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Munich Re es una de las compañías líder de reaseguro

a nivel mundial, perteneciente al grupo Munich Re en

el que se incluyen además diversas compañías de se-

guro directo.  Con sede en Munich y un volumen de pri-

mas por encima de 50.000 millones,  el grupo multina-

cional emplea a más de 47.000 personas, de ellas más

de 11.000 en la actividad de reaseguro.  En este seg-

mento opera en todos los continentes y tiene presen-

cia internacional en más de 45 países, entre ellos Es-

paña. Desde su oficina en Madrid presta servicio a

compañías aseguradoras de toda la Península Ibérica,

en los ramos de Vida y No Vida, actuando además co-

mo plataforma para sus clientes latinoamericanos en

el area de Vida.   

Catastrófico para muchos, 2012 ha si-

do sin embargo un buen año para Mu-

nich Re ¿Qué destacaría del último

ejercicio? 

El mundo está cada vez más expuesto.

Las catástrofes naturales y los grandes si-

niestros aumentan; los riesgos individua-

les son cada vez más costosos y la respon-

sabilidad frente a terceros resulta cada vez

más cara. Las compañías reaseguradoras

deben detectar, tanto para ellas mismas

como para sus clientes, estas evoluciones

e incluirlas hoy en sus cálculos de precios.

Sus compromisos de pago son a largo pla-

zo y, en consecuencia, deben disponer de

una solidez financiera indudable. El año

2012 fue para Munich Re, con unos be-

neficios de 3.200 millones de euros, efec-

tivamente un buen año. A estos resultados

contribuyeron una política de suscripción

disciplinada, una gestión de activos pre-

cavida y un volumen de siniestros deri-

vados de grandes catástrofes por debajo

de la media.

¿A qué factores atiende este impor-

tante crecimiento?

Con unas primas brutas de 52.000 mi-

llones de euros para todo el Grupo Munich

Re, somos una de las empresas del sector

de seguros más importantes del mundo y

nos caracterizamos por nuestra proximi-

dad al cliente, unos servicios de asesora-

miento y atención globales, así como un co-

nocimiento realmente diversificado, debido

fundamentalmente a nuestra presencia in-

ternacional. En España, a través de nues-

tra oficina en Madrid, estamos representa-

dos con 82 empleados. Un importante

impulsor de nuestro éxito, además de nues-

tra continuidad, es el buen conocimiento

del mercado local y de nuestros clientes. De

este modo podemos prestar apoyo a nues-

tras cedentes con soluciones a medida, es-

pecialmente en tiempos difíciles económi-

camente como los actuales.

¿Cuál es su apuesta en el mercado es-

pañol? ¿Tienen previsto trasladar

uno de sus departamentos a nuestro

país?

Para nosotros es muy importante dar

continuidad a las relaciones estables y de

larga duración que tenemos con nuestros

clientes españoles. Estamos decididos a se-

guir posicionados como el reasegurador

que pone a disposición del mercado espa-

ñol todo el abanico de productos y servi-

cios que puede ofrecer un reasegurador

global –sea las protecciones tradicionales

de reaseguro o soluciones a medida, sean

servicios de asesoramiento en siniestros o

la extensa oferta de formación que nues-

tra compañía puede aportar –, todo ello

con un nivel de alta calidad y con una es-

tabilidad que va más allá del ciclo. 

Para mantener este nivel de relación,

creemos que es fundamental la existencia

de una sucursal con todas las funciones

como las que ofrece Munich Re Madrid,

con un equipo altamente profesional y ex-

perto en las diferentes funciones, así como

estable e incluso creciendo si con ello con-

seguimos mejor este objetivo. En este sen-

tido, hace algo más de un año se integró

en Madrid el equipo del HUB de Vida para

Latinoamérica y, a partir del próximo año,

tenemos previsto la incorporación local del

Departamento de Contabilidad de

Reaseguro, que hasta la fecha está ubica-

do en Munich. El motivo de estas acciones

es ofrecer un mejor servicio y tener aún

una mayor cercanía al cliente, ya que con-

sideramos que ello supone una aportación

positiva para ambas partes.

Estos movimientos nos obligan a re-

dimensionar nuestras instalaciones, por

lo que hemos aprovechado para tomar la

decisión de trasladarnos a una oficina ma-

yor. Todas estas acciones deben verse como

una clara inversión en los mercados en los

que trabajamos y junto a los que tenemos

la confianza de ser capaces de dar respuesta

y superar los retos actuales, en los que se-

guimos viendo mucho futuro.

¿Qué imagen quieren proyectar?

¿Qué representa Munich Re como

compañía reaseguradora? 

Nuestra competencia fundamental es

la capacidad para desarrollar con nuestros

clientes soluciones para los retos actua-

riales más exigentes. Para ello se requiere

también la cercanía con el cliente. Como

compañía reaseguradora no sólo cubrimos

millones de riesgos estandarizados (vehí-

culos, viviendas…), sino también riesgos

individuales complejos y exigentes.

Protegemos de las consecuencias finan-

cieras derivadas de grandes catástrofes,

como huracanes, terremotos o inundacio-

nes y advertimos de las consecuencias la-

tentes del cambio climático. Observamos

nuevos y potenciales riesgos en desarrollo

y ayudamos así a estructurar el “mundo de

mañana” de forma que pueda asegurarse.

Sólo por citar un ejemplo: Internet crea

constantemente nuevas posibilidades para

la industria, el comercio y el tráfico, pero

también implica riesgos. En este caso, des-

arrollamos soluciones con las que pode-

mos proteger a las empresas contra los ci-

berriesgos. Otro ejemplo de conocimiento

fuertemente especializado y muy deman-

dado es el relativo a los riesgos derivados

de los grandes eventos, como son los jue-

gos olímpicos o campeonatos mundiales

de fútbol, que también en Munich Re nos

encargamos de valorar y sobre los que re-

alizamos transferencia del riesgo.

¿Sobre qué valores fundamentan su

oferta?

Hace más de cien años sentamos las

bases de los seguros técnicos, tradición que

continuamos a día de hoy con soluciones

de seguros a medida también para com-

plejos proyectos de infraestructura dentro

del mundo de la ingeniería. Con nuestras

ideas y experiencia, a través de las que po-

demos asegurar también por ejemplo a

agricultores contra las pérdidas de cose-

Munich Re: 

Un socio de confianza 

en todo el mundo

MÁS INFORMACIÓN
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dra. doris höPke Presidenta ejecutiva Munich Re Madrid

chas en el marco de colaboraciones públi-

co-privadas, ayudamos a garantizar la pro-

ducción de alimentos para una población

mundial en crecimiento. Para las estima-

ciones de esta tipología de riesgos necesa-

rias a estos efectos, nos ayuda nuestra base

de datos de catástrofes naturales: la ma-

yor colección de datos de este tipo del sec-

tor privado en el mundo.

¿Su compromiso en reaseguros es a

largo plazo? 

Los seguros son promesas de cara al

futuro. Si en la actualidad asumimos ries-

gos de nuestros clientes, con ello contrae-

mos obligaciones, a veces incluso para va-

rias décadas. La continuidad a largo plazo

es una parte de nuestro negocio.

Estudiamos constantemente dónde po-

drían producirse en el mundo nuevos ries-

gos de cara al futuro y sus consecuentes so-

luciones aseguradoras. Mucho tiempo

después sabremos si nuestras estimacio-

nes -y también nuestros precios- eran co-

rrectos. Sin embargo, desde hace más de

130 años Munich Re asume los riesgos

más diversos y, de este modo, creemos que

hemos creado un valor a largo plazo.

Nuestra sólida base de capital, confirma-

da por las buenas calificaciones de las di-

ferentes agencias de rating, constituye la

base de esta promesa ininterrumpida en

la que pueden confiar nuestros clientes.   

¿Responsabilidad a través del com-

promiso? ¿Inversiones propias en

energías renovables?

Sí. Desde hace más de 40 años, Munich

Re promueve medidas contra el cambio

climático, incluyendo productos que nos-

otros mismos hemos desarrollado y que

han contribuido a que puedan asegurarse

las energías renovables. Por ejemplo, he-

mos creado la opción de asegurar el ries-

go de insolvencia de las perforaciones ge-

otérmicas. Asimismo, hemos desarrollado

garantías para las instalaciones solares y

la cobertura de las instalaciones Offshore-

Wind, que reducen el riesgo de pérdida de

capital para sus operadores. Junto con la

Desertec Foundation y más de 50 socios

internacionales, entre ellos el socio fun-

dador español Abengoa Solar de Sevilla,

Munich Re trabaja con éxito en la Desertec

industrial initiative (Dii). Con nuestro pro-

yecto de inversión “RENT – Renewable

Energies and New Technologies“ inverti-

mos también, por ejemplo, en parques so-

lares españoles.
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- La externalizacion u “outsourcing”, como modelo

operativo en el que las Compañías de Seguros

pueden apoyarse para un correcto dimensiona-

miento de necesidades y en consecuencia para

una mejora en la prestación de sus servicios y que

les permita dedicar toda su atención a aquello que

en cada momento pueda ser su “core” o valor es-

tratégico. En muchas ocasiones, la pretensión de

abarcar la ejecución y control de todas las opera-

ciones, lleva a las Compañías a modelos de trabajo

poco operativos, poco flexibles, caros y con mucho

coste social.

- La especialización, constituye la mayor aportación

que una organización puede recibir del exterior,

máxime cuando la misma se obtiene de la conjuga-

ción de múltiples experiencias que da el conocer la

problemática que afecta al sector en una amplia di-

versidad de contextos. 

- La competitividad es el motor de la mejora. No se

puede entender una sin la otra, por lo tanto cuando

el objetivo es la mejora constante, la competitivi-

dad es nuestra aliada. 

- La tecnología, es la base del desarrollo en modelos

de prestación de servicios, donde la inmediatez, la

visibilidad, el análisis y el control son parte de las

necesidades cotidianas de cualquier Compañía. La

gran aliada del hombre en el siglo XXI es la tecnolo-

gía, sin ella no es concebible hoy día el desarrollo. 

ConviCCiones de Letra2

Los modelos operacionales en las prestaciones de servi-

cios de las Compañías de Seguros, como resultado de

sus coberturas aseguradoras, están siendo objeto de re-

visión en la búsqueda de modelos más operativos y efi-

cientes sin merma en la calidad de los servicios y a cos-

tes potencialmente más bajos. Así nos lo confirmó un

experto, Daniel Muñoz Ruiz, Director General de Letra 2.

¿Por qué estas operativas del sector se

están cuestionando?

A nuestro juicio, el sector no es ajeno a la

realidad social en la que opera y en este sen-

tido la adecuada adaptación a esta deman-

da es lo que permite a las Compañías Ase-

guradoras una mayor penetración en el

mercado, así en estos momentos los asegu-

rados tienen cada vez mayor cultura de

usuarios/beneficiarios de seguros y por lo

tanto van buscando primas más competiti-

vas por precio, servicios que se le ofertan y la

calidad de estos. Entendemos que un mo-

delo que sigue siendo operativo, si cabe más

en estos momentos de nuestra economía, es

captar al cliente por precio y mantenerlo por

servicio.

Para que esta ecuación se pueda resolver

favorablemente (dar mayor número de ser-

vicios y de calidad a menor precio) es preciso

que las compañías se cuestionen todos los

costes de operación en los que pueden incu-

rrir para dar estos servicios y es más que

probable que en modelos de externalización

esté la respuesta a algunas de las razones por

las que se pueden reducir costes y sin mer-

ma alguna en la prestación de los servicios,

más al contrario, en muchos casos ganarla

por la especialización.

¿La externalización es una de las

soluciones para las compañías de

seguros?

En estos modelos de externalización ba-

sados en la especialización, donde operacio-

nalmente tratar con un interlocutor único,

con transparencia en su operación, alinea-

dos con los objetivos de la compañía, siendo

innovadores en servicios, operación y con

gran apoyo en la tecnología nos hace ser

muy competitivos en precios y por lo tanto

contribuimos a reducir los costes operacio-

nales o de siniestralidad de las compañías.

Así, las compañías de seguros externali-

zan cada vez más sus servicios por diversas

razones:

- Estratégicas. Modelos de externaliza-

ción propugnados como modelos a

seguir.

- Operativas. Ante sobrecargas de traba-

jo, para poder así obtener más flexibili-

dad operativa.

- Económicas. Obtención de servicios

más baratos y maximización de benefi-

cios e ingresos: en recobros y persecu-

ción del fraude (en momentos económi-

cos como el actual se producen más ca-

sos) la externalización es clave.

¿Cómo contribuye su empresa, 

Letra2, a implementar estos mode-

los operativos?

Letra 2 es una Compañía de Servicios

Jurídicos, resultado de la experiencia de

más de 25 años de  algunos de sus miem-

bros en el sector asegurador y cuyos princi-

pios son: el compromiso, la vocación de ser-

vicio, innovación permanente y transparen-

cia, lo que nos hace dar un servicio de con-

fianza y de máxima calidad.

Por todo ello, hoy Letra2 es una de las

empresas  líderes en España, en la presta-

ción de servicios a Compañías aseguradoras

en todo lo referente a la gestión de siniestros. 

En definitiva, contribuimos con el

compromiso, especialización, experiencia,

innovación, eficacia, eficiencia, transpa-

rencia y precio. Nuestra alineación con el

cliente se basa en el principio de contribuir

con nuestras acciones a la reducción de los

costes de siniestralidad, operando en las

áreas de defensa, reclamaciones o reco-

bros, ayudando a las compañías a optimi-

zar los servicios prestados y, de este modo,

mejorar la percepción que tienen los ase-

gurados de su aseguradora.

Hablando de acciones ¿qué servicios

prestan y a qué perfil de compañías?

En modelos de actividad, donde damos

solución a una necesidad concreta de una

Compañía con el ámbito de actuación com-

petencial y territorial que desee, hasta solu-

ciones integrales donde nos podemos hacer

cargo del proceso íntegro de gestión desde

que se declara un siniestro. 

Nuestro modelo de trabajo nos permite

que a través de un interlocutor único, Le-

tra2, puedan armonizarse operativas y pro-

tocolos de actuación que garantizan una

ejecución uniforme en todo el territorio na-

cional, por lo que la alineación en la opera-

ción es absoluta con el cliente. Todo ello con

las consecuentes mejoras en la gestión y los

costes de operación.

En cuanto a clientes, operamos en toda

España y mediante colaboración, en algu-

nos países de la Unión Europea trabajando

para un gran número de Compañías de Se-

guros, muchas de ella lideres en el sector.

Además, servimos a grandes flotas en si-

niestros de automóviles lo que nos da toda

la especialidad y experiencia derivada de la

casuística propia de la gestión de más de

150.000 vehículos.

¿Cómo está afectando la recesión a su

sector?

El sector seguros, como es lógico en una

situación como la actual, tiene a mi juicio un

importante reto en los aspectos de marke-

ting y de gestión, dado que se abren nuevos

aspectos a tener en cuenta: Internet, com-

paradores de seguros…llevan al asegurado a

buscar y tener más opciones; hoy en día ya

no se dan tantos casos de “asegurados para

“El modelo de servicios del sector
seguros esta cambiando”

MÁS INFORMACIÓN
www.letra2.net

daniel Muñoz ruiz Director General de Letra 2

toda la vida”, por ello el pequeño corredor de

seguros va desapareciendo y van quedando

sólo los grandes.

Y es que la competitividad lleva a rein-

ventarse (primas más baratas, servicios dife-

renciales –hasta para mascotas u ordenado-

res, por ejemplo- y mucho más rápidos y efi-

cientes, todos ellos en una sola póliza), así

que si hemos de ser más competitivos tene-

mos que hacer modelos operativos de ges-

tión más eficientes, donde la especialidad

juega un papel importante para tener la

mayor eficiencia.  

¿De qué forma ve el futuro del sector

seguros?

Se van a imponer modelos operativos

más eficientes: el mundo del seguro se sos-

tiene por intentar obtener el máximo volu-

men de primas y, si es posible, una frecuen-

cia de siniestros ponderada, pero esta cir-

cunstancia es imprevisible y de hecho, la

esencia del seguro, y ahí es donde entramos

nosotros, puesto que la externalización que

proponemos permite modular mejor los

costes (flexibles y modulables frente a fijos,)

y posibilita primas más baratas, más canti-

dad de servicios y más ágiles, entre otras

ventajas, como insisto, es el hecho  de contar

con servicios especializados, con “expertis”

que proviene de la diversidad y con un inter-

locutor único. La externalización de servi-

cios profesionales es nuestra apuesta para

contribuir al mundo del seguro.
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PRODISLE como tal, nace en el año 2000. La firma, especialista en el Riesgo de Crédito, ha crecido orde-

nadamente, teniendo claro desde el principio que la figura del cliente es el centro de todo: la búsqueda de

la excelencia en saber qué necesitan cubrir las empresas en cada momento, y cuál es la manera óptima

de solucionar sus necesidades, es la razón de ser de PRODISLE.

¿Qué es PRODISLE y en que están especiali-

zados?

Somos una correduría especializada en buscar

soluciones individualizadas al Riesgo de Crédito,

tanto para pymes, como para grandes compañías

de diversos sectores. Somos conscientes de que este

tipo de riesgos pueden hacer peligrar la continui-

dad de una empresa, y nuestra Misión consiste en

asesorar en todo momento a nuestros clientes ac-

tuales y potenciales, para buscar e implementar la

mejor solución posible respecto al riesgo de impa-

go de clientes.

Tenemos muy claro que para ello, debemos

aportar valor añadido a las empresas en todo lo re-

lativo a la gestión de los riesgos derivados de la car-

tera de clientes. Cada empresa funciona de una ma-

nera concreta, con lo cual es imprescindible conocer

al detalle el funcionamiento preciso de cada clien-

te, junto con sus inquietudes y necesidades.

¿Con qué medios cuentan para esta Misión?

Tenemos un equipo humano de 5 personas, co-

laboradores externos, y unos recursos tecnológicos

de última generación, que nos permiten ser una

empresa dinámica y en continua adaptación a las

necesidades concretas de un mercado cada vez más

cambiante y variable.

Dada la situación actual ¿cuáles son sus me-

tas?

Nuestra Visión, pasa por convertirnos en el re-

ferente nacional en Mediación de Seguros de

Crédito. Entendemos que PRODISLE es una em-

presa sin límites, siempre y cuando sigamos apor-

tando valor a nuestros clientes.  Para ello, debemos

re-inventarnos continuamente, estando siempre

abiertos a colaboraciones presentes y/o futuras que

puedan ayudarnos a crecer como empresa.

Trabajamos para conseguir que cuando un

cliente identifique un Riesgo latente o real, piense

que su solución está en PRODISLE.

- Conocer y entender en cada situación concreta, qué es lo que aporta verdadero valor a

cada empresa.  

- Poner todo el Know How a disposición de nuestros clientes.  

- Facilitar la toma de decisiones adecuadas a cada necesidad concreta en materia de ries-

gos.

- Ser dinámicos y pro-activos en la gestión operativa diaria.  Facilitadores de procesos.

- Partiendo de la base del Riesgo de Crédito, llegar a Soluciones Integrales a Riesgos de Di-

rectivos, e Industriales.

aCCiones diferenCiaLes de ProdisLe

Queremos ser el referente nacional
en Mediación de Seguros de Crédito

“PRODISLE es una
empresa sin límites,
siempre y cuando sigamos
aportando valor a
nuestros clientes”

MÁS INFORMACIÓN
Tel. 944 219 617 - www.prodisle.com

Gorka ruesGas Gerente de PRODISLE Asociados

Carglass® España pertenece al Grupo Belron®, compañía líder mundial en la repara-

ción y sustitución de cristalería del automóvil, el único especialista del sector que ofrece

servicios a nivel global con presencia en más de 30 países, en los 5 continentes. 

Carglass® repara y sustituye lunas de vehículos

de cualquier marca, modelo o antigüedad. ¿Có-

mo se concibió este modelo de negocio?

Belron® cuenta con un largo recorrido cuyos ini-

cios datan del año 1898 en Sudáfrica, aunque a día de

hoy y a nivel mundial, el Grupo consta de más de

2.000 centros de servicio y 9.200 unidades móviles;

cada 3 segundos el Grupo Belron® da un servicio de

reparación o sustitución a un usuario final. 

En España, Carglass® empezó en el año 1998 y su

expansión ha sido a través de la apertura de nuevos

centros de servicio e incorporando adquisiciones de

competidores líderes locales en su mercado.

Paralelamente a las nuevas aperturas y adquisiciones,

Carglass® inició una estrategia móvil cuyo objetivo en

conjunto es cubrir el 97% del territorio nacional a

finales de este año 2013.

¿Cómo han conseguido ser los líderes en su sec-

tor en España? ¿Con qué compañías de seguros

trabajan aquí?

Somos referentes porque tenemos un claro enfo-

que a servicio y nuestro objetivo es encantar a nues-

tros clientes, persiguiendo constantemente la calidad

de nuestro personal técnico y nuestros materiales.

Carglass® España trabaja con todas las compa-

ñías de seguros.

¿Pero si mi seguro no contempla rotura de lu-

nas, también me pueden ofrecer el servicio?

En la mayoría de los casos si el asegurado tiene co-

bertura de lunas, la reparación no afecta a la bonifi-

cación en la renovación de su póliza, es por este mo-

tivo que el usuario suele incluir la cobertura de lunas

en su póliza, ya que no repercute significativamente

en el precio final de la misma. Ahora bien, si el ase-

gurado no tiene cubierto este riesgo, es evidente que

también podemos ofrecer el mismo servicio, pero en

este caso sería el usuario final quien deberá abonar el

trabajo realizado.

¿Cuántos centros de servicio Carglass® existen

en España?

Carglass® cuenta con 137 centros de servicio propios

además de una flota de 85 unidades móviles con la fi-

nalidad de dar servicio en todo el territorio nacional.

Nuestro objetivo, estar donde el cliente nos necesita.

• Carglass® tiene un muy buen cono-

cimiento total de marca.

• Call Center propio y servicio de aten-

ción al cliente 24h/365d.

• Cubren el 99% del stock de los crista-

les del parque automovilístico.

• Plazo máximo de servicio de 24 a 48

h.

• Centros propios y con un sistema in-

tegrado, no franquicias.

• Personal técnico cualificado y proce-

dimientos unificados.

• Formación y desarrollo de personal

continuado.

• Servicio móvil, “vamos donde el clien-

te nos necesita”.

• Equipos y herramientas de última

tecnología con un Departamento pro-

pio de I&D. 

• Reparan y sustituyen todo tipo de

cristales, incluidos vehículos indus-

triales (+ 3,5 toneladas).

• Servicio propio de posventa y segui-

miento vía encuesta a usuario final

del trabajo realizado.

• Evaluación continuada de servicio al

cliente (interno y externo) = NPS.

• Garantía de por vida en todos los tra-

bajos de reparación y sustitución.

ventajas de Contar

Con CarGLass®

“Nuestro objetivo es estar 
donde el cliente nos necesita” 

MÁS INFORMACIÓN
www.carglass.es

Marc de souter Director General de Carglass® España



Zurich es uno de los mayores grupos aseguradores del mundo y uno de los pocos

que opera a nivel global. La compañía desarrolla su actividad en más de 170 países

y cuenta con cerca de 60.000 empleados al servicio de sus clientes. Fundada en

Suiza en el año 1872, abrió su primera oficina en Barcelona en 1884, ciudad donde

se situó la sede central y que aún perdura. Actualmente, Zurich cuenta con 2.000

empleados repartidos por todo el territorio español, lo que la convierte en una de

las empresas empleadoras de nuestro país. 

¿Cuáles son las principales razones

que nos podría dar para contratar un

plan de pensiones?

La Reforma de las Pensiones aprobada

en 2011 implicará una reducción de la pen-

sión de jubilación futura, que podría llegar

a ser hasta del 25%. Ante esta situación,

que además se acentuará por el incremen-

to de la esperanza de vida y la estructura de

la pirámide de edades, la única vía para

mantener el mismo nivel de vida a la jubi-

lación es complementar la pensión de la

Seguridad Social con el ahorro privado.

¿Qué ventajas de ahorro ofrecen los

planes de pensiones respecto a otros

productos de ahorro?

Los planes de pensiones y los planes de

previsión asegurados son actualmente los

únicos productos que cumplen con el obje-

tivo de constituir un ahorro para la jubila-

ción, motivo por el cual no ofrecen liqui-

dez. A menudo la iliquidez de estos pro-

ductos se presenta como una de las mayo-

res desventajas, sin embargo debería verse

como la garantía de que este ahorro se des-

tinará exclusivamente a la jubilación (inva-

lidez, etc.), siendo disponible también para

los casos excepcionales por desempleo o

enfermedad grave.  

Adicionalmente, es el único producto

que actualmente permite una desgrava-

ción en la base imponible del IRPF, con

la comodidad de poder realizar aporta-

ciones adaptadas a la capacidad de aho-

rro de cada individuo y al perfil inversor

adecuado con la posibilidad de moviliza-

ción hacia otro. 

Por todo lo anterior, podemos afirmar

que los planes de pensiones y planes de

previsión asegurados son los productos

más adecuados para planificar una jubila-

ción a la vez que ofrece importantes venta-

jas fiscales.

¿Cuáles son las diferentes modalida-

des de “rescate”? 

Son varias y pueden adecuarse a las ne-

cesidades de cada cliente:

- En el momento de la jubilación.

- En forma de pago único de capital.

- Como renta temporal o vitalicia.

- Combinaciones mixtas de renta y

capital.

¿Lo podemos rescatar antes de la ju-

bilación?

Se podrá cobrar antes de la jubilación

en los supuestos de invalidez permanente

total, dependencia severa, fallecimiento y

en supuestos excepcionales como enfer-

medad grave, o desempleo de larga dura-

ción. 

Zurich Seguros está considerada en

España como una de las compañías

de seguros más solventes. ¿Eso da

más tranquilidad a sus clientes a la

hora de plantearse un plan de pen-

siones con ustedes?

Los valores que más aprecian nuestros

clientes en el entorno macroeconómico

que estamos viviendo actualmente son:

CONFIANZA, TRANQUILIDAD, SE-

GURIDAD.

Estos tres valores son los que pueden

encontrar nuestros clientes en Zurich: un

grupo multinacional, con sede en Suiza,

con una elevada solidez y estabilidad finan-

ciera que le permite estar en los primeros

ranking de solvencia según las calificacio-

nes de las principales agencias crediticias:

Standard&Poors, Moody’s y Fitch.

No olvidemos que estamos hablando

de los ahorros de nuestros clientes para su

jubilación y lo más importante es que estén

en buenas manos, que estén gestionados

por una de las mejores compañías asegu-

radoras en solvencia.

¿Qué diferentes planes de pensiones

están ofreciendo?

Desde los más conservadores, a través

de un PPA que ofrece una rentabilidad ga-

rantizada, hasta una gama de planes de

pensiones que abarcan todos los perfiles:

conservador, moderado y arriesgado.

Nuestra propuesta es hacer una adecuada

diversificación personalizada y adaptada al

perfil inversor y necesidad de cada cliente.

¿El cliente español ha asimilado ya

que un plan de pensiones es necesa-

rio?

La Reforma de las Pensiones, aproba-

da en julio del año pasado, dio el pistoleta-

zo de salida a una necesaria restructura-

ción del sistema y sobre todo a una mayor

concienciación a la sociedad de la conve-

niencia de ahorrar para la jubilación.

Así, a pesar de las negativas perspecti-

vas económicas en 2011, se produjo un au-

mento del volumen de aportaciones a la to-

talidad de instrumentos de previsión social

complementaria. Sin embargo, todavía

hoy estamos lejos de los niveles de ahorro

para la jubilación respecto a otros países en

Europa y ello nos indica que nos queda

mucho recorrido.

¿Qué acciones están promoviendo

ustedes para favorecer esa concien-

ciación colectiva?

Ofrecemos soluciones adaptadas a las

necesidades de cada individuo: la reforma

de las pensiones no afectará por igual a to-

dos, y nosotros damos un asesoramiento

personalizado que nos permite analizar la

situación particular de cada cliente, me-

diante herramientas como Zurich Plan

Futuro que nos posibilitan estimar la pen-

sión de jubilación, aplicando los nuevos

parámetros establecidos por la reforma de

las pensiones y determinar la necesidad de

ahorro para hacer frente al nivel de ingre-

sos deseado. 

A través de nuestra red de mediadores,

podemos ofrecer el asesoramiento necesa-

rio para determinar cada capacidad de

ahorro para la jubilación, y disponemos

“Hay que complementar 
la pensión de la Seguridad Social 
con el ahorro privado”

Jordi PaGés director de Ventas y Distribución del Grupo Zurich en España

asimismo en nuestra web www.zurich.es

de herramientas de planificación, como

Zurich Plan Futuro. 

Adicionalmente, también en nuestra

web, podrán simular cómo los cambios

producidos en el IRPF para 2012 y 2013

pueden neutralizarse través de las apor-

taciones a un plan de pensiones, lo que

permite constituir un ahorro para la ju-

bilación.

Nos sentimos responsables y a la vez

protagonistas de explicar a la sociedad y

a nuestros colaboradores la realidad en

materia de pensiones y concienciar a to-

do el mundo sobre la necesidad de cons-

tituir un ahorro de forma fácil y segura.

Es por este motivo que en breve se publi-

cará un estudio sobre el reparto y el siste-

ma de capitalización en las pensiones es-

pañolas que hemos elaborado junto con

la escuela de negocios IESE y la Funda-

ción Edad y Vida. 

MÁS INFORMACIÓN
www.zurich.es
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