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Carta del director general

Queridos lectores de “En buena compaiia”:

Como una cifa puntual de nuestro calendario, en este nimero de la revista el reportaje central
estd dedicado a informar de los resultados obtenidos por Helvetia Seguros durante el pasado
ejercicio. Como podréis comprobar, esfos resuliados evidencian que, a pesar de la situacién
general de adversidad econémica, nuestra compaiiia no sélo mantiene su fortaleza, sino que
ha mejorado los registros alcanzados en 2012, en practicamente todos los aspectos. m » n

,__

El dato mdés destacable ha sido el crecimiento de casi un 30% en el beneficio neto, pero yo

diria que hemos crecido, sobre todo, cualitativamente. La revisién de la Estrategia Helvetia
2015+, realizada en 2012, se revela ahora como todo un acierfo, demosfrando que supimos
actuar enfonces con agilidod para adaptarnos mejor al contexto de la economia de nuestro
pais y a la evolucion del sector asegurador.

Y no puedo dejar de resaltar un dato que no por repetido deja de tener una enorme importan-
cia: por sexfo afio en los Ultimos ocho ejercicios, Helvetia Espafia ha sido la segunda unidad
en aportacion de beneficios al grupo, después de Suiza. Este resuliado no es casual, sino fruto
del esfuerzo de todos los que formamos parfe de este gran equipo, empleados y mediadores.
iGracias y enhorabuenal

Durante los primeros meses de 2014, como es habitual, hemos celebrado nuestras Convencio-
nes de agentes en todo el ferritorio nacional. Esfos encuentros, que han reunido a mas de 700
agentes, han servido para refrendar la vigencia de nuestro modelo de negocio y para confir-
mar el compromiso e implicacién con nuestra red de mediacion. Compromiso que tiene una
de sus expresiones més llamativas en el viaje-incentivo, que en las dltimas semanas ha llevado
a nuestros agentes ganadores a Myanmar (antigua Birmania): una gran experiencia, que os
animo a vivir el préximo afio en Brasil a todos cuantos no habéis podido conseguirlo en 2013.

Pero el compromiso con nuestros mediadores va mas allé del apoyo a agentes y corredores
con nombres y apellidos, como muestra la reciente inauguracién de nuevas oficinas de agen-
cias exclusivas. También tiene que ver con nuestra propia consideracion de los mediadores
como colectivo profesional. En ese contexto hay que entender la renovacién de los acuerdos
suscrita recientemente con Fecor y Adecose, dos de las principales asociaciones profesionales
de corredores, a los que hay que sumar los acuerdos que ya mantenemos con diversos Cole-
gios y con el propio Consejo General de Colegios de Mediadores de Seguros.

No hay, en fodo caso, mejor forma de comprometerse con los mediadores que optimizar la
calidad de nuestros servicios y productos, favoreciendo su trabajo comercial. Esta mejora im-
plica un mayor desarrollo tecnoldgico, como evidencia en nuestro caso la creacién de la app
de Helvetia Seguros, la implantacién definitiva de la firma electrénica, o también la evolucién
de nuestros productos y su adaptacién a las nuevas necesidades del mercado, de lo que los
nuevos productos Helvefia Hogar o Helvetia Inversién Flexible representan un buen ejemplo.

Seguimos avanzando. Y lo hacemos con las ilusiones intactas y con la safisfaccién del trabajo
bien hecho, pero sobre todo con el refo permanente de mejorar cada dia. No podemos
"dormirnos en los laureles”. Necesitamos del esfuerzo y del coraje de todos para seguir siendo
una compafiia en proceso permanente de mejora: ese es el Unico secreto de nuestro éxito.
Cuento con todos vosofros para ese objefivo.

Un fuerte abrazo,

José Maria Paagman
Director general de Helvetia Seguros
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Noticias

Convenciones de agentes

Como cada afio, durante el mes de enero se
celebran por toda lo geografia nacional las
Convenciones de agenfes, que sirven para
poner en comin aspeclos de interés estraté-
gico de la compaiiia, y para reforzar el sen-
tido corporativo de los agentes que operan
en una misma zona.

En 2014, los Convenciones de agentes han
compartido el eslogan ‘Centrados en nuestra
Red, con el que se ha dado continuidad ol
eslogan de la Convenciéon Anual celebrada
en noviembre de 2013 en Bilboo, que decia
‘Redes para la Red Helvefia'. El contenido

Almeéria
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principal de este afio ha estado orientado
a conocer y profundizar en las herramientas
fundamentales para la gestién del negocio
por parfe de los agentes, y a presentar el
proyecto de defensa de la cartera. Todas las
Convenciones, en las que participaron como
siempre miembros del Comité de Direccién
de la compaiiia, se iniciaron con la pre-
senfacién del balance comercial de 2013,
tanto del Grupo Helvefia como de Helvetia
Espaia.

Posteriormente, se entrd en el andlisis de he-
rramientas comerciales imporfantes para la

gestion del negocio, como CRM, Agenda
Comercial y la Vision 360° del Cliente.

En cuanto al proyecto de defensa de la car
fera, se presentaron las diferentes iniciafivas
en marcha para la fidelizacién, refencién vy
recuperacion de clientes. Por ofro lado, se
profundizé en las herramientas B2B, y en
ofras cuestiones como el pago de recibos
con tarjefa.

También hubo tiempo para presentar los
nuevos productos de la compaiiia, como
la nueva gama de Hogar v el totalmente




actualizado producto de Industria. Igual-
mente, se presentaron dos videos corpo-
rativos, en los que se dio cuenfa de la
evolucion de las estrategias de Responsa-
bilidad Corporativa y de la presencia en
el entorno 2.0 de la compaiia, a fin de
implicar a los agentes en el mundo online
de Helvetia Seguros y en su presencia en
Redes Sociales.

Finalmente, se presenté el nuevo Concur
so Nacional de Ventas 2014, cuyo mag-
nifico premio final serd un viaje-incentivo
a Brasil.

Convenciones de
Areas

Durante el primer frimestre de 2014 se han
llevado @ cabo varias Convenciones de
Areas. En las mismas, las disfintas Direccio-
nes de Area de Helvetia Seguros, ademds
de poner en comin el balance del afio y los
objefivos para el nuevo ejercicio, propician
la convivencia entre sus integrantes, fomen-
tando la comunicacién y la cohesion fuera
del trabajo diario de cada uno.

la primera de ellas fue la del Area de Pro-
ductos, que se desarrolld en Sevilla en el
mes de enero. En el mes de febrero tuvieron
lugar las Convenciones del Area de Marke-
ting y Comunicacion y del Area de Servicio
al Cliente. la primera se celebré también
en Sevilla, y la segunda se llevé a cabo en
Sanlicar de Barrameda (Cadiz). Dado que
esfa Ulfima habia alcanzado su décima edi-
cién, el encuentro se complementd con una
actividad lidica que perseguia fomentar la
participacién: un concurso de fotografia en
pleno Parque Notural de Dofiana. La victo-
ria, como curiosidad, fue para José Antonio
Pérez, miembro del Consejo Editorial de En
buena compariia.

Noticias

Objetivo
Birmaniaq,
cumplido. jBrasil
os esperal

Entre el 21 y el 29 del pasado mes de marzo,
los agentes ganadores del Concurso Nacio-
nal de Ventas 2013 han viajado a Myanmar
(antigua Birmania), donde disfrutaron de to-
das las sorpresas y tesoros escondidos de
esfe singular pafs del sudeste asidtico. Debido
a la fecha de cierre de la revista, no hemos
llegado a tiempo para compartir con vosotros
las fotos que testimonian este estupendo viaje,
pero no dudéis de que en el préximo nimero
daremos cuenta de él en esfas paginas.

Entrefanto, ya se ha anunciado el desfino del
viaje-incentivo del Concurso de Ventas 2014,
que llevard a los ganadores nada menos que
a Brasil, pafs emergente de plena actualidad
porque acogerd durante esfe verano el Mun-

dial de Futbol.

Bajo el fitulo Junfos num sé Rimo' (Juntos
al mismo Ritmo'), el viaje llevard a nuestros
agentes més desfacados a vigjar a las entra-
fias de esfte gran pafs, que es un dechado de
riquezas naturales, culturales y patrimoniales.

Desde En buena compaiiia animamos a fo-
dos los agentes a frabojar duro para no per
der el fren que en 2015 nos llevard a Brasil.
Promete ser, como lo ha sido el de este afio a
Birmania, un vigje inolvidable.
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Noticias

Mdés de 1.800

anomalias
detectadas en

2013

Durante 2013, el Concurso de Deteccién de
Anomalias ha superado la cifra de las 1.800
anomalias defectadas. Las anomalias suman
un importe global superior a 11 millones de
euros.

En su edicion de 2013, han participado en
el concurso 85 empleados de la compaiiia,
pertenecientes a los distintos grupos de Si-
niestros. En esta ocasién, junto a premios
individuales, se han concedido premios a
los grupos que han superado un limite de
anomalias confirmadas. Estos grupos han
sido los de Siniestros Automéviles Materiales
Y1, Siniestros Empresas, Siniestros Personales
y Siniestros Dafios Corporales.

La implicacién de los tramitadores participan-
tes ha sido muy alta durante todo el proceso,
como demuestra el elevado volumen de ano-
malios detectadas, entre las que destacan,
por volumen, las de Darios Corporales, cuyo
importe se acerca a los @ millones de euros.

En cuanto a los premios individuales, han ido
a parar a Luz Amparo Gallego, del grupo de
Danos Corporales; a Alicia Martin, pertene-
ciente al grupo de Particulares 2; y a Manuel
Garcia, del grupo de Siniestros Personales.
Los tres han obtenido sendos bonos de cinco
noches de hotel.

Desde £n buena compania felicitamos a los
grupos y framitadores premiados, y anima-
mos a todos los empleados de Siniestros a
redoblar sus esfuerzos duranfe el concurso
de 2014, que ya estd en marcha.
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Entra en vigor la
zona Unica de
pagos en Europa

(SEPA)

Como ya sabéis, el SEPA (Single Euro Pay-
ment Area) es el nuevo marco territorial Gnico
de pagos en el que todos los agentes econd-
micos de la zona europea pueden realizar y
recibir pagos por sus productos y servicios,
que entré en vigor el pasado 1 de febrero.
Esta nueva forma de pago estd in uyendo
de manera significativa en los estédndares
y normas que regulan las formas de pago
enfre las empresas v los clienfes, o lo que
es lo mismo, enfre Helvetia Seguros vy sus
asegurados.

De este modo, desde el 1 de febrero, tras
la introduccion del nuevo codigo de cuenta
bancaria BAN en todas las aplicaciones
de la compaiia, se exige un mandato u or-
den de domiciliacién firmado por el deudor
como requisifo imprescindible para realizar
el cobro de un adeudo.

Las autorizaciones vélidas antes del 1 de fe-
brero de 2014 siguen siendo vdlidas con pos-
terioridad a esta fecha. Desde esa fecha el
documento correspondiente al mandato se ge-
nera en fodas las aplicaciones en las que exis-
te una grabacién de cuenta bancaria al objefo
de efectuar un cargo en dicha cuenfa. En el
caso de clientes, tanto para las domiciliaciones
de nuevas pdlizas como para la modificacion
de los domiciliaciones existentes; v en el caso
de mediadores, para la autoliquidacion de
recibos de su carfera. Para recabar la firma
del mandafo en cumplimiento de la normati-
va, este documento debe imprimirse para ser
fimado de forma manual o bien puede ser
cursado a través de firma electronica.

La firma
electrénica ya
estd operativa en
Helvetia Seguros

La firma electrénica representa un importante
avance para el desarrollo de operaciones
en Intermef. Ademds de suponer ahorro de
tiempo y de recursos, facilita las gestiones sin
necesidad de desplazamientos ni papeleos,
de una forma &gil, sencilla y segura.

Desde el pasado 28 de enero, tras un perio-
do de inhabilitacién debido a causas ajenas
a la compaiio, de nuevo es posible llevar
a cabo la gestién de las pélizas a fravés
de firma electrénica en el portal B2B para
mediadores de Helvetia Seguros.

Como condicién indispensable para su em-
pleo, el sistema requiere infroducir la direc-
cién de e-mail del cliente en la aplicacién de
Clientes. En el e-mail automdtico que recibira
al activarse el proceso, el sisfema propone
dos alternativas de firma: la autorizacién por
voz (recitacion al ser llamado al teléfono que
indique de cuatro digitos numéricos u "OTP”,
que visualizard en panfalla tras aceptar el
confrato), o la firma por certificado electroni-
co reconocido (DNl o CIF electrénico), me-
dios menos utilizados, pero requeridos para
el caso de empresas y persona juridicas.

Como novedad del sistema, que estd inicial-
mente disponible para altas y suplementos
con recibo domiciliado de los productos de
Autos 1%y 2° categoria y para Helvefia Ho-
gar H10, se ha incluido la posibilidad de
firma también a través de este sistema de
cualquier péliza o suplemento no firmado de
esfos mismos productos. Esta tlima opcién
estard de momento disponible para emplea-
dos, delegados y agentes autorizados.



Sevilla, capital de la gestién de los
Recursos Humanos del Grupo Helvetia

Anualmente, el Grupo Helvetia celebra dos
encuentros de los Departamentos de Recur-
sos Humanos de las distintas unidades de
negocio del grupo. Uno de esos encuentros
siempre se celebra en la sede central de St.
Gallen, mientras que el ofro va rotando entre
las distintas unidades de negocio naciona-
les. Este encuentro rotatorio se ha celebrado
en 2014 en Espaiia, concrefamente los dias
19y 20 de marzo pasado en nuestra sede
central de Sevilla.

Durante las dos jornadas, los disfintos res-
ponsables de Recursos Humanos de las uni-
dades de negocio, junfo con los de Recursos
Humanos Internacional, llevaron a cabo di-
versas presentaciones y evaluaciones de su
actividad, re exionando y debatiendo sobre
los avances producidos en los distinfos pro-
yectos y en cada unidad de negocio, de
acuerdo con los criferios establecidos por la
Estrategia Helvetia 2015+.

la inauguracién de la jornada corrié a car
go de Recursos Humanos Internacional, con
la infervencion de los responsables de este
ambito en el grupo Markus Isenrich y Markus
BeckVWémer, seguida de una presenfacion
de lo unidad de negocio de Helvefia Esparia
realizada por nuestro director general, José
Maria Paagman. Por su parte, el responsable
de Recursos Humanos en Esparia, José Alber
to Calvo, centrd su infervenciéon en la activi
dad de gestion de los Recursos Humanos y
las Relaciones Laborales en nuestro pas.

los distintos responsables llevaron a cabo un
seguimiento de las medidas esfratégicas de Re-
cursos Humanos emprendidas de forma conjun-
fa por las distintas unidades de negocio, fales
como Commit, Employer Branding, los progra-
mas de Expatriacion o los programas Interna-
cionales para los ejecutivos de la empresa (IEP).
Durante el encuentro se introdujo el debate en
forno al nuevo horizonte 2020+

Noticias

Mds de 4.600

candidatos en la
segunda Edicién
del ITP

En su primera edicion de 2013, el ‘Insurance
Trainee Program’ (ITP) resulté todo un éxito, lo
que ha llevado a la compadia a convocar,
en 2014, una segunda edicién.

El ITP es un programa formativo y de précti-
cas dirigido a jévenes licenciados. Tiene una
duracién de un afio: seis meses de becq,
que se combinan con la realizacion de un
curso de especializacién, y seis meses de
confrato. Todo ello, con un acompaiamien-
fo muy cercano desde Recursos Humanos y
desde las distintas Direcciones de Area.

Durante todo el programa, se llevan a cabo
feed-back trimestrales entre los TP, los tutores
y Recursos Humanos, en los que se van co-
nociendo los avances sobre el aprendizaje
y desarrollo de los participantes. El objefi-
vo principal del programa es ser fuente de
afraccién de potenciales profesionales, ho-
biéndose recibido en la presente edicién,
para las fres sedes, 4.600 candidaturas, lo
que da idea de lo atractivo de la oferta.

En fofal se han cubierfo tres plazas, una
por sede (Sevilla, Madrid y Pamplona). Los
[TP desarrollaran sus habilidades y conoci-
mientos en disfintas Areas de la compafiia,
posibilitando un acercamiento fransversal. Al
término del programa, se valorard la posibili-
dad de continuidad en Helvetia Seguros v el
desarrollo de una formacion adicional.

Abril 2014 7



Noticias

En las
retfransmisiones que
dieron el Bronce a
los Hispanos

Después de la so-
fisfactoria  colabora-
cién durante el Mun-
dial de Balonmano
celebrado en Espa-
fia en 2013, que dio
el oro al equipo espariol, Helvetia Seguros
llegd en enero de 2014 a un nuevo acuerdo
con José Javier Hombrados. Dicho acuerdo
convirtié a Helvetia Seguros en patrocinador
en exclusiva del comentarista en las refrans-
misiones que Television Espafiola realizd
del Campeonato de Europa de Balonmano
2014, disputado en Dinamarca entre el 12
y el 26 de enero, y en el que los Hispanos
obtuvieron el bronce.

Hombrados, medallista olimpico y figura em-
blematica del balonmano espafiol, comentd
la previa, el desarrollo y el posterior andli-
sis de todos los partidos del Europeo, con
especial énfasis sobre los encuentros de la
Seleccion Espariola.

El carismatico portero lucié asi, de forma ex-
clusiva, la publicidad de la entidad asegura-
dora en su vestimenta durante todos los par
tidos de la seleccion, que sigue cosechando
nuevos éxitos para el balonmano espariol y
fambién para Helvetia Seguros, ya que nues-
fra compaiiia es patrocinadora y asegurado-
ra oficial de la Real Federacion Espariola de
Balonmano y de sus selecciones nacionales.

8 en buena compaiia

Elizondo (Navarral).

Dos nuevas agencias exclusivas en
Navarra y Castilla La Mancha

la red de mediadores de Helvefia Seguros
sigue creciendo cada dia con la incorpora-
cién de nuevas agencias que hacen cada
vez més tupida la estructura comercial de
nuestra entidad.

En este nimero de En buena compaiiia toca
hablar de dos nuevas agencias exclusivas
inauguradas en los Gltimos meses. La primera
estd localizada en Elizondo (Navarra), v la
segunda en Puertollano (Ciudad Real).

la fitular de la nueva oficina de agencia de
Elizondo es Orreaga Irigaray, una agente de
ya larga frayectoria de la Sucursal Pamplona
Agentes. La oficina esfd situada en una zona
estratégica, en pleno corazén del Valle del
Baztdn.

la inauguracién fue presidida por el direc-
tor general de Helvetia Seguros, José Maria
Paagman, acompaiado por el director de
Sistemas de Informacién, Victor lizarraga.
En el acto también esfuvieron presentes el
director de la Zona Norte, Carlos Eslava, y
el director de la Sucursal Pamplona Agentes,

Alberto Vera. Durante la inauguracion, Orre-
aga lrigaray puso de relieve su ilusion por
esfa nueva efapa que afronta desde esta ofi-
cina, ya que supone la culminacion de una
ya lorga aspiracién para dar un salio en su
desarrollo profesional.

En cuanto a la agencia de Puertollano (Ciu-
dad Real), estd localizada en la céntrica co-
lle Gran Capitén. Su fitular es Miguel Robles,
quien mostré su entusiasmo por las nuevas
instalaciones, desde donde se pretende ofre-
cer un mejor servicio a los asegurados de
esta zona.

El acto de inauguracién de la nueva oficina
también conté con la participacion de nues-
tro direcfor general, José Maria Paagman,
asi como del director de la Zona Centro,
Carlos Gonzdlez, y del director de Sucursal
Ciudad Real, Eduardo Abalos. Durante su
infervencion, el director general de la com-
pafio quiso desfacar el esfuerzo realizado
para la apertura de la oficina, que justificd
"por nuestro principio de constanfe mejora
del servicio ol cliente”.

Puerfollano (Ciudad Real).
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App de Helvetia
méviles

En el marco de la Medida Estratégica
de Posicionamiento en Internet, Helve-
fia Seguros sigue dando importantes
pasos en materia online. Uno de los
mas recientes y llamativos ha sido la
creacion de la app oficial de la com-
paifa para smartphones. Dicha app
se puso en servicio a mediados del
pasado mes de febrero, y en pocas
semanas estd cosechando una gran
aceptacion.

La app esta disponible para dispositivos
méviles  con  sistemas

operativos iOS  (de
momento, para iPho-
ne) y Android. Pue-
de descargarse a
través de PlayStore
y AppleStore. Para
buscarla, basta con
infroducir las pala-
bras  "Helvetia  Se-
guros”. Asimismo, la
app puede descar
gorse desde la web
corporativa
helvetia.es/app

WWW.

Con esta nueva apli-
cacién, los clientes
pueden
sus dafos persona-

consultar

Seguros para

les, sus polizas confratadas, sus recibos
y siniesfros, asi como obtener, de una
forma répida, el nimero de péliza so-
bre la que quieran declarar un siniestro
o reclamar asisfencia.

Ademds, sin necesidad de claves de
acceso y, por fanfo, disponible para el
publico en general, se ofrece la posi-
bilidad de: buscar las oficinas o falle-
res mds cercanos, utilizando la geolo-
calizacién o indicando una ubicacion
concrefa; ponerse en contacto con la

compaiiia a fravés de sus
perfiles en las diferen-
tes Redes Sociales;
y llamar por teléfono
directamente  desde
la  aplicacion  para
declarar un siniestro o
para solicitar el servi-
cio de asisfencia.

Esta nueva iniciativa
supone un paso impor
tante para nuestra com-
pafila en materia de
presencia en el pujante
mundo de la movil-
dad, facilitando a nues-
fros clienfes un nuevo
canal de gestion y de
confacio en Helvetia.

Noticias

e B
Visita a los nifos
del Hospital

Virgen Macarena
de Sevilla

El pasado 18 de febrero, el equipo sevilla-
no Helvetia Rugby llevé a cabo una bonita
iniciativa: una visita a los nifios ingresados
en la planta infantil del Hospital Virgen Ma-
carena de Sevilla y a su Aula Hospitalaria.

La visita cogid a muchos nifios por sorpresa.
En las caras de todos ellos se podia com-
probar el asombro vy la ilusion al abrir las
bolsas de regalos con balones de rugby,
gorras, peluches y ofros obsequios apor
tados por el club y por Helvetia Seguros,
como patrocinador exclusivo del mismo. Los
jugadores, acompafados por una represen-
facién de nuestra compaiifa, recorrieron las
distintas habitaciones y firmaron autégrafos,
infercambiando palabras y confidencias con
los pequefios.

Fue toda una experiencia que desde el Hel-
vefia Rugby prefenden repetir en los proxi-
mos afios, dada la calurosa acogida que la
visita tuvo enfre los nifios enfermos de esfe
hospital.
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Noticias

Cabalgata de
Reyes de Sevilla

la Cabalgata de los Reyes Magos de Orien-
fe consfituye sin duda uno de los momentos
mas magicos de la Navidad. Por toda la
geografia nacional se llevan a cabo estos
desfiles que arrastran a las calles de nuestras
ciudades a miles de nifios, embelesados por
la magia y nerviosos por la visita que recibi-
rén en sus casas esa misma noche.

En muchos casos, la Cabalgata de Reyes
es una actividad con gran fradicién, que se
remonfa a muchas décadas, y que es posi-
ble gracias a la implicacién de numerosas
personas y entidades que frabajan de forma
coordinada. Es el caso de la tradicional Ca-
balgata de Reyes de Sevilla, promovida por
el Ateneo de la ciudad con la activa colabo-
racién de un elevado nimero de empresas e
instituciones.

Por primera vez, Helvetia Seguros ha parti-
cipado en esfa cabalgata con el patrocinio
de una de las 33 carrozas que recorrieron
la ciudad. la cabalgata, muy vistosa y co-
lorida, se identificaba con nuestra compa-
fifo, y desde ella se lanzaron kilos y kilos
de ilusion en forma de caramelos. De este
modo, nuestra compaiia quiso participar en
la noche maés magica para los nifios, hacien-
do posible que SS. MM. los Reyes Magos
de Oriente llenaran de jubilo las calles de
Sevilla.

10 en buena compaiiia

Dado el fuerte posicionamiento v la notorie-
P Y
ad alcanzada con la campana de Helvetia
dad al d | paiia de Helvet
Seguros en tomo a la idea del “coraje’, ava-

lada por estudios como el informe anual de
ICEA de 2013, nuestra compaiiia mantiene
esta campaia creativa para el plan de me-

dios del afio 2014.

Con la idea del coraje como eje vertebro-
dor, dicha creatividad presenta o distintos
practicantes de deportes extremos, que de-
fienden el verdadero valor del coraje asocia-
do a aspectos y retos de la vida cofidiana
fales como tfener hijos o abrir un negocio.
Junto al claim corporativo, “Tu aseguradora
suiza”, que resalta las positivas referencias
de solvencia y calidad del origen helvético
del grupo, se presenton los esléganes co-
merciales “Para todo lo que necesites, estare-
mos siempre a fu lado” y “Sean cuales sean
tus planes, estaremos siempre a tu lado”. En
definitiva, Helvetia Seguros, siempre al lado
de sus clienfes y mediadores.

El Plan de Medios de d&mbito nacional
arrancd el pasado 24 de febrero, y se
prolongé hasta finales de marzo. El plan
ha abarcado todas las cadenas del Grupo
Atresmedia (Antena 3, La Sexta, Neox, Ni-
fro, Nova, la Sexta 3 y Xplora), y las del
Grupo Cuatro [Cuatro, Divinity y Energy).
En todas las cadenas se exhibieron, alter-
nativamente, dos spots diferentes: el prime-
ro, dirigido a particulares; vy el segundo, a
empresas y emprendedores. Asimismo, la
campaia esfuvo también presente en los

canales de emision en Internet de algunas
de estas cadenas.

Todo el Plan de Medios ha sido disefiado
y coordinado por la Pequefia Fabrica, v los
primeros resuliados del mismo sefialan que ha
sido un éxito. En concreto, estos son algunos de
los principales datos obtenidos por Helvetia Se-
guros en el periodo de la campafia nacional:
- Se ha llegado a casi un 80% de cobertura
en fodos los fargets: casi 29 millones de es-
pafioles han visto los spots.

- Han visto los spots una media de entre 4
0 5 veces.

- Se ha exhibido un total de 443 spots, con
una media de 16 pases diarios entre las di-
ferentes cadenas.

- Un 65% de esfos spots ha estado posicio-
nado en los mejores lugares de los blogues
publicitarios.

-Un 30% de los GRP's los hemos obtenido
en los programas de méxima audiencia de
las cadenas

la compaia estd disefiada y orienfada
pensando en el clienfe objefivo de Helvetia
Seguros, en el marco de la Medida de la
Estrategia Helvetia 2015+ de Pofenciacién
de la marca suiza.

Junfo a esfa campaiia, duranfe fodo 2014
Helvefia Seguros continuard ampliando su
difusién, fanfo a fravés de inserciones publi-
citarias en medios regionales y locales como
por medio de su amplia labor de patrocinios
en fodo el ferritorio nacional.
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Un producto de Empresas
todavia mds competitivo

Uno de los reportajes centrales de esfe
nimero de En buena comparia esté
dedicado @ dos nuevos productos:
Helvetia Hogar vy Helvetia Inversién
Flexible. Pero no son las Unicas nove-
dades que se han producido en nuestro
catdlogo de productos en los ltimos
meses. También hay que hablar de una
nueva linea de productos de Empresas,
los conocidos como 140, que van un
paso mas alléd en nuestros seguros de
empresas, planteando una oferta mas
actualizada, completa y competitiva.

De acuerdo con el criterio de  exibili-
dad vy adoptacién a las necesidades
de cada cliente que guia el disefio de
todos los nuevos productos, el nuevo
140 plantea tres modalidades de con-
fratacién: Helvetia Pyme Activa, Helve-
fia Pyme Activa Automocién y Helvefia
Empresa Integral.

Tanfo por sus caracteristicas infrinsecas
como por su operativa, la nueva gama
presenta importantes novedades, que

fambién suponen beneficios para la
red comercial, al favorecer procesos
mas dagiles v eficientes. Entre las gran-
des ventajas del nuevo producto se en-
cuentran su competitividad, gracias a la
buena relacion alcanzada entre precio
y coberturas. También se ha producido
una sensible mejora en la claridad del
producto, gracias a un nuevo Condicio-
nado General.

Tanto Helvefia Pyme Activa como Hel-
vetia Pyme Activa Automocién se con-
ciben como productos pensados para
pymes, féciles de tarificar y con garan-
fias prefijadas. Tienen un capifal ase-
gurado maximo de un millén de euros,
con franquicias més reducidas y cober-
turas al 100% de la suma asegurada.
Por su parte, Helvetia Empresa Integral
es un producto fofalmente exible, con
una cobertura bésica y 23 garantias
oplativas, entre las que se encuentran el
Todo Riesgo contenido, el Todo Riesgo
continente, o la de Dafios a los bienes
por pérdida de contenido.

Noticias

Vender seguros a
través del jamén

No pocas veces, el éxito de una buena pro-
mocion comercial reside en la capacidad de
ingenio. Si vives en Cdceres (concretamente,
en Valencia de Alcantara), y encima tienes un
hermano que es maestro corfador, enfonces
esté claro que lo manera mds sugerente de
dar forma a ese ingenio es a través del pa-
ladar. Es lo que hizo Carlos Parra, agente de
Helvetia Seguros en Valencia de Alcéntara:
unir nuestros seguros al jamén ibérico, para,
a fravés de él, promocionar nuestra oferta de
productos.

El hermano de Carlos, Jests Parra, es un reco-
nocido maesfro cortador, con varios premios
a sus espaldas en el arte del corte del jomén
ibérico. Carlos Parra se dijo: spor qué no aso-
ciar seguros con jamén ibérico? sNo estamos
en Cdceres, uno de los paraisos del jamén?

Dicho y hecho: llevd a cabo una accién co-
mercial basada en el patrocinio del corte de
jamén, e indirectamente, a través de un stand,
informaba de sus productos a los asistentes.
Sucedié en una feria de muestras celebrada
en el municipio, el pasado mes de septiembre,
y el maesfro corfador lucia la imagen corpo-
rafiva de Helvetia Seguros en su vestimenta.

La experiencia resulté ser un éxito, por lo que
el agente esté valorando el desarrollo de nue-
vas acciones que relacionen a Helvetia Segu-
ros con la cultura del jamén, que tan importan-
fe es para la comunidad extremeria.
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Noticias

Seminario sobre
el futuro de las
prestaciones para
los auténomos

En un mercado como el espaiiol, donde las
pymes representan mas del 98% del tejido
empresarial, uno de los colectivos profesio-
nales esfratégicos para la economia espaiio-
la es el de los Auténomos. Helvetia Seguros
confribuye a hacer posible su acfividad a
fravés de productos de aseguramiento, pero
también mediante acciones que buscan fo-
mentar el conocimiento sobre aspectos que
in uyen en su desempefio.

En este contexto hay que enfender la cele-
bracién del seminario sobre ‘El Auténomo y
la Seguridad Social’ celebrado el 20 de no-
viembre de 2013 en Medina de Pomar (Bur-
gos), que fue organizado por la Asociacién
de Empresarios de Las Merindades (AME),
y en el que Helvefia Seguros participd como
enfidad colaboradora.

la jornada fue, de hecho, impartida por An-
fonio Tadeu lannone, responsable comercial
de Vido Zona Oesfe de Helvetia Seguros.
En su presenfacién, Antonio estuvo acompa-
fiado por lo vicepresidenta de AME, Carol
Fernandez, y por el director de Sucursal Bur
gos, Juan B. Gutiérrez. También participo-
ron de forma activa los responsables de la
agencia de Medina de Pomar, Lilién Ruiz y
José Antonio Setién.

Con un aforo completo, la sesion se prolon-
g6 mas de lo previsto gracias a la acfiva
participacién del piblico asistente, que cen-
tr6 el debate en la incerfidumbre existente
en torno al futuro de las prestaciones de la
Seguridad Social en el actual contexto de
crisis.

12 en buena compaiia

Il Convencion
Soportes Grandes

Cuentas 2013

Como es sabido, desde hace afios estamos
comercializando nuestros productos en foda
la red de Carrefour en Espaiia, compuesta
por 148 cenfros. Esta acfividad comercial
requiere de una infraestruciura de recursos
muy sofisticada, que estd atendida por un
equipo de ocho profesionales, quienes se
encargan de la formacién, la coordinacién, el
apoyo a la venta y la acfividad de postventa
de todos los seguros comercializados en los
centros de Carrefour. Es lo que se conoce
como el Soporte de Grandes Cuenfas.

los dias 11 y 12 de diciembre de 2013, la
sede de Helvefia Seguros en Sevilla acogié
la II' Convencién Soportes Grandes Cuen-
tas 2013. En ella participaron todos los
miembros de este equipo comercial, quie-
nes duranfe dos jornadas llevaron a cabo
un balance de su acfividad y una puesta
en comin de los obijefivos de cara al nuevo
egjercicio.

El encuentro conté con la presencia y colabo-
racién del Departamento de Riesgos Particu-
lares (Hogar), y de responsables de Emisién.
En los jornadas también participd la directora
regional de la Zona Suroeste de Carrefour
Servicios Financieros, Lina Olivera.

Presentaciones de
Helvetia Inversidn

Flexible

Coincidiendo con la comercializacién del
nuevo producto Helvetia Inversién Flexible,
que recogemos en uno de los reportajes
centrales de este nimero de £n buena com-
paiiia, a lo largo de los dliimos meses se
han llevado a cabo diversas presentaciones
del producto por toda la geografia nacio-
nal, dirigidas a mediadores con una cartera
sensible a la comercializacion de este pro-
ducto, y especialmente a los miembros del

Klub Vita.

la primera de estas presentaciones se llevo
a cabo el pasado 19 de febrero en Mo-
drid, y estuvo dirigida a los mediadores del
Klub Vita de la Zona Centro, con una dind-
mica muy parficipativa. Entre los aspecfos
que se abordaron durante las disfinfas se-
siones destaco el perfil de las inversiones o
la internacionalizacién, asi como aspectos
técnicos y fiscales que siempre mueven a la
parficipacion.

El balance de los responsables de esfas se-
siones formativas es muy safisfactorio. Des-
facan, especialmente, la positiva valoracién
de los mediadores sobre el nuevo enfoque
que la compaiia estd dando al disefio de
sus productos de ahorro e inversion, donde
hay un equilibrio sélido entre la rentabilidad
de la inversion v la seguridad que debe te-
ner el cliente de Helvetia Seguros a la hora
de invertir sus ahorros para capitalizar éstos
y no afronfar riesgos en su inversion.



Interesante
acuerdo comercial
con Rull y Zalba
en Sevilla

En noviembre de 2013, Helvefia Seguros
participd en el | Congreso de Emprendimien-
to Empresarial de Andalucia, celebrado en
la sede de la Confederacion de Empresarios
de Andalucia (CEA). Gracias a esta partici-
pacién, la compaiiia frabd contacto con Rull
y Zalba, un despacho multidisciplinar sevilla-
no, especializado en servicios a empresas.

De inmediato surgié la sinfonia enfre nuestra
compaiiia y la asesoria, que se materializ,
en diciembre de 2013, en un convenio de
colaboracién en virtud del cual nuestra em-
presa ofrecerd servicios de asesoramiento
a fodas las empresas gestionadas por este
despacho profesional.

Se trata de un interesante acuerdo comercial
que permitird a Helvetia Seguros acceder a
una base de clienfes de gran interés. El pa-
sado 12 de marzo, se celebré un networking
de empresas relacionadas con el despacho,
y este encuenfro sirvid a Helvetia Seguros
para enfablar relaciones con muchas de las
mismas, que podrian materializarse en el
futuro en acuerdos comerciales. Asimismo,
Helvetia Seguros ya ha comprometido su
participacién en el Il Congreso de Empren-
dimiento Empresarial de Andalucia, que en
esfa ocasion se celebrard en Granada.

Noticias

Socios de Honor de la Asociacidn
de Donantes de Sevilla

Desde hace varios afios, Helvetia Segu-
ros promueve campaias de donacién de
sangre enfre sus empleados, de manera
especial en el caso de la sede de Sevilla
gracias a la fructifera colaboracién con el
Centro de Transfusién Sanguinea de Sevi-
lla y a la desinteresada y valiosa labor de
Eugenio Baisén, colaborador de Helvetia
Seguros.

Este compromiso con la donacién de sangre
es lo que ha permitido a Helvelia Seguros
convertirse en socio de Honor de la Aso-
ciacién de Donantes de Sangre, Organos y
Tejidos de Sevilla.

la Asociacion ha querido reconocer asf el
esfuerzo realizado por los empleados de
Helvetia Seguros a favor de las donacio-
nes. El presidente de la Asociacion, Rafael
Hemdndez Izquierdo, ha destacado lo
importante aportacion de las camparias
realizadas por Helvetia Seguros enfre sus
empleados.

Asi, el dltimo dia de donaciones en Helvetia
Seguros se extrajeron 40 bolsas de sangre,
que hacen posible el suministro de plaque-
tos para los hospitales sevillanos. En una
carta remitida por Eugenio Baisén a la com-
paiia, en calidad de representante de esta
asociacion, se fraslada el agradecimiento
de la asociacién a la Direccidn de Helvetia
Seguros y a su equipo humano, por su gene-
rosidad y espiritu de colaboracién.

"los dias de donacién de sangre en nuestra
empresa son fodo un éxito —explica Eugenio-.
Son de esos dias que cuando uno se mefe en
la cama se dice a si mismo que todo lo que
hacemos merece la pena”. “la paz que se
siente —concluye- al saber que alguna perso-
na ha podido salvar su vida gracias a nuestra
generosidad es incomparable”.

La entrega de esta distincidn se llevé a cabo du-
rante un aclo organizado por la Asociacién, a
la que acudieron José Alberto Calvo, responsa-
ble de Recursos Humanos, v José Manuel Bar
ba, director de Zona Sur de Helvetia Seguros.
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Noticias

Estudio pionero
sobre el abandono
y la migracién en
los seguros de Autos

El seguro de Autos es uno de los que esté
somefido a mayores presiones, debido a
la fuerte competitividad y a una guerra de
precios que no cede. Con el objetivo de
andlizar el fenémeno de las bajas y migro-
ciones enfre las aseguradoras en las polizas
de Autos, se ha llevado a cabo el | Estudio
de Abandono en el Seguro de Automovil.
Helvetia Seguros ha sido uno de los copatro-
cinadores de este estudio, junto a las compa-
ffas Allianz y Zurich.

El estudio, pionero en el sector, ha sido rea-
lizado por la consuliora especializada en
marketing Gain Dynamics, y la participocién
de Helvetia Seguros no se ha limitado al pa-
frocinio, sino que fambién se ha implicado
como entidad asesora del estudio. la pre-
sentacion del mismo se llevd a cabo en Mo
drid el pasado 4 de febrero, en cuyo acto se
celebré una mesa redonda que conté con la
parficipacién de nuestro director de Marke-
fing y Comunicacién, Javier Garcia.

Para el desarrollo del estudio se ha llevado
a cabo una encuesta sobre el universo de
clientes espafoles que actualmente poseen
un seguro de coche activo y que en el Ultimo
afo se dieron de baja en ofra compaiia en
la que eran fitulares de una pdliza.

El Departamento de Investigacién y Desarro-
llo de Mercado de Helvefia Seguros va a
incorporar los resultados del estudio a sus
proyectos relacionados con lo Medida Estro-
tégica de Vision y Lealtad del Cliente.

14 en buena compaiia

Acuerdo marco
con Adecose

Una de las apuestas de la Estrategia Helve-
tia 2015+ apunta al refuerzo de los vinculos
con el canal de la mediacién, pofenciando
la relacion con los corredores como grupo
profesional de dlfo inferés estratégico.

En este contexto hay que entender el conve-
nio suscrito el pasado mes de febrero con
Adecose, una de las principales asociacio-
nes profesionales de las corredurias espafio-
las. El acuerdo ha permitido consensuar un
modelo especifico de contrato de correduria
de Helvetia Seguros, exclusivo para todas
las corredurias que pertenezcan a Adecose
y que decidan acogerse al convenio. Lo que
se persigue, de este modo, es incrementar la
penefracién en el émbito de las corredurias,
generando una relacién  vida y estable de
las mismas con nuestra compaiiia.

Un aio mas, con
las traineras del

Club de Remo
Arkote (Vizcaya)

Como ya informamos en su dia, Helvefia
Seguros inicié en 2013 la colaboracién con
el Club de Remo Arkote (Arkote Arraun Tal-
dea), de Plentzia [Vizcayal), para patrocinar
su actividad deportiva en las competiciones
de los tradicionales traineras. Se frata de
una disciplina muy arraigada en el norte de
Espaia, una modalidad de remo que tuvo
su origen en la pesca, pero que ahora esté
extendida como disciplina deportiva. Dentro
de los clubes que practican y fomentan las
regatas de fraineras, uno de los mds arraiga-
dos es este club de Vizcaya.

Asi, en virtud de la renovacion del acuerdo,
suscrita el pasado 27 de febrero, la imagen
de Helvefia Seguros seguird apareciendo
durante 2014 de forma destacada en todas
las embarcaciones de este club de remo, asi
como en los vehiculos empleados por el mis-
mo en sus desplazamientos.

Con casi seis décadas de historia (se fundd
en 1957 como continuacién de la Sociedad
Remera de Plentzial, el Club de Remo Arkote
compite en la liga ARC, y su palmarés estd
jalonado de triunfos de gran prestigio.

El convenio de patrocinio fue suscrito en la
sede de Helvetia Seguros en Bilbao por el
presidente del Club de Remo Arkote, Javier
Sorozébal, vy por el director de Marketing
y Comunicacién de Helvefia Seguros, Javier
Garcioa.
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Copa de la Reina
de Balonmano en

Alcobendas

Por primera vez, Alcobendas acogié¢ una
Copa de SM la Reina de Balonmano. Se
celebrd en este municipio madrilefio entre
los dias 14 y 16 de marzo, siendo la edi-
cién nimero freinfa v cinco de esta competi-
cion. De acuerdo con su vinculacién con el
balonmano espafiol, y en esfa ocasién por
partida doble, con la Real Federacion Espa-
fiola de Balonmano y con el Club Balonma-
no Alcobendas, Helvetia Seguros fue uno
de los patrocinadores de esta competicion.
Siete equipos se disputaron la copa junfo ol
Helvetia Balonmano Alcobendas: Balonma-
no Porrifio, Elche CF Mustang, Rocasa ACE
Gran Canaria, Mar Alicante, Mecalia Atléti-
co Guardés, Prosetecnisa Zuazo y Balonma-
no Bera Bera.

El Pabellon Amaya Valdemoro se convirtié
en la capital nacional del balonmano fe-
menino. Ocho grandes equipos aropados
por ocho grandes aficiones, que convirtieron
Alcobendas en una gran fiesta del balonma-
no. Hacla 19 afos que la Comunidad de
Madrid no acogia una Copa de la Reina:
en 1995, leganés fue sede de una copa,
pero nunca hasfa ahora la competiciéon ha-
bia recalado en Alcobendas.

Finalmente, el trofeo fue para el Bera Bera.
Pero el triunfo fue para toda la aficién y para
la impecable organizacién del evento por
parte del Club Bolonmano Alcobendas, gra-
cias, enfre ofros, al respaldo de patrocinado-
res como Helvetia Seguros.

Noticias

Helvetia Seguros, de nuevo Patrocinador

y Asegurador Oficial de la RFEBM

De los muchos patrocinios deportivos que
mantiene Helvetia Seguros, uno de los prin-
cipales y de los que mas alegrias le ha dado
a la compaiiia en la historia reciente es el de
la Real Federaciéon Espariola de Balonma-
no (RFEBM|, con imporfantes hitos como la
Medalla de Oro obtenida en el Mundial de
2013 celebrado en Espapa.

Durante fres afios mds, seguiremos apoyan-
do a este imporfante proyecto, en virtud del
convenio suscrito el pasado 26 de febrero
por el que nuestra entidad seguird patroci-
nando y asegurando a la RFEBM hasta el
final de 2016.

Suscrito en Alcobendas [Madrid), en el acto
del sorteo de la Copa de S. M. la Reing,
por Francisco V. Blazquez, presidente de la
Federacion, y José Maria Paagman, director
general de Helvefia Seguros, gracias a este
acuerdo, entre ofras importantes contrapres-
taciones, las camisetas de las selecciones

nacionales absolutas de balonmano conti-
nuardn luciendo la imagen corporativa de
nuestra compania.

Durante el acto de la firma, el presidente de
la Federacién expresd su agradecimiento
a Helvetia Seguros por su patrocinio y por
la confianza depositada durante todos es-
fos afos, lo que ha supuesto un importante
apoyo en la consecucion de los proyectos
deportivos del balonmano nacional.

Por su parte, el director general de Helvetfia
Seguros mostré su safisfaccion por las fruc-
fiferas relaciones que mantiene la enfidad
con la Federacién desde hace casi veinte
afos, y por los logros deportivos consegui-
dos por las disfintas selecciones nacionales.
Asimismo, expresd su deseo de seguir apos-
tando por el balonmano, deporte con el que
Helvetia Seguros comparte sus principales
valores, y con el que la mayoria de los es-
pafoles identifican a la compapia.
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Responsabilidad Corporativa

Abriendo camino en la
investigacion sobre la
discapacidad intelectual en el
sector asegurador

La atencion a la discapacidad por la via
del aseguramiento es una de las lineas
de trabajo més inferesantes que estd de-
sarrollando Helvetia Seguros en materia
de Responsabilidad Corporativa. Asi, en

16 en buena compaiia

el dltimo nimero de En buena comparnia
dabamos cuenta de la firma de un proto-
colo entre nuestra entidad, la consultora
social Alter Civites y la correduria 102
Consulforia de Riesgos para colaborar

en el desarrollo de un proyecto conjunto
de investigacién en este dmbito.

De forma paralela a este proyecto, Helve-
fia Seguros ha llevado a cabo un estudio



sobre la afencién a la discapacidad por
parte del sector asegurador esparol. Di-
cho estudio ha permitido a la compaiia
corroborar la gran desafencién existente
dentro del sector a las necesidades de
los colectivos con dificuliades. A pesar
de que en nuesfro pafs, como revelaba
el estudio, existen cerca de 4 millones de
personas que declaran algin fipo de dis-
capacidad o limitacién, lo que represen-
fo un 8% sobre la poblacién tofal.

UN ESTUDIO DESARROLLADO POR
LA COMPANIA DESVELO A GRAN
DESATENCION EXISTENTE DENTRO
DEL SECTOR A LAS NECESIDADES
DE LOS COLECTVOS CON
DIFICULTADES

Con el objetivo de contribuir a paliar esta
situacién, Helvetia Seguros ha suscrito un
convenio de colaboracién con Neuroalian-
za, a fin de investigar las necesidades de
aseguramienio de los personas con enfer
medades neurodegenerativas. Dicho con-
venio se enmarca asimismo en el profocolo
suscrito con Alter Civites y 102 Consulioria
de Riesgo, pero va un paso mds allg, cen-
frando el objeto de esfudio en las personas
con este fipo de enfermedades.

Neuroalianza [Alianza Espafiola de En-
fermedades Neurodegenerativas) es una
asociacién conformada por diversas or
ganizaciones sociales representativas de
los derechos e intereses de las personas
afectadas por estas patologias. Aglutina
a organizaciones como CEAFA (Confe-
deracién Espaiiola de Asociaciones de
Familiares de Personas con Alzheimer y
ofras Demencias), Federacion Espafiola
de Parkinson, Esclerosis Mdltiple Espaiia,
Federacién Espafiola de Enfermedades
Neurodegenerativas y ADELA (Asocia-
cion Espaiiola de Esclerosis Lateral Amio-
tréfical.

Mediante la colaboracién de la consul-
tora Alter Civites y el Departamento de
Investigacién y Desarrollo de Mercado
de Helvefia Seguros, la investigacion se
iniciard con un trabajo de campo desa-
rollado en el seno de cada una de las
organizaciones descritas, para recopilar
y fipificar las necesidades de asegura-
mienfo mds recurrentes entre el colectivo
de personas con enfermedades neurode-
generativas. Dicha labor se vertebrara
a fravés de grupos de trabajo, vy dard
como resultado un informe final valorativo
sobre las carencias y necesidades de la
asistencia aseguradora en relacion con
esfos colectivos.

En si mismo, el informe representard un
hito dentro del aseguramiento para per
sonas con discapacidad infelectual, ya
que hasta la fecha no se han llevado a
cabo estudios de parecida naturaleza
en el sector asegurador. Pero también
servird como punto de partida para el
disefio y la comercializacion de lineas

Responsabilidad Corporativa

neuroalianza

LA INVESTIGACION EN LA QUE
PARTICIPA HELVETIA SEGUROS
SUPONDRA UN HITO DENTRO DEL
ASEGURAMIENTO PARA PERSONAS
CON DISCAPACIDAD INTELECTUAL

de productos dirigidas especificamente
a personas con discapacidad infelec-
tual, asi como a sus familiares, cuido-
dores, profesionales y entidades que
frabajan en ese entorno.

Helvetia Seguros se posiciona asi como
una compaiia de referencia en el dmbito
de la afencién a los discapacitados, pri-
mero desde la perspectiva de la investi-
gacién, y en el futuro inmediato, a través
de la asistencia directa con productos di-
sefiados para atender sus necesidades.
Una iniciativa ilusionante que supone una
importante apuesta estratégica en la acti-
vidad de Helvetia Seguros en materia de
Responsabilidad Corporativa.
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Nuestros proveedores

Adecco

Adecco

Lider mundial en Recursos
Humanos con acento suizo

Adecco es uno de los principales proveedores mundiales de soluciones de Recursos Humanos
(RRHH). De origen suizo, como el Grupo Helvetia, la compaiiia cuenta en todo el mundo con unos
32.000 empleados y mas de 5.500 oficinas, distribuidas por mds de 60 paises. En Espafia, una de
las compaiiias que confia en sus servicios es Helvetia Seguros, a quien el grupo provee de diversos
servicios de RRHH.

&

Sitvada entre las 500 mejores empresas
en el ranking de Fortune Global, la com-
paiia dispone de 700.000 asociados
y una cartera de 100.000 clientes, en-
fre los que se encuentra nuestra asegu-
radora.

la relacién entre Adecco y Helvetia Se-
guros viene de largo. Enfre las lineas
de colaboracién que nuesira compaiia
mantiene con Adecco se encuentra la co-
bertura de puestos de trabajo femporal
y fambién la participacion activa en la
seleccion de los perfiles profesionales.

18 en buena compaiiia

Desde el afio pasado, a través de la ofi-
cina de consultoria de seleccién Adecco
Profesional, esta multinacional participa
en el desarrollo del programa TP (Inter-
national Trainee Program) para identificar
a j6venes falenfos que posteriormente se
incorporaran a Helvetia Seguros.

Segun Eduardo Contreras, director regio-
nal de Adecco en Andalucia, la princi-
pal fortaleza de los servicios que ofrece
a Helvetia Seguros es la capacidad de
aportar “soluciones novedosas y a me-
dida de la compaiia. Actualmente, el

enforno laboral es muy cambiante, vy las
problemdticas que se plontean, muy di-
ferentes —sostiene Eduardo-. Adecco pro-
porciona, por su cardcter multinacional
y nivel de diversificacion, y sobre todo,
por el hecho de esfar en vanguardia en
materia de RRHH, las dltimas tendencias
de nuestro sector”.

El cardacter svizo de la compaiiia in u-
ve en la personalidad de la empresa y
en una indudable sinfonia con Helve-
tia Seguros, de forma muy especial en
los valores de la empresa. En el caso



Valores de una compaiiia lider en la gestion de RRHH

Varios son los valores sobre los que se sustenta la actividad
de negocio de Adecco, en algunos casos coincidentes con
los principios que inspiran la gestiéon de Helvetia Seguros.

Son los siguientes:

Enfoque hacia el cliente
Atencién al trabajador
Vocacién de servicio
Trabajo en equipo

Respeto estricto a la legalidad

Direccién por el ejemplo
Buen ambiente de trabajo

Direccién por objetivos y motivacién por resultados

Austeridad y prudencia
Creatividad y simplicidad

de Adecco, esfos valores se caracteri-
zan por el enfoque hacia el cliente, el
frabajo en equipo, la austeridad vy la
prudencia o la vocacién de servicio,
entre ofros.

Tras mas de 12 afios de colaboracion
con Helvefia Seguros, Adecco se siente,
mds que un proveedor, un partner de
nuestra compaiia. “la relacion personal
con el Departamento de RRHH es muy
uida y de mucha confianza —explica
Eduardo-, siendo esto clave para tener
éxito en los refos que superamos juntos”.

A lo largo de estos afios de colabora-

Nuestros proveedores

Eduardo Contreras, director de Adecco en
Andalucia.

cién, se ha trabajado en diferentes [i-
neas de negocio y en distintos enfornos.
"A lo largo de este tiempo —sostiene el
director regional-, las situaciones han
sido muy diversas: desde situaciones de
pleno empleo en las que era dificil en-
contrar candidatos, a ofras en las que lo
importante es la diferencia en el perfil
por la busqueda del falento”.

Desde su condicion de compaiiia experta
en RRHH, Adecco hace una valoracién
muy positiva de Helvefia Seguros como
equipo humano: “Helvefia Seguros es una
compaiiia que se preocupa por su gente.
Pienso que es lo mejor que se puede decir
de una empresa. El hecho de preocuparse
por los frabajadores en el dmbito personal
y profesional humaniza los relaciones em-
presariales. Hay que cuidar el talenfo vy,
sin dudo, Helvefia Seguros se preocupa
de retenerlo y desarrollarlo, cosa que la
hace mejor compapia”.

Mucho més dlléa del Trabajo Temporal

Como grupo especializado
en RRHH, Adecco ofrece
soluciones a todas las nece-
sidades que surgen en los
departamentos de RRHH de
una compaiia. Sus principa-
les productos son:

-Trabajo Temporal
-Seleccién
-Formacién

-Outsourcing
-Consultoria
-Outplacement.

Aunque el émbito més cono-
cido de Adecco es el Traba-
jo Temporal, més del 40%
del beneficio de la compa-
Aia procede en realidad de
otras lineas de negocio.
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Actualidad del seguro

Visto bueno de Europa para la reforma de la
Directiva de Mediacién de Seguros

la sesion plenaria del Parlamento Europeo
vot6 hace algunas semanas la propuesta
de reforma de la Directiva de Mediacién
de Seguros, conocida como IMD I. Lo que
se vofaba eran las enmiendas a la propues-
ta de la Comisién, y no a la resolucion le-
gislativa, por lo que todavia hay margen
para la negociacion, aunque se han apro-
bado las lineas maestras de su contenido.

la reforma apunta hacia una mayor cla-
ridad en la informacién que reciben los
clientes. Asi, segin este nuevo texto, los
compradores deberdn recibir informacién
"estandarizada y en un lenguaje fécil
de entender sobre el tipo de seguro, sus

obligaciones, los riesgos cubiertos vy los
excluidos, los modos de pago v las pri-

El importe de las

Recientemente, Insurance Europe dio a
conocer el coste derivado de las reclo-
maciones de los clientes en el afio 2012.
Segun esta informacién, el sector asegura-
dor europeo pagd un total de 948.000
millones de euros en reclamaciones a sus
clientes en 2012, lo que supone un aumen-
fo anual del 1,4%. los siniestros fotales y
prestaciones pagadas por las asegurado-
ras de Europa han aumentado fodos los
anos de la tltima década, a excepcién de

mas" antes de firmar un contrato. El texto
establece asimismo que los Estados miem-
bros podrén exigir a los vendedores que
informen sobre su remuneracién, los hono-
rarios, las comisiones v los beneficios no
monetarios.

Bajo la nueva norma, los intermediarios de-
beran crear un fondo de garantia, o bien
fener una capacidad financiera superior
al 4% de la suma de las primas anuales
recibidas para profeger a los clientes en el
caso de que un distribuidor de seguros no
pueda transferir la prima a la compafiia, o
la indemnizacién o el reembolso de primas
al asegurado.

reclamaciones en Europa
se incrementd en 2012

la caida registrada en 2009 debido a la
crisis econémica. la mayor parte de este
importe fiene que ver con las presfaciones
pagodas en Vida, que representan casi
dos tercios del total de las prestaciones e
indemnizaciones pagadas a los asegura-
dos, y que supusieron 647000 millones
en 2012, mientras que las solicitudes de
No Vida pagadas (incluyendo las presta-
ciones en Salud] se incrementaron hasta

302.000 millones.

El total de primas brutas suscritas en Eu-
ropa disminuyod ligeramente en un 0,3%
interanual en 2012, hasta 1,093 billo-
nes. las primas de Vida, que represen-
fan casi el 60% del total, cayeron un
1,2%, hasta 643.000 millones; por su
parte, las primas de No Vida crecieron
un 1,1%, hasta 451.000 millones. Con un
tercio del mercado mundial, la industria
aseguradora europea sigue siendo la mds
grande en el mundo.

Crece el ahorro total gestionado por las aseguradoras en 2013

Unespa ha dado a conocer los datos so-
bre ahorro en 2013. Segin esfos datos,

mento del 3,71%, mientras que los Planes
de Ahorro representaron un montante de

33.962 millones de euros.

el ahorro total gestionado por las asegu-
radoras espaiolas se elevo en ese afio a
195.572 millones de euros, lo que supo-
ne un incremento del 2,42% con respec-
to a 2012. las provisiones técnicas del
seguro de Vida se situaron en 156.354
millones de euros, lo que supone un incre-
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las modalidades de Ahorro que ma-
yor crecimiento han protagonizado
son los PIAS, que con 4.335 millones
crecieron un 36,33%, y los PPA, que
alcanzaron los 12.786 millones y su-

bieron un 14,13%. También aumenté
el ahorro en Unit Llinked un 3,27%,
hasta los 18.938 millones, y en Rentas,
un 2,93%, hasta los 80.169 millones,
con lo que sigue siendo la modalidad
con mds volumen de activos. En el ofro
extremo, el patrimonio de las asegura-
doras en Planes de Pensiones cayd un
2,13%, hasta los 33.962 millones.



Actualidad del seguro

Buen afio para los seguros agrarios

El afio 2013 fue bueno para los seguros agro-
rios, como demuestran los recientes datos ofre-
cidos por Agroseguro. Segun esfos datos, du-
rante el pasado ejercicio el nimero de pélizas
de Seguros Agrarios contratadas superd las
487000 declaraciones, con un capital ase-
gurado de mas de 11.440 millones de euros.

El seguro para Cultivos Herbdceos Extensivos
concentré la mayor contratacion de esfe afio,
con més de 146.500 pélizas y un capital
asegurado que superd los 3.130 millones de
euros. Esfo supone en tormo al 30% de la con-
frafacion tofal del ejercicio 2013. En cuanto
al nimero de pdlizas suscritas, le siguen el
Seguro de Uva de Vino [més de 27.380 de-
claraciones), el de Citricos (22.590 polizas)
y los Seguros de Explotaciones de Frutales y
Explotaciones Olivareras, ambos con més de

17.200 contratos.

Revalorizacién

Respecto al capital asegurado, los secto-
res que aportaron un mayor volumen de
negocio, fras los Seguros de Cultivos Her-
b&ceos, fueron los de Frutales (con cerca
de 1.010 millones de euros de capital ase-

gurado), Hortalizas Bajo Cubierta (840
millones de euros) y los de Uva de Vino
y Citricos, que superaron los 776 millones
de euros y los 691 millones, respectiva-

mente.

de las

pensiones en 2014

En enero pasado, el Consejo de Minis-
tros aprobd el Real Decrefo por el que
se fija la revalorizacién de las pensiones
pUblicas del sistema de Seguridad Social
en 2014 y desarrolla las previsiones con-
tenidas en la ley de Presupuestos Gene-
rales del Estado para 2014,

De este modo, el conjunto de las pen-
siones y prestaciones econémicas de la
Seguridad Social subié un 0,25%. Dicha
subida afecta a 9,15 millones de pensio-
nes confributivas, 432.757 pensiones no
contributivas, y también 166.631 presto-
ciones por hijo a cargo con discapaci-
dad. El coste tofal de esta revalorizacién
asciende a 264 millones de euros, fijan-
dose el limite maximo de una pension
publica en 2.554 euros al mes.

Por ofro lado, con la entrada en vigor
de la nueva ley reguladora del Factor
de Sostenibilidad y del Indice de Revalo-
rizacién del Sistema de Pensiones de la
Seguridad Social, el incremento anual de

las pensiones se establece de acuerdo
con las posibilidades econémicas de la
Seguridad Social y con la evolucion de
sus parédmetros fundamentales.

Mejora la
ercepcion sobre
ras aseguradoras
entre las
corredurias

la Asociacién Espaficla de Corredurias de
Seguros (Adecose] presenta anualmente un
barémetro, en el que se da a conocer la
valoracién de los empleados de las corre-
durias sobre distintos aspectos, entre ellos su
calificacion de las aseguradoras. En 2013,
esta calificacion ha mejorado con respecto
a anteriores ediciones. Las encuestas, reali-
zadas sobre un fotal de 96 corredurias y
mas de 750 empleados, revelan que la va-
loracion sobre la calidad de servicio de las
compaiias aseguradoras ha mejorado en
lo mayoria de los ramos andlizados. As, la
nota media se sitia en el 705, casi un cuar
fo de punto superior a la valoracion general

de 2012.

El presidente de Adecose, Martin Navaz,
ha matizado los resultados, aclarando que
no se frafa de una evaluacion del sector
asegurador, “cuya respuesta en esfos aiios
ha sido espectacular’, sino la visién de los
empleados “para que fodos saquemos con-
clusiones y poder avanzar en la eficiencia”.

Abril 2014 21



Entrevista

Josetxo Luna. Corredor de seguros en Pamplona

“Entramos en el corazén del

accidentado”

Hdblenos de los inicios de su actividad como

corredor de seguros. 3Cémo se interesé por el
negocio de la mediacién?

2Y cémo es ese “traje a medida” que ha conse-
guido “confeccionar” con los afios para el colecti-
vo de los montafiistas? 3En qué consiste?

2Cémo ha sido en todo este tiempo, y es actual-
mente, la colaboracién con Helvetia Seguros en
lo que respecta a las labores de disefio de ese
“traje a medida”?
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Correduria Broker’s celebré en 2013 sus 25 aifios de
existencia con una gran fiesta que se convirtié tam-
bién en una fiesta del montaiiismo. Y es que desde
hace 25 aios, este corredor de Navarra gestiona las
polizas de las Federaciones de Montana de Navarra y
del Pais Vasco, que aglutinan a cerca de 40.000 mon-
taneros federados. Un servicio volcado en la atencién
al montaiiero, que trasciende lo profesional, y que

va mucho mas alla de lo que cabe entender por un
mediador. “Ofrecemos no sélo atencidn, sino también
cariino al montanero accidentado, necesitado en ese
momento de calor y apoyo moral”, explica.

Yo estudié Marketing, con especialidad en comercio exterior, trabajando como direc-
for comercial en diversas empresas. Junto a un amigo, nos iniciamos en la comerciali-
zacién de seguros de Vida. Tras dos afios, le cogf el gusto, y decidi obtener el fitulo
que exisfia por aquel enfonces de Agente Libre. Primero trabajando en casa, y més
tarde con oficina al publico, llevo metido en este finglado 36 afios. Hace 25 afios,
por razones de amisfad con monfafieros, inicié una colaboracion con las Federaciones
de Montafia, convencido de que las peculiaridades de estos deportistas requerfian un
"fraje a medida”, es decir, un producto especifico para ellos.

Al principio, por el contacto con amigos que practican el montaiismo, vimos que las
coberturas que ofrecia la Mutualidad General Deportiva nacional se quedaban un
poco cojas para atender las necesidades de los montaieros en comparacién con las
coberturas que existian en ofros paises. El “traje a medida” pasaba por incluir cober-
turas que no estaban en ese régimen basico, o existian lagunas, como en rescates,
traslados, asistencia, efcétera. Es un traje  exible, que se construye de forma perma-
nente. El montafiismo, como cualquier actividad, es una préctica dinamica, sometida
a continuos cambios. Y nosotros vamos adapténdonos con nuestro traje a dichos cam-
bios. Surgen nuevas necesidades, a las que hay que darles soluciones. Se plantean
nuevas aclividades, como las carreras de montaia, el esqui de travesia o la practica
de la bici de montaria. Lla pdliza “a medida” se adapta continuamente a esfas nuevas
circunstancias.

Siempre hemos ido de la mano de la compaiiia en la consfruccion del producto. Se
hace de forma coordinada, con un frabajo conjunto, iniciado con las propias Fede-
raciones y finalizado en la compaiiia Helvetia Seguros, en el que buscamos siempre
poder satisfacer las nuevas necesidades desde un planfeamiento consfructivo. Estamos
en el mismo barco, y ello implica no sélo a los responsables del disefio del producto:
fiene que ver también con el equipo de siniestros o el drea comercial. Con Helvetia
Seguros la relacién es excelente, fruto de una sensibilidad compartida.



Cada correduria tiene su propio estilo y su forma
de gestionar la actividad de mediacién. ;Cudl
diria que es la clave del trabajo que desarrolla
Broker's2

En muy pocas palabras, 3cémo definiria, pues, el
servicio que ofrece Broker’s2

Es una correduria muy centrada en el dmbito del
montafismo, donde prestan un servicio excelente
y de calidad. 3No se han planteado nunca llevar
a cabo una diversificacién del servicio?

Como colaborador cercano, 3qué valoracién le
merece Helvetia Seguros como compaiiia asegu-
radora?

Por Gltimo, antes de concluir, una curiosidad:
stambién practica el montafiismo?

Entrevista

Sin dudo, la afencién personalizada. Todos los siniestros los tramitomos nosotros. Lle-
vamos al accidentado de la mano, dio a dia sabemos en qué situacién se encuentra.
En mds de una ocasién, nos han llamado a las 4 de la maiana, porque un grupo
de montafieros se ha accidentado en una ascensién a un pico localizado en el ofro
lado del mundo, siendo alli las 10 de la mafiana, y necesitoban una asistencia que
obviamente no podia esperar. La framitacion de esos siniestros criticos ha permitido cul-
minar con éxito rescates que hubieran acabado draméticamente si no nos hubiéramos
movido con agilidad. Lo agilidad en los trémites es primordial. La evidencia es que los
niveles de safisfaccion que muestran los montaferos en las encuestas que regularmente
les hacemos son muy elevados. Esta gran labor, por cierfo, la realizan a diario Ana
Merindano y Maribel Iglesias, a las que hago una mencién muy especial.

Dirfa que nosotros enframos en el corazon del accidentado. Vamos de la mano hasta
su recuperacion final.

las Federaciones Vasca y Navarra generan una actividad muy infensa. Preferimos
centramos en dar un buen servicio, anfes que volvernos locos. Buscamos siempre mds
la “estabilidad” que mercadear con politicas de precios bajos, que a la larga resultan
confraproducentes. También gestionamos la Federacion Riojana de montaiiismo ',
hasta este ltimo afio, la Federacién Cantabra. Pero existe una fuerte competencia en
el sector, que lleva a muchas compaiiias a tirar los precios, con ofertas muy llamativas
que resultan insostenibles y que al final, a la larga, acaban perjudicando la imagen
de esas marcas, y lo que es més importante, al propio asegurado. Ese no es nuestro
juego. Nuestra apuesta es la calidad del servicio, como demostramos a fravés de la
satisfaccion que muestran nuestros asegurados. En cualquier caso, también tenemos
confratos de ofras polizas.

La mejor. Cuando iniciamos nuestra colaboracién con la compaiiio, entonces Vasco
Navarra, veniamos de colaborar con ofra aseguradora, que nos defraudé fotalmente.
Con Helvetia Seguros fue pasar de la noche al dia. Hemos encontrado fofal sintonia a
fodos los niveles, es un trabajo compartido y conjunfo, con un esfuerzo constante por
conseguir en los accidentados un alto nivel de satisfaccién.

Antes si lo hacia, ahora juego a pelota, practico esqui, hago submarinismo y de vez
en cuando suelo ir a navegar con unos amigos. No paro de hacer siempre algo de
deporte. Es algo que me relaja mucho. Y que me permite comprender mejor a los
montaneros.
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Restaurante “Manolo Mayo”
José Francisco y Fernando Mayo. Propietarios.

“No hemos encontrado en el mercado
otra compaiia que nos ofrezca mayores
prestaciones que Helvetia Seguros”

En 2013, el restaurante “Manolo Mayo” cumplié 50 afios de historia. Se trata de un establecimiento
emblemdtico localizado en el municipio sevillano de Los Palacios y Villafranca, que a lo largo de los
Ultimos afios, de la mano de los hijos de su fundador, José Francisco y Fernando, ha ido creciendo y
consoliddndose como uno de los espacios de restauracién y descanso -desde 1985 cuenta también
con un hotel, que fue reconstruido integralmente en 2004- de referencia en esa zona de la provincia
de Sevilla. Fiel a la filosofia de la empresa familiar, José Francisco y Fernando cuentan con el apoyo
de sus respectivas esposas, quienes ejercen como jefas de cocina. Con un pie en la tradicién, es un
negocio que mira hacia el futuro a través de la innovacién y el progreso, que estd garantizado por
la entrada en el negocio de la tercera generacién. Clientes de Helvetia Seguros desde hace afios,
valoran sobre todo la profesionalidad y el exquisito trato de nuestra compaiiia.

El Restaurante “Manolo Mayo” cumplié 50 Haber comenzado de la nada vy estar hoy entre las empresas hosteleras mas em-
afios de Historia el pasado afio. En pocas blematicas de Sevilla y su provincia es para sentirnos muy satisfechos de lo logrado
lineas, 3qué balance cabe hacer de estos 50 en el transcurso de este medio siglo.

afios?

El negocio se construye sobre el legado de D. Como esta empresa la fundé nuestro padre, no cabe duda de que nos legd su
Manuel Mayo, fundador del establecimiento. personalidad, fanto humana como empresarial. De ahi que siempre tratemos de
3Qué aspectos quedan de su personalidad en mantener unos valores transmitidos por él tan preciados como mantener una empre-
el actual negocio? sa familiar en la que luchemos por mantener siempre viva la tradicién, la ilusién v el

compromiso con nuestra fierra.
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A su vez, el Restaurante “Manolo Mayo” debe
apuntar hacia el futuro. 3Estd garantizada la
continuidad generacional?

Es una empresa muy familiar, con los dos hijos
al frente del negocio y sus esposas como jefas
de cocina. 3Qué valores aporta a la empresa
este cardcter familiar?

El negocio cuenta con restaurante, salones y
establecimiento hotelero. 3Por qué razones
alguien deberia ir a comer y a descansar en su
establecimiento?

Confia el aseguramiento de su actividad e
instalaciones a Helvetia Seguros. 3Qué valora-
cién les merece el servicio?

Y en general, sobre Helvetia Seguros, 3qué
imagen considera que tiene como compaiiia?

Héblennos de su restaurante. 3Qué plato no
puede perderse nadie que vaya a “Manolo
Mayo”?

El sector de la restauracién y la hosteleria
estdn, como prdcticamente todos los sectores,
sometido a una fuerte competitividad. 3Cudles
son los grandes valores diferenciales de “Ma-
nolo Mayo” frente a otras propuestas?

En 2013 alcanzaron los 50 afios. 3Cémo se
imaginan que serd el negocio dentro de otras
cinco décadas?

Hemos luchado para que sea asi. Aunque nunca hemos obligado a nuestros hijos
a seguir con nuesfra vocacién, la gran mayoria de ellos ya forma parte de la di-
reccién de la empresa.

Conservar la fradicién y las principales sefias de identidad del negocio.

Porque se cuida al maximo la excelencia, la calidad del producto autéctono y el
servicio. Tanto el calor familiar como la ambientacion del enforno de nuestro esta-
blecimiento, més el confort de nuestras instalaciones, consfituyen un dliciente de
maxima atraccion vy calidad.

Para la complejidad que entraia toda la infraestructura logistica de nuestro negocio,
la verdad es que no hemos encontrado en el mercado ofra firma aseguradora que
nos ofrezca mayores presfaciones.

Una imagen de absoluta profesionalidad porque, con un trato exquisito, resuelve las
incidencias con gran solvencia y rapidez.

Deberiamos mencionar varios: una gran gama de arroces, como los tradicionales,
destacando el “arroz con perdiz’, hasta los cocinados con los métodos mas innova-
dores y cocina de creacién.

Una apuesta por un servicio muy esmerado, con el empefio de que el ritmo secuen-
cial de la comida no se altere. El cuidado méximo de los sabores, con el fin de que
no se enmascaren los productos. Y una cocina de elaboracién propia, en la que
no fienen cabida productos no elaborados en nuestra cocina.

Hemos puesto los cimientos para que la tercera generacién mantenga consolidado
el negocio, acorde a los tiempos futuros. También se ha trabajado duro para que
nuestra empresa siga creciendo con la ampliacion de nuevas estructuras, sin perder
nunca nuestra filosoffa familiar.
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Reportaje

Helvetia Seguros aumenta en 2013
su beneficio neto en un 29,8%, hasta
22,1 millones de euros, y crece un
1,6% su volumen de primas de Vida

El pasado jueves, 13 de marzo, Helvetia
Seguros presentd sus resultados anuales
en una comparecencia ante los medios
de comunicaciéon en Madrid. Més de 20
medios participaron en esta presentacion
en la que el director general de la com-
paiia, José Maria Paagman, dio cuenta
de un ejercicio muy satisfactorio para
nuestra aseguradora.

Asi, se dio a conocer que en 2013 Hel-
vetia Seguros aumenté su beneficio neto
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en un 29,8%, hasta alcanzar 22,1 millo-

nes de euros, registrando un crecimiento

del 1,6% en las primas de Vida, mientras

P

que el sector ha decrecido un -3,9% en

dicho ramo. José Maria Paagman cali-
9

ficd los resultados como “muy positivos
Y P

y dentro de los objetivos fijados por

la compaiia, lo que es mas resaltable

comparandolos con los dafos registra-

os por el sector y feniendo en cuenta

dos por el sector y f d f

a aln complicada situacién econdmica

| plicada sit

general”.

Estos safisfactorios resultados son frufo
de la labor llevada a cabo de acuerdo
con los objefivos de la Estrategia Helve-
tia 2015+, y confirman el correcto plan-
teamiento y el favorable desarrollo de la
misma para seguir afrontando los cada
vez mds exigentes retos del mercado. “En
esa direccion —sostuvo Paagman-, Helve-
fia 2015+ demuestra su exitoso impulso
afadido para nuestro crecimiento en pri-
mas y para la constante opfimizacién de
nuestro modelo de negocio.”



El buen resultado de 2013 tiene atn mas
importancia si se fiene en cuenta que Hel-
vetia Esparia ha sido la segunda unidad
de negocio en aportacién de beneficios
al Grupo Helvetia, sélo precedida por
Suiza, lo que se ha repetido por sexta
vez en los Ultimos ocho ejercicios.

Estos positivos resultados se han funda-
mentado en una evolucién muy satisfacto-
ria de todos los elementos que constituyen
la base del negocio: una mejora general
de la facturacién de primas, superior a
la del sector; un rafio combinado y una
tasa de siniestralidad de No Vida en [i-
nea con el mercado; una mejora sensible
de los resuliados financieros, apoyada
en lo estabilizacién de los mercados; vy
una imporfante oplimizacién de costes,
basada en una constante actualizacion
de los procesos operafivos.

Por lo que se refiere a la evolucién de
las primas, que han alcanzado un volu-
men total de 329,8 millones de euros, el
afio 2013 ha supuesto un decrecimiento
del -1,2%, frente a un descenso casi tres
veces mayor en el sector. En el negocio
de Vida se ha producido un crecimiento
del 1,6%, lo que supone un dato muy
superior al de las estimaciones del sector
[-3,9%). Ha destacado, especialmente, el
crecimiento de Asistencia Familiar (7,6%)
y el de Vida Riesgo (3,7%). En el bloque
de negocio No Vida se ha registrado
un decrecimiento del 2,5%, que supone
una mejorfa importante respecto al dafo
del aio 2012 (-4,8%), y algo superior al
alcanzado por el sector (2,7%). Espe-
cialmente destacable es la positiva evolu-
cién registrada en la facturacién de Autos
[-0,4%), que supone una mejoria de siete
puntos respecto a 2012 vy que re eja un
dato muy superior al del sector -5,5). En
los Seguros de Particulares ha destacado
el crecimiento de un 1,7% en Multirries-
go Hogar, y de un 1,2% en Muliirriesgo
Comunidades, lo que se sitta en linea
con las estimaciones del mercado. Por
lo que respecfa al sector de Empresas,
tanto Multirriesgo Industrial (9.9%), como
el conjunfo de productos de Transportes
[-4,6%) han registrado una leve mejoria
respecto a 2012, aunque la situacion
econdmica general sigue condicionando
mucho su desarrollo positivo, tal como re-
ejan también los datos del sector.

En lo que respecta a la composicion de
la carfera de primas, al finalizar 2013
se ha desglosado enfre Autos (27,3%),
Diversos (40,6%) y Vida (32,1%), que ha
vuelto a aumentar en 0,8 puntos su peso,
situéndose ya précticamente en el objeti-
vo estratégico que lo fija en un tercio de
la cartera total.

El ratio combinado nefo (94,1%), aunque
ha aumentado en 1,2 puntos respecto
a 2012, se ha situado, un afio mds, en
linea con los mejores registros del merca-
do. Este dato se ha sustentado en una ex-
celente tasa de siniestralidad neta de No
Vida (69,1%), que sigue estando entre las
mas favorables del sector. Los gastos con-
junfos de administracion y adquisicion se
han mantenido exactamente en el nivel
de 2012 (25,0%), como consecuencia
de la rigurosa aplicacién de los objetivos

HEWETIA ESPARIA HA SDO LA
SEGUNDA UNIDAD DE NEGOCIO
EN APORTACION DE BENEFICIOS AL
CGRUPO HELVETIA, LO QUE SE HA
REPETIDO POR SEXTA VEZ EN LOS
UIMMOS OCHO EJERCICIOS

planificados en la implantacion de la Es-
frategia Helvetia 2015+

Por lo que se refiere a los resultados fi-
nancieros, han aporfado unos ingresos
netos de 26,2 millones de euros, lo que
supone un aumento de 1,6 millones res-
pecfo a los registrados en 2012, como
consecuencia, principalmente, de la pro-
gresiva esfabilizacién de los mercados.

Como resultado de estas cifras, Helvetia
Seguros ha alcanzado un excelente rafio
(13,5%) de beneficios sobre fondos pro-
pios (ROE), superior en 3,5 puntos al re-
gistrado en 2012, y que vuelve a situarse
dentro de los objefivos de su Plan Estraté-
gico y en linea con los més destacados
del mercado espaiol.

Finalmente, Helvetia Seguros ha situa-
do en 2013 su margen de Solvencia |
[226,1% sobre el minimo legal), superior
en 9,4 puntos al de 2012 y en linea con
la medio del sector.

Reportaje

Estrategia Helvetia 2015+

Durante la comparecencia ante los medios,
Jos¢ Maria Paagman explicd la positiva
evolucién en Espaia, en su fercer afio de
vigencia, de la Estrategia Helvetia 2015+,
asi como las principales medidas que se
han puesfo en marcha para alcanzar los
objetivos de lo misma.

En resumen, durante 2013 se han alcanzo-
do los objetivos (cuantitativos y cualitativos)
fiiados en los tres grandes mefas estraté-
gicas que Helvelia Seguros se propone
conseguir: una gradual expansion de la
posicién en el mercado (crecimiento+), un
aumento sostenible de la rentabilidad (ren-
fabilidad+) y un incremento de valor para
el cliente acorde con sus expectativas  (leal-
tad del cliente+).

Para conseguir esos objetivos, Helvefia Se-
guros ha impulsado durante el pasado ejer
cicio las diferentes medidas estratégicas
planificadas, bajo los siguientes principios:

- Seguir proporcionando una dla rentabi-
lided al grupo, mejorando la eficiencia e
incrementando la lealiad de [y hacia) los
clientes.

- Incrementar el conocimiento de la marca
“suiza”, como elemento bdsico de confian-
za y solvencia para sus clienfes actuales y
potenciales.

- Continuar apostando por los mediadores
como su canal principal de distribucién,
acelerando la presencia de la entidad en
ofros canales, tanfo para capfar nuevas
ventas como para facilitar la accesibilidad
a los clientes.

- Seguir reduciendo los cosfes, mejorando
la eficiencia y simplificando estructuras y
procesos, asi como opfimizando los gastos
de adquisicion.

- Mantener, integramente, la comerciali-
zacion de la actual oferta de productos y
SErvicios.

Como novedad, en 2013 se ha aprobado
una nueva medida estratégica, dirigida a
potenciar el negocio de la Zona Sur, cuya
evolucién comercial se ha resenfido espe-
cialmente, durante los Gltimos afios, de la
profunda crisis econémica general.
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Reportaje

Resultados del Grupo Helvetia

En el ejercicio 2013, el Grupo Helvetia vol-
vié @ aumentar su volumen de negocio en
un 6,3% [en moneda original), lo que en
CHF representd un 71%. El motor de esfe
aumento fue el mercado suizo, que crecié
un 99% con respecto al afio anterior. En
Alemania, Ausfria y Francia fambién se re-
gistraron fasas de crecimiento positivas, aun-
que en Francia dicho crecimiento se debio
a las adquisiciones. El resuliado anual de
363,8 millones de CHF es, con un 92% de
incremento, claramente superior al del afio

anterior (2012: 333,1 millones de CHF).

Rentabilidad bien diversificada

Ambos segmentos, Vida y No Vida, aumen-
faron con fuerza, contribuyendo al resuliado
con 1529 millones y 191,7 millones de
CHF, respeciivamente. la rentabilidad, a
nivel geogrdfico, fue buena: Ademds del
robusto mercado suizo, los mercados extran-
jeros también convencieron. En general, la
confribucién al resuliado desde el extranjero
aumentd, a pesar de que en el sur de Euro-
pa el entorno en los mercados italiano y es-
pariol sigue siendo exigente. En el negocio
de No Vida, el ratio combinado se redujo a
un 93,6%, gracias sobre fodo a menores in-
dices de siniesfralidad. Todos los mercados
nacionales alcanzaron un rafio combinado
inferior al 100%, a pesar de que Helvetia
fuvo que afrontar grandes dafios por incle-
mencias climdticas. Este éxito se debe a una
solida calidad de la cartera, a un enfoque
muy estricio de la esfrategia de suscripcién
y a una poliica de reaseguro disefiada a
medida. En el negocio de Vida, el margen
en nuevas operaciones superd al del afio
anterior (09%), con un safisfactorio 1,6%.
El aumento puede afribuirse, sobre todo, @
los fipos de inferés mds alios para nuevas
inversiones. Sin embargo, la persistencia de
bajos infereses sigue representando un refo.

Evolucién satisfactoria del total de ingresos
por primas

El Grupo Helvetia registrd una evolucién
satisfactoria general de sus dreas de ne-
gocio. En el drea de Vida, el volumen de
negocio en moneda original aumentd un
8,2% |en CHF: 8,7%), alcanzando asf los
4.731,1 millones de CHF (afio anferior:
4.351,2 millones de CHF). Casi todos los
mercados nacionales consiguieron crecer,
y algunos considerablemente. Este aumen-
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fo fue impulsado por el mercado suizo,
que sigue afianzando su fuerte posicién
compefitiva con un crecimiento del 12,3%.
los mercados alemdn y austriaco también
crecieron con fuerza, con un 16,3% vy un
119% (en CHF: 18,7% vy 14,2%). A pe-
sar de un entorno econémico aun tenso,
fambién Espania registré un crecimiento del
1,6% (en CHF: 3,7%). lalia fue el Gnico
pais cuyo volumen fue inferior al del afio
anterior, lo que debe afribuirse a la adap-
facion del acuerdo de distribucion con el
Banco di Desio. En cuanto a los productos,
los motores principales fueron  los seguros
de Vida colectivos, mientras entre los segu-
ros de Vida individuales lo fueron los segu-
ros vinculados a participaciones y a fondos
de inversidn. De acuerdo con su estrategia,
Helvetia persigue el crecimiento con esfos
productfos modernos y eficientes. Su por

Jost Maria Paacman:
“Hewena 2015+ DEMUESTRA
SU EXITOSO IMPULSO ANADIDO

PARA NUESTRO CRECIMIENTO EN

PRIMAS 'Y PARA LA CONSTANTE
OPTIMIZACION DE NUESTRO

SR o N/
MODELO DE NEGOCIO

centaje en el volumen fofal de primas de
los seguros de Vida individuales aumenté
hasta el 28% (2012: 21%).

En el negocio de No Vida se alcanzé un
volumen de primas de 2.550,9 millones
de CHF (afio anterior: 2.412,4 millones de
CHF). La tasa de crecimienfo con respecto
al afio anterior fue del 4,3% en moneda
original [en CHF: 5,7%), manteniéndose,
por tanto, en un excelente nivel. la cartera
de Transportes de Gan Eurocourtage, que
Helvetia adquirié en Francia en 2012, tam-
bién significd un impulso esencial para el
crecimiento. Los mercados de Suiza y Aus:
fria fambién consiguieron seguir creciendo
en comparacién con el afio anterior. En la-
lia y Esparia el volumen disminuyo, debido
a que la situacion econdmica sigue siendo
fensa, aunque el refroceso fue menor (de
4,1% el afo anterior a 2,4%, y de 4,8% a
2,5%, respectivamente, ambos en moneda
original). Ademds, en Alemania e lialia, la

optimizacién de la cartera fuvo el efecto
esperado sobre la evolucién de los primas.

Muy buenos rendimientos de las inversio-
nes y la capitalizacién sigue fuerte

Con un resultado de 1.212,3 millones de
CHF, las inversiones financieras e inmo-
biliarias volvieron a suponer una valiosa
aportacion al resultado total. Los rendimien-
fos corrientes por valor de 985,7 millones
de CHF superaron el resuliado del afio
anterior en 25,8 millones de CHF. El incre-
menfo se debe al aumento del volumen de
inversion hasta los 374 millones de CHF. A
pesar de que el nivel de los intereses siguié
siendo bajo, el rendimiento directo refroce-
di6 sélo 0,1 puntos porcentuales para si-
tuarse de nuevo en el 2,7%. Este refroceso
moderado re eja la poliica implementada
con éxito desde hace algunos afios para
reducir gradualmente el gap de duracién
entre los activos de renta fija v los pasivos
del negocio de los seguros de Vida.

Cracias a esta convincente evolucion de la
actividad, Helvefia pudo seguir consolidan-
do su robusta posicién de capital. Esto se
manifiesta en que la evolucion de Solven-
cia | sigue siendo excelente, con un 218%
y una cuota que, segin el Swiss Solvency
Test (prueba de solvencia suiza), se en-
cuentra dentro de un margen de  uctuacion
de entre el 150% y el 200% con respecto
al primer semestre de 2013. En compara-
cién con el afio anterior, el capital propio
crecié un 2,0% hasta los 4.131,2 millones
de CHF. Gracias al alto rendimiento, la ren-
tabilidad del capital propio aumenté del
Q1% al 9,3%. Lla excelente capitalizacion y
la buena rentabilidad llevaron a Standard
&Poor's a elevar la cdlificacion de Helvetia
de «A» a «A» en mayo de 2013. Se confi-
nuard con la atractiva politica de dividen-
dos, y se propondrd a la Junia General de
accionistas un dividendo, incrementado en

un 2.9%, de 17,50 CHF por accién.

"El convincente resultado anual pone de re-
lieve la evolucion exitosa del Grupo Helve-
fia. El amplio crecimiento y el aumento de
los beneficios demuestran que, con nues-
fra Esfrategia Helvetia 2015+, vamos por
buen camino”, ha manifestado al respecto
de los resultados del Grupo Stefan Loacker,
su direcfor general.



Reportaje

Principales cifras de la evolucién de Helvetia Seguros en 2013

Primas totales por ramos (en millones de euros)

2012 2013
Autos 87,0 86,8 -0,3
Patrimoniales 105,1 102,9 2,1
Personales 16,1 14,1
Transportes 10,7 10,2 -4,6
Responsabilidad Civil 10,5 9,8 -7,0
Total primas No Vida 229,4 223,8 2,5
Total Vida Ahorro 53,5 53,2 -0,1
Total Unit- Linked 16,8 21,4 +26,9
Total Vida Riesgo 50,9 52,8 +3,7
Total primas Vida 104,4 104,0 +1,6
TOTAL 329,8 -1,2

Crecimiento de Primas Beneficio neto (después de impuestos)

Y
[] 2013/2012

B 2012/2011 1 incremento 29,8%

millones

de euros
-4.8

No vida 2012 2013

Composicion de la cartera

Cierre 2012 Cierre 2013

] Vida
. Autos

] Resto No Vida
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Reportaje

Helvetia Inversion Flexible y
Helvetia Hogar: confeccionando
‘trajes a medida’ para los clientes

En los primeros meses de 2014, Helvetia Seguros ha lanzado dos nuevos productos, uno de
inversién y otro de hogar. Se trata de Helvetia Inversién Flexible y Helvetia Hogar, que marcan
una senda novedosa en el procedimiento y el desarrollo de nuevos productos, sentando las
bases de un original concepto, caracterizado por la flexibilidad y el ‘traje a medida’ para las
necesidades del cliente.

La introduccién de estos dos nuevos pro-
ductos esf¢ implicando cambios en el
proceso de comercializacién de la com-
padia, que redundardn en beneficio de
los mediadores, pero que precisan de un
esfuerzo inicial de adaptacién por parte
de los mismos. De acuerdo con la Estra-
tegia Helvetia 2015+, el objefivo liimo
es disfribuir productos y soluciones de
inversion y ahorro més personalizados y
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adaptables a distintos perfiles de clien-
tes, con un esfuerzo mucho menor a la
hora de disefiarlos y lanzarlos.

Helvetia Inversién Flexible

Helvetia Inversion Flexible es el pri-
mer producto de un motor comin de
desarrollo de productos denominado
iGM, disefiado para crear una nueva
generacion de seguros de Vida. Por

primera vez, fodas las unidades de
negocio del Grupo Helvetia han de-
sarrollado una plataforma compartida
que cuenfa con el apoyo de un parfner
financiero suizo de gran confianza,
quien se encarga de la gestion de las
inversiones.

Helvetia Inversion Flexible ofrece una
gama de estrategias que permiten al



cliente participar en la evolucion de dife-
renfes actfivos en funcién del perfil de in-
versién seleccionado, contando siempre
con una adecuada proteccion.

Tres son los valores principales de esfe
producto de inversién: seguridad, renta-
bilidad vy exibilidad. “la individualiza-
cién es la clave —explica Carlos Pifiero,
responsable del Departamento de Ries-
gos Personales.. No existe un producto
igual en el mercado, en el que cada
cliente tenga su propio nivel de protec-
cién o garantia. Hemos conseguido plan-
tear esfrategias de inversion distintas para
cada cliente”.

El producto permite, de este modo, dise-
far la inversién a medida, a través de tres
variables: primero, seleccionando el nivel
de proteccién deseado a fravés de fres
perfiles de inversion: Conservador, Equi-
librado y Dindmico; segundo, eligiendo
enfre diferentes esfrategias de inversién
diversificadas; y tercero, adecuandose al
horizonte tfemporal elegido.

Ofra de las ventojas del producto es que
incorpora un capifal que sus beneficia-
rios percibirian de forma adicional al va-
lor liquidativo de su inversién en caso de
fallecimiento.

Se frata de un producto altamente cuo-
lificado, y pensado especialmente para
su comercializacion por parte de media-
dores especializados en productos de
inversion. Por ello, por primera vez desde
Helvetia Seguros se va a editar un ma-
nual de asesoramiento para los clientes.
Asimismo, en la herramienta B2B se ha-
bilitard un simulador, para que el cliente
pueda calcular el beneficio estimado en
funcién de su inversion.

El nuevo producto entronca con los obje-
fivos de la revisiéon de la Estrategia Hel-
vefia 2015+ en Vida, que apunta a una
mejora de la rentabilidad. la materiali-
zacién de este proyecto ha sido posible
gracias a las sinergias derivadas de la
colaboracién entre las unidades de ne-
gocio del grupo, y sobre fodo al apoyo
especifico del mismo y a la colaboracién
del partner financiero suizo, que aporta
una gestion especializada de las inver
siones.

Helvetia Hogar

El nuevo producto de Hogar aprovecha
la fortaleza de Helvetia Seguros en este
&mbito, mejorando su arquitectura infor-
matica asi como su adapfacién al merca-
do con las nuevas  garantias, ofreciendo
un valor afadido con los servicios que
ponemos al alcance del cliente.

El logro principal del nuevo producto es
su adaptabilidad a todos los perfiles de
clientes, asi como su adecuacion a los
requerimientos de ventas de nuestra red.

El nuevo producto ofrece tres opciones
en el momento de contratar:

Helvetia Hogar Elite

Es el producto con mayores coberturas
dentro de Helvetia Hogar, con una gran
amplitud de garantias exclusivas. Ade-
mas de las incluidas en los ofros produc-
tos, Helvetia Hogar Elite incorpora otras
coberturas como responsabilidad civil de
perros peligrosos, responsabilidad civil
del cazador, rotura de peceras, refirada
de d&rboles o instalacién solar, entre otras.

Helvetia Hogar Alquiler
Es un seguro concebido para viviendas
en dlquiler, garantizando la seguridad

Reportaje

fanto de inquilinos como de arrendado-

res. Tiene dos opciones de contratacién,
para arrendador y para inquilinos.

Helvetia Hogar Vital

Est¢ especialmente disefiado para ase-
gurar Unicamente aquellas  garantias
imprescindibles para la vivienda, tales
como incendio y ofros dafios, asisten-
cia en el hogar y asistencia informatica
o responsabilidad civil. El producto es
ademds ampliable a ofras coberturas
como dafios por agua, roturas de cris-
fales, lunas, vidrieras y espejos o robo
y vandalismo.

En cualquier caso, como matiza Raquel
Gonzdlez, del Departamento de Riesgos
Particulares, “no se trata de introducir
muchos servicios y coberturas, sino mds
bien de adaptar el producto a las necesi-
dades reales del mercado”.

Un aspecto importante del producto es
que ayuda a fomentar el valor interno del
cliente. “Es un producto que potencia el
cliente integral —sostiene Félix Sanchez,
responsable del Departamento de Ries-
gos Particulares-, ya que los descuentos
por contratacion de pélizas favorecen la
confratacién y por fanto la fidelizacion”.
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El hombre que ama a los
pajaros

Francisco Jiménez, encargado de mantenimiento (Departamento de Servicios Generales) de la sede
de Helvetia Seguros en Sevilla

A Francisco Jiménez, encargado de mantenimiento de la sede de Helvetia Seguros en Sevilla, su pasién
por el silvestrismo le vino de su abuelo: criaba canarios, y aprendié de él a cuidarlos y mantenerlos.
Més tarde, siendo adolescente, el amor por los péjaros fue més allé. Con 16 afios, junto a un amigo
inseparable, Jesis Quintero (con quien hoy, después de treinta afios, sigue saliendo al campo a capturar
pdjaros), comenzé a dficionarse mds seriamente, y a desarrollar habilidades y conocimientos en el arte
del silvestrismo.

Y bl ' 41

Existen muchas confusiones y malenten-
didos en torno a esfta aficién, a medio
camino enfre el deporte y el hobby, pero
la principal es que no se frafa de una
actividad de caza, sino de captura; no
se da muerte al animal, sino todo lo con-
frario: el objetivo de la captura es cuidar
del pajaro capturado con el objefo de su
adiestramiento para el canfo vy su cria.
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De hecho, para ser silvestrista hay que
confar tanfo con licencia de captura de
la Administracion competente [en el caso
de Francisco, de la Junta de Andalucial
como ser socio de una Federacién regio-
nal (Federacién Andaluza de Caza en
el caso de Francisco) y de un club sil-
vestrista. Y para poder caplurar aves, se
exige la participacion, al menos, en una

competicién anual de canto de pdjaros,
asi como ofras condiciones que esfén
perfectamente reguladas, en el caso de
Andalucia por la Consejeria de Agricultu-
ra y Pesca de la Junta de Andalucia. De
este modo, por ejemplo, sélo se pueden
caplurar cinco pajaros por salida, esfd li-
mitado el nimero de pdjaros que se pue-
den capturar al afio [ya que se conceden



sTienes alguna aficién curiosa, original o simpdtica que contar? Remite un email a carmen.

caballero@helvetia.

De cerca

un ndmero limitado de anillas federadas

y numeradas), no se pueden regalar ni
vender, y es obligatorio liberar a un nt-
mero de pdjaros anualmente. En Anda-
lucia, el silvestrismo estd restringido a la
captura de fres especies de fringilidos:
los jilgueros, los verdones vy los pardillos.

"Para ser silvestrista hay que amar a los
pdjaros, porque es una dficion que re-
quiere mucha paciencia, trabajo y cari-
fio por los animales”, explica Francisco.
En sus tiempos de juventud, llegd a tener
unos 200 pdjaros en su vivienda, enfre
canarios y silvestres. Ahora sélo tiene sil-
vestres, cria a una media de 10 al afio,
y mantiene en su balcén a un total de 23
pdjaros, incluyendo un loro, Pepo, que
no sélo habla por los codos, sino que
también “silba, relincha y matlla”.

El silvestrismo es una aficién que impli-
ca el desarrollo de fres grandes habili-
dades: primero, las arfes de la captura;
segundo, la cria; y fercero, las artes del
adiestramiento en el canto.

En cuanto a la captura, después de
freinfa afios, Francisco ha adquirido una
gran técnica, con un procedimienfo muy
preciso, adquirido gracias a afios de ex-
periencia. Al respecto de la captura, hay
que distinguir dos periodos: el esfival y
el otofial. “los que se capluran en épo-
ca esfival son pajaros ‘nuevos’, es decir,
j6venes, y son los que educamos para el
canto y para criar. los que se capturan
en época otorial son machos, pensados
para el apareamiento”, explica Francis-
co.

Los dias de captura hay que ponerse en
marcha muy tfemprano, todavia de noche,
ya que la mejor hora para dicha captu-
ra es cuando estéd amaneciendo, que es
cuando el pajaro se despierta para beber
y comer. Francisco suele ir con su amigo
Jests a lugares como las proximidades del
Aeropuerto de Sevilla, o a Montellano,
donde conoce los lugares mas propicios.
Entre las artes de captura, usa la red de
suelo abatible: una red en forma de libro,
con dos pafios que se cierran cuando los
pdjaros se asienfan. Como “anzuelo”, se
emplea un sofisticado sistema. En primer
lugar, los pajaros “Jarilla”, que se colocan
dentro de la red, y que se elevan a través
de una cuerda que los sujeta a un palo,
ejerciendo como reclamo visible. Después
esfén los pdjaros “Salfones”, que se loca-
lizan en el suelo, también en la zona de
la red. Por dliimo, alrededor del perimetro
de la red, se localizan jaulas con péjaros
cantores, los llamados “Reclomos”, que
afraen con su canto a los pajaros. Fran-
cisco se sitta al menos a diez mefros de
la red, en alguna ensenada que los oculte
de la vista, desde donde acciona, a tra-
vés de un sistema de cuerda, la frampa
que permite finalmente la captura.

Una vez capturados o criados, llega el
momento del adiestramienfo. En esfo,
como explica Francisco, hay auténticos
profesionales. “los que ganan todos los
concursos recurren a técnicas como ex-
poner al pdjaro de forma ininterrumpida
a canfos grabados de pdjaros, para
que se familiaricen con el canfo vy des-
pués reproduzcan milimétricamente los
sonidos”. Francisco no es en esto fan

radical: él prefiere mezclarlos con ofros
pdijaros adultos para que se “contagien”
del canto general, y adquieran habilidad
de canto de forma natural.

"A mi me gusta escucharlos cantar, pero
lo que me gusta de verdad es cuidarlos,
mantenerlos, verlos desenvolverse”, sos-
fiene Francisco, quien sienfe debilidad
por los jilgueros. Todos sus pajaros tie-
nen su propia jaula con su nombre, y
normalmente defrds de cada nombre
hay un motivo: "El Maquina se llama asi
porque lo afrapé en la finca del Maqui-
na, y El Almontefio fue porque lo capturé
en Almonte”, explica. El cuidado de sus
pdijaros pasa fambién por la desparasita-
cién y por la cura y medicacion cuando
procede. De hecho, en los vacaciones
de verano, siempre se lleva todos los
péijaros allé donde vaya. “Vienen todos
conmigo en el coche”, explica.

Francisco perfenece al Club Deportivo
Silvestristas de Sevilla “El Pardillo”, lo-
calizado en Camas, al que perfenecen
unos cien socios. En toda Andalucia, la
aficién es compartida por unas 15.000
personas. El silvestrismo andaluz atravie-
sa, sin embargo, un momento crifico: hay
colectivos que se oponen a esta practica.
Segun Francisco, esta oposicién esté mo-
tivada por cierfa confusién generalizada
en forno a esta aficion. “No conozco a
mucha gente que no sea silvestrista que
ame fanto a los animales como nosotros.
Ademds, la erradicacién de esta aficion
no serviria para erradicar la caza furfiva,
que es el gran problema, y no lo que
hacemos nosotros”, explica Francisco.
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Escoldstico Borge, director de Sucursal

Asturias

“Nos ven como una
compaiia con una
solvencia y seguridad que

Javier Prado, responsable del Departamento de
Organizacién

“La aparicion de Internet
es el mayor reto al que nos
enfrentamos actualmente”

marca diferencias”’

Sois précticamente de la misma
edad (frisando la cincuentena, y
llevéis précticamente los mismos
afios en Helvetia Seguros (24
afios en el caso de Javier; 25 en
el caso de Escoldstico). Jévenes
y con larga experiencia en la
compaiiia. Desde la humildad,
spor qué os gustaria ser
recordados en Helvetia Seguros2
5Cudl considerdis que ha sido
vuestra principal aportacién?

En estos Gltimos 25 afios,

el negocio asegurador ha
cambiado de manera sensible.
5Cudles son los principales
cambios que percibis entre

la radiografia de la Helvetia
Seguros (aunque aun no tenia
ese nombre) de hace 25 afios y
la radiografia actual?

En muy pocas palabras, y

de manera sencilla, 3cémo
definiriais vuestros respectivos
desempefios?
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Escoldstico Borge: Un tipo honrado y trabajador que ha dejado tras de si una estructura, una base de
negocio y una forma de trabajar estable y duradera (pero que sea dentro de muchos afios...). Creo que
he sido capaz de conseguir un sentimiento de unidad y de grupo en toda la Sucursal. En Asturias, formar
parte de Helvetia Seguros es formar parte de un gran equipo con unas ideas y objefivos comunes.

Javier Prado: En primer lugar, gracias por lo de jévenes. A pesar de los aiios v de la experiencia, siento
que todavia me queda mucho por aprender y casi me da miedo pensar en “ser recordado” por algo. Pero
si hay que elegir, y aunque suene a tépico, por alguien que siempre mird por el bien de Helvefia Seguros
y dispuesto a ayudar a fodos sus comparieros. No sélo mia, sino de fodo mi equipo y de ofros muchos
colaboradores, creo que la principal aportacién que hacemos es la de poner mucho emperfio e ilusion en
todos los proyectos en los que participamos. La ilusién es contagiosa y gracias a ello se han conseguido
cosas que parecian imposibles.

E.B.: Sobre todo, he notado un cambio importantisimo en la profesionalidad. En el sentimiento de ser una
de las grandes, no en tamafio, sino en calidad.

J.P: Aunque efectivamente ha habido muchos cambios importantes en estos 25 afios, la aparicién de
Infernet es probablemente el mayor reto con el que nos enfrentamos actualmente. La forma de relacionarse
con todas las figuras que intervienen en el seguro (clientes, peritos, otras compafiias, etc.) estéd cambiando
como consecuencia de esto. Lo anterior no significa que vaya a desaparecer la relacion directa con los
clientes, pero fodo esto exigird una mayor profesionalizacién por parte de todos, pues se nos exigira
poder ofrecer todos los canales disponibles.

E.B.: Somos el motor, la vela por si falla el motor y los remos por si también fallan las velas. Debemos
generar nueva red de equipos profesionales en gestién y formacion aseguradora y generar nuevo negocio
sin desatender la calidad en la contratacién, y todo esfo consiguiendo que se cobre répido y bien.

J.P: Bl andlisis v la revision continua de los procesos que permitan su mejora y en consecuencia incrementar
la eficiencia de la compaiiia.



Entrevista

Un libro que te dejé sin aliento: El Tragaluz, una
obra de teatro de Buero Vallejo.

Un plato que te provoca salivacién
instantanea: Muy simple: un huevo con patatas.
Una cancion que te hace mover los tobillos:
Rosalita, de Bruce Springteen.

Una imprudencia que no volveras a cometer:
3Y por qué no? 3Y lo que disfruté?

La persona con la que eres mas indulgente:
Con mi hija (jqué se le va a hacer!).

Una comida que no te parece para tanto:
Cualquier plato de la nouvelle cuisine (soy mas de
puchero de toda la vida).

Un artista sobrevalorado: Cualquier modisto-
disefiador-inventor de tendencias (todo junto).

Y otro que no ha tenido el sitio que merece:
Javier Ruibal, cantautor gaditano.

La cadena de television en la que el mando
nunca se detiene: Teletienda.

El viaje que alguna vez haras:

Hay cosas que, con la edad, uno ya no esta
dispuesto a tolerar. Por ejemplo:

Al revés... con la edad uno se vuelve més indulgente
y tolera (o soporta) mds cosas.

La estacion del aiio que mas te gusta: El verano.

Y el dia del aio que mas te incomoda: El 1 de
enero. Es un dia tonto que pasa sin pena ni gloria.
Algo que haces invariablemente todos los dias
del ano: Ducharme y reirme.

Lo peor de la adolescencia, como padres, es:
Tener 35 afios mds que tu hija.

El regalo mas bonito que te han hecho

tus hijos: Un dibujo a lapiz que tengo en un
portarretratos en mi mesita y que mi hija me hizo con
4 aiios. Me ayuda a reirme de mi mismo.

Tres cosas que le sobran al mundo: El hambre,
las guerras y la envidia (3ha quedado politicamente

correcto?... 3de los politicos, entonces, no digo
nada?).

Si te diera por estudiar un idioma, seria: Inglés,
es mi espinita.

Lo estudiaste de niino, pero serias incapaz de
recordarlo ahora: “El limite del nimero ‘e’ cuando

u_n
]

tiende a infinito.” Nunca entendi por qué la letra
“e" era un nimero y hasta dénde llegaba el infinito.
(Lo aprobé copiando).
El superpoder que te gustaria tener: Mas que un
superpoder, me gustaria que cada vez que metiese
la mano en el bolsillo pudiera sacar un billete de 50

Javier Prado

Un libro que te dejé sin aliento: Expiacién, de lan
McEwan.

Un plato que te provoca salivaciéon instantanea:
buen plato de jamén ibérico.

Una cancién que te hace mover los tobillos:

nada.

Una imprudencia que no volveras a cometer:
carretera en hora punta.

La persona con la que eres mas indulgente: No sé...
Seguramente con mi hija.

Una comida que no te parece para tanto: No existe.

Un artista sobrevalorado: Muchos de los cantantes
actuales.

Y otro que no ha tenido el sitio que merece: Uno que
toca por la calle Sierpes.

La cadena de television en la que el mando nunca
se detiene: Por la mayoria ni siquiera pasa.

El viaje que alguna vez haras: Escocia.

Hay cosas que, con la edad, uno ya no esta
dispuesto a tolerar. Por ejemplo: Creo que con la edad
me estoy volviendo mds tolerante, lo siento.

La estacion del afio que mas te gusta: El final del
invierno en Sevilla, cuando los dias se van alargando.

Y el dia del aiio que mas te incomoda: El dia después
de Reyes

Algo que haces invariablemente todos los dias del
afo: Leer un poco antes de dormir.

Lo peor de la adolescencia, como padres, es:

poder volver a ella, para entenderles mejor.

El regalo mas bonito que te han hecho tus hijos:
Aparte de estar ahi... Un delantal para cocinar hecho por
mi hija (jla pobrel).

Tres cosas que le sobran al mundo: Sélo una, pobreza
(econémica, mental y espiritual).

Si te diera por estudiar un idioma, seria: No creo...
Seguiré con el inglés.

Lo estudiaste de niino, pero serias incapaz de
recordarlo ahora: Hay tantas... No sé, todos los rios de
Espana.

El superpoder que te gustaria tener: También aqui hay
muchos, pero poder volar estaria guay.
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3En qué aspectos considerdis
que vuestros respectivos dmbitos
de actividad (organizacién
frente a actividad comercial) se
encuentran y se retroalimentan?

Poneos en la piel del ofro. To,
Escoléstico, 3qué complicaciones
intuyes en la labor del
responsable de un Departamento
como el de Organizacién? Y tg,
Javier, 3qué crees que debe ser lo
mds dificil del desempefio de un
director de Sucursal2

Pertenecéis a una compaiiia

de alcance nacional, con una
considerable dispersién territorial
gracias a su estructura comercial.
2Creéis que existe una unidad,
unos principios y valores
compartidos, una personalidad
dnica, a pesar de esta dispersién?

En vuestros correspondientes
&mbitos de intervencién, 3podéis
sefialar sucintamente tres aspectos
que considerdis claves para el
correcto desarrollo de vuestra
actividad?

Ambos, de una forma v otra,
tenéis contacto con vuestro
enforno: Javier, de cardcter

mds sectorial; Escoldstico, mds
directamente con los clientes.
2Cémo creéis que es valorada
externamente nuestra compariia?
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E.B.: Estamos mucho mds cercanos de lo que parece. Los cuadros de mando nos ayudan dia a dia mar-
candonos la gesfion dptima y el rumbo a seguir, permitiéndome marcar mis directrices, fomar decisiones
y corregir desviaciones que facilitan una mejora en la calidad del servicio en mi Sucursal.

J.P.: Desde siempre he pensado que una vez que una empresa dispone de una minima estructura y
unos productos y procesos mas o menos bien definidos, lo primero es la actividad comercial. Si no hay
ventas, fodo lo demds carece de importancia, por muy bien que funcione. Es por eso que nuestro primer
pensamiento debe ser cémo encaja todo lo demds para poder seguir estando presentes en el mercado.
Asi, por ejemplo, cuando pensamos en la tramitocién de un siniestro, nuestra principal preocupacion es
dar el mejor servicio posible al cliente. Palabras como proactividad no deben ser palabras huecas que
no significan nada, sino que el cliente debe percibir que realmente Helvetia Seguros se preocupa v se
adelanta a sus necesidades. Cuando conseguimos esfo, tenemos muchas posibilidades de fidelizar al
cliente. Muchas veces vemos el siniestro como algo negativo y nos quedamos con los casos en los que
hemos fallado y con la posible pérdida del cliente, cuando en la mayoria de los casos es realmente una
oportunidad para fidelizar al cliente e incluso incrementar las ventas.

E.B.: Ufff!Il No le arriendo la ganancia... Creo que, sin lugar a dudas, lo mas complicado de su tarea
es enconfrar el punfo de equilibrio entre la calidad de servicio que debemos dar a nuestros mediadores
y clientes, la ufilizacién de recursos de la compaiiia y la busqueda del servicio excelente, y todo eso
conjugarlo no sélo con no perder, sino con ganar competitividad.

J.P: Entiendo que cualquier labor comercial es muy complicada, ya que estomos hablando de relaciones
humanas y aqui no hay reglas fijas. Por ofra parte supongo que la captacién de mediadores que lleguen
a ser operafivos en el futuro supone una farea ardua y en ocasiones poco grafificante, pues después de
muchos esfuerzos, en pocos casos se ven recompensados con el éxito. No obstante, y por esta misma
razdn, quiero pensar que en los casos en los que se consigue debe de suponer un gran orgullo.

E.B.: Por supuesto, no me cabe en la cabeza que pudiera ser de ofra manera. sNo somos una com-
afifa, un Unico grupo?@ Es maés, entiendo que la unidad de principios v valores forma parte de todo el

P grup 9 principios y P

Grupo Helvetia, no solo de Helvetfia Espaiia. Por mi parte he ido notando, afio fras afio, el saber hacer

y la mentalidad suiza. Cualidades que nos dan un “toque especial” en el mercado nacional.

J.P:: la cultura de una organizacién es fundamental para explicar el éxito o fracaso de la misma, y Hel-
vetia, no sélo a nivel nacional sino también de grupo, esté dando pasos importantes para reforzarla.
Légicamente, existen diferencias geogréficas y peculiaridades de cada zona, pero la repeticion de
cierfos principios y valores, no sélo a través de la comunicacion sino fambién del ejemplo desde arriba,
va calando poco a poco en la organizacion.

E.B.: Primero, una buena red de mediacién. Segundo, unas herramientas (informdticas, formativas, de
productos, efc.) actualizadas, competitivas y dgiles. Y tercero, como empresa de servicios que somos,
un servicio postventa agil y de calidad.

J.P: En primer lugar, la participacion e involucracion de las personas. En segundo lugar, la creatfividad
e innovacion. Y por dlfimo, la utilizacion de las tecnologias.

E.B.: Hemos avanzado mucho en Espaiia en la imagen de compaiia suiza, aunque légicamente de-
bemos seguir frabajando en incrementar el conocimiento de la marca. Llos que nos conocen, nos ven
como la compaia de siempre con una solvencia y seguridad que marca diferencias. Por ofra parte,
aunque poco a poco vamos cambiando la tendencia, ain nos ven como aseguradores del entorno de
Particulares y Vida.

J.P.: Siempre que hemos estado en foros con ofras compapias, el respefo hacia Helvetia Seguros es mu-
cho mayor del que nos pudiéramos imaginar. Y eso creo que en general nos lo hemos ganado a pulso
con el buen hacer de fodos. Desde ICEA, Asitur, Tireq, etc. nos han fransmitido muchas veces por una
parte la admiracién por colaborar de manera activa en fantos proyectos en igualdad de condiciones
que ofras mucho mayores en tamafio, y por ofra parte, el reconocimiento y el respeto hacia Helvetia
Seguros dentro del sector por su buen hacer y los resultados obtfenidos.
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Todo apunta a que la mejora del conocimiento del
cliente es la gran baza para la fidelizacién y la
sostenibilidad del negocio hacia el futuro. ¢De qué
manera considerdis que debe mejorar Helvetia
Seguros su conocimiento del cliente?

E.B.: Creo que vamos mejorando mucho la calidad de nuestra
base de datos, aunque quede camino por recorrer. Pienso que
la compaia podria ser algo mds proactiva en la captacién de
datos que ain nos faltan como teléfonos méviles, e-mails, efc.,
que quizd pudiéramos conseguir con una pequefia campania
comercial enfocada al cliente y al propio mediador.

J.P: Creo que vamos por el buen camino; la obtencién del valor
del cliente y el uso de las herramientas CRM nos permitirén avan-
zar mucho en los préximos afios. En cualquier caso, es funda-
mental el correcto establecimiento de los vinculos entre clientes,
y para ello es necesaria la profesionalizacién y colaboracién de
nuestra red de mediadores. Entre fodos debemos concienciamos
de que no tiene sentido no disponer en fodo momento de la
informacién actualizada de nuestros clientes.

En un sector tan competitivo como el asegurador,
donde existe una fuerte presion de precios, ¢creéis
que una mejora del conocimiento del cliente pue-
de constituir una oportunidad competitiva?

E.B.: Claro que si. “la informacién es poder” si se sabe ufilizar...
Cuanta més informacién se tenga de un cliente, mejores y mds se-
lectivas serén las campafias que haga. Cuanto més filtrado tenga
el universo de una campaiia, mayor serd la capacidad de éxito.
Pero ademés, una base de datos bien informada que junto con los
datos bdsicos tuviera informacion de datos familiares, aficiones,
gustos, efc., no sélo seria positivo para presentar mejores ofertas,
sino para el drea técnica de cara a trabajar nuevos producios,
nuevas garantias. .. En definitiva, nuevas lineas de negocio.

J.P: Evidentemente. Conocer las caracteristicas del cliente
nos permifird adelantarnos a sus demandas o al menos estar
preparados para ello. Asf, por ejemplo, a un clienfe con una
alta sensibilidad al precio y propensién a la fuga siempre le
podriamos ofrecer un producio mds compelitivo en ese seg-
mento y acorde con sus preferencias anfes de que se vaya a
la competencia.

&Creéis que existe dentro de la organizacién una
verdadera conciencia de la importancia de cono-
cer mejor al cliente? ;Y entre los mediadores?

E.B.: Claramente, las directrices de la compaiia indican que
si. Un ejemplo es el nuevo producto de Hogar. La organizacion
externa aln no estd concienciada al 100%. los comerciales
externos e infemnos debemos implicarnos v seguir trabajondo
en esfe aspecto, en el presente y en el futuro, fan importante
para el ambito comercial. la red de mediacion ha de darse
cuenta de que, a mayor informacién en sus bases de datos,
sus clientes van a verse beneficiados con las herramientas y
acciones de Helvetia Seguros, y ellos, de acuerdo con la ges-
fién de su propio negocio, van a notar una enorme mejoria
cuantifativa y cualitativa en el aprovechamiento de sus accio-
nes comerciales.

J.P: Estoy convencido de que la labor redlizada por las Areas
de Ventas y Marketing y Comunicacién en los Gliimos afios,
con la colaboracién del resto, ha calado en toda la organi-
zacién y que hoy en dia existe una conciencia clara de su
importancia. En el caso de los mediadores, igual hay casos
fodavia en los que puede exisfir cierta resistencia a estructurar

esta informacion, pero nos corresponde a fodos hacerles ver la
importancia de compartir esta informacion en beneficio mutuo.
A modo de ejemplo recuerdo que hace unos afios existia cierfo
femor a suminisfrar los feléfonos de los clientes y hoy en dia
disponemos de mas del 75% de los mismos.
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Departamento de Proyectos e Innovacién de Sistemas

Localizado en Pamplona, y con casi diez afios de antigiedad, este Departamento combina sensibilidad
e inteligencia para hacer posible la innovacién y la optimizacién de los procesos informdticos de la
compaiiia, de forma siempre integrada y coordinada con la organizacién.

En nuestro repaso por los departamen-

fos y sucursales de Helvetia Seguros, en
este nimero de “En buena compafia”
nos defenemos en el Departamento de
Proyectos e Innovacién de Sistemas. Un
Departamento relafivamente joven (se
cred en 2005), pero con gran experien-
cia y fuertemente compenetrado, cuyo
objefivo, como sinfefiza su responsable,
losune Rodriguez, es “buscar la innova-
cién y la optimizaciéon en la utilizacién
de los aplicaciones, asi como impulsar
y liderar proyectos relacionados con el
sistema informdtico”.

El Departamento de Proyectos e Innova-
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cién de Sistemas tiene como principal
misién participar en los proyectos y ser
vicios informaticos prestados por la com-
paiia, en colaboracion con los restantes
Departamentos  usuarios, haciendo de
nexo de unién enfre estos y Desarrollo
Informético, y aportando su propia expe-
riencia vy criterio.

El Departamento parficipa de este modo
en la mayoria de los proyectos de de-
sarrollo informdtico a todos los niveles
y en todas las fases. A él le compete
tfambién la elaboracion de todo tipo de
documentacién para el seguimiento
ejecucion del Plan Estratégico de Desa-

rollo Informético, incluyendo los manua-
les de ayuda de lo operativa informdtica
y de las novedades de aplicaciones y su
correspondiente difusién. Por ofro lado,
fambién da soporte y afiende fodo fipo
de consultas acerca de aspectos relacio-
nados con las aplicaciones informaticas,
dando curso a las demandas de necesi-
dades de informatizacién de la organi-
zacion a todos los niveles.

localizado en la sede de Pamplona, el
Departamento esté compuesto por cinco
personas, quienes, ademds de losune
Rodriguez, son: Idoia Fuertes, Alfredo
Ibaiez, Ana Mencos y Ana Pérez. To-



dos son profesionales con cudlificacion
en sus dmbitos de actividad. “Desde
el punto de vista profesional —explica
losune- es un Departamento con perso-
nas muy formadas, con muchos afios de
experiencia y un gran conocimiento de
los procesos y de las aplicaciones de
negocio”.

Ademads de coordinar vy supervisar los
desarrollos informdticos que fienen que
ver con la organizacion, este Departa-
mento inferviene también en ofros pro-
yectos de carécter multidisciplinar que
no solo estdn ligados a proyectos infor
maticos. Asi, por ejemplo, participa en
organos de control o seguimiento de la
ejecucién de proyectos estratégicos de
la compaiiia, fales como la evolucion
tecnolégica de las aplicaciones, la Ofi-
cina de Proyecio (que realiza el segui-
miento y da soporte al Plan Estratégico
de Desarrollo Informdtico), o la Oficina
de Planificacion Estratégica.

La lobor en equipo es una de las ba-
zas fundamentales de esta unidad, con
especializacién en deferminadas lineas
de trabajo que implican a ofros Depar-
tamentos. Asi, por ejemplo, hay perfi-
les asignados a proyectos relevantes
especificos: mientras que Idoia Fuerfes
lidera la Medida Estratégica “Mejora
del Posicionamiento de Helvetia en In-
ternet”, Ana Pérez participa en los pro-
yectos SEPA e iGM, Alfredo Ibafiez se
implica en los proyectos de evolucién
tecnolégica de siniestros, y Ana Men-
cos se encarga de la atencién diaria
de incidencias, manfenimiento de per-
files y comunicaciones a usuarios. A
pesar de ello, en los proyecfos infor
mdticos no hay una especializacién.
"Esto permite que todos conozcamos
todas las aplicaciones de las distintas
areas operativas [productos, emisién,
siniestros, administraciéon...] de la
compahia’, explica losune. En cuanto
a los proyectos comparfidos, losune
afirma: "Entre nosofros nos apoyamos
constantemente: aunque una persona
fenga un proyecto asignado, sabe que
en cualquier momenfo puede acudir a
cualquier persona del Departamento si
lo necesitara’”.

Dependiente del Area de Sistemas de
Informacién, dirigida por Victor liza-
maga, el Deparfamento funciona a la
vez en el cerebro y en el corazén de
la organizacién. losune lo explica: “So-
mos muy racionales en nuestro frabaijo,
muy organizados, pero nuestro frabajo
nos permite también ser muy creafivos,
muy auténomos. Por ello dirfa que nos
ubicariamos en el cerebro. Pero una par
fe de nuestro frabajo estd también en el
corazén, ya que tenemos que tomar a
menudo decisiones imparciales, inferme-
diando, unas veces a favor del usuario,
ofras a favor de Informdtica, con el fin
de buscar el equilibrio 6ptimo entre todo
lo que demanda el usuario y lo que es
razonablemente mds prioritario o estraté-
gico v factible para todos los proyectos
informdticos de la compaiiia”.

Al tener una orientaciéon transversal, Pro-
yectos e Innovacion de Sistemas estd en
confacto permanente con toda la organi-
zacion, lo que resulta muy enriquecedor
fanto en lo profesional como en lo per
sonal. la coordinacién de proyectos que

Departamentos y Sucursales

implican a distintas Areas es también el
mayor desafio de este Departamento,
que implica mucha capacidad de ‘cinfu-
ra’ para poder tomar decisiones consen-
suadas que satisfagan adecuadamente
las distintas necesidades.

A corfo y medio plazo, los objetivos es-
fratégicos del Departamento pasan por
la implantacion de la evolucién tfecnoléd-
gica de las aplicaciones, y maés concre-
famente el cambio del sisema AS400
por aplicaciones B2B pora todos los
usuarios. Ofra acciéon importante es el
desarrollo de la Medida Estratégica de
Posicionamiento en Infernet. Y, por su-
puesto, como expone losune, “nuestra
participacién en la Oficina de Planifi-
cacion Estratégica, que realiza el segui-
miento del desarrollo e implantacién de
las Medidas Estratégicas de la compa-
fila lideradas por sus distintas Areas”.

De manera general, losune apunta a un
gran obijetivo: “Seguir contribuyendo al
impulso de la innovacion de Sistemas en
Helvetia Seguros”.
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Formacién

Durante el primer trimestre de 2014, la formacién ha sido intensiva en Helvetia Seguros. En este periodo,

ha estado especialmente dirigida a empleados, aunque también se han llevado a cabo médulos
formativos para agentes, en el marco del Plan de Agentes de Carrera.

Ocho afios de SABES...y cada vez, mds consolidado

Durante el pasado mes de enero, Helvetia
Seguros llevéd a cabo la que es ya la octava
edicion del Seminario de Aprendizaje Bdsi-
co vy Especifico de Seguros, mas conocido
como SABES, y que constituye el principal
programa formativo para los asesores co-
merciales de nueva incorporacion a la com-
paifa, aunque en las Ultimas ediciones se
ha abierto el espectro a ofros perfiles, para
aprovechar mejor el enorme potencial del
curso.

De hecho, en su octava edicién, celebrada
entre los dias 13 y 31 de enero, junfo a los
doce asesores comerciales de reciente in-
corporacién, el curso fue también realizado
por los tres candidatos seleccionados para
el desarrollo del programa “Insurance Trai-
nee Program” (ITP) en 2014, asi como por
dos directores de Sucursal. De hecho, uno
de ellos, Carmelo Martinez, director de la
Sucursal de Santander, fue disfinguido como
el alumno més destacado del seminario.

El SABES es, sin duda, uno de los progra-
mas de referencia en la formacién inferna de
Helvetia Seguros. Presenta al alumno las he-
rramientas y conocimientos necesarios para
desenvolverse en la actividad aseguradora,
y especialmente en el manejo de los produc-

Carmelo Martinez. Alumno destacado del curso SABES 2014

“Me llevo del curso una ilusién renovada”

Personalmente, 3qué te llevas del curso
SABES?

Me llevo conocimiento de los productos,
confianza y una ilusién renovada en este
nuevo proyecfo profesional que inicio en
Helvetia Seguros.

Todos los afios, los participantes destacan
el buen clima y compafierismo que se res-
pira en el curso. 3Nos lo corroboras?

Si, es cierfo, sin lugar a dudas. Desco-
nozco este aspecfo en cursos anteriores
pero en el SABES 2014 este buen clima y
ganas de trabajar por parte de todos los
participantes ha sido uno de los aspectos
que mds grafamente me ha sorprendido.
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sQué aspectos del temario consideras
que resultan especialmente valiosos
para los participantes?

Partiendo de la importancia y necesidad
de fener unos conocimientos amplios de
toda la materia impartida en el seminario,
yo destacaria, en lo referente a produc-
tos, el ramo de Responsabilidad Civil, la
importancia de conocerlo y manejarlo
para que a pie de Sucursal podamos
dar valor afiadido a nuestro trabajo; en
herramientas destacaria el CRM (estrate-
gia de negocio basada en la satfisfaccién
del cliente), por los beneficios desde un
punio de vista comercial que puede apor
tarnos.

tos de la compaiifa. Con el curso, se introdu-
ce también a los parficipantes en la cultura
de Helvetia Seguros, y en el desarrollo de
habilidades en las herramientas de trabaijo,
tales como el B2B, el B2C o las estadisticas
de gestion.

En tu desempefio diario, 3qué elementos
piensas que te van a resultar de especial
ayuda?

Sobre todo, destacaria haber conocido a
fravés del seminario a los disfintos técnicos
y responsables de los Departamentos, que
nos han tutelado, orientado y nos han dado
a conocer la cultura vy el funcionamiento de
Helvetia Seguros.



Formacién

Programa formativo para defender la cartera de clientes

La crisis estd trayendo sensibles consecuencias
sobre el mantenimiento de la cartera de clien-
fes, especialmente en los ramos de No Vida.
Se hace necesario mejorar el ratio de anulo-
ciones, y con esfe objefivo, entre ofros, se llevd
a cabo un programa formativo de “Defensa de
Cartera”, en el que participaron los dias 12 y

Cursos sobre SAP

Helvefia Seguros es una gran organiza-
cién, y como tal confia desde hace afios
en programas de gesfién con los que
puede llevar a cabo una planificacién,
coordinacién y confrol integral de su
actividad mucho més profesionalizada,
optimizando de esfe modo sus recursos
y previendo de antemano cualquier des-
viacién o problema relacionado con la
gestion de la empresa.

El SAP Business Objects Analysis es un
software de gestion implantado en Hel-
vetia Seguros que facilita la labor interna
de gestion y manejo de datos. Su empleo
precisa de conocimiento, y esfe es preci-
samente el objetivo de fres cursos realiza-
dos durante el pasado mes de marzo en
las sedes de Madrid, Pamplona y Sevilla:
fomiliarizarse con la herramienta de ex-

plotacién de datos SAP BW.

13 de febrero pasado un total de 50 comer
ciales internos. El programa se desarrolld en
cuatro acciones formativas, celebradas en Se-
villa, Madrid, Alicante y Bilbao, que fueron im-
partidas por el Departamento de Desarrollo de
Ventas. Tres eran, fundamentalmente, los obje-
fivos de este programa: primero, andlizar la

los dos primeros cursos fueron dirigidos
a empleados sin experiencia en esfa he-

rmamienfa. Se celebraron los dias 17 y
18 de marzo en Madrid, y el 25 y 26
del mismo mes en Pamplona. El tercero,
mds avanzado y dirigido a personas con
experiencia en las herramientas SAP BW
para creacion de queries, se celebro en
Sevilla los dias 20 y 21 de marzo.

Conociendo a fondo Solvencia |l

Lo Directiva conocida como Solvencia Il in-
froducird cambios sensibles en las normas
europeas del seguro. Su objetivo es reforzar
la solvencia de esfe sector a nivel europeo,
y se prevé que entre integramente en vigor
para comienzos de 2016. Previendo el futu-
ro escenario, el Grupo Helvefia viene traba-
jando desde hace varios afios en su adap-
facion a la nueva Directiva, de manera que
fiene mucho trabajo adelantado.

Uno de los aspectos determinantes en la
asimilacién de esta normativa tiene que ver
con la formacién. Solvencia Il implica no

solo un nuevo marco legal, sino también
un cambio de cultura que debe ser debida-
mente absorbida por toda la organizacién.
Con esfe obijetivo, durante el mes de febrero
los miembros del Comité de Direccién vy fo-
dos los responsables de Departamentos de
Helvetia Seguros llevaron a cabo tres cursos
en las fres sedes de la compaiiia. El primer
curso se celebréd en Sevilla los dias 10y 11
de febrero; el segundo, en Pamplong, el dia
12; v el tercero, en Madrid, el dia 13. los
fres cursos fueron impartidos por Jorg Rittho-
ler, miembro del Comité de Seguimiento del
Grupo Helvetia en el Proyecto Solvencia Il.

calda de cartera experimentada en los dliimos
afos en los ramos de No Vida; segundo, dar
a conocer de forma defallada la herramienta
de gestién de cartera y gestion de recibos de-
vuelios; v tercero, establecer objefivos especifi-
cos para mejorar el ratio de anulaciones en el

ejercicio 2014.

Planificacién

Estratégica para
agentes del PAC

la formacién para agentes crece cada afio
mds por la importancia que Helvetia Seguros
le da a la profesionalizacion de su red comer
cial. El Plan de Agentes de Carrera (PAC] es,
de hecho, un programa de largo recorrido,
que acompaiia al agente durante sus primeros
afos de actividad, prestandole soporte y favo-
reciendo una gestion més profesionalizada y
una mayor identificacion con los valores v la
filosofia de Helvefia Seguros.

Durante los dias 19 y 20 de febrero, la sede
de Sevillo acogio el tercer médulo del progro-
ma de Desarrollo de Agencias, denominado
"Planificacion Estratégica”, en el marco del
PAC. Un fotal de 11 agentes participaron en
esfe curso, que fue impartido por Eutropia. El
objetivo primordial de este curso, con 16 ho-
ras de duracién, era cudlificar a los agentes
PAC en la gestion profesionalizada de su ne-
gocio, fortaleciendo su relacién con Helvetia
Seguros.

Esta profesionalizacién se abordaba a fra-
vés de cuatro lineas de frabajo, adaptadas
a cada agencia: primero, definiendo la es-
frafegia de negocio que guiard el desarrollo
de lo agencia en un horizonte de tres afios;
segundo, orientando la estructura de servicio
de la agencia hacia criterios de rentabilidad
y eficacia; tercero, planificando la acfividad
comercial que permita aprovechar las oportu-
nidades de negocio generadas a partir de la
carfera y selecfivamente sobre el mercado de
su zona de in uencia; y cuarto, definiendo el
papel que le corresponde al agente en su rol
de empresario, responsable tcnico y respon-
sable comercial de su propio negocio.
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Un paseo por...

A Pobra do Caraminal (A Coruia), con Serafin Vilasé

Ven, enamorate y quédate

Vista nocturna del municipio desde el monte de La Curota.

Serafin Vilasé recuerda perfectomente
el afio y el mes en que Helvefia Segu-
ros se cruzé, “por circunstancias de la
vida”, en su camino. Fue en noviembre

de 1998. "De mutuo acuerdo decidimos
casarnos y montar nuestra agencia en
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este maravilloso municipio, donde hasta
entonces no habia representacion de la
entidad”. La inauguracion se produjo un
mes mds tarde, concretamente el dia de
celebracion de la Loterfa del Gordo de
Navidad, el 22 de diciembre, y confo,

segin recuerda perfectamente Serafin,
con la presencia de Javier Garcia, ac-
tual director de Marketing y Comunica-
cién de Helvetia Seguros y por enfonces
director comercial de la antigua Cervan-
tes Helvetia.



A Pobra do Caramifial es un municipio
coqueto, no excesivamente populoso:
con una supefficie de 34 kilémetros
cuadrados, no llega a los 10.000 ho-
bitantes. Estd localizado en el margen
izquierdo de la Ria de Arousa, frente a Vi-
lagarcia de Arousa, y uno de sus grandes
orgullos es haber servido de cuna para
uno de los mayores exponentes literarios
de la Generacion del 98, Don Ramén
Maria del Vallednclén. Don Ramén estd
muy presente en el municipio, y forma
parte de la memoria colectiva de sus ha-
bitantes. “El escritor se inspiraba seguro
paseando por el imponente monte de La
Curota”, comenta Serafin, aludiendo a la
gran belleza de su mirador, situado sobre
una cima de 498 mefros que constituye
el punfo de mayor visibilidad de la Ria.
Desde alli, como se encarga de ensefiar
nos Serafin, puede observarse todo el
litoral comprendido entre Cabo Finisterre
y el Monte de Santa Tecla. “Para mucha
gente es el mirador con las mejores vistas
de Galicia”, explica nuestro agente. Pero
no es el Unico mirador. De camino a esta
cima existe otro observatorio infermedio,
denominado A Curofifia (386 metros),
que estd dedicado a Valle-Inclén. Ambos
miradores, como nos explica Serafin, fue-
ron declarados Sitios Naturales de Interés
Nacional en el afio 1993 por la visién
panordmica que ofrecen.

En A Pobra, las principales actividades
econdmicas fienen que ver, como es l6-
gico, con el mar: la pesca, la industria
conservera, el congelado. .. A este sector

hay que unir ofros como el comercio o el
financiero y de servicios, al que conlfri-
buye con su modesto grano de arena el
propio Serafin.

O quizd no es tan modesfo, aunque a él
no le guste presumir: su agencia factura
mas de 250.000 euros anuales, con un
volumen que ronda las 600 polizas. Aun-
que a Serafin le gusta definir su agencia
como "fan sélo un lugar donde hacemos
amigos, clientes y polizas, y donde siem-
pre serds bienvenido”.

la agencia de Serafin se localiza a esca-

Un paseo por...

sos metros del Museo Valle-Inclan, consi-
derado uno de los principales reclamos
del municipio. Nos cuenta Serafin que
el inmueble en el que se ubica el museo
perfenecia en el siglo XIX a Ramén del
Valle Bermidez y o Dolores de la Pefia
Montenegro, padres de Vallednclan.
Desde 1981 es la sede del museo del
escrifor, y alli se exhiben importantes fon-
dos vinculados al autor. Curiosamente,
Serafin recuerda haber pasado muchas
horas de juego durante su nifiez en el
edificio, antes de que lo rehabilitaran y
convirtieran en esfe museo que es uno de
los principales reclamos del turismo cultu-
ral en Galicia.

De A Pobra do Caramifial destaca Sera-
fin también sus playas, “de arena blanca
y fina y agua fransparente”. Tiene prefe-
rencia por una: la playa de Cabiolom-
bifia, "uno de los mejores arenales de la
Ria", que cuenta con la disfincion de ban-
dera azul desde 1987 Esta playa le frae
recuerdos especiales a Serafin, tanto per
sonales como profesionales: “En el afio
2000 consegui el galardon como ‘Mejor
Agente Plan de Carrera 1999, vy tuve
el honor de recibir la visita del director
general de Helvetia Seguros, José Maria
Paagman, con quien pude degustar una
muy agradable comida en un emblemd-
fico restaurante de esta playa”, recuer
da. Para concluir la visita a esta zona
del litoral, Serafin sugiere conocer ofros
sitios llenos de encanfo como las dunas
de Corrubedo, los castros de Barofia o el
dolmen de Axeitos.

En la primera foto, imagen panordmica del municipio. En la foto central, un momento de la Fiesta del Divino Nazareno, que se celebra
el tercer domingo de septiembre, y que fue declarada “Fiesta Gallega de Interes Turistico”. A la derecha, imagen de una de las calas
de la acogedora playa de Lombifia-Cabio.
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Pero lo que no puede faltar en una visita
a A Pobra es “el buen comer”. Para esti-
mular el apetito, segin Serafin, nada me-
jor que observar a los pescadores faenar
con sus barcos, o trabajando en algunas
de las muchas mejilloneras que pueblan
la ria, o ver cémo los barcos atracados
en el puerfo descargan pulpo, centollas,
nécoras y bogavantes... "A continuacion
podemos disfrutar de tan preciados man-
jares en una mesa, acompaiados de un
vino Albarifio o Ribeiro, en alguno de los
restaurantes-marisquerias que existen en
el municipio”. Y es que el sector de la res-
fauracién de productos de la mar es uno
de los mas  orecientes, como no podia
ser menos en un municipio que cuenta
con una ofa pesquera de mas de 250
embarcaciones dedicadas a la pesca de
bajura, la recoleccion del marisqueo y
los cultivos marinos en bateas. Ademds,
como nos recalca Serafin, "es uno de los
principales frentes conserveros del pafs y
el primer puerto de descarga de tinidos
de Europa”.

Aln queda lejos de esta fecha, pero no
estd de mds recordar que una de las tra-
diciones més arraigadas de A Pobra es
la Fiesta del Divino Nazareno, que se
celebra el fercer domingo de septiembre

ik

Piscinas naturales de Aldea Vella.
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Serafin Vilasé, junto a la fachada del Museo Valle-Inclén, donde en su nifiez pasé muchos
ratos de juegos, cuando adn no se habia rehabilitado.

y que fue declarada por la Xunta de Ga-
licia “Fiesta Gallega de Interés Turistico”.
Lo fiesta resulta, como poco, curiosa, y
desde luego muy gallega: consiste en
un desfile de atatdes. Detrés de cada
atatd, con hdbitos mortuorios y cirios en

la mano, caminan fodos aquellos que se
salvaron de ocupar las cajas que proce-
sionan vacias, y que son conducidas por
amigos vy familiares. “Se frata de perso-
nas que fuvieron su salud comprometi-
da por graves dolencias, y que deben
su salvacién a la fe y a un milagro del
Nozareno”, explica Serafin. “Estan, por
fanto, cumpliendo un vofo, caminando
procesionalmente en la melancolia del
ofofio al borde del mar”.

Antes de terminar el paseo por esfas mé-
gicas y enfrafiables tierras, Serafin anima
a todos los que lean el reportaje a visitar
A Pobra Do Caramifial. “No puedo dejar
de dar las gracios a fodos aquellos que
han posibilitado que esté aqui —concluye
Serafin-, y muy especialmente a Ramén
Cortizo, por su constante e infatigable
apoyo; a Marcelino Alvarez, mi primer
director de Zona; a Antonio Diaz, mi ac-
tual director de Zona; a Javier Garcia,
director de Marketing y Comunicacion,
por su confianza; y por Glfimo a Alberto
Lled®, quién me abrio las puerfas de esta
compafia hace ya casi 16 afios”.

Por Ultimo, Serafin nos propone un eslo-
gan para animar a los lectores a visitar
su municipio. La sugerencia resulta irresis-
fible: "Ven, enamérate y quédate”.



Patrocinio: ¢marca o negocio?

Para explicar ese cambio, hay que analizar la
evolucion de las marcas v su actividad publici-
faria y de patrocinio en los Ultimos afios.

En primer lugar, hay que destacar la verdo-
dera revolucion infera que estén experimen-
tando los diferentes medios de comunicacion,
fransformados ademds por Infernet, las Redes
Socidles y el enfomo 2.0. El esfuerzo econé-
mico que suponia, hace fan sélo diez afios,
situar una marca “en el mercado” era gigon-
fesco. Los costes publicitarios eran exagerado-
mente alos y el retorno de conocimiento de
la misma, incierfo, dependiendo de muchos
factores (creatividad, canales de distribucién,
efc.). Hoy las cosas han cambiado, v cual
quier empresa, por pequefia que sea, puede
posicionarse pronfo enfre los consumidores a
través de herramientas sencillas, como el mar
kefing viral, por ejemplo.

Por ofro lado, el concepto de patrocinio se
reservaba, casi exclusivamente, a conseguir

unos altos niveles de notoriedad de la marca,
en poco tiempo. Los ciclos de esponsorizacién
no solian ser muy largos, y una vez consegui-
do el indice de notoriedad perseguido, patro-
cinado y patrocinador separaban sus cami-
nos, porque nada mas les unia.

Ademds, los sectores de actfividad que hoy
se ofrecen para ser pafrocinados han creck-
do exponencialmente. Hoy se pafrocina casi
todo. Las subvenciones y ayudas piblicas han
disminvido o desaparecido vy las entidades
deportivas, culturales, sociales, efc. necesitan
del patrocinio, no ya para crecer, sino muchas
veces para sobrevivir.

Por todo ello, desde hace unos afios, patroci-
nadores y pafrocinados han ido con uyendo
en sus objetivos, concretdndolos basicamente
en fres grandes lineas:

- Lo primero que se sigue persiguiendo es que
la marca patrocinadora se conozca més. El
presupuesio dedicado a pafrocinio ha sustitui-

do a una parte importante del desfinado a las

camparias en medios, ya que aquél da més
estabilidad y “segmenta” mejor el piblico al
que se dirige la marca.

- lo segundo que se fija como objetivo es un
reforno tangible de negocio hacia el patroci-
nador, en forma de compra de sus productos y
servicios por parte de la entidad patrocinada,
que fambién actia como facilitador de esas
ventas.

- Y lo tercero, pero no menos importante, es
que fodos los miembros de la entidad patroci-
nada se beneficien de veniajas exclusivas de
esos producios vy servicios, precisamente por
formar parte de dicha entidad.

En definitiva, creemos que la consolidacion
futura de la acfividad de patrocinio pasa nece-
sariamente por una “asociacién de pariners” a
fres bandas (no sélo a dos) entre patrocinador,
patrocinado y miembros de la enfidad patroci-
nada. Una asociacion en la que todos deben
ganar. Por tanfo: “Patrocinio: marca'y negocio”.
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Premiamos tu solidaridad

sEres empleado o mediador de Helvetia Seguros y colabo-
ras con algin proyecto humanitario o asistencial?

Esta es tu oportunidad. Presenta a Helvetia Seguros el proyecto de la ONG
o asociacién benéfica con la que colaboras. Si tu propuesta resulta elegida,
Helvetia Seguros llevard ese proyecto a los Premios Solidarios del Seguro
que promueve anualmente Inese, lo que se materializard en una ayuda eco-

némica para seguir haciendo posible ese proyecto.

¢A qué esperas? Informate ya y presenta tu propuesta solidaria.

Para mds informacién y consultas: Carmen Caballero. Depto. de Comunicacién y Publicidad de Helvetia Seguros. Telf.: 954 593 280.
Email: carmen.caballero@helvetia.es
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