el empeño?
Uno de nuestros principales objetivos, como mu-
tua de seguros que somos, es mantener la cone-
xión emocional con los mutualistas y la sociedad 
a través de las actividades de la Fundación Pelayo. 
Queremos que Pelayo sea una marca comprome-
tida e innovadora, en la que siempre se pueda 
confiar. Ponemos todo nuestro empeño en este 
objetivo. 
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