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Queridos lectores de “En buena compaiia”:

Como ya se anficipa en la portada de este nimero, el reportaje central del mismo se dedica
a los resultados obtenidos por Helvetia Seguros en 2012. Unos resultados que evidencian la
fortaleza de la compaiia, a pesar del dificil contexto del mercado espafiol. Segin manifesté
en la rueda de prensa de presentacién de los datos, hemos alcanzado unas cifras bastante
satisfactorias en la actual coyuntura, habiendo incluso mejorado en algunos indicadores im-
portantes como el ratio combinado o los ingresos financieros. De igual modo, es muy destaca-
ble que el Grupo Helvetia haya incrementado su beneficio en un 18% en el pasado ejercicio,
especialmente teniendo en cuenta que la crisis afecta a toda la Zona Euro.

En cuanto a Helvetia Espafia, dada la coyuntura econdmica de nuestro pais y el ciclo recesivo
del sector de seguros en general, resulia meritorio que nuestra entidad se haya afianzado
como la tercera unidad de negocio en beneficios del grupo, precedida por Suiza y Alemania.
Aunque se ha registrado un refroceso en el volumen de primas, los dafos nos sittan en una
posicion consolidada y favorable para asumir nuevos retos, entre los que se encuentra, a corto
y a medio plazo, la consecucién de los objetivos de la Estrategia Helvetia 2015+, sobre cuya
revision también encontraréis completa informacién en este nimero de la revista.

Tras esta revision estratégica, finalizada en los Olimos meses de 2012, las metas siguen sien-
do las mismas: mdés crecimiento, mds rentabilidad y mayor lealtad del cliente. Lo que hemos
modificado son los ritmos o la ambicién, afiadiendo algunos elementos novedosos. Y entre
esas prioridades se encuentra, en lugar muy destacado, el mantenimiento de la apuesta por
los mediadores como canal principal de distribucién, impulsando de forma complementaria
ofros canales.

Algunas de las noficias que recogemos en este nimero de “En buena compaiiia” hablan por
st solas de la solidez de esta apuesta: las convenciones anuales de agentes, el viaje-incentivo
del concurso de ventas (este afio, nuestros “campeones” viajaron a Costa Rical, la firma del
convenio de adhesién a Fecor, efc. Son sélo algunas de las iniciativas que tienen que ver con
los mediadores y con el valor que les damos en nuestro modelo de negocio.

Nuestra revision estratégica implica, asimismo, mantener e incrementar el alio nivel de noto-
riedad que hemos alcanzado, de manera que la activa labor de difusién de la marca, como
compahia suiza, siga repercutiendo favorablemente sobre la actividad comercial. Gracias al
acierto de patrocinios como el del reciente Mundial de Balonmano, con triunfo incluido de la
seleccion espafola, nuestra marca ha salido muy reforzada, cuantitativa y cudlitativamente.
Hace unos dias ha finalizado la fase nacional de la campafia publicitaria en televisién de
la compaiiia, que ha llevado nuestro “coraje” y la identidad suiza a todos los hogares de
Espafia. Seguimos alcanzando visibilidad en foros y debates de gran altura, como es el caso
de la jornada “El futuro de las pensiones’, patrocinada por Helvetia Seguros y organizada
por la Cadena Ser en la Sala Helvetia, que ha alcanzado una gran repercusion nacional.

Aprovecho esta oportunidad para animar a todos cuantos formamos parte de Helvetia Segu-
ros a parlicipar en la encuesta de clima laboral Commit 2013, una iniciativa comdn de todo
el grupo que, en su segunda edicién, debe ayudarnos a mejorar nuestra satisfaccion personal
y a optimizar el desarrollo de cada uno en su puesto de trabajo.

Confio en que todas esfas iniciativas nos ayuden a seguir fortaleciendo nuestra empresa, que
camina con paso firme y solvente hacia el afio 2015+, con el compromiso de alcanzar todos
sus objetivos estratégicos. Para ello, cuento con todos vosotros, empleados y mediadores, que
con vuestro frabajo diario hacéis posible que este proyecto siga siendo apasionante.

Un fuerte abrazo.

José Maria Paagman
Director general de Helvetia Seguros

Carta del director general
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Noticias

Convenciones anuales de Areas

También durante el primer semestre del afio
se celebran las convenciones anuales de
Areas. En ellas, cada Direccién de Area ha
hecho balance de su actividad en 2012 y
ha puesto en comin sus obijetivos concretos
para el nuevo afo, de acuerdo con los ob-
jetivos generales de Helvefia Seguros para
el ejercicio.

En esfos encuentros, dindmicos y partici-
pativos, ademés del infercambio de infor
macién y de formacion, se favorece una
mayor integracion e interaccion entre los
miembros de las Areas, que a veces tra-
bajan a muchos kilémetros de distancia.
Formatos flexibles a los que cada Area les
dao su toque personal. las convenciones
celebradas hasta la fecha han sido las co-
rrespondientes a las Areas de Markefing
y Comunicacién, Producios y Servicio al
Cliente. En casi todas ellas ha participado
el director general de la compaiiia, José
Maria Paagman.

4 en buena compaiia

Celebramos el Ano
Nuevo chino

De acuerdo con la estrategia de ganar pre-

sencia en nuevos mercados y prestar servi-
cios a nuevos segmentos sociales como el
de la poblacién extranjera, Helvetia Seguros
ha participado por primera vez en un acfo
de enfrada del Aiio Nuevo Chino. Organi-
zada por la agencia de seguros Antai, que
desarrolla su actividad en Madrid, se llevé a
cabo una cena de inauguracion del Ao de
la Serpiente, celebrada el pasado 10 de fe-
brero. En la cena, participaron el director de
Marketing y Comunicacion de la compaiifa,
Javier Garcia, el director de Sucursal Madrid
Expansién, Carlos Pizarro, vy el asesor comer
cial de dicha Sucursal, Juan Gutiérrez.



Convenciones anuales de agentes

Los primeros meses del afio son bastante atareados para la red comercial de Helvetia Seguros. Al
andlisis del ejercicio precedente se afiade la previsién de objefivos para el nuevo afo. Y en medio de
todo ello, las convenciones anudles de agentes, sin duda un eficaz instrumento de comunicacién entre
la compaiiia y sus agentes gracias al confacto directo y personal. Siempre con la presencia de miem-
bros del Comité de Direccion, durante el mes de enero de 2013 se han sucedido las convenciones de
agentes en todas los Zonas comerciales de la compaiiia. En un ambiente distendido y dindmico, se
analizaron los resuliados del afio anterior y se presentaron los objefivos para 2013, junto con la evo-
lucién de los principales proyecios de la entidad. Y este afio, el eslogan fue “En positivo +', haciendo
un guifio esfratégico al “coraje” necesario para crecer. .. en fiempos de decrecimiento general. Durante
las convenciones también se realizd el reconocimiento anual a los agentes mas destacados de 2012.
Un estupendo punto de partida para un ejercicio complicado, pero que se superard “En positivo +".

Asturias, Burgos, Cantabrid y Valladolid.

Barcelona.

Zona Este.
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Noticias

Un ano inolvidable para el balonmano espanol...
y para nuestros patrocinios

2013 pasard a la historia como un afio
inolvidable para el balonmano espafiol.
Espafia no sélo ha sido el lugar de ce-
lebracién del Mundial de Balonmano,
sino también el pais ganador del mismo.
Todo un logro del deporte espafiol, que
también ha sido un logro para Helvetia
Seguros, en su condicién de asegura-
dora y patrocinadora oficial de la Real
Federacion  Espafiola de  Balonmano
(RFEBM\) y de las Selecciones Absolutas,
con una visibilidad muy notoria en todo
el torneo.

Se estima que nuestra marca ha llegado a
més de 10 millones de personas a través
de las refransmisiones de los encuentros
en TVE (Teledeporte y La 1), y a mas de
50 millones acumulados en los distintos
espacios dedicados a la competicién. En
lo que también ha tenido mucho que ver
el patrocinio de José Javier Hombrados
como comentarista de los encuentros de
la seleccion espaiola. A Hombrados estd
dedicada la seccion “En buena compaiiia
con” de esfe nimero.

Dado que el Mundial se celebraba en
Espafia, muchos de nuestros empleados
y mediadores pudieron asistir y disfrutar
de los partidos celebrados, incluso de
la misma final, en las sedes de Madrid,

6 en buena compaiiia

“Creamos valor para las personas”
junto al Helvetia Balonmano Alcobendas

Las chicas del Helvetia Ba-
lonmano  Alcobendas  se
batieron el cobre en la XXIV
Copa de “S.M. la Reind’,
hasta  conseguir llegar @
cuartos de final. Con mo-
fivo de su participacién en
este frofeo, y también para
agradecer que han llega-
do hasta aquf gracias, en-
fre ofros, al apoyo de Helvetia Seguros,
las jugadoras se convirtieron en prota-
gonistas de un simpdtico video en el
que compartieron “cartel” con emplea-
dos de Helvetia Seguros que se presta-
ron de buen grado a esta agradable
iniciativa. El video, titulado “Creamos
valor para las personas’, que se puede
ver en Youtube, muestra distintos rostros
del equipo femenino del Helvetia Ba-
lonmano Alcobendas (incluyendo a su
entrenador] y también disfintos rostros
de profesionales de Helvetia Seguros,
que van dando a conocer, mediante
una dindmica escenificacién, cudles

son los principales valores que compar
ten la aseguradora vy el equipo.

El video ya se acerca a las 700 reproduc-
ciones, por lo que constituye un curioso
escaparate en el que Helvefia Seguros se
muestra de una forma cercana, humana
y sobre todo muy simpdtica, asociada
a valores que estdn fuertemente enraiza-
dos en la personalidad de la compaiia,
y que son compartidos también por las
chicas del valiente Helvetia Balonmano

Alcobendas.

Link del video:
www.youtube.com/watchev=yn_AtvvlJo



Después de que la seleccion nacional resultara ganadora en el Mundial, la Federacion celebré un acto de
enfrega de la réplica de la Medalla de Oro a los patrocinadores.

Barcelona, Sevilla y Zaragoza, gracias a
la distribucion de numerosas invitaciones
que se realizé desde el Departamento de
Comunicacién y Publicidad.

Ademds, Helvefia Seguros quiso unirse a
la alegria por este triunfo indiscutible del
deporte espaiiol, llevando a cabo la pu-
blicacién de inserciones de felicitacion en
varios diarios nacionales, asi como la pu-
blicacién de algin suplemento especial en
prensa regional.

En reconocimiento al apoyo de la mar
ca Helvetia Seguros a este éxito, nuestra
compafiia fue invitada al acto oficial de
celebracion del Mundial en Madrid, acto
en el que el presidente de la RFEBM, Juan
de Dios Roman, entregé al director gene-
ral de la compaiiia, José Maria Paagman,
una réplica de la medalla de oro de los
campeones.

la victoria de la absoluta de balonmano
en el Mundial ha sido la notficia mas no-
foria de nuestro patrocinio en los Gltimos
meses, pero no ha sido la Gnica alegria
que nos ha reportado el patrocinio del ba-
lonmano. También nos congratulamos de
la magnifica trayectoria deportiva, y del
eco medidtico correspondiente, llevada a
cabo por el Helvetia Anaitasuna y por el
Helvetia Balonmano Alcobendas, junto a
los que la entidad ha participado en algu-
nas acciones bastante llamativas.

La imagen de Helvetia Seguros estuvo
muy presente en el set de entrevistas
de TVE y Teledeporte. La visibilidad de
nuestra marca estuvo muy reforzada

Noticias
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por las refransmisiones a cargo de José
Javier Hombrados.

Pdster de Helvetia Anaitasuna

En colaboracién con Diario de Nava-
rra, hemos llevado a cabo una accién
de difusion del equipo Helvetia Anai-
tasuna consistente en la edicion de un

poster de toda la plantilla de la tem-
porada 20122013, con todo el equipo
arropando la logomarca Helvetia. El
poster fue encartado en la edicién do-
minical de Diario de Navarra, junto a
quien organizamos asimismo un acto en

el Pabellon Anaitasuna, en cuyos asien-
fos se colocd un poster y un periddico.
Posteriormente, durante dos horas, la
plantilla al completo se situé en la can-
cha y todos los jugadores firmaron los
posters. De este modo, cada abonado
se llevé a casa la rdbrica de los jugado-
res del Helvetia Anaifasuna, junfo con
el logotipo de Helvetia Seguros como
principal patrocinador del equipo.
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Noticias

Nueva agencia en
la Comunidad de
Madrid

Madrid constituye un mercado preferente, fal
y como establece la Estrategia 2015+, que
de hecho cuenta con una Medida Estratégi-
ca especifica para potenciar el negocio en
esa Comunidad Auténoma.

En ese contexto, y con ese objefivo estratégi-
co, se ha abierto una nueva oficina de agen-
cia de Helvetia Seguros en la Comunidad.
Est¢ localizada en el municipio de Boadilla
del Monte, situado al noroeste de la capital.
El objetivo de la nueva oficina es ofertar los
productos y servicios de la compaiia, con
una mayor cercania, a los clientes potencia-
les y actuales de una de las zonas mdés po-
bladas y con mayor poder adquisitivo de la
Comunidad madrilefia.

La inauguracion de la nueva agencia, cuyo
agente fitular es Ignacio Ciprés, se produ-
jo el pasado 21 de febrero y conté con la
presencia del director general de la enfidad,
José Maria Paagman. También participd en
la inauguracién el alcalde de Boadilla, An-
tonio Gonzdlez Terol, asi como los respon-
sables de la Zona y de la Sucursal Madrid
Expansion.

8 en buena compafnia

Presentacion de “Orientacidon”

Un afio mds, Helvetia Seguros ha editado y
distribuido el programa de mano de la Sema-
na Santa de Sevilla “Orientacién”. Y, un afio
mds, se celebrd la presentacion oficial del
programa en un acto de fuerte acento cofra-
de que tuvo lugar en la Iglesia de San Jorge
de la Hermandad de la Santa Caridad. Unas

300 personas se congregaron para asistir
al acto de descubrimiento de la portada del
programa de mano, que esfe afio estaba de-
dicado a la Virgen del Baratillo.

En esfa edicion, el encargado de presentar el
programa fue el abogado sevillano Joaquin
Moeckel, ex hermano mayor de la Herman-
dad del Baratillo, quien realizé una semblan-
za amena y sugerente de la Semana Santa
de Sevilla y del mundo de las Hermandades
y Cofradias, del que es un gran conocedor.
El acto contd, de nuevo, con la magnifica
actuacion de la Banda de la Sociedad Filar-
monica de Nuestra Sefiora de la Oliva de
Salteras, que interpreté diversas marchas pro-
cesionales. Asimismo, la presentacion estuvo
amenizada por la interprefacion del reputado
saetero Alex Ortiz.

El programa de mano, del que se han tirado
10.000 ejemplares, se ha distribuido en la
sede central y en las sucursales vy oficinas de
Helvetia Seguros en Sevilla, con una primera
enfrega en el acfo del Pregén de la Semana
Santa de la civdad, celebrado el dia 17 de

marzo en el Teatro Maestranza.

Una Ilappll
con aroma cofrade

Gracios a la color
boracién, afio  tras
afio, de la Sociedad
Filormonica  Nuestra
Sefiora de la Oliva
de Salteras (Sevilla)
en el aclo de presen-
facion de “Orienta-
cién”, el vinculo con
esta Sociedad se ha
estrechado, de forma
que recienfemente Helvefio Seguros ha
asumido el patrocinio de un proyecto para
esia agrupacién con un fuerte componen-
fe tecnolégico. Se trata de una aplicacion
para smartphone especificamente centrada
en esfa Sociedad Filarménica. A través de
lo descarga de esfa curiosa “app’, los usua-
rios pueden localizar en todo momento, @
fravés de geolocalizacien GPS, el lugar
exaclo de la Semana Santa donde esta
banda esid focando, sugiiendo ademds
lo ruta més préxima para llegar a ella. La
aplicacion incluye, asimismo, una version
digital del programa de mano de la Sema-
na Sanfa de Sevilla “Orientacién”. Junto a
estos servicios especificamente orientados
a la Semana Santo, la aplicacién incluye
fambién la historia sobre la Sociedad Filar
monica, actuaciones, noticias, videos, imd-
genes, dafos de confacto, y por supuesto,
conexion directa a las redes sociales.




Objetivo:
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Campana de
Ventas Autos
2013

Con el nombre de “Objetivo Birmania en po-
sifivo +", Helvetia Seguros ha lanzado su cam-
pafia de Ventas Autos 2013. Como su propio
nombre indica, persigue poner el Ramo de Au-
fos “en positivo +', a través de la consecucidn
de una serie de objefivos: primero, incrementar
la productividad de ventas de los productos de
Autos de 1° Categoria; segundo, popularizar
la venta de Autos, convirtiendo el producto de
Autos Particular en un producto estrella a ofre-
cer a todos los clientes durante la camparia,
con unas especiales condiciones de precio y
renovacion; y fercero, priorizar la venta de Au-
fos Parficular en clientes de Helvefia Seguros
que no tengan confratado el producto, como
vehiculo de fidelizacion de clientes.

La duracién de esta campaiia, que arranco el
pasado 15 de febrero, se extenderd hasta el
proximo 31 de mayo. Una serie de mediado-
res seleccionados tiene el refo de llevarla o
cabo, con la condicién de partida de conse-
guir una prima minima de 250 euros.

De forma paralela a esta camparia, se ha ini-
ciado ya la primera efapa valedera para el
Viaje Incentivo 2014, cuyo destino serd Birma-
nia. Esta efapa va encaminada hacia la misma
direccién, fomentar la venta de Autos. Sus pun-
fos se acumulardn a los que cada agente con-
siga a lo largo del afio, fanto en la clasificacion
general como en las de las distintas etapas.

Noticias

Las obras de la sede de Madrid,

a buen ritmo
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En nimeros anteriores de "En buena compafiia”
hemos venido informando del proyecio de refor
ma de nuestra sede de Madrid. En esta ocasion,
tenemos la oportunidod de mostraros algunos de
los infograficos que recrean el aspecto final que
tendrd el inmueble una vez concluya el proceso
de remodelacion.

Después de que se llevara a cabo el estudio de
viabilidad, con el apoyo direcio del grupo, se
acomelié el proceso de seleccion del antepro-
yecto y la designacion del equipo de arquitectos
responsables de la rehabilitacion. De forma pa-
ralela, se llevd a cabo la gesfion para la obten-
cién del Plan Especial, dado que el edfficio de
Paseo de Recoletos tiene un importante grado
de proteccion urbanistica debido a su céntrica
localizacion.

Como caracteristicas principales de esfa infensa
reforma, hay que destacar la mezcla de elemen-
fos vanguardisias con los que representan la an-
figliedad, en una convivencia arménica entre lo
modemo y lo histérico. Asimismo, es resaltable
la confortabilidad y la eficiencia energética pro-
yectadas, que pasan por un aprovechamiento
méximo de la luz natural. los elementos prote-
gidos han sido respetados y rehabilitados, mini-
mizandose las separaciones fisicas convenciona-
les, aunque reordendndose la circulacién interior
dentro del inmueble.

la reforma supone también una reestructuracion
fotal de la zona frasera del edificio, que ya ha

sido demolida, de forma que serd susfituida por
una nueva esfructura de acero y cristal con un
grado oblicuo de inclinacion. El patio central
serd ampliado y se esfablecerd un punto de
entrada de luz desde la zona superior que re-
dundard en la eficiencia energética de fodo el
edfficio.

Como ya sefialamos en su dia, durante las obras
lo fachada esté cubierta por una gran lona pu-
blicitaria de la compaiiia que informa sobre la
rehabilitacién en marcha y refuerza la campaiia
publicitaria “coraije”.

Segin el calendario previsto, las obras finaliza-
rén a principios de 2014, de forma que durante
el primer trimestre del préximo afio se levard a
cabo el fraslado y el regreso a la sede rehabili
tada del personal temporalmente ubicado en la
calle Veldzquez.
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Segunda Feria
del Outlet de
Alcantarilla (Murcia)

Entre el 7 y el 10 de marzo pasados, la lo-
calidad murciana de Alcantarilla celebré su
segunda Feria Outlet. Organizada por la
Asociacion de Comercio de la localidad, el
encuentro se saldé con gran éxito de partici-
pacion y de publico. Dado que la responsa-
ble de la DPF de Murcia, Ana Belén Mart-
nez Garay, es miembro de esta Asociacion,
Helvetia Seguros estuvo muy presente a fra-
vés de un stand propio, que se sumé al tofal
de 50 expositores que aprovecharon la feria
para presentar sus productos y servicios.

Personas del municipio y de ofras localida-
des cercanas acudieron a este encuentro,
que esfuvo amenizado por diversas activida-
des de cardcter ludico. Llama la atencién,
como ha sefialado la propia agente, que
nuestro stand fue uno de los que cosechd
mejor acogida, registrando un volumen muy
significativo de visitas. El encuentro sirvié
para alcanzar visibilidad y también para es-
tablecer inferesantes contactos comerciales.

10 en buena compaiia

Uninolvidable
“finde en Suiza”
por saber “tocar
puertas”

El concurso “El valor de tocar puertas” esta-
ba encaminado a fomentar la contratacién
de pdlizas de nueva produccién del pro-
ducto de Hogar H10 entre la red comercial.
El premio era basfante suculento: pasar un
maravilloso fin de semana en Suiza en com-
paiifa de su pareja y de una pareja amiga.

El ganador de esfe competido concurso
especial ha sido Radl Sempere, agente de
Elche y perteneciente a Sucursal Alicante.
Radl es uno de los agentes histéricos en
esta Sucursal: su agencia tiene mas de 40
afios de antigiedad y en Elche es casi una
institucion gracias a la labor de su padre,
Pedro Sempere, quien, aunque ya jubilado,
sigue manteniendo una relacién activa con
los clientes.

Radl Sempere, que competia en la categoria
de agentes “Expertos en Hogar”, ha disfru-
tado asf de un estupendo “Finde en Suiza”
que dificilmente podré olvidar. Nuestra en-
horabuena desde estas pdginas de “En bue-
na comparia”.

Campana de
difusion de
productos de Vida
en Galicia

Difundir entre el publico objetivo de Galicia
la oferta de productos de Vida de Helvetia
Seguros, y sus ventajas competitivas, es el
objetivo del programa que estd llevando a
cabo la Zona Oeste a fravés de su respon-

sable de Vida, Antonio Tadeu.

Asi, Tadeu ha presentado la gama de pro-
ductos de Vida ante diversas Asociaciones
de amas de casa vy, también, ante la Aso-
ciacién de Autbnomos de La Corufia, en un
acto que conté con la participacion de unas
/0 personas.

El mensaje principal de la presentacion es
dar a conocer los beneficios de un seguro
que permite hacer frente a las dificultades de
los auténomos vy de las amas de casa frente
a contingencias como viudedad, orfandad,
incapacidades, bajas vy jubilacién, asi como
las ventajas derivadas de la confratacién de
coberturas como complemento de las ofreci-
das por la Seguridad Social. En el caso de
las amas de casa, como explicd Tadeu, los
productos de Vida pueden suplir las limita-
ciones de las pensiones contributivas debido
al hecho de que no cotizan a la Seguridad
Social. la prensa local dio difusién al acto,
que se prolongé durante mds de dos horas
gracias al enriquecedor debate que se ge-
nerd a raiz de la presentacion de los pro-
ductos.



El portal B2B, una herramienta util

en constante mejora

El portal B2B de Helvetia Seguros mejora de
forma constante, infroduciendo nuevas aplico-
ciones para hacer més sencilla la gestion de
los mediodores. Recientemente se han incorpo-
rado tres: una aplicacion que fadilita el relato
de siniestros; una aplicacién de consulia de
cléusulas; v una aplicacién para la impresidn
y reimpresién de pdlizas, recibos vy finiquitos.

Con estas novedades, la compaiiia quiere in-
crementar los servicios que se ofrecen a los me-
diadores a fravés de esfe diil canal, mejorando
cada dia las prestaciones en funcién de las
necesidades defectadas. Todo ello, sin perder
en claridad y sencillez, de manera que su uso
resulte facil para los mediadores.

La aplicacion para el relato de siniestros viene
a sustituir una tarea que hasta ahora sélo se
podia realizar a fravés del programa AS400.
Esta aplicacién incorpora mdltiples ventaijas,
como la posibilidad de adjuntar un tnico do-
cumento por cada anotacion y, a su vez, ser
archivado automdticamente en el programa
FileNet, o la facilidad para crear nuevas
anotaciones con una serie de pestafias es-
pecificas que permiten incorporar al relato
toda clase de defalles. Para facilitar la mi-
gracion hacia la nueva aplicacion, dentro
del programa AS400 se ha habilitado un
redireccionamiento hacia el B2B. Todas las
aclaraciones sobre el manejo de la nueva
aplicacién pueden consultarse en un video
explicativo alojado en el B2B, donde se pre-
sentan, de forma diddactica y sencilla, todas
las bondades de la herramienta.

En cuanio a la aplicacién de la consulta de
cléusulos, su objefivo es facilitar la gestién 'y
consulta de los clausulas incluidas en las con-
diciones particulares de cada péliza. Con esta
nueva aplicacién los usuarios pueden conocer
de una forma répida y sencilla el contenido de
cualquier cléusula en la que estén inferesados,
referida a un producio concrefo. la aplicacion

un mecanismo mediante el

cuenta con
cual las clausulas se van actualizando,
lo que permite al usuario conocer qué
versién de una cldusula se aplica en una
fecha determinada. El acceso a la aplica-
cién de consulta de clausulas se realiza a
través del Ment del usuario, seleccionan-
do "Consultas” y, a continuacién, “Consul-
ta de clausulas”.

Por dltimo, desde el pasado 14 de marzo,
la herramienta B2B incluye un nuevo pa-
quete de aplicaciones para la impresién vy
reimpresion de pélizas, recibos y finiquitos.
Estas aplicaciones permiten la impresion
de pdlizas y recibos procedentes de las
operaciones de emisién y cancelacién; la
reimpresién de operaciones (para reimpre-
sion de duplicados de pdlizas y recibos);
la impresién de recibos originales (para la
impresién de recibos por primera vez); v la
impresién de finiquitos (para la impresién y
reimpresion de finiquitos).

Noticias

Ahorrale hasta un

0 U saguio
do docesos »

Consulla & nuevo Seguio pan
Comunidades »

Nueva web
corporativa de
Helvetia Sequros

A principios del pasado febrero, se ha re-
modelado la website corporativa de Helve-
fia Seguros. La nueva web, que sigue man-
teniendo el mismo dominio (www.helvetia.
es), actualiza la imagen corporativa que el
Grupo Helvetia estd utilizando en sus espa-
cios on line, y que se caracteriza por un uso
mas dindmico, fresco y visual, con una for
ma de navegacién mas sencilla e intuifiva.

Predominan en la web la funcionalidad vy
la versatilidad, que no estan refidas con
el nivel de defalle: cada producto apare-
ce descrito de forma rigurosa y completa.
También, hay que destacar la accesibilidad
general de la pégina.

Los contenidos tienen la ventaja de permitir
una revision y actualizacion mdés sencilla y
flexible, convirtiendo de este modo la pagi-
na en una herramienta de trabajo cémoda
y Ufil.

El nuevo disefio cuenta con el reconocimien-
to de la prestigiosa revista econémica suiza
"Bilanz", que la eligid como la mejor de las
existentes en el mercado asegurador suizo.

Estd previsto que, préximamente, todas las

web corporativas de los mediadores se adap-
fen al nuevo formato de la web general.
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Helvetia Seguros, también
con las traineras en el Pais Vasco

A la extensa némina de deportes patroci-
nados por Helvetia Seguros se ha unido,
recienfemente, el de las regatas de traine-
ras. Se frata de una disciplina fradicional de
remo, que es propia del norfe de Espafia y
en la que nuestra compaiia tendré presen-
cia gracias al acuerdo de patrocinio suscrito
con el Club de Remo Arkote (Arkote Arraun
Taldea), de Plentzia (Vizcaya). Se trata de
una sociedad deportiva, sin dnimo de lucro,
dedicada al fomento y practica del remo en
las modalidades de remo olimpico y de ban-
co fijo, reconocida como una de las institu-
ciones més representativas de este deporte
en Vizcaya.

la propuesta de patrocinio fue planteada
por el agente exclusivo de Helvetia Seguros
en Plentzia, Carlos Castellanos, cuya exce-
lente gestion de las negociaciones ha facili-
tado el acuerdo.

Asi, durante todo el afio 2013, la imagen
de Helvetia Seguros aparecerd de forma
destacada en todas las embarcaciones
del Club de Remo Arkote. Concretamente,
merced a este acuerdo, Helvetia Seguros
tendrd presencia en 2 fraineras (13 reme-
ros), 4 trainerillas (6 remeros) y 8 bateles
(4 remeros), asi como en las furgonetas
empleadas por el club en sus desplaza-
mientos.

12 en buena compaiia

El Club compite en la liga ARC, y su pal-
marés estd jalonado de friunfos de gran
prestigio en esta disciplina, como sendos
campeonatos de Vizcaya de Trainercs, el
Gran Premio del Nervién o el Descenso de
la Ria de Plentzia. El convenio de patrocinio
fue suscrifo en la sede de Helvetia Seguros
en Bilbao, por el presidente del Club de
Remo Arkote, Javier Sorozabal, y el direc-
tor de Marketing y Comunicacién de Hel-
vetia Seguros, Javier Garcia, junfo a varios
directivos del club y de la compaiia ase-
guradora.

Este nuevo patrocinio se enmarca, tanto en
la Medida Esfratégica de potenciacion de
la marca y del negocio de la compaiia en
el Pais Vasco, como en la continua profundi-
zacién en la estrategia de Responsabilidad
Social Corporativa.

La DPF movil
recorre la provincia
de Huelva

Como ya informamos en el nimero de di-
ciembre de “En buena compaiiia”, Helvefia
Seguros estd llevando a cabo una novedosa
accion comercial consistente en acercar los
productos PAF al ciudadano a fravés de una
especie de DPF mévil que recorre de forma
itinerante disfinfos espacios de una ciudad.
El proyecto arrancé en Sevilla, pero ya estd
dando el salto a ofras provincias y dreas urba-
nas. La siguiente provincia en acoger esta in-
novadora iniciativa ha sido Huelva, de forma
que, desde mediados del pasado febrero, Ia
DPF mévil ya estd recorriendo diversos puntos
concurridos, fanfo de la capital como de mu-
nicipios como Niebla, Bonares o Gibraleén.

Coordinado por lucia Fernéndez lora, res-
ponsable de equipo de la Sucursal DPF
Huelva, el programa esté permitiendo a Hel
vetia Seguros obtener una imporfante notorie-
dad en aquellos espacios donde recala la
DPF movil, con resultados directos bastante
posifivos, que suponen una media de unos
cincuenta contactos diarios. El interés de los
clientes potenciales se centra, sobre todo, en
coberturas como la asistencia en viaje o el
acceso con grandes descuentos a la medici-
na privada.

El programa se estd extendiendo rapidamente
por ofras provincias, de manera que Grano-
da estd iniciando el programa y se plantea su
ampliacién al resto de provincias andaluzas.



Noticias

Costa Rica: un viaje inolvidable al pais de la‘pura vida’

los ganadores del Concurso de Ventas 2012 tardor
r6n mucho fiempo en olvidar el fabuloso viaje a Cos-
fa Rica que acaban de disfrutar. Han sido dias mé-
gicos, llenos de estampas y vivencias imborrables. Y
es que hay pocos destinos del mundo que concilien
de forma tan perfecta la aventura y el exofismo. Cor-
falogado por organismos infemacionales como uno
de los destinos mas populares como lugar de aven-
fura, slo el afio pasado ese pafs obluvo mds de
30 premios infernacionales que reconocen el valor
furfstico de sus parques nacionales, sus ciudades y
sus playas.

Todo estaba pensado para que los “expedicio-
narios” de Helvetia Seguros exirajeran, en su
estancia en el pafs, fodas las esencias del des-
fino cosfarricense. Dado que pocas veces se
disfruta de viajes asf, era necesario aprovechar
al méximo cada dia, alternando momentos de
confort con otros de aventura. Y, en todos los

casos, con la puerta abierta a la contempla-
cién de la belleza de un pais Gnico.

Tras la llegada a San José de Costa Rica, las
primeras excursiones fueron al Volcan Pods y
a la plantacion de café Doka. Visitas que me-

tieron de lleno a nuestros flamantes ganadores
en el paisaje y en el adma de Cosfa Rica. En
la plantacién de café, los participantes pudie-
ron observar todo el proceso de fabricacion
‘grano a grano”, partiendo de la cereza del
café hasta la degustacion de una taza de café
gourmet. Y es que, en Costa Rica, el café no es
un simple producio de exportacion: se trata de
un elemento que enfronca con la propia culiura
y razén de ser del pas.

0s expedicionarios también disfrutaron de una
los exped fambién disfrutaron d
relajante y estimulante visita al balneario de Ta-
bacén, uno de los balnearios naturales mdés im-
porfantes y singulares del mundo, situado en la
falda del mismisimo Volcan Arenal. Un enorme
jardin salpicado de “piscinas” y cascadas natu-
rales. Todo un bafio de salud para el cuerpo
que nuestros “expedicionarios” agradecieron y
que les resultard dificil olvidar.

Tras el relax, la aventura: una expedicion al
Volean Arenal, a fravés de puentes colgantes,
desde donde se admira la rica fauna y flora del
bosque. Una experiencia mds propia del cine
de aventuras, donde se pudieron redlizar activi-

dades como subidas en feleférico o la practica
de la firolina.

El descenso del voledn, fras la visita a la playa
Conchal, no pudo ser més propicio: como en
una pelicula de Indiana Jones, pudiendo disfru-
tar del descenso en Kayak a lo largo del salva-
ie rio Corobidf.

Después de reponer fuerzas en el inolvidable
hotel Westin Playa Conchal, los miembros de
la expedicion visitaron los pueblos de Grecia
y Sarchi, considerado, éste Ulimo, el epicentro
de la artesania del pais. la decoracion de las
carretas de bueyes constituye uno de los ele-
mentos mds destocados de la artesania popu-
lar costarricense.

Un viaje, en definitiva, de ensuefio y que, sin
duda, constituye un premio extraordinario para
el esfuerzo redlizado por nuestros ganadores
del Concurso Anual de Ventas. Quizd, en el
proximo  vidje, con “Obijefivo: Birmania”, 10
puedas ser uno de los expedicionarios. 3A qué
esperas? jAln te quedan dos estupendos cua-
frimestres para ganarlo!
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Haciendo posible la
ilusion de muchos
NiNOS jerezanos

la celebracién de la festividad de los Reyes
Magos consfituye uno de los indiscutibles hi-
tos del calendario navidefio. Para los nifios,
sin dudo, el principal. Helvetia Seguros hace
posible el suefio de muchos nifios colaboran-
do, a fravés del patrocinio, en el desarrollo
de diversas cabalgatas de Reyes.

Asi, por fercer afio consecutivo, y a fravés de
uno de nuestros agentes en Jerez, Francisco
Fernandez, Helvetia Seguros ha colaborado
con la Cabalgata de Reyes Magos de Jerez
de la Frontera. Francisco dirige desde hace
un cuarto de siglo una consolidada agen-
cia en la localidad jerezana y, desde hace
varios afos, ejerce como mecenas de la co-
balgata, sin faltar un solo afio a su cita anual
con Sus Majestades de Oriente.

Sin duda que Francisco tiene influencia con
los Reyes Magos: en la imagen, lo vemos
entregéndole el acuerdo de colaboracion al
mismisimo Rey Baltasar, que este afio se pa-
recia bastante al empresario jerezano Eduar-
do Goémez Beser.

14 en buena compaiia

Incorporacion al
Grupo de Apoyo de
Fecor

En el contexto de la estrategia de acerco-
miento y estrechamiento de vinculos con
el canal de los corredores de seguros, re-
cientemente nuesfra compafiia suscribié un
acuerdo con la Federacion de Corredores y
Corredurias de Seguros de Espaiia (Fecor],
gracias al cual se ha integrado en su Grupo
de Apoyo, del que forman parte las princi-
pales aseguradoras espaiiolas.

Para José Maria Paagman, director general
de Helvetia Seguros, el acuerdo supone una
"reafirmacion del compromiso de colabora-
cién que nuestra entidad mantiene, desde
siempre, con la mediacién, que es su princi-
pal canal de distribucion”.

Por su parte, el presidente de Fecor, David
Sanza, destacod la aportacién al Grupo de
Apoyo de Helvetia Seguros, por su cond-
cién de “multinacional de gran tradicion ase-
guradora”, lo que viene a "reforzar el vincu-
lo" entre nuestra compaiiia y los pequefios y
medianos corredores y corredurias.

Con la incorporacién de Helvetia Seguros,
la némina de entidades que participan en el
Grupo de Apoyo asciende a 31, siendo el
vinculo de comunicacion y contacto con el
colectivo del canal de corredurias més com-
pleto que existe en Espaiia.

Con la“San
Silvestre” de
Alcobendas

la Asociacion San Silvestre de Alcobendas
promueve cada afio su tradicional carrera
de fin de afio que, en su quinta edicién, ha
superado los 3.000 corredores, batiendo
todos los récords de participacion.

Con un recorrido de 10 kilémetros, el corre-
dor mas répido alcanzé la meta en poco
mas de 30 minutos (30 minutos y 56 segun-
dos para ser mds precisos). Tanto el gano-
dor como los 3.000 participantes lucian la
logomarca de Helvetia Seguros en sus dor-
sales.

la accién promocional fue propuesta por
el responsable de Vida de la Zona Centro,
Alberto Lledd, vy, gracias a su iniciativa, la
marca Helvetia Seguros ha salido muy forta-
lecida, especialmente en la Comunidad de
Madrid, debido a la difusién de la carrera
en los medios de comunicacién. Se trata,
asimismo, de una accién que enfronca con
las politicas de RSC de la compapia, ya que
la carrera, organizada por la Asociacion
San Silvestre Alcobendas y que, afo fras
afio, cuenta con el apoyo del Ayuntamiento
de Alcobendas, sirve para recaudar fondos
para las asociaciones benéficas vy el depor
te de base de la localidad madrilefia. Con
esfa accion, ademdés, la compafiia persigue
contribuir al fomento de hdbitos de vida salu-

dables.



Acuerdo con el Colegio
de Mediadores
de Vizcaya

Helvetia Seguros refuerza continuamente sus
vinculos con los mediadores, no sélo a través
del apoyo directo a su frabajo diario, sino
también mediante la colaboracion con orga-
nismos que aglufinan y representan su activi-
dad. Es el caso del Colegio de Mediadores
de Seguros de Vizcaya, con el que la compa-
fifa ha suscrito recientemente un acuerdo de
colaboracién. Gracias a este convenio, nues-
fra compaiiia se ha convertido en un cola-
borador activo en los proyectos del Colegio.
Entre esos proyectos, destacan el apoyo a la
formacién de mediadores, el incremento del
didlogo institucional entre ambas entidades,
la pofenciacion de la pégina web del Cole-
gio o la participacién en la Festividad del Dia
del Seguro.

Patrocinio de
restauracion de
azulejo artistico
en Sevilla

Helvetia Seguros participa de las principa-
les tradiciones de su dmbito de actuacion,
potrocinondo, en ocasiones, distintas iniciati-
vas. En el caso de Sevilla, hablar de tradicio-
nes es hablar necesariamente de su Semana
Santa. Fiesta en la que Helvetia Seguros estd
presente de diferentes maneras y, también,
mediante la ayuda a iniciativas que tienen
que ver con el culio religioso en los tfemplos.

En esfe confexto hay que entender el patro-
cinio de Helvetia Seguros en las obras de
restauracion del azulejo del Cristo del Cal-
vario de la Iglesia de la Magdalena. Estas
obras se han prolongado durante varios me-
ses, fiempo en el que el azulejo ha estado
cubierto por una lona en la que aparecia el
logotipo de la compaiifa.

Esta accién fue propuesta por el agente de la
compaiia Alejandro Alvarado, a su vez, her
mano mayor de la Hermandad del Calvario.

Noticias

Commit 2013

Entre el 10y el 26 de abril, Helvetia Seguros
realiza la encuesta de clima laboral Commit
2013. Durante 16 dias, todos los empleados
fienen la oportunidad de participar en este
inferesante barémetro laboral, al que tfienen
acceso a fravés de un cuestionario ondine
que el Instituto Independiente Trustmark, res-
ponsable de lo redlizacién de la encuesta,
envia a todos los empleados.

Con un planteamiento ambicioso, la encues-
fa abarca distintos aspectos de relevancia
relacionados con la compaiiia, fales como
organizacién y procesos, cultura empresarial,
comportamiento directivo, remuneracién y ob-
jefivos, rendimiento y desarrollo, informacién,
valoraciones personales, compliance o Hel-
vetia como empresa.

Se persigue un objetivo minimo de participo-
cién dentro de cada unidad del 70%, a fin
de conseguir unos resultados fiables vy repre-
senfativos.

Commit se redliza cada tres afos, de forma
simuliénea, en todas las unidades de negocio
del grupo, y su misién principal es evaluar y
andlizar el grado de satisfaccion y vinculacién
de los empleados respecio a la empresa.

Desde “En buena compaiiia’, animamos a fo-

dos los empleados a participar en la encuesta,
ya que fodas las opiniones son necesarias.
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SALA HELVETIA

Reunidn
de letrados
colaboradores

El pasado 8 de marzo tuvo lugar una de
las reuniones  periddicas que  coordina
el Departamento de Riesgos Particulares-
Dafios Personales con todos los lefrados y
colaboradores de Helvetia Seguros en este
&mbito.

Lo Sala Helvetia acogio este encuentro, en
el que parficiparon 27 profesionales, en el
que conocieron las dlimas novedades de
la compaiiia que atafien a su coloboraciéon
con la entidad. El objefivo del encuentro es
favorecer un mayor conocimiento y coope-
racién entre la empresa y la red de colabo-
radores relacionados con la framitacion de
siniestros.

Reunidon del Klub
Vita - Zona Sur

Més de 80 personas participaron en la inau-
guracién del Klub Vita de la Zona Sur. Todos
los mediadores integrantes del Club y los
comerciales de dicha Zona participaron en
el acto de inauguracién, en el que se reali-
76 una presentacién en profundidad de los
fundamentos del Club y de ofros aspectos
como el Concurso Objetivo: Birmania, o la
formacién sobre el “asesor virtual”.

Taller practico de ‘coaching’

Lla Asociacion Espaiiola de Coaching eligié
la Sala Helvetia como espacio para la ce-
lebracion, el pasado mes de enero, de un
taller practico de coaching. Bl taller infrodujo
a los participantes en los fundamentos y la
razén de ser de esta disciplina.

Con una marcada orienfacion creativa, 'y
enfocada hacia lo vivencial, la sesién plan-

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.

Presentacion
de“Tan lejos de
Krypton”

El periodista y escritor Daniel Ruiz presents, a fi-
nales de diciembre pasado, su tliimo libro, “Tan
lejos de Krypton”, galardonado con el Premio
de Novela Onuba. En su presentacion, estuvo
acompaiiado por suhermano, el fambién es-
crifor Luis Manuel Ruiz, y por el editor Manuel
Ortega.

Como explicé en su preseniacion, que fue ame-
na y distendida, la novela es una especie de
homenaije a los afios 80, desde la mirada inge-
nua de un nifio que vivié como espectador un
fiempo inolvidable en el que “todavia podiamos
ser superhéroes’.

Colaborador habitual de Helvetia Seguros a fra-
vés de la consultora Euromedia Comunicacién,
de la que es socio director, Daniel Ruiz ha publi-
cado hasta la fecha seis novelas.

ted el coaching como una oportunidad
para reflexionar sobre el conocimiento
personal y la actitud del individuo frente
al mundo. Un ejercicio espiritual con una
vocaciéon material, en la que el individuo
debe enfrentarse a su propia nocién de
si mismo, para defectar sus debilidades
y, también, sus oportunidades de cara al
futuro.

16 en buena compafnia
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La Sala Helvetia, capital del debate
nacional sobre el futuro de las pensiones

El pasado 12 de marzo, la Sala Helvetia se convirtié en el ‘meetfing point’ nacional del debate
sobre la situacién de las pensiones, en una jornada organizada por la Cadena Ser de Andalucia,
con el patrocinio exclusivo de Helvetia Seguros, que congregé a los principales agentes relaciona-
dos con el sector, tanto a nivel de Andalucia como nacional
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la Sala Helvefia oficié durante toda la jomada
del pasado 12 de marzo como capital nacional
de la reflexion sobre el futuro de las pensiones”,
foro patrocinado por Helvetia Seguros y organi-
zado por la Cadena Ser de Andalucia. En la jor
nada participaron representantes de la Junta de
Andalucia, encabezados por su presidente, José
Anfonio Grifidn; responsables de los principales
sindicatos y de Unespa; representantes del PPy
del PSOE en el Congreso de los Diputados; co-
tedrdticos de Derecho del Trabaijo; representantes
de organizaciones de mayores; y directivos de la

Seguridad Social.

Inaugurd la jomada el director general de Helve-
fia Seguros, José Maria Paagman, quien destacd
en su intervencion la oportunidad de esfe debate,
en un momento crifico para el desempleo en Es-
pafa. El director general recordé lo advertencia
reciente del comisario europeo de Empleo, Laszlo
Andor, quien sefialaba el alio nivel de desempleo
como el “mayor problema” de nuestro pais para
garantizar la sostenibilidad del sistema de pensio-
nes publicas. “Una via apuntada por el comisario
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europeo, y que encuentra cada vez més apoyo,
es la suscripcién de planes privados de pensién
complementarios para garantizar el periodo de
lo jubilocién en unas condiciones de vida dig-
nas’, sostuvo Paagman, quien fue entrevistado
posteriormente por la Cadena Ser para sus pro-
gramas “Hoy por hoy” y “la Ventand'”.

Tanto las declaraciones de Paagman como la
de todos los comparecientes fueron seguidas
por numerosos medios de comunicacién, tan-
fo regionales como nacionales, por lo que la
jornada obtuvo una gran repercusion. Una de
las més difundidas fueron las del presidente
de la Junta, José Antonio Grifidn, quien realizd
una defensa del Pacto de Toledo, sefalando
que "no fue un pacto de silencio, sino un com-
promiso para consolidar en el futuro las con-
quistas del pasado”.

A su vez, todas las ponencias fueron refransmiti-
das en directo en el programa “Hoy por Hoy’,
el cual tomé por estudio el vesfibulo de la Sala
Helvetia.
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Nuestros proveedores

Euromedia Comunicacion

20 anos contando
historias de clientes

Euromedia Comunicacion es una empresa especializada en servicios avanzados de comunicacion. Esta entre
las diez primeras de Espafia y es lider en el mercado andaluz, tanto por facturacién como por plantilla y por
cartera de clientes. En 2013, la compafia ha cumplido su vigésimo aniversario, lo que la convierte también en
la mas longeva de todas las consultoras de comunicacién que prestan servicios desde Andalucia. Desde hace
anos, esta empresa presta servicios a Helvetia Seguros.

Aunque con sede en Sevilla, opera en todo
el ferritorio nacional, con clientes localizados
en toda Espafia, entre los que se encuentran
algunos como Gas Natural, Eroski, el Cole-
gio Oficial de Ingenieros Aeronduticos de
Espafia o Helvetia Seguros. Su cartera de
clienfes es muy diversa y heferogénea, de
forma que estén presentes en practicamente
todos los sectores profesionales y en ofros
segmentos como asociaciones sectoriales,
colegios profesionales o fundaciones.

Helvefia Seguros es uno de los dlientes con-
siderados “historicos” dentro de la cartera de
esta consuliora, que fue fundada en 1993
por Francisco Rubiales, quien habia desem-
pefiado diversas responsabilidades en el am-
bito de la comunicacién tales como director
de Comunicacion de Expo'92 o director de
lo agencia EFE en Centroamérica. La relacién
con Helvefia Seguros, como con el resto de
los clientes a los que presta asistencia, se ca-
racteriza por la flexibilidad, atendiendo en
cada caso a las necesidades especificas de
comunicacién e imagen de la aseguradora.

Enire los principales frabajos que se desarro-
llon para Helvetia Seguros estd la elabora-
cién integral, el disefio y la produccién de su
revisia corporativa, “En buena compaiiia”,
desde el primer nimero de la publicacién.
Uno de los socios directores de la empre-
sa, Daniel Ruiz, presta asistencia direcia a
Helvefia Seguros y es el responsable de la
elaboracion de contenidos de forma coordr-
nada con el Consejo Editorial de la revista.

En esfa publicacién, Euromedia Comunica-
cién vuelea su know-how vy su experiencia

18 en buena compaiia

en el dmbito de las publicaciones corpora-
fivas, con creaciones de referencia como
lo revista “Aeronduticos’, para el Colegio
Oficial de Ingenieros Aeronduticos de Espa-

fia, "APTETechno”, publicacién editada por
la Asociacién de Parques Tecnolégicos de
Espaiia, o la propia “En buena compaiiia”,
uno de los principales referentes a nivel no-
cional en materia de publicaciones promovi-
das por aseguradoras.

Euromedia  Comunicacién se  encarga
también de la elaboracién infegral, el
disefio y lo produccion de las Memorias
de Responsabilidad  Social Corporati-
va de Helvelia Seguros, un fipo de pu-
blicacién en la que la compaiiia se ha
posicionado como una de las pioneras
dentro del &dmbito asegurador, y que este
afo alcanzard su quinta edicion. Lo pu-
blicacién, elogiada por ofras compaiias
del sector y por el propio grupo, se ha

afianzado como vehiculo de difusién de
la estrategia de RSC de la entidad.

Ademds de estas acciones, Euromedia
Comunicacion presta cobertura medidtica
a la actudlidod de la compariia y a los
proyectos con potencialidad  informativa.
Esta cobertura se estudia y se plantea en
funcién de cada proyecto, de manera que
puede fransformarse en una convocatoria a
medios de comunicacién, en una entrevista
personalizada con un medio o en una nofa
de prensa que se distribuye entre todos los
medios de comunicacién de interés.

Junto a estas acciones cotidianas, Eurome-
dia Comunicacién colabora con Helvetia
Seguros en ofros proyecios especificos. As],
por ejemplo, se encargd de la organizacién
de los actos conmemorativos del 150 Ani-
versario del Grupo Helvetia en Espafia, que
se cenfré, especialmente, en la creacion de



la Sala Helvetia, con un acto de cesién
simbdlica de la misma a la ciudad de
Sevilla y, de modo preferente, al Ayunta-
mienfo hispalense, iniciandose su activi-
dad con una exposicién conmemorativa
de la historia del seguro y de Helvetia en
la capital andaluza.

De igual modo, la consuliora se encargd
de la organizacion del acto de celebro-
cion del 25° Aniversario del Edificio Hel-
vefia, incluyendo un audiovisual corpora-
tivo que se proyectd durante el acto, en
el que participd Rafael Moneo, el arqui-
tecto responsable del disefio del edificio.

Nuestros proveedores

la relacidn entre Euromedia Comunica-
cion y Helvetia Seguros es cercana vy se
basa en la confianza y en la plena iden-
tificacién por parte de la consuliora con
los principios vy valores que defiende la
compahia.

Para Miguel Angel Robles, director de
Euromedia Comunicacién, “la confian-
za de una firma como Helvetia Seguros
constituye un orgullo para nuestra empre-
sa, ya que se frata de una compaiiia con
una imagen muy consolidada que fodo
el mundo asocia a solvencia, dinamismo
y eficiencia”.

Comunicacién corporativa
Con la mayoria de nuestros clientes se mantienen acuerdos de asesoramiento que dan
respuestas integrales a sus necesidades de comunicacién corporativa.

Publicity
Se dota de difusién medidtica a las actividades generadas por los clientes mediante crite-
rios periodisticos sin renunciar a los intereses de las compapias.

Eventos y foros

La consultora organiza foros y eventos de naturaleza muy diversa.

Relaciones pdblicas
Se trata de establecer cauces de comunicacién y relacién con grupos de interés, favore-
ciendo el establecimiento de sinergias y potenciando la capacidad de prescripcién.

Comunicacién 2.0
Es un nuevo camino en el que Euromedia Comunicacién estd presente desde hace afios:
ofrecer soluciones de comunicacién y de conversacién en el entorno Social Media.

Disefio
La empresa cuenta con un Departamento de Disefio propio, con el que se afienden de
forma flexible y personalizada las necesidades de todos los clientes.

Publicaciones

Revistas, newsletters, blogs y boletines digitales, a veces corporativos, otras veces de ca-
rdcter sectorial, son gestionados de forma integral desde la redaccién de Euromedia Co-
municacién, de la que forman parte 30 profesionales de la comunicacién.

Comunicacién comercial
Estrategias de comunicacién comercial a través de acciones de marketing mix, adaptadas
a las exigencias y naturaleza de cada cliente y de su target.

Internet
Euromedia también disefia y desarrolla espacios web para “estar” y para “ser” en la Red.
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Formacién

Curso de“Planificacién Estratégica”

Se trata del tercer médulo del programa de
Desarrollo de Agencias, que ha sido imparti-
do a 15 agentes PAC procedentes de distin-
fas zonas comerciales de Espaiia. Celebrado
a través de dos cursos, los dias 20 y 21 de
febreroy 13 y 14 de marzo, respectivamente,
con un tofal de 16 horas lectivas por curso, la
formacion fue impartida por Javier Sierra, so-
cio consultor de Eutropia. El objefivo del curso
ha sido cudlificar a los agentes PAC en la
gesfién profesionalizada de su negocio, for
faleciendo la relacion con Helvetia Seguros.
Este obijefivo se candliza a fravés de cuatro
metas, definidas en el programa: primero, de-
finiendo la estrategia del negocio que guiard

el desarrollo de la agencia en un horizonte de
fres afios; segundo, orientando la esfructura
de servicio de la agencia hacia criterios de
rentabilidad vy eficacio, a partir de la gestion
profesionalizada sobre los recursos técnicos,
financieros y humanos disponibles; tercero,
planificando la actividad comercial a fin de
permitir un aprovechamiento de las oportuni-
dades de negocio generadas a partir de la
cartera y selectivamente sobre el mercado
de su zona de influencia; y cuarto, definien-
do el papel que le corresponde al agente
en su rol de empresario, responsable técni-
co y responsable comercial de su propio
negocio.

Curso de “Atencidén
telefénica al cliente
en siniestros”

Un total de 13 empleados perte-
necientes al Cenfro de Servicio
de Sevilla y al Departamento de
Riesgos Particulares-Darios Corpo-
rales han participado en el curso
de "Atencién tfelefénica al cliente
en siniestros”, celebrado los dias 7
y 8 del pasado febrero en Sevilla.
A lo largo de 10 horas lectivas, los
parficipantes fueron formados en
materia de atencién telefénica. El
curso perseguia fundamentalmente
cuatro objetivos: primero, implicar
a los tramitadores de siniestros en
la cultura de calidad de la atencion
telefénica; segundo, profundizar
en el conocimiento de técnicas de
recepcion y emision de llamadas;
tercero, aprender a organizar las
llamadas en funcién de la tipolo-
gia de clientes atendidos; y cuarto,
entrenar habilidades de comunica-
cién para mejorar la imagen de la
compaiiia y la calidad del servicio
presfado.

El Curso SABES supera su séptima edicién

20 en buena compafia

El Seminario de Aprendizaje Bdsico y Es-
pecifico en Seguros, mds conocido como
curso SABES, ha alcanzado su séptima
edicién. Ademds de nueve asesores co-
merciales y un responsable de Vida de
Zona, en esta edicién, como novedad, se
ha contado con la parficipacion de las tres
candidatas seleccionadas para el desarro-
llo del programa del Grupo Helvetia “Insu-
rance Trainee Program” (ITP). EI SABES se
ha desarrollado entre los pasados dias 15
de enero y 1 de febrero en Sevilla, con
un total de 95 horas lectivas de cardcter
presencial. El alumno que ha conseguido



la media mas destacada de notas en esta
sépfima edicién, a quien entfrevistamos en
esta misma pdgina, ha sido Ander Iriba-
rren, asesor comercial de la Sucursal Pam-
plona Corredores. Gracias a este curso,
los asistentes han podido conocer los ele-

mentos bdsicos de la actividad asegura-
dora, incluyendo las tltimas disposiciones
legales existentes. Los alumnos han sido
formados sobre los principales productos
comercializados por Helvetia Seguros, ad-
quiriendo habilidades en el manejo de las

Ander Iribarren. Alumno destacado de la edicion 2013 de SABES

“Ha sido el curso que mas me ha marcado”

Si tuvieras que quedarte con una cosa
del Curso SABES, 3con qué te queda-
riase

No es facil quedarse solamente con una,
el SABES es un curso muy completo y ha
sido el que més me ha marcado de los
que he redlizado hasta chora: no creo
que lo olvide nunca. Han sido fres sema-
nas intensas en las que he aprovechado
para conocer mds la compaiifa, la ciudad
de Sevilla, que no conocia y me ha encan-
tado, y como no, a todos los comparieros
con los que he convivido durante las tres
semanas.

De todas las ensefanzas del curso,
scudl es la que crees que podrd ayudar-
te més en tu desempefio profesional?
Todo lo aprendido en el curso me va a
aportar mucho en mi desarrollo profesio-
nal. lo que mdas me franquiliza es cono-
cer el equipo humano que tenemos en
Helvetia Seguros, saber que detras de los
proyectos que presenfamos hay un gran
equipo de profesionales que nos respalda,
y eso da tranquilidad, confianza y énimos
para el frabajo diario.

5Cudles son los “ingredientes” con los
que, a tu juicio, se “cocina” a un buen
asesor comercial2

Considero que los mds importantes son
la honradez, la constancia y el servicio
al cliente. Me pongo en la situacién del
cliente y es algo que me parece impres-
cindible. A pesar de la situacién actual,
hay que ser opfimistas, nuestro sector no
se ha visfo tan afectado por la crisis como
ofros. Con muchas ganas, una formacién

continua v el resfo de ingredienfes que he
sefialado, daremos con la recefa para el
éxito.

En el contexto actual de crisis, sves en el
seguro una oportunidad?

Por supuesto que lo es. En épocas de crisis
practicamente cualquier situacion puede
convertirse en oporfunidad, todo depende
del angulo de enfoque.

2Cdémo ves a nuestra compaiiia en la
situacién actual desde el punto de vista
comercial?

Es una compafiia amiga, una compaiia
que exige pero que, al mismo fiempo, fo-
cilita. Una oportunidad de evolucién para
alguien que quiera aprender y avanzar en
el mundo de los seguros.

2Qué supone para ti ser considerado el
alumno més destacados del SABES de
este ano?

Supone una gran ilusién y me aporta con-
fianza para desarrollar mi carrera profe-
sional. Sefialar que no me considero el
mds destacado, ni mucho menos. Todos
los compaiieros hemos formado un equipo
excelenfe en el cual nos complementdbo-
mos perfectamente y, por lo tanfo, pienso
que fodo el grupo se merece esa consi-
deracién.

sA cudl de los productos y lineas de
negocio analizados en el curso le ves
mayores posibilidades de futuro?

Yo creo que, denfro de No Vida, las lineas
de pymes, flofas y transporte terrestre. En
Vida, los productos de Ahorro son impres-

Formacién

herramientas de trabajo. El curso también
otorga gran importancia al fomento de la
cultura, los valores y el funcionamiento de
Helvetia Seguros. Una vez mds, ha reci-
bido una alta valoracién por parte de los
participantes.

cindibles de cara a la jubilacién.

5Cémo ha sido el ambiente del curso,
con el resto de companieros?

El ambiente ha sido genial. Me llevo 14
nuevos amigos y amigas de vuelta a Pam-
plona. Hemos estado en confacto confi-
nuamente durante esfe mes y nos hemos
resuelto dudas los unos a los ofros. En abril
nos comentaron que habria ofras jornadas
y sinceramenfe me encanfarfa coincidir
con el mismo grupo, aunque me femo que
no va a ser asi. Felicitar y destacar el es-
fuerzo de las comparieras del TP, que lle-
vaban menos de un mes en la compaiia
y no habfan fenido contacto alguno con
el sector del seguro hasta el comienzo del
SABES, y “aguantaron” el curso perfecto-
mente.

2Cémo valoras la formacién que se de-
sarrolla desde Helvetia Seguros?

la valoro muy positivamente y considero
que es algo fundamental para generar ver-
daderos equipos. Helvefia Seguros apues-
ta en firme por la calidad de la formacién
fanto de su personal en plantilla como de
sus colaboradores externos, y esto es una
inversién de futuro.
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22 en buena compafia

“Helvetia forma parte
del nucleo de entidades
aseguradoras lideres
del seguro espanol”

Comencé en esfo del seguro el 15 de abril de 1969, como empleado de una agencia afecta a la anfigua
Compaiifa Adridtica (hoy en dia, Allianz). EI' 1 de enero de 1974 enfré a formar parte de la plantilla de esa
aseguradora, donde estuve hasta 1980, momento a partir del cual monté mi propia agencia de seguros.
Fue el inicio de una carrera profesional que acabé derivando en 2007, en la consfitucién de ACY Cobian
Varela y Asociados S.L. Correduria de Seguros. Me decidi por esta profesién impulsado por mihermano.

Mi actual cartera asciende a 3 millones de euros, siendo un 10% de Vida y un Q0% de No Vida. Riesgos
personales y asistencia sanitaria constituyen capftulos importantes de mi cartera. La mayor parte de mis clien-
fes son profesionales liberales y mucha pequefia y mediana empresa.

Fui delegado de la anfigua Prevision Espariola, y ahora soy colaborador de Helvefia Seguros. He vivido
las distintas etapas de fusiones, que se realizaron con una gran celeridad y un nivel de profesionalidad
importantes.

Helvetia forma parte del nicleo de entidades aseguradoras lideres del seguro espariol. El dinamismo en la
oferta de coberturas, la relacion calidad-precio y la solvencia de la entidad la hacen ser una de las enfida-
des mds competitivas para el mercado de las familias.

Detectar, antes que nada, sus necesidades, proponiéndole la solucion preventiva més adecuada para
minimizar los riesgos y, caso de que esto se produzca, fener éstos transferidos al secfor asegurador en las
mejores condiciones de coberfura y precio, siempre junto a entidades aseguradoras de demostrada solven-
cia econdmica.



i{Cémo es, a grandes
rasgos, la situacion del
mercado del seguro en La
Coruna?

;Qué es lo que hace, en tu
opinion, a un buen corre-
dor de seguros?

{Y qué es lo que hace a
una buena compafia de
seguros?

{Alguna frase que resuma
tu vision del negocio
asegurador?

Entrevista

En la provincia conviven en la actualidad agentes exclusivos, agentes vinculados, operadores de bancase-
guros, corredores de seguros y contratacién directa por parte de las enfidades aseguradoras. Toda la fuerza
comercial que tenia implantada en los diferentes municipios de la provincia la entidad financiera Nova Gali-
cia Banco en los Glfimos afios ha tenido una gran penetracién, si bien denunciada en muchas ocasiones por
su mala préctica [obligacion de firmar contratos de seguros) o por la gestion de siniestros, con un servicio
derivado en la mayoria de las ocasiones a los call cenfers de las entidades aseguradoras. La provincia de
Lla Corufia es la mayor en densidad poblacional de la comunidad gallega y con un importante nicleo de
profesionales en diferenfes sectores econémicos, de la sanidad y del derecho, v es, junto con la capital,
Santiago de Compostela, un importante centro de la Administracién Publica con poder de decisién. Es por
ello por lo que, en los tltimos afios, muchos corredores de seguros han abierto oficinas en esfa provincia, con
lo que la competencia se ha convertido més agresiva y nos obliga a todos a subir el nivel profesional. Las
enfidades aseguradoras fambién han vertebrado en la provincia una importante red de agentes exclusivos.

Identificar y analizar las necesidades de sus clientes, asesorarle en todas aquellas medidas para minimizar los
riesgos y realizar una importante labor consultora para transferir los riesgos al sector asegurador. Sélo cono-
ciendo lo que puede ocurrir se pueden disefiar correctamente las medidas para minimizar las consecuencias
negativas que ocasionen los siniesfros.

Proporcionar a su clientela servicios y productos adecuados para que la sociedad transfiera sus riesgos bajo
dos principios bésicos: la solvencia econdmica y la calidad del servicio.

Una sociedad solamente se podrd construir bajo el sélido pilar de un sector asegurador solvente y
competitivo.
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José Javier Hombrados, Portero de la Seleccién Nacional de Balonmano
y comentarista deportivo
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“Helvetia seguros es una delicatessen
dentro del sector asegurador”

Decir José Javier Hombrados es decir balonmano. Internacional de la selecciéon espanola, es el jugador con mas
partidos luciendo la camiseta nacional después de David Barrufet. Portero indiscutible de la absoluta, debido a
una lesion, vivio el reciente Mundial de Balonmano, en el que Espafia obtuvo su histérico oro, de una forma muy
distinta a como acostumbra: retransmitiendo para TVE y Teledeporte los partidos de la seleccion. Hace sélo unos
dias que el capitan del Atlético de Madrid de Balonmano recibié el alta y pudo reincorporarse a su actividad, pero
nunca olvidara su experiencia como comentarista de un Mundial. El préximo dia 22 de abril, ademas, Hombrados
se presenta como candidato a la presidencia de la Real Federacion Esparola de Balonmano (RFEBM). La relacién
de Hombrados con Helvetia Seguros se ha convertido en estrecha y productiva: nuestra aseguradora patrociné al
propio Hombrados como comentarista televisivo del ultimo Mundial. Ademas, Helvetia Seguros es patrocinadora
y aseguradora oficial de la Federacion Espanola. Por ultimo, Hombrados es cliente de Helvetia Seguros. En esta
entrevista, conocemos de cerca lo que ha supuesto para él la experiencia del Mundial de Balonmano.

(Cémo ha sido tu experiencia como comentarista La sensacion ha sido muy buena. Me he sentido a gusto, muy especialmente por el
deportivo? apoyo que me ha ofrecido Helvetia Seguros.

;Y cémo te has sentido como “comentarista patroci-  Es algo nuevo, pero muy inferesante. Es la primera vez que se hace algo asf en
nado”? Espaiia con un jugador de balonmano, lo que ya de por si constituye un hito. En

todo momento me he sentido muy coémodo. El trato de Helvetia Seguros, ha sido
exquisito en todo momento. El balance, ademds, ha sido muy bueno: conseguir ser
“oro” en el Mundial ha sido un hito, e indudablemente esto ha repercutido en la
difusién. Creo que tanto yo como Helvetia Seguros podemos sentirnos satisfechos
de esfe patrocinio.
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Una acertada accién de patrocinio

Se estima que Helvetia Seguros ha llegado a mds de 10 millones de personas a través
de las retransmisiones de los encuentros en Teledeporte y La 1, y a mds de 50 millones

acumulados en los distintos espacios dedicados a la competicién. Junto a la promo-
cién derivada de la condicién de patrocinadora y aseguradora oficial de la RFEBM, el
patrocinio, inédito en el balonmano espafiol, de José Javier Hombrados como comen-
tarista deportivo, ha permitido a la entidad alcanzar una fuerte visibilidad y notorie-
dad, multiplicada por el triunfo en el Mundial de Balonmano. Una acertada accién de
patrocinio que refuerza la vinculacién de la aseguradora con el balonmano nacional.

Se da la circunstancia de que, ademés, eres cliente de  En efecto. Soy cliente porque considero que es una compaiiia que ofrece un trato ex-

Helvetia Seguros. quisito a sus colaboradores, v también a sus clientes. Mi compromiso como cliente con
la compaiiia es una muestra indeleble de la valoracion que tfengo de esfa entidad
aseguradora.

En tu doble condicién de “patrocinado” y cliente, La de una empresa seria, con prestigio. No es una marca mastodéntica, que arrolle

icudl crees que es laimagen de Helvetia Seguros? por volumen, sino una empresa que sabe mimar a sus clientes, que gana mucho en

el detalle. Es una especie de 'delicatessen’ dentro del sector asegurador.

El préximo dia 22 se elige al nuevo presidente de la Indudablemente, hay un largo trecho por recorrer en el ambito de la comunicacién y
Real Federacion Espafiola de Baloncesto. Td eresuno  la divulgacién. Hay que dar a conocer las bondades y fortalezas de este deporte.
de los candidatos. ;Qué aspectos crees que deben Y esta labor de divulgacion debemos concentrarla especialmente entre los més
potenciarse dentro de este deporte? pequefios, que son el futuro del balonmano. Que crezca el volumen de practican-

tes. Ahi debemos echar toda la came en el asador. Junto a ofras prioridades, tales
como la potenciacién del balonmano femenino o una mayor formacion en el terreno
arbifral. Entre esfas prioridades también estd, naturalmente, buscar nuevas lineas de
colaboracién con los patrocinadores.

El balonmano, como otros deportes no tan mayorita-  En buena medida, el problema es nuestro. Nosotros somos los que debemos hallar
rios como el futbol, lo tienen mas dificil para encon- formulas para conseguir que el balonmano “venda mas”. Hay que lograr que las
trar esponsores. El caso de Helvetia Seguros, entidad ~ marcas que colaboran estén satisfechas, y asi fidelizar a los patrocinadores. Es una
que apoya a este tipo de disciplinas deportivas, no cuesfién nuestra, no basta con que nos quejemos: hay que mejorar el producto. Y
es lamentablemente la practica habitual. ;Qué se poner en valor cosas como que la Federacion disponga de 90.000 licencias en
puede hacer en ese terreno? toda Esparia. Son reclamos que hay que poner en valor, para que las marcas vean

que se frata de una inversién inferesante.

Este Mundial ha sido muy especial para ti. Se ha Es diferente, desde luego. No es el mismo nervio de saber que juegas, la prepara-
obtenido el oro, pero en lugar de jugarlo lo has de- cién, todo eso. Pero gracias a Helvetia he podido disfrutar de ofro tipo de Mundial
fendido a través de tus palabras como comentarista que no hubiera sido posible sin el apoyo de la aseguradora. Ha sido, en todo
deportivo. Suponemos que habré sido raro, ;no? caso, una experiencia muy grata. Ojald esfo sea un punto de arranque para futuras

colaboraciones.

Abril 2013 25



Helvetia Seguros, al dia
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Reportaje

Helvetia Seguros alcanza un
beneficio neto de 17,2 millones
de euros en 2012 y consolida
su posicion en el mercado

El volumen total de primas se situd en 333,8 millones de euros, con un crecimiento del 2,5% en Vida Riesgo

En 2012, Helvetia Seguros obtuvo un be-
neficio neto de 17,2 millones de euros.
Asi lo comunicé el director general de la
entidad, José Maria Paagman, durante
una comparecencia ante los medios de
comunicacién celebrada el pasado 13
de marzo, en la que calificd los resulta-
dos como “satisfactorios y dentro de los
planes trazados por la compaiiia, tenien-
do en cuenta la dificil situacién econd-
mica que afraviesa Espafia, habiendo
registrado una sensible mejoria inferanual
tanto del rafio combinado como de los
ingresos financieros”.

El primer ejecutivo de la firma en Espafia
considera que “estos positivos resultados,
fruto de la labor llevada a cabo de acuer-
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do con los objetivos de la Estrategia Hel-
vetia 2015+, nos contintan situando en
una posicién més consolidada vy favora-
ble para seguir afrontando los cada vez
mds exigentes refos del mercado. En esa
direccién, queremos que Helvefia 2015+
suponga un impulso afiadido para nues-
fro crecimienfo en primas y para la cons-
fante optimizacién de nuestro modelo de
negocio en los proximos afios”.

El buen resultado de 2012 tiene atn mas
importancia si se fiene en cuenta que
Helvetia Espaiia ha sido la tercera uni-
dad de negocio en aportacién de bene-
ficios al Grupo Helvefia, sélo precedida
por Suiza y Alemania.

Estos resultados se han fundamenta-
do, a pesar del retroceso en el vo-
lumen de primas, muy condicionado
por la situacién econémica de Espa-
fia, en una evolucién muy satisfactoria
de los elementos que constituyen la
base de la solvencia del negocio: un
ratio combinado y una tasa de sinies-
tralidad de No Vida en linea con el
mercado y sensiblemente inferiores a
los de 2011; una mejora importante
de los resultados financieros, apoya-
da en la estabilizacién de los merca-
dos; y una optimizacién de la produc-
tividad y de los recursos, basada en
una consfante actualizacion de los
procesos operativos.




Por lo que se refiere a la evolucién de las
primas, que han alcanzado un volumen
total de 333,92 millones de euros, el afio
2012 ha supuesto un decrecimiento del
-39%, en linea con la clara desacelera-
cién que se ha producido en el sector,
principalmente por la crisis empresarial,
el descenso del consumo vy la caida
generdlizada de la prima media. En el
negocio de Vida se ha producido un
decrecimiento del -1,7%, lo que supone
un dato ligeramente mejor que el de las
estimaciones del sector. Ha desfacado,
especialmente, el crecimiento de Asistencia
Familiar (19.4%) y, en general, el del con-
junto de Vida Riesgo (2,5%). En el bloque
de negocio No Vida, como ha ocurrido en
el secfor, se ha registrado un decrecimiento
del -4,8%, principalmente por la recurren-
fe negafiva evolucion econémica del sec-
tor de Empresas y Transportes y el nuevo
descenso en la facturacién de Autos (77%)
como consecuencia de la fuerte compe-
fencia que sigue presionando a la baja el
nivel de su prima media. El conjunto de los
Muliirriesgos de Parficulares ha registrado
un crecimiento del 0,6%, cercano al de
2011, destacando el aumento de un 4,5%
en Muliimriesgo Comunidades y de un 1,7%
en Multiriesgo Hogar.

En lo que respecta a la composicion de
la cartera de primas, al finalizar 2012
se ha desglosado entre Autos (27,1%),
Diversos (41,6%) y Vida (31,3%), que
ha aumentado en un O,7% su peso,
situdndose muy cerca del objefivo es-
tratégico que lo fija en un tercio de la
carfera fotal.

El ratio combinado neto (92,9%) ha mejo-
rado, un afio mds, de forma muy impor
fonte (2,1 punfos), situandose en linea
con los mejores registros del mercado.
Este dato se ha conseguido, especial-
mente, por el descenso (2,1 puntos) de
la tasa de siniestralidad nefa de No Vida
[679%), lo que la coloca entre las mds
favorables del sector. los gastos conjun-
fos de administracién y adquisicion se
han mantenido exactamente en el nivel
de 2011 (25,0%), como consecuencia
de la rigurosa aplicacién de los objefivos
planificados en la implantacion de la Es-
trategia Helvetia 2015+, que ha supues-
fo una disminucién de -0,5 puntos de los
correspondientes a administracion.

'

Por lo que se refiere a los resultados finan-
cieros, han aportado unos ingresos nefos de
24,2 millones de euros, lo que supone un
aumento de 6,6 millones de euros respecio a
los registrados en 2011, como consecuencia,
principalmente, de la mejor evolucién de los
mercados.

Como resultado de esfas cifras, Helvetia
Seguros ha dlcanzado un excelente ratio
(10,4%) de beneficios sobre fondos propios
[ROE), que vuelve a situarse dentro de los ob-

LA ENTIDAD REGISTRO UN RATIO
COMBINADO NETO DE NO VibA
DEL ©2,9%, INFEROR EN 2, 1
PUNTOS AL DE 201 1

jefivos de su Plan Estratégico y en linea con
los més destacados del mercado espariol.
P

Finalmente, Helvetia Seguros ha situa-
do en 2012 su margen de Solvencia |
[216,7% sobre el minimo legal) en linea
con la media del sector.

Estrategia Helvetia 2015+

Durante la comparecencia ante los me-
dios, José¢ Maria Paagman explicd con

Reportaje

detalle la profunda revision que se ha
realizado, en su segundo afio de vigen-
cia, de la Estrategia Helvetia 2015+ en
Espaia, asi como las principales medi-
das que se han puesto en marcha para
alcanzar los objefivos de la misma.

El proceso de revision de dicha Estrate-
gia se realiza anualmente en todas las
unidades del Grupo Helvetia, pero en
2012 se produjo de una forma espe-
cialmente profunda, debido al dificil
entorno econémico de la Zona Euro
y de Espaiia.

Tras la revision de 2012, las tres grandes
mefas esfratégicas que Helvetia Seguros
se propone siguen siendo las mismas,
cenfrandose en conseguir: una gradual
expansién de la posicién en el merca-
do (crecimiento+), un aumento sosteni-
ble de la rentabilidad (rentabilidad+) y
un incremento de valor para el cliente
acorde con sus expectativas  (lealtad
del cliente+).

Para conseguir esos objetivos, Helvetia
Seguros sigue considerando adecuadas
sus actuales lineas de negocio y las me-
didas estratégicas aprobadas e implan-
tadas en 2011. No obstante, la compa-
fila ha decidido impulsar especialmente
algunas de ellas y actualizar ofras.
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Resultados del Grupo Helvetia

Helvetia registré en 2012 un sélido desa-
rrollo empresarial: el resultado anual au-
menté en un 18,0%, hasta 342,2 millones
de francos suizos. El volumen de negocio,
de 6.978,5 millones, se mantuvo en un
nivel similar al del afo anterior. El negocio
de No Vida se mantuvo fuerte, con una
mejora del ratio combinado, que se situé
en el 93,5%, mientras que el negocio de
Vida generd, a pesar de los bajos tipos de
interés, un margen que sigue siendo esta-
ble entre el rendimiento actual y el interés
medio garantizado. El mercado nacional
suizo, con un resultado de 237,5 millones
de francos suizos, siguié siendo la princi-
pal fuente de beneficios del grupo, si bien,
las unidades en el extranjero mejoraron
claramente de forma conjunta sus resulta-
dos con respecto al afo anterior.

Buen rendimiento de las
inversiones

Tanto el resultado de las inversiones, con
1.177,8 millones de CHF (+34,1%), como el
rendimiento de las mismas, con un 5,5%
(2011: 3,6%), estuvieron claramente por
encima del aio anterior. La estrategia de
inversion, de eficacia probada desde hace
afnos y orientada hacia la maxima calidad,
amplia diversificacién y selectiva planifi-
cacion, dieron sus frutos una vez mas.

Solidez financiera y altos
dividendos

Gracias a la buena evolucién de los
ingresos de las inversiones, aumento el
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TANTO EL RESULTADO DE

LAS INVERSIONES, CON
1.1//,8 MILLONES DE
CHF (+34,1%), como

EL RENDIMIENTO DE LAS
MISMAS, CON UN 5,5%
(201 1: 3,6%), ESTUVIERON
CLARAMENTE POR ENICIMA DEL
ANIO ANTERIOR.

valor de las reservas y, con ello, también la
posicion del capital propio. Con un capital
propio de 4.100 millones de francos suizos
y una Solvencia | del 229%, el balance de
Helvetia siguié arrojando unas cifras muy
sélidas. Dada la solidez del balance y la
satisfactoria evolucion del negocio, se
propondra a la junta general de accionis-
tas un dividendo de 17,00 CHF por accioén,
lo que supone un incremento del 6,25%
respecto al de 2011.

Las adquisiciones realizadas
refuerzan la posicién en el
mercado

Helvetia aprovecho esta solidez financiera
para avanzar por su senda de crecimiento

en Europa. Asi, con las nuevas adqui-
siciones, se pudo completar el desa-
rrollo organico del ejercicio en tres
mercados nacionales. El crecimiento y
los beneficios seran integramente po-
sitivos en estos mercados por primera
vez en 2013. Helvetia consiguié una
solida segunda posicion en el merca-
do de los seguros de Transportes en
Francia, gracias a la adquisicion de la
cartera de Groupama. El convenio de
distribucion existente con el Banco di
Desio en Italia se prolong6 durante
otros diez afos y se amplié al sector
de No Vida. De esta forma, Helvetia
aumento su participacion en Chiara
Vita del 70% al 100%, y se hizo con
una participaciéon mayoritaria del 51%
en Chiara Assicurazioni. En Suiza, la
adquisicién de SEV Versicherungen
Genossenschaft reforzé el sector de
seguros individuales de Vida y abrié
ademas el camino a un nuevo seg-
mento de clientes.

“El resultado del afio 2012 muestra
que hemos sabido hacer frente a los
complejos desafios de la situacion
del mercado. Las adquisiciones
ponen de relieve nuestra senda de
crecimiento y nuestra conviccion
de que es posible operar de manera
rentable a largo plazo en los mer-
cados existentes”, ha manifestado
Stefan Loacker, director general del
grupo.




Principales cifras de la evolucién de Helvetia Seguros en 2012

Reportaje

Primas totales por ramos (en millones de euros)

94,2

Patrimoniales

102,9

Personales

19,8

Transportes

11,9

Responsabilidad Civil

12,3

Total primas No Vida

2411

Total Vida Ahorro

56,6

Total Unit- Linked

14,4

Total Vida Riesgo

49,6

Total primas Vida

106,2

TOTAL

347,3

Ratio combinado neto No-Vida

95%

92,9%

Composicion de la cartera

Cierre 2011

41,1%

PYAL

Cierre 2012

. Autos

. Resto No Vida
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La estrategia, un proceso vivo

El Grupo Helvetia y cada una de sus uni-
dades nacionales (las “Business Units” =
BU’s) suelen elaborar su Plan Estratégico
para un perfodo de 5 afios, si bien to-
man en consideracién en sus reflexiones
estratégicas un horizonte mucho mas am-
plio, de hasta 10y 15 afios, en el que se
enmarcan las principales tendencios que
guiarén la evolucién futura del seguro. El
actual plan, la Estrategio Helvetia 2015+,
se aprobd a finales de 2010 y cubre el
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periodo desde 2011 hasta 2015, incorpo-
rando incluso metas mds ambiciosas, a mds

largo plazo, que se simbolizan con el signo
"+" afiadido a 2015 (ver n° 22 de “En bue-

na compaiia’, diciembre de 2010).

Pero esta Estrategia no es algo estdtico.
Cada afio, el grupo y sus BU's deben re-
visarla y actualizarla, adaptando sus con-
tenidos y sus mefas a la situacion de un
mercado en confinuo proceso de cambio.

Asi se hizo en 2011 v, de forma muy es-
pecial, se ha hecho en 2012. Es lo que
se denomina “Strategy Update 2012-
2015+" (Actualizacion de la Estrategia
2012-2015+).

Strategy Update 2012-2015+

la actualizacion de la Estrategia efec-
tuada en 2012 ha sido muy rigurosa. La
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“Visién” actualizada para la Helvetia del futuro

La Visién de Helvetia, incluida en
la Estrategia actualizada, es una
auténtica “declaracién” de los prin-
cipios de la compaiiia:

® Incluso en un entorno tan dificil,
Helvetia considera que las prin-
cipales lineas de nuestro modelo
de negocio y sus Acciones Estra-
tégicas siguen siendo correctas,
adaptando unas y acelerando
ofras, para afrontar estas adver-
sas condiciones econdmicas y
de mercado.

Sabiendo que el resultado eco-
némico final no serd tan positivo
como a lo largo de los dltimos
afios, nuestro reto principal es
mantener a Helvetia Espafia pro-
porcionando una buena rentabi-
lidad para el grupo, mejorando
su eficiencia e incrementando la
lealtad de los clientes.

Las dificultades para obtener pre-
visiones correctas sobre la evolu-

cién del mercado hacen esencial
la capacidad de desarrollar nue-
vas ideas o iniciativas también a
nivel téctico, de forma rapida. El
marco estratégico posiblemente
necesite ser actualizado. Para
asegurar esta respuesta rdpida,

delicada situacién de la economia en
general, la de la Unién Europea y, muy
especialmente para el Grupo Helvetia,
la de Espaiia e ltalia, barajéndose inclu-
so una posible ruptura de la Eurozona,
pusieron de manifiesto la necesidad, no
ya de revisar la Estrategia vigente, sino
de efectuar una reevaluacién a fondo
de toda ella.

Asi se hizo a lo largo de todo el verano
de 2012, involucrando a todo el Comi-
t¢ de Direccién y a un imporfante nime-
ro de responsables de Departamento
y ofros mandos de la compaiia. Sus
premisas esenciales fueron dos. Por una

la conciencia directiva (siempre
alerta) y la flexibilidad de la em-
presa serdn imprescindibles.

La orientacién de la compaiia
hacia los clientes va a ser cru-
cial. Desarrollaremos programas
para la consideracién diferencia-
da de nuestros clientes, basada
en su valor global para Helvetia,
segmentando  coherentemente
nuestras campafias de venta cru-
zada y de retencién y de poten-
ciacién de su lealtad, asi como
aplicando politicas  diferencia-
das de pricing, incentivos y nive-
les de servicio.

La marca “suiza” es un firme pi-
lar para ganarnos la confianza
de los clientes, especialmente en
productos de Vida.

Nuestros agentes y pequefios
y medianos corredores siguen
siendo nuestro pilar central de
distribucién. Helvetia renueva y
reafirma su sélido compromiso
hacia su red tradicional.

Igualmente, aceleraremos nues-
tra presencia en otros canales
(Internet), tanto para ampliar
nuestra capacidad de distri-

parte, imbuirse plenamente de la grave-
dad de la crisis que se estaba viviendo,
analizando sus ratios macroeconémicos
y su impacto en el mercado asegura-
dor espafiol, evaluando sus posibles
escenarios de evolucién en el futuro. Y
por ofra, ser profundamente autocriti-
cos con todo lo planteado y efectuado
hasta el momento, forzarse a pensar
"out of the box”, esto es, a considerar y
analizar aspectos radicalmente nuevos,
para, si fuera preciso, adoptar nuevas
estrategias vy, si no lo fuera, validar las
vigentes con el pleno conocimiento y
convencimiento de que esa era la mejor
opcion.

Reportaje

bucién, como para mejorar
la accesibilidad de nuestros
clientes.

Mantendremos nuestra presen-
cia en los productos de los ra-
mos actuales de No Vida, para
proporcionar a nuestros media-
dores una gama completa de
productos. La adaptacién a las
demandas de nuestros clientes
serd imprescindible.

Decesos seguird siendo un
producto clave para generar
crecimiento y rentabilidad. Se
intensificardn las iniciativas al
respecto.

La reduccién de costes serd
crucial, por lo que continuare-
mos mejorando la eficiencia
y simplificando estructuras y
procesos en general, asi como
optimizando los gastos de ad-
quisicion.

Nuestra ambicién de pertenecer
a las primeras 20 compadias en
volumen de facturacién no serd
nuestro reto principal, pero ten-
dremos en cuenta las oportuni-
dades de fusiones y adquisicio-
nes que se presenten.

Con estas premisas, se buscaba pre-
decir con el mayor acierto posible la
evolucién de los hdbitos y preferencias
de compra de los clientes, asi como el
comporfamiento futuro de los disfintos
canales de distribucién y de nuestros
competidores mds relevantes.

Para ayudar en este proceso de andlisis
y de reflexion, se conté con el apoyo
de un prestigioso equipo de consulto-
res de Emst&Young, que aporté una vi-
sién muy enriquecedora del sector, ast
como un enfoque objetivo de las disfin-
tas alternativas estratégicas posibles y
sus posibles consecuencias.
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Medidas Estratégicas

Llas Medidas Estratégicas aprobadas, que
se defallan seguidamente, se disefian y
ejecutan bajo la responsabilidad directa
de los diferentes miembros del Comité de
Direccién, con el apoyo de los llamados
"lideres”, que se encargan de su desarrollo
cofidiano:

Madrid - Catalufia - Pais Vasco: En esfas
regiones, todavia con un amplio margen
de penetracion de nuestra marca respecto
a ofras zonas, y en las que el impacto de
la crisis ha sido algo menor, se mantiene
la iniciativa estratégica ya existente, actua-
lizandola en cuanto sea necesario.

Decesos: Apuesta renovada y claramente
decidida por este ramo, en el que Hel-
vefia es ya un claro referente, y que nos
proporciona esfabilidad de ingresos, cre-
cimiento y rentabilidad. Se potenciard con
actuaciones diferenciadas segin canal,
mejorando el producto y el servicio, y
buscando nuevos acuerdos de comercia-
lizacion.

Apuesta por el canal de mediacién y su
profesionalizacion: Nuestra red de medio-
cién sigue siendo el pilar principal de nues-
fra fuerza comercial. Renovamos nuestra
apuesta por los mediadores, doténdoles
de una mayor autonomia y potenciando
la profesionalizacién de los agentes para
incrementar la lealtad reciproca. Segmen-
taremos la red de mediadores, conforme
a su aporfacion de valor para Helvefig,
desarrollando  diferentes enfoques para
cada segmento.

Al mismo tiempo, seguiremos potenciando
la dedicacién de las Sucursales, principal-
mente, a tareas comerciales.

Eficiencia y reduccién de costes: A las
confinuadas acciones generales en esta
direccién (optimizaciéon de consumos, re-
duccién de gastos, efc.), se sumard ahora
una fuerte focalizacién en el incremento
de la estandarizacion de la compaiiia,
reduciendo la complejidad en todos los
aspectos: optimizacién de estructuras, au-
tfomatizacién y simplificacion de procesos
y producfos, efc.

Vision del cliente - Lealtad del cliente: En
este enforno convulso y cambiante, la po-
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tenciacion de la lealtad de los clienfes
es la aspiracion de toda compaiia. Hel-
vetia profundizard especialmente en esfe
ambito, aplicando medidas especificas y
diferenciadas segun el valor del cliente.
Se incrementarén y multiplicardn las ini-
ciativas de venta cruzada y las campa-
fias basadas en CRM. Se desplegardn
planes para la aplicacién de medidas
para combatir las cancelaciones de pdli-
zas, en un entorno donde la sensibilidad
al precio ha aumentado enormemente la
rotacion.

Multidistribucién: Apuesta por la dis-
fribucion  multicanal.  Se  buscaran  sis-
temdticamente acuerdos con grandes
superficies y otras entidades, asi como
la explotacién comercial de los distintos
grupos de afinidad (patrocinios, princi-
palmente), siempre con un enfoque de

rentabilidad.

Posicionamiento de Helvetia en Internet:
Los hdébitos de nuestros consumidores van
cambiando. Internet y las redes sociales
forman parte de la vida cofidiana. Por
ello, se desarrollard este canal, mejorando
significativamente nuestro posicionamiento
en el mismo, desarrollando una presencia
de nuestra compaiiia que permita no per
der posibilidades de venta e incrementar
el acceso multicanal del cliente a nuestra

compaiia (B2C, apps moviles, web 2.0,
redes sociales, etc.)

Incremento de la notoriedad de nuestra
marca suiza: Incremento del conocimiento
de nuestra marca, resaltando, en este mo-
mento de delicada situacién econémica, el
valor de la solvencia suiza, para asf ofrecer
un plus de seguridad a nuestros clientes.

No Vida: Se mantendrd nuestra actividad
en fodos los productos de este bloque de
negocio, proporcionando asi a nuestros
mediadores una gama completa que ofer
far a sus clientes. La rentabilidad en Autos
y Multiriesgos para clientes particulares
son fortalezas y fuentes de margen econé-
mico para Helvetia que se mantendrén. Y
se apostard, ain mdés decididamente, por
las Pymes.

Reforzaremos la adapfacién de nuestros
productos, segin clientes y canales, y bus-
caremos una mejor estructura modular de
los mismos, para posibilitar una oferta més
adaptada al perfil y a las demandas de
cada cliente.

Vida: En un entorno econémico dificil para
el ahorro a medio y a corto plazo, y con
fipos de inferés poco atrayentes, se anali-
zard una opfimizacién de nuestra gama
de productos de Vida, priorizando los mas
renfables y competitivos.



Oficina de Planificacion Estratégica
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La importancia de la actualizacién de la Estrategia, junto con la necesidad de
coordinar varios equipos de trabajo en el breve plazo de tiempo disponible
para su realizacién, llevaron a la Direccién General de Helvetia Espafia a esta-

blecer una nueva entidad organizativa, la Oficina de Planificacién Estratégica
(OPE), que se responsabiliza de esa misién.

Una vez aprobadas y en marcha las diferentes Medidas Estratégicas, la OPE
tiene encomendada la funcién de dinamizar y controlar el seguimiento de su
desarrollo y del cumplimiento de sus plazos y objetivos, prestando especial
atencién a:

la inclusién de los nuevos contenidos incorporados en la actualizacién de la
Estrategia

la consideracién de los nuevos aspectos que puedan surgir de la situacién
econdémica

velar por el conocimiento de la Estrategia por parte de todos y por su alinea-
miento con su filosofia y directrices.

La OPE estd liderada por el director de Sistemas de Informacién, Victor T. Li-
zarraga, e integrada por los responsables de los Departamentos de Proyectos
e Innovacién de Sistemas y de Controlling, losune Rodriguez y Angel Abad,
respectivamente.

Optimizacién de activos financieros:

Medida consistente en una revisién de-
tallada y una continua optimizacién de
todas nuestras inversiones.

M&A (Fusiones y Adquisiciones): Me-
dida continuista, con mdés oportunido-
des, incluso, por el contexto econd-
mico, si bien la seleccién deberd ser,
precisamente por ello, especialmente
cuidadosa.

Tras este profundo proceso de re-
flexion, la  Estrategia actualizada
que ha emergido ha reafirmado, en
gran medida, las lineas generales de

nuestros postulados previos, afiadiendo
algunos elementos novedosos y modifi-
cando los ritmos o la ambicién de ofros.

la propuesta de actualizacién fue
presentada al Consejo de Helvetia
Espaiia el 28 de septiembre de 2012,
y al Consejo del Grupo Helvetia el
24 de octubre, cosechando en am-
bos casos una magnifica valoracién y
una undnime aprobacion.  El Comité
Ejecutivo del grupo dio su aprobao-
cién definitiva el 18 de diciembre de

2012.

En definitiva, la aprobacién de la ac-
tualizacion de la Estrategia Helvetia

Reportaje

~ |

2015+ ha supuesto un importante
logro para Helvetia Espafia, que ha
confirmado la confianza y el respal-
do del Grupo Helvetia hacia nues-
fra compaidia, especialmente en la
situacion de crisis en que nos des-
envolvemos. De forma particular,
se ha valorado la capacidad de
Helvetia Espafia para construir, en
esfas circunstancias, una Estrategia
solida, coherente y realista, capaz
de infegrar con éxito nuestras for-
talezas histéricas con los retos del
futuro (ver recuadro “Una 'Vision'
actualizada para la Helvetia del
futuro”).
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Actualidad del seguro

Las aseguradoras de‘negocio unico’
reducen el riesgo sistémico del sector unico

Presentado el “Plan Estratégico

para la Mediacion”

El Consejo General de los Colegios de Me-
diadores de Seguros ha presentado reciente-
mente el proyecto del ‘Plan Estratégico para
la Mediacién’, una iniciafiva que persigue
poner ante los mediadores nuevos modelos
de negocio que les permitan ganar en com-
petitividad, rentabilidad v eficiencia.

Dirigido por el CECAS, con la colaboracién
de Capgemini Consulting, el proyecto nace
de la necesidad que tiene la mediacién de
establecer unas esfructuras de negocio soste-
nidas en el fiempo y que den respuesia a los
cambios que se estan produciendo en el sec-
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for. Partiendo del andlisis de la situacion actual
del sector, el plan frazard una esfrategia con
un horizonte temporal de 5 afios, establecien-
do una estimacion sobre los nuevos modelos
de negocio que se precisarén en esfe nuevo
entorno y una hoja de ruta definida.

Segin José Luis Mariero, presidente del
CECAS, se trata de un plan ambicioso,
que no solo serd Uil para los mediado-
res, sino fambién para las aseguradoras.
El Plan se desarrollard en tres fases, a lo
largo de tres meses: andlisis, diagnéstico
y plan de accién.

El modelo de negocio Unico de las asegu-
radoras reduce el potencial riesgo sistémico
en los seguros. Asf lo ha afirmado Insurance
Europe, en respuesta a una consulta de la
Unién Europea sobre la recuperacién vy la re-
solucién de instituciones financieras no ban-
carias. Segun la federacién, la crisis financie-
ra obliga a evaluar si los sectores que no son
bancos son propensos a generar el riesgo
sistémico, para evitar la inestabilidad finan-
ciera, aunque el enfoque adoptado para
hacer frenfe a estos problemas es un tanto
confuso. Para Insurance Europe, aunque
algunas actividades llevadas a cabo por
compaiiias de seguros pueden contribuir al
riesgo sistémico, éste puede ser gestionado
mas eficazmente por una mejor gestién del
riesgo, ast como por la apropiada supervi-
sion, en lugar de una solucién por regimenes
especificos. Desde Insurance Europe consi-
deran que es indispensable primero, identifi-
car las posibles fuentes del riesgo sistémico
en los seguros y luego, trabajar en  las for
mas de abordar los problemas relacionados
con esfe riesgo. De esta forma, la mejora
de la recuperacién vy resolucién podria ser
considerada como una entre las numerosas
herramientas que se pueden ufilizar. Otras

herramientas, posiblemente més eficaces, in-
cluirian la apropiada gestion del riesgo v las
practicas de supervision, matizan.




Actualidad del seguro

Influencia de la nueva Ley de Tasas Judiciales
para el sector asegurador

Recientemente, en su boletin digital men-
sual, el despacho Kennedys llamaba la
afencién sobre la influencia de la nueva
ley de Tasas Judiciales, en vigor desde el
pasado 17 de diciembre, para el sector
asegurador.

Concrefamente, las novedades que mds
afectan a las aseguradoras son las si-
guientes:
Serd imponible la inferposicion de de-
manda, demanda reconvencional y
los recursos de apelacion y de casa-
cién. Se aplicard a todas las jurisdic-
ciones a excepcién de la Jurisdiccion
Penal.
Para aquellos aseguradores que no
tengan representante fiscal en Espa-
fia, podrén liquidar la fasa sus abo-
gados o procuradores.
La base imponible de la tasa supondrd
la cuantia del procedimiento, v el im-
porfe de la tasa serd la suma de una
tasa fijia por la actuacién, més una tasa
variable que tendrd en cuenta la cuantia
reclomada en el procedimiento.
la tasa fijo asciende a 300 euros
para los procedimientos ordinarios,
800 euros por la presentacion del

Mas de 100.000 intervenciones
en incendios en Espana

recurso de apelacion y 1.200 euros
por el recurso de casacion. Lla tasa
variable supondra:
Para  cuantios de O hasta
1.000.000 de euros, un 0,5%.
Desde 1.000.000 euros en ade-
lante, el 0,25%, con un mdaximo
de 10.000 euros.

El pago de la tasa supone un requisi-

Durante 2012 se produjeron
més de 100.000 interven-
ciones de bomberos por
incendio o explosion en
viviendas en Espafia, con
un resulfado de 102 victi-
mas mortales. Es el dato
ofrecido por la asociacién
Tecnifuego-Aespi, unos da-
tos practicamente similares
a los de los dltimos cinco
afios, y algo inferiores a los
de 2005, cuando el nime-

ro de victimas registradas

por incendio en viviendas
aleanzo las 150.

En cuaonto a la forma més
comin de producirse los in-
cendios, la mayor parte ocu-
rre en inviermno y de noche,
debido a la sobrecarga en
la red eléctrica, instalacio-
nes eléctricas defectuosas,
descuidos e inexistencia de
medidas basicas de seguri-
dad confra incendios en los
edificios.

to de admisibilidad para los escritos
al juzgado.

Con el fin de incentivar las soluciones
extrajudiciales, se prevé la devolucién
del 0% de la tasa abonada si se llega
a un acuerdo de forma extrajudicial.
la tasa abonada serd repercutible @
aquel que resulte condenado al pago
de las costas judiciales.
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Fitch confirma el prondstico ‘estable’
de la industria aseguradora suiza

Fitch mantiene un prondstico ‘estable’
sobre el sector asegurador suizo que,
a juicio de la agencia, estd bien pre-
parado para afrontar los retos futuros.
Aunque los persistentes bajos  fipos
de inferés constituyen una amenaza
para el mercado de los seguros de
Vida, segun Fitch, estas amenazas se
compensan por “la estabilidad de la
economia suiza, la alta previsibilidad
de evolucién econémica vy financiera,
y el hecho de que, para el negocio de
Vida colectivo, las garantias son ajusta-
das sobre una base regular”. En cuanto
a los seguros de No Vida, segin la
agencia, siguen siendo “muy rento-
bles’, constituyendo “la columna verte-
bral de la estabilidad de las ganancias
de la industria”. la agencia resalta el
hecho de que los distinfos actores de
ese mercado son “muy disciplinados”.

Es por ello por lo que Fitch espera que
el sector de los seguros No Vida man-
tenga fambién este afio “su alfo nivel

de rentabilidad”.

Mas del 5% de rendimiento para
los planes de pensiones individuales

La rentabilidad media ponderada en los dlimos
doce meses de los planes de pensiones del Sis-
tema Individual se situ6 en diciembre pasado en
el 5,7%, segin datos proporcionados por Inver
co. Unos datos que la asociacion ha fildado de
"muy satisfactorios’.

El mayor rendimiento lo han obtenido los planes
de Renta Variable, con un 10,4%, frente a los
planes de Renta Fijo Corto Plazo, que obtuvieron
un  3,5%. En todo caso, todas las categorias
han superado con holgura la tasa de inflacién
del periodo, que se situd en un 29%.

Segin Inverco, ademds, en los plazos largos
([desde 22 hasta 10 afios) la rentabilidad media
anual “sigue siendo también muy positiva’, con

rendimientos positivos en todas las categorias.
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Los espanoles, muy exigentes con la atencion al cliente

Segin un reciente informe de Accenture so-
bre hdbitos de los consumidores y fidelidad
del cliente, los consumidores esparioles son
mds exigentes que la media con los servi
cios de atencién al clienfe. Ademds, son
menos leales con sus marcas de referencia.
Asi, el 41% de los consumidores no se siente
fiel a una marca concrefa.

El estudio se ha realizado sobre un fofal
de 12.000 consumidores perfenecientes
a 32 paises. Uno de cada cinco consu-
midores ha cambiado de compaiiia de
telefonia mévil, de servicios de Internet
o de refail, y una sensible mayoria (el
67%) habria permanecido con su pro-

veedor si éste se hubiera comportado
de ofra manera.

En cuanto a la forma de seleccion de los
proveedores, el canal del ‘boca a ore-
ja’ sigue siendo infalible (el 79%), muy
seguido de cerca por los sitios webs
corporativos (71%), fuentes on line tipo
webs de critica especializada (63%) y
redes sociales (47%). Con respecto a
estas Ultimas, el 31% de los consumidores
se basa en comentarios publicados por
conocidos.

Entre los diez sectores incluidos en el es-
tudio, los proveedores de vigjes y turis-

Responsable de seguros personales,
un perfil profesional con gran demanda

Recientemente, el Centro de Estudios
Financieros (CEF) dio a conocer los
diez perfiles profesionales mas de-
mandados dentro del sector bancario
y financiero. Uno de ellos es el de
responsable técnico de seguros per-
sonales, que ocupa el fercer puesto,
sélo precedido por el de confroller
de riesgo de crédito y el de andlista

de riesgos. También es muy deman-
dado el perfil de agente financiero.

Segun Javier de los Rios, jefe de Estu-
dios del Area Financiera del CEF, los
cambios que se esfén produciendo en
el sector financiero implican, asimismo,
una reorienfacion de los perfiles labo-
rales mas demandados.

mo, banca comercial y seguros de Vida
obtuvieron las mejores puntuaciones en
cuanto a prestacién de soluciones a me-
dida, un factor fundamental para mante-
ner la relacién con el consumidor, segin
el estudio.

los responsables del estudio apuntan
a la necesidad de que las empresas
desarrollen ofertas mas personalizadas
para conectar con las necesidades de
los consumidores. los expertos llaman
la atencion sobre la obligacion de
mejorar la atencién al cliente, ya que
la correcta atencion es condicion sine
qua non para conservar la fidelidad.
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Entre olas y fogones

Vicente Fuster, director de la Sucursal Valencia Agentes

Vicente Fuster se declara un completo enamorado de la pesca. Ademas de ello, es amante de
los fogones. Sin embargo, al contrario que el dicho, él no se lo guisa y se lo come, ya que no es
muy aficionado al pescado. Si tiene buen paladar y buena mano, sin embargo, para la paella. Y, si
hablamos de paellay de pesca, probablemente nadie imagina un mejor lugar para conciliar ambas
cosas que Valencia, la capital del Turia, donde Vicente ejerce desde hace mas de 15 afios como
director de una de las dos Sucursales que Helvetia Seguros tiene en la capital.

lo de la pesca le viene de lejos: cuando
era pequefio "mordié el anzuelo” y, desde
enfonces, no ha conseguido desembara-
zarse de ese sedal. La pesca es, sin duda,
su gran pasion. Pero, cuidado: la pesca
en el mar. Porque, a pesar de fener cer-
ca rios y embalses, Vicente sélo practica
su hobby en agua salada: no le atrae en
absoluto la pesca de rio. Y asi, con cor
cho, al curricén, a fondo, sea como seaq,
la cosfa valenciana constituye su paraiso
de pesca.

Vicente sale a pescar précticamente todos
los fines de semana en inviemo, pero es
en verano cuando aprovecha el buen tiem-
po del que disfruta la comunidad valen-
ciana para salir los dias que puede, com-
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“LA PRINCIPAL VIRTUD QUE TE OFRECE ESTA AFICION ES LA COMPLETA
EVASION DEL MUNDO QUE TE RODEA, DE LOS PROBLEMAS QUE PUEDAS
TENER: SOLO ESTAS ATENTO A LAS SENALES QUE TE ENVIA EL MAR Y SUS
HABITANTES A TRAVES DE LOS APAREJOS DE PESCA”, EXPLICA VICENTE.

paginando de esta forma su vida como
dindmico director de Sucursal con su gran
aficién.

Una de las cosas que mds le gusta es bus-
car y decidir qué clase de cebo ufilizar
para cada fipo de pez: “Cada especie
fiene sus propias parficularidades que de-
limitan el modo v fipo de alimentacion v,
por fanfo, de cebo a la hora de pescar.

Por ejemplo, el pescado blanco, como el
lenguado, es mds selectivo para morder el
anzuelo. Otros, como la barracuda o el
afdn, son mas voraces. Y después estén la
dorada, el pargo...".

"la principal virtud que fe ofrece esta afi-
cién es la completa evasién del mundo
que te rodea, de los problemas que pue-
das tener: solo estas atento a las sefiales
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que fe envia el mar y sus habitantes a tra-
vés de los aparejos de pesca”, explica.
Aunque en esta experiencia no suele estar
solo, ya que normalmente sale a la mar en
su pequefia embarcacion acompaiado
de “ofros locos” como él.

Vicente suele practicar la pesca al currican,
una modalidad muy extendida que consis-
fe en dar movimiento al cebo arrastréndolo
desde el barco. Se suelen emplear cebos
artificiales, coloridos, vy articulados, con el
fin de que sean muy atractivos para los pe-
ces, ya que, al ser una fécnica de pesca
de arrastre, se busca que esfe cebo simule
a la perfeccién la manera de nadar de un
pequefio pez que, en realidad, es un an-
zuelo en el exiremo del hilo de pescar. Por
ello, esfe tipo de pesca suele estar dirigido
a peces depredadores y pueden utilizarse
dos tipos de cebos: el natural y el artificial.
En ambos casos, la velocidad del barco
debe ser de enfre 2,5 vy 8 nudos.

Ofra de las técnicas que practica Vicente
es la pesca con corcho, una modalidad
que puede redlizarse desde espigones, ro-
cas o en la misma orilla. En este caso, es
importante calcular la profundidad de las
aguas y el peso del plomo, con la idea
de que el corcho flote lo justo y no se
hunda, para poder notar las “picadas”
del pez, que "hasfa que no esté denfro
del barco o en fierra firme, no se le pue-
de llamar pescado”.

Su tercera técnica preferida es la pesca
a fondo. Esta se caracteriza por reali-
zarse generalmente con el barco para-

A VICENTE LE APASIONA LA
PESCA, PERO APENAS PRUEBA EL
PESCADO, QUE NORMAIMENTE
REGALA A SUS AMIGOS O
FAMIUARES. LO QUE Si LE GUSTA,
COMO A BUEN VALENICIANO,
SON LOS ARROCES.

do vy el ancla echada, con el objetivo de
"poner los cebos en el fondo”. Las zonas
de pesca a fondo son dreas rocosas,
donde las griefas, cortes o grandes des-
niveles de piedras sirven de refugio a las
especies que buscamos. “Dependiendo
de la zona y las especies a buscar, ceba-
remos de un modo u ofro”. Por ejemplo,
los cangrejos y navajas son perfectos
para las doradas y hurtas; sin embargo,
el calamar y la sardina son mas adecua-
dos para afraer a los pargos. Esfe fipo
de pesca es muy variada en especies,
fondos y sistemas, por lo que asegura
jornadas muy entretenidas.

Como curiosidad, a Vicente le apasiona
la pesca, pero apenas prueba el pesca-
do, que normalmente regala a sus amigos

De cerca

Pescador habilidoso, Vicente tiene también
buena mano para la cocina, especialmente
para la paellla.

o familiares. lo que si le gusta, como a
buen valenciano, son los arroces. Y de
ahi, la ofra de sus grandes pasiones: la
cocina. Disfruta cocinando paellas, arroz
a banda, o cualquier ofra de sus especia-
lidades de arroz, y viendo a los demds
disfrutar con lo que ha preparado siempre
que se presenta la ocasién, en reuniones
de amigos o familiares.

Su secrefo para hacer las mejores paellas:
"Sofreir muy bien la came vy, como a las
personas, presfarles toda la atencion y de-
dicacion que se merecen”. A ver si un dia
de estos nos invita a una.

Abril 2013 41



Julia Casanova, responsable Juan Lliso, director de la Zona Este
del Departamento de Auditoria Interna y de la Sucursal Barcelona Corredores

: ‘:' S i

“Detras de la venta de seguros  “Helvetia Seguros crea confianza
hay toda una organizacion y se esfuerza por obtener un
que trabaja para ofrecer el alto grado de satisfaccion de los
mejor producto y servicio en las clientes, practicando una cultura
mejores condiciones” de compromiso”
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Julia Casanova: El dmbito de competencias de Auditoria Inferna lo constituyen todos y cada uno de los
procesos de Helvefia Seguros. Auditoria Interna debe ser una herramienta de la Direccién para analizar
de forma objefiva los riesgos existentes en cada proceso, sus sistemas de confrol interno y valorar su ido-
neidad, eficacia vy eficiencia, proponiendo, en los casos en que asi se considere necesario, las mejoras
que se requieran para minimizar dichos riesgos.

Juan Lliso: Mi dmbito de competencias, dentro de la zona Este, que abarca Cataluia, Levante y Baleares,
es bastante amplio vy flexible. Utilizado con sentido comin, sin lugar a dudas nos llevard a conseguir
nuestros retos y objetivos.

J.C: la Audiforfa Inferna se toca con todas y cada una de las competencias de la compaiia. Respecto a
las competencias comerciales, indicar que para Auditoria Inferna es importante siempre conocer la visién
comercial de los procesos, al objeto de que la valoracion de los mismos y sus sistemas de confrol inferno
sea lo mas completa posible. Es habitual contar con su opinién sobre cualquier mejora que se proponga
por parfe de Auditoria Interna con el fin de fener presentes todos los puntos de vista de la compaiia y
proponer el que mejor se adecle a la realidad existente.

J.LL: Es muy importante que ambas competencias vayan muy ligadas, dado que la labor comercial exter-
na debe llevar aparejadas unas normas marcadas por Helvetia Seguros y un buen desarrollo de la éfica
profesional. Ambas competencias se tocan con las auditorias, se consenstian posibles discrepancias y
hay una retroalimentacién mutua.



Entrevista

Un paseo que recuerdas de forma especial: Un paseo
por la Quinta Avenida de Nueva York. Me apasiona esa ciudad.
Todo el mundo lo vio, pero tG te lo perdiste: Creo
que no me he perdido nada realmente importante.

Una mania que, a pesar de los aihos, no has
conseguido domesticar: Tomar un café en cuanto me
levanto.

No soporto que alguien haga eso: Gritar.

Ojala no existiera ese refran: “Mas vale malo
conocido que bueno por conocer”.

Un juguete infantil que anores o recuerdes con
emocion: Un pequefo proyector de peliculas Disney.

Las mejores vacaciones de tu vida fueron: Las que
pasé en Riviera Maya.

Sigue produciéndote un poco de respeto: Subira
un avion.

Es verlo en la tele y cambiar de canal: Cualquier
reality show.

Que nadie se entere, pero todavia no has vivido
esa experiencia: Vivir fuera de Espafa.

El ultimo libro que has leido: El invierno del mundo,
de Ken Follet.

La pelicula que no te vas a perder: Cualquier
pelicula infantil que quieran ver mis hijos.

Esa frase deberias enmarcarla y colgarla en tu
salén: Mas que una frase, yo dirfa sélo una palabra: coraje.

Un color que no te gusta nada: Naranja.

Un héroe/heroina que siempre te apasioné:
Superman.

Cuando nadie me ve: Subo el volumen de la musica y
me pongo a cantar.

Lo recuerdas e instantaneamente sonries: Mi
primer dia de trabajo.

Al mundo le sobra: Intransigencia.

Y quiza le falta un poco de: Humildad

Una cancién para tu banda sonora: Mi banda
sonora tendria muchas canciones y muy distintas, desde una
de David Bisbal a una de Bruce Springsteen.

El minuto de oro de tu vida: Cuando nacieron mis hijos.

Juan Lliso

Un paseo que recuerdas de forma especial: Por el
casco antiguo de Roma.

Todo el mundo lo vio, pero 1 te lo perdiste: El
gol que marcé Mendieta (Valencia CF) al Barga, tras un cérner y
desde fuera del drea.

Una mania que, a pesar de los aios, no has
conseguido domesticar:La puntualidad, es una de mis
necesidades.

No soporto que alguien haga eso: No ser respetuoso
con los demas.

Ojala no existiera ese refran: “Detras de cada gran
hombre, hay una gran mujer”. Mentira, a veces hay dos
mujeres.

Un juguete infantil que anores o recuerdes con
emocion: Un rifle “Safari” que lanzaba bolas.

Las mejores vacaciones de tu vida fueron: En Santo
Domingo, llegue a desconectar unos dias del trabajo.

Sigue produciéndote un poco de respeto: Las
alturas.

Es verlo en la tele y cambiar de canal: Las
telenovelas.

Que nadie se entere, pero todavia no has vivido
esa experiencia: Hacer puenting (ni lo haré).

El oltimo libro que has leido: El monje que vendié su
Ferrari.

La pelicula que no te vas a perder: La jungla: Un
buen dia para morir.

Esa frase deberias enmarcarla y colgarla en tu
salén: Todo tiene algo de belleza pero no todos son capaces
de verlo.

Un color que no te gusta nada: Ninguno, todos me
gustan.

Un héroe/heroina que siempre te apasioné:
Roberto Alcazar y Pedrin.

Cuando nadie me ve: Es cuando mas tranquilo estoy.

Lo recuerdas e instantGneamente sonries: A mi
perro Dick.

Al mundo le sobra: Egoismo.

Y quiza le falta un poco de: Comprension.

Una cancién para tu banda sonora: Cantando bajo
la lluvia.

El minuto de oro de tu vida: El dia que conoci a mi mujer.

Para el cliente, la actividad
aseguradora se sintetiza en la venta
de segurosy en la prestacion de
servicios vinculados a la tramitacion
en caso de necesidad. Sin embargo,
esta actividad va mucho més alla
delo que el cliente se imagina.
{Qué hay detras de lo que el cliente
vey que no puede ni suponer?

J.C.: Detras de la venta de seguros y de la prestacion de servicios hay toda una organizacién que trabaja
para ofrecer el mejor producto y servicio en las mejores condiciones, con unas garantias de solvencia y
cumplimienfo normativo. En esfo es en lo que los distintos Departamentos frabajamos para infentar alcan-
zar lo que el mercado v sus clientes nos exigen, y garantizar asf su fidelizacién.

J.LL: Detras de lo que el cliente ve, hay un gran grupo asegurador suizo y un gran equipo humano, que
vela dia a dia por esforzarse en mejorar la calidad de productos y servicios, con una politica propia y
unos valores corporativos definidos (confianza, dinamismo vy entusiasmo). Todo esto, unido, genera la
fortaleza de Helvetia Seguros.
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Entrevista

Primera pregunta, para Julia:
;qué debe tener para ti un buen
director comercial? Y segunda
pregunta, para Juan: ;cémo crees
que debe ser un buen auditor
interno?

Los dos tenéis una larga y acreditada
experiencia en vuestros afnos de
actividad. ;Cudl ha sido la ensefanza
principal que os ha proporcionado
vuestra trayectoria?

Los dos coincidis también en el
hecho de que vuestro ingreso en
Helvetia Seguros es relativamente
reciente. ;Cudles son los aspectos
de la compania que mas os
satisfacen desde el punto de vista
profesional?

Desde vuestro largo bagaje
profesional previo a Helvetia
Seguros, jcudles considerais
que son las principales sefias de
identidad de la compafia?

;Y sus valores diferenciales?

¢{Como ves a Helvetia Seguros
dentro de diez ahos?
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J.C.: Un buen director comercial para mi debe fener una visién eminenfemente comercial de cara al clien-
te, conociendo sus necesidades para ofrecerle los productos que mejor se adecten a esas necesidades.
Sin embargo, esta visién comercial debe ir siempre acompariada de un conocimiento adecuado de las
normativas internas de la compaiifa.

J.Ul.: Desde mi punto de vista, debe ser un buen profesional, correcto con las normas marcadas por la
compaiia, conocedor de todos los circuitos infernos y con cierta flexibilidad, siempre con mucho senfido
comdn, dentro de unos pardmetros.

J.C.: Mi trayectoria profesional me ha permitido tener una visién global v objetiva de las cosas, verlas
siempre desde distintos puntos de vista, enfendiéndolas y sacando lo mejor de cada una. Adicionalmente,
mi frayectoria me ha hecho estar siempre en una continua busqueda de mejorar las cosas.

J.LL: En mi larga trayectoria profesional, no tardé nada en darme cuenta de que para todo dependemos
siempre de personas, fanto a nivel inferno como externo. El tiempo me ha ensefiado que hay que ser muy
respetuoso con los demés. Es la clave del éxito, transmitiendo seguridad y profesionalidad.

J.C.: los aspecios que, desde un punto de vista profesional, mas me safisfocen de frabajar en Helvefia Seguros
son, por un lado, la profesionalidad de todos y cada uno de los empleados de la compaiiia con los que he tenido
el gusto de trabajar o colaborar. Y, por ofro, la percepcidn posiiva que se tiene de Auditoria Inferna en cuanto a
nuestros planteamientos y al consenso que siempre se persigue respecio a las mejoras propuesias.

J.LL: Hay varios aspectos de Helvetia que me gustan desde el punto de vista profesional, pero compa-
randome con ofras entidades de primer orden, destaco como principal la cercania que tenemos a los
mediadores v clientes, factor muy diferenciador, gracias a las competencias actuales, que nos dan mucha
agilidad de respuesta a la hora de tomar decisiones en el dia a dia.

J.C.: Las principales sefias de identidad de Helvefia Seguros para mi son su solidez; es una compaiiia con
pasado, presente y un promefedor futuro; su pertenencia a un grupo suizo que le permite ver reforzada
su imagen de marca; y, por Ultimo, y no menos importante, su compromiso social a través de su politica
de Responsabilidad Social Corporativa.

J.U: A Helvetia Seguros se le conoce como un proveedor sélido vy fiable en soluciones de seguros y de
prevision social de alta calidad, dando soluciones a los deseos y expectativas de clientes y colaborado-
res. Crea confianza y se esfuerza por obtener un alio grado de satisfaccion de los clienfes, practicando
una cultura de compromiso.

J.C.: Hay muchos valores que la diferencian, pero sin embargo yo me quedaria con dos: el equipo de
personas que la forman y el perfil de una organizacion en continuo cambio para adaptarse a las circuns-
tancias del mercado v la busqueda de nuevas acciones estratégicas que permitan alcanzar los objefivos
marcados.

J.LL.: Como no podia ser de ofra manera, los valores diferenciales son la confianza, el dinamismo y el en-
tusiasmo. La confianza manteniendo siempre nuestra palabra, actuando de forma honesta y responsable.
Dinamismo, pesando siempre como una empresa moderna y avanzada. Entusiasmo, trabajando siempre
con una mentalidad abierta y comprometida, transmitiendo en todo momento alegria.

J.C.: Veo a Helvetia Seguros entre las “Top 20" del mercado asegurador espariol.
J.LL: Gracias a su Plan Estratégico Helvetia 2015+, la veo en una posicién de liderazgo, motivada por su

gran solidez y su posicién compradora, que la hace estar atenta a posibles oportunidades que surjan en
entidades que operen en Vida y No Vida.



Entrevista
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éCudl es vuestra valoracion sobre las politicas
de compliance aplicadas en la compaiia?

J.C.: Desde mi punto de vista, las politicas de compliance,
que se aplican por igual en fodas las unidades de negocio
del grupo, se han ido incorporando a la propia cultura de la
compaiifa. Todo el mundo habla de compliance, y son cons-
cientes de la importancia de estas politicas tanto para Helvefia
Seguros como para el grupo.

J.U: Son las adecuadas para actuar de forma responsable
y conservar la buena reputacién de Helvetia, cumpliendo las
obligaciones y la normativa vigente. El sentido comdn v la bue-
na préctlica de principios éticos contribuyen de manera impor-
fante para que estén en concordancia la normativa legal vy
nuestras insfrucciones infernas de trabajo.

¢En qué medida considerais que esas politicas
pueden contribuir a la mejora de nuestra com-
petitividad?

J.C.: las politicas de compliance tienen como objetivo evitar
cualquier riesgo que pueda afectar a la reputacion de la com-
pafifa y, en consecuencia, pueda fener un efecfo negativo en
la percepcién de los clientes, actuales y potfenciales, sobre
Helvetia Seguros. Si bien, en ocasiones puedan percibirse

como frémites engorrosos que hay que cumplir, mi opinién
como responsable de Auditoria Inferna es que estas politicas
mejoran claramente nuestra competitividad en el mercado.

J.LL: Al cumplir con nuestras obligaciones vy la normativa vi-
gente, se contribuye a una mejora de nuestra competitividad
al realizar nuestras actividades comerciales, respefando todas
las disposiciones y normas dentro de unos principios éticos,
fomentando la confianza entre nuestros clientes y mediadores.

¢Coémo creéis que estdq, en lineas generales, el
sector asegurador en el ambito de compliance?

J.C.: Creo, y asf lo consideramos los distinfos Departamentos
involucrados en el desarrollo y aplicacién de las politicas de
compliance, que Helvetia Seguros es de las pioneras en la
aplicacién de esfas politicas en el sector asegurador espariol,
asf como en la implantacion de medidas que garanticen el
cumplimiento de las mismas.

J.LL: Por mi experiencia en el dia a dia, se observa que en
general en nuestro secfor todavia no se estd aplicando con
el rigor adecuado, se percibe cierta relajacion. En términos
técnico-comerciales, estamos basfante més avanzados que el
resto de entidades, por lo que vamos en el buen camino para
conseguir nuestros objefivos.
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Vivir en...

Costa Brava

Costa Brava, la nina
bonita del Mediterraneo

Probablemente, muchos de los lectores
de este reportaje desconozcan que fue
un periodista quien bautizé a la zona
costera de la provincia de Gerona con
el nombre por el que es conocido por los
touroperadores de medio mundo: en las
péginas de la Voz de Cataluia, allé por
1908, Ferrdn Agullé quedd maravillo-
do por el paisaje asilvestrado, indémito
y auténtico del Alto y Bajo Ampurdan,
y fuvo un arranque de inspiracién para
crear, como sin quererlo, la marca “Cos-
fa Brava”.

Hoy, esta marca es sinénimo de litoral de
calidad, una calidad no ajena a cierta
exfrafieza por la combinacién natural de
una vegetacion muy frondosa con un pai-
saje costero de aguas cdlidas que, junto
con el agradable clima, lo convierten en
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un reclamo infalible para turistas prove-
nientes de toda Europa.

Aunque, con los afios 60 y la eclosion del
turismo patrio, la Costa Brava transformé
su morfologia hasta convertirse en uno de
los principales nichos turisticos naciona-
les, ain hoy la zona sigue conservando
cierta esencia de pueblo de pescadores,
algo de lo que queda huella en muchos
de los centros histéricos de los municipios
que la componen, con esa caracteristica
arquitectura de las casas encaladas y su
reconocible urbanismo de callejas estre-
chas y acogedoras.

Como buena hija del Mediterraneo, y
como puerta de acceso a la peninsula
desde Europa, la Costa Brava recoge la
herencia de un pasado ancestral caracte-

rizado por la actividad vy el infercambio
comercial, que se deja senfir en numero-
sos vestigios de actividad. Hay que re-
montarse al Paleclitico para reconocer la
huella primigenia de civilizacién, aunque
la singularidad arqueolégica la ponen los
vestigios griegos y romanos.

la belleza de la Costa Brava no ha sido
ajena a la mirada del arte. Especialmente
durante el siglo XX, gracias a artistas uni-
versales como Picasso, Chagall, Rusifiol
o Dali, probablemente el artista a quien
mds se sienfe en esfa zona, a la que muy
bien podriamos llamar “la nifia bonita del
Mediterréneo”.

No en vano, la Costa Brava tiene como
uno de sus principales reclamos turisticos
la Casa de Salvador Dali. Esté localiza-



da en Cadaqués, municipio donde el
genio pasé gran parte de su vida (con-
cretamente, desde 1930 hasta 1982,
cuando fallecié Gala). Esté considerada
una de las Casas Museo de artista mds
valiosas, ya que todo el inmueble se con-
serva muy fiel al estado en que Dali lo
dej6, incluyendo el taller, la biblioteca o,
incluso, la piscina.

Desde Portbou hasta Blanes, en sus 214
kilémetros de litoral, la Costa Brava atna
a 23 municipios, que compiten entre si
por su singularidad. Playas, acantilados
y bosques singulares se alfeman a lo
largo del paisaje, pertenecientes a fres
comarcas [Allo Ampurddn, Bajo Ampur-
dén y la Selva) conformando un friso
fan peculiar como vivo, en el que resulta
dificil aburrirse y que, pese a la impor-
tancia del turismo, ha sabido mantener
su impermeabilidad natural. El 30% de
su superficie, de hecho, estd protegido,
con algunos tesoros indiscutibles como
el Parque Natural de Cabo de Creus,
el Parque Natural de las Marismas del
Ampurddn o las singulares Islas Medas.
Por no hablar, por su puesto, de la belle-
za de sus calas, enfre las que podriamos
enumerar (aun a riesgo de dejarmnos mu-
chas fuera), las de Lloret de Mar, Tamariu
en Palafrugell o Cala Cristos-Cala Gogo
de Calonge.

Pero no sdlo de paisajes vive el turista.
Porque la gastronomia es ofra de las jo-
yas de esta zona. En Cala Montjoi, el
universal Ferrén Adri¢ ha creado una
nueva escuela de EI Bulli, quien todo
el mundo asocia a nouvelle cuisine de
calidad. Gerona se erige como la cuna
de la nueva cocina espafiola, aunque la
gastronomia de lo Costa Brava es mu-
cho mds que eso. Los huertos de la Cosfa
Brava producen hortalizas de inigualable
calidad, sobre los que se construye toda
la cocina creativa catalana.

Antes hemos hablado de la Casa-Museo
de Salvador Dali. Pero las comarcas
del Ampurdén y de la Selva esconden
ofras muchas sugerentes ofertas de ocio
y cultura. Probablemente, una de las mas
curiosas sea el Museo del Juguete de
Catalufia, con més de 30 afos de his-
foria y donde se exhiben mas de 4.000

juguetes antiguos, algunos de ellos per

Vivir en...

fenecientes a personalidades tales como
Garcia lorca, Joan Miré o el propio Dali.
Un buen confrapunfo es el Museo del
Castillo de Perelada, localizado en el
Convento del Carmen, que cuenta entre
sus joyas con una biblioteca de mas de
80.000 voltmenes.

En cuanto a fiesfas populares, abundan
durante el periodo estival, aunque arran-
can en la celebracion del Corpus Chris-
fi, con la alfombra floral que se celebra

Helvetia Seguros
en la Costa Bra

La Costa Brava constituye, asi-
mismo, una importante zona
para la actividad de nego-
cio de Helvetia Seguros. En
concreto, en la provincia de
Gerona, la compaiia tfiene
4.613 pélizas contratadas,
pertenecientes a 3.428 clien-
tes, que generan un volumen
de negocio superior al millén
y medio de euros. Los media-
dores que colaboran con Hel-
vetia Seguros en la zona son

mds de 100.

cada 22 de mayo en el casco antiguo
de Tossa del Mar. Cada mes de julio,
Blanes acoge un concurso internacional
de fuegos artificiales, con mds de un
siglo de tradicién (sélo fue interrumpido
durante la Guerra Civil). La verbena de
San Juan, en la noche del 23 de junio, se
celebra masivamente en todos los munici-
pios de la Costa Brava, ofreciendo a la
noche del solsticio de verano estampas
inolvidables de hogueras que saludan el
comienzo de la estacién.
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Sucursal Murcia

la Sucursal de Murcia estd en activo

desde el afio 1996. Al frente de la

misma estd Francisco Mateo, quien
se mantiene como director desde su
inauguracion. En general, se frata de
una Sucursal con mucha experiencia,
gracias a los cinco profesionales que
la conforman. la componen Ana Ro-
driguez y Alicia Monerri, como comer-
ciales internas; José Maria Parra, como
asesor comercial, y la mdés reciente in-
corporaciéon al grupo, Ana Belén Mar-
tinez, como responsable del equipo de
DPF. Francisco Mateo, quien conoce
muy bien el sector del seguro y espe-
cialmente nuestra compaidia, ingresd
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dentro de la divisién de Vida de la anti-
gua Previsién Espaiola, en la que mas
tarde pasé a ejercer como inspector.
Durante afios frabajé en Madrid, para
regresar hace 17 afios a su Murcia no-
tal como director de la nueva Sucursal
que él mismo vio nacer.

Haciendo balance de estos 17 afios
de la Sucursal, la evolucién ha sido
“muy positiva, aunque los comienzos
siempre son complicados’, especial-
mente en aquellos tiempos, cuando
Murcia contaba con oficinas de préc-
ticamente todas las compaiias de la
competencia.

CON UN VOLUMEN DE CARTERA
SUPERIOR A LOS 4 MILLONES

DE EUROS, SUCURSAL MURCIA
QUIERE SEGUIR CRECIENDO A
TRAVES DEL INCREMENTO DE
PRIMAS Y DE SU RED DE AGENTES
FORMADA ACTUALMENTE

POR 6O MEDIADORES

Y TRES EQUIPOS DPF

/



"Con trabajo y dedicacién hemos sa-
cado la Sucursal adelante, y hemos con-
solidado nuestra cartera de clientes en la

ciudad, aunque a veces harian falta dias
de 27 horas. lo importante en este fra-
P
bajo es mantener la ilusién: sin ilusion es
|
dificil hacer ver al cliente la complejidad
pie|
y el alcance de los productos que les pro-
ponemos’, explica Francisco.

Una ilusién que comparten por igual
todos los miembros de un equipo que
el director tilda de “magnifico”, y que
vive y se desvive por los mediadores.
la red de Sucursal Murcia estd com-
puesta por 60 mediadores y tres equi-
pos de ventas de DPF que suman 18
agentes més. Una esfructura comercial

muy afianzada que lucha cada dia
por ganar cuota de mercado e incre-
mentar el volumen de negocio en la
zona. "Existe una competencia feroz
y el cliente necesita, mds que nunca,
comparar ofertas’, explica Francisco.

los productos con mayor penetfracién
en la zona de Murcia son las polizas
de Decesos, Vida y Hogar. En los dl-
timos tiempos, ademds, se viene no-
tando un inferesante crecimiento en la
demanda de seguros de Automouil,
aunque con un régimen de precios muy
ajustado y fuertemente competitivo.

Desde el pasado septiembre, la Sucur
sal ocupa un nuevo local, ya que el an-

terior se habia quedado pequefio con
el crecimiento de la plantilla. la nueva
sede luce flamante en una de las prin-
cipales arterias de Murcia: la Avenida
Juan de Borbén, ocupando una planta
baja, “a pie de calle, mas visible para
los clientes”. Con el cambio, ademds
de ganar en amplitud y en instalacio-
nes mds modernas, se ha avanzado en
la cercania y la accesibilidad.

Con un volumen de cartera superior a
los 4 millones de euros, Sucursal Mur-
cia quiere seguir creciendo, persiguien-
do los mismos objefivos que han guia-
do su actividad en los Gltimos 17 afios:
incrementar las primas y la dimensién
de su red de agentes.
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Rumbo seguro

Ruta Alajar-Fuenteheridos

Una aventura
para todas las edades

En el "Rumbo Seguro” de este nimero
os fraemos una interesante propuesta
de senderismo en la sierra norte de
Huelva, en pleno corazén de la Sierra
de Aracena. Nos referimos a la ruta
que comunica Aldjar con Fuenteheri-
dos. Dos municipios llenos de encanto
y tranquilidad que afesoran una gran
riqueza patrimonial y gastrondmica, y
que estan separados por apenas 10
kilbmetros llenos de rincones maravi-
llosos y de enclaves Onicos. Ideales
como recreo de una marcha que muy
bien puede acometerse como una
gran aventura de sébado o domingo.

Los comienzos del camino, partiendo
de Algjar, discurren por una calzada
que data de la época romana. Al sen-
dero que marca el inicio del camino
se accede desde la calle Rosales del
municipio. A través de muros de pie-
dra, llegamos hasta el cruce de Santa
Ana la Real-Aracena. Como en toda
ruta de aires mdagicos, hay que tener
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cuidado con las inscripciones del ca-
mino: unas aspas blancas pintadas en
arboles nos invitan a tomar por una
direccion equivocada. Pero hay que
girar hacia la derecha, hacia Arace-
na, y seguir todo el tiempo el camino
romano, que muy pronfo nos regala-
rd una estupenda vista panordmica
de Algjar, el municipio que iremos
dejando atrds. En la Pefia de Arias
Montano, uno de los hitos de la ruta,
podremos contemplar diversas joyas,
como la ermita de Nuestra Sefiora de
los Angeles, una fabulosa gruta o una
placa erigida en honor del rey Felipe
I, entre otros. Tras volver al sendero,
habré que estar atento para evitar el
camino que conduce a El Calabaci-
no, y fomar por el sendero de la iz
quierda, que nos sigue conduciendo a
Fuenteheridos. Aqui comienza lo duro:
un camino ascendente que pondrd a
prueba vuestras piernas. Pero, tras el
ascenso, vendrd el descenso, y asf su-
cesivamente durante varios kilémetros

Ruta Alajar-Fuenteheridos

Dénde comer:
Fuenteheridos
Restaurante La Capellania
Ctra. Nacional 433 Km 97.1

Restaurante Mesén La Posa
C/ Plaza el Coso, 10

Aldjar
La Bética de Aljar
C/ Andalucia, 9.

Restaurante Pefa de Arias Montano.
Arias Montano, s/n

Dénde dormir:

Biarritz Alojamientos Rurales
Calle de la Charneca, 13.
Fuenteheridos

Telf.: 959 12 50 88

La Posada de Algjar
Médico Emilio Gonzalez. Aldjar.
Telf.: 959 12 57 12

Oficina de Helvetia Seguros
mas cercana:

Sucursal Huelva

Direccion: Avda. Martin Alonso
Pinzon 24, 1°- 21003

Teléfono: 959 249 454

Fax. 959 242 722

muy propicios para la introspeccién y
para dejarse llevar. Cuando empece-
mos a sentimnos cansados, la vista nos
ofrecerd, a lo lejos, la recompensa de
una panordmica del pueblo de Fuen-
teheridos, pequefio, coqueto y prome-
tedor, al fondo del camino.

Se pueden probar las fuerzas para
desandar lo andado, y almorzar en
Aldijar, con la posibilidad, incluso, de
dormir en algunos de sus estupendos
hostales. O también almorzar en Fuen-
teheridos, donde la oferta de restaura-
cién y hostelera no le va a la zaga.
En ambos lugares, el buen yantar y
el buen dormir estén asegurados, con
diamantes gastronémicos que solo la
Sierra de Huelva puede ofrecer. Entre
los que destaca, muy especialmente,
el universo de los productos ibéricos,
con el jamén a la cabeza. Un esfu-
pendo colofén para un camino fan
asequible para adultos como para
ninos y mayores.



De lo nuestro

Ponemos cara a nuestra plantilla

Servicios Generales

Madrid

De izqda a derecha, M® Angeles Martin,

M?® Antonia Ferrezuelo, Antonio Jiménez, Ignacio
Saavedra, M® Carmen Lobato, Pedro San Millén y
Mariano Rodriguez.

Pamplona
De izquierda a derecha, Maite Bayona, Ignacio Mari Sevilla
e liigo Sanchez. De izquierda a derecha, Francisco Ors, Ismael loma, Manuel Carballido, Pedro

Llorente, Francisco Jiménez y Manuel Garcia-Avilés (a).

Comunicacion y Publicidad

Ly s B

Enrique Herrera

d v Carmen Caballero.
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