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PANEL

El cliente evolucionó. 
¿Y el corredor?

Moderador: Sergi Simón · Nalba Advisors

La visión de los Risk Managers sobre cómo generar 
valor en un entorno de riesgos cada vez más 
complejo
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PANEL

Panelistas y moderador

MODERADOR

Sergi Simón
Director de sostenibilidad, Nalba Advisors
Director de sostenibilidad en Nalba Advisors, 
especializado en estrategia ESG, sostenibilidad 
corporativa y gestión de riesgos asociados al 
cambio climático.

SS
PANELISTA

Nazarena Treveset
Presidenta de IRMA, Insurance & Risk 
Management Association
Presidenta de IRMA (Insurance & Risk Management 
Association), especializada en gestión integral de 
riesgos, seguros corporativos y formación ejecutiva 
internacional.

NT

PANELISTA

Juan Carlos Peñaranda
Gerente Seguros Bancarios, Banco Davivienda
Ejecutivo especializado en seguros bancarios y 
experiencia del cliente, con trayectoria en 
desarrollo comercial y distribución de seguros 
desde el sector financiero.

JP
PANELISTA

Ana María Carrasquilla
Magíster en Gestión y Técnica de Seguros
Especialista en seguros con experiencia en 
reaseguros, aseguradoras y programas 
multinacionales. Destaca por su liderazgo, 
innovación y visión estratégica.

AC
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PREGUNTA 1 · NAZARENA TREVESET

El comprador evolucionó

¿Cómo ha cambiado en la 
última década el rol del Risk 
Manager, y qué le exige hoy 
ese nuevo rol —frente a la Alta 
Dirección y al Directorio— al 
mediador que tiene enfrente?

PARA LLEVARSE
Si no conoces el reporte de riesgos que 
tu cliente presenta al Directorio, ni 
cómo mide su costo total del riesgo, 
hablas otro idioma.
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PREGUNTA 2 · JUAN CARLOS PEÑARANDA

Más que un cotizador

¿Qué capacidades nuevas 
necesita desarrollar un 
corredor para ser un socio 
estratégico y no un simple 
gestor de pólizas — y hasta 
qué punto el modelo de 
remuneración, comisión o fee, 
condiciona esa 
independencia?

PARA LLEVARSE
En tu última renovación, ¿de qué 
hablaste más: del precio o del negocio 
de tu cliente? Si fue del precio, ahí está 
la brecha.
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PREGUNTA 3 · ANA MARÍA CARRASQUILLA

¿Dónde está el valor real?

En un contexto donde la 
información y el acceso al 
mercado son cada vez más 
accesibles, ¿dónde está hoy el 
verdadero valor agregado del 
corredor — y si mañana 
tuvieras que elegir uno nuevo, 
qué criterios pesarían más?

PARA LLEVARSE
El valor se demuestra ante un riesgo 
emergente o difícil de colocar, no en la 
renovación estándar. Ahí también 
puede diferenciarse la aseguradora.
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PREGUNTA 4 · LOS TRES PANELISTAS

El corredor a diez años

MIRANDO A

10 años
Cada uno responde desde su ángulo

Nazarena
El rol del comprador

Juan Carlos
Capacidades y 
remuneración

Ana María
Valor diferencial y 
elección

Mirando a diez años vista, 
¿cómo imaginan al corredor 
que seguirá siendo relevante 
— y qué tendrá que hacer 
distinto para no quedarse, 
como los clausulados de hoy, 
un paso por detrás del riesgo 
real?

PARA LLEVARSE
Tarea para el lunes: revisa si el 
clausulado de tu cliente más 
importante sigue reflejando su negocio 
real de hoy.
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