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La industria despeja su ecuación energética
Descarbonización, seguridad de suministro y competitividad  

definen la nueva fase de la transición 

COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD

Mercedes Maroto-Valer
Entrevista con la Directora del Centro de 
Investigación e Innovación de Descarbonización 
Industrial del Reino Unido (IDRIC)

TECH MAKERS

Automatizar lo automatizable 
Pablo Trilles (AuraQuantic): “Los 

mayores beneficios llegan cuando la IA 
se integra en procesos concretos”
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El sector asegurador vive una etapa de concentra-
ción acelerada, con entrada de fondos y grandes 
plataformas internacionales. ¿Qué está ganando y 
qué puede estar perdiendo el mercado español de la 
mediación con este proceso?
Efectivamente, la mediación de seguros en España era 
un sector muy atomizado. Este proceso de concen-
tración pone de manifiesto, en primer lugar, el buen 
trabajo que el sector de la mediación de seguros viene 
realizando desde hace años en España. Si a eso le aña-
dimos la exigente regulación que afecta al sector, así 

Entrevista

José María Erhardt
CEO de MatErh

“La póliza es solo una herramienta: 
la gestión del riesgo empieza mucho antes”
En un mercado asegurador marcado por la concentración, la entrada de grandes platafor-
mas y el cambio de ciclo tras varios años de “mercado duro”, José María Erhardt, CEO de 
MatErh, defiende una visión de la mediación cada vez más consultiva. Desde su experiencia, 
el corredor debe evolucionar hacia un papel más estratégico, ayudando a las empresas no 
solo a transferir riesgos, sino también a identificarlos, prevenirlos, gestionarlos y mitigarlos 
en un entorno empresarial cada vez más complejo, internacional y regulado.

como la continua labor de supervisión de la DGSFP, 
estamos, desde luego, ante un sector atractivo para 
los inversores.

Desde el punto de vista del mercado, la concentración 
está generando estructuras de mayor tamaño, con más 
capacidad para afrontar riesgos complejos y dar servicio 
a grandes cuentas. En ese sentido, el cliente está ganan-
do opciones: hay más actores con el músculo suficiente 
para diseñar y colocar programas de seguros complejos, 
tanto a nivel nacional como internacional.

La incógnita está en saber qué horizonte temporal 
tienen los fondos y las grandes plataformas interna-
cionales en su apuesta por el mercado español. Su 
lógica de retorno puede no siempre coincidir con la 
naturaleza de largo plazo que, en mi opinión, requie-
re la relación aseguradora.

Tras varios años de “mercado duro”, MatErh anticipa 
ahora un cambio hacia un “mercado blando”. ¿Qué 
lectura haces de este cambio de ciclo y cómo deberían 
prepararse las empresas para no confundir facilidad de 
renovación con una buena gestión del riesgo?
El cambio de ciclo hay que matizarlo, porque no es un 
movimiento homogéneo que afecte por igual a todos 
los sectores ni a todos los ramos de seguro.

Un ejemplo lo encontramos en sectores como el de la 
alimentación, donde el riesgo de incendio sigue sien-
do un factor crítico para las aseguradoras. En estos 
casos, las compañías continúan exigiendo medidas 
estrictas tanto en la gestión de los activos como en 
la suscripción.

En el otro extremo, hay ramos donde el mercado se 
muestra más blando, los requisitos técnicos de suscrip-
ción se han atenuado y existe un mayor apetito y capa-
cidad financiera aseguradora.

No obstante, lo relevante del ciclo duro de los últimos 
años es que se ha avanzado en el concepto de “gestión 
del riesgo”. El asegurado ha entendido que asegurar 
no es solo transferir un riesgo, sino gestionarlo. Eso 
ha llevado a muchas empresas, en coordinación con 
las compañías aseguradoras y los corredores de segu-
ros, a invertir durante ese ciclo en mejoras reales de 
sus activos.

Hoy la realidad es que los activos están mejor prote-
gidos y los riesgos están mejor gestionados que hace 
unos años, y eso debería reflejarse en una mejora de 
las condiciones de suscripción. Si las empresas han he-
cho ese esfuerzo de adaptación e inversión, ese avance 
debe reconocerse. Aquí, la mediación tiene un papel 
esencial: conseguir unas condiciones de aseguramiento 
coherentes con la situación actual de los riesgos.

Muchas empresas han visto tradicionalmente el se-
guro como un coste necesario. ¿Está evolucionando 
el papel del corredor hacia una figura más cercana 
al asesor estratégico en materia de riesgos?
No creo que haya cambiado la esencia del papel del 
corredor, pero quizás sí ha cambiado la percepción que 
el cliente tiene de nuestro trabajo. El asesoramiento 
estratégico en materia de riesgos siempre ha formado 
parte de nuestra función, aunque hasta el inicio del 
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último ciclo de mercado duro muchas empresas cen-
traban su decisión, en gran medida, en el precio.

Pero el seguro no puede valorarse únicamente por su 
coste. Algunas empresas se han encontrado después 
con riesgos difíciles o incluso imposibles de asegurar, 
y han comprobado que la transferencia al mercado 
asegurador no siempre es posible. Ahí es donde cobra 
todo el sentido la consultoría de riesgos.

Nuestro trabajo empieza mucho antes de contratar una 
póliza. Consiste en identificar, analizar y evaluar los 
riesgos; ayudar a reducir su impacto mediante medidas 
de prevención y, solo cuando tiene sentido y es posible, 
transferirlos al mercado asegurador. La transferencia es 
la última fase de la gestión del riesgo, no la primera.

Todos tomamos decisiones cada día y, con ellas, asumi-
mos riesgos. Nuestra labor es ayudar a que esas decisio-
nes se tomen con información y pleno conocimiento 
de sus consecuencias. La gestión del riesgo va mucho 
más allá de contratar un seguro: la póliza es solo una de 
las herramientas disponibles.

Hay riesgos, como los normativos o regulatorios, que no 
pueden transferirse a una aseguradora y que requieren 
otro tipo de análisis, prevención y gestión para conse-
guir mitigarlos. En mi opinión, esta es la evolución que 
la mediación debe conseguir y en la que trabajamos des-
de MatErh: convertirnos en auténticos consultores de 
riesgos, ayudando a los clientes a gestionar, controlar y 
mitigar riesgos incluso cuando no exista una solución de 
transferencia al mercado asegurador.

MatErh combina independencia, raíces familia-
res, especialización sectorial y crecimiento selec-
tivo. ¿Qué valor diferencial puede aportar una 
correduría independiente frente a modelos más 
grandes o financieros?

El principal valor diferencial de una correduría in-
dependiente debe estar en la cercanía al cliente, en 
su capacidad de respuesta y en la adaptación a las 
distintas necesidades que puedan requerir nuestros 
clientes. La independencia permite una toma de de-
cisiones más ágil y soluciones a medida para cada 
empresa. Eso se traduce en relaciones directas, co-
nocimiento de primera mano de los sectores indus-
triales en los que operamos y visión a largo plazo.

A diferencia de otros modelos, nosotros no depen-
demos de una red cerrada, ni de criterios impuestos 
desde una matriz internacional, ni tampoco de cri-
terios puramente económicos y, en muchos casos, 
incluso cortoplacistas.

En nuestro caso, además, hay un componente de 
responsabilidad añadido: la marca lleva nombres 
propios. MatErh es la unión de Matutes y Erhardt, 
dos familias de larga tradición empresarial. Confia-
mos tanto en nuestro trabajo que ponemos por de-
lante nuestro nombre, y eso implica un elevado ni-
vel de compromiso. Es nuestra reputación personal 
la que está en juego. Y eso, inevitablemente, obliga 
a mantener un estándar muy alto de autoexigencia.

“No todos los riesgos tienen una 
solución aseguradora, pero eso no 
significa que el cliente no necesite 

una respuesta”

En un entorno cada vez más internacional, regu-
lado e interdependiente, ¿cómo está cambiando la 
gestión del riesgo empresarial? ¿Qué errores siguen 
cometiendo las compañías cuando crecen o se inter-
nacionalizan?
El contexto en el que operan las empresas está en cons-
tante cambio y actualización, ya sea por factores so-
ciales, culturales, legislativos, políticos o económicos. 
Hoy la internacionalización ya no es una opción para 
muchas compañías, sino una consecuencia de su creci-
miento o incluso una exigencia de sus propios clientes.
El principal error sigue siendo pensar que un mode-
lo que funciona en España puede replicarse sin más 
en cualquier otro mercado. Cada país tiene su propio 
marco legal, fiscal, regulatorio y también asegurador. 
Conocerlo y adaptarse a esos usos y costumbres es una 
condición para operar con éxito.

Por eso es fundamental contar con socios locales que 
aporten conocimiento y acompañen a la empresa, 
también en el ámbito de la gestión del riesgo y de 
los seguros. Así es como trabajamos nosotros, y como 
hemos conseguido acuerdos con partners en más de 20 
países para la gestión de riesgos y seguros de nuestros 
clientes en sus procesos de internacionalización.

Mirando a los próximos años, ¿qué corredurías esta-
rán mejor posicionadas: las que ganen tamaño, las 
que ganen especialización o las que se conviertan en 
gestores integrales del riesgo empresarial?
Como he comentado anteriormente, considero que 
las corredurías que mejor posición van a tener en los 
próximos años serán las que sean capaces de con-
vertirse en auténticos consultores de riesgos, combi-
nando factores como el tamaño, la especialización y 
la gestión integral del riesgo.

El tamaño importa porque condiciona la capacidad 
de negociación, el acceso a mercados internacionales 
y la solidez operativa. La especialización también es 
necesaria, porque los riesgos son cada vez más com-
plejos y requieren conocimiento profundo de secto-
res concretos. Y, sobre todo, la evolución del sector 
apunta a algo más: convertirse en verdaderos ges-
tores integrales del riesgo empresarial, sin limitarse 
únicamente a ofrecer soluciones de transferencia al 
mercado asegurador.

Eso implica ir más allá del papel tradicional del corre-
dor de seguros. No todos los riesgos tienen una solu-
ción aseguradora, pero eso no significa que el cliente 
no necesite una respuesta. Ahí es donde cambia el en-
foque: en los riesgos asegurables, optimizar las solucio-
nes de transferencia; y en los que no lo son, acompañar 
en su identificación, control, gestión y mitigación.


