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Sistema de Seguros Agrarios Combinados: 

desde la óptica “Cooperativa”. 

JESÚS GUSTRÁN VILLA 
 

Dpto. Jurídico/Seguros Agrarios 
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7 Reflexiones 
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1.-  El Sector Agrario es el sector más expuesto y más 
vulnerable a las inclemencias climáticas 



4 

 
1.-  El Sector Agrario es el sector más expuesto y más 
vulnerable a las inclemencias climáticas 



5 

 
1.-  El Sector Agrario es el sector más expuesto y más 
vulnerable a las inclemencias climáticas 



6 

Distribución de Riesgos en Producciones Agrícolas I 
Serie Histórica 

Fuente: elaboración propia en base a datos de Informe Anual AGROSEGURO 2012 
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Distribución de Riesgos en Producciones Agrícolas II 
Año 2014 

Fuente: elaboración propia en base a datos de Informe Anual AGROSEGURO 2014 

1.-  El Sector Agrario es el sector más expuesto y más 
vulnerable a las inclemencias climáticas 
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2.-  El seguro agrario es una de las señas de identidad del 
campo español.  

 

Siniestro 
Indemnización 

Estabilización de las 
rentas 

Mantenimiento de la 
actividad agraria 

Reconstrucción de la 
capacidad productiva Inicio de un nuevo 

ciclo de producción 

Adopción de medidas 
preventivas 

Adopción de 
estrategias de 

gestión de riesgos 

Transferencia del 
riesgo de terceros Pérdida de rentas 

Abandono de la 
actividad agraria 

Aumento del 
endeudamiento 

¿Reconstrucción de la 
capacidad productiva? 

Inicio de un nuevo 
ciclo de producción 

Mecanismos que conducen al mantenimiento o abandono de la 
 agraria, según las estrategias de gestión del 

 
. 

Herramienta de Transferencia del Riesgo 
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3.- Cofinanciación Agricultor-AA.PP: es la mejor fórmula para la 
sostenibilidad y viabilidad del SSAC; siendo el apoyo público 
conditio sine qua non para el éxito del mismo. 
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Fuente: elaboración propia en base a datos de Planes Anuales ENESA 

2.004-2.010: incremento partida ENESA del 27% 
2.011-2.015: decremento partida ENESA del 30% 

2.016: incremento partida ENESA del 6% 

3.- Cofinanciación Agricultor-AA.PP: es la mejor fórmula para la 
sostenibilidad y viabilidad del SSAC; siendo el apoyo público 
conditio sine qua non para el éxito del mismo. 
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Chascarrillo de francachela 
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3.- Cofinanciación Agricultor-AA.PP: es la mejor fórmula para la 
sostenibilidad y viabilidad del SSAC; siendo el apoyo público 
conditio sine qua non para el éxito del mismo. 

Fuente: elaboración propia en base a datos de Informe Anual AGROSEGURO 2014 
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SUBVENCIÓN ENESA y 
CCAA
39%

 TOMADOR
61%

SUBVENCIÓN ENESA y 
CCAA
56%

 TOMADOR
44%

3.- Cofinanciación Agricultor-AA.PP: es la mejor fórmula para la 
sostenibilidad y viabilidad del SSAC; siendo el apoyo público 
conditio sine qua non para el éxito del mismo. 

Producto altamente subsidiado 

Fuente: elaboración propia en base a datos de Informe Anual AGROSEGURO 2014 



16 

4.- “Lo asegurable no es auxiliable” 

En el período 1.999-2.010 el importe 
presupuestado por las 33 medidas especiales de 

las AA.PP.  ha supuesto un desembolso de 
88.000.000.-€, mientras que el Sistema de 
Seguros ha indemnizado por un valor de 

4.334.000.000.-€, esto es, el 2%. 
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5.- Atonía en la contratación 

Fuente: elaboración propia en base a datos de Informe Anual AGROSEGURO 2014 
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Fuente: elaboración propia en base a datos de Informe Anual AGROSEGURO 2014 

5.- Atonía en la contratación 
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Plan de Choque:  
Estrategia de Fidelización y Captación 

5.- Atonía en la contratación 

http://www.google.es/url?sa=i&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=9yGeM5RmqM1UuM&tbnid=JBwQjfrN2GEXPM&ved=0CAgQjRw&url=http%3A%2F%2Fwww.elartedelaestrategia.com%2F27_tecnicas_de_persuasion_ganar_influencia_poder.html&ei=k-yVU7bNCorG0QXpuYHgCw&psig=AFQjCNFBLhQzU2Ht7VxRsNi2hM-KNmAPEA&ust=1402420755281705
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• el centro debe ser el cliente, 
con el objetivo de aportar valor 
identificándose con él, 
 
• escucha activa y  esmerado 
asesoramiento vis a vis, 
 
• uso de tecnología, pasar del 
Big Data al Smart Data, 
 
• pensar en qué quiere comprar el 
consumidor y vender lo que 
quiere comprar, 
 
• innovar en productos, 
procesos y servicio; innovar no 
es garantía de éxito, pero no 
hacerlo conduce al fracaso, 

5.- Atonía en la contratación 
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5.- Atonía en la contratación 

Apostar por la universalización del seguro 
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PÓLIZA ASOCIATIVA 

Planes SAC 
Nº Pólizas Superficie asegurada 

(ha) 
Capital asegurado (€) 

Coste del seguro (€) 
Subvención de ENESA (€) 

2011 8 1.494 17.391.181 3.721.875 1.818.238 
2012 73 11.513 110.066.712 19.260.003 9.358.420 
2013 272 29.602 430.798.868 29.203.238 9.641.958 
2014 182 24.586 415.858.220 26.861.315 9.589.154 

  

% Subvención de ENESA Plan 2011 Plan 2012 Plan 2013 Plan 2014 

Caqui  100% 39% 21% 27% 

Frutales 0% 52% 37% 33% 

Cítricos 0% 8% 21% 22% 

Uva de mesa 0% 0% 11% 10% 

Cereza 0% 0% 1% 1% 

Hortalizas bajo cubierta 0% 0% 5% 6% 

Hortalizas de primavera - verano 0% 0% 1% 1% 

Hortalizas ciclos sucesivos 0% 0% 3% 0% 

Total subvención (M€) 1,8 9,4 9,6 9,6 

5.- Atonía en la contratación 
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6.- Mantener y reforzar la misión de apostolado del seguro 
agrario por parte de todos los actores. 
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7.- Profesionalización de la red de comercialización bajo el 
paraguas de rigor técnico. 
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7.- Profesionalización de la red de comercialización bajo el 
paraguas de rigor técnico. 

Depurar el Registro de Tomadores de ENESA 
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7.- Profesionalización de la red de comercialización bajo el 
paraguas de rigor técnico. 

Apostar por el “expertise” y la solvencia de Cooperativas 

http://www.actel.es/nou/central-assegu.html
http://www.acmseguros.com/
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Ventajas Competitivas/Puntos diferenciales 

• nos gusta nuestro trabajo: IMPLICACIÓN y COMPROMISO 
 
•somos cercanos y generamos confianza:  Función INFORMACIÓN/FORMACIÓN 
 
• conocemos el sector y sus necesidades: EXPERIENCIA DE PRODUCTO 
 
• defendemos los intereses del asegurado: EXPERIENCIA DE SINIESTRO 
 
• somos líderes en gestión: BENEFICIOS/RENTABILIDAD/FINANCIACIÓN 
 
• participamos en los órganos decisorios del Sistema: Administraciones y pool de 
AGROSEGURO: Función REPRESENTATIVA 
 
• contamos con una red comercial muy capilarizada compuesta por 2.827 puntos 
repartidos en toda la geografía nacional: Función COMERCIALIZADORA 
 
• somos el altavoz en la divulgación del seguro agrario: Función PROMOCIÓN 

7.- Profesionalización de la red de comercialización bajo el 
paraguas de rigor técnico. 
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CONCLUSIÓN 
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SOLO EL 
CONOCIMIENTO EN 
PROFUNDIDAD DEL 

CLIENTE ASEGURA EL 
ÉXITO 
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¿Alguna pregunta? 
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MUCHAS GRACIAS  
POR SU ATENCIÓN 

JESÚS GUSTRÁN VILLA 
 

Dpto. Jurídico/Seguros Agrarios 
 

gustran@agro-alimentarias.coop 
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