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Corredurias: ganar escala sin
perder al cliente ni el talento

CORREDURIAS/ La concentracion, la entrada de capital extranjero y la digitalizacion transforman la mediacion
y orientan al sector a combinar crecimiento, cercania al cliente, tecnologfa, integracion y talento.

Pedro Fernaud. Madrid
La correduria de seguros
ocupa un espacio significati-
vo en la distribucion asegura-
dora espafola. Segtn el In-
forme estadistico anual de me-
diacion 2024, elaborado por
la Direccion General de Se-
guros y Fondos de Pensiones
(DGSFP), a 21 de noviembre
de 2025 habia 3.445 corredo-
res inscritos en el Registro de
la DGSFP: 884 personas fisi-
casy 2.561 personas juridicas,
frente a los 3.688 registrados
de un afo antes. Un dato per-
mite dimensionar el tamafio
del mercado: el sector asegu-
rador espafiol alcanzo 75.109
millones de euros de primas
devengadas brutas en 2024.
El Observatorio Finsegu-
ralia, organizado por EX-
PANSION y SegurosNews y
titulado La creciente impor-
tancia de las corredurias en el
mercado asegurador espafiol,
profundizo en esa realidad a
través de las reflexiones de
Begona Larrea, directora ge-
neral de Acrisure Summa
Smart Company; Javier Lo-
pez-Linares, presidente eje-
cutivo de Grupo Concentra;
Josep Maria Galilea, presi-
dente del Consejo de Admi-
nistracion de Grupo Galilea;
Pablo Moreno, director de
Howden Coorporativo; y Al-
varo Mengotti, CEO de MDS
Espafia. Rafael Sierra, direc-
tor de SegurosNews, modero
el debate.

Concentraciony valor

Lopez-Linares recordd que la
concentracion forma parte
del cambio del sector desde
hace décadas. “Yo hice mi pri-
mera operacion en el afio 98,
dijo, antes de explicar que
cred Concentra convencido
de que el proceso avanzaria.
Para él, la correduria es “un
sector stiper rentable, tene-
mos una estabilidad de ingre-
sos alucinante”. También rei-
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& & Crearvalor y
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L4 CRECIENTE IMPORTANCIA DE
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ASEGURADOR ESPARIOL

Rafael Sierra, director de SegurosNews; Alvaro Mengotti, CEO de MDS Espafia; Pablo Moreno, director de Howden Corporativo; Begofia
Larrea, directora general de Acrisure Summa Smart Company; Javier Lépez-Linares, presidente ejecutivo de Grupo Concentra y Josep Maria
Galilea, presidente del Consejo de Administracién de Grupo Galilea.

vindico alas firmas pequenas:
“Cuando adquirimos una co-
rreduria, aprendemos mu-
cho. Puede ser un corredor
pequefio, pero puede ser un
maquina. Hay profesionales
brillantes”.

Larrea puso el foco en la
creacién de valor. “Si no has
creado nada de valor, ;a qué
precio lo vas a vender?”, plan-
ted. Su objetivo es “ser una
empresa industrial para con-
solidarme, para fusionar, para
tener sinergias”, pero rechazd
sumar negocios sin estrategia:
“No podemos ser una amal-
gama de empresas”. Las ope-
raciones deben partir de un
plan, detectar vias de coope-
racion y analizar a las perso-
nas, especialmente su capaci-
dad para progresar laboral-
mente.

Moreno ligo la consolida-
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cién al aumento de las exigen-
cias regulatorias y al relevo
generacional. La integracion
puede favorecer la continui-
dad delos proyectos “siempre
que exista complementarie-
dad”. Pero, segun su criterio,
el crecimiento no debe rom-
per la cercania. “En Howden
tenemos una estructura de 30
oficinas. Lo cual comporta un
coste muy grande. Pero no
queremos perder cercania,
territorio y aspiramos a ha-
blar el mismo idioma con los
clientes”, dijo. Es decir, el ta-
mafio debe dar medios, sin
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alejar al corredor de su mer-
cado.

Modelos que conviven

Galileallevo el andlisis al esce-
nario internacional. “El fend-
meno de concentracion esta
pasando en todo el mundo y
en todos los sectores”, expre-
s0, y sefial6 que “la mayoria
del capital en este momento
es extranjero”. Apunt6 a la
convivencia de modelos: in-
versores con horizontes liga-
dos a la rentabilidad y corre-
durias profesionales con co-
nocimiento del mercadoy del

PABLO MORENO
Director de Howden
Corporativo

£ & Crecer exige
complementariedad

y tecnologia, pero sin
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cliente, que tendran un papel
muy significativo.

En esa linea, Mengotti ha-
bl6 de convivencia entre ase-
guradoras e inversores. “Va-
mos a cohabitar”, resumio.
En su opinio6n, las compaiiias
han dejado parte del negocio
corporativo y especializado a
cargo de los corredores: “Pa-
ra las compaiifas de seguros,
su foco no es el negocio cor-
porativo, no es el negocio es-
pecialista, lo han dejado ho-
nestamente en manos de los
corredores”. Tanto es asi que
afirmé que “el 65% del nego-
cio industrial en Espafia esta
intermediado por corredo-
res”.

La atencion al cliente apa-
reci6 como contrapunto al
crecimiento. Moreno defen-
dié que las capacidades y la
tecnologia deben ponerse al
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MEDIACION

La consolidacién
aporta escala y tec-
nologia, pero exige
integrar empresas,
cuidar el talento y
preservar la cercania
con el cliente.

servicio de la proximidad. Lo-
pez-Linares explico que co-
nocer a quienes venden una
correduria permite compro-
bar como tratan al cliente y
coémo encajan en la iniciativa.
Mientras que Larrea resumio
el desafio de los equipos: “Tie-
ne que ser gente amoldable”.

Tecnologiay talento

La inteligencia artificial se va-
lor6 como herramienta de
productividad. Galilea afirmé
que es especialmente til para
tareas de back office y anlisis:
“LaIAseraclave enlos proce-
sos, desde comprar productos
a hacer proyectos, donde se
puede mejorar mucho el ser-
vicio”. Tlustr6 como la IA les
esta ayudando a elevar el con-
trol de calidad de las llamadas
de formanotoria.

Moreno introdujo una con-
dicion para que ese cambio
sea efectivo: “La TA estd muy
bien si previamente has in-
vertido en procesos tecnolo-
gicos”. A su juicio, la tecnolo-
gia no sustituira el asesora-
miento, sino que debe permi-
tir una mayor dedicacion al
cliente. Lopez-Linares resu-
mid esa idea: “La tecnologia
esun medio, no un fin. Lo que
no puede sustituirse es larela-
cion conel cliente”.

El talento cerrd el debate
como variable horizontal de-
cisiva. Moreno lo expreso asi:
“La parte mas importante de
nuestro negocioy el valor que
tenemos es el tema de las per-
sonas. Tienes que crear pro-
yectos para que la gente se
sienta identificada, con es-
tructuras retributivas mucho
mds innovadoras”. Larrea
vinculé adaptacion e integra-
cion; Galilea, empatia y ges-
tién; y Mengotti, criterio y va-
lores. Las cinco intervencio-
nes situaron a las personas
como elemento crucial del
sector.

En sintesis, la consolida-
cién aporta recursos, tecno-
logia y respuesta regulatoria,
pero exige cuidar la integra-
cion, cultura y continuidad.
Dicho de otra manera: la es-
cala y la especializacion su-
man, mientras los corredores
y los clientes conectan el eco-
sistema de la mediacion. Ha-
blamos pues de una ecuacion
en la que la proximidad sigue
siendo el activo clave.
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