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CLAVES DE EMPRESA

cHallegado elmomento
de VENDER la correduria?

La aceleracion del proceso de consolidacion en el sector de la mediacion es una realidad. Los cambios
tan drasticos que estamos viviendo, la edad media de los mediadores de seguros, mas cerca de la
jubilacién que de las ganas de afrontar nuevos retos, las compras y fusiones que se estan produciendo
entre los grandes mediadores a nivel internacional, fondos de inversion irrumpiendo en el sector...
hacen que muchos corredores, por motivos de salud, edad, jubilacion o sucesion, o simplemente por
fatiga en los riesgos y cambios del negocio, se planteen la venta como unica alternativa.

Summa Insurance es uno de los proyectos mas sol-
ventes y pionero del panorama esparnol, con una larga
historia de compras de negocios de corredurias de se-
guros y que acaban de firmar un acuerdo con Acrisure,
una gran firma americana que acelerara, todavia mas,
este proceso de consolidacion.

Acrisure es el corredor de seguros que mas ha cre-
cido a nivel mundial en la historia del seguro. Con la
compra de 400 corredurias de seguros se ha posiciona-
do como uno de los corredores mas grandes a nivel mun-
dial, con crecimientos exponenciales, un Ebitda de mas
de 1 billobn de ddlares anuales y con un objetivo claro:
ser el primer consolidador en todos los mercados donde
esta presente; incluyendo Espana.

Summa tiene un plan estratégico definido en tres

fases: La primera fase tenia como objetivo comprar para
llegar a ser una de las corredurias independientes mas
grandes del sector. La segunda fase, fusionar todo lo
comprado para poder crear una Unica empresa con un
potente centro de servicios compartido dotado de re-
cursos tecnologicos, financieros y talento, para poder
escalar en el proyecto de consolidacioén a una mayor
velocidad, gracias a la experiencia que tenemos en com-
pras de corredurias. Y, la tercera fase, escalar muy depri-
sa mediante compras y fusiones para posicionarnos
indiscutiblemente como la correduria independiente
mas grande e innovadora del sector.

Y Acrisure es nuestro companero de viaje en esta
tercera etapa. Compartimos un mismo objetivo y, 1o que
es mas importante, creemos en los proyectos a largo
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plazo capaces de adaptarse a todos los cambios que se
pueden producir a lo largo del camino.

El acuerdo con Acrisure nos permite tener capaci-
dad de comprar corredurias de cualquier tamano, aun-
gue no vamos a comprar cualquier correduria: solo nos
interesan las buenas, las bien gestionadas, las que tienen
futuro.

En cuanto a la tipologia, queremos comprar corre-
durias especializadas en pymes y también aquellas ca-
paces de desarrollar negocios de Internet y, por supues-
to, vamos a seguir comprando corredurias medianas
especializadas en particulares y pequenas empresas.

En cuanto a la ubicacion, nuestro proyecto abarca
la peninsula ibérica, incluyendo Portugal. Nos interesan
tanto las corredurias de grandes capitales como las de
provincia.

VENTA CON CONTINUIDAD

Los cambios que se estan produciendo en €l sector,
estan provocando que cada vez mas mediadores se estén
planteando vender sus negocios. A esto se une que la
edad media del mediador de seguros en Eispana esta mas
proxima a la jubilacion que a la ilusion de afrontar nuevos
proyectos que les permitan adaptarse a los cambios.

Pero también es cierto que hay muchos mas, que
siendo conscientes de las dificultades que conlleva se-
guir en un mundo que nos es extrano, que ya no Cono-
cemos, se plantean vender con continuidad. Soluciéon
que les permite materializar su patrimonio y continuar
ligados al negocio sin necesidad de hacer un esfuerzo
economico y personal para adaptarse a esta nueva rea-
lidad del corredor de seguros donde todo ha cambiado:

No vamos a
comprar
cualquier
correduria:
solo nos
interesan las
buenas, las
bien
gestionadas,
las que
tienen futuro

el mercado, €l cliente, las vias de comunicacion, €l len-
guaje, la legislacion, la internacionalizacion de compa-
nias, la tecnologia; y donde todos estos cambios nos
obligan a reflexionar sobre el futuro de nuestros nego-
cios, su continuidad, nos supone replantearnos todo el
negocio, nuestra forma de trabajar, nuestra forma de
relacionarnos con los clientes, con las companias. ..

Nuestro proyecto es a largo plazo, casi diria que in-
finito, nos moriremos y Summa seguira vendiendo segu-
ros. Esto es, posiblemente, 1o que nos inclino la balanza
para llegar al acuerdo con Acrisure. Son un socio institu-
cional, una empresa internacional que no tiene necesidad
de exprimir los negocios para sacarles mas rentabilidad
y venderlos a corto plazo al mejor postor, como necesitan
hacer los fondos. Nosotros somos mediadores y sabemos
lo dificil que es construir una correduria de seguros vy lo
importantes que son las relaciones en nuestro negocio,
creemos en estas relaciones personales con los clientes
y en la calidad del servicio, somos conscientes que de
nuestro negocio dependen familias y, por todo ello, hemos
construido un proyecto a muy largo plazo.

Pero ¢jcuénto vale un negocio de correduria de
seguros? Vale los flujos de dinero que genera el negocio,
y el precio que esta dispuesto a pagar por el mismo quien
quiere comprarlo. Claro esta, siempre y cuando tenga
capacidad para ofrecer unas garantias de solvencia para
afrontar los pagos comprometidos.

No todas las corredurias valen 1o mismo. Nuestra
ventaja diferencial es que, siendo nuestro socio una de
las diez corredurias mas grandes del mundo, tenemos
capacidad para adaptarnos a las motivaciones y nece-
sidades de cualquier corredor.



