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Sofipo Came, una triste 
liquidación en puerta
Cuando en 2018 se anunció la compra de la sofipo Came con 
la de Te Creemos, de Jorge Kleinberg, comenzaron una serie 
de decisiones corporativas que fueron minando su sostenibi-
lidad financiera. El anuncio de fusión se produjo antes de la 
pandemia de covid y concluyó hasta el 10 de abril del 2023, 
y desde entonces sus indicadores de solvencia (liquidez, ca-
pital, cartera de crédito, crédito vencido) se deterioraron, al 
grado de que, desde el último trimestre del año pasado, la 
crisis entre accionistas viejos y nuevos la llevó a donde está: 
al borde del cierre.

Ha trascendido que en la CNBV, que preside Jesús de la 
Fuente, se ha manejado la posibilidad de que un tercero la 
compre, pero el saldo de sus pérdidas acumuladas y el capital 
negativo hacen que éste, que fue uno de los intermediarios 
financieros mejor administrados desde 1985, concebido para 
apoyar a los microemprendedores, se haya convertido en un 
barril sin fondo desde 2019 a la fecha. Por ello, la salida más 
visible hoy es su liquidación.

El Fondo de Protección hoy tiene poco más de 550 mi-
llones de pesos acumulados y, aunque tiene 4 procesos de 
liquidación de Financiera Auxi, Financiera Impulso, Caja de 
la Sierra Gorda y Operadora de Recursos Reforma, tiene lo 
suficiente para cubrir a los depositantes de Came por hasta 
25 mil UDIS, pero el resto tendrá que apechugar la pérdida. 
Tenga en cuenta que Came, desde principios de 2024, estaba 
ofreciendo tasas de hasta el 22% y, dada la caída de su co-
locación de crédito por la falta de fondeo estable, presentó 
pérdidas por casi 500 millones de pesos en 2024, más lo 
acumulado de 2023 y 2022.

El deterioro se agravó cuando el supervisor de las sofipos 
ordenó que concluyera la fusión en 2023 y, con ello, que 
fueran liquidados los pasivos de Te Creemos y Came con los 
bancos de desarrollo, lo que dejó a la fusionante sin liquidez 
en un momento de agresiva competencia en el mercado de 
sofipos impulsada por la entrada de las fintechs sofipos que 
buscan ahora ser bancos.

Todas las sofipos tradicionales han enfrentado un entorno 
de presión competitiva, pero ninguna tuvo que prepagar sus 
líneas de casi mil millones de pesos en un año. Para 2023 
hubo dos momentos de ingreso de capital, poco más de 350 
millones de pesos, para sostener a la sofipo, que concluyó 
2024 con 8.2% de ICAP frente a 14.7% del año anterior, pero 
al deducir las pérdidas se fue por debajo del requerido y dejó 
de reportar resultados. Reflotarla implicaría no sólo una re-
negociación difícil con Nafin, de Luis Ramírez, y los fondos 
de capital socios, sino revertir las irregularidades legales ob-
servadas en la última asamblea de accionistas.

En el medio se dice que reflotarla tiene un costo aproxi-
mado de 1,700 millones de pesos, una sofipo anda costando 
unos 800 millones de pesos a partir de cero.

Si toma en cuenta que ésta tenía 200 sucursales, huella 
nacional y cerca de medio millón de clientes reales, una in-
yección de 1,700 millones de pesos (casi el capital que exige 
el Banxico para un banco nuevo) y para 80 millones de dó-
lares, parece que hay mejores opciones.

DE FONDOS A FONDO
#Bineo… Cuando un activo, por futurista que parezca, cuesta, 
lo mejor es usar el capital disponible para fortalecer los nego-
cios que generan. Esa es la decisión que explica la retracción 
de Banorte, que dirige Marcos Martínez, para impulsar Bi-
neo, su negocio de banca fintech. Las pérdidas acumuladas 
sumaron 288 millones de pesos en el primer trimestre de este 
año, cuando inició la liquidación de personal, pero el último 
del año pasado rebasó los 325 millones de pesos.

Nunca se detonó como un negocio real y el capital conta-
ble acumulado al término del ejercicio suma 3,300 millones 
de pesos (índice de capitalización de 266%); mientras que 
su inversión en RappiCard (unos 100 millones de dólares) ha 
sido muy rentable y tiene alto potencial para venta cruzada 
de productos financieros a un millón de acreditados dentro 
de la app de Rappi, donde Banorte tiene un contrato de ex-
clusividad de 15 años, del cual han transcurrido cinco.

Mientras no se liquide o venda Bineo, no pueden usar el 
capital, pero de que han consolidado una estrategia de in-
versiones muy rentables, como la del Estadio Banorte, que 
tiende a seguir los pasos del muy rentable Foro GNP, así que 
no descarte que alguien lo compre. Igual FEMSA, de José 
Antonio Fernández, que está iniciando el trámite para abrir 
un banco.
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La brecha aseguradora en Mé-
xico, las oportunidades de in-
novación y los aprendizajes de 
otros países de la región son el 
foco de la conversación en la 
mesa del Imagen Insurance 
Summit, conducida por Ra-
fael Rebollar, titular de la emi-
sión Seguros en Imagen.

En México, apenas 23% de 
los adultos cuenta con algún 
tipo de seguro. Esta cifra, que 
ha disminuido en la última 
década, deja clara la urgen-
cia de repensar la forma en 
que la industria asegurado-
ra se conecta con las perso-
nas. Precisamente de eso va 
la conversación que se lleva a 
cabo en el marco del Imagen 
Insurance Summit, un espa-
cio donde voces clave del sec-
tor discuten sobre la inclusión 
financiera, los retos regula-
torios y, sobre todo, las opor-
tunidades que existen para 
transformar la relación de las 
personas con el seguro.

UN MERCADO 
SUBATENDIDO
Gerardo Sánchez, director ge-
neral en Fianzas y Cauciones 
Atlas, ofrece datos contunden-
tes: mientras que el sector ase-
gurador creció más de 11% en 
2024, su penetración en el PIB 
mexicano es de apenas 3%, 
muy por debajo del promedio 
de los países OCDE (9%). La 
Encuesta Nacional de Inclu-
sión Financiera (ENIF) revela 
que la mayoría de las personas 
no contrata seguros porque 
no les interesa, no los entien-
de o simplemente nadie se los 
ha ofrecido. Pero lo más pre-
ocupante: los seguros siguen 
siendo el producto financiero 
menos contratado y el único 

IMAGEN INSURANCE SUMMIT

Inclusión financiera y 
retos de la previsión
LÍDERES de 
Mok, Seguros 
Atlas e Insignia 
Life analizan las 
perspectivas del 
sector asegurador
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que ha decrecido en los últi-
mos años.

CHILE, ESPEJO  
Y OPORTUNIDAD
Felipe Quezada, de origen 
chileno y director general de 
Mok México, comparte su 
perspectiva desde un país 
donde la penetración del se-
guro es mayor, a pesar de te-
ner una población siete veces 
menor que la mexicana. En 
su intervención, resalta que 
el mercado mexicano es un 
“océano azul”, con un poten-
cial de crecimiento de hasta 
tres veces si se logra desarro-
llar una oferta más relevante 
y accesible para la población.

Quezada destaca también 
cómo en Chile el desarrollo 
de seguros masivos fue clave 
para aumentar la penetración, 
gracias al impulso de bancos, 
tiendas departamentales y 
empresas de servicios que 
supieron distribuir productos 
de forma simple, práctica y 
económica.

Uno de los grandes temas 
de la mesa será la impor-
tancia de simplificar y hacer 
tangibles los seguros. Queza-
da comparte el caso de una 

Hagen Fritz, director de Tecnología de Insignia Life; Rafael Rebollar, moderador; Gerardo Sánchez Barrio, 
director general de Fianzas y Cauciones Atlas, y Felipe Ignacio Quezada, director general Mok México.

póliza de desempleo diseñada 
en una sola hoja, clara y fácil 
de entender, que logró au-
mentar 30% la contratación. 
También hablará de cómo la 
tecnología y las plataformas 
digitales de asistencia han 
multiplicado por 100 la usabi-
lidad de productos que antes 
eran prácticamente invisibles 
para el usuario final.

Hagen Fritz, director de 
Tecnología de Insignia Life, 
coincide en que uno de los 
grandes obstáculos es la des-
confianza y la falta de clari-
dad. “Los seguros se siguen 
viendo como algo lejano, caro 
y complicado”, menciona. Su 
propuesta: simplificar proce-
sos, personalizar productos 
y comunicar de forma más 
efectiva. En su experiencia, 

los paquetes de asistencias 
(como consultas médicas te-
lefónicas, servicios en el ho-
gar o asesoría legal) pueden 
ayudar a que el seguro se per-
ciba como algo útil, accesible 
y confiable en el día a día.

CRECIMIENTO 
IMPACTO SOCIAL
Los ponentes coinciden en 
que asegurar el futuro no es 
sólo un tema económico, sino 
también social. Diseñar pro-
ductos que verdaderamente 
resuelvan necesidades, co-
municar sus beneficios en 
lenguaje claro y democratizar 
el acceso es parte del com-
promiso del sector con la es-
tabilidad financiera de las 
familias mexicanas.

Esta mesa redonda no sólo 
expone los retos del presen-
te, sino que plantea solucio-
nes concretas y experiencias 
comprobadas que pueden 
inspirar el futuro del seguro 
en México.

Esta conversación en el 
Imagen Insurance Summit, 
una oportunidad para enten-
der cómo podemos transfor-
mar la industria aseguradora y 
asegurar el futuro de millones.
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TURISMO Y LOTERÍA NACIONAL

BILLETE CONMEMORATIVO 
La Secretaría de Turismo y la Lotería Nacional 
develaron el billete del sorteo conmemorativo 
del Tianguis Turístico 2025. “Así como el billete 
de lotería representa ilusiones, el Tianguis 
Turístico de México guarda sueños colectivos 
de los millones de personas que viven del 
turismo”, declaró la secretaria de Turismo, 
Josefina Rodríguez Zamora. Destacó la 
importancia de esta emisión de un evento 
diferente, entre otras innovaciones, es el 
primero que se realizará en localidades de dos 
países. Del 26 de abril al 3 de mayo, Baja 
California, México y California, EU, se 
convertirán en el epicentro del turismo.

—— De la Redacción
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