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Queridos lectores de “En buena compaiia”:

Cumpliendo con nuestro compromiso de fransparencia vy rigor en la informacion sobre la
marcha de la compaiiia, llega el momento de hacer balance del afio precedente. Un afio
duro, dificil para la economia en general y para nuestro sector en particular, pero que hemos
superado, una vez més, con solvencia vy forfaleza, como se puede constatar en el defallado
reporfaje central de esfe nimero.

Pero esta imagen, globalmente positiva, de lo cosechado el pasado afio no nos puede escon-
der las importantes dificultades que tenemos para crecer, especialmente en algunos ramos. Es
esencial que, en primer lugar, fodos seamos muy conscientes de esfe problema para que, con
entusiasmo y dedicacién, podamos superarlo en 2012, afio que se presenta diffcil.

Concrefando un poco, nuestros resuliados evidencian que el camino emprendido en 2011
a fravés de la Estrategia Helvetia 2015+ comienza a dar buenos frutos, lo que reviste ain
mayor imporfancia si fenemos en cuenta, como refleja nuestro balance, que Helvetia Espaia
ha sido por quinta vez en los dltimos seis afios la segunda unidad del grupo en aportacién
de beneficio, sélo precedida por Suiza. Y todo ello se refrenda en el mercado nacional, en el
que nuestra enfidad va alcanzando, en diferentes aspectos, una posicion de referencia, como
es necesario subrayar, con el desarrollo del Plan de Agentes de Carrera [PAC) que ha llegado
a complefar la primera promociéon de “Graduados Helvetia”.

Pero, seguramente, no esfariamos en esta situacién sin el coraje de todos nuestros empleados
y de nuestra magnffica red de mediadores. Con su esfuerzo, con su fesén, con sus ganas de
crecer, hemos conseguido entre todos que hoy Helvetia Seguros sea una marca mds fuerte,
mas grande y mejor valorada. Las actuales circunstancias reclaman mucho coraje, por lo que
esa actitud debe ser el centro de nuestra identidad en el trabajo diario y en torno a ella hemos
construido la campaiia publicitaria de 2012, cuyo disefio y desarrollo os defallamos en este
nimero de la revista. Una campafiia original y afractiva, que ya ha cumplido su primera fase
de exhibicién en medios, y en la que confiamos para incrementar la notoriedad y el posicio-
namienfo de imagen de Helvefia Seguros en Espaiia.

En cuanto a actividad de la compaiiia, el afio ha empezado fan intenso como concluyé el
anterior. Convenciones anuales de agentes, convenciones de Areas, infensa actividad formar-
fiva, efc. los primeros meses del afio nos dejan poco respiro, pero esa es la Unica manera de
afrontar con garantias un nuevo ejercicio complicado y con grandes refos.

Por todo ello, nuestro frabajo debe tener también un saludable componente de competitivi-
dad, de "deporte”, una de cuyas muestras mas palpables es el Concurso Nacional de Ventas,
dirigido a los agentes y que tiene como recompensa un viaje inolvidable de convivencia y
descubrimiento de nuevas realidades y mundos insospechados. Recientemente, hemos cele-
brado con gran éxito el que tenia como destino Tailandia y Camboya, del que también os
domos cuenta en este nimero.

El vigje de Incentivos 2012 ya esté en marcha. Pero atn no hay ningin asienfo asignado.
Todos estén libres, en tanfo que los agentes no los ocupéis. En este 2012 de coraje, animo a
todos a que redobléis vuestro esfuerzo y constancia para llevar o Helvetia Seguros mas lejos,
obteniendo el premio de unos inolvidables dias en Costa Rica, ademés del reconocimiento
de nuestra empresa que se beneficiard de seguir contando con los mejores profesionales de
la mediacion.

José Maria Paagman
Director General de Helvefia Seguros

Carta del Director General
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Noticias

Convencién Anual 2011 en Barcelona

A mediados del pasado mes de diciembre

se celebrd, un afio mds, la Convencién
Anual de Helvetia Seguros que este afio, de
acuerdo con la nueva campaiia de publici-
dad de la compaiiia, se convocéd bajo el
lema “sQué es el coraje?”. Por vez primera,
la convencién tuvo lugar en Barcelona, don-
de cerca de noventa directivos y responsa-
bles de Departamentos, Zonas y Sucursales
de toda Espaia, presididos por el director
general, Jos¢ Marfa Paogman, dieron a co-
nocer las lineas maestras de los objetivos
para 2012, asi como un primer balance del

ano 2011.

Como ha ocurrido en ofras ocasiones, la
convencién contd con la participacién del
director general del Grupo Helvetia, Stefan
loacker, quien reafirmé, una vez mds, la de-
cidida apuesta del grupo por el mercado
espafiol y por potenciar su presencia en el
mismo, apoyando plenamente la estrategia
de Helvetia Espapa.

En sus dos intervenciones habituales, de
apertura y clausura de la convencion, José
Marfa Paagman manifestd su satisfaccion
por el buen trabajo realizado en 2011 y
valoré muy positivamente la labor de los em-
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pleados y de los mediadores, a pesar de los
delicados momentos que atfraviesa la econo-
mia espafiola. Al mismo fiempo, expuso los
objefivos de la compadia en 2012, animan-
do a todos a conseguirlos, con confianza,
entusiasmo, dinamismo y mucho ‘“coraje’,
valor muy necesario en este tiempo, espe-
cialmente para conseguir mayores crecimien-
fos en determinados ramos del negocio en
los que el desarrollo comercial es cada vez
mas diffcil.

Junto al balance provisional de 2011, los
participantes conocieron en profundidad los
avances conseguidos el pasado afio y los
proximos pasos de la Esfrategia “Helvefia
2015+", cuyos objefivos se cenfran en ser
lideres en crecimiento, rentabilidad vy lealiad
del cliente. Igualmente, los asistentes debatie-
ron en grupos de frabajo, presentados y mo-
derados por mediadores de la compaiia por
primera vez en este fipo de eventos, los as-
pectos de desarrollo que la mediacion espera
de Helvetia Seguros. Como ponente invitado,
la convencion conté con la infervencién de
José Maria Gadlilea, presidente del Grupo
Cadlilea, que participd en uno de los grupos
de trabajo y desarrollé la sugerente ponencia
fitulada “El coraje de ser mediador”.

Conyenciones
de Areas

Uno de los hitos internos dentro del calen-

dario de acfividodes del primer trimestre del
afio es la celebracion de las convenciones
anuales de Areas. En ellas, cada Area de
la entidad presenta sus obijetivos especificos
para el nuevo afio, dando a conocer infor-
macién esfratégica sobre la compaiia y un
balance de actividad del afio precedente,
asi como los objetivos de cara al nuevo
ejercicio. Se frata de encuentros dindmi-
cos, en los que los disfintos Departamentos
infercambian informacion e inferaccionan
de forma fluida, favoreciendo el desarrollo
de sinergios y una mayor comunicacién
inferna. Hasta el cierre de este nimero, se
habian celebrado las convenciones anuales
de Marketing y Comunicacién, Servicio al
Cliente, Productos, Administracion y Finan-
zas y Departamentos Staff. En todas ellas ha
parficipado el director general, José Maria
Paagman, vy la nota dominante ha sido la
cordialidad y el espiritu de equipo. Para fa-
vorecer este espiritu, las jornadas combinan
normalmente las sesiones de frabajo con al-
guna actividad, que favorezca la relacién
personal.



de Anomalias

La participacién de los tramitodores de sinies-
fros en el Concurso de Defeccion de Anoma-
lios ha sido elevada y muy productiva. Casi
un 30% de los 68 participantes ha obtenido
mas de 30 puntos, y un 11% ha superado los
50 puntos. Cabe destacar que ha habido dos
concursantes, Javier Caveda vy Javier Moling,
que han superado con creces la cifra de los
100 puntos, llegando a 154 y 139 respectiva-
mente. Todos los participantes con més de 50
punfos han obtenido bonos de 5 noches de
hotel; los situados entre 40y 50 puntos, cédma-
ras de video digitales; y los situados enfre 30
y 40 punfos, reproductores MP4 o camaras
de fotos digitales. El resfo también ha obtenido
ofros obsequios como incentivo: radios digita-
les para los que han alcanzado entre 15y 30
punfos, vy pen drive para los situados enfre 6
y 15 puntos.

la valoracién de los puntos se realiza en
funcién de la cuantia del siniestro anémalo
detectado. El méximo valor, de 3 puntos, es
para los siniestros de mas de 4.000 euros, y
el menor, de 1 punto, es para los siniestros que

Gran éxito del Concurso de Deteccién

legan hasta los 2.000 euros. Pero también
hay premios para los “defectores” de las ano-
malias més cuantiosas. la anomalia confirma-
da de mayor cuantia del Area de Producos,
por valor de 1.306.993 euros, fue defectada
por Javier Molina, mienfras que la anomalia
confirmada de mayor cuantia en Centros de
Servicio, Sucursales y Delegaciones, por valor
de 125.000 euros, fue detectada por Beatriz
Caballero. Ambos han sido premiados con
1.000 euros y un diploma. Finalmente, tam-
bién hubo premio para la framitadora que de-

lo

Noticias

fectd un mayor nimero de anomalias de con-
frafacién, Dolores Paramas, que ha obtenido
un bono de 5 noches de hotel.

Ya se ha convocado una nueva edicion de
este estimulante concurso, que abarca los he-
chos que se resuelvan durante este afio, con
independencia de la fecha de contratacion
de la pdliza o apertura del siniestro. Mucho
é&nimo a todos los tramitadores.

sabremos =)

=¥ En el proximo nimero de En buena compariia anunciaremos el proyecto solidario seleccionado por Helvetia Seguros
para los Premios Solidarios del Seguro.

Todas las propuestas presentadas han resultado muy interesantes, con una fuerte dimension solidaria, por lo que el
proceso de seleccion de la propuesta ganadora ha resultado muy dificil.

Muchas gracias por participar.
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Noticias

Convenciones anuales de agentes Ourens,Cogys A, g i

Pero, sin duda, la cita de Helvetia Seguros mdas amplia y extensa del primer frimestre de cada
afo la representan las Convenciones Anuales de agentes. Todas las Sucursales convocan a
sus agenfes para poner en comin la situacién de la actividad de cada unidad de negocio v,
también, de la compaiiia, favoreciendo el encuentro enfre agentes de distintas localidades, que
comparten reflexiones, proyectos e inquietudes. Siempre respaldadas por miembros del Comité
de Direccién, esfas reuniones, en las que participan més de seiscientos agentes, se desarrollan
en un excelente clima de frabajo, en el que se incluye siempre el reconocimiento expreso a los
agentes que han desfacado el afio anterior en deferminados aspectos de su actividad.

Algeciras

Céceres

Zona Norte
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Noticias

Campaiia con coraje

"sQué es eso?”. Fue uno de los comentarios
mas recurrentes en el centro de Sevilla el po-
sado dia 31 de enero. Un especidlisia en
highline afravesaba el cielo de la ciudad, en
la calle Almirante Lobo, para acabar alcan-
zando a veinte metros de altura la fachada
de lo sede central de Helvetia Seguros. A
un gesto del profagonista, dos operarios
apostados sobre el fejado de nuestro edificio
desplegaban sendas gréficas en las que se
descubria la campaiia publicitaria 2012 de
nuestra comparifa, bajo el lema “sCoraje?”.
El espectéculo era seguido por cientos de
sevillanos que, aténitos, comprobaban cémo
el highliner, vestido con chaqueta y corba-
fo a la manera de un ejecutivo, caminaba
sobre una cinta flexible de dos centimetros
y medio, fingiendo caidas que provocaban
clamorosas ovaciones [y algin susto) por
parte de la concurrencia. Al primer highliner
se le sumé enseguida un segundo, con vesti-
menta informal que fambién hizo las delicias
de los espectadores. El espectéculo, al que
se habia convocado el dia anterior a todos
los sevillanos a través de los medios de co-
municacién, estuvo amenizado con misica y
destapé la sorpresa de las nuevas cufios de
radio preparadas para la campaia. Nuestro
director de Marketing y Comunicacién, Javier
Garcla, actud de speaker del evento, que se
convirfié en noticia en numerosos informativos
televisivos y radiofénicos y que fue portada
de algunos periédicos al dia siguiente.

los mensajes de la campaiia, que durante
semanas vienen copando espacios en radio,
television y prensa escrita, se arficulan en for-
ma de didlogo, partiendo de la pregunta
"sQué es el coraje?”. Como respuesta, di-
ferentes practicantes de deportes extremos,
no profesionales, entre los que se encuentra
el highline, argumentan que “corgje es fe-
ner hijos, abrir un negocio, efc.; y que lo
suyo es sélo un hobby”. El didlogo se cierra
con la respuesta que da Helvefia Seguros a
todos aquellos que demuestran a diario su
"coraje”: "Para todo lo que necesites y sean
cuales sean tus planes, estaremos siempre o
tu lado”.

Coincidiendo con esta llamativa camparia,
que supone un salio cualitativo muy signifi-
cado con respecto a las anteriores creativi-
dades, la enfidad aseguradora ha renova-
do su claim, que a partir de ahora serd “Tu
aseguradora suiza”. Este cierre serd coman
para todos los paises en que opera el Gru-
po Helvetia.

La original presentacion de la campaia ha
sido recogida en un video promocional, que
se distribuird viralmente a través de la red,
y que ya se encuentra colgado, junto con
los nuevos spots televisivos y las inserciones
aparecidas en prensa, en la pdgina web de
la compaiia.

Concurso
“Brand Romance”

Junio a la campaiia de publicidad, el Grupo
Helvetia ha llevado a cabo ofras acciones en-
caminadas a fortalecer la penetracion del nuevo
eslogan corporativo y del leit motiv de la cam-
paiia, fanfo entre sus empleados como entre sus
mediadores. Una de las mas curiosas ha sido la
plataforma web inferna “Brand Romance”. A tra-
vés de ella, todos los empleados y agentes de
los paises en que opera el grupo recibieron in-
formacion detallada sobre los nuevos conceptos
de imagen v su jusfificacion estratégica. Dicha
informacién se complementd con un concurso
en el que se preguntaba por el significado de
la palabra “coraje”. Un tofal de 410 empleados
y agentes de todos los paises respondieron a la
pregunta “sQué significa el coraje para usted?”,
buscando hallar las respuestas mas creativas. Y
en 2912 ocasiones esas respuestas fueron rafifi-
cadas con “Me gusta” por parte de usuarios de
la web. Los autores de las entradas con mayor
aceptacién de cada pais han sido premiados
con un inolvidable fin de semana en la estacién
de esqui de Ponfresina (Suiza); los que alcan-
zaron el segundo puesto recibieron un bono
de 150 francos suizos para adquirir ropa de la
coleccion de Helvetia; y los situados en fercer
lugar, un bono de 100 francos suizos para ar
ficulos publicitarios de Helvetia. En Espafia, los
ganadores fueron, por este orden, los siguien-
fes: José Angel Henche (148), Gemma Suano
(137)y José Antonio Chamorro (91). Enhorabue-
na a los fres, y a todos, gracias por participar.
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Noticias

Mds de 90 ejecutivos
del Grupo Helvetia se
incorporan al [EP

El International Executive Program (IEP) es un
ambicioso programa de desarrollo formativo
dirigido a directivos y mandos intermedios
de todas las unidades de negocio del gru-
po. Su finalidad es el desarrollo formativo y
el reconocimiento profesional de los ejecuti-
vos de los paises en que estd presente Hel-
vetia, favoreciendo, a la vez, el encuentro e
infercambio entre los mismos. Esfe programa,
impartido integramente en idioma inglés, vie-
ne desarrollandose desde hace varios afios
y permite también a los participantes la ad-
quisicién de una solida “cultura Helvetia”.

En los proximos meses, y durante dos afios,
mas de 90 nuevos ejecutivos iniciardn su for
macién dentro del IEP. El primer paso serd
la celebracién de dos médulos basicos con
una duracién de cuatro dias cada uno, de
acuerdo con la herramienta GMN (General
Management Navigator). El primero de ellos
se desarrolla en la sede cenfral de Helve-
tia, en St. Gallen (Suiza), y esté focalizado
hacia materias y temas de gesfién estratégi-
ca de iniciacion y posicionamiento. Durante
el segundo médulo, que se desarrollard en
alguna de las distinfas unidades de nego-
cio, se profundiza en la creacién de valor,
nuevos modelos de negocio, cambio y me-
dicién. Estos médulos se desarrollan a fravés
de varios grupos, concrefamente tres, con
calendarios de frabajo que se prolongan a
lo lorgo de todo el afio. La formacién presen-
cial se complementa con la adquisicion de
conocimientos en una plataforma e-leaming.

Los objefivos del IEP son cuatro: incrementar
el conocimiento basado en la gestion estra-
tégica y el liderazgo dentro del grupo v sus
unidades de negocio; mejorar el desarrollo
esfratégico dentro del grupo; fortalecer la
imagen e identidad corporativas; construir
una red de contactos personales y profesio-
nales dentro del grupo, y mejorar el inglés
como lengua no nativa de los participantes.
El IEP también infegra a los miembros de la
Direccién de cada pais, a través de encuen-
tros como el [EPTop40 Module, cuyo primer
médulo se ha celebrado en londres en dos
grupos convocados en noviembre 2011 y
marzo 2012.
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Evaluacién
de Riesgos
Psicosociales

En el marco de la politica de Prevencién de
Riesgos Laborales, se ha llevado a cabo el
proceso inferno de Evaluacién de Riesgos
Psicosociales. los Comités de Seguridad vy
Salud de Sevilla, Madrid y Pamplona han
sido los encargados de coordinar la cumpli-
mentacién por parte de fodos los emplea-
dos del cuestionario denominado “istas21".

Se denominan “riesgos psicosociales” a
aquellas condiciones que se dan en una
situacion laboral, relacionadas con organi-
zacién, contenido del trabajo v redlizacion
de tareas, que pueden afectar al bienestar
o a la salud del trabajador, ya sea fisica,
psiquica o social.

En breve, se dardn a conocer los resultados
de las encuestas realizadas. De esfe andlisis
se encarga un grupo de frabajo consfituido
a tal efecto, con representacién de los em-
pleados y directivos de la compaiifa. Dicho
grupo, supervisado en todo momento por
técnicos especialistas en la materia, también
se encargard de la valoracién y sugerencia
de nuevas medidas correcforas o preventi-
vas vy la evaluacién de los posibles riesgos,
asi como de frasladar al resfo de la organi-
zacion los resuliados obtenidos.

Reubicacién
temporal de

la sede de Madrid

Nuestra emblemdtica sede de Madrid, en
el Paseo de Recoletos, estd siendo sometida
a un proceso de rehabilitacion y reforma, lo
que ha requerido la mudanza provisional de
fodo su personal a un edificio de la cercana
Calle de Velazquez. El traslado integral se
llevéd @ cabo en un tiempo récord, aprove-
chando el largo fin de semana del 17 dl
19 del pasado mes de marzo. El Departa-
mento de Servicios Generales ha sido el
encargado de toda la coordinacion de la
mudanza, asi como de procurar el normal
funcionamiento del nuevo centro de trabajo
desde el mismo dia 20 de marzo, lo que se
produjo de forma ejemplar, gracias también
a la colaboracién de todos los empleados.

la reforma del edificio histérico de Reco-
lefos supondréd no sélo la rehabilitacion 'y
modernizacion infegral de sus instalaciones,
adapténdolas a los nuevos fiempos e incor
porando sistemas tecnolégicos y de ahorro
energético, sino también la reordenacion de
los espacios internos, de manera que el edi-
ficio gane en funcionalidad.
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Avances importantes
en calidad

En el marco de los procesos EFQM en los
que esfé embarcada Helvetia Seguros, se han
producido recientemente inferesantes avances.
Uno de los mas importantes ha sido la obten-
cién del sello “Reconocidos por la Excelencia
300+", avalado por la European Foundation
Qudlity Management (EFQM). Después de
que en 2009 ya obtuviera la compaiiia el de
"Comprometidos con la Excelencia”, el nuevo
sello constituye fodo un hito, que ratifica el
compromiso de la compaiia con las politicas
de calidad. Un compromiso que se inicié en
1998, con la certificacion por la norma 1SO
Q000 de su proceso de tramitacién de sinies-
fros, y que ha tenido continuidad con el modelo
EFQM y nuevos avances en certificacion.

La obtencién del sello “Reconocidos por la Exce-
lencia 300+" se produce después de las visitas
y los diagnésticos de Aenor y el Club de la Ex
celencia. Los evaluadores destacaron la existen-
cia de una clara esfrategia que responde a la
misién y a la vision definidas para la compapia,
asf como a la comprensién del negocio por par
te de sus lideres. Por ofra parte, pusieron igual
mente de relieve la sislemdtica en la gestion de
sus mediadores como su principal alianza. Por
dltimo, el equipo de evaluadores constatd el pro-
ceso de implantacion de un sistema de Gesfion
por Competencias y de Evaluacion del Desem-
pefio para la gestién de sus recursos humanos.

Por ofro lado, un afio mds, Helvetio Seguros
ha renovado su certificodo de calidad 1SO
9001:2008, relativo a su proceso de emision
de pédlizas y suplementos, asi como al de frami-
facion de siniestros. A ello se suma un importante
hito, inédito hasta ahora en el sector asegurador
nacional: la obtencién del ceriificado correspon-
dienfe al proceso de disefio e imparticion de
formacion en las éreas de gesfion de seguros.
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Renovacién del
patrocinio con la Real
Federacién Espaiola
de Balonmano

Helvetia Seguros mantiene su compromiso
con el deporte espaiol. Por ello, ha renovo-
do su contrato de patrocinio con la Real Fe-
deracién Espaiola de Balonmano (RFEBM),
a la que también presta sus servicios como
aseguradora oficial, ampliando su vigencia
hasta final de 2013. Este acuerdo de reno-
vacién, suscrito en la sede central de la com-
paiia por el director general de Helvetia Se-
guros, José Maria Paagman, y el presidente
de la RFEBM, Juan de Dios Roman, implica,
enfre ofras cosas, que las camisetas de las
equipaciones de las selecciones nacionales
absolutas de balonmano llevardn impreso el
logotipo de Helvetia Seguros, que también
figuraré en diversos soportes para la promo-
cion y publicidad de su marca, especialmen-
fe en los encuentros televisados de las se-
lecciones. Igualmente, el acuerdo garantiza
que la entidad aseguradora mantendrd su
presencia en las equipaciones de la selec-
cion masculina durante la disputa del proxi-
mo Mundial a celebrar en Espafia en 2013.

De este modo, Helvefia Seguros ha tenido
una especial visibilidad durante el torneo
clasificatorio para los préximos Juegos Olim-
picos de Llondres 2012, que se ha disputado
enfre los pasados dias 6 y 8 de abril, y en
el que nuestra seleccion masculina ha conse-
guido clasificarse brillantemente para la cita
olimpica, venciendo en los tres encuentros
que ha jugado.

Noticias

La Virgen de la
Macarena, protagonista

de la portada de
“Orientacion” 2012

Una preciosa imagen de Nuestra Sefiora
de la Esperanza Macarena ha protago-
nizado este afio la porfada del programa
de mano de la Semana Santa de Sevilla,
“Orientacién”. Por tercer ano  consecutivo,
la Iglesia de San Jorge de la Hermandad
de la Santa Caridad ha acogido el acto de
presentacion, que contd una vez mds con la
participacién de la Banda de la Sociedad
Filarmonica de Nuestra Sefiora de La Oliva
de Salteras. Asimismo, en el acto intervino
el saetero Alex Ortiz que puso una nota de
infensa emotividad al mismo. El responsable
de lo exaliacién del programa fue Anfonio
Castafio Juncd, director gerente del Consor
cio de Turismo de Sevilla.

Como cada afio, la tirada del programa ha
sido de 10.000 ejemplares, que se distribu-
yeron en las disfinfas sucursales y oficinas de
Helvefia Seguros en Sevilla, asi como en la
sede cenfral.

El director general de Helvetia Seguros, José
Marfa Paagman, que estuvo acompaiado
en la presidencia del acto por numerosas
autoridades, encabezadas por el arzobispo
de Sevilla, Juan José Asenjo, v el alcalde de
la capital hispalense, Juan Ignacio Zoido,
manifesté en su habitual intervencién que,
con “Orientacién”, una vez mads, “Helvetia
Seguros reafirma su compromiso con la so-
ciedad. Estamos convencidos —afiadio- de lo
que debemos hacer vy lo seguiremos hacien-
do, devolviendo a la sociedad algo de lo
mucho que nos aporta”.
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Junto al “Rey

Gordillo”

En su compromiso con la sociedad sevillo-
na, Helvetia Seguros ha colaborado en la
tradicional Cabalgata de Reyes Magos pro-
movida por el Ateneo de Sevilla. Esta vez,
ha sido con la carroza del Rey Baltasar,
encarnado por el exjugador, y expresidente
del Befis, Rafael Gordillo Vazquez, desde
la que ha repartido peluches de San Ber-
nardo y cientos de kilos de caramelos de la
compadia.

Rofael Gordillo es un personaie piblico que
desempefia una distinguida labor solidaria
en evenfos culturales y deportivos en la co-
pital hispalense, por lo que ha sido distingui-
do con el Premio Solidario 2011 concedido
por el Festival de las Naciones. Amigo de
Helvefia Seguros, se desplazé hasta nuestra
sede, donde personalmente recogio los arti-
culos con los que repartié ilusion en la tarde
del pasado 5 de enero.

En la imagen, posa Rafael Gordillo junto a
Antonio Villa, director de Sucursal Sevilla
Capital A, y José Manuel Barba, director de
Zona Sevilla, en el acto de entrega de los
articulos promocionales.
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Nuevo patrocinio
deportivo local
en Jaén

Uno de los principios basicos de la acti-
vidad de patrocinio deportivo de Helvetia
Seguros es fomentar el deporte no profesio-
nal y de base, haciendo posibles proyectos
que, sin la ayuda de entidodes privadas,
no serfan viables. la Ultima muestra de esta
vocacién de patrocinio es el equipo de fur
bol del Begfjar, en Jaén, que cuenta desde
ahora con la colaboracion de Helvetia Se-
guros. Uno de los objefivos a corto plazo
de este club, que cuenta con el apoyo mu-
nicipal, es disponer en el futuro de un cam-
po con césped artificial de manera que el
equipo consiga militar en Primera Regional.

Durante las cuatro préximas temporadas,
fal como establece el convenio de colo-
boraciéon, Helvetia Seguros hard posible el
suefio del Begfjar. Ojaléd que nuestra com-
paiifa le ayude a cosechar grandes éxitos
deportivos.

Pasaporte a Amsterdam
para los mejores

resultados de ventas de
“Vida Periédica (I1)”

la sucursal gaditana del Puerto de Santa
Marfa, la de Vigo y la de Orense han con-
seguido situarse a la cabeza del ranking del
viagje de incentivos organizado por el Area
de Ventas durante el pasado febrero, por lo
que sus directores y los agentes ganadores
han podido disfrutar de un intenso y precioso
vigje a esfa hermosa ciudad holandesa.

la finalidad de este concurso era potenciar
las ventas del producto “Vida Peri¢dica (11},
dentro de la estrategia denominada “lucha
por tu vida”, en la que no sélo se ha premia-
do a las tres Sucursales con mejores resulta-
dos en cuanfo a primas, sino que, ademds,
se ha reconocido la creatividad de las mis-
mas en la pofenciacién y el fomento del uso
de la herramienta CRM.

El concurso ha confado con dos fases: una
primera, con premios dirigidos a campaiias
locales. Y una segunda, cuyo premio consis-
tia en un viaje para el director y agente de las
fres mejores Sucursales con mayor canfidad
de primas acumuladas hasta 31 de agosto
de 2011 y que estuvieran dentro de las 18
sucursales participantes en la fase primera.



Viaje de incentivo
especial a Los Alpes
suizos, con “Helvetia

Rentabilidad+”

Con motivo de una invitacién del Grupo Helve-
fia a los Alpes suizos, el Area de Ventas orgar
nizd el concurso para agentes “Yolerei Jijuud’,
en alusion al gingle de la popular serie de di-
bujos animados Heidi. Llos ganadores del mis-
mo fueron la agencia la Boutique del Seguro,
representada por sus dos socios (César Galvez
y Javier Hemandez), y el agente Carlos Ortiz.
Ambas ogencias pertenecen a la Sucursal Ma-
diid Grandes Agencias y han podido disfrutar
de un espectacular viaje a Suiza, localizacién
de Heidi, nombre original de un libro infantil de
1880 de la escritora suiza Johanna Spyri, sobre
el que se ambientaron los cartoons. Gracias al
volumen de primas acumulado del producto
“Helvetia Rentabilidad+", los dos socios de La
Boutique del Seguro y Carlos Ortiz y su esposa,
acompaiiados en todo momento por el director
general de la compaiiia, José Maria Paagman,
y su esposa, disfrutaron junfo con agentes de
ofros paises del grupo, de un vidje a la locali
dad suiza de Saint Moritz, el lugar mas exclusi-
vo del mundo del esqui, entre el 27y el 29 del
pasado mes de enero. Previamente, visitaron la
sede central del grupo en St. Gallen.

Durante el viaje, que coincidié con una prueba
de lo Copa del Mundo de Esqui Alpino que po-
frocina el Grupo Helvetia, los premiados tuvie-
ron la oportunidad de practicar diferentes fipos
de deportes de inverno: esqui, polo sobre hielo,
frineos, bobsleigh, hockey, golf o patinde.

Enhorabuena a los agentes premiados. Se-
guro que es un viaje que tardardn fiempo en
olvidar, no sélo por lo que pudieron disfrutar
en un entomno excepcional, sino también por
la oportunidad que se les brindé de conocer
mejor las raices de nuestro grupo y de com-
partir un evenfo muy especial con directivos
y colaboradores de Helvetia.

Noticias

Mejora de procesos internos

La mejora de los procesos de gestion interna
es una constante dentro de Helvetia Segu-
ros, lo que permite alcanzar algunos logros
que, si bien no tienen una visibilidad exterior,
sf son importantes para el funcionamiento de
la compaiiia y la mejora de sus servicios a
los clientes. Recientemente se han producido
dos hitos que tienen que ver con la gestion
inferna.

En primer lugar, se ha incorporado un nue-
vo motor de busqueda semdntica en el pro-
grama de gestion de incidencias. Para ello,
Helvetia Seguros ha confiado en la compa-
fila iISOCO, con una fuerte especializacién
en webs semdnficas e inteligencia arfificial.
la nueva plataforma gana en eficacia al
infegrar fodas las incidencias registradas y
confenidos Utiles complementarios. De este
modo, al escribir un fitulo o descripcion de
un caso deferminado, la aplicacion desplie-
ga una pestaiia con fodos los resultados si-
milares detectados en el sistema; ofrece un
listado de respuestas ordenadas por relevan-
cia de los contenidos; identifica sinénimos
y variaciones morfolégicas; incluye en la
lista una nube de términos mdas relevantes; y
afiade una funcién de autocompletado que
va mostrando la informacién mas popular a

medida que se infroduce la solicitud en la
caja de busqueda.

Con esta herramienta, un software de bus-
queda semdénticas desarrollada por iISOCO
[Naveganza), Helvefio Seguros facilita el
acceso a la informacién a los empleados
gracias, en parte, al sistema de recomendao-
cién de respuestas similares durante el pro-
ceso de infroduccion de nuevas solicitudes.

Por ofro lado, desde el pasado 1 de febrero,
el envio de burofax por terminal autorizado
[Rightfax) ha sido sustituido por la plataforma
de comunicacién logalty. Dicha medida ge-
nera una reduccién de costes sin perder efi-
cacia, pues las comunicaciones se realizan
mediante fransacciones telematicas firmadas
electronicamente bajo un  sisfema seguro
de comunicaciones, e incluyen de manera
estandar copia cerfificada del documento.
Ademds, lo plataforma ofrece mecanismos
de control de infegridad del contenido, acu-
se de recibo del envio y depdsito notarial de
la funcién resumen del contenido de todos
los documentos, con custodia de todo ello
durante 5 afios. Por cada comunicacién, el
usuario recibe dos certificados, uno de lo-
galty y ofro de Seur.
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Viaje al corazén del sureste asidtico

La recompensa al trabajo bien hecho co-
bré nuevamente forma de viaje inolvidable,
pero esfa vez con un fuerte foque exdfico.
Y es que, en esta ocasidn, el destino del
viaje de incentivos del Concurso Nacional
de Ventas no podia ser mds sugerente: Ban-
gkok (Tailandia) y Riam Siep (Camboyal),
epicentros de la ancesral cultura jemer.

El viaje, de diez dias de duracién, enca-
bezado por el director general, Jos¢ M®
Paagman, y el director de Ventas, José
Carcia, de Helvetia Seguros, se inicio
en la capital tailandesa. El bullicio de las
calles y la mezcla cultural que se podian
observar en cada rincédn de Bangkok sor
prendieron a los participantes de la expe-
dicién. Gracias a las atentas explicaciones
de los guias que les acompariaron en todo
momento, y a los numerosos estimulos que
la ciudad ofrecia, el grupo se sumergié en
el magico ambiente de confrastes y sor
prendente armonia propia de la cultura
budista. Ademas, la agradable amabili
dad de los bangkokianos cautivé desde el
principio a todos los participantes.

Y es que el olor de la comida de los pues:
fos callejeros, los colores de las ropas
de los fenderefes de los mercados vy las
vestimentas de las mujeres componen un

paisaje de ensueiio que se complementa
con la majestuosidad de sus templos budis-
fas. Maravillas que hacen merecer a esta
ciudad, la més poblada de Tailandia, el
apelativo de “la ciudad de los dngeles”.

Uno de los lugares més pintorescos que
visité el grupo fue el famoso Mercado Flo-
fante, un lugar de Bangkok que transporta
a quien lo visita a los fiempos de la eco-
nomia del trueque. Allf viven campesinos
failandeses entre los canales y casas arfe-
sanales e infercambian sus productos entre
ellos. El grupo quedd muy sorprendido de
la felicidad, humildad y sencillez de los

habitantes de la zona, que no necesitan
siquiera de servicios que a nosofros nos
resultan tan basicos como la luz.

El hotel en el que se alojaron en Bangkok,
el Millennium Milton, se alza majestuosa-
mente sobre el rio Chao Praya y cuenta
con una piscina de arena natural en la fe-
raza desde la que se puede disfrutar de
las mejores vistas de la ciudad. Aqui se
relajaban los agentes vy sus acompariantes
después del frenético rimo de las visitas
matinales y aprovechaban para conocer
se mejor enfre ellos. Esfos buenos ratos,
sumados al hecho de pasar tantas horas
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Manuel Benitez

Agente de Penarroya
(Cérdoba)

“La amabilidad de los ciudada-
nos de Bangkok nos ha cautiva-
do, fue una experiencia mara-
villosa”.

“El Mercado Flotante consigue
transportarte a tiempos ancestra-
les. Resulta dificil entender cémo
los pescadores y campesinos de
la zona pueden vivir tan felices
con unos servicios bdsicos tan
precarios”.

“Hemos tenido ocasién de convi-
vir junfo a personas encantado-
ras, en un grupo estupendo”.

Gorka Burguete
Agente de Pamplona

“Destacaria la positividad que
transmiten los habitantes de Ban-
gkok. A pesar de las adversida-
des, siempre tienen puesta la son-
risa. He aprendido mucho de sus
valores: la voluntad de esfuerzo
y superacién es algo admirable”.

“Lo mejor del viaje para mi, pro-
bablemente, haya sido la expe-
riencia de montar en un elefante
de Camboya. El hecho de mon-
tar sobre el enorme animal, uni-
do al escenario Gnico, hacen que
sea un recuerdo maravilloso”.

“El vigje ha sido, sin duda, una
motivacién extra para seguir fra-
bajando y mejorar. El objetivo
es poder optar a participar en
el nuevo viaje de incentivos de
2012".

junfos, acabaron convirfiendo al grupo en
una verdadera pifia.

Y después de Bangkok, el grupo se dirigié a
Camboya, aferrizando en la ciudad de Siem
Riep, a ocho kilémetros de la antigua ciudad
sagrada de Angkor, epicentro del Imperio je-
mer que conserva joyas arqueolégicas fales
como la ciudad de Angkor Tom.

En Camboya, ademds de continuar recorrien-
do la historia de la civilizacion jemer por las
ruinas 'y templos de Angkor, los premiados
pudieron cargar las pilos con un “chute” de
adrenalina: vivieron la experiencia de montar
en elefantes y sobrevolaron el cielo camboya-
no subidos a un globo aerostdtico.

En Siem Riep también recorrieron sus atrac-
fivos mercados de abalorios y frajes fipicos
a pie de calle, siempre con la compaiiia de
los guias, que iban explicando cada detalle
e informando de las habituales tacticas de
regateo. Ademds, tuvieron la ocasion de po-
ner el toque de glamour exdfico al recorrido
con una elegante cena de gala dentro de un
grandioso templo budista, ambientado para
la ocasion al esfilo jemer, con velas y telas
de colores brillantes, como las que lucen las
mujeres en las danzas fipicas.

Con la cena de gala pusieron el broche de
oro al maravilloso recorrido por la historia y
la cultura del sudeste asidtico, de la que los
ganadores del viaje de incentivos se traen no
sélo los recuerdos vy las miles de fotos toma-
das en sus tfemplos y callejuelas, sino fambién
esa esencia de positivismo de la poblacién
que, a pesar las bajas condiciones de vida
de la mayoria de ellos, sacan fuerzas para
afrontar con coraje e ilusién su dia a dia.

Ganadores
Concurso 2011

B.C.A.

CG.

Auditores y Consultores Marin & Marin,S.L.
Servicios La Mirada Circular, S.L.

Juan José Yubero Garcia

Lépez Chica S.L.Seg. Generales

Javier José Ballesteros Monroy

Batalways Agencia De Seguros Badajoz S.L
Asesores de Seguros Romero Pradas, S.L.
Maria José Dominguez Nieto
Sanchez-Barriga Asesor Seguros, S.L.
Padila  Granada ~ Mediadores  de
Seguros,S.L.

Luz Maria Gonzdlez Castellanos

Hainzl & Partner Versicherungen, S.L.
Pedro Jesis Torné Pérez

Luis Manuel Garcia Castro

Segresegur, S.L.L.

Juan Ignacio Guisado Laguna

Gorka Burguete Riesco

Miguel Angel Prieto Uceda, S.L.
Gonzdlez Castro Mediacién Integral, SIU
Asesoria Méndez Rivas, S.L.

La Boutique Del Seguro Asf, S.A.

José Ramén Pombo Barca

Sur Seguros, S.C.

Manuel Benitez Rios

Manuel Alberto Humanes Angel

José Lobato Zambrano

Ignacio Salvador Cipres Gonzdlez
Maria del Carmen Sdnchez Ferndndez
Gestara Tenerife, S.L.

Antonio José Garcia Lépez

Luis Santos Gestién, Sociedad Limitada
Maria Angeles Martin Rivero

Antonio Garcia Rodriguez

Alejandro Alcaide Ferndndez

Manuel Mufioz Gonzdlez

Mare Von Wartburg

Alberto Vera Beorlegui

Carlos Pizarro Rodriguez

Miguel Angel Gonzélez Somoza
Antonio Villa Vela

Virginia Gorricho Olivan

Miguel Angel Mohedano Mohedano
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Noticias

Una bodega riojana
recibe la mayor
indemnizacién por
siniestro realizada
por Helvetia Seguros

Helvetia Seguros ha confribuido a com-
pensar los efectos del devastador incendio
producido en la bodega riojana “Sefiorio
e Villarrica” en la localidad de Hervias
de Vil

a Rioja), acaecido en noviembre ael ano
la Rioj d bre del
pasado. la destruccion de la bodega fami-
liar, que quedd practicamente reducida a
cenizas, ha supuesto a la familia pérdidas
que ascienden a 5 millones de euros sélo en
existencias de vino.

El pasado mes de marzo se ha llevado a
cabo el pago en concepto de indemniza-
cién del siniestro por parte de Helvefia Se-
guros, gracias al seguro de Empresas que la
bodega tiene confratado con la compaiiia
y que ha permitido recompensar el fragico
suceso con casi 10,7 millones de euros.

"Sefiorio de Villarrica”, bodega asentada
desde hace mds de cuatro generaciones en
la Rioja Alta, elabora la D.O. Rioja. Ademés,
esta empresa cuenta con ofra bodega en
San Asensio, siendo la siniestrada en Her
vias, el lugar donde se almacena el vino de
gran calidad (de alta expresion vy reserval y
donde estaban las oficinas centrales, la sede
sociol de le empresa, asi como diversos sa-
lones donde se llevaban a cabo diferentes
actividades para el publico, como catas y
servicios de catering. Esfas instalaciones se
inauguraron hace fan sélo seis afios.

"Seforio de Villarrica” produce vinos como
el Seleccién Familiar 2001, valorado con
93/100 puntos por la prestigiosa publica-
cién estadounidense Wine Spectator, vy que
se vende a unos 1.000 euros la botella.
Ahora, gracias a la confianza depositada
en Helvetia Seguros, podran seguir produ-
ciendo sus vinos y llevéndolos o mesas de
todo el mundo.
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Acuerdo con las
empresarias del
Aljarafe

Helvetia Seguros ha suscrifo un acuerdo
de colaboracién con la Asociacion de
Muijeres Empresarias del Aljorafe-Dofia-
na (AMEDALYD), por el que fodas las
asociadas se beneficiardn de descuentos
en la confratacién de sus polizas.

El acuerdo ha sido posible gracias a
la mediacion de Isabel Maria Acebes,
agente de Helvefia Seguros en Benaca-
z6n y miembro de la asociacién. Durante
la firma del convenio, Isabel destacéd la
importancia del acuerdo: “Es la mejor for
ma de apoyar a las mujeres empresarias
de nuestra comarca, ofreciéndoles un ser-
vicio personalizado y, ademds, con un
descuento especial por formar parte de
este colectivo”.

Gracias al convenio, ademdés de con-
fribuir al dinamismo de las mujeres em-
presarias del Aljarafe, Helvetia Seguros
lograré una mayor penetracién en esa
zona de la provincia de Sevilla.

Apoyo a los
inmigrantes

Més de tres millones y medio de inmigrantes
residentes en Espafia podrén beneficiarse de
condiciones preferentes en la confratacién
de los seguros de Decesos con garantia de
repatriacion de Helvetia Seguros, gracias a
un convenio de colaboracién rubricado con
la Coordinadora de Entidades Argentinas en
el Estado Espanol (C.E.AEE.).

Dicho convenio se firmo en el marco de la
Convencion Anual de la C.EAEE., cele
brada recienfemente en logrofio, en la que
distintos representantes de Helvetia Seguros
realizaron una presentacién institucional del
grupo y de las caracterfsticas técnicas y co-
merciales del producio de Decesos, objefo
del acuerdo.

Este acuerdo se enmarca en el dmbito de
las politicas de Responsabilidad Social Cor-
porativa promovidas por Helvetia Seguros, y
que tiene enfre sus desfinatarios principales a
la poblacion extranjera residente en Espaa.

El convenio fue suscrito por José Luis More-
no, director coordinador de la C.E.AEE,
y por Javier Garcia, director de Marketing
y Comunicacién de Helvetia Seguros. En la
Convencién participaron también los cén-
sules generales de Argenfina en Madrid y
Barcelona, Tettamanti y Alvarez de Toledo,
respectivamente; el consejero de Presidencia
y portavoz del Gobiemo de La Riojo, Emilio
del Rio: el director de la Zona Norte de Hel-
vefia Seguros, Carlos Eslava; vy la directora
de Helvetia Seguros en la Rioja, Ménica
Martin, que es la coordinadora e impulsora
de este acuerdo.



Noticias

SALA HELVETIA

Como es habitual, la Sala
Helvetia, espacio destinado

a todo tipo de eventos de
caracter social y cultural, ha
acogido diferentes actividades
durante estos meses.

Donacién de
Sangre

la Sola Helvetia acogi¢ el pasado 23
de enero la Camparia de Donacién de
Sangre organizada por el Cenfro de
Transfusién Sanguinea de Sevilla. Des-
de las 10 de la mafiana los empleados
pudieron confribuir con este organismo
donando sangre y colaborando, asi, de
forma solidaria con una causa de gran
importancia para la salud.

Acto de “Noches
del Baratillo”

El pasado 25 de enero, dentro del pro-
grama cultural de la Asociacion Noches
del Baratillo, tuvo lugar la presentacion
del libro de poesia Esferas de Saray
Pavén. El acto fue presentado por José
Luis Gonzdlez Céceres, presidente de
la asociacion.

Esferas es el segundo poemario de la
autora, cuyas ilustraciones han  sido
realizas por ella misma. Esta joven ar-
fista destaca por cultivar varias artes,
desde la literatura hasta la pintura, pa-
sando por la creacion audiovisual. Ha

Presentacién de
“Lo macabro del
amor”

El dia @ de febrero la Sala Helvetia aco-
gi6 la presentacion del dlimo libro de José
Luis Ordéfiez, en un acto que fue presen-
tado por el profesor de la Universidad
de Sevilla, musico y escritor, José Carlos
Carmona.

El libro, fitulado “lo macabro del amor”,
cuenta una historia de infriga y amor con
dosis de andlisis psicolégicos. En la obra
se cuenta la historia de la desaparicion
de una menor en un pueblo costero. Esté
publicado por la editorial Hades y es un
relato que muestra la cara oculia del amor
y la pasion.

sido galardonada en su novel carrera
con el primer premio de Videopoesia
2010, entre ofros reconocimientos. la

Presentacién de
“Versos En-cajados”

El pasado 21 de marzo, Dia Internacional
de la Poesia, tuvo lugar la presentacion
de la original coleccion de “Versos En-
cajados’, en la que cada poemario se
presenta plegado en su correspondiente
caijita. Dicho acto estuvo dirigido por la
poeta Gloria de Frutos, de la Asociacion
de Criticos y Escrifores de Valencia, vy
Stella Manaut e Inmaculada Calderén,
quienes hablaron de esfa original idea
asi como de su edicién y los nuevos pro-
yectos, en los que ofros autores se incor
porarén en breve a la coleccion. Tras la
presentacion, algunos de los autores in-
tervinieron recitando sus poemas vy los de
ofros comparieros que no pudieron asistir.

Sala Helvetia aglutind a multitud de per
sonalidades provenientes de diferentes
ambitos.
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Nuestros proveedores

El abogado

Helvetia Seguros cuenta con una sélida red de 103 letrados y despachos juridicos repartidos por todo el
ferritorio nacional. Una red que contribuye de manera eficaz a dar respuesta a las necesidades juridicas y
legales derivadas de la relacién contractual de la compaiiia con sus clientes. Su cardcter especializado y su
experiencia en el sector garantizan una impecable defensa juridica que repercute en la satisfaccién de los
asegurados y en la buena imagen de la entidad.

El Departomento de Darfios Corporales y
Red Médica y Juridica es el responsable de
la coordinacién de la red de abogados y
despachos que colabora con Helvetia Se-
guros. Con una media general de veinte
afos de experiencia profesional, los aboga-
dos consiguen la resolucién favorable de un
elevado porcentaje de las sentencios de los
procedimientos que necesitan resolverse por
o via judicial.

La clave del éxito de la red de abogados
que colabora con Helvetia Seguros estd en
la formacién de los letrados, tanto técnica
como en el trafo con el cliente, asi como
en su deber de garantizar un alfo indice de
procedimientos judiciales favorables.

Procedimiento

Una de las funciones primordiales del letrado
es la prestacion de servicios a los asegura-
dos que tengan confratada una poliza con
defensa juridica. En el 80% de los casos, los
asegurados prefieren la defensa de los abo-
gados de Helvetia Seguros a la contratacion
de lefrados extemnos porque toda la red de la
compaiia ofrece, ademds del asesoramiento
a lo largo de todo el proceso, un acompa-
fiamienio cercano con el cliente para que
se sienfa en todo momento profegido por la
aseguradora. Cuando la afectada es la pro-
pia compaiifa, la red de abogados frabaja
con un eficaz nivel de garantia legal para
defender los infereses de la compaifa.

En cuanto al procedimiento, ante un caso de
Responsabilidad Civil, accidente de tréfico
o expediente de impago, los tramitodores
de Helvetia Seguros evalian el expedien-
fe y determinan la necesidad o no de la
infervencién de un letrado. Si es necesario
el asesoramiento legal (en 2011 ocurrié en
el 40% de los casos), el tramitador envia el
expediente al abogado especializado en la
materia perfinente, que hace una primera re-
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“ Absolutamente preferente”
Rafael Francisco Ruiz Vézquez, abogado de Sevilla

Este letrado esta especializado en Derecho del Seguro y en
Responsabilidad Civil del Derecho de Dafios en sus distintas
formas, y siempre infenta establecer posibles alternativas de
solucién de los conflictos antes de plantearse una via judicial.

Rafael Francisco Ruiz Vézquez considera a la compafiia como un cliente “ab-
solutamente preferente”, no sélo por el importante volumen de trabajo que le
ofrece, sino también por el interés juridico y la especializacién de los casos que
le encomienda. Asimismo, la profesionalidad de todos los mediadores de la red
de Helvetia Seguros hace que sea posible trabajar en una estructura tradicional
pero de planteamientos innovadores, con un impecable sistema de control de

calidad que garantiza el buen funcionamiento de todos los procedimientos.

comendacién sobre el procedimiento a llevar
a cabo, para confinuar con una segunda
revision por parte de la aseguradora. Si, fi
nalmente, se decide iniciar un procedimiento
judicial, fanto Helvefia Seguros como el clien-
fe y el propio abogado inician un camino
marcado por la comunicacion y una gestién
orienfada a obtener el mejor resultado para
los partes.

En los casos de siniestros de los ramos de Em-
presa, Particulares y Vida, cuando el siniestro
supera los 30.000 euros de valoracion, y en
fodos los expedientes de automéviles con
lesionados, los expedientes son gestionados
por el Departomento de Siniestros Graves y
el Departamento de Darios Corporales y Red
Médica y Juridica, garantizando un plus de
calidad a la framitacién del expediente.

Control de calidad

El Departamento de Darios Corporales y Red
Médica y Juridica, que tiene su sede en Sevi-
lla, evalia anualmente a su red de abogados
y bufetes colaboradores, de acuerdo con la
certificacién de AENCR, segin la norma in-

ternacional 1ISO 9001:2008 para sus proce-
sos de Gesfion y Tramitacion de Siniestros y
Emision de pdlizas. Dicha cerfificacion exige
el cumplimiento de unos esténdares de cal-
dad relativos a casos resuelios favorablemen-
fe, satisfaccién del cliente y volumen de nego-
cio, que son evaluados para su control anual.

Todo ello hace que la red de letrados sea
de mdxima calidad y garantice siempre
un servicio impecable que revierfe posi-
fivamente en la actividad de negocio de
Helvetia Seguros.

En la relacién de colaboracion que Helve-
fia Seguros establece con sus abogados
juega un papel importante la formacién, ya
que la red de abogados debe reciclarse
y actualizarse confinuamente de acuerdo
con las novedades de normativa vy legisla-
cién referidas al Derecho del Seguro o al
Derecho Financiero. Dicha formacién legal
se complementa con formacién en habili-
dades sociales, que permitan una mayor
empatia con los clientes y la generacion de
un clima de confianza propicio.



“Seguridad y credibilidad”
Alberto Alba Castro, abogado de La Corufia

El abogado parte de la premisa inicial de que cada caso

es Unico, por lo que las aristas que componen un procedi-

miento hay que andlizarlas de forma exhaustiva, depen-

diendo de las partes implicadas pero siempre intentando que las reclamaciones
se ajusten a los dafos causados sin excederse.

Este abogado colabora con Helvetia Seguros desde los afios noventa prestan-
do asesoria legal a la empresa y a sus asegurados, por lo que cuenta con una
visién integral de los casos que aborda. De la compafiia destaca que, aunque
ha alcanzado una importante cuota de mercado, sigue siendo una empresa
cercana que aporta valores de seguridad y credibilidad. También valora la red
de agencias y sucursales de Helvetia Seguros, de la que se siente parte porque
considera que forman una gran familia.

“Pagar lo justo”
Joaquin de Rojas. De Rojas Abogados. Murcia

Es el responsable de un despacho en el que trabaja con

seis abogados més, especializados en Responsabilidad H 2

Civil y Penal derivada de accidentes de tréfico y Derecho

del Seguro. De Rojas asegura que, cuando da de alta

un expediente e informa al tramitador, inician una verificacién de los hechos
contrastando con los informes periciales oportunos para que, si es posible, se
llegue a un acuerdo extrajudicicl, o bien se haga una correcta defensa por la
via judicial.

De Rojas Abogados se siente totalmente alineado con los fines de la compafifa
y valora el trabajo de sus tramitadores en la tarea diaria de “pagar lo justo” .

“Parte de la compania”
Jesus Marco Jiménez. Marco Abogados. Navarra

-

Estd especializado en todos los émbitos del Derecho de Seguros. L ¢
En su dia a dia se esfuerza por resolver los casos que le enco-

mienda Helvetia Seguros de la manera més eficaz y 4gil posible

defendiendo a la compaiiia y a sus asegurados en procesos en los que, fundamental-
mente, trata de realizar un minucioso seguimiento hasta que se soluciona el problema.
Sus asuntos, la mayoria relativos al Derecho de la Circulacién y la Responsabilidad
Civil subsidiaria de la materia, se controlan mediante un programa de gestién que
marca puntualmente los plazos para el cumplimiento eficaz del proceso.

Marco Abogados es un despacho cuyos profesionales se consideran parte de la
compaiiia con la que han establecido una relacién cercana, por lo que se empefian en
mantener una excelente relacién con los asegurados y con el equipo de profesionales
de Helvefia Seguros.

Nuestros proveedores

“Parte de la gran familia”
Almudena Fraile.
De Fraile Abogados. Madrid

Para esta abogada,

especializada en el

émbito de los segu-

ros en Madrid, lo

prioritario es que el

asegurado de Hel-
vetia Seguros se sienta en fodo momento
respaldado y confiado. Los principales
asuntos que aborda Almudena Fraile
son los relacionados con reclamaciones
de terceros frente o la Compafiia Ase-
guradora, tanto en el émbito del seguro
de dafios como en los relacionados con
accidentes de tréfico.

El despacho De Fraile Abogados lleva
colaborando con Helvetia Seguros desde
hace dieciocho afios por lo que se siente
parte de la “gran familia” de la asegura-
dora, de la que aprende diariamente.

“Comunicacion permanente
con los tramitadores”
Mercedes Martinez,

abogada de Pontevedra

Esta abogada de
Pontevedra, perte-
neciente a la red de
letrados de Helvetia
Seguros, valora la
oportunidad que
supone ejercer su especialidad juridica
al servicio de la compaiiia, porque le ha
permitido especializarse en Responsabi-
lidad Civil y en Seguros. En su extraor-
dinaria relacién con la entidad, destaca
la comunicacién permanente con los
tramitadores y con los mediadores de
Helvetia Seguros, favoreciéndose el trato
personal y el buen ambiente de trabaijo.

En su quehacer diario, principalmente
dedicado a asuntos de reclamaciones
de dafios por accidentes de trdfico,
ejerce con minuciosidad el estudio y el
andlisis de la documentacién recopila-
da para llegar a soluciones satisfacto-
rias para las partes.
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Actualidad del seguro

Los mediadores de seguros podrdn
acreditar de manera oficial su
profesién por su experiencia laboral

El Instituto Nacional de Cudlificaciones
Profesionales (INCUAL), organismo de-
pendiente del Ministerio de Educacion y
Cultura, ha elaborado una lista de Cer
tificaciones Profesionales que regulan el
reconocimiento de las competfencias,
habilidades y conocimientos profesiona-
les adquiridos por experiencia laboral
sobre distinfas aptitudes relacionadas
con la actividad de mediacién de se-
guros.

De esta manera, todos los profesionales
que hayan ejercido su carrera profesio-

nal como mediadores en alguna compa-
fia osegurodoro, aun no teniendo una ti-
tulacién oficial, podran acogerse a esta
iniciativa. Mediante la justificacién de su
experiencia laboral en el sector, podrén
recibir una certificacién profesional del
Ministerio de Educacién y Cultura que
avale oficialmente sus competencias.
Con este documento se demuestra que
su competencia profesional es compa-
rable a la de los fitulados sin ninguna
diferencia ni limitacién en su actividad
profesional fal y como establece el Real
Decreto 1224,/2009 de 17 de julio.

Hogan Lovells destaca la solidez del
sector asegurador en tiempos de crisis

En una enfrevisia para  diariojuridico.com,
Joaquin Ruiz Echauri, socio de Hogan Lovells,
destaca la solidez del sector asegurador en
Espafia, aun feniendo en cuenta la situacion
de crisis econdmica en la que se ve inmerso
el pafs. “Todos los observadores coinciden
en la solidez del sector asegurador en esfos
tiempos de crisis”, asegura.

Asimismo, apunta que “el primer gran envite @
esa solidez del sector asegurador ha venido de
lo crisis de lo deuda soberana, reto en el que
ahora mismo los reguladores estén activamente
frabajando para reconocer cémo y de qué ma-
nera deben aflorarse las minusvalias existentes”.
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De fodo ello, se deduce que, a diferencia
de otros subsectores del mundo financiero, el
seclor asegurador en Espafia es "un oasis de
seguridad, donde los ahorros de los particula-
res, por ejemplo en productos de Vida, estén
incomparablemente situados”, afirma.

Sin embargo, consciente de las omenazas del
secfor, Ruiz Echauri apunia a una de las tenden-
cias de los clientes, como es la contratacién de
pdlizas por medio de compra directa. “Banca-
seguros y la mediacion tradicional veran como
las técnicas de comunicacién a distancia y la
compra directa les roban terrenos que hasta la
fecha han sido exclusivamente suyos’, prevé.

Alta satisfaccién en

los seguros de Hogar,
segun ICEA

Segun ICEA, el porcenicje de clientes
satisfechos con sus seguros de Hogar ha
aumentado desde un 80% en 2008 hasta
un 85% en 2011. A juicio de ICEA, la
mejora en la satisfaccion del cliente con
la gestion del siniestro “permite, junto a la
evolucién positiva en el resto de aspectos,
que, a nivel de promedio, las valoraciones
que los asegurados con una prestacion re-
ciente otorgan al servicio prestado por su
compaiiia fambién haya aumentado hasfa
situarse en el 88% de clientes safisfechos”.

Por ofro lado, ICEA ha informado de que
la siniestralidad en los seguros Multiriesgo,
en lineas generdles, se ha cerrado durante
2011 con ratios inferiores a los de 2010,
gracias en buena medida a la menor inci-
dencia de los fenémenos atmosféricos.




El CEA apuesta por una Unica
declaracién del Impuesto de Sociedades
y una sola base imponible en Europa
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El Comité Europeo de Seguros (CEA] ha
expresado su apoyo al objetivo de la Di-
rectiva que permifiria, sobre un grupo de
Impuestos de Sociedades, establecer sus
bases imponibles de acuerdo con una regla

Gnica e igual para fodos los paises miem-

bros de la Unién Europea (UE).

Asimismo, el CEA apuesta por la infroduc-

cion de un “one-stop-shop” para que las
empresas puedan presentar una declaracion
de impuesfo Unico para toda su actividad en

toda la UE, algo que “reduce considerable-

mente los costes administrativos, tanto para

los contribuyentes como para las autorida-

des fiscales”, detalla el Comité.

Con todo ello, el CEA solicita a las insfituciones
de la UE que se garantice la seguridad juridi-
ca a los contribuyentes y que la Directiva del
Impuesto de Sociedades se vincule a la intro-
duccién simuliénea de un dnico grupo de IVA.

Rodriguez-Ponga: “El Seguro debe
seguir siendo un operador principal
en la economia y en la sociedad”

Ademds de ayudar al sector en todas las
cuestiones que se deriven del desarrollo e
implantacion de Solvencia |, la Direccién
Ceneral de Seguros y Fondos de Pensio-
nes (DGSFP) se plantea un gran reto ge-
neral de cara a los préximos afios como
es contribuir a que el Seguro siga siendo

un operador principal y solvente en la eco-
nomia y en la sociedad. Este fue uno de
los mensajes que ha lanzado recientemen-
fe la méxima responsable del érgano de
confrol, Flavia RodriguezPonga, durante
su participacién en el Desayuno-Cologuio
organizado en Madrid por el Club Segu-
ros ESADE Alumni. El encuentro reunié a un
buen nimero de directivos de las principa-
les enfidades aseguradoras del mercado.

En su infervencién (disponible en la web
de la DGSFP), Rodriguez-Ponga desgrand
también ofra serie de refos especificos del
sector. Aludié, en este sentido, a la necesi-
dad de facilitar el desarrollo del seguro a
largo plazo, y defendié que se debe man-
fener la especial consideracion de las ca-
racteristicas propias del mercado espaiiol
en cuestiones como el seguro de Decesos,
los riesgos catastréficos, o la ‘matching
premium’.

Actualidad del seguro

Captacién de negocio
por Internet

Segin revela Capgemini en su XIl Infor
me sobre el sector en Internet, el 42%
de las aseguradoras captan més de un
10% de su negocio a fravés de Internet.
Segin la mayorio de las aseguradoras
encuestadas (un 80% exactamente), sin
embargo, Internet sigue siendo un mero
canal de comunicacién entre la compa-
fifa y los clienfes actuales o pofenciales.
Si bien es cierto que un 64% lo ve como
un canal de acceso a nuevos segmentos
de clientes. Hay ofro dafo inferesante: el
80% de las compapias asegura que les
gustaria mejorar “la ayuda” y los “servi-
cios al cliente” en el plazo de dos afios.

las compaiifas conceden asimismo mu-
cha importancia a la comunicacién y al
valor de la marca en Infernet. Segin la
encuesta, un 56% de las aseguradoras
le otorga una importancia ‘muy alta” a la
presencia de la imagen en Infernet.

Por ofra parte, el estudio constata la
importancia que estdn adquiriendo las
redes sociales. Sin embargo, a pesar
de que la mayoria (64%) declara tener
definida una estrategia corporativa al
respecto y, en gran medida, son cons-
cientes de la posible repercusion de las
redes para su negocio, el informe obser
va una falta de concrecion sobre dénde
y en qué grado se va a producir dicha
repercusion.
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“La marca Helvetia
ocupa un lugar
privilegiado”

20 en buena compaiia

Considero que a fravés del es-
fuerzo he podido consolidar mi
profesién en fodo esfe tiempo.
Espero que esta frayectoria, llena
de experiencias, sirva para po-
der superar la situacién actual.

Hay personas que tienen unas magnificas cualidades innatas para desarrollar una profesién. Pero, para
ser agenfe de seguros hay que realizar una labor que tiene que perdurar en el tiempo para poder llegar
a consolidar una cartera de clientes.

Cuando empecé, la venta se desarrollaba con una prestacién de servicios a la que el cliente respondia con fidelidad
y reconocimiento. Acfualmente, estamos en un mercado que en su mayoria demanda precio, originando la exclusion
de la mediacion, como estamos viendo en los nuevos canales existentes de venta directa.

La mediacién ha sufrido un cambio muy grande, existe una aminoracién progresiva de servicios por parte de
las entidades aseguradoras. Sin embargo, el agente de seguros intenta prevalecer aportando valores diferentes
para revalorizar su gestién que, en algunas circunstancias no existen. Creo que nuestra figura todavia debe
consolidarse mds en la sociedad.

Mantener el negocio generado es una tarea muy complicada actualmente y creo que, para obtener un
crecimiento de la cartera, la especializacién puede ser una posibilidad u oportunidad.



Su conocimiento del negocio
en Sevilla sélo puede ser
amplia. 3Qué caracteristicas
o elementos mds o menos
diferenciales encuentra en el
mercado sevillano que lo dis-
tinguen de otros mercados?

sHacia dénde va el sector, en
medio de toda esta eclosién
de Internet, y hacia dénde cree
que se encamina la figura de
la mediacién?

2Cudles son, a su juicio, los
elementos mds determinantes
que forjan a un buen agente de
seguros¢

Aunque empez$ joven, todavia
sigue siéndolo, y le queda adn
mucho camino por recorrer. En
2006 abrié su propia ofici-

na en la Calle José Laguillo.
2Qué se siente al asumir cada
mafiana la responsabilidad de
abrir el negocio, de mantener
los clientes, de buscar nuevas
oportunidades?

sLe gustaria, como en cierto
modo hizo usted con su padre,
que en el futuro alguien tome su
testigo en la actividad comercidl
de la agencia, y pueda pasar,
como ya lo hacen otras muchas,
“de padres a hijos”2

5Qué aspectos cree que ain se
conservan de la antigua entidad
con la que usted empezé a
colaborar?

Los agentes son los testigos mds
directos de lo que se respira

y siente en la calle. 3Cree que
Helvetia Seguros es una marca
que empieza a ser conocida?

3Cudl es la definicién que le pare-
ce mds correcta de una profesion
como la de agente de seguros?

A menudo, el agente establece
con sus clientes una relacién que
sobrepasa lo profesional y se con-
vierte en personal. sTiene casos
de este tipo?

Entrevista

El mercado sevillano estd muy vinculado, en general, al sector servicios. Considero que la prospeccién
de clienfes es muy diferente con respecto a ofras ciudades por su actividad.

No veo una Gnica direccién objefiva, sélo una disminucion de las primas en fodo el sector. Se estén deteriorando
los posibilidades y margenes que tiene el mediador, lo que afecta a nuestra figura. Los agentes fraton de buscar
soluciones con las posibilidades  existentes. En este sentido, la aportacion de la entidad que representamos es fun-
damental para que el mediador profesional tenga un futuro. De no ser asi, estaremos sometidos a un continuo dete-
rioro por parte de los nuevos canales de venta, la agresividod del sector y la desinformacion del cliente, que suele
apostar exclusivamente por el abaratamiento del coste prescindiendo del asesoramiento y gestién del mediador.

Considero importante que la formacién, la habilidad comercial, la profesionalidad vy la capacidad para
fransmitir son factores clave para realizarse en esta profesién.

Ha sido un cambio muy
significativo en la forma de
enfocar el trabajo, mis obje-
fivos y de compromeferme
con los nuevos planes de
futuro con la méxima ilusién

y responsabilidad.

Si, creo que el trabajo que
estoy desarrollando deberia
tener una continuidad, a ser
posible, de manera familiar.

He tenido la suerte de aprender de muchos profesionales de mi anfigua enfidad, que todavia en la ac-
tualidad siguen realizando su trabajo en Helvetia y que me han facilitado mi actividad comercial desde
mis comienzos y, a dia de hoy, confindan fransmitiéndome su mejor aportacion.

Si, creo que ocupa un lugar privilegiado. Nuestra enfidad estéd desarrollando un continuo esfuerzo en un
sector fan competitivo como el nuestro y espero que le lleve a un mejor posicionamiento.
El agente de seguros es un profesional que infenta asesorar, mediar y proteger al cliente que contrata una

pdliza de seguro a fravés de su gestién, mediante el pago de una comisién.

Si, muchos de los clienfes con los que actualmente mantengo relaciones personales han sido como conse-
cuencia del frato profesional a lo largo de varios afios, que ha originado una gran amistad.
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Luis Burgui,
socio de Gruas Burgui

“Con Helvetia
Seguros no hace
falta ni que curse

un parte”

Grias Burgui es una de las empresas de referencia en Pamplona en el émbito de los servicios de
groa. Fundada en los afios 40 por Alberto Burgui con el nombre comercial de ALBUR (primeras
letras del nombre y el apellido), actualmente la empresa estd gestionada por sus tres hijos Ifiaki,
Carlos y Luis, este Gltimo el mayor de los hermanos y quien contesta a nuestra entrevista. La

relacién con Helvetia Seguros es una relacién heredada de padres a hijos, ya que el fundador de
la empresa era amigo intimo del agente de Helvetia Seguros Fernando Urtiaga, con quien los hijos
de Alberto Burgui mantienen y alimentan una estupenda relacién. Desde 1947, fecha de inicio de
la actividad, hasta hoy, la fidelidad con Helvetia Seguros ha sido plena, de manera que nuestra
aseguradora presta cobertura a toda la flota de vehiculos de Grias Burgui. Entre grias, camiones
pluma, plataformas elevadoras, mini excavadoras o turismos, dicha flota supera los 30 vehiculos.

El fallecimiento de su padre
ha sido reciente. 3Cémo se ha
sucedido el relevo?

3En qué consiste exactamente
el servicio de Grias Burgui?

2Qué valores son los que
identifican o diferencian a
Gruias Burgui con respecto a
otras empresas similares de la
competencia?

22 en buena compapia

El relevo estaba en marcha hace afios, ya que los tres hijos ya estabamos integrados en la empresa.
Mi padre, Alberto Burgui, dedicéd toda una vida a su actividad, comenzando desde abajo, como un
mero frabajador en talleres, v acabando con la construccion de una empresa con nombre y que genera
confianza. Nuestra responsabilidad es alta, y estamos llevando a cabo una apuesta estratégica por
diversificar. En este contexio hay que entender la creacién de la nueva sociedad Contenedores CALl,
orientada a la recogida de residuos de obras.

Somos una empresa de servicios, con nuestros propios operarios —nuestra plantilla asciende a 16 perso-
nas-. Operamos desde siempre en Pamplona, més concrefamente en Mutilva Alta. Dentro del sector de
las groas de transporte, cubrimos practicamente todo el espectro, entre las 25 y las 160 toneladas. A las
gruas de gran tonelaje hay que afiadir la prestacion de servicios con camiones pluma, gatos y orugas,
plataformas elevadoras, miniexcavadoras vy, desde hace poco, como le decia, camiones contenedores.
Nuestra flota ronda los 30 vehiculos.

Creo que la condicion de empresa familiar ha influido en una forma de trabajar basada en la seriedad,
en el compromiso. Somos una empresa cumplidora, que resuelve sus encargos conforme a lo estableci-
do. Las empresas consfructoras v las fébricas que conffan en nosofros ya saben cémo somos, conocen
cémo trabajamos, v tienen la garantia de que el servicio serd bueno. No nos eligen por precio, o no
sélo por precio, sino porque les convence nuestra manera de frabaijar, que es una manera seria, com-
prometida con el trabajo.



2Nunca han pensado salir de
Pamplona?

El sector de las groas de obra
estd intimamente unido al
sector de la construccién, sin
duda el més damnificado por
la actual crisis econémica. 3De
qué manera les esté afectando
a ustedes?

Llama la atencién una relacién
tan longeva con Helvetia Segu-
ros. 3Cudl es el origen de esta
relacién?

2Y cémo les ha respondi-
do Helvetia Seguros en los
momentos de necesitar sus
servicios?

El propio cardcter de mi padre impreg-
na al espiritu de Grias Burgui. Mi padre
siempre fue una persona tranquila, a la
que le gustaba dar pasos firmes pero
seguros. Nunca hemos pensado  salir
fuera, porque aqui nos va bien, somos
una empresa de referencia. Dentro del
sector, ademds, es un tanfo complicado,
porque fiende a tener un marcado ses-
go local. Es dificil salir fuera, de igual
modo que es dificil que ofras empresas
de fuera se implanten aqui. Cada zona
tiene su idiosincrasia, y la de Pamplona
la conocemos bien.

S

La crisis nos ha dado algunos “palos” importantes, pero el hecho es que nos hemos mantenido. En parte
gracias a nuevas lineas como la de Contenedores CAll, y en parte fambién porque trabajamos a un volu-
men y con un perfil muy determinado de clientes. No operamos con servicios fijos para clientes, sino que
frabajamos con encargos de servicios especificos. Ademés, nos dirigimos especialmente a consfructoras
pequefias, fabricas de mediona dimensién. Ya sufrimos los estragos de la crisis del 93, pero ésta, aunque
es mds grave, la estamos solventando mejor.

Se basa en una relacién de amistad, la que existia entre mi padre v el padre de Fernando Urtiaga. La
segunda generacién ha mantenido tanto la amistad como el vinculo contractual, de forma que todo lo que
fenemos estd asegurado con Helvetia Seguros. La relacion, a dia de hoy, es excepcional. Siempre que
ha habido un problema, Fernando nos los ha resuelto con agilidad. De hecho, la relaciéon es tan buena y
fan estrecha que cada vez que alguien se nos acerca para ofrecernos algo de seguros, nosotros decimos:
"lo sienfo, pero no quiero ni hablar de ello. Nosotros somos de Fernando. Nosotros somos de Helvetia
Seguros”. Eso si: somos clientes de Helvefia Seguros, pero sobre todo somos clientes de Ferando.

De forma excelente. De hecho, no hace falta ni que curse un parte: con llamar a Fernando, el asunto ya
esid en buenas manos, v tengo la garantia de que se solucionard con eficacia.
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Helvetia Seguros alcanza
un beneficio neto de 19,3
millones de euros en 2011

Estos resultados son fruto de la labor llevada a cabo de acuerdo con los obijetivos de la Estrategia
Helvetia 2015+

En 2011, la compaiiia Helvetia Seguros
obtuvo un beneficio neto de 193
millones de euros. Asi lo comunicd
recientemente nuestro  direcfor general,
José Maria Paagman, durante sendas
comparecencios anfe la  prensa en
Sevilla y Madrid, en las que calificd los
resultados como “satisfactorios y dentro
de los planes trazados por la compaiiia,
teniendo en cuenta la dificil situacién
econdmica actual que ha provocado,
entre ofras cosas, una sensible disminucién
inferanual de los ingresos financieros”.
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El primer ejecutivo de la firma en Espa-
fia considerd que “esfos posifivos resul-
tados, fruto de la labor llevada a cabo
de acuerdo con los objetivos de la Es-
trategia Helvetia 2015+, nos confindan
sitvando en una posicién favorable
solvente para seguir afrontando los cada
vez mds exigentes refos del mercado. En
esa direccion, Helvetia 2015+ debe se-
guir representando un impulso decisivo
para la consfante optimizacion de nues-
tro modelo de negocio en los proximos
afos”.

El buen resultado de 2011 cobra ain mas
relieve si se tiene en cuenta que Espaiia
ha sido, por quinta vez en los Ultimos seis
afos, la segunda unidad de negocio en
aportacién de beneficios al Grupo Hel-
vetia, solo precedida por Suiza.

Estos resultados se han basado, de nue-
vo, en una evoluciéon satisfactoria de los
elementos que constituyen el conjunto del
negocio: una evolucién positiva del volu-
men de primas, mejorando los datos de
2010; un ratio combinado y una sinies-




tralidad en linea con el mercado; y una
mejora de la productividad basada en
una constante optimizacién de los proce-
50s operativos.

Por lo que se refiere a la evolucion de
las primas, que han alcanzado un volu-
men total de 347.3 millones de euros, el
afio 2011 ha supuesto un crecimiento del
0,3%, frente al decrecimiento del -0,4%
experimentado en 2010. Ha destacado
especialmente el negocio de Vida, que
ha situado su crecimiento en un excelen-
te 7/,8%, lo que ha esfado en el enforno
de las estimaciones del sector. Ha desta-
cado, especialmente, el crecimiento de
Asistencia Familiar (16,0%). En el bloque
de negocio No Vida, como ha ocurrido
en el sector, se ha registrado un decreci-
miento del 2,7%, principalmente por la
negativa evolucion econdmica del sector
de Empresas y Transportes y la reduccién
de la prima media en Autos (-7,8%) como
consecuencia de la fuerfe competencia,
y el estancamiento en las ventas de tu-
rismos y vehiculos de segunda vy fercera
categoria. El conjunto de los Multirries-
gos de Particulares ha registrado un cre-
cimiento del 1,0%, mejorando su registro

de 2010 y desfacando el aumento de
un 2,7% en Multirriesgo Hogar, frente al
19% alcanzado en el anterior ejercicio.

EL VOLUMEN DE PRIMAS TOTAL
AUMENTO HASTA 34/,3
MILONES DE EUROS, CON UN
CRECIMIENTO DEL /,8% EN VDA

En lo que respecta a la composicion de
la cartera de primas, al finalizar 2011
se ha desglosado entre Autos (28,3%),
Diversos (41,1%) vy Vida (30,6%), que ha
aumentado en un 1,2% su peso, situdn-
dose muy cerca del objefivo estratégico
que lo fija en un tercio de la cartera tofal.

El ratio combinado neto ha mejorado de
forma importante -1,5 puntos) y, con un
95,0%, se ha situado en linea con las
estimaciones del mercado. Esfe registro
se ha conseguido, especialmente, por el
descenso (2,6 puntos) de la tasa de si-
niestralidad neta de No Vida (70,0%), lo
que la sitta entre las més favorables del
mercado. los gastos de administracion y
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adquisicién han aumentado ligeramente
(1,1 puntos), como consecuencia de las
inversiones realizadas en la implantacion
de la Esfrategia Helvetia 2015+

Por lo que se refiere a los resultados fi-
nancieros, aunque han aportado unos
ingresos nefos de 18,2 millones de euros,
han sido inferiores (/.3 millones de euros)
a los registrados en 2010 como conse-
cuencia, principalmente, de la negativa
evolucion de los mercados.

Como resultado de estas cifras, Helvetia
Seguros ha alcanzado un ratio (11,5%)
de beneficios sobre fondos propios
[ROE), que vuelve a situarse dentro de
los objetivos de su Plan Estratégico y
entre los mds destacados del mercado
espafol.

Finalmente, Helvetia Seguros ha situado
en 2011 su margen de solvencia (242,1%
sobre el minimo legal) entre los més altos
del sector y superando en casi 11 puntos
al registrado en 2010.

Estrategia Helvetia 2015+

Durante las comparecencias ante los me-
dios, José¢ Maria Paagman explicd con
defalle los avances registrados en el pri-
mer afio de andadura de la Estrategia
Helvetia 2015+ en Espaiia, asf como las
principales medidas que se han puesfo
en marcha para alcanzar los objefivos
de la misma.

Las tres grandes mefas que se sigue pro-
poniendo Helvefia Seguros se centran en
conseguir una gradual expansién de la
posicién en el mercado [crecimiento+),
un aumento sosfenible de la rentabilidad
[rentabilidad+) y un incremento de valor
para el cliente acorde con sus necesida-
des (lealtad del cliente+).

Para ello, ya se ha iniciado una mayor
apertura o determinados mercados re-
gionales y a la multidistribucion; se esta
pofenciando el crecimiento de Vida; se
estd reforzando la presencia en el mer
cado de Decesos y Empresas; se sigue
avanzando en la industrializacién de los
sistemas y procesos; vy se estdn desarro-
llando diferentes iniciativas para consoli-
dar la lealtod de clientes y mediadores.
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Resultados del Grupo Helvetia

Gracias al crecimiento del 10,9 por cien-
to (6,2 por ciento en CHF condicionado
por los tipos de cambio) que el grupo
ha alcanzado en 2011 sobre una base
sélida, el volumen de negocio de Helve-
tia superd por primera vez la marca de
los siete mil millones de francos suizos,
registrando tasas de crecimiento de dos
digitos tanto en Vida como en No Vida.

El beneficio anual de 288,7 millones de
francos suizos corrobora el buen desa-
rrollo operativo en un dificil entorno de
mercado. Los resultados técnicos, tanto
en el sector de No Vida, con un ratio
combinado del 95,6 por ciento, como
en el negocio de Vida, se mantuvieron
a un buen nivel. El beneficio de 155,2
millones en el segmento Vida superé en
més de un 40 por ciento el resultado del
ejercicio precedente y permitié compen-
sar ampliamente el retroceso a 134,3
millones (clrededor del 24 por ciento)
en el negocio de No Vida. La merma
del beneficio cercana al 15 por ciento es
consecuencia, sobre todo, de los meno-
res ingresos debidos a las fluctuaciones
monetarias. Pero, gracias a la estrategia
inversora de Helvetia orientada hacia el
éxito duradero a largo plazo, las inver-
siones financieras y en bienes inmuebles
del grupo arrojaron una ganancia de
878,4 millones de francos suizos (-16,3
por ciento con respecto al ejercicio
precedente), a pesar de las turbulencias
econdémicas. El Grupo Helvetia obtuvo
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una fuerte rentabilidad de sus inversio-
nes del 3,6 por ciento (ejercicio anterior:
2,9 por ciento).

Fuerte dotacion de capital y
dividendo estable

Con un margen de Solvencia | del 219
por ciento y un incremento del capital
propio hasta 3.650 millones de francos
suizos, Helvetia ha demostrado su capa-
cidad de conservar su valor a pesar de
la crisis de la deuda y la volatilidad en

EL GRUPO HELVETIA HA
ALCANZADO UN BENEFICIO
DE 288,/ MILLONES DE
FRANCOS SUIZOS Y, POR
PRIMERA VEZ, UN VOLUMEN
DE NEGOCIO DE MAS

DE /.000 MILLONES DE
FRANCOS SUIZOS

los mercados de acciones. La agencia
Standard & Poor’s confirmé, una vez
mds en el cuarto trimestre, la calificacién
«A-» de Helvetia, con perspectivas esta-
bles. La buena marcha de los negocios
permite a la junta general proponer el
reparto de un dividendo de 16 francos

suizos por accién, igual que en el ejerci-
cio anterior.

Helvetia Suiza continua sien-
do una importante fuente de
ingresos

El mercado nacional suizo, con un
volumen de negocios de 4.110,1 millones
de francos suizos (+18,4 por ciento en
relacién al ejercicio anterior) y un bene-
ficio de 260,6 millones, es una impor-
tante fuente de ingresos para el grupo.
El negocio de No Vida alcanzé alli, una
vez mds, un excelente ratio combinado
(neto) del 86,0 por ciento. En el ejercicio
de referencia se completé el proceso de
integracién de las compaiiias de seguros
Alba y Phenix, adquiridas en 2010, con
la fusién de ambas empresas y la venta
de la cartera de seguros de Enfermedad
y Accidentes, que no forman parte de la
actividad central de Helvetia.

“Un crecimiento dindmico, sélidos be-
neficios operativos y un balance fuerte
demuestran que el Grupo Helvetia pue-
de alcanzar buenos resultados también
en un entorno dificil. Continuaremos
aplicando consecuentemente nuestra
acreditada estrategia también en el fu-
turo”, manifesté Stefan Loacker, director
general del grupo, en su comparecencia
ante los medios.
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Principales cifras de la evolucién de Helvetia Seguros en 2011

Margen de Solvencia

Crecimiento de Primas

(En millones de euros) 2010

52 ' [ 2010/2009

Margen de solvencia 138,5

Il 2011/2010

Minimo legal 599

Resultado 78,6

% sobre Margen de solvencia  231,2%

No vida

Primas totales por ramos (en millones de euros)

107,0

Patrimoniales y Personales

1159

Transportes

12,1

Responsabilidad Civil

12,8

Total primas No Vida

2478

Total Vida Ahorro

52,6

Total Unit- Linked

8,6 67,2%

Total Vida Riesgo

45,8 8,3%

Total primas Vida

98,4 7,8%

TOTAL

346,2 0,3%

Composicion de la cartera

Cierre 2010

Cierre 2011

] Autos

B Resto No Vida
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Helvetia Auto Empresas es el nuevo
producto comercializado por Helvetia
Seguros, dirigido a empresas y auté-
nomos que operan con vehiculos. Se
trata de un producto afractivo, flexible e
innovador que ofrece coberturas a los
empresas relacionadas con vehiculos
o que los emplean como material de
frabajo.

El producto supone un paso més allé
del producto de Autos habitual, al in-
corporar farificador y posibilidad de
emision a los mediadores a través de
la herramienta B2B.

Con Helvetia Auto Empresas se ofrece
solucién a todo tipo de riesgos deri-
vados del uso de camiones, vehiculos
industriales, vehiculos agricolas y remol-
ques, en cualesquiera de los ambitos
de circulacién.

los disefiadores del producto han pre-
tendido que el seguro ofrezca cobertu-
ra anfe cualquier contingencia relacio-
nada con la conduccién, propiedad y
conservacion de un aufomévil. A ries-
gos de dafios propios, incendio, robo
o pérdida total, se afiaden ofros como
responsabilidad civil de la carga, pare-

lizacion o dafios a las mercancias.

Esta amplitud de coberturas y servicios
convierten al nuevo producto en un au-
téntico multirresgo del transportista, por
lo que resulta ideal para compaiiias
de fransportes, aunque se adapta a la
perfeccién a cualquier perfil de empre-
sa o auténomo con una actividad que
implique el uso de vehiculos. Asi, entran

HEWVETIA AUTO EMPRESAS
OFRECE COBERTURA ANITE
CUALQUIER

NTINGENCIA

Y CONSERVACION DE UN

CONVRTIENDO Al
PRODUCTO EN UN AUTENTICO
D DEL TRASNPORTISTA

dentro de su némina de sectores poten-
cialmente destinatarios los de construc-
cién, agricultura, industria, efc.

Se trafa de un seguro muy flexible, que
plantea distinfos modalidades de asis-
fencia en carrefera o de cobertura de
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dafios a las mercancias. Sus principa-
les prestaciones pueden sintetizarse en:

- SOA.

- SVA.

- Defensa y reclamacion.

- Asistencia (3 fipos).

- Dafios Propios.

- Incendios.

- Robo.

- Pérdida total.

- Responsabilidad Civil de la carga.

- Responsabilidad Civil trabajos agri-

colas.
- Paralizacién.
- Dafos a las mercancias (4 modali-

dades).

Y entre las principales ventajas compe-
titivas de este producto se encuentran:

- Tarificacién y emision por pégina
web modema, 4gil vy sencilla de
usar.

- Ropidez de emision.

- Proyectos personalizados.

- Infegracion en una sola pdliza de
las garantias y servicios (con el con-
siguiente chorro de tiempo en la
administracion).

- Gestién profesional de los sinies-
tros.

- Posibilidad de pago fraccionado.
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De cerca

La Feria de Sevilla, una
ilusion que dura todo el aino

Un grupo de empleados de la sede de Helvetia Seguros en Sevilla dedica parte de su tiempo libre
a echar un rato entre amigos trabajando para que en la semana grande de la ciudad, la Feria
de Abril, que este afio se ha celebrado del 23 al 29 de dicho mes, todo estuviera listo y el resto
de sus compafieros puediera disfrutar en El Real de su caseta. Se trata de José Maria Gutiérrez,
Eduardo Pérez, Ismael Loma-Osorio y Francisco Javier Bengoechea, que se afanan con ese

objetivo desde el mes de diciembre con la mejor de sus sonrisas.

Porque les gusta mucho la Feria de Abril,
por fradicién y porque no se frata de ha-
cer negocio sino de que los trabajadores
de Helvefia Seguros y sus familiares dis-
fruten. Estas son las motivaciones de los
empleados de la compaiia que forman
parte de la Comision de Feria que se en-
carga desde hace ya seis afios del mon-
faje v la organizacién de la tradicional
caseta que la compaiia fiene en la calle
Pascual Marquez del recinfo ferial.

José Maria Gutiérrez, Eduardo Pérez,

Ismael Loma-Osorio y Francisco Javier
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Bengoechea, con la inestimable ayuda
de Paco Jiménez, se esmeran en cada
defalle logistico, técnico y ornamental de
la tradicional casefa de Helvetia Segu-
ros. Desde el mes de diciembre, cuando
framitan el permiso municipal necesa-
rio para el montaje de la caseta en el
Real, estos comparieros compaginan su
trabajo diario en la empresa con la pre-
paracion de la casefa. Y todo ello para
que el gran dia, el popular “lunes del
Alumbrado”, todo esté listo para acoger
un aforo de més de 300 miembros de la
compaiiia, que esfe afio han disfrutado

de una exquisita carta llena de manjares
jerezanos, maridados todos ellos con el
excelente vino de la tierra, gracias a los
servicios del catering Alta Cazuela de Je-
rez (Cédiz), que ha sido el elegido este
afio por la Comisién para que se encar-
gue del servicio de restauracion.

Asi, si en diciembre se queda listo el tema
burocrdtico, a principios de afio empie-
zan las reuniones de los miembros de
la Comisién de Feria para repartirse las
fareas y cerrar cuanfo antes el monfaje,
la decoracién, la misica y los distintos
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servicios que hay que confratar. Y aunque
muchas son las gestiones de los integran-
tes de la Comisién de Feria, a ellos no
les pesa en absoluto, porque les satisface
que Helvefia Seguros deposite su confian-
za en este veferano equipo en la prepa-
rocién de un evento tan especial para la
sede sevillana de Helvetia Seguros.

A principios de marzo, el armazén de la
caseta comienza a levantarse sobre la
soleria tipica sevillana con la que cuenta
el espacio que siempre fiene la compa-
fifa en el Real. Poco a poco, pero sin
demora, los operarios van colocando
los tubos que formarén la estructura del
recinfo y se van asenfando las planchas
mefdlicas sobre las paredes de pladur
de los 250 metros cuadrados de los dos
médulos de extensién con los que cuenta
la caseta.

Terminada la estructura, poco antes de la
semana grande, la Comision de Feria de
Helvetia Seguros se encarga de que la
decoracién interior esté infacta, segun lo
acordado, para lo que realiza las visitas
necesarias al Real y confrola el trabajo
de los operarios.

Este afio, el equipo ha decidido incorpo-
rar algunas novedades en el disefio de
la zona noble, pues elegantes telas color
albero vy rojo han forrado los laterales de
la misma donde también habia una fipi-
ca esfera artesanal decorando una parte.
Aqui, donde se ubica la zona de baile y
de comedor, pudo verse un fradicional y
fipico mobiliario sevillano de mesas bajas

y sillas de enea. Ademas, la Comisién de
Feria resalta un elemento disfintivo de esta
caseta. Se trata de un majestuoso cuadro
de una imagen panordmica del Edificio
Helvetia de Sevilla, visto desde el otro

EN LA NOCHE “'DEL PESCAITO"
SE CELEBRO LA TRADICIONAL
CENA A LA QUE ASISTIERON

EL COMITE DE DIRECCION,

LOS RESPONSABLES DE
DEPARTAMENTO, LOS DIRECTORES
DE ZONA Y DIRECTORES DE
SUCURSAL DE SEVILA, JUNTO

A UNA REPRESENTACION DE
DIRECTVOS DEL GRUPO

lado del rio Guadalquivir con la Torre del
Oro vy la Giralda de fondo, vy realizado
con azulejos sevillanos.

Para separar la zona noble de la zona
del bar y la zona comercial, la caseta
de Helvetia Seguros cuenta con una hile-
ra de arcos que imitan a los de la Casa

de la Moneda.

Y para que el ambiente de la caseta
sea familiar y cuidado, los mismos miem-
bros de la Comisién se encargan perso-
nalmente de que la misica que suena
a lo largo de las jornadas festivas sea
acorde al evento. Por eso, seleccionan
cuidadosamente un  repertorio - selecto

de sevillanas, rumbas y demds palos del
flamenco. los grupos que amenizaron la
Feria este afio han sido “Killo Qué” y
"Karamelo”.

Aunque los Ultimos refoques, como los
adornos florales, se colocan el mismo
“Lunes del Alumbrado” (este afio, el 23
de abiril), el fin de semana anterior ya
debe estar todo listo. Y en eso se empe-
fia con esmero y carifio la Comisién de
Feria, que da el ltimo visto bueno y vela
todos los dias de Feria para que fodo
esté en orden.

Para ese primer dia de Feria, el “Lunes
del Alumbrado” o “Del Pescaito”, la
Comisién prepard como cada afio una
jornada especial. Como es fradicional,
esa noche se celebrd una cena a la
que asiste el Comité de Direccion de la
compaiiia invitando a los responsables
de Departamento, direcfores de Zona y
directores de Sucursal de Sevilla, a la
que este afio se invitd fambién a una
representacion de directivos del Grupo
Helvetia, con mofivo de unas jornadas
de trabojo a celebrar en Espaiia. El res-
ponsable de amenizar la velada fue el
canfante Fran Bravo.

Ofro de los momentos especiales de la fe-
ria fue un espectdculo infantil de payasos
que se celebrd el domingo 29 de abril. A
los miembros de este equipo de trabajo
les hizo especial ilusion esfe evento, pues
algunos de ellos han sido los encarga-
dos, durante muchos afios, de la Comi-
sién de Reyes de la compaiiia.
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Entrevista

En esta entrevista reunimos

a Maria Jesus Delgado,
responsable de Siniestros
Particulares 1 en el Centro

de Servicio de Madrid, y a
Rafael Jiménez Miléan, director
de Sucursal Marbella. Perfil
técnico vs perfil comercial.
Pero sélo aparentemente, ya
que Maria Jesus desempeiié
labores técnico-comerciales
durante algin tiempo,
mientras que la condicion

de director de Sucursal de
Rafael lo obliga a labores que
sobrepasan lo estrictamente
comercial. En esta entrevista
descubrimos que tienen

Maria Jesus Delgado.
Responsable Siniestros
Particulares 1

“Nunca me han
asustado los

Rafael Jiménez.
Director Sucursal Marbella

’Los cambios

muchos mas puntos de
confluencia de los que
imaginamos.

Actividad comercial y actividad
técnica son dos caras de una
misma moneda, la del negocio
asegurador. 3En qué manera
considerdis que se necesitan la
una a la otra?

Los dos coincidis en una fuerte
vinculacién a Helvetia Seguros,
compaiiia a la que perfenecéis
desde hace muchos afios. Es
inevitable aludir a la evolucién

que ha seguido nuestra compaiiia
en las Gltimas décadas. Vosotros
habéis sido espectadores y
también protagonistas de esos
cambios. 3Cémo los habéis vivido?

Internet y herramientas como el
portal del empleado nos permiten
una mayor comunicacién interna, y
que los empleados estén mas cerca
y conectados entre si, por encima
de las limitaciones fisicas. 3En qué
manera creéis que han cambiado
las relaciones infernas dentro de

la empresa gracias a las Nuevas
Tecnologias?
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pueden dejarnos

retos” mejor posicionados”

Maria Jests Delgado: Ambas actividades estén unidas obligatoriamente la una a la ofra, siendo ambas
igual de importantes. La parte comercial se encarga de la venta del producto, mientras que la tramitacién
del siniestro frabaja en el servicio postventa. Sin embargo, considero que el trabajo en equipo de esfas
dos dreas es el pilar fundamental de una compaiia aseguradora.

Rafael Jiménez: Yo diria que la necesidad que tenemos el uno del ofro es total, pues seria muy diffcil
mantener unos niveles altos de exigencia si no contdramos con un equipo técnico que nos permita dar un
servicio de calidad, tanfo para nuestros clientes como para nuestros mediadores. Asi, aunque nuestro ma-
yor empefio esté en labores comerciales, no serfamos buenos profesionales si no lo complementésemos
con una buena base técnica que facilite la resolucién de los problemas.

M J.D.: Yo he pasado en Helvetia por una adquisicién y dos integraciones, procesos en los cuales ha sido
necesario hacer un esfuerzo inmenso para poder salir adelante. Pero, finalmente, lo hemos conseguido
y ahora tengo més fuerzas para seguir luchando como si fuera la primera vez. Nunca me han asustado
los retos.

R.J.: Pienso que el ser humano por naturaleza es reacio a los cambios. Sin embargo, muchas veces éstos
fe sirven para mejorar. Hoy en dia estamos siendo festigos de grandes cambios a nivel mundial que estén
transformando en gran medida las relaciones econémicas, politicas, sociales e incluso personales con las
nuevas tecnologias. En este sentido, yo considero que los cambios pueden dejaros mejor posicionados
en una época tan dificil como la que nos ha tocado vivir.

MJ.D.: Desde que yo comencé, en 1972, a trabaijar en esfa compaiiia, he visto la evolucién abismal de los técnicas
y herramientas de frabajo. Hace afios no era posible imaginar que llegariamos a tener todo mecanizado como
hoy en dia. {Quién me iba a decir que los asegurados llegarian a conratar las pélizas y aperturar los siniestros
por la Web o que nos comunicariamos con los clientes y mediadores por correo elecirénico o mensajes de texiol
Todos estos avances informdticos han reducido los tiempos de espera para todas las gestiones y comunicaciones
a tiempo redl, lo que nos hace cumplir unos objefivos muy ambiciosos. Asf, nuestro mayor logro ha sido trabaijar en
"la oficina sin papel”.

RJ.: Aqui st hemos avanzado mucho, sobre todo a través de la candlizacién del sistema B2B, que nos da un soporte
documental y una capacidad de dar respuestas a las nuevas realidades y necesidades dignos de resefiar. Gracias
a esto, las relaciones entre empleados han mejorado en cuanto a que la agilidad v la calidad que nos aportan han
influido en facilitar nuestras comunicaciones infernas.



Entrevista

Un sébado ideal: Pasar el dia en un Parador, en un pueblecito
tranquilo.

El dia que os gustaria enmarcar en vuestro recuerdo: El dia que
nacié mi hija.

Se dice mucho, pero es mentira: No pasa nada...

No se dice nunca, pero es una gran verdad: Que existe mucha
envidia.

Una comida a la que no podéis resistiros: El chocolate.
Os gustaria ser recordados como: Una buena persona.
A este mundo le sobran: La violencia y la intolerancia.

Pero también le faltan: Solidaridad.

Lo més doloroso de esta crisis es: La pérdida de los puestos de
trabajo.

Una cosa que sigues haciéndola igual que cuando eras
pequefia: Preocuparme por mi familia.

Un héroe de ficcién que os sigue apasionando: Edward Lewis
(Pretty Woman).

Y un personaije de televisién al que no soportdis: Ana Samboal.

Ese rasgo de tu cardcter con el que no acabas de llevarte bien:
El ser muy impulsiva.

Y ese otro que te gusta que te reconozcan: Sinceridad.
Las mejores vacaciones de tu vida: Mi viaje a Noruega.
Alguna vez te han dicho que fe pareces a: Mi padre.
Una cosa que no volverds a hacer: Discutir de politica.

Otra que quisieras hacer continuamente hasta el Gltimo dia de
tu vida: Estar con mi marido y mi hija.

Rafael Jiménez

Un sébado ideal: Una buena jornada de caza.

El dia que os gustaria enmarcar en vuestro recuerdo: Muchos,
pero el nacimiento de mis hijos de forma especial.

Se dice mucho, pero es mentira: El final de las guerras y el
hambre en el mundo.

No se dice nunca, pero es una gran verdad: Nuestras propias
limitaciones.

Una comida a la que no podéis resistiros: La fabada.

Os gustaria ser recordados como: Alguien honrado y
trabajador.

A este mundo le sobran: El perfil de dirigentes politicos
actuales. En un mundo de cambios, ellos no cambian.

Pero también le faltan: Valores tradicionales; con ellos, otro
gallo nos hubiera cantado.

Lo més doloroso de esta crisis es: La gran cantidad de gente
inocente que la padece.

Una cosa que sigues haciéndola igual que cuando eras
pequefio: Comerme las ufias, por cierto, aprovecho para
rectificar.

Un héroe de ficcién que os sigue apasionando: Ninguno, creo
més en la gente de carne y hueso.

Y un personaije de televisién al que no soportdis: Belén
Esteban.

Ese rasgo de tu cardcter con el que no acabas de llevarte
bien: Mi mal genio.

Y ese otro que te gusta que te reconozcan: Quizés el de
persona justa.

Las mejores vacaciones de tu vida: La verdad que muchas,
con amigos y familiares. Tengo la costumbre de al menos
una vez al afio, irnos la familia solos, fuera de la rutina de la
proximidad.

Alguna vez te han dicho que te pareces a: La verdad es que
no, nadie me lo ha dicho.

Una cosa que no volverds a hacer: No me arrepiento de casi
nada, por tanto repetiria en la mayoria de las cosas.

Otra que quisieras hacer continuamente hasta el dltimo dia de
tu vida: Seguir disfrutando de mi gente, y mantenerme activo
fisica y mentalmente.

También es cierto que ahora MJ.D.: Su personalidad empresarial estd basada en un exquisito servicio al cliente, pues tenemos en cuenta
somos una compaiiia mds grande,  en todo momento los valores de dinamismo, confianza y entusiasmo en el frabajo, a los que desde esfe afio,
con mayor volumen y alcance y atendiendo al eslogan de nuestra nueva campaiia publicitaria, afiadimos el coraije.

ferritorial. ;Qué caracteristicas

globales creéis que definen el RJ.: Creo en la conviccién de dar una imagen de seriedad y, por fanto, generadora de confianza en el

proyecto de Helvefia Seguros? Para  mercado.
entendernos, 3cudles son los rasgos

distintivos de su “personalidad

empresarial”?
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Entrevista

Rafael tiene un mayor contacto
con los clientes, si bien la actividad
de siniestros también permite una
inferaccién con los asegurados
que, aunque de ofra naturaleza, a
Maria Jests le ayuda a disponer
de informacién de valor. ;Cémo
se nos ve entre los clientes? 3Por
qué aspectos creéis que somos
conocidos?

En cierto modo, los dos formdis
parte de la cadena de interaccién
con los clientes. Rafael, a la hora de
captarlos y mantenerlos; Maria Jess,
en el momento en que los clientes
exigen nuestra infervencién. 3Qué
aspectos considerdis importantes en
el frato con los clientes?

Tantos afios en la compaiiia

dan para mucho. 3Cudles son

los recuerdos més valiosos que
conservéis de vuestras respectivas
trayectorias profesionales dentro
de Helvefia Seguros?

Desde vuestra condicién de
“interlocutores” con los clientes,
anofdis el peso de la crisis sobre
los comportamientos de los clientes
de algin modo?

Somos un grupo suizo. 3En qué
aspectos podemos aprender
todavia de la forma de concebir el
negocio asegurador de los suizos?

Ambos trabajéis con equipos
humanos y en contacto con
muchos compafieros. 3Qué
importancia le concedéis a la
comunicacién dentro de vuestra
escala de valores profesional?
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MJ.D.: Yo creo que los clientes nos ven como una compaiiia seria, con una atencién personalizada y muy
cercana, por lo que se nos desfaca en el sector.

RJ.: Se nos ve como una compaiifa seria y con vocacién de servicio, una compaiiia en la que se puede
confiar y, por fanto, merecedora de depositar su patrimonio ante la eventualidad de hechos que lo pue-
dan comprometer.

MJ.D.: El cliente siempre agradece y se encuentra mds satisfecho cuando se le da un frato preferente, un con-
facto répido, una explicacién clara en cuanto él la demanda y una pronta resolucién a su problema.

RJ.: Que perciban que hay toda una organizacion detrds bien coordinada y capaz de tener en marcha
todos los mecanismos de respuestas en la resolucién de los siniestros.

MJ.D.: El llevar fanto tiempo en la compaiifa me ha hecho conocer a un gran nimero de comparieros a los
que no olvidaré nunca por todas las experiencias vividas. Ademds, cuento con una frayectoria profesional muy
safisfactoria en las dos facefas principales que me ha tocado vivir en Helvetia: mi etapa como responsable de
Produccién v, actualmente, como responsable de Tramitacién de Siniestros. En ambos puestos he disfrutado con
mi trabajo y he aprendido en un sector muy vivo y que no se para nunca.

RJ.: Nuestro trabajo es una auténtica montafia rusa donde todo se vive con mucha intensidad. He pasado
muchos buenos y malos momentos, pero me quedo con los buenos, que han sido muchos. Pero, quizas
de manera especial, recuerdo mi salida de la antigua Division Vida, donde dirigia un equipo de ventas,
hacia la Sucursal de Malaga, como inspector y, por supuesto, nunca podré olvidar mi primer contrato
laboral en el afio 1988. También recuerdo con carifio cuando me hice cargo de la Sucursal de nueva
creacion en Marbella en el afio 1998.

MJ.D.: En cuanto a la framitacién de los siniestros, la crisis se ha notado mucho. Ahora son mas exigentes
solicitando las indemnizaciones. Se ha agudizado mucho el ingenio, piden las indemnizaciones y no repa-
ran los dafios, se solicita que se garantice todo por las pélizas y también se ha incrementado bastante la
defeccién de siniestros anémalos.

R.J.: Muchisimo, es una pelea continua de reajuste de primas. En la Costa del Sol se han notado de forma
muy especial los efectos de la crisis con el colectivo de expatriados, con una importante depreciacion de
la libra frente al euro y la consiguiente pérdida de poder adquisitivo.

MJ.D.: la diferencia estd en el método vy la planificacién, de lo que tendriamos que aprender, ya que
ellos lo hacen sin prisa pero sin pausa, mientras que nosotros estamos acostumbrados a una forma de
frabajo mas impulsiva.

RJ.: En la discipling, la capacidad de marcar sendas y programarlas paso a paso.
M J.D.: En la tramitacién de los siniestros, la comunicacion, en una escala del 1 al 10, tendria la méxima
ya que sin comunicacion no se podria hacer nuestro frabajo; ella es la base principal de nuestra escala

de valores.

RJ.: La comunicacion es clave para el mantenimiento de un equipo, pero fiene que estar basado, ademds,
en la confianza, para que genere la atmésfera adecuada para afrontar con garantias los retos diarios.



Entrevista

¢Cudles son, a vuestro
juicio, las principales
oportunidades y las
principales amenazas de
la venta de seguros para
expatriados?

En determinadas zonas,
como la de Marbella, en
la que opera Rafael, los
expatriados constituyen
un interesantisimo nicho.
¢Coémo valordis la evolu-
cion de ese nicho en los
ultimos anos dentro de
Helvetia Seguros?

¢Qué particularidades
considerais que tiene el
trato al expatriado?

¢Qué creéis que pode-
mos ofrecer al expatria-
do que otras compaiiias
no lo hacen?

MJ.D.: Como oportunidades, considero que cuando el mercado de expatriados llega a
Espaiia nos hace incrementar nuestra cartera de clientes de una forma considerable ya
que fienen el concepto del seguro mas arraigado. Pero, por ofro lado, la amenaza es que
también se trata de un grupo de clienfes con bastante rofacion y, a su vez, muy exigente.

RJ.: Una zona como la Costa del Sol tiene muchas mds ventajas que inconvenientes por-
|
que este colectivo fiene una gran presencia y no aprovecharlo, no seria una decision muy
inteligente. Ademads, ha quedado patente la rentabilidad que nos aportan los expatriados.
Sinceramente, amenazas no le veo ninguna, podemos pasar muy malos momentos como
Yy
los actudles, pero la costa va ligada de forma indisoluble a la recepcion de gente que
quiere disfrutar de nuestro clima, nuestra gastronomia, nuestras gentes y nuestra cultura y,
por tanfo, siempre es generadora de oportunidades de negocio en este colectivo.

MJ.D.: Muy positivamente, ya que se ha incrementado de manera considerable la contra-
tacién de nueva produccién en las zonas en que se han establecido.

RJ.: Ha sido decisiva para el desarrollo del negocio de la Sucursal. En este sentido, ha sido
muy importante el apoyo de lineas telefénicas para atencion en inglés en caso de siniestro,
posibilidad de emitir en idiomas, asi como la incorporacion de un asesor inglés, Matthew
Ayling. Ademds, la ayuda de muchos compafieros, como Félix Sanchez y Antonio Solis, ha
sido imprescindible en la creacion de la esfructura adecuada de profesionales, tarea clave
para poder desarrollar el negocio en este colectivo.

MJ.D.: Nos encontramos con que son clientes que vienen de ofros paises donde el modo
de vida es diferente y tienen mayor costumbre aseguradora. Ademds, la circunstancia de la
infernacionalizacién de nuestros clienfes hace que el mediador deba intervenir més en estas
polizas por problemas con el idioma o porque, cuando ocurre un siniestro, el asegurado no
se encuentra en su vivienda. Por lo demds, no existen diferencias notables.

RJ.: Es un clienfe muy exigente que demanda afenciéon en idiomas y valora mucho la rapi-
dez y calidad en la resoluciones de problemas.

MJ.D.: Hemos avanzado mucho en ese dmbito ya que se hace un trato telefénico en sus
idiomas y los Condicionados Generales y los Particulares ya se emiten también en disfintos
idiomas. Incluso fenemos agentes especializados en esfe segmento.

RJ.: Sobre todo, podemos ofrecerle la huida de la burocracia de algunas compaiiias.
Mantener desde la Sucursal una posicion cercana con el clienfe a través del mediador vy
confar con la cooperacién de los compareros de siniestros para darnos el apoyo necesario
y poder mantener un servicio de calidad. Esta es la clave del éxito en este colectivo.
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Vivir en...

Salamanca

Lla Gramdtica de Anfonio de Nebrija, el
Descubrimiento de América y algunas de
las obras més importantes del propio Mi-
guel de Cervantes, hitos de la lengua, la
Historia v la Literatura espafiolas, se gesta-
ron en una ciudad que respira cultura por
fodos sus rincones. Salamanca, situada
en un lugar privilegiado de la Comunidad
de Castilla y ledn, en plena meseta ibé-
rica, fue elegida Capital Europea de la
Cultura en 2002 por la UNESCO porque
ofrece, ademas de un catélogo monumen-
fal vy arquitecténico repleto de joyas del
Renacimiento y el Barroco esparioles, una
infensa acfividad cultural en la que el cine,
la musica y el teatro cobran especial pro-
tagonismo. Todo ello, aderezado con una
gastronomia rica en embutidos y vinos de
alia calidad que hacen un maridaje per-
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défpas
y futurode la cUltura

fecto para deleitar a todo el que visite esta
inolvidable ciudad.

Civdad de nacimiento del Lazarillo de
Tormes, en sus monumentos queda la im-
pronta de romanos, visigodos, musulma-
nes y cristianos. De enfre fodas sus cons-
frucciones religiosas destacan sus dos
catedrales. Un patio con un particular
encanto une la conocida como Catedral
Nueva con la majestuosa Catedral Vieja,
la pentliima catedral gética que se cons-
truyé en Espaia. Y como edificio civil, la
Casa de las Conchas, palacio nobiliario
que cuenfa con mds de 300 conchas
como decoracién de su fachada.

Ademdas de su vasta arquitectura civil y
religiosa, Salamanca es mundialmente

conocida por su Universidad, lo mds
antigua de las instituciones espariolas
y una de las mds anfiguas de Europa.
Su prestigioso programa  académico
atrae hasta la ciudad a unos 40.000
estudiantes de fodo el mundo que llegan
cada afio a las escuelas y facultades
aportando la frescura y el dinamismo del
ambiente juvenil.

Por las aulas de la Universidad, consti-
tuida como tal por Alfonso X El Sabio en
1254, han pasado como alumnos o pro-
fesores personalidades del mundo de la
cultura espafiola de la talla de Fray Luis
de Ledn, Calderén de la Barea, Fernan-
do de Rojas o San Juan de la Cruz, entre
ofros. Ademds, en esta célebre institucion
se gestd la primera gramatica de la len-



gua espaiola en 1492 por Antonio de
Nebrija, marcando asi el inicio del Siglo
de Oro espariol. Miguel de Cervantes
Saavedra, a quien se le afribuye una es-
fancia académica en la universidad sal-
mantina, hizo referencias a la ciudad en
algunas de sus obras, como en el célebre
Don Quijote de la Mancha.

Ademds del afractivo académico vy su
derroche de cultura, tanto estudiantes
como visifanfes fambién encuentran un
aliciente fantéstico en la oferta gastro-
némica de la ciudad. Los populares pin-
chos de deliciosa came, los embutidos y
los hornazos, maridados con cualquier
vino de la Denominacién de Origen
Arribes, se presentan como el reconstitu-
yente perfecto tras una caminata por las
calles salmantinas.

la provincia de Salamanca, donde se
enclava la ciudad con el mismo nombre,
linda con el distrito portugués de Guar-
da, y goza de una localizacién privile-
giada en la Peninsula Ibérica, pues en
su geografia destacan los paisajes que
conforman las Sierras de Gata, Francia
y Béjar, las dehesas del Campo Charro
y las llanuras de Lla Armuia y el Compo
de Pefiaranda. Una provincia para per
derse y disfrutar de la naturaleza y de sus
histéricas ciudades.

Helvetia Seguros en Castilla y Ledn

la presencia de Helvefia Seguros en la
comunidad se encuentra ampliamente
cubierta con la importante red de me-
diadores distribuida por las nueve pro-
vincias castellanoleonesas. Ademds, en
Castillay Leén la entidad cuenta con dos
sucursales en Burgos v Valladolid.

Uno de los pilares de la fortaleza de
Helvetia Seguros en Salamanca es su
volumen de negocio, que alcanza algo
mas de 1.600.000 euros. Gracias a sus
casi ©.000 pdlizas suscritas, Helvetia
Seguros se posiciona como una asegu-
radora de referencia y confianza para
sus clientes y colaboradores. Las polizas
aportadas por los agentes exclusivos de
la compaiiia en la provincia alcanzan
las 5.100, muchas de las cuales perte-
necen a clientes que llevan muchos afios
asegurados por Helvefia Seguros.

Vivir en...

Escenario de la Historia y la Literatura

Perderse por las calles de la ciudad es transportarse al pasado de la
manera mds viva posible y detenerse en la recreacién de escenas como
los encuentros entre Calixto y Melibea, que Fernando de Rojas, en La
Celesting, sitéa en un jardin cercano a la Catedral, junto a los restos de
una muralla romana. El Claustro de la Universidad de Salamanca sirvié
de lugar de encuentro de Cristébal Colén para preparar su primer viaje
hacia América. Alli se reunié con un consejo de expertos astrénomos
de Salamanca que fueron esenciales para su gesta. Asimismo, en la ins-
titucién académica, matemdticos de la propia Universidad elaboraron
el calendario gregoriano que se internacionalizé y se usa hoy en todo
el mundo.

Salamanca, ciudad de cine

Por su tradicién, por su historia, por sus paisajes urbanos de grandes
plazas y empedradas calles, Salamanca se ha convertido en el escena-
rio perfecto para los grandes directores de cine que, embriagados por
la ciudad, la han elegido para la ambientacién de sus peliculas.

Luis Bufivel, rodé en 1932 Las Hurdes (Tierra sin pan) en Salamanca,
despertando el interés por la ciudad de muchos artistas europeos que
se acercaron a visitarla. Ya en los afios ochenta, José Luis Cuerda tam-
bién recurrié al escenario salmantino para grabar El Bosque animado,
una de sus cintas mds célebres.

Y no han sido los directores espafioles los Gnicos que han acudido a
Salamanca para ambientar sus producciones, ya que en 1992 Ridley
Scott también rodé 1492, la conquista del paraiso por las calles de
esta ciudad.

El interés suscitado por la ciudad llevé al Consistorio de la misma a
crear Salamanca Film Comisién, un ente piblico que se encarga de
brindar a las productoras toda la informacién logistica, artistica y pro-
fesional necesaria para rodar en Salamanca.
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Departamento de Servicios Generales

El Departamento de Servicios Generales
es el responsable de que ese gran bu-
que empresarial que es Helvetia Seguros
disponga de la logistica y las maquinas
necesarias para navegar sin dificuliades y
resolver dgilmente las incidencias que sur
jan que nunca pueden ralentizar o parar
el rumbo. Su labor consiste no sélo en ga-
rantizar el buen funcionamiento de foda la
magquinaria, sino fambién en infroducir las
mejoras necesarias para que el bugue no
pierda velocidad ni eficiencia.

Encuadrado dentro del Area de Administa-
cién y Finanzas, el Departamento tiene la
peculiaridad de estar repartido en las tres
sedes de la compaiifa: Sevilla, Pamplona y
Madrid, donde se localiza la responsabili

Sede de Sevilla.
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dad del mismo, a cargo de Toiii Ferrezuelo.
La actividad del Departamento se desarrolla
de cara a la actividad de los empleados, a
sUs recursos fécnicos y a sus instalaciones.
Se frata de un Departamento al servicio de
foda la organizacién, que integra y asume
diversos subprocesos que afectan a todo el
organigrama de la compaiifa.

El equipo humano de este Departamento
esté conformado por 16 profesionales,
7 en Madrid, 6 en Sevilla y 3 en Pam-
plona. Cada uno de los equipos atiende
las necesidades propias de su zona de
influencia, pero todos juntos frabajan de
acuerdo con un protocolo y una planifica-
cién coordinada desde Madrid. Las difi-

cullades derivadas de la separacién fisica

Toii Ferrezuelo,

Responsable del Departamento

se ven subsanadas por una dindmica de
comunicaciéon fluida a través de teléfono,
videoconferencia y correo  electrénico,
aunque son habituales las reuniones de tra-
bajo presenciales gracias a la movilidad
de sus miembros, especialmente la de su
principal responsable.

"Todos sabemos hacer de todo pero cada
uno de nosotros esté especializado en
algo”, explica Tofii Ferrezuelo para definir
el perfil profesional de los comparieros
que forman este Departamento. Porque
no hay un perfil definido: manda la he-
terogeneidad, siguiendo la premisa de la
complementariedad. Y es que se trata de
un Departamento que asume todo fipo de
gestiones de distinta naturaleza. Tanfas

EL DEPARTAMENTO DE SERVICIOS
GENERALES SE ENCUADRA DENTRO
DEL AREA DE ADMINISTRACION

Y FINANZAS Y TIENE LA
PECULIARIDAD DE ESTAR REPARTIDO
EN LAS TRES SEDES DE LA
COMPANIA: SEVILLA, PAMPLONA
v MADRID

como necesidades existen dentro de la
organizacion.

Y cudles son esas necesidades? En pri-
mer lugar, la actividad del correo fisico.
Todo el correo fisico es gestionado y coor
dinado por esfe Departomento.



Sede de Madrid.

Sede de Pamplona.

En segundo lugar, la gestion de los ar
chivos documentales de toda la compa-
fifo. Cada una de las sedes dispone de
su propio archivo, coordinado por los
responsables de este Deparfamento y
gestionado a través de un sistema que,
de acverdo con la ley de Proteccién
de Dafos, garantiza en todo momento
la trazabilidad de cualquier documento
circulante.

En tercer lugar, todo lo que se refiere a
oficinas e insfalaciones de uso propio.

ESTE DEPARTAMENTO PONE A
DISPOSICION DE LA EMPRESA

LA LOGISTICA Y ELEMENTOS
NECESARIOS QUE PERMITEN
AVANZAR EN SU DIA A DIA,
RESOLVIENDO CUALQUIER
CONTINGENCIA DERIVADA DE SU
ACTIVIDAD

Lo que implica no sélo el mantenimiento
correctivo y preventivo, sino fambién las
reformas v la distribucién y acondiciona-
miento de cualquier espacio de fitulari-
dad de la empresa.

En cuarto lugar, la gestién presupues-
faria de fodo el gasto derivado de la
actividad cotidiana de la compaiia, y
fombién lo gestion de los suministros,
servicios y compras de bienes, a excep-
cién de los equipos informéticos.

En quinto lugar, el control de todos los do-
cumentos de imprenta, lo que implica su
elaboracion, actualizacién, inventario, efc.

En sexto lugar, la gestion de inmuebles.
O lo que es lo mismo: optimizar la ren-
tabilidad del patrimonio inmobiliario de
Helvetia Seguros, con la administracion
de los arriendos a terceros, la comercia-

lizacién de inmuebles, la actualizacién
de las tasaciones o la gestion del pre-
supuesto de inmuebles existente para el
mantenimiento y las reparaciones.

Y en séptimo lugar, un conjunfo de to-
reas diversas y no encasillables en un
Unico &mbito de actividad: desde la co-
laboracién en Prevenciéon de Riesgos y
Salud laboral a la coordinacion en la
Oficina de Proyecto del Plan de Siste-
mas Anual, pasando por ofras muchas
que surgen de forma cotidiana y que
resultan de lo més variadas.

De forma transversal a estas competen-
cias, el Departamento vela por el cum-
plimiento de los méximos esténdares de
calidad y también por el ahorro energé-
ficoy el control de la eficiencia. Calidad
y ahorro energético marcan la pauta en
la gestion con los proveedores en todos
los dmbitos: desde la energia eléctrica
hasta la limpieza, pasando por la ins-
talacion de elementos de sefializacion
externa, el mobiliario o los consumibles.

Si hubiera que comparar a este Departo-
mento con alguna funcién del cuerpo hu-
mano, Tofi Ferrezuelo elegiria el aparato
locomotor. Porque no hay duda de que
el Departamento de Servicios Generales
es el que pone a disposicién de la em-
presa la logistica y elementos necesarios
que permiten avanzar en su dia a diq,
asumiendo/resolviendo cualquier contin-
gencia derivada de su actfividad. Lo que
no impide, segin Tofii, que sea uno de
los departamentos mds  desconocidos
dentro de Helvetia Seguros. “Parecemos
invisibles —explica- pero pocas cosas
no cuentan con la intervencién de este
Departamento”. Con un enfoque cada
vez mds técnico y profesionalizado, es
un Departamento al servicio de toda la
organizacion. Para lo que es muy impor-
tante la flexibilidad y la capacidad de
respuesta. Y es que la gestién cofidiana
de la compaiia, aunque bien planifica-
da, esté sometida a imprevisiones a las
que necesariamente hay que hacer frente
y saber resolver a fiempo. Esta es la lo-
bor de esfe Departomento, fan invisible y
a la vez fan necesario como el sisfema
locomotor que activa nuestras piernas y
nos permite caminar.
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Formacién

“Graduados Helvetia”, la excelencia mediadora ya tiene titulacién

Helvetia Seguros ha creado un ambicioso titulo académico especializado que sitéa a la
compahia a la vanguardia nacional del sector en el émbito de la formacién para mediadores.

Helvetia Seguros ha alcanzado un im-
portante hito dentro de la formacién que
ofrece a sus agentes con la creacion de
un nuevo fitulo académico especializa-
do. Se trata del “Graduado Helvetia”,
que sirve como colofén a su principal
programa formativo para agentes, el Plan
de Agentes de Carrera [PAC). El pasado
26 de marzo, la Sala Helvetia acogié el
acto académico de enfrega de diplomas
a la primera promocién que ha obtenido
la titulacion como “Graduados Helvetia”,
fres destacados agentes que vienen reci-
biendo desde hace cuatro afios la forma-
cién especializada del PAC.

los fres agentes, Anfonio Garcia Rodrf-
guez, de Rota (Cdadiz); Santos Saenz Vi-
caria, de Anddjar (Jaén); y Javier Martinez
Rueda, de Murcia, acompafiados por sus
fomilias, manifestaron su agradecimiento
a Helvetia Seguros por la formacién reci-
bida. En representacion de los tres nuevos
graduados, Santos Séenz declard su entu-
siasmo por “formar parte de esfe gran pro-
yecto empresarial” y valoré posiivamente
los esfuerzos que la compaiifa hace en la
formacién de su red comercial.

El acto contd con la intervencion de Ja-
vier Garcla, director de Marketing y Co-
municacién de Helvefia Seguros; Javier
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Sierra, socio director de la consultora
Eutropia, corresponsable del programa
formativo del PAC conjuntamente con el
Departamento de Formacién; Juon Ma-
nuel Rico, responsable de dicho Depar
tamento; José Garcia, director de Ventas,
y José Maria Paagman, director general
de Helvefia Seguros, quien se encargd
de dictar el discurso de clausura.

Durante su discurso, Paagman destacé el
papel de los mediadores en el negocio
de Helvefia Seguros, enunciando algunas
de las iniciativas esfratégicas promovidas
por la compaiiia para favorecer una ma-

yor vinculacién entre la compaiiia y el ca-

nal de mediacién. As, junfo al Concurso
Nacional de Ventas, el Club Helvetia o la
plataforma B2B, el director general desta-
c6 el importante papel de la formacion. En
esfe sentido, Paagman resaltd que “sélo en
2011, Helvetia Seguros impartié 106.627
horas de formacién a su red de agentes.
Esta cifra supone un incremento, con res-
pecto a 2010, de un 16,6%. Lla media de
horas anuales de formacién recibidas por
agente se situd en 36,6.

Dentro de la formacion para agentes, el di-
rector general destoco el PAC. "Qué duda



cabe -explict- que el Plan de Agentes
de Carrera, que conocemos como
PAC, es el instrumento mas complefo
promovido por Helvetia Seguros para
cimentar la personalidad Helvefia”.

La obtencion del “Graduado Helvetia”
se produce después de que los tres
fitulados hayan cursado un programa
formativo que se ha prolongado a lo
largo de los dltimos cuatro afos y que
ha contado con tres médulos: Acerca-
miento comercial al cliente, Visién co-
mercial y Plan de desarrollo de agen-
cias. En este Ulimo moédulo, los tres
agentes seleccionados se han some-
tido, entre febrero de 2011 v febrero
de 2012, a una accién de acompaiia-
miento y seguimiento (coaching) enca-
minada a lograr unos objefivos anua-

les previamente frazados de acuerdo
con los responsables comerciales de
los agentes. Aunque este seguimienfo
por parte de la consultora Eutropia ha
finalizado, la planificacién comercial
se mantendrd anualmente hasta 2014,
con un seguimiento anual de los obje-
fivos a cargo de los responsables de
las Sucursales a las que dichos agen-
fes estan adscrifos.

El objetivo de Helvetia Seguros es
dofar de continuidad a esta nueva ti-
tulacién académica que, segun Javier
Sierra, socio director de Eutropia, es
practicamente insélita dentro del sec-
tor asegurador, con lo que la compo-
fifa se sitta a la vanguardia nacional
en el &mbito de la formacién para
agentes.

Formacién

Curso sobre
compromiso y decisién
para los equipos de
tramitadores

Un grupo de 66 empleados del Gru-
po de framitadores de Siniestros de
Autos, Empresas y Personales, y del
Crupo de framitadores de Atencion
de Siniestros, ha fenido la oportuni-
dad de incrementar sus habilidades
en el desempefio gracias a la forma-
cion adquirida en el curso “Compromi-
so y Decisién de los Equipos de Trami-
tadores de Helvetia Seguros”.

En cuatro sesiones formativas de ocho
horas cada una, dos de ellas en
Pamplona (el 6 y el 7 de marzo) y
ofras dos en Sevilla (el 27 v el 28 de
marzo), la consultora externa Nuria
Gémez ha realizado, junto a los asis-
tentes, una reflexién sobre la respon-
sabilidad personal de las actuaciones
profesionales de los tramitadores.

Ademas, la consultora ha preparado
a los 66 participantes para mejorar
su empatia con los clientes para fo-
vorecer una comunicacién clara, con-
ciliadora y positiva con la red comer-
cial. Asimismo, los tramitadores han
recibido formacién sobre su drea de
influencia, para poder opfimizar sus
decisiones comerciales, todo ello en
un ambiente muy positivo de trabajo.
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Formacién

Cursos de liderazgo y direccién de personas para mandos

intermedios

Veintitrés mandos intermedios, entre di-
rectores de Sucursal, responsables de
Departamento y responsables de Gru-
pos de tramitacién de siniestros, han con-
cluido en el mes de abril sendos cursos
de liderazgo y direccion de personas
impartidos por la prestigiosa consultora

Otto Wallter.
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El primero de los cursos ha sido el
"Executive de liderazgo y Direccién de
Personas”. En él participaron un total de
12 profesionales. Durante 40 horas,
los asistentes recibieron formacion de
utilidad orientada a mejorar la capa-
cidad de mando o fravés de un frato
motivador, constructivo y favorecedor

Optimizacién de técnicas de venta
para asesores comerciales

Un grupo de 15 asesores comerciales de
distintas Zonas participaron en el curso
de formacién “Técnicas de Venta”, en la
sede central de Sevilla, los dias 22 y 23
del pasado mes de marzo.

helvetia
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A lo largo de 16 horas lectivas, los ase-
sores comerciales tuvieron la oportunidad
de formarse en el modelo de gestion co-
mercial de Helvetia Seguros, en una ac-
cién dirigida por la consultora Eutropia.

de un buen clima de trabajo. Repartida
en cinco intensas jornadas de frabajo,
la formacion ha servido para que los
12 profesionales de Helvetia Seguros
aumenten su nivel de competfencias
para liderar y gestionar de manera més
eficaz el conocimiento y talento de sus
equipos.

El segundo ha sido una profundizacién
recordatoria del anterior. Bajo el fitulo
de "Consolidacién en Direccion de
Personas”’, el curso pretendia consoli-
dar la formacién recibida hace afios,
proporcionando herramientas concretas
para poner en marcha los objetivos de
impulso del talento y aprovechamiento
eficaz del trabajo de los equipos. Con
una duracién de 24 horas, divididas en
3 jornadas de trabaijo, los directores de
Sucursal participantes han evaluado el
moaus operandi de sus operaciones
diarias de manera integral para mejorar
los puntos clave de su trabajo tras rea-
lizar una profunda reflexién del mismo.

Curso de gestién de
informacién en CRM

l “
'ﬁ

Una de nuestras profesionales del Area
de Ventas, Ana Conde, ha sido la en-
cargada de impartir el curso “Partes de
Actividad SAP CRM" para directores
de Sucursal vy asesores comerciales.
Distribuido en ocho sesiones lectivas,
impartidas en distintas zonas de fodo
el territorio nacional enfre el 12 v el 31
del pasado enero, el curso ha sido muy
Ufil para actualizar los conocimientos
requeridos en materia de gesfion de la
acfividad comercial y de la informacion
a fravés de CRM.



Sexto ano del curso “SABES”

Formacién

El curso Seminario de Aprendizaje Bési-
co y Especifico en Seguros, entre todos
conocido como curso SABES, ha alcan-
zado su sexta edicion. Celebrado entre
el 9y el 27 del pasado mes de enero,
en ¢l han participado 18 asesores co-
merciales de reciente incorporacion. Con
una duracién de 95 horas lectivas, su
objetivo es dotar a los participantes de

f Rocio Villuendas.
Sucursal Zaragoza

“Ha sido un curso muy instructivo, del
que destaco las clases de Ingenieria y

Empresas”

1. De todas las ensefianzas adquiridas
en el curso, zcudl es la que creéis que
podré ayudaros mds en vuestro desem-
pefio profesional?

Rocio Villuendas: Todas las ensefianzas
han supuesto una gran ayuda a mi des-
empefio profesional, ya que ha sido un
curso muy instructivo, del que destaco las
clases de Ingenieria y Empresas.
Francesc Casanovas: No podria reducir
las sélo a una porque he aprendido de
todos los productos sin excepcién. Qui-
z& me serén de més utilidad lo apren-
dido sobre los productos sobre los que
menos informacién tenia. Ahora, gracias
a la formacién que me han dado los téc-
nicos, me veo mucho mdés capaz de de-
fender y asesorar mejor sobre cualquier
producto.

2. 5Cudles son los “ingredientes” con

los conocimientos basicos relacionados
con la actividad aseguradora y con los
productos comercializados por Helvetia
Seguros. Los asesores también recibieron
completa formacién en metodologia de
sistemas de venfa y en nuevas herramien-
fas y estadisticas de gestion.

El Departamento de Formacion de Helve-

los que, a vuestro juicio, se “cocina” a
un buen asesor comercial?

RV.: Creo que los ingredientes son: tener
claros los objetivos, aplicar una correcta
metodologio para lograrlos, asi como ser
capaces de dirigir y formar a nuesfra red
fortaleciendo el valor del trabajo en equipo.
FC.: Considero que hay dos aspectos
esenciales. En primer lugar, la formacién.
En segundo lugar, saber demostrar actitu-
des de empatia para poder conducirlo ha-
cia el camino de operaciones duraderas.

3. 5Cémo ha sido el ambiente del curso?
RV.: El ambiente ha sido fenomenal. He
tenido la oportunidad de conocer a un
grupo de compaiieros que me ha apor
tado muchisimo por sus experiencias co-
merciales. He aprendido mucho de ellos
y, ademds, mantenemos el contacto.

FC.: El ambiente ha sido increible des-

fia Seguros ha resaliado el enorme esfuer-
zo realizado, tanto por los alumnos como
por los monitores y profesores que han im-
partido los distintos modulos. En su sexta
edicién, los dos alumnos mds destacados
han sido Rocio Villuendas, de Sucursal
Zaragoza, y Francesc Casanovas, de Su-
cursal Cataluiia Agentes. Los dos han sido
enfrevistados por En buena compaiiia.

Francesc Casanovas.
Sucursal Cataluna Agentes

“Ahora, gracias a la formacién que me
han dado los técnicos, me veo mucho
més capaz de defender y asesorar
mejor sobre cualquier producto”

de el primer dia. Es més, al acabar el
curso, con muchos de los compafieros
habia una sensacion de conocernos des-
de siempre. la iniciativa no sdlo me ha
servido a nivel profesional, ya que por la
gran experiencia en el sector de la ma-
yoria de ellos he aprendido muchisimo,
sino que ademds estoy seguro de haber
hecho grandes amigos.

4. 3Cémo veis a nuestra compaiiia en
la situacién actual desde el punto de
vista comercial2

RV.: Veo una compaiia solida, innova-
dora y dindmica.

FC.. Tenemos buenas pdlizas, buena
respuesta ante siniestros y una marca
bien valorada frente a ofras compaiias
y enfidades financieras. Aunque estamos
en crisis, creo que, comercialmente, este
puede ser nuesiro momento.
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Rumbo seguro

Adentréndonos en la versién més rural de

Castillela Mancha, podemos encontrar un
espacio natural tan desconocido como enig-
mdtico. Como si de una novela de ficcién
se fratase, el pequefio pueblo conquense
de Buendia esconde grandes secrefos, que
se fornan en gratas sorpresas al vislumbrar
lo calidad natural que atesora. Todo esfe
halo de misterio resume un camino de casi
15 kilémefros desde Buendia hasta una
zona de escultura confempordnea que con-
vierte esfe entorno manchego en el hibrido
perfecio entre senderismo y arte.

la creacion de esta ruta corrié a cargo
de Jorge J. Maldonado y Eulogio Reguillo,
quienes esculpieron en el afio 1992 esfa
expresion arfisfica multidisciplinar que re-
bosa cultura a lo largo de su camino. De
este modo, al observar el entorno sobre el
que se asienta esta rufa, queda patente la
belleza que inunda Castilla Lo Mancha.
Entre las esculturas que podemos encon-
frar a lo largo de esfe sinuoso camino po-
demos resaltar algunas como El Chaman,
El Beethoven o la Carabela, que confor
man una ruta de aproximadamente una
hora para nifios y mayores.
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Ruta de las caras

Buendia, Cuenca

la Ruta de las Caras ha logrado ser do-
toda por parte de sus autores de un co-
récter arcaico y disfinfivo gracias a la lo-
calizacién denfro de un paraje formado
por pinos y  rocas areniscas, lleno de
vegetacién y con un inconfundible olor @
naturaleza, que lo caracteriza por ser un
lugar no soélo destinado al ocio y al sende-
rismo, ya que su indole mistica le oforga la
condicion de tratarse de una localizacion
propicia para la reflexién y el descanso.

Sin embargo, esta coyuntura no implica
que una visita a Buendia se limite al disfru-
te del descanso, debido a que el pantano
sobre el que se sitta la Ruta de las Caras
permite la realizacion de miltiples activi-
dades deportivas acudticas, vela, lanchas
moforas e incluso pesca. Una oportunidad
perfecta para las familias con hijos que
quieran alfernar unos dias de relax con al-
gunos momentos ludicos y de ocio.

Pensando ya en los mds ambiciosos, este
paraje se encuadra dentro de una pro-
vincia, Cuenca, que cuenfa con muchfsi-
mos destfinos afractivos de cara al viajero
como el Parque del Hosquillo, las Torcas

Ruta de las caras

Dénde dormir:

La Casa de las Médicas: Calle San
Pedro, 2. Buendia

Teléfono: 969373145

Albergue Educativo Buendia: Cira.
Carrascosa-Sacedén. Buendia
Teléfono: 618507160

Dénde comer:

Mesdn de Castilla: Calle Botica,
23. Buendia

Teléfono: 969373064

Restaurante Buendia: Calle La
Fuente, 5. Buendia
Teléfono: 969373218

Hostal el Obispo: Calle Frontén, 5.
Buendia

Teléfono: 969373103

SUCURSALES DE HELVETIA
SEGUROS MAS PROXIMAS:

Sucursales Madrid Grandes
Agencias, Madrid Corredores,
Madrid Expansién y Madrid
Gestion

Paseo Gral. Martinez Campos 21,
1° (Madrid)

Tel: 916 171 006

de Palancares, la Ruta del Rodeno o Vale-
ria Ciudad Romana.

En lo referente ol pueblo de Buendia, el mas
cercano a las esculturas, es resefiable la pre-
sencia de monumentos como la Iglesia de la
Asuncién o la Ermita. Por si fuera poco, esta
poblacién conquense cuenta con dos fiesfas
a lolargo del afo. Lo primera de ellas tiene
lugar en primavera, concrefamente el segun-
do fin de semana de mayo, donde tiene lu-
gar el fraslado de la Virgen de los Desampa-
rados. Por ofo lado, en septiembre hay dos
semanas de fiesta, la primera y la segunda.
En la primera, la Viigen es devuelta a la Ermi-
fa, mienfras que en la segunda se celebran
encierros populares y corridas de toros.

En conclusién, la Ruta de las Caras es la ex-
cusa perfecta para escaparse un fin de se-
mana con la familia para disfrutar de un en-
forno natural que ofrece un gran abanico de
opciones furisticas y que, a pesar de poseer
un carécter eminentemente rural, se encuen-
fra a fan solo una hora y media de Madrid.
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