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EDUARDO DÁVILA QUIROGA
PR ESI DENTE EJ ECUTIVO DE AON ESPAÑA ,  PORTUGAL Y OR I ENTE MEDIO

«Quiero crecer en el 
ámbito internacional para 
crear riqueza local»
Alcanzar el liderazgo de la industria de la consultoría en riesgos y capital hu-

mano en Oriente Medio a partir de la experiencia en España y Portugal es el co-

metido que la corporación americana le ha encargado al gallego Eduardo Dávila. 

Coruñés, de 43 años casado y con tres hijos, atesora una contrastada experiencia 

y reconoce que su trabajo en la Península Ibérica ha contribuido en este reto 

apasionate. Es uno de los ejecutivos españoles con mayor responsabilidad en 

una multinacional y ha sido elegido embajador empresarial de la Marca España

 D. Casas

La empresa estadounidense, con 
fuerte presencia en Galicia, espe-
cializada en la consultoría global 
de riesgos y correduría de seguros, 
ha confiado en este coruñés la res-
ponsabilidad de desarrollar su ne-
gocio en Oriente Medio, donde ya 
tiene una presencia importante en 
nueve países y 1.000 empleados. Se-
gún palabras de Greg Case, conseje-
ro delegado mundial de la consul-
tora en su reciente visita a España, 
«por su trayectoria, conocimiento y 
pasión, no se me ocurre nadie me-
jor que Eduardo para llevar este re-
to adelante». Aon dispone de 500 
oficinas en los 120 países en los que 
opera con un negocio de 14.000 mi-
llones de dólares (13.134 millones 
de euros). En Galicia cuenta con 3 
oficinas, 25 colaboradores y nego-
cio por valor de 10 millones de eu-
ros. Dávila está casado con una ga-
llega, es padre de tres hijos y un gran 
aficionado al hockey sobre patines 

y al golf, que practica cada vez que 
regresa a su tierra.
—¿Qué representa Aon en el con-
texto mundial?
—Somos la mayor consultora global 
de gestión de riesgos y broker de se-
guros del mundo. Los datos reflejan 
una historia del pasado, pero tene-
mos que pensar en lo que hemos de 
hacer en el futuro para seguir sien-
do la empresa escogida por nuestros 
clientes, en cómo les podemos ayu-
dar a resolver las contingencias que 
afectan a sus negocios. Nos hemos 
gastado mucho dinero en el patro-
cinio del Manchester United para 
que nos conocieran como marca y 
ahora tenemos que explicar mejor 
lo que hacemos.
—¿Qué balance hace tras la sali-
da de la crisis?
—El sector asegurador ha demos-
trado una gran solidez y gestión efi-
caz. Fortalecimos nuestros balances 
y hemos sido prudentes en la toma 
de determinadas decisiones. Si creas 
tu propia crisis estás mejor prepara-

do para afrontarla.
—¿Su experiencia en España y Por-
tugal servirá a Aon como trampolín 
para penetrar en Oriente Medio?
—Si no fuese consejero delegado de 
Aon en España y Portugal ni siquie-
ra hubiese accedido como candida-
to a esta nueva responsabilidad en 
Oriente Medio. Es un área del mun-
do donde ya estamos en nueve países 
y tenemos un negocio sólido y cre-
ciente. ¿El reto? Crecer más y crear 
riqueza local.
—Un mercado diferente al occi-
dental...
—Se basa en crear confianza antes 
que negocio. Establecer una relación 
antes que la transacción.
—¿Cómo ha evolucionado el mun-
do de la consultoría en los últimos 
tiempos?
—Ha pasado por unos años difíciles 
por un mal entendimiento del valor 
que podía aportar a las estrategias 
de las compañías. Se ha gestionado 
con un criterio quizás demasiado fi-
nanciero a corto plazo, tomando de-

Eduardo Dávila se incoporó a la compañía americana en el 2002

cisiones de presente, poco estraté-
gicas, que nos hubieran posiciona-
do mejor en el futuro. Las empresas 
que han invertido, que se han deja-
do ayudar, recogerán el fruto de ese 
esfuerzo, sin duda.
—El nuevo escenario internacio-
nal parece predecir un cambio en 
la manera de entender las relacio-
nes comerciales, ¿cómo afectará a 
las empresas?
—No creo que el nuevo escenario 
afecte de una manera drástica al ma-
pa de relaciones actuales y si lo hi-
ciese el libre comercio buscará vías 
para eso, para ser libre. La regula-
ción es buena para ordenar el tráfi-
co, pero no para limitar oportunida-
des de crecimiento ni poner barre-
ras a la innovación. Las necesidades 

de los clientes son globales y nues-
tras soluciones para servirles tam-
bién lo deben ser.
—Si retorna el proteccionismo a 
los mercados, obligará a empren-
der cambios en las estrategias em-
presariales y financieras, ¿cómo les 
afectará en las relaciones con las 
empresas?
—Aon tiene actualmente presen-
cia en todo el mundo con unas re-
laciones locales muy potentes. He-
mos creado una compañía que tie-
ne 14.000 millones de facturación 
en sus 29 años de trayectoria. Tene-
mos la flexibilidad suficiente para se-
guir sirviendo los intereses del clien-
te y adaptarnos a los diferentes mo-
mentos del mercado y políticas que 
los regulan.

 F. Balado

Hace tan solo 15 años que el profesor Jack 
Ma todavía compaginaba las lecciones de 
inglés a sus alumnos con muchas horas de 
trabajo en la cocina de su apartamento. 
Hoy este chino es uno de los hombres más 
ricos del planeta gracias a los pingües be-
neficios que le reporta, entre otras empre-
sas, Alibaba, la compañía dueña de Aliex-
pres, el mercado en Internet más poderoso 
del mundo con un valor en bolsa superior 
al resultado de la suma de las transatlán-
ticas Amazon y Ebay. 

Además, este hombre hecho a sí mis-
mo, protagonista de ese gran sueño esta-
dounidense del self made man, ha logrado 

levantar y defender su desorbitada fortu-
na en un país con todas las regulaciones 
y peculiaridades como las que contaba y 
todavía cuenta la economía china. De he-
cho, sus éxitos empresariales resultaron 
determinantes para que el partido comu-
nista abriese un poco la mano en determi-
nados momentos clave.

El autor, su amigo Duncan Clark, relata 
con todo tipo de detalles (conoce al pro-
tagonista desde su época en la cocina) es-
te apasionante viaje que recorrió uno de 
los emprendedores más admirados e in-
fluyentes de las nuevas tecnologías. Pa-
ra entender su negocio hay que entender 
su vida, y para entender su vida hay que 
comprender sus negocios. 

De profesor de inglés a multimillonario

NOVEDAD

«Alibaba y Jack Ma»

Autor: Duncan Clark

Edita: Ediciones Urano 

314 páginas; 22 euros

«Alibaba y Jack Ma»
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«La empresa colaborativa»

M. Alonso/A. Miranda

Edita: Pearson (2016)

189 páginas; 18,95 

euros

La economía colaborativa es la nueva 
revolución. Se pueden citar cientos de 
ejemplos de empresas actuales que gi-
ran en torno a este concepto. Los mille-
nials y sus nuevos modos de entender 
la vida nos han llevado a descartar el  
«¡chaval, no subas a un coche con des-
conocidos!» para  animarnos a compar-
tir largos viajes con personas de las que 
no sabemos ni el nombre. Y todo en so-
lo diez años. Las empresas tienen que 
cambiar con los tiempos y aprovechar 
las nuevas oportunidades de negocio. 
Esto es lo que nos descubre este libro de 
Manuel Alonso y Adrián Miranda. Con 
sus consejos podremos llevar esta revo-
lución a nuestras compañías o crear 
nuestra propia empresa colaborativa.

M. Alonso/A. Miranda

elena.mendez@lavoz.es
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