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Queridos lectores de “En buena compaiia”:

Un afio mds, foca rendir cuentas en el nimero de abril sobre los resultados de nuestra com-
pafia en el ejercicio precedente. Un ejercicio que confirma la solidez de nuestro proyecto
empresarial y su capacidad de sorfear, con buena nota, la crisis que se estd yendo poco a
poco, pero que ain no se ha ido del todo.

Como podéis leer en el reportaje central, en 2014 el volumen fotal de negocio crecié en un
excelente 4,5%, superando la media estimada del sector tanto en Vida como en No Vida. El
beneficio nefo logrado se situé dentro de lo previsto en los objefivos de la compaiia, alcan-
zando casi los 22 millones de euros. Seguimos, de este modo, avanzando en nuestro modelo
de negocio, de acuerdo con la Estrategia Helvetia 2015+, consiguiendo un crecimiento de
primas por encima de la media del mercado, y una rentabilidad que se sitta dentro de los
objefivos del grupo.

Estos magnificos datos son un logro de toda la organizacién, empleados y mediadores, v a
todos vosotros os felicito y animo para que seamos capaces, entre fodos, de conseguir nues-
fros objefivos en este afio 2015.

Ese esfuerzo se ve también recompensado con iniciativas como el Viaje-Incentivo. Precisamen-
fe el pasado mes de marzo, los ganadores del Concurso Nacional de Ventas participaron en
el inolvidable viaje a Brasil, y pudieron disfrutar de una experiencia que vivird para siempre
en su recuerdo y de la que os ofrecemos un atractivo reportaje en este nimero de la revista.
Aprovecho estas lineas para recordaros el destino del viaje correspondiente al concurso de
esfe afio: Malasia y Singapur. “A passion for living a dream!” es el eslogan elegido este afio,
y os animo a frabajar duro para que poddis vivir ese “suefio”.

En este nimero también os ofrecemos detalles sobre el lanzamiento de la nueva campafia
publicitaria de la compoaiifa, “la Pasién es contagiosa’, que ha fenido una muy buena aco-
gida inicial. En los ultimos meses, hemos tenido ocasion de hablar mucho de pasién. Nos
hemos apasionado en las Convenciones con nuestros mediadores. Nos hemos apasionado
en nuestra primera Convencién de asesores comerciales, que ha sido todo un éxito. Nos he-
mos apasionado con la Convencién de DPFs, también una iniciativa pionera. Y nos esfamos
apasionando, cada vez més, con la iniciativa que nos va a hacer pioneros en el mundo de la
oferta aseguradora al mundo de las personas con discapacidad, a través de la nueva gama
de productos “Helvetia Compromiso”, que pronfo estard en la calle.

Para finalizar, os pido a todos que os contagiéis de esa pasion de Helvefia para seguir avan-
zando, porque no hay nada mds apasionante que el trabajo bien hecho, ese que nos lleva
siempre a conseguir nuestros obijefivos.

Un fuerte abrazo a fodos.

José Maria Paagman
Direcfor general de Helvetia Seguros

Carta del director general
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Noticias

Convenciones de agentes

El comienzo del afio marca en lo agenda
de Helvetia Seguros una liturgia insoslaya-
ble: la celebracién de las Convenciones de
agentes. Por toda la geografia nacional, los
agentes de las distintas zonas se retnen para
poner en comin el balance del ejercicio an-
ferior v los obijetivos para el nuevo afio. Con
un enfoque eminentemente profesional, los
encuentros sirven también para estrechar las
relaciones entre la compaiifa y sus agentes,
asf como para reforzar el orgullo de pertenen-
cia a Helvefia Seguros.

En 2015, los asuntos abordados han sido
diversos, todos ellos relacionados con la

A Coruia, @

4 en buena compaiiia

actualidad de la compaiiia. El proceso de
infegracion de Nationale Suisse ha sido uno
de los aspectos mas recurrentes, v la com-
pafia ha informado sobre el proyecto con
fransparencia, fransmitiendo a sus agentes
que esfa infegracién no hard sino reforzar
el posicionamiento de la compafia a nivel
nacional.

En las Convenciones, asimismo, se ha insisti-
do mucho en la necesidad de opfimizar las
herramientas de gesfion que la compafia
pone a disposicién de sus agentes, y de mo-
nera especial el CRM, considerado como
imprescindible para mejorar la informacién
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sobre los clienfes y, consecuentemente, su
nivel de satisfaccion. Asi como el canal
3.0, los nuevos productos y programas cen-
trados en la calidad, como es el proyecto
de Defensa de Cartera. De esta forma, las
Convenciones se han articulado en dos ejes:
calidad y nuevos productos.

En todos los casos, las Convenciones conta-
ron con la parficipacion activa de miembros
del Comité de Direccion, dando a los en-
cuentros una evidente dimensién simbdlica,
ya que la implicacién de Helvetia Seguros
con sus agenfes se considera un elemento
priorifario de su esfrategia comercial.



Zona Sur.

Noticias

“El mediador es el primer
motor de la pasién”

José Garcia. Director de Ventas

¢Qué te gustaria que los agen-
tes se llevaran, como principal
“lecciéon” aprendida, de las Con-
venciones de agentes?

lo imporfante que es redlizar su trabaijo,
dia a dia, con calidad; algo que redun-
dard, sin lugar a dudas, en una estabil-
dad de sus carteras. Considero de vital
importancia que los agentes aprendan
a optimizar el uso de las distintas he-
mamientas que Helvefia Seguros pone
actualmente a su disposicion, destacan-
do principalmente la herramienta CRM
como vehiculo imprescindible para obte-
ner clientes de calidad, y para poder dis-
poner de foda la informacién de gestién
que precisan sobre su cartera de clientes.

¢Como valoras el nivel de im-
plicaciéon de los agentes en las
Convenciones, de acuerdo con tu
experiencia en muchas de ellas?
El nivel de implicacion es fotal por su
parte. los agentes se implican de una
manera muy activa en cada reunién; ex-
fraen de los confenidos sus aplicaciones
précticas en el dia a dia. Creo honesta-
menfe que los agentes saben apreciar de
forma clara este tipo de “incentivo prac-
tico”, donde ademds se destacan a los
agentes que mejor labor han realizado
en el Gltimo afio dentro de sus respectivas
Sucursales.

¢Qué crees que las Sucursales
y, en general, toda la organiza-
cion pueden mejorar para po-
tenciar la actividad comercial de
los agentes?

Lla automatizacién de los procesos mera-
mente administrativos que actualmente se
llevan a cabo en las Sucursales nos dard
paso a una vision mucho mds comercial
de sus tareas, dando un giro decidido
hacia una Sucursal mucho més comercial
que actualmente. la analffica de ven-
tas, la atencién mas cercana al cliente
o un servicio de mds calidod al medic-

dor, sustituiran las
actuales  tareas

de contabilidad,

recibos, emision,

efc. En definitiva, maximizar el tiempo de
dedicacién a tareas nefamente comercia-
les, minimizando el tiempo empleado en
tareas administrativas.

&Y en el “debe” de los agentes?
¢Cémo crees que pueden mejo-
rar?

CRM, CRM, CRM. Es el vehiculo fundo-
mental que nos llevard a gestionar todo
lo relacionado con el cliente, pélizas (po-
fenciales y actuales), siniesfros, necesida-
des... En definitiva, una interrelacion mds
profesional, fluida y dindmica. los agentes
del Plan de Carrera, asf como los asesores
comerciales y los directores de Sucursal y
de Zona, ya han infegrado en su dia a
dia esfa herramienta con la agenda co-
mercial. Llos agentes Elite comienzan ya a
frabajar activamente en campafas comer
ciales. la filosofia CRM debe integrarse
en la fotalidad de la red de agentes ac-
fivos, aportandole muchos beneficios en
ventas y calidad de su frabaijo.

De cara al ejercicio 2015, ¢cudl
crees que es la principal meta a
lograr por los mediadores?

El afio 2015 se presenta con un listén
bien alto que nos dejo el 2014, donde
Helvetia Seguros realizé un magnifico
ejercicio en crecimiento de negocio,
destacando sobre el resto del sector en
la mayoria de los ramos. Por fanto, este
aiio debemos mantener el frabajo bien
hecho en 2014, mejorando parcelas fan
imporfantes como las anulaciones y fuga
de clientes, el control de la siniestralidad
[principalmente en Autos de Primera Ca-
fegoria), optimizar nuestra base de datos
aportando el email del cliente, efc. Es un
aio que empezamos con mucha pasién,
y en el que el mediador es el primer mo-
for de esta pasion.
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Noticias

Convenciones de Areas

las Convenciones de Areas representan tam-
bién ya foda una tradicién dentro de la co-
municacién inferna de nuestra organizacién.
Se celebran, mayoritariamente, durante el
primer frimestre del afio, con la participa-
cion activa de miembros del Comité de Di-
reccién, y sirven para poner en comin los
resuliados del ejercicio pasado y las metfas
para el nuevo afio.

Con estas Convenciones se persigue asi-
mismo generar espacios de interaccién y
comunicacién entre los equipos que operan
en una misma Areq, y que muchas veces,
por la dindmica habitual de trabajo, no fie-
nen ocasién de infercambiar experiencias e
impresiones.

Durante el primer trimestre de 2015, se han
celebrado las convenciones de Servicio al
Cliente, Productos, Marketing y Responsa-
bilidad Corporativa, Estrategia y Sistemas y
Staff, cada una de ellas con su propio for
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mato, de acuerdo en buena medida con las
caracterisficas y la propia personalidad de
las Areas.

Y ahora, también
la Convencién
de asesores
comerciales

El asesor comercial juega un importante pa-
pel en la gestion de las Sucursales, con una
labor activa de seleccion, motivacion, inferlo-
cucién y seguimiento de los mediadores.

Es una figura deferminante para la acfividod
9 P

comercial de la compafia, ya que son los

que garantizan la correcta transmisién de los

objetivos y valores de Helvefia Seguros a sus

principales “embajadores’, los mediadores.

Partiendo de esta consideracion, con cardcter
piloto, este afio se ha celebrado la primera
Convencién Anual de asesores comerciales.
El encuentro, que tuvo lugar los dias 26 y 27
del pasado mes de febrero, fue todo un éxito,
con mds de 80 asistentes.

Organizada por el Departomento de Desa-
rmollo de Ventas, conté con la activa partici-
pacion de buena parte del Comité de Direc-
cién, y entre los tfemas abordados se tratd la
infegracion con Nationale Suisse, las nuevas
herramientas aplicadas a la actividad comer
cial como el CRM o las Redes Socicles, o el
"Valor del cliente”.

La Convencién, celebrada en Sevilla, incluyéd
fambién alguna actividad ludica. En la cena
de gala se hizo la entrega de premios a los
asesores comerciales mds destacados, en dis-
tintas facetas, durante el afio 2014.

Una inferesante iniciativa que sirvid para po-
ner en contacto a asesores comerciales prove-
nientes de toda la geografia nacional, y que
se ha saldado con un alto nivel de safisfac-
cién enfre los participantes.



Primera

Convencién de
las DPF

La potenciacion de las DPF como canal co-
mercial complementario consfituye uno de
los ejes de la Estrategia Helvefia 2015+. En
esfe confexto, el pasado 19 de febrero tuvo
lugar una reunién de fodos los responsables
de las DPF en la sede de Sevilla, bajo el
lema “Pasion por el crecimiento. Pasién por
la calidad”. El objetivo de este encuentro
era hacer balance de 2014, profundizar en
analizar los resultados actuales, destacando
las “Best Practice” de algunas unidades v,
por supuesto, presentar las novedades para
el presente ejercicio.

Dicha Convencion, organizada por el De-
partamento de Desarrollo de Productos de
Asistencia Familiar, conté con la presencia
del direcior general de la compaiiia, José
Maria Paagman, v del director de Ventas,
José Garcia.

Durante el acto, que se celebréd en la Sala
Helvetia, también se hizo entrega de vo-
rios galardones para destacar la labor de
los responsables de DPF que desarrollaron
mejor sus funciones durante el pasado ejer
cicio.

La Sucursal
Pamplona

Corredores
rejuvenece

De forma confinua, Helvefia Seguros lleva
a cabo la renovacion de sus instalaciones
y centros de trabajo a fin de modemizarlos
y adecuarlos a las nuevas necesidades. Es
lo que se ha hecho recientemente con la
Sucursal Pamplona Corredores, que ha sido
reinaugurada fras un proceso de reforma
que se ha prolongado durante varios meses.

localizado en la calle Fuente del Hierro ni-
mero 2 de Pamplona, el inmueble ha sido
sometido @ un proceso de reforma a fin de
sustituir la instalacién de la climatizacion, los
suelos y el mobiliario, a la vez que se ha re-
distribuido el espacio, aportando una nueva
imagen a la oficina, acorde con los criterios
de disefio corporativo de Helvetia Seguros.

la remodelada Sucursal incorpora asimismo
todos los sistemas que favorecen una mayor
eficiencia energética como, por ejemplo, ilu-
minacion a fravés de sistemas led o defecto-
res de presencia. También estd adaptada a
personas con problemas de movilidad, incor
porando un aseo para personas con algin
fipo de discapacidad fisica.

El acfo de reapertura se celebré el pasado
26 de febrero, y conté con la presencia del
direcior del Area de Ventas, Jos¢ Garcia,
quien estuvo acompariado por el director de
la Zona Norte, Carlos Eslava vy la directora
de la Sucursal, Ascen Merino, junto con todo
el equipo de la misma. También asistio un nu-
frido grupo de corredores y representantes de
enfidades navarras con las Helvetia Seguros
mantiene una relacién especial, como el Co-
legio de Mediadores, Anaitasuna o Elkarkide.

Noticias

=h ;“l s

A |
: i
Nueva agencia-en Exiremaduras

Mas presencia en
Extremadura
Alicante

Helvetia Seguros sigue ganando presencia
en zonas y localidades con un especial valor
estratégico, mediante la apertura de nuevas
oficinas de agencias exclusivas. Estas nuevas
oficinas se abren, logicamente, de acuerdo
con las normas que esfablece el Manual de
Disefio Corporativo del Grupo Helvetia, lo
que refuerza la notoriedad de nuestra mar-
ca. En este nimero de "En buena compaiia”
fenemos la safisfaccién de informar sobre la
creacién de dos nuevas oficinas: una en Co-
ria [Cdceres), y ofra en Orihuela (Alicante).
la oficina de Coria fue abierta a principios
de afio. Gesfionada por nuestro agente ex-
clusivo Miguel Angel Seco, supone afianzar
la presencia de Helvetia Seguros en Extre-
madura, y mds concretamente en la provin-
cia de Cdceres. No en vano, se trata de una
de las cuatro poblaciones de esta provincia
que cuenfa con més de 10.000 habitantes.
En el caso de Orihuela, la nueva oficina se
abrié el pasado mes de marzo. Su propieta-
ria, Silke Wieck, de nacionalidad alemana,
es una veferana mediadora en Helvetia Se-
guros, que forma parte de los agentes Elite.
la agencia estd especializada en el merca-
do de residentes expatriados de la zona Sur
de Alicante. Desde esta redaccién, desea-
mos a ambos agentes el mayor de los éxitos.

-
agencia en Alicante.
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Noticias

Comprobando “sobre el terreno” la
calidad de la red de Talleres Servicio

Premium

los datos de penetracién paulatina del uso
de la red de Talleres Servicio Premium en-
fre nuestros clientes evidencian que se frafa
de un servicio cada vez mds consolidado,
que es necesario resaltar, a fin de afianzarlo
como valor afiadido vinculado a las polizas
de Autos. Para prescribir esfe servicio, Helve-
tia Seguros viene desarrollando diversas ac-
ciones de difusién y fambién de formacién.

En esfe confexto hay que entender las visitas
reclizadas a Talleres Servicio Premium por
parte de nuestro personal. La primera se lle-
v6 a cabo en Sevilla. los responsables de
Atencién telefénica de Siniestros del Centro
de Servicio de Sevilla visitaron uno de los
cerca de 300 falleres que componen la red.
En ella, los participantes conocieron de pri-
mera mano fodas las ventajas que ofrece el
servicio, asi como las diferentes técnicas de

reparacion y Oliimas tecnologias que utiliza
nuestro proveedor.

la segunda, tuvo lugar en Pamplona, y en
ella participé todo el grupo de Atencién Si-
niestros Pamplona. Al igual que en el caso
de Sevilla, los participantes pudieron com-
probar el alto nivel de calidad de servicio
y de equipamientos de los talleres incluidos
en la red. Un argumento mds para prescribir
con mas determinacion el Servicio Premium
entre nuestros clientes.

Con la misma finalidad de seguir potencian-
do su uso y su conocimiento  por nuestros
asegurados, favoreciendo su vinculacién con
la marca Helvefia Seguros, en los préximos
meses se instalard una placa identificativa
con nuestra logomarca en el exterior de to-
dos los Talleres Servicio Premium de Espaiia.

el grupo de Atencién Siniestros de Sevilla a un Taller Servicio Premium.
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Premio a la
satisfaccidén

Dentro de los distintos procedimientos desa-
rollados por Asitur, nuestro partner en ma-
teria de asistencia, para evaluar el nivel de
satisfaccion de los clientes, estd la realizacion
de encuestas telefénicas. Asi, mensualmente
la empresa recliza mas de 600 encuestas
y, desde el mes de diciembre pasado, esfe
seguimiento se complefa con encuestas reali-
zadas via email.

Entre fodos los participantes en esfas encues-
fas, Asitur lleva a cabo promociones de incen-
fivos, como por ejemplo sorteos de regalos.
Y uno de los regalos ha ido a parar a una
asegurada de Helvetia Seguros. Se frata de
Olga Akimova, quien fue premiada con una
fablet. El acto de entrega del obsequio, que
fue presidido por Fernando Bodega, respon-
sable de Calidad de Asitur, conté con la par
ficipacién de Alberto Lledd, responsable de
Vida de las Zonas Centro y Norte de Helvetia
Seguros.

Desde aquf felicitamos a nuestra asegurada.
Esta noficia nos sirve para subrayar el servicio
de asistencia en carrefera que Asitur desarro-
llo para nuestros clientes, v que cuenta con
un indice de satisfaccion por el servicio que
se sitia en un 96,5%, siendo uno de los mas
elevados del mercado.



DPF Sevilla en la
X Feria del Stock

Un equipo formado por diferentes agentes
y empleados de la DPF de Sevilla ha esfa-
do presente en la Feria del Stock, que se ha
celebrado durante los dias 13, 14 y 15 del
pasado mes de marzo. El objefivo era dar a
conocer las venfajas competifivas que presen-
ta el producto de Asistencia Familiar, Z02, el
cual es reconocido como el mds competitivo
del mercado en la actualidad.

Esta feria ha sido un escaparate para Hel-
vetia Seguros donde se han llevado a cabo
mas de 600 tomas de contacto con posibles
clienfes potenciales.

De este fipo de iniciativas se desprende un
gran dinamismo, enfusiasmo y compromiso
por parte de los agentes, que se sienten parfe
de un equipo.

la feria ofrecia al consumidor fodo tipo de
productos con precios de liquidacién, con un
descuenfo minimo del 30%. Parficiparon en
esfa décima edicion de la Feria del Stock un
total de 58 empresas, para lo que se instala-
ron 71 stands modulares situados integramen-
fe en la planta baja del recinfo, abarcando
un amplio abanico de productos y servicios.

Nada mdés
apasionante que
la sonrisa de un
nino

Es el sequndo afio consecutivo en el que los
jugadores vy el cuerpo técnico del Helvetia
Rugby Club Andalucia, acompaiados por
representantes de Helvefia Seguros, llevan a
cabo una visita ol aula escolar del Hospital
Universitario Virgen Macarena.

La visita cogid a muchos nifios por sorpresa.
En las caras de todos ellos se podia compro-
bar el asombro y la ilusion al abrir las bolsas
de regalos con balones de rugby, gorras,
peluches y ofros obsequios aportados por el
club y por Helvetia Seguros. Los jugadores y
los representantes de nuestra compaiia, entre
los que se encontraban Javier Garcia y Car
men Caballero, de la Direccién de Marketing
y Responsabilidad Corporafiva, recorrieron
las disfinfas habitaciones vy firmaron autégra-
fos, intercambiando palabras y confidencias
con los pequefios ingresados.

Por unas horas, los nifios lograron olvidar sus
padecimientos, conociendo de cerca a los
deportistas del club, e intereséndose por la
practica del rugby. Toda una inyeccion de
alegria y pasion: las que proporcionan las
sonrisas de los nifios.

Noticias

“Deporte rey”,
pero también
modesto

Nadie duda de que el fitbol sea el "Deporte
Rey". Pero, frente a un reducido grupo de clu-
bes que representan la élite nacional, dentfro
de este deporte hay miles de pequefios clu-
bes y asociaciones que cultivan este deporte
de forma modesta. Sigue siendo el mismo
"Deporte Rey”, pero desde un prisma mucho
mas discreto: con poca visibilidad, escasos
recursos y dificultades, incluso, para poder
competir debido a la falia de ayudas eco-
némicas.

De acuerdo con su poliica de patrocinios,
Helvetia Seguros presta apoyo preferente-
mente ol deporfe de base, con patrocinios
de disciplinas deportivas no masivas o, en
el caso del fitbol, colaborando con clubes
modestos.

Tal es el caso del Xerez Deportivo Fitbol Club,
con el que Helvetia Seguros renové su conve-
nio de patrocinio el pasado 18 de febrero.

El director de Marketing y Responsabilidad
Corporativa de Helvetia Seguros, Javier Gar-
cia, y el presidente del Xerez Deportivo FC,
José Ravelo, rubricaron el acuerdo en la sede
social de la compapia, en presencia de ofros
directivos de la aseguradora y del club jere-
zano, también representado por su jugador
Dani Pendin.

En virtud de este acuerdo, la compaiifa se
compromete a brindar su apoyo econémico
al conjunto andaluz como patrocinador ofi-
cial durante la temporada 2014,/2015. Por su
parte, el club se compromete a exhibir la ima-
gen de Helvetia Seguros en su equipacion vy
en soportes publicitarios del estadio Chapin
de Jerez de la Frontera.
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Noticias

Las traineras
competirdn un
afo mds con
nuestro logotipo

En su estrategia de patrocinios, Helvetia Segu-
ros no sélo favorece el desarrollo del deporte
amateur y de base. También contribuye al
fomento de disciplinas deportivas con fuerte
arraigo popular. Es el caso de las fraineras
de Vizcaya. Recienfemente, Helvefia Seguros
renovd su convenio de colaboracién con el
Club de Remo Arkote (Arkote Arraun Taldeal),
de Plentzia (Vizcaya). De esfe modo, nuestra
compaiia pafrocinard un ailo més las activi-
dades deportivas del club durante 2015, con-
fribuyendo a la promocién de esta tradicional
disciplina y prestando su marca a uno de los
clubes més representativos de este deporte en
tierras vizcainas.

En virtud del acuerdo, la imagen de Helve-
fia Seguros aparecerd de forma exclusiva en
todas las embarcaciones del Club de Remo
Arkote.

El Club de Remo de Arkote es uno de los clu-
bes de referencia en las regatas de fraineras.
Con més de 50 afios de anfigiedad (se fun-
dé en 1957 como continuacién de la Socie-
dod Remera de Plentzia), compite en la liga
ARC, v su palmarés estd jalonado de triunfos.

En el franscurso del acto de la firma del acuer
do, nuestro direcfor de Marketing y Respon-
sabilidad Corporativa, Javier Garcla, destacd
"el gran valor de este patrocinio para Helvetia
Seguros, enmarcado en el confinuo apoyo
de la aseguradora al fomento de disciplinas
deportivas de amplio arraigo popular, lo que
esfd en el cenfro de su esfrategia de Respon-
sabilidad Corporativa”.

10 en buena compaiiia

50 aios
fomentando el
deporte de base

El apoyo al A.C. Villanueva, de Villanueva del
Aviscal (Sevilla), constituye un buen ejemplo
de lo sensibilidad v el espiritu de Helvetia Se-
guros en materia de politica de patrocinios.
Se frata de un equipo modesto de futbol que,
sin embargo, goza de una larga frayecioria
y de un sélido apoyo de todos los habitantes
de la localidad sevillana. Para conmemorar
sus cincuenfa afios de existencia, el equipo
ha planteado una serie de iniciativas, y para
hacerlas posible cuenta con el apoyo de Hel-
vetia Seguros, quien a fravés de un acuerdo
suscrito a comienzos de febrero se ha conver
fido en su patrocinador oficial.

Una de las acfividades principales de este
club para conmemorar su efeméride fue la ce-
lebracién de un encuentro entre antiguos juga-
dores del A.C. Villanueva y el Sevilla FC. Ve-
feranos, celebrado el pasado 14 de marzo,
que conté con numeroso piblico asistente.

En su condicion de patrocinador, Helvetia
Seguros cede su imagen para las equipacio-
nes de todas las categorias de este veterano
club, que lleva a cabo una importante labor
de fomento de hdbitos de vida saludable y
préctica deportiva a fravés de sus escuelas
deportivas.

Reforzamos
nuestros vinculos
con los montafieros

Como es sabido, Helvetia Seguros, ademas
de ser su aseguradora oficial, colabora des-
de hace afios con la Federacion Vasca de
Montafia y con la Federacién Navarra de
Deportes de Montafia y Escaloda, garanti-
zando la seguridad en la practica del monta-
fismo de los deportistas asociados a dichas
Federaciones. Pues bien, desde el pasado 12
de marzo, merced a un convenio firmado con
la Federacién Guipuzcoana de Monfaiig,
Helvetia Seguros refuerza sus vinculos con la
misma con un nuevo patrocinio.

Concrefamente, la Federacion Guipuzcoana
de Monfafia, dentro de las responsabilidades
que tiene atribuidas, estd dirigiendo especial-
mente sus esfuerzos a mejorar las condiciones
de la practica v la seguridad de los escalo-
dores, desarrollando un programa de repa-
racion y sefializacion de las denominadas
"escuelas de escalada’, o vias abierfas por
los escaladores y que son las mas frecuente-
mente ufilizadas.

Cracias al convenio, la imagen de nuestra
aseguradora aparecerd en los paneles in-
formativos de las escuelas de escalada de
Cuiplzcoa, asf como en la pagina web de
la federacion y en sus diversos soportes publi-
citarios e informativos.

El acuerdo se firmé en la sede de la Federa-
cién por el presidente de la misma, laurea-
no Urkiza, y por el director de Marketing y
Responsabilidad Corporativa de Helvetia Se-
guros, Javier Garcia, del director de la Zona
Norte de Helvetia Seguros, Carlos Eslava, y
del corredor Josetxo Luna, de Brokers.
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Otro afio mas,
en la “semana
grande” de Sevilla

Ya son mas de diez los afios que Helvetia
Seguros viene editando el programa decano
de la Semana Santa de Sevilla, “Orientacion”
cuyo contenido es elaborado por un grupo
de empleados y mediadores de la compaiiia,
con el patrocinio de la empresa.

Pero la implicacion de Helvetia Seguros con
la Semana Sanfa frasciende la edicion de
"Orienfacion” v el acfo de presentacion que
lo acompaiia. As, esfe afio Helvetia Seguros
patrociné los programas de Semana Santa
emitidos en Cadena Cope, “Candeleria” y el
veterano programa radiofénico “Saeta”. Hel-
vetia Seguros patrociné igualmente la revista
informativa “Saefa Cope’, cuyo confenido
es toda una referencia, reuniendo articulos
de diferenfes personalidades representativas
dentro del mundo cofrade sevillano. En esta
misma direccion, Helvetia Seguros  ejercid
como patrocinador del programa de Semana
Santa de El Correo Television, que ha alcan-
zado una dlia cuota de espectadores en su
segundo afio de emisiones.

Pero, sin duda, lo que oforga mas personali-
dod a Helvetia Seguros en relacién con la con-
memoracion de la Semana Santa es la edicion
de “Orientacion”. La publicacién de 2015, que
levaba como imagen de portada la Sagrada
Presentacion de Jests al pueblo (Hermandad
de San Benito), fue presentada el 24 de mar-
zo. En un acfo celebrado en la iglesia de San
Jorge de la Hermandad de la Santa Caridad,
y bajo la batuta del escritor y compositor José
Ledn, se volvié a contar con la participacion
del saetero Alex Orliz y de la Banda de la
Sociedad Filarménica de Nuestra Sefiora de
Lo Oliva de Salteras.

Con el “Nino”...
a St. Moritz

Todos los afios el Grupo Helvetia organiza
algin encuentro en los Alpes, con el fin de
focilitar el conocimiento vy la infegracion entre
las personas que forman parte de las distintas
unidades del grupo. Uno de los siete eventos
de lo temporada de esqui que se han organi-
zado esfe afio ha tenido lugar entre el 10y el

12 del pasado abril.

En esta ocasién, por parfe de Espaiia, los
elegidos han sido los tres ganadores de un
concurso llevado a cabo por la Direccion de
Ventas, que han disfrutado del premio acom-
paiados por el director general, José Maria
Paagman. El objetivo de este concurso con-
sistia en impulsar, medianfe la competencia
entre los disfinfos responsables comerciales
de la compapia, el crecimiento de Vida y
No Vida al cierre de 2014. En funcién de la
suma de sus crecimienfos de facturacion, se
asignaron unos nimeros correlativos a cada
concursante, de forma que los que coincidian
de enfre ellos con los premios 1°, 2°y 3° del
Sorteo de la Loteria Nacional del Nifo de
2015 fueron los afortunados.

Durante el fin de semana se organizaron
diversas actividades, de forma que los pre-
miados tuvieron la oportunidod de practicar
diferentes deportes de invemno: esqui, polo
sobre hielo, frineo, bobsleigh, hockey, golf o
pafinaje. Aquellos que se decantaron por la
practica del esqui confaron con el privilegio
de fener como monitores a miembros del equi-
po nacional suizo, patrocinado por el Grupo
Helvetia.

iEnhorabuena a los premiodos! Se lo han pa-
sado muy bien y han podido vivir, de cerca,
la “cultura Helvefia” en su pafs de origen.

Incentivando
el uso del

CRM entre los
mediadores

la adaptacién y asimilacion de las herra-
mientas CRM por parte de nuestra red co-
mercial supone un importante reto que impli-
ca un cambio cultural, pero cuyos beneficios,
que ya se dejan sentir en el negocio de los
mediadores mdés acfivos en su implantacién,
supondrdn un salto cudlitativo desde el punto
de vista comercial.

Para favorecer esta implanfacion, entre los
meses de noviembre y diciembre de 2014
se llevd a cabo un Concurso de Ventas dirigi-
do a los agentes PAC vy Elite. El objefivo del
concurso era familiarizar a estos agentes con
la herramienta CRM y que pudieran compro-
bar el rendimiento comercial que puede ex-
fraerse de ella.

El premio consistia en un disposifivo Iphone
6, que podian obtener los dos ganadores
de cada colectivo. También habia ocho
premios adicionales consistentes en farjetas
Rusticae de distinta cuantia, con dos noches
de hotel mds desayuno en lugares con en-
canfo.

En el caso del segmento de agentes PAC,
los ganadores fueron Luis Maria Diaz, de-
pendiente de Sucursal Sevilla Provincia Este;
Javier Garcia, de Sucursal Madrid Expan-
sion; Maria Concepcién Salvador, de Su-
cursal Alicante; Marius Ovidiu, de Sucursal
Llogrorio, y Tania Pifez, agente de Sucursal

Marbella.

En el caso de los agentes Elite, se distinguio
a un Gnico ganador, Jone lbarra Barreiro,
agente de la Sucursal Bilbao B4.
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Brasil, para siempre en

Con el lema “Juntos al mismo ritmo”, los ga-
nadores del Vigje-Incentivo 2014 se dejaron
confagiar por la pasién de un pafs Gnico:
Brasil, en plena efervescencia como locomo-
fora de América del Sur, y un gran pueblo
[en sentido fisico y espiritual] lleno de lugares
con irrepetible encanto. Entre el 5y el 17 del
pasado mes de marzo, los ganadores del
Concurso Nacional de Ventas disfrutaron de
un viaje que dificilmente podrén olvidar en
sus vidas.

Nuesfros friunfadores tuvieron ocasion de
visitar el corazén de Brasil, desde Rio de
Janeiro hasta Salvador de Bahia, pasando
por Iguazd vy disfrutondo de la arena fina
de Copacabana. Una experiencia que que-
dard marcada “a fuego” en el corazén de
quienes la han vivido, en la que se conjuga
disfrute y conocimiento de nuevos lugares
con el espiritu de equipo en el que la convi-
vencia y el buen ambiente son la clave.

Un tofal de 94 personas formaron parte de
la expedicion desplazada ol pals de la sam-
ba, que ocupa el quinto lugar en el ranking
mundial de paises con mayor superficie.

Aterrizar y encontrarse con una de las siefe
maravillas naturales del mundo, las cataratas
de Iguazy, sorprendié a la expedicion de
Helvefia Seguros, y no sélo por las espec-

taculares vistas, sino fambién por el maravi-
lloso sonido que producen los 275 saltos de
agua que se extienden enfre los dos paises
limitrofes (Brasil y Argentina). El primer dia
culminé con una visita a la imborrable ‘gar
ganta del diablo”.

A contfinuacién, rumbo a Rio de Janeiro,
desde Copacabana, lugar elegido como
centro de operaciones para descubrir el

el recuerdo

elvetia

A I
corazén de esfa infinita ciudad, que parece
dibujoda sobre un paisaje compuesto por
montfarias, arenas doradas junto al azul in-
tenso del mar, selva tropical y esa bahia
que fue confundida con un rio por el explo-
rador portugués, Gonzalo Coelho. Visitar
el monumento Art Decd mas grande del
mundo, Cristo Redentor o Corcovado, junto

con la visita al caracteristico mirador Pan
de Azicar, son algunos de los emblemas

¢Qué te ha parecido la expe-
riencia, siendo tu primera vez en
un Viaje-Incentivo?

Estoy muy agradecido a la compaiiia. Es
casi imposible que vuelva a tener la opor-
tunidad de realizar un viaje de estfe fipo.
Serd algo inolvidable.

¢Como definirias el ambiente
que se respiraba en el grupo?

El ambiente es muy bueno, se conoce
a muchas personas de la compaiiia, se
convive en familia y, por supuesfo, se

“Me quedo con la cena de gala”

José Ignacio Osorno. Agente de Huelva

aprende baostante de ofras formas de fra-
bajar. Es muy gratificante encontrar este
tipo de simbiosis con personas de diferen-
fes puntos de Esparia.

¢Con qué momento, en particu-
lar, te quedas del viaje?

Con el ¢liimo dia: la cena de gala es
el momento de recompensa a un duro y
largo afio de trabajo. No por la comida
y cena en si, sino por el lugar donde nos
encontrdbamos, el ambiente de cordiali-
dad, la emocién del momento... Es muy

gratificante que se pronuncie tu nombre,
fe valoren y muestren su reconocimiento.
Se ve recompensado todo el trabajo rea-
lizado. Lo cierfo es que nunca pensé que
un simple “papel” pudiera significar tanto.

éTe gustaria repetir el préximo
afo?
Por supuesto, por eso ya esfoy en ello.

12 en buena compaiiia



de Rio. Entfre ofros lugares visitados, como
no podia ser de ofra forma, se desplazaron
también hasta el estadio de Maracand, en
plena fase de preparativos para los Juegos

Olimpicos de 2016.

Pero Brasil es mucho mas que Rio de Janer-
ro. Estén por ejemplo sus islas, siendo la Isla
Regente Feijé uno de sus rincones més exti-
cos, con una rica flora y fauna que nuestros
ganadores pudieron disfrutar de cerca.

Noticias

Pero, sin duda, el punto dlgido del vidje, y
lo més destacado para buena parte de los
asistentes, fue Salvador de Bahia. Su energia,
color, idiosincrasia, hacen de esta ciudad un
lugar Unico, con toda la esencia del Brasil de
antafio, que dejé obnubilados a los visitantes.

la Oltima noche de convivencia, como es
tradicion, les tenia reservados a nuestros
expedicionarios el plato final: la cena de
gala vy la entrega de diplomas, que se lle-
v6 a cabo en el resfaurante  Sombra Dos
Coqueiras, en un bello entomo localizado
en Playa Do Forte. Nuestros ganadores con-
servardn para siempre aquellos imborrables
dias en su recuerdo. Enfretanfo, ya se ha
anunciado el destino del Viaje-Incentivo del
Concurso de Ventas 2015, que llevard a los
ganadores nada menos que a Malasia y
Singapur.

Y

En 2015 cambiamos totalmente de tercio,
y nos vamos... a Extremo Oriente. Con-
cretamente, a Malasia y Singapur, bajo
el lema "A passion for living a dream!”.
Un viaje al Mar de Java, donde convive
lo antiguo con la sofisticacién mas avan-

zada.

Como cada nueva edicién, el concurso,
abierto a todos los agentes de la com-
paiia, cuenta con dos tipos de clasifi-
cacién: General y por Equipos. Serén
premiados, como mdaximo, los primeros
treinta clasificados en el ranking ge-
neral. Asimismo, serdn premiados los
agentes que ocupen el primer lugar
de cada clasificacién por equipos. Por
dltimo, seran premiados igualmente los
fres agentes que, ocupando el segun-

do lugar de cada equipo, obtengan
el mayor incremento de facturacién
computable en relacién con el resto de
segundos clasificados. El viaje serd,
como siempre, para el ganador y un
acompanante.

A lo largo de la vida hay muchas ocasio-
nes de viajar por el mundo. Pero, proba-
blemente, muy pocas de viajar a lugares
como estos. El Concurso de Ventas 2015
lo hace posible. jContédgiate de pasion
y acompdnianos en esfe viaje!
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Gracias por todo, Erich Walser

Fallece Erich Walser, ex CEO y pre-
sidente del Grupo Helvetia, y arti-
fice del gran proyecto empresarial
al que pertenece Helvetia Espaia.
“Se puede afirmar -explica Stefan
Loacker, CEO del grupo- que Wal-
ser ha sido el arquitecto de la Hel-
vetia que hoy conocemos. Quedara
como un modelo de integridad, hu-
manidad y humildad, bases sobre
las que se sustenta nuestra cultura
corporativa”. Sirva este reportaje
como sentido homenaije a su figura.

El 30 de diciembre de 2014, nos dejoba
para siempre Erich Walser. Se trato de una
pérdida irreparable para el Grupo Helvetia,
ya que durante muchos afios fue el CEO del
Grupo Helvetia, y a su gestion se debe buena
parte de lo que nuestro grupo ha llegado a
ser hoy.

Cracias a su falante -dindmico, motivador y
cercano- y a su impulso creativo, Erich Walser
ejercié una profunda influencia en el desarro-
llo del grupo. Primero, durante varias déca-

14 en buena compaiiia

das, como CEQ, y a partir de 2003 como
presidente del Grupo Helvetia, supo guiar al
grupo v conducirlo a los grandes éxitos que

han jalonado su trayectoria durante los Glimos
40 anos.

Ademas de ocupar los mds importantes car-
gos de responsabilidad en el grupo, dedicd
parte de su actividad a ofros puestos de re-
lieve en el sector de seguros, tales como pre-
sidente emérifo de la Asociacién Suiza del




Seguro, o miembro de la Asociacion Europea
de Seguros en Bruselas.

Erich Walser ingresé en el grupo en el afio
1979, dentro del departamento financiero de
la antigua compaiia Helvefia Incendios en
St. Gallen. En los afios 90, ya ejercia como
direcfor general, representando a una nueva
generacién de jdvenes ejecutivos dispuestos a
dofar de impulso al proyecto empresarial del
grupo. Fue el artifice de la integracién con la
Mutua Patria, y participd activamente en los
distinfos procesos de adquisicién de diversas
aseguradoras, enfre los que se encontraba la
operacion que en Espaiia dio como resuliado

Noticias

la actual Helvefia Seguros. Aunque con una
posicién mds institucional, el ejercicio como
presidente no lo relegd a la segunda linea de
fuego, sino que continué participando, codo
con codo, con Stefan loacker en la gestion de
los aspectos mds estratégicos del grupo.

la noficia de su fallecimiento ha calado hondo
en el Grupo Helvetia. Nuestro director general,
José¢ Maria Paagman, frasladaba una carta a
los empleados de la compaiiia en Espaiia para
informar sobre su pérdida, dos dias después de
su defuncién, en la que resaliaba la importancia
de su figura y su contribucién al desarrollo del
negocio de Helvetia en Esparia.

"Siempre he sentido —explicaba- la confianza
fotal y absoluta de Erich Walser. Confianza
que siempre ha tenido no sélo en mi, sino en
todo el equipo de Helvetia Espaia. El ha sido
una persona  exfraordinariamente  cercana,
muy humana, y ha sido el gran impulsor, en
cada momenfo, de las importantes decisiones
que hemos tomado para mejorar la posicién
del Grupo Helvetia en el mercado espaiiol,
por lo cual le estaré siempre muy agradecido”.
Todos los que lo conocieron y frataron, em-
pezando por nuestro director general y por el
propio Stefan loacker, CEO del Grupo Hel
vetia, coinciden en sefialar a Walser como el
padre e inspirador de la “cultura Helvetia”, y

Tuve el privilegio de compartir experiencias
contigo durante casi dos décadas.

[.]

Sin exagerar, se puede afimar que has
sido el arquitecto de la Helvetia que hoy
conocemos. Quedards como un modelo de
integridad, humanidad y humildad, bases
sobre las que se sustenta nuestra cultura cor-
porativa.

[.]

Has sido para muchos un sabio, casi un pa-
dre, gracias a un criterio y un sentido de la
justicia que siempre fe hizo ser una persona
muy fiable. Tanto en tu pais como cuando
viajabas fuera, podias percibir que todos
fe tenian en muy alta estima, quizé porque

siempre estabas predispuesto a escuchar a
todos. Eras -algo que muchos de los que fra-
bajaron contigo durante afios me lo expre-
san a menudo en estos dias- un verdadero
lider, que combinaba, con una proporcién
pocas veces visia, pericia, dedicacién y hu-
manidad.

[.]

Todos los que lo conocimos, compaiieros y
amigos, conservamos un gran respefo por
su legado, v sentimos gratitud por haber
aprendido de fi muchas cosas, y también
por haberlas logrado, asi como un impor-
tante comulo de buenos recuerdos.

Stefan Loacker. Director general del Grupo Helvetia
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de los valores de honestidad, transparencia y
humanidad asociados a la marca.

A pesar de la responsabilidad de su cargo
y de su frayectoria, el presidente del Grupo
Helvetia siempre se mosird como una per-
sona cercana, con defalles que lo llenaban
de humanidad, como el hecho, como des-
tacaba Paagman en su carta a los empleo-
dos, de que se esforzaba y preocupaba
constantemente por mejorar su castellano
para poder intercambiar impresiones con
los empleados de Helvetia en Espafia. Una
casa, la espafiola, que conocia bien, tanto
a fravés de la interlocucién habitual con el
Conmité de Direccién como por sus habitua-
les viajes a nuestro pais.

"Hace pocos dias -explicaba nuestro direc-
for general en su misiva- intercambié atn al-
gun mensaje con Erich Walser, en el cual
se mositd confiado y optimista. Me resulta
muy dificil imaginar Helvetia sin Erich Wal-
ser pero, sin duda, el mejor fributo que le
podemos rendir es seguir con su obra, con
esa confianza y optimismo que él siempre
fransmitio”.

la pérdida también ha causado una gran
conmocién en el CEO del Grupo Helvetia,
Stefan loacker. En una emotiva y extensa car-
fa publicada en una edicion especial de la
revista corporativa vival, loacker repasaba su
vivencia personal junto a Walser. “Sin exage-
rar -escribia-, se puede afirmar que has sido el
arquitecto de la Helvetia que hoy conocemos.
Quedards como un modelo de integridad, hu-

manidad y humildad, bases sobre las que se
sustenta nuestra cultura corporativa”.

Recogiendo el sentir del Consejo de Admi-
nistracion, la Direccién y toda la plantilla de
Helvetia Seguros en Espaia, desde “En buena
compania” frasladamos nuestro mds sentido
pésame a su familia, amigos, conocidos y @
fodo el grupo por fan ireparable pérdida.

De mis 26 arios en Helvetia Esparia, duran-
fe gran parte de ellos he fenido la enorme
suerte de haber colaborado estrechamente
con Erich Walser, por lo que la inesperada
noticia de su fallecimiento, como a muchos
de vosofros, me ha afectado especialmente.

[

Siempre he sentido la confianza tofal y ab-
soluta de Erich Walser, confianza que siem-
pre ha tenido no sélo en mi, sino en todo
el equipo de Helvetia Esparia. El ha sido
una persona extraordinariamente cercana,
muy humana, y ha sido el gran impulsor,
en cada momento, de las importantes deci-
siones que hemos fomado para mejorar la
posicién del Grupo Helvetia en el mercado
espanol, por lo cual le estaré siempre muy
agradecido.

[.]

Muchos de vosotros tenéis la suerte de ha-
berle conocido personalmente en sus mok
tiples viajes a Esparia, o en diferentes en-
cuenfros en Suiza. Para resaliar su enomme
calor humano y su cercania, basta recordar

su constanfe preocupacién por mejorar su
castellano para  intercambiar algunas opi-
niones con cualquiera de nosotros. Esta ha
sido sélo una muestra més, entre los innume-
rables ejemplos que me vienen a la mente,
de su gran categoria personal.

Nuestros compareros de Nationale Suisse,
légicamente, no han fenido la oportunidad
de conocerle de cerca, pero estoy seguro
de que igualmente sabrdn valorar el lideraz
go del Sr. Walser por la forma de abordar
la integracién entre ambos grupos, que en
gran parte ha sido también obra suya.

[.]

Hace pocos dias intercambié adn algin
mensaje con Erich Walser, en el cual se mos-
116 confiado y optimista. Me resulta muy dift
cil imaginar Helvetia sin Erich Walser pero,
sin duda, el mejor tributo que le podemos
rendir es seguir con su obra, con esa con-
fianza y oplimismo que él siempre transmitio.

José Maria Paagman. Director general de Helvetia Seguros
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RECURSOS HUMANOS

5Cémo
gestionamos el
cambio?

Uno de los programas mds ambiciosos
desarrollados por el Grupo Helvetia en
materia de Recursos Humanos es el In-
fernational Executive Program. Por ¢l han
pasado 180 directivos y mandos inferme-
dios de fodo el grupo, incluyendo casi
fodos los responsables de Departamento
de Helvefia Seguros. Su objetivo general
es potenciar los aspectos competenciales
relacionados con la gestion estratégica y
el liderazgo, y también, adicionalmente,
mejorar el dominio del idioma inglés y for
falecer el sentido corporativo. A lo largo
del calendario anual, los distinfos grupos
que forman parte del programa llevan a
cabo actividades formativas en las diferen-
fes sedes nacionales del grupo.

Una de las mds recientes, celebrada entre
los dias @ y 11 de diciembre de 2014,
se llevéd a cabo en nuestra sede de Se-
villa. Centrada en la creacién de valor y
la gestion del cambio, en ella participaron
15 directivos de las distintas unidades de
negocio de Helvefia Seguros. Antes del
encuentro, los participantes debieron rea-
lizar diversos trabajos previos de prepara-
cién, entre ellos un ejercicio infrospectivo
de reflexion sobre procesos vividos en una
situacion de cambio especifico, formulén-
dose preguntas tales como: 3qué hicimos
bien?, 3qué tuvimos que adaptar?, squé
lecciones aprendimos?

Incorporacién de nuevos talentos
gracias al ITP

El ITP (Insurance Trainee Program) es, sin
duda, uno de los programas formativos
mds inferesantes y singulares de los que
desarrollan el Grupo Helvefia y Helvetia
Seguros. Dirigido a jévenes licenciodos,
persigue identificar y retener el talento,
feniendo como objefivo la incorporacién
laboral después de una fase inicial de
formacién. Concretomente, durante los pri-
meros seis meses los participantes son be-
cados, y en esta primera fase acceden a
la cultura corporativa de la compaiia y se
infroducen en el negocio asegurador. En
la segunda fase, también de seis meses,
los jovenes licenciados son contratados,
y deben poner en valor todos los cono-
cimientos vy habilidades adquiridos en la

etapa anferior, siempre con una continua
formacion y aprendizaie.

En enero de 2015, finalizd la segunda
edicion del programa. El dia elegido para
el acio de clausura fue el 8 de enero. El
Departamento  de  Recursos  Humanos,
coordinador e impulsor del ITP, junfo a las
Direcciones de Area y responsables de
Departamento, reconocieron el aprove-
chamiento muy positivo de esfe programa
en su edicion 2014/2015. Cada partici-
pante presenté en esfe acto de clausura su
memoria, que abarca fodo el afio de for-
macién, y recibieron de manos de cada di-
rector de Area un certificado acreditando
toda la formacién adquirida durante el ITP.

Mercer Férum, o cémo estar a la
vanguardia en la gestién de los

Recursos Humanos

Mercer es una compaiifa infernacional
lider en la gestion del talento a nivel
mundial. Con presencia en mas de 40
paises, ademds de ofrecer soluciones
en materia de Recursos Humanos, lleva
a cabo una imporfante lobor de andlisis
e investigacion en fomo a la gestion de
personas.

Entre las diversas iniciativas promovidas
por Mercer, se encuentra el Mercer Férum,
plataforma de debate alrededor de aspec-
tos como el liderazgo, la motivacién o el
trabajo en equipo, siempre desde la pers-
pectiva de los Recursos Humanos.

A fravés de su responsable de Recursos
Humanos, José Alberto Calvo, Helvetia Se-
guros forma parte de Mercer Férum. El foro
celebra reuniones semestrales, en las que
se ponen en comin experiencias directi-
vas. El ltimo encuentro, celebrado hace
algunas semanas, tuvo como profagonista
a Alvaro Polo, director de Abengoa.

Con su presencia en esfe Forum, Helvefia
Seguros persigue mantenerse a la vanguar
dia en cuanto a modelos de gestion de Re-
cursos Humanos, ya que en esta plataforma
esfdn representadas las principales empre-
sas de ambito nacional e infernacional.
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Noticias

La pasion es contagiosa

A la izquierda, un grupo de empleadas posa con sus entradas. A la derecha, fotograma del nuevo spot corporativo.

Desde el pasado mes de febrero, estamos
esfrenando una nueva campoaiia publicitaria
en Helvefia Seguros. la campaiia pivota en
forno al concepto de la pasién y de su con-
fagio: “la pasién es confagiosa” es su lema,
y con ¢l pretendemos fransmifir a la sociedad
los valores que nuestra compaiia aporta al
mercado asegurador v, por fanto, a sus clien-
fes actuales y potenciales. De acuerdo con
la linea global del Grupo Helvetia (Impulso
y Didlogo), hemos llevado a cabo una evo-
lucién conceptual desde el “Coraje” hacia la
“Pasién”, con una atractiva creatividad verte-
brada a fravés de mensajes formulados de
manera dialogada. Partiendo de la pregun-
fa “"sPasion?”, distintos perfiles le van dando
respuesta a fravés del testimonio y su visién
sobre lo que representa para ellos ese valor.
El didlogo se cierra con el renovado claim co-
mercial de Helefia Seguros, que quiere
acompaiiar a todos aquellos que demuestran
a diario su pasion: “Sea cual sea fu pasién,
esfaremos siempre a tu lado”.

lo  entidad  aseguradora  mantiene
su claim corporativo, “Tu aseguradora sui-
za", que es comUn para todos los paises del
Grupo Helvetia, y que conecta infimamente
a la compaiia con los valores del mercado
de seguros helvético, uno de los mas impor
tantes del mundo.

Segun diferentes estudios, las personas apa-
sionadas superan los obstaculos y se niegan
a rendirse. Lla pasién es un sentimiento que
manifiestan a diario personas reales que fie-
nen el poder de confagiarlo a todo el que
estd a su lado. Como ejemplo, nadie mejor
que los propios empleados para transmiir la
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pasion de la compaiia. De este modo, Hel-
vefia Seguros ha querido que sean sus pro-
pios empleados los modelos y protagonistas
de su nueva campaiia gréfica.

Una experiencia Unica que ha permitido a
un amplio grupo de trabajadores de Hel
vefia Seguros ponerse al ofro lado de las
cémaras v los focos, y demostrar la pasion
que confagian cada dia en su trabajo. El re-
sultado ha sido més que satisfactorio, y pue-
de verse en los anuncios de prensa, folletos,
carteles y en nuestra propia web.

Junfo a esta linea, el spot televisivo ofrece
una imagen de Helvetia Seguros fresca, mo-
dema, desenfadada, que fambién profundi-

za en los valores y conceptos asociados a
la pasion. Desde el pasado mes de febrero,
este spof puede verse en diversas cadenas
televisivas de alcance nacional, tales como
Anfena 3, la Sexta, Neox y Nova, y en
ofras autonémicas, como 8TV. Como en la
anterior campaia, ademds, en el caso de
8TV los spots se exhiben en lengua catala-
na, como apoyo a la Medida Estratégica de
impulso del negocio en Cataluia.

A fin de reforzar el lanzamiento de la nueva
campafia, el dia 3 de febrero se llevd a cabo
una novedosa accién que combinaba el offli
ne con el online. En offline, se realiz6 una
accion de marketing sireet simulidnea en las
fres sedes de Helvefia Seguros en Espafia:

Jugadores del Helvetia Anaitasuna demuestran su pasién en la carpa de Pamplona.



Imagen de la carpa de Sevilla.

Meadrid, Pamplona, Sevilla. A través de fres
stands, se invitaba a los ciudadanos a posar
con una pizarra en la que debian definir lo
que represenfaba para ellos la pasion. Las
fotos, compartidas en las Redes Sociales por
Helvetia Seguros (mediante el hashtag #con-
fagiatuPasién), daban derecho a dos entra-
das de cine. Junto a ciudadanos anénimos,
participaron en la iniciafiva los jugadores de

los principales equipos que son patrocinados

Los propios visitantes hacian sus fotos en las
carpas, que después podian compartir en redes
sociales, mediante el hastag #contagiatuPasién.

por la compaiia, como el Helvetia Anaita-
suna, el Helvetia Alcobendas o el Helvetia
Rugby, llenando de ambiente festivo las car-
pas donde se llevd a cabo la accion.

la presentacion oficial de la campaiia a los
medios se celebré en la Sala Helvetia, contd
con la participacién del alcalde de la ciudad,
Juan Ignacio Zoido, y fue cubierta por un gran
nimero de medios locales y nacionales.

Noticias

ACCION MEDIOS
CONVENCIONALES
(PUBLICIDAD)

- Mds de 27 millones de perso-
nas han visto el spof, con una
frecuencia de visionado entre 5 y
6 veces por persona.

- Un total de 384 pases, distri-
buidos entre algunas de las
principales cadenas de televisién
nacional (Antena 3, Nova, La
Sexta, Neox y 8 TV).

ACCION OFFLINE
(MARKETING STREET)

- 5 horas de duracién de la accién

- 700 participantes

- Repartidas 1.100 entradas de
cine

ACCION ONLINE
(DIFUSION VIRAL EN RRSS)

Facebook
- Alcance orgdnico: 7.064
- Ndmero de fotos recibidas: 536

Twitter

- Alcance hashtag
#contagiatuPasién: 44.712 cuen-
tas alcanzadas

- Alcance impactos tofales:
102.787

Imagen de la presentacién institucional de la campafia. De izquierda a derecha, Javier Garcia,

director de Marketing y RC; Gregorio Serrano,Delegado de Empleo, Economia, Fiestas Mayores
y Turismo del Ayuntamiento de Sevilla; José Maria Paagman, director general de Helvetia Segu-

ros, y Juan Ignacio Zoido, alcalde de Sevilla.
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Noticias

Concurso “Gestidn
Avanza”

Con el objefivo de incrementar y optimizar el
uso del buzén de recibos devuelios, este con-
curso ha estado dirigido a todos los comercia-
les internos designados como responsables de
Defensa de Cartera en cada Sucursdl, y se ha
desarrollado entre el 1 de marzo y el 31 de

diciembre 2014.

Los ganadores han obtenido el premio de un
"Bono Europa”, consisfente en un vuelo y dos
noches de hotel para dos personas en una
ciudad europeq, asi como en una bolsa de
viaje de 150 euros.

Felicitamos a los premiados y estamos seguros
de que su excelente gestion en 2014 servira
de esfimulo para mejorar uno de los aspecios
mds crificos del programa de Defensa de Car
fera de la compaiiia.
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Nuestro director
general, en la
Semana del
Seguro

Con mas de veinte afios de existencia, la
Semana del Seguro se ha converfido en el
principal encuentro anual en tomo al mundo
del seguro, siendo una referencia ineludible
para representantes del secfor.

En su XXII edicion, la Semana del Seguro
incorpord en su programa una jorada bajo
el fitulo “Un mundo en movimiento”. Dicha
jornada, que se celebro el dia 18 del pasa-
do mes de febrero, fue presentada por nues-
fro director general, Jos¢ Maria Paagman, vy
centré el debate en la atencién al cliente y
en la oportunidad para safisfacer sus nece-
sidades a través de las nuevas herramientas
fecnolégicas. Patrocinada por Audatex y
Asitur, la jornada conté con la participacion
de Enrique Dans, profesor de Sistemas de
Informacién en IE Business School; Jaime Sil-
vela, director de Estrategia y Desarrollo de
Negocio de Audatex; y Eduardo Rodriguez,
director Comercial y de Marketing de Asitur.
Fue una mesa muy animada, que despertd
mucho inferés entre el publico asistente.

Con Helvetia
Anaitasuna, a Ledn

Dos clienfes de Helvetia Seguros han obteni-
do, por sorteo entre los nuevos contratantes de
pélizas a fravés de nuestra agente exclusiva
en la SCDR Anaitasuna de Pamplona, Elisabe-
th Pérez, el premio de asisfir con sus acompa-
fiantes al partido entre el Helvetia Anaitasuna
y el Ademar de ledn, celebrado el sdbado
28 de marzo, y disfrutar de la ciudad de ledn.

Uno de los ganadores, Santiago Jiménez, que
viajé con su esposa en el autobis oficial del
equipo, resalta que le gustd la sencillez v el
trato hacia ellos de jugadores y tcnicos, con
quienes compartieron también la cena. Des:
faca que ha sido un premio maravilloso, ya
que él se denomina forofo adicto del Helvetia
Anaitasuna y que incluso pasd un momento
de tension con ofra forofa del equipo confrin-
cante.

Por su parte, el segundo premiado, Daniel
Zoco, y su esposa opfaron por desplazarse
en su propio coche, para hacer turismo y dis-
frutar, como ellos mismos sefialan, de esa “au-
téntica joya del Gético” que es ledn.

Al encuentro asistieron juntos los cuatro pre-
miados, viviendo un partido muy emocionan-
fe, cuyo resultado fue incierfo hasta el final,
consiguiendo nuestro Helvefia Anaitasuna un
valioso empate, anfe uno de los equipos con
mdas solera de la categorfa, como es el Ade-
mar Ledn.

Al terminar el partido, los cuafro ganadores es-
peraron a que salieran los jugadores para ha-
cerse la foto con ellos, dejando el festimonio
gréfico de un agradable viaje, en el que pu-
dieron constatar la sencillez, el buen ambiente
y el gusto por lo que hacen que caracterizan a
los infegrantes del Helvetia Anaitasuna.



Helvetia Seguros
estrena perfil

oficial en Google
Plus

Helvetia Seguros ha estrenado su perfil oficial
en Google Plus (Helvetia Seguros Espaiial,
que supone un avance denfro de la estrategia
de posicionamiento en Internet y en las Redes
Sociales de la compaiifa.

Ademas de disponer de una amplia red de
oficinas de atencién presencial al cliente, la
compaiifa ofrece informacién actualizada de
su actividad y del secfor, asi como una res-
puesta directa on line, a fravés de sus perfiles
oficiales en las Redes Sociales.

La presencia en Google Plus supone un paso
mds en esfa estrategia, sumdndose a los per
files ya existentes en Twitter, Facebook, YouTu-

be v LinkedIn.

Os animamos a seguimos en estas redes vy a
participar compartiendo la informacién publi-
cada en cada una de ellas. Helvetia Seguros
fambién estd presente en Infernet a fravés de
la pagina web www.helvetia.es y del Blog
Helvetia (https://www.helvetia.com/es/
blog/es/home himl).

Noticias

SALA HELVETIA

Presentacién del
nuevo libro de
Alfonso Ussia

El pasado 29 de enero, la Sala Hel-
vefia acogio la presentacion del nuevo
libro del conocido periodista y escritor
Alfonso Ussia, El gato negro vy la pildo-
rifa azul (Ediciones B, Grupo Zeta), la
dltima entrega de las aventuras del Mar-
qués de Sofoancho, el famoso persona-
ie literario creado por el escritor.

El acfo, al que acudieron numerosas per-
sonalidades de la sociedad y la cultura
sevillanas, fue presentado por el director
de la edicién andaluza de la Razén,
Francisco Reyero, quien destacod la tra-
yectoria profesional del autor y su apor-
facion a la literatura y las lefras.

Por su parte, Alfonso Ussia quiso agra-
decer a Helvefia Seguros la cesién de la
Sala Helvetia para la presentacion. En
cuanto al libro, el autor sefialé que se tra-
ta de una de sus obras mdas “satiricas”, en
la que se conjugan “maniobras politicas
y situaciones personales a las que, més
o menos, nos enfrenfamos todos alguna
vez en la vida'".

Campaiia de donacién de

sangre

Una vez més, la Sala Helvetia acogié
una campaiia de donacion de sangre,
dirigida tfanfo a empleados como @
aquellos ofros donantes que quisieran
acudir a la sede de Helvetia Seguros en
Sevilla.

la fecha elegida fue el pasado 19 de
marzo. Y, una vez mads, quedd eviden-
ciada la solidaridad de los empleados

ALFONSO USSIA
El gato negro v
Ly F'|i|.|.||:|ri1.| aul :

de Helvetia Seguros, ya que acudieron
en buen nimero de ellos a realizar su
donacion.

Su compromiso con la donacién de san-
gre y el Centro de Transfusiones de Se-
villa ha  permitido que Helvetia Seguros
sea Socio de Honor de la Asociacion de
Donantes de Sangre, Organos y Tejidos
de Sevilla.
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Responsabilidad Corporativa

“Helvetia Compromiso”, un
hito en el sector asegurador

Se trata de la primera gama integral de productos de seguros adaptados a personas con
discapacidad.

la estrategia de Responsabilidad Cor
porativa del Grupo Helvetia se sus-
fenta sobre tres grandes pilares, que
delimitan las areas de responsabilidad
de la compaiia: responsabilidad con
el negocio principal, responsabilidad
medioambiental y responsabilidad so-
cial. Dentro de esfe fercer pilar, la es-
frategia del grupo plantea el apoyo a
proyectos sociales y culturales en las
zonas de implanfacion. Helvetia Se-
guros viene llevando a cabo acciones
muy diversas que persiguen este obje-
fivo, contribuyendo a hacer posibles
numerosos proyectos sociales en su am-
bito de influencia.
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Pero la compaiiia no sélo confribuye @

la dinamizacién y al progreso social me-

diante su apoyo directo a los colectivos,

sino que también interviene de modo di-

recto en la mejora de las condiciones de
los grupos con especiales necesidades

Hewvera COMPROMISO ES EL
RESULTADO DE UN PROCESO QUE
SE INICIO HACE DOS ANOS PARA
CONOCER [AS NECESIDADES DE
PERSONAS CON NECESIDADES
ESPECIALES EN EL SECTCR
ASEGURADOR

a fravés de sus productos de asegura-
mienfo. Es el caso de la nueva linea de
productos “Helvetia Compromiso”, una
novedosa y original linea de productos,
dentro del mercado nacional del seguro,
con la que nuestra compaiia prefende
dar respuesta a las necesidades defec-
tadas entre el colectivo de personas con
discapacidad.

Para entender este hito en el dmbito de
la Responsabilidad Corporativa en el
mundo asegurador, hay que hacer refe-
rencia al proyecto en el que se embar
c6 la compafiia a finales de 2013. En
esa fecha, Helvetia Seguros suscribié un



profocolo con la consulfora social Alter
Civites, con el objefivo de colaborar en
el desarrollo de un proyecto conjunto de
investigacién en el dmbito de la discapa-
cidad intelectual en el sector asegurador.
Era el inicio de un proceso encaminado
a detectar e investigar las necesidades
de aseguramiento de las personas con
enfermedades neurodegenerativas, para
lo que se suscribi6, posteriormente, un
convenio de colaboracién con Neuroo-
lianza, en la que estdn representadas
todas las organizaciones sociales que
defienden los derechos e infereses de las
personas afectadas por esfas pafologias
[Alzheimer, Esclerosis Mdltiple, Parkinson,
Enfermedades Neuromusculares, Esclero-
sis Lateral Amiotréfical.

LA NUEVA UNEA DE PRODUCTOS
VA MAS ALLA DE LA ATENCION
ASEGURADORA DE PERSONAS
CON ENFERMEDADES
NEURODEGENERATIVAS,
ABARCANDO A OTROS
COLECTVOS CON DISCAPACIDAD

Durante todo el afio 2014, Helvetia Se-
guros, a fravés de su colaboracién con
Alter Civites y con Neuroalianza, llevé a
cabo la citada investigacion encamino-
da a recopilar y ordenar las necesidades
de aseguramiento mas habituales entre el
colectivo de personas con enfermedades
neurodegenerativas. El estudio, presen-
tado en noviembre pasado en una rue-
da de prensa celebrada en la sede de
nuestra entidad en Madrid, baijo el fitulo
"Andlisis de necesidades de las personas
con enfermedades neurodegenerativas
en Espafia e identificacién de mejoras
de la oferfa en el dmbito de los seguros’,
vino acompafiado de un compromiso
por parte de Helvetia Seguros de desa-
rrollar una linea de productos especificos
dirigida a las personas con enfermedo-
des neurodegenerativas, sus familiares
y personas cuidadoras, y las entidades
sociales que les prestan apoyo, a fin de
que esfas personas pudieran contar con
una respuesta especializada y personali-
zada. la nueva linea de productos, que
pronto se comercializard, ya fiene nom-
bre: "Helvefia Compromiso”.

Esta linea va mas allé de la atencion
aseguradora de personas con enferme-
dades neurodegenerativas, abarcando
productos adaptados a ofros  colecti-
vos con discapacidad. Una completa
y persondlizada gama de seguros que

Instalaciones
Garantiza la maxi- 4‘.

ma proteccion  del

espacio en el que se

desarrolla la actividad de las perso-
nas con discapacidad y de las que
los asisten, incluyendo cobertura para
equipos especiales de apoyo. A fra-
vés de un estudio personalizado, la
compapia ofrece un seguro adaptado
a las necesidades de colectivos es-
pecificos de afencién y ayuda a la
persona con discapacidad.

Voluntariado (Acci-
dentes y Responsa-
bilidad Civil)
Helvetia  Seguros
proporciona coberfu-
ra ante siniestros ocurridos en el ejer
cicio de la actividad de voluntariado.
Salvaguarda el po-
frimonio personal de

Directivos y Administradores anfe po-
sibles reclamaciones de terceros por
responsabilidad civil, haciendo frente
a gastos de defensa, fianzas e indem-

nizaciones, entre otros.

Ademds de poner en el mercado esta
gama de productos personalizados, la
compaiia estd desarrollando una es-
frategia especializada de distribucién
de los mismos, habiendo nombrado
ya a un agenfe exclusivo en Navarra,
con un plan de formacién y comercial
especifico.

Responsabilidad
Civil de Directivos y
Administradores

Decesos  Sindrome
de Down

Se trata de un se-
guro de asistencia

especifico para

Responsabilidad Corporativa

se plantea con un horizonte flexible, de
manera que “Helvetia Compromiso” iré
incorporando nuevos productos y garan-
fias en el futuro. Como punto de par
fida, lo gama consta de los siguientes
productos:

personas con Sindrome de Down vy
su familia, que ofrece coberfuras de
fallecimiento, asistencia en viaje, asis-
fencia legal, presfaciones sanitarias y
servicios de cuidado personal.

Decesos (Prima Uni- ]

ca)

Destinado a aque-

llas personas que,

por diversas causas,

no estén todavia cubiertas de esta
contingencia. Bajo estudio personali-
zado, es posible contrafar esfe seguro
de manera individual y a fravés de un
rantias y servicios

solo pago.

{1
de un seguro de
hogar tradicional, incorpora cober-
turas especificas para los elementos
de apoyo de las personas con disca-

pacidad. Todo ello, con un lenguaje
adaptado.

Hogar
Ademas de las go-

Autos

Ofrece una mayor

proteccion y servicio

a las personas con

discapacidad y su enforno, a fravés
de coberfuras como: dafios causa-
dos en elementos fijos hasta 3.000
euros sin necesidad de declaracién
expresa en poliza, o la reclamacién
de dafios sufridos en ofros medios de
transporte.

"Helvetia Compromiso” marca un hito
dentro del émbito de lo Responsabili-
dad Corporativa del sector de seguros
espaiol, para el que esperamos una
favorable acogida, mejorando la vida
de las personas con discapacidad y de
sus familiares y de quienes les prestan
servicio y asistencia.
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Nuestros proveedores

Exclusivas Juan Barrero

Maxima calidad en seleccion de
productos

Exclusivas Juan Barrero S.L. es una empresa especializada en la comercializacién de productos
gastrondmicos y gestiéon de marcas, con una experiencia de més de 30 afios, que presta regularmente
servicios a grupos empresariales y compaiiias de alcance nacional. Con varios dmbitos de actividad,
uno de los que tiene mayor penetracién es la elaboracién de selecciones gastronémicas exclusivas
para empresas de primer nivel, entre las que se encuentra Helvetia Seguros.

el e |
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En el caso de nuestra compaiia, el ini-
cio de la colaboracién se remonta al

afio 2008, cuando Helvetia Seguros
inicié la incorporacion en las camparias
de venta de productos de Vida Ahorro
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de sets de productos gourmet. la gran
acepfacién de esta iniciativa ha hecho
que se convierta en una prdctica recu-
rrente. "Aspiramos a mejorar nuestras
propuestas, con el objefivo comin de

agradar y sorprender a los clienfes”, ex-
plica Juan Barrero, socio director de la
firma.

En el caso de Helvetia Seguros, la em-



presa persigue ofrecer un servicio in-
tegral vy personalizado, que cubra en
cada momento las necesidades relacio-
nadas con productos gastronémicos y
la prestacion de los servicios necesarios
para cada demanda (packaging exclu-
sivo y personalizado, manipulacién, dis-
tribucién, servicio postventa, efc.).

"Estamos relacionados con los diferentes
departamentos para atender las deman-
das que cada uno pueda fener dentro
de nuestro &dmbito —explica Juan-. Regao-
los de Navidad para empleados, valo-
res afadidos para campaias de ventas
o acciones de marketfing, articulos de
merchandising, envio de productos y
contrafacién de personal especializado
para eventos, etc.”

"Nuestra cercanfa con la compaiiia
-afiade el socio director también nos
da la posibilidad de ser generadores
de ideas para que, a través de nuestros
productos y servicios, podamos ayudar
a Helvetia Seguros en la consecucion

"

de sus obijetivos ".

Varios son los dmbitos principales de ac-
tividad de Exclusivas Juan Barrero, ade-
mas del ya mencionado de selecciones
para empresas.

Asi, lo compafio estd presente en el
&mbito de la hosteleria y la restauro-
cién, inferviniendo como representante
directo de productores nacionales para
la comercializacion de sus productos
en empresas del sector. Su férmula de
representaciéon implica una facturacion
directa de la empresa productora al
cliente final, de forma que los gastos de
representacion son asumidos por aqué-
lla, permitiendo la obtencion de precios
finales muy ventajosos. El portfolio de
productos es amplio, y va desde plafos
acabados refrigerados con alta caduci-
dad hasta productos derivados del cer-
do ibérico o aceite de oliva.

Por ofro lado, tras afios de experiencia
en el sector del ibérico, la empresa deci-
di¢ asociarse a un productor de amplia
experiencia para el desarrollo de una
marca propia, “Cosierra”. Se frata de
una marca cenfrada originalmente en
productos derivados de cerdos criados

Nuestros proveedores

Imagen de productos promocionados para Helvetia Seguros. Abajo, detalle de algunos

ofros productos.

en las dehesas de Extremadura. la fu-
sién de ideas de grandes conocedores
de los procesos productivos vy la comer-
cializacién de productos ibéricos, los ha
acreditado como reconocidos prescrip-

LA COLABORACION CON
HELVETIA SEGUROS SE REMONTA
AL ANO 2008, SENDO DESDE
ENTONCES UNA RELACION
EXTENSA Y PROLIFICA

tores de la excelencia en las diferentes
denominaciones de origen y pureza de
raza del cerdo ibérico.

Por Ultimo, la empresa ha desarrollado
una linea de negocio internacional.
Segun Juan Barrero, el sector agroali-
mentario en Espafia ha estado muy cen-
frado  histéricamente en la produccién,
dejondo en manos de importadores la
comercializacion de sus productos en
el émbito internacional. “Esta forma de
comercializacion ha provocado que el
producto llegue al consumidor final con
precios poco competfifivos debido a los
margenes que soporfa esta férmula de
distribucion. Nuestra propuesta es de-
fectar demanda en el mercado exterior
de clientes concrefos, buscar los produc-
fos idéneos en nuestro mercado vy fo-
mentar la relacion y facturacion directa
entre proveedor y cliente”, explica Juan.

Lla empresa frabaja con compafias que
son un referente en sus respectivos sec-
fores. En el caso de Helvetia Seguros,
como explica el socio director, “nuestra
valoracién es sobresaliente. Trabajar en
colaboracién se ha convertido en algo
flido y agradable, tras tantos afios
manteniendo una estrecha vinculacion
de gran confianza vy respefo mutuo. Las
exigencias y ritmo de una gran compa-
ffa como es Helvetia Seguros nos hace
cada dia esfar alerfa y trabaijar en la
mejora confinua para estar al méximo
nivel”.
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Actualidad del seguro

Satisfaccién con los agentes

Segun el dltimo Informe Mundial de Seguros
[WIR), elaborado por Capgemini y EFMA,
los niveles de experiencia positiva por parte
de los clientes cuando recurren a agencias
de seguros son de media casi un 10% mds
elevados que con el uso de los canales di-
gifales. Una regla que también se da en Es-
pafa, fanto para seguros de Vida, con un
rafio de experiencia positiva por parte los
clientes del 38%, como en No Vida, donde
alcanza un 48%.

Frente a este dato, las Redes Sociales aso-
ciadas a empresas de seguros constituyen el
aspecto que genera en Espaiia una experien-

Acceso sin discriminacién de las personas

cia positiva mas baja (25% en Vida y 32%
en No Vida). las aseguradoras, segin el in-
forme, deben cerciorarse de que los canales
de comunicacién e interaccién con el cliente
funcionan de manera eficiente y fluida.

"las aseguradoras deben esforzarse en in-
corporar algunas de las cualidades que
definen a los canales tradicionales a los
nuevos canales y viceversa —plantearon los
presentadores del informe-. las compafias
que sean capaces de combinar los canales
fradicionales y los digitales de una manera
fransparente serdn los proveedores de van-
guardia del futuro”.

discapacidad a los seguros

Avalando en cierto modo la apuesta rea-
lizada por Helvefia Seguros en el ambito
de la discapacidad (ver seccién de Res-
ponsabilidad Corporativa de esfe nime-
o), el Comité Espafiol de Representantes
de Personas con Discopacidad (CERMI)
ha planteado al Congreso de los Diputa-
dos la necesidad de garantizar el acceso
sin discriminaciones de las personas con
discapacidad a los seguros. Esta garan-
tia deberia esfablecerse a fravés de una
enmienda en el proyecto de ley de Orde-
nacion, Supervision y Solvencia de las En-
tidades Aseguradoras y Reaseguradoras
(LOSSEAR), que ya se estd tramitando en
el Congreso.

En su propuesta de enmienda, el CERMI
pide que las entidades garanticen a las
personas con discapacidad “el acceso a
sus dependencias, instalaciones vy servi-
cios, incluidos los virtuales”, arbitren “los
mecanismos necesarios para su adecuada
afencién’, y realicen “estudios de ftipifica-
cién de los riesgos que puedan verse afec-
tados por las distintas discapacidades”.

El CERMI recuerda que los poderes pu-
blicos deben continuar con las modifica-
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con

ciones legislativas que adapten el marco
legal espariol a la realidad actual en el
ambito de los seguros “y en particular a
la Constitucién, a la Convencién Interna-
cional sobre los derechos de las personas
con discapacidad de Naciones Unidas,
ast como al Real Decrefo por el que se
aprueba el Texto Refundido de la ley Ge-
neral de derechos de las personas con dis-
capacidad y de su inclusion social”.

El CERMI subraya que esta propuesta es
complementaria de la prohibicion de dis-
criminacién de los contratos de seguros,
que ya estd recogida en la disposicion
adicional cuarta de la ley de Contrato de
seguro, intfroducida por el articulo 14 de la
ley 26/2011, de 1 de agosto, de adap-
facion normativa a la Convencién Interno-
cional sobre los Derechos de las Personas
con Discapacidad.



Actualidad del seguro

Los seguros, menos sensibles a los tipos bajos

Recientemente, la presidenta de Unespa,
Pilar Gonzdlez, valord positivamente la
posicion del sector asegurador en relacién
con la amenaza derivada del enforno ac-
tual de tipos bajos. “la aplicaciéon sistemd-
fica y exigente de técnicas de gestion de
activos y pasivos en el seguro espariol -co-
menté Gonzdlez- ha llevado a que Espa-
fia esté enfre los mercados potencialmente
menos dafiados por un entorno de fipos
bajo”. "El mercado espafiol demuestra una
situacion  potencialmente mucho  menos

peligrosa que la de ofros mercados euro-
peos’, abundé.

Asi, segin la presidenta de Unespa, los do-
tos de los test de estrés sugieren “la existen-
cia de una situacion equilibrada en el mer
" "
cado espariol’, que de hecho le otorga “un
margen de espera que ofros no tienen’”.

Para Gonzdlez, uno de los grandes refos del
secfor es "la comprensién y transmision del ries-

go". "En ese entomo de fipos bajos deberemos

ser capaces de hacer productos financieramen-
fe muy sofisiicados, pues sélo asl conseguire-
mos arrancarle a un mercado fan magro la ren-
tabilidad que nuestro cliente necesita”, sostuvo.

"El enforno de fipos bajos no es, simplemen-
fe, un entorno de tipos bajos. Es, también,
un enforno de mercado probablemente a
las puertas de un cambio significativo, que
estd generando la necesidad de productos
con unas caracteristicas de accesibilidad y
comprensibilidad muy elevadas’, concluyé.

Informe de Competencia sobre la futura Ley de
Supervisién y Solvencia

| I—

La Comisién Nacional de los Mercados y
la Competencia (CNMC]| ha presentado
un informe sobre el Anteproyecto de ley de
Ordenacion, Supervision vy Solvencia de
Entidades Aseguradoras y Reaseguradoras
(LOSSEAR), ya en tramitacién parlamenta-
ria. Segun la Comisién, un funcionamiento
"agil y competitivo” del sector asegurador
es beneficioso para los consumidores, las
empresas y, ademds, repercufe en toda la
economia, ya que esfas entidades tienen
un peso nofable en todas las acfividades
econdmicas.

Una vez andlizado el anteproyecio, la
CNMC sefiala que la regulacion estable-
ce condicionantes de acceso al mercado
(que podrian operar como barreras de en-
trada) y de ejercicio de la actividad (limi-
taciones a la capacidad de autonomia de

los operadores para organizarse y ofertar
sus servicios). No obstante, las limitaciones
de la autonomia de estas entidades esfén
destinadas a reducir o eliminar riesgos ex-
cesivos, pero deben justificarse teniendo en
cuenta su necesidad y proporcionalidad.

El anteproyecto incorpora algunas de las
observaciones efectuadas en el Informe de

Los talleres ahorran tiempo con la

digitalizacién

Segin Audatex, los falleres de reparacion de
vehiculos pueden llegar a ahorrar hasta un
15% de tiempo con la digitalizacién de los pro-
cesos de gestion. Para ello presentan el caso
de su plataforma "AudaMobile’, que permite
el registro automdtico de los datos administrati-

vos del presupuesto y la identificacion del veht-
culo con la infroduccién de la matricula.

Segun el director de Estrategia de Auda-
tex, Jaime Silvela, la digitalizacién “permite
al taller planificar mejor la reparacién y
ganar eficiencia en un contexto en el que
su rentabilidad ha caido en cuatro puntos
en el Oltimo afo, lastrada, entre otros fac-
fores, por el paulatino envejecimiento del
parque”.

2011 de la extinta CNC. Entre ellas, des-
faca especialmente que los infercambios
de informacién entre las empresas asegu-
radoras se limiten a estadisticas comunes,
sin que ello implique de ninguna forma in-
formacién sobre fijacion de precios o la
utilizacién de ofro fipo de informacién que
compromefa la competencia efectiva en el
sector.

No obstante, la CNMC realiza observa-
ciones adicionales, como, por ejemplo, el
hecho de que las mutuas de seguros, las
sociedades cooperafivas y las mutualida-
des de prevision social no puedan operar
con prima variable o en lo que respecta a
los integrantes del sistema de gobiemo de
la aseguradora, la exigencia de requisitos
de experiencia debe exigirse con propor
cionalidad.
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Entrevista

Antonio Garcia. Agente exclusivo de Helvetia Seguros en Rota (Cadiz)

“La venta es honradez y honestidad”

Su incorporacién a Helvetia Seguros

es relativamente reciente. Pero en este
tiempo, que curiosamente coincide con
los anos de la crisis, Antonio ha creci-
do mucho profesionalmente. Con una
cartera de 1.600 pélizas y una factura-
cion cercana al medio millén de euros,
pertenece a la primera promocién de
los Graduados Helvetia. Apasionado de
las motos y los caballos, ama también
su trabajo, y especialmente el servicio al
cliente, que es la base de toda su activi-
dad. “Creo que el servicio es el mayor
reto que tenemos en estos momentos”,
sostiene.

Perteneces a la primera promocién de los agentes
Graduados Helvetia. 3Qué crees que te ha apor-
tado profesionalmente esta experiencia?

Tu oficina se localiza en Rota. La bahia de Cadiz
es un espacio muy diverso. 3Cémo describirias el
comportamiento de los seguros en tu zona?

2Cémo es la composicién de tu cartera? sTe
atreverias a hacer una radiografia del cliente
“particular” tipo y el cliente “empresas” tipo?2

Tu colaboracién con Helvetia Seguros es relativa-
mente reciente (afio 2007). ;De dénde provenias,
profesionalmente hablando?

Curiosamente, tus afios como agente de la com-
pafifa coinciden con los afios de la crisis. ;Qué
balance harias de este periodo?
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Me ha ensefiado a ser més profesional en todo lo referente al mundo del seguro y a

aprovechar mejor mi tiempo y, por tanfo, a fener mas oportunidades de venta.

Fundamentalmente, muy marcado por una enorme competencia, ya que el alio nivel
de desempleo v la crisis econémica conllevan que en esta provincia tengas que ser
muy imaginativo a la hora de ofrecer productos de Vida. Procuro organizar, habitual-
mente, diversas campaiias como, por ejemplo, ofreciendo a mis clienfes algun regalo
como dliciente a la contratacién del seguro.

Mi cartera estéd compuesta, anfe todo, por partficulares, aunque cada vez que tengo
la oportunidad incorporo empresas. Pero al ser una poblacién de famafio pequefio-
medio, el fipo de clientes que mds se genera es el de particulares. En particulares, diria
que el cliente es fipo familiar, de clase media, aunque frato de hacer todos los seguros
de forma infegral. Y en empresas, un poco lo mismo: si contrato algin producto a la
empresa, procuro asesorarla en todo lo que se refiere a las pélizas de su negocio, v a
la vez infento captar los propios seguros particulares del empresario.

Yo he estado relacionado siempre con el gremio de la hosteleria y también me he
dedicado a temas de venta inmobiliaria. Todo ello, siempre mirado desde el punto
de vista comercial, prestando mucha atencién al cliente. A fin de cuentas, lo que he
pretendido en toda mi vida profesional es dar un buen servicio.

El balance, para mi, significa que, a més crisis, mas imaginacién. Y a mi, en imagi-
nacién no hay quien me gane. Por eso, estos afios, que han sido duros para fodos,
he buscado las “mafias” para hacer ver al cliente pofencial la necesidad del asegu-
ramiento, ya que no hay suficientes recursos para hacer frenfe a la desgracia de un
siniestro.



Entrevista

En todo este tiempo, has tenido ocasién de
formarte y conocer de primera mano el negocio
de la mediacién. ;De quiénes consideras que has
aprendido més?

En la era de Internet, la globalizacién y la fuerte
competencia, 3cudles son, a tu juicio, los grandes
retos de la mediacién?

2Cudles son, a tu juicio, los elementos que
otorgan personalidad a Helvetia Seguros como
empresa?

2Y a sus mediadores? 3Cémo dirias que es el
perfil del mediador de Helvetia Seguros?

2Qué es lo que nunca se le puede decir a un
cliente?

La conciliacién de la vida profesional y personal
suele ser complicada en el caso de los media-
dores, que como los caracoles, en cierto modo,
llevan siempre “la casa puesta”. 3Cémo llevas ese
aspecto?

3Crees que hay terreno para mejorar en el
campo de las competencias profesionales de los
mediadores?

Puesto que venia de una rama que no es el seguro, gracias al personal de la Sucur
sal de la que dependo (Puerto de Santa Maria), como su director, los técnicos o los
asesores comerciales, he podido evolucionar como mediador, y sigo aprendiendo y
tfomando nota de todo sobre lo que ellos me van asesorando.

Quiero resaltar, de una manera especial, el enorme esfuerzo formativo que la compa-
fifa realiza a fravés del Plan de Agentes de Carrera [PAC] y del programa de Gradua-
dos Helvetia, en el que tuve el privilegio de recibir el excelente asesoramiento durante
un afio de un coacher exclusivo, Javier Sierra (de Europial.

El servicio. Creo que es el mayor refo que tenemos en estos momentos. Soy un con-
vencido del servicio al clienfe. Nunca serd igual la contratacién de un seguro sin la
buena mediacién profesional de un agente. Puedo entender que sea més barata, pero
no mejor: es imposible.

la seriedad, la profesionalidad y una atencién al clienfe personalizada.

Cercano al cliente, con una relacion personal sin dejar de ser profesional. El agente de
Helvetia Seguros, a mi enfender, siempre tiene que saber conjugar la profesionalidad
con la cercania. la venta es honradez y honestidad. Es importante en una ciudad
pequefia donde todo el mundo fe conoce.

Lo que no es verdad.
Pues bien. Mi familia, y en concreto mi mujer, siempre ha sido un apoyo en mi trabaijo.

Ella comprende mi trabajo puesto que es una apasionada de la venta.

Siempre. El agente de seguros no debe focar techo, sino que debe estar en una cons-
fante evolucion. Esfo lo llevard a nuevos refos y, por tanto, a descubrir nuevos proyec-
fos. En definitiva, lo conducird a més competencias profesionales y a mayores logros.
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Mehdi Asmani, apoderado de Maritima Peregar

“Helvetia Seguros ha sido un
colaborador muy importante en nuestro
negocio, que nos inspira confianza”

cun_PEREGAR

T Wy —

Imagen: blog Delacontecerportuario.

Maritima Peregar es un grupo empre-
sarial de referencia en el dmbito del
transporte en Ceuta y Melilla, que
abarca diversos servicios logisticos y
aduaneros. 3Cudles son esos servi-
cios?

La empresa ofrece a sus clientes un
servicio integral. 3Qué papel juega
la vocacién de servicio en la politica
empresarial del grupo?

Maritima Peregar mantiene un
estrecho compromiso con la calidad.
3Cémo definiria la politica de calidad
del grupo?
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Maritima Peregar es un gran holding empresarial
integrado por varias compaiiias, todas ellas dedicadas
a servicios logisticos, aduaneros y de transporte, con
implantacién en Melilla desde 1977, que ofrece servicios
entre la Peninsula, concretamente el puerto de Mdlagaq,
y las ciudades de Ceuta y Melilla. Con unas 150 pélizas
contratadas con Helvetia Seguros, nuestra entidad presta
cobertura atodos los equipos y medios técnicos del grupo,
manteniéndose entre ambas empresas una relacién
basada en la confianza, lo que queda en evidencia
durante mds de tres décadas de colaboracién.

Cubrimos integralmente todos los servicios que se derivan de la actividad naviera, logistica y
aduanera, es decir, servicios navieros, consignatarios, labores de esfiba y desestiba, opera-
dor portuario, aduanas, frénsitos y fransportes terrestres. Todo ello, arropado por un grupo de
empresas del sector del fransporte, ferrestre, maritimo y aéreo, para lo cual se cuenta con ca-
miones, plataformas, contenedores, asi como buques que cubren las lineas de Ceuta y Meli-
lla. Ofrecemos a nuestros clientes un servicio infegral, contando para ello con las tecnologias
mds avanzadas y con una esfructura de empresa flexible, dinamica, eficiente y con calidad
contrastada, en la que destaca nuestro equipo humano, aliamente cudlificado y profesional.

Se trata de un factor importantisimo. Si no damos un buen servicio, no damos nada: es nues-
fra Unica razén de ser. Nuestro principal obijefivo es agilizar y poner a disposicion de nuestros
clientes la mayor facilidad para que sus envios lleguen a sus destinatarios con las garantias
que se exigen en el comercio exterior y cumpliendo con las normativas establecidas a tales
efectos. Este objefivo es incompatible con un mal servicio.

La Direccién de Marftima Peregar es consciente del compromiso que contrae con sus clientes en
el sector del fransporte maritimo v terrestre, asf como  todos los servicios asociados a los mismos,
y por ello ha establecido en su organizacion un Sisema de Gestién de Calidad y Ambiental
basado en las normas 1ISO 9001 e ISO 14001. En nuestro afén por lograr una mayor calidad
en nuestros servicios, un mayor respeto por el medioambiente, asf como un esfuerzo constante en
lograr la total satisfaccion de las partes inferesadas en la actividad de la empresa, hemos suscrito
una politica sustentada sobre tres principios: primero, asegurar servicios de calidad que satisfagan
las expectativas de nuestros clientes v, haciendo esfo, ser un referente en el transporte maritimo
y ferrestre, manteniendo e incrementando en lo posible nuestra posicion en el sector; segundo,
cumplir los requisitos legales aplicables a todas nuestras actividades presentes v futuras, a la vez
que se garantiza la seguridad de nuestros trabajadores en la realizacién de sus funciones, y
priorizando el menor impacto ambiental de nuestras actividades; v tercero, perseguir de manera
constante la mejora continua de nuestros servicios, fanto en la eficacia de nuestros procesos como
en la prevencion, reduccion y eliminacion, siempre que sea posible, del impacto ambiental de
sus actividades.



Imdgenes: Seawave y Baixamarcon.

3Por qué aspectos consi-
dera que es conocida y
valorada Maritima Peregar
dentro de su dmbito de
actuaciéng

En una empresa de logis-
tica y servicios como la
suya, 3qué papel juega la
innovaciéng

Cubren el transporte entre
Mdlaga y Melilla, zexiste
una competencia fuerte en
la zona?

2Qué es lo mds importante
a la hora de gestionar un
servicio logistico como
Maritima Peregar?

2Cudles son los principales
retos de Maritima Peregar
de cara al futuro?

Desde hace varios afios
confian la seguridad de su
flota maritima y terrestre a
Helvetia Seguros, con un
total de casi 150 pélizas
contratadas. 3Cudl es su
balance, hasta la fecha, de
esa colaboracién?

De manera general, 3qué
imagen cree que tiene
Helvetia Seguros como
empresa aseguradora?

Somos una empresa con muchos afios de experiencia en Melilla, lo que ya de por si nos hace cono-
cidos. Dirfa que también somos conocidos y valorados por nuestra vocacién de servicio, y por nuestra
capacidad de ofrecer un servicio infegral. Algo que no es comin en nuestro sector, donde se recurre
bastante a la subcontratacién. Nosotros damos cobertura integral a todas las necesidades logisticas,
aduaneras y de transporte de las empresas.

Nosofros mantenemos un compromiso permanente con la innovacién. Disponemos de una flota de mas
de 100 plataformas de tréileres de distinta forma y medidas (capitones, con toldo, planas, botelleros,
cuello de cisne, efc.), que vamos renovando conforme defectamos problemas de obsolescencia. Asi, re-
cientemente adquirimos una nueva embarcacién, y regularmente llevamos a cabo la renovacion y mejora
de nuestro buque “Fesfivo’, que con un peso bruto de 6.413 toneladas y 136 metros de eslora, posee
mas de 1.100 metros lineales de capacidad en su cubierta principal, duplicando asi la capacidad del
anterior.

la competencia es fuerte, hay muchas navieras que ofertan servicios. Pero diria que contfamos con nuestro
,
propio nicho, gracias a nuestra estrategia basada en el servicio integral.

Es muy importante confar con buenos equipos humanos. Nuestra planfilla la componen unas 50 perso-
nas, capaces de ofrecer un servicio de calidad en todos los émbitos de intervencion relacionados con
nuestra actividad. la capacidad de ofrecer un buen servicio es deferminante.

Las lineas regulares de Mdlaga-Melilla y Mdlaga-Ceuta estén consolidadas. Estamos valorando la posi-
bilidad de incorporar ofras rutas directas con Marruecos, pero es algo que estd en estudio. Diria que el
principal objetivo de futuro, a grandes rasgos, es seguir ofreciendo el mejor servicio a nuestros clientes,
mejorandolo cada dia para incrementar su nivel de safisfaccion.

Helvetia Seguros ha sido un colaborador muy importante en nuestro negocio. No sé la cantidad de afios
que venimos colaborando con ellos, y la respuesta siempre ha sido buena, tanfo de la compaiia como
muy especialmente de la agencia mediadora [Maria de los Angeles Sudrez), que siempre nos ofrece un
frato personalizado y cercano.

Creo que no hay duda de que la imagen de Helvetia Seguros es la de una empresa seria, que hace bien
las cosas y se ha ganado por s misma su presfigio. Nos inspira confianza.
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Reportaje

Helvetia Seguros crece en 2014 un
4,5% en su volumen de primas y
obtiene un beneficio neto de 21,9
millones de euros

El pasado 24 de marzo, se llevé a cabo la presentacién de los resultados anuales de Helvetia
Seguros en un acto ante los medios de comunicacién en Madrid. M&s de 20 medios, tanto
del sector como especializados en economia y generalistas, se congregaron para conocer los
resultados de la compaiiia durante el ejercicio 2014.

Durante el pasado afio, Helvefia Seguros
regisird un crecimiento del 4,5% de su
volumen fotal de negocio, hasta alcan-
zar un fotal de 344,8 millones de euros.
Tanto en Vida, en cuyo segmento alcan-
z6 un aumento del 9,7% hasta obtener
116,3 millones de euros, como en No
Vida, en donde obtuvo un crecimiento
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del 2,1% hasta facturar 228,5 millones
de euros, la aseguradora ha superado la
media estimada del sector. Igualmente,

el beneficio neto alcanzado (21,9 millo-

nes de euros), se sitta en los objefivos de
la compaiia.

En su comparecencia, el primer ejecutr-

vo de Helvetia en Espaiia considerd que
"estos excelentes resultados no suponen
algo coyuntural, sino que son fruto del
esfuerzo continuado de la compaiifa por
conseguir el éxito, cada afio, con un mo-
delo de negocio propio, en el que cree-
mos firmemente y que estd claramente
definido en los objetivos de la Estrategia



Helvetia 2015+". Segun Paagman, “estos
datos siguen avalando nuestra gestfiéon y
la orienfacion empresariol del Grupo
Helvetia, que se dirige a conseguir un
crecimiento de primas y una renfabilidad
del negocio por encima de la media del
mercado. Y esfo es ain més imporfante
conseguirlo en un confexto en el que fo-
davia no se ha superado la crisis econo-
mica general”.

El buen resultado de 2014 sitba a Hel
vetia Espafia como la tercera unidad de
negocio en aporfacion de beneficios al
Crupo Helvetia, sélo precedida por Sui-
za y por ltalia.

Estos posifivos resultados se han funda-
mentado en una evolucién muy satisfac-
foria de todos los elementos que consti-
fuyen la base del negocio: una mejora
sustancial de la facturacién de primas,
superior a la del sector; un ratio combi-
nodo y una tasa de siniestralidad de No
Vida en linea con el mercado; una me-
jora sensible de los resullados financie-
ros, apoyada en la esfabilizacién de los
mercados; y una opfimizacion de cosfes,
basada en una constante actualizacion
de los procesos operativos.

Por lo que se refiere a la evolucion de las
primas, que han alcanzado un volumen
total de 344,8 millones de euros, el afo
2014 ha registrado un importante creci-
miento del 4,5%, frente a un descenso de
casi un punfo en el sector. En el negocio
de Vida se ha producido un crecimiento
del 97%, lo que supone un dato muy
superior al de las estimaciones del mer-
cado. Ha destacado, especialmente,
el crecimiento de Vida Riesgo (6,6%) vy
el de Asistencia Familiar (3,5%). En el
bloque de negocio de No Vida se ha
registrado un crecimiento del 2,1%, que
supone un radical cambio de fenden-
cia respecfo a ejercicios anteriores [en
2013: 2,5%), y que es claramente mds
positivo que el alcanzado por el secfor.
Especialmente destacable es la positiva
evolucién registrada en la facturacion de
Autos (1,4%), que supone una mejoria de
casi dos punfos respecio a 2013 y que
refleja un dato superior al del secfor. En
los seguros de Particulares ha destacado
el crecimiento de un 3,9% en Multirries-
go Hogar. Por lo que respecta al sector

de Empresas, tanto Multirriesgo Industrial
(4,2%), como el conjunto de productos
de Transportes (7,3%) y Responsabilidad
Civil (1,3%), han registrado una importan-
te mejoria respecto a 2013, cambiando
su signo después de varios afios de de-
crecimienfo, lo que supone una cierfa se-
fial de mejoria de la situacién econdmica
que, no obsfante, sigue condicionando
su desarrollo, tal como reflejon también
los datos sectoriales.

En lo que respecta a la composicion de
la cartera de primas, al finalizar 2014
se ha desglosado entre Autos (26,5%),
Diversos (39,8%) y Vida (33,7%), que ha
vuelto a aumentar en 1,6 punfos su peso,
situédndose ya en el objetivo estratégico
que lo fija en un tercio de la cartera fofal.

EL BUEN ResulaDO DE 2014
SUA A HEweTA EspaRia como
LA TERCERA UNIDAD DE NEGOCIO
EN APORTACION DE BENEFICIOS
AL GRUPO HELVETIA, SOLO
PRECEDIDA POR SUIZA Y POR [TAUA.

El ratio combinado neto (97.6%), ha au-
menfado ligeromente respecio a 2013,
principo\mente por un pequeno repunfe
de la tasa de siniestralidad neta de No
Vida (72,6%), focalizada en el ramo de
Automéviles. Los gastos conjuntos de ad-
ministracion y adquisicién se han mante-
nido exactamente en el nivel de 2013
(25,0%), como consecuencia de la rigu-
rosa aplicacién de los objetivos planifica-
dos en la implantacién de la Estrategia
Helvetia 2015+

Por lo que se refiere a los resuliados fi-
nancieros, han aportado unos ingresos
nefos de 29,7 millones de euros, lo que
supone un aumento de 3,5 millones res-
peclo a los registrados en 2013, como
consecuencia, principalmente, de la pro-
gresiva estabilizacion de los mercados.

Como resuliado de estas cifras, Helvetia
Seguros ha alcanzado un excelente rafio
(12,7%) de beneficios sobre fondos pro-
pios (ROE|, que aunque es ligeramente in-
ferior al registrado en 2013 (1,2 puntos),
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vuelve a situarse dentro de los objefivos
de su Plan Esfratégico y en linea con los
mas destacados del mercado espariol.

Finalmente, Helvetia Seguros ha situado
en 2014 su margen de Solvencia | en un
243,0% sobre el minimo legal, superior
en casi 17 puntos al de 2013, y muy por
encima de la media del sector.

Estrategia Helvetia 2015+

Durante la comparecencia ante los me-
dios, Jos¢ Maria Paagman explicé la po-
sitiva evolucién en Espcﬁo, en su cuarto
aio de vigencia, de la Estrategia Helve-
fia 2015+, asft como las principales me-
didas que se han puesto en marcha para
alcanzar los objetivos de la misma.

En resumen, durante 2014 se han alcan-
zado los objetivos (cuantitativos y cuali-
fativos) fijados en las tres grandes metas
estratégicas que Helvetia Seguros se pro-
pone conseguir: una gradual expansion
de la posicién en el mercado (crecimien-
to+), un aumento sostenible de la renta-
bilidad (renfabilidod+) y un incremento
de valor para el cliente acorde con sus
expectativas (lealtad del cliente+).

Para conseguir esos objefivos, Helvetia
Seguros ha impulsado durante el pasa-
do ejercicio las diferentes medidas esfro-
tégicas planificadas, bajo los siguientes
principios:

- Seguir proporcionando una alta renta-
bilidad ol grupo, mejorando la eficiencia
e incrementando la lealtad de (y hacial
los clientes.

- Incrementar el conocimiento de la mar
ca "suiza”, como elemento bdsico de
confianza y solvencia para sus clientes
actuales y potenciales.

- Continuar apostando por los mediado-
res como su canal principal de distribu-
cién, acelerando la presencia de la enti-
dad en ofros candles, tanfo para captar
nuevas ventas como para facilitar la ac-
cesibilidad a los clientes.

- Seguir reduciendo los costes, mejoran-
do la eficiencia y simplificando esfructu-
ras y procesos, asf como opfimizando los
gastos de adquisicion.

- Mantener, integramente, la comerciali-
zacién de la actual oferta de productos
Yy servicios.
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Resultados del Grupo Helvetia

Helvetia aumenta su beneficio y crece me-
diante nuevas adquisiciones

Helvetia fuvo un muy buen desarrollo en
2014 y completé con éxito las adquisiciones
de Nafionale Suisse y Basler Austria. El bene-
ficio operativo aumenté hasta 422 millones
de francos suizos. El volumen de primas cre-
cié un 4,4% (en moneda local) hasta alcan-
zar 7.767 millones de francos suizos.

Principales datos financieros correspon-
dientes al ejercicio 2014:

Resuliado operativo después de  impues-
tos: 422 millones de CHF (2013: 364 millo-
nes de CHF; +159%)

Volumen de negocio: 7,767 millones de CHF
(2013: 7477 millones de CHF; +4,4 % en
moneda local)

Solvencia I: 216% (2013: 218%)
Ratio combinado (nefo): 93.1%
93.6%)

Pago propuesto de dividendo: 18,00 CHF
por accion (2013: 17,50 CHF por accion)

(2013:

Adquisiciones de Nationale Suisse y Basler
Austria.

El Grupo Helvetia aumentd  susfancialmen-
fe en 2014 su beneficio operativo, en un
159%, hasta alcanzar 421,7 millones de
francos suizos (ejercicio anterior: 363,8 millo-
nes de francos suizos). De dicho beneficio,
hay que afribuir 22,1 millones de francos sui-
zos a la parte proporcional del ejercicio ge-
nerada por las empresas adquiridas, Basler
Austria y Nationale Suisse.

la mejora proviene del negocio de los segu-
ros de No Vida y se basa en un aumento
del beneficio operativo de un 33,2%, hasta
alcanzar 255,4 millones de francos suizos
[ejercicio anterior: 191,7 millones de fran-
cos suizos). Este aumento se ha debido a la
mejora del resuliado técnico, ast como a las
dos odquisiciones sefialadas. El ratio combi-
nado neto mejord hasta un 93,1% (ejercicio
anterior: 93,6%). Esto ha permitido a Helvetia
alcanzar, de nuevo, su objefivo de conseguir
un ratio combinado méximo entre el Q4% y
el 96%. Ademds de la tradicional foraleza
del mercado suizo, con un ratio combinado
del 85,4% (ejercicio anterior: 84,7%), todos
los mercados europeos obtuvieron un ratio
combinado por debajo del 100% vy, en
general, incrementaron su contribucién a los
beneficios.
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El beneficio operativo del negocio de Vida se
mantuvo estable, en un entorno dificil de los
mercados de capitales, con 151,22 millones
de francos suizos (ejercicio anterior: 152,9 mi-
lones de francos suizos), mientras que el re-
sultado del drea “Otras actividades”, relacio-
nado fambién con la situacion del mercado
de capitales, fambién se redujo ligeramente.

Crecimiento vigoroso gracias a las adqui-
siciones

En 2014, el volumen de negocio del Grupo
Helvetia crecié un 4,4% en moneda local
hasta 7/66,6 millones de francos suizos
[ejercicio anterior: 7.476,8 millones de fran-
cos suizos). Con 328,1 millones de francos
suizos, las dos compafiias adquiridas en
2014, Noafionale Suisse y Basler Austriq,
proporcionaron su primera contribucién al
crecimiento. la consolidacién de las nuevas
empresas fuvo lugar parcialmente a finales
de 2014 y se materializard completamente
en el ejercicio 2015. El volumen de negocio
aumenté orgdnicamente un 0,3% (en mone-
da local). Tanto el negocio de Vida como el
de No Vida se beneficiaron de los adquisi
ciones. En Suiza, Helvetia es ahora una com-
paiifa de seguros lider en todos los sectores
con un lugar en el Top 3. En Austria, Helvefia
se coloct en el Top 10 de las compariias de
seguros. Gracias a la adquisicion de Natio-
nale Suisse, Helvefia afianzé su posicién en
ofros mercados europeos.

Las integraciones marchan tal y como esta-
ban planificadas

las infegraciones de Basler Ausfria y Na-
fionale Suisse estdn progresando segin lo
planificado. En Esparia, las tareas prosiguen
a buen rimo. La organizacion, los objetivos
y una gama armonizada de productos han
sido definidos en todos los mercados nacio-
nales para la “nueva Helvetia”. la compaiiia
adquirida en Austria también opera ahora
bajo la marca “Helvetia”. la nueva organi-
zacion comercial ha comenzado dllf con la
venta de la gama de producfos unificados
de seguros de Vida. En relacion con la infe-
gracion de Nationale Suisse, el lanzamiento
de la red de sucursales bajo la marca Helve-
fia estd previsto en Suiza para el 1 de mayo
de 2015; en los mercados de Alemania,
Esparia e lialia, esto se hard gradualmente
en la segunda mitad de 2015. En Bélgica,
Noationale Suisse completé el proceso de

revision estratégica con la venta de Natio-
nale Suisse Bélgica. En Espaiia, las fareas
prosiguen a buen ritmo.

Buen rendimiento de la inversién y manteni-
miento de una sélida capitalizacién

El exitoso desarrollo del negocio y las adqui-
siciones de Nafionale Suisse y Basler Austria
han incremeniado el volumen de inversion
del Grupo Helvetia hasta 48.000 millones
de francos suizos (ejercicio anterior: 39.600
millones de francos suizos). En 2014, Helve-
fia logré un rendimiento fofal de 993 millones
de francos suizos, lo que representa una ren-
tabilidad directa del 2,5%. La disminucién de
0,2 punios porcentuales en comparacién con
el afio anterior se debe principalmente a la
reduccion de los tipos de interés, lo que llevd
a una renfabilidad mdés bajo de las nuevas
inversiones. Después de ambas odquisicio-
nes, Helvetia dispone de una posicién de
capital muy buena. Esto también se refleja
en el fuerle ratio de Solvencia |, que se si
tud en un 216% [ejercicio anterior: 218%). Al
final de 2014, el ratio de SST se situd entre
el 150% vy el 200%. El capital social, exclu-
yendo fitulos de activos, ha aumentado hasta
4963,1 millones de francos suizos (ejercicio
anterior: 3.831,2 millones de francos suizos),
en parte gracias a la ampliacién de capifal
por la compra v la oferta de infercambio por
Nationale Suisse. Al finalizar la adquisicion
de Nationale Suisse, a finales de octubre de
2014, Standard & Poor ’s confirmé la califi-
cacién "A” de Helvetia con una “perspeciiva
estable”. Se continuard con la afractiva politi-
ca de dividendos, por lo que se ha propues-
fo a la préxima Junta General de Accionisias
incrementar el dividendo en un 29%, hasta
los 18,00 francos suizos por accién. El CEO
del grupo, Stefan loacker, ha manifestado
que "el Grupo Helvetia puede alegrarse de
haber fenido un ejercicio estratégica y opera-
fivamente exitoso. Las integraciones de Basler
Austria y Nationale Suisse estén a punto de
hacerse efectivas. La visién de la “nueva Hel
velia” se estd convirtiendo répidamente en
una realidod: estamos en el Top 3 en Suizq,
nos hemos hecho fuertes en Europa, apoyar
dos por los mercados intemacionales espe-
cializados. A medio vy largo plazo, surgirén
nuevas oportunidades de crecimiento, econo-
mias de escala y un mejor perfil de riesgo.
El nuevo grupo tiene las condiciones ideales
para un desarrollo sostenible y sélido”.
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Principales cifras de la evolucién de Helvetia Seguros en 2014

Primas totales por ramos (en millones de euros)

+/- (%)
90,1 +1,4
Patrimoniales 99,6 +3,3

Personales 14,1 -4,6

Transportes 10,2 +7,3
Responsabilidad Civil 9,8 +1,3
Total primas No Vida 223,8 +2,1
Total Vida Ahorro 53,2 +15,9
Total Unit- Linked 21,4 +32,4
Total Vida Riesgo 52,8 +3,5
Total primas Vida 106,0 +9,7
TOTAL +4,5

Crecimiento de Prima

[l 2014/2013
[ ] 2013/2012

+4,5

millones
de euros

23 2013 2014

No vida Vida

Composicion de la cartera

Cierre 2013 Cierre 2014

D Avutos

33,7% D Resto No Vida
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José Maria Paagman:
la encarnacion de la pasion por
Helvetia Seguros

En 2014, José Maria Paagman cumplié 25 afios en Helvetia Seguros. A comienzos de 2015,
el dia 4 de febrero, nuestro director general era distinguido por la prestigiosa publicacién
“Ejecutivos” como “Ejecutivo del Afo” en Andalucia. Por ambos motivos, nos ha parecido
interesante dedicar uno de los reportajes centrales de este nimero a glosar la figura de nuestro
CEO, desde un enfoque cercano y seguramente desconocido.

Una periodisto, en una ocasién, se refirié
a ¢l como “el holandés errante”. Habria
que decir mas bien “el holandés cosmo-
polita”, ya que Jos¢ Maria Paagman es
lo mas parecido que uno puede imagi-
nar a una persona cosmopolita. Por su
frabajo ha tenido la obligacion (&l asegu-
ra: el placer] de conocer mas de medio
mundo. Es una persona culia e instruida,
que ama la lectura, un poso que le vie-
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ne de herencia familiar, ya que su padre
fue librero; sus maneras, en el trato cara
a cara, son educadas vy a la vez muy
cordiales; maneja varios idiomas, y el
espafiol con total fluidez; sabe apreciar
los placeres de la vida, pero no sélo
los mas evidentes: disfruta de las cosas
cotidianas y aparentemente nimias, pro-
bablemente la sefial mds evidente de
cosmopolifismo.

No le gusta demasiado hablar de sf mis-
mo, hecho que se nota en el rubor que
le asalta timidamente a la cara cuando
se enfra en el plano mds intimo y per-
sonal. En fodo caso, no es vergonzoso:
"Es lo que tenemos los holandeses: no
sabemos lo que es la verglenza ajend’,
explica.



José Maria Paagman nacié en la ciudad
holandesa de la Haya en 1957 Pendlti-
mo de seis hermanos, siempre sinti¢ la
lloma emprendedora dentro de él, pro-
bablemente por el ejemplo de su padre,
un hombre hecho a si mismo que se em-
barco en un negocio propio como libre-
o y acabd levantando una imporfante
cadena de librerias en Holanda. El co-
récter abierto, dindmico y emprendedor
tan propio del holandés, que Paagman
reconoce como una de sus sefias de
idenfidad, lo llevé a buscarse pronto la
vida fuera del nicleo familiar. “Mi padre
fue también un emigrante —recuerdcr,
aunque de inferior: se frasladd del nor
te al sur. Tenia una gran capacidad de
frabajo, vision y paciencia. Me gustaria
pensar que he heredado esos atributos”.

El relato de cémo conocid a su mujer,
Ana, con la que lleva casado 32 afios,
es en st mismo una historia cosmopolita.
Antes de comenzar sus estudios universi-
farios, fras superar la Secundaria, deci-
di6 pasar un tiempo en Inglaterra, como
estadio previo al inicio de la carrerq,
con el fin, también, de perfeccionar su
inglés. En la pequeiia Scambrit School of
English trabé contacto con un grupo de
esparioles. Fue su primer acercamiento o
la realidad de nuestro pafs, y no pudo
ser mds determinante: entre los amigos
a los que conocié se encontraba su futu-
ra mujer. Tras un fiempo de convivencia
como compafieros, del que quedd una
buena amistad y una evidente sintonia,
Paagman regresé a la Haya para iniciar
la Universidad. Habia decidido decan-
tarse por estudios de auditoria, proba-
blemente por influencia de uno de sus
hermanos. Se dio la circunstancia de
que su futura esposa fichd como azafo-
fa por una aerolineq, la exfinta Spantox.
Y, también, se dio la casualidad de que
debiera viajar a Amsterdam. Decidieron
quedar para tomar algo, en el breve re-
ceso de ella entre vuelo y vuelo. “Ahf sal-
t6 la chispa”, comenta Paagman, quien
recuerda que al poco fiempo comenzé a
frabajar, simultaneando los estudios con
sus servicios en una auditoria. Y nada
mds empezar a frabajar, decidié dar su
primer salto a Espaiia, concretamente a
Mallorca, donde tenia su centro de ope-
raciones la aerolinea Spantax. “Fueron
comprensivos: me concedieron una se-

mana de vacaciones nada mds ingresar
en la empresa’, recuerda. Sonrfe ahora,
al rememorar su primera despedida de
la que serfa su mujer, todavia en Londres:
"Recuerdo que comenté que no viviria
ni loco en Espafia. Desde Holanda, en
aquellos afios 70, fenfamos la imagen de
una Espafia de genfe broncedndose en
las playas, viviendo la vida, con poco es-
piritu de innovacion”. Nada mas alejado

UNA PERIODISTA, EN UNA
OCASION, SE REFRIO A EL
COMO "EL HOLANDES ERRANTE”
HABRIA QUE DECIR MAS BIEN

“EL HOLANDES COSMOPOLITA”,
YA QUE JOSE MaRriA PAAGMAN
ES 1O MAS PARECIDO QUE UNO
PUEDE IMAGINAR A UNA PERSONA
COSMOPOLTA.

de la realidad, comprobaria mas tarde,
cuando, al acabar la carrera, decidiera
instalarse en Madrid, y casarse con la
persona con la que habia mantenido
una relacién en la distancia durante vo-
rios anos.

El fin de la carrera fue para José Maria
un momento de cambios. Concluyé sus
estudios con fitulacién Cum laude. “Re-
cuerdo que, nada mds acaboar, el teléfo-
no sonaba: querian ficharme de disfintas
empresas multinacionales de auditoria”,
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comento. Eran tiempos en que la audito-
ria como disciplina estaba eclosionando,
y habia muy pocos perfiles como el de
nuestro direcfor general. Se quedé con
la multinacional que le aseguré plaza en
Espaia. El negocio, pues, vino defermi-
nado en su caso por el amor.

En septiembre de 1982, Jos¢ Maria Pa-
agman aterrizd en Madrid. Le dijo a su
muijer, literalmente: "Mdas vale tener a una
azafata en mano que a cientos volando”.

Y asf fue como contrajeron matrimonio en
marzo de 1983.

Su inmersion en el mundo asegurador
vino poco después. Tras seis afios de-
sarrollando su labor en multinacionales
de la auditoria, el 1 de enero del afo
1989 ingresé en la antigua Cervantes,
que habia sido adquirida sélo tres afios
antes por el Grupo Helvetia. Su primer
cometido fue la direccion del drea de
Finanzas, pero al producirse la adquisi-
cién e integracion de la Vasco-Navarra,
en el afio 1998, se convirtié en director
general de la empresa, cargo que com-
partié con Luis Fernando Ona, con el que
formaba un “tdndem muy bien avenido”.
Més tarde, con la prejubilacion de su co-
lega, se convirtié en el CEO de Helvetia
Seguros en Espaia.

Sus afios como audifor le permitieron
acceder a un profundo conocimiento de
la actividad empresarial en muy diversos
sectores y, sobre todo, a “un enorme co-
nocimiento de personas’. Algo que no ha
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dejado de ocurrir en sus 26 afios en Hel-
vetia Seguros. “Conocer personas es una
de las mejores cosas que existen”, opina.
Ya llevaba el amor por la tierra mefido en
su corazén a fravés de su esposa, pero
en fodos sus afios en Helvefia Seguros
esfe amor no ha hecho sino crecer. En
sus afios en Espafia, ha sucumbido a la
belleza de nuestra fierra, y ha desterrado
aquella antigua visién que fenia sobre
nuestro pafs. "El espafiol es muy empren-
dedor, y también muy trabajador. Tiene
un gran empuje, pero en cierto modo po-
see cierto complejo de inferioridad con
respecio a ofros paises, aunque, en rea-
lidad, los espafioles son muy valiosos”,
sosfiene.

En 26 afos le ha dado tiempo de ha-
cer muchas cosas. Para empezar, liderar
como director general la integracién de
las distintas aseguradoras absorbidas y
consolidar la unidad de negocio de Hel-
vefia en Espaiia, que es la tercera més
importante de todo el grupo en volumen
de beneficios durante la mayor parte
de los Gltimos diez afios. Para continuar,
fortalecer el modelo de negocio de la
compaiiia a fravés de una mediacién
cada vez mds consolidada, llevando a

Tmuapo Cum Laupe
TELEFONO DE SU CASA NO
CESABA DE
RIFABAN LAS
AUDITORIA.

LTINACIONALES DE

buen puerfo los obijetivos estratégicos del
grupo para la unidad espafiola. Y para
no dejarlo ahi, dirigir con mano firme un
proyecto empresarial en el momento en
que Espaiia, como el resto de la Unién
Europea, aunque mas virulentamente,
sufria la mayor crisis econémica de los
Glimos 50 afios.

Pero, sin duda, estos 26 afos le han
dado para conocer a fondo todos los rin-
cones de Espaiia, y muy especialmente a
los empleados que forman parte de nues:
fra empresa. Cercano y honesto, es habi-
tual verlo manejarse con desparpajo en
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las reuniones con mediadores, siempre
sonriente y solicito, siempre amable fren-
te a cualquier requerimiento. los que lo
conocen de cerca lo tienen por una per-
sona muy cordial, con un agudo sentido
del humor, en cierto modo muy espafiol
a pesar del acenfo. Una persona siempre
atenta, que cuida los pequefios defalles v
que da gran importancia al lado humano
de la gestion.

la personalidad de Paagman es el resul-
tado de la simbiosis de fres caracteres: el
holandés, que porta en los genes "y que
mis padres me inculcaron con su educa-
cion”, y que se materializa en su espiritu
emprendedor y en su cardcter dindmico;
el espafiol, que le viene por su tierra de
adopcién y que él traduce, fundamen-
talmente, en una palabra: “pasién”; vy el
suizo, debido a su “roce” con el Grupo
Helvefia y a sus constantes viajes a ese
pais.

Bien valorado dentro del Grupo Helve-
fia, no ha pensado nunca en desplazar-
se de unidad de negocio. “En el grupo
es conocida mi implicacion con Espaiia,
saben que me sienfo muy a gusfo aqui y
que esfoy muy orgulloso de los logros.
Ademds, no existe en el grupo una cultu-
ra de rofaciones: las unidades de nego-
cio son muy estables y perdurables en el
tiempo”, sostiene.

Sus dos hijas, Macarena y Sofia, de 30
y 23 afios, ya han “volado” del hogar
familiar. la mayor, literalmente, ya que

reside en Amsterdam desde hace afio y
medio. La pequefia ha seguido los pasos
iniciales de su padre, vy estd trabojando
en una multinacional de la auditorfa. A
pesar de su gjefreada vida laboral, Pa-
agman considera que ha respondido
razonablemente bien al duro equilibrio
de la conciliacién laboral vy familiar en
fodo este fiempo. Y, junfo a su esposaq,
confia en haberles inculcado a sus hijas
adecuadamente los valores que le traslo-

SU PERSONALDAD ES EL
RESULTADO DE LA S DE
IRES CARACTERES: EL HOLANDES,
EL SUIZO Y EL ESPANIOL. DE ESTE
SE IE HA PEGADO SOBRE

UITIMO
TODO

I

daron a él: “lo van a fener seguro mds
dificil que lo tuvimos nosotros. Pertenezco
a una generacién que no ha tenido que
padecer guerras. Y ellas se enfrentan al
problema de un mercado laboral que ha
cambiado mucho. En general, confio en
que los jévenes, como nosotros en su dia,
sean capaces de superar las dificultades
que se les plantean”, sostiene.

Cuando le toca rendir cuentas, guar
da un recuerdo muy especial de su
padre. Pero también de Erich Walser,
presidente del Grupo Helvetia hasta su
fallecimiento, hace muy pocos meses.



"Ha sido un ejemplo en el grupo, y
para muchos, no sélo para mi. Fue mi
padrino, pero no en el senfido de mi
profector o recomendador, sino en que
supo acompafarme y moldearme, mos-
frandome el camino hacia un modelo
de empresa que defiende valores como
el de la decencia o la humanidad. Pero
hay que infentar ser positivos, a pesar
del duelo. Y lo positivo es que puedo
decir que fuve el mejor maestro, que
aprendi junto a él, que pude aprove-
char su experiencia”.

A las muchas cualidades de nuestro di-
rector general, hay que sumar la de ser
inquieto. Esa inquietud queda de ma-
nifiesto en el hecho de que cada dia,
antes de trabaijar, especialmente a par-
tir de que mejora el tiempo, José Maria
Paagman sale a correr. Es un habito al

Premio “Ejecutivo

El pasado dia 4 de febrero, la re-
vista “Ejecutivos”, con 25 afos de
trayectoria, otorgé a nuestro direc-
tor general el premio “Ejecutivo del
Afo” en Andalucia. la prestigiosa
publicacién reconocia asi el desem-
pefio y la labor de Paagman al frente
de la entidad y su trayectoria en las
Gltimas tres décadas en el sector ase-
gurador espanol. El galardén le fue
entregado en la sede de la Funda-
cién Cajasol de Sevilla, dentro de la
X Edicién de los “Premios Ejecutivos
Andalucia”.

José Maria Paagman, durante su dis-
curso de agradecimiento en nombre
de todos los premiados, quiso resaltar
que este reconocimiento va dirigido
también al sector de seguros espa-
fiol, que tan bien se ha comportado
durante la crisis; al Grupo Helvetia;
y a Helvetia Espafa, entidad que di-
rige desde 1998. El primer ejecutivo
de Helvetia Seguros finalizé su inter-
vencién recordando a su familia y a
Erich Walser, a quien definié como
“ejemplo de liderazgo”. En sus pala-

que ni siquiera renuncia cuando le toca
viajar: alll donde esté, le gusta practicar
footing cuando la mayor parte de las
personas se pelean con su despertador

EN sus 26 ANIOS AL FRENTE DE
LA COMPANIA, ES EL PRINCIPAL
ARTIFICE DE LA HELVETIA SEGUROS
QUE HOY CONOCEMOS, Y QUE
ES TODO UN REFERENTE DENTRO
DEL GRUPO

para silenciarlo. Si es fin de semanq,
el habito suele cogerle en su casa. Y
entonces, fras la reparadora ducha, se
entrega a ofro de sus grandes placeres
minimos: cuidar de su jardin. “Muchas
veces pienso que ojald los dias tuvie-

bras también hubo un recuerdo para
su equipo de colaboradores, desde
“los més cercanos del Comité de Di-
reccién y responsables de mas alto ni-
vel, que hoy me acompaiian, hasta el
resto de empleados, mediadores, pro-

Reportaje

ran 48 horas, en lugar de 24. Me do-
ria fiempo a hacer més cosas’, explica,
definiendo en una sola frase su perso-

nalidad.

Por lo que respecta a Helvefia Seguros,
José Maria Paagman es un convencido
de la fortaleza y valia de su equipo hu-
mano, tanto de su Comité de Direccion
como del tltimo de los empleados. “Creo
que una de las claves para comprender
el éxito de nuestra empresa a lo largo de
los dltimos afios es el valor de la gente
que la forma. Es un éxito que es patri-
monio de todos”, sostiene. “No debemos
perder nunca de vista que hemos alcan-
zado un prestigio en el sector gracias a
nuestras virtudes esenciales: cercania y
humanidad. Esos son los elementos que
deben prevalecer en nuestro modelo de
negocio”, explica.

del Aho en Andalucia”

veedores, etc., que cada dia hacen
de Helvetia Seguros una empresa en
la que se disfruta trabajando, con res-
ponsabilidad y con profesionalidad.
iEs muy gratificante para mi dirigir a
este gran equipo!”, manifesté.

Abril 2015 41



De cerca

Que el ritmo no pare

José Manuel Leén, empleado de Sucursal Sevilla Capital

Empezé a pinchar a los 14 afios como hobby, y hoy, con 27, es un curtido DJ que dedica todo su tiempo
libre a esta pasién. Experto en la “BBC”, ejerce como “residente” en una sala, y suefia, algin dia, con
pinchar en Ibiza. El dnico objetivo de cada sesién es que el ritmo nunca pare.

José Manuel Ledn lleva ocho afos traba-
jando en la Sucursal Sevilla Capital de
Helvetia Seguros. Pero lleva mdas tiempo
aln ejerciendo de DJ, a pesar de su ju-
ventud. Hoy tiene 27 afios, pero con sélo
14 afos, por la influencia de un amigo,
empezé a interesarse por la misica de

baile y por el “arte” de pinchar. D), disc-

jockey, pinchadiscos... Todos son siné-
nimos de una misma actividad, a medio
camino enfre la profesién y el hobby, vy
con un punto arfistico que convierte cada
sesién en un espectaculo.

Para José Manuel sigue siendo una afi-
cién, en la que invierfe la mayor parte
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de su tiempo libre y todos los fines de
semana. También es un complemento
profesional con el que disfruta a fravés
de los servicios conocidos jocosamente
como la “BBC": Bodas, Bautizos y Co-
muniones.

Cada fin de semana, suele actuar como
“residente” (como todo arte, el de D)
fombién cuenfa con su propia fermino-
logia) en una sala, “Savia Nueva”, lo-
calizada en el municipio de Benacazédn
(Sevilla). Eso, cuando se lo permiten los
compromisos de las celebraciones para
las que cuentan con sus servicios. Y no
son pocos: “Solo para esta tfemporada

fengo seis bodas cerradas, y otra media
docena en espera de cerrarse”, expli-
ca José Manuel, que confiesa dedicar
a esta aficién no sélo el tiempo de las
sesiones cuando pincha en directo, sino
en su casa, al menos, dos horas diarias.

"Hay que esfar tofalmente al dia, y en
mi fiempo libre no paro de escuchar
musica”, explica. El de los DJ’s es todo
un mundo, con sus plataformas propias
de "networking” online. “Parficipo en
foros de DJs, donde todos ponemos en
comin novedades, femas, recursos e
innovaciones en equipo”, comenta. El
equipo es muy imporfante. De hecho,



2Tienes alguna aficién curiosa, original o simpética que contar? Remite un email a carmen.caballero@helvetia.es

José Manuel ha renovado ya en tres
ocasiones su mesa de mezclas. "Y esta
semana me llega la cuarta”, anuncia.
Junto a la mesa de mezclas, es indis-
pensable fener un buen manejo del soft-
ware, algo que aprendié por sf solo, @
fuerza de ensayo-error. "Y cuando tengo
que pinchar en alguna celebracién, al-
quilo el equipo de sonido, las luces, el
humo...". Todo para convertir la sesién
en un espectdculo, como lo ha visto ho-
cer a los grandes. Y es que, como en
cualquier arte, en el arte del D) fambién
hay grandes arfistas, maestros de refe-
rencia. José Manuel no lo duda: “Para

mi el nimero uno es Dimitri Vegas, un

DJ belga”.

Cada sesion es un viaje, y cada viaje fe lle-
va a un destino distinto, recorriendo un ca-
mino propio. A José Manuel lo que més le
gusta es el fechno, pero sabe adaptarse a
lo que le pide la audiencia. A veces, pop
de los 80; ofras veces, rock alternativo. Lo
importante es “que la misica nunca pare,
y que seas capaz de reconducir los mo-
mentos en que la gente esié mds ‘parada’,
para pinchar el tema que vuelva a poner
a todos a bailar. En eso tenemos nuesfros
trucos: femas que llevamos en la recamara

De cerca

y que sabemos que son irresisfibles”, con-
fiesa. la musica nunca debe parar, v el
compromiso del D) debe ser siempre con
el publico. "Es lo més grafificante de todo:
ver que la gente disfruta con u misica”.

lo mas desagradable, en confrapartida,
ocurre en algunas celebraciones, cuan-
do algin invitado se muestra excesiva-
mente insistente, o incluso desagradable,
para que pinches lo que él quiere. "De

CoN 1AL solo 14 AN©s, Jost
MANUEL SE ESTRENG COMO

D). Hov PINCHA CADA FIN

DE SEMANA EN UN LOCAL DE
BENACAZON (SEVILLA], Y SUENA
CON HACERLO ALGUN DiA EN [BIZA

fodas formas, fengo bastante cintura, y
s¢ lidiar bien ese tipo de situaciones”,
matiza. En las “BBC” uno fiene ocasion
de vivir de todo. Lo més peculiar que le
han pedido fue, en una ocasién, una
marcha de Semana Santa. “Obviamen-
fe, pincho mucha misica que a mf parti-
cularmente no me gusta, pero compensa
ver que la genfe la disfruta”, comenta,
sefialando que, de hecho, tiene amigos
D's que no soportan pinchar en bodas.
"A mi, no me disgustan”, dice. De he-
cho, el recuerdo mas bonito que tiene
como D) fue el de su primera boda, en
Bollullos Par del Condado. “Era la prime-
ra vez que ejercia como pinchadiscos,
y me encanté comprobar que la gente
disfrutaba conmigo. De hecho, a partir
de esa boda me salieron varias”. Y es
que se frata de un “arte” donde funciona
sobre fodo el "boca a boca”. Y que, en
el caso de las "BBC”, también es muy
esfacional: “Empieza muy fuerte ahora,
en primavera —explica-, vy llega hasta
sepliembre-octubre. Después, el ritmo se
defiene un poco”.

En cuanfo a lo que le gustaria conseguir
como D), José Manuel comparte el mismo
suefio que muchos de sus compaeros:
pinchar alguna vez en |biza. "He tenido
la oportunidad de viajar alli y asistir a
sesiones de los mds grandes del mundo
—recuerda-. Es algo Gnico”.
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Susana Blanco, directora de Administracién

y Finanzas

Yo daria matricula de
honor al sector seguros”

Susana Blanco, como directora
de Administracién y Finanzas, y
Marcelino Alvarez, como director
de Sucursal Vigo, tenéis en
comdn la direccién de equipos
humanos. 3Qué creéis que es lo
mds complicado de ser “jefes”2

Antes de llegar a vuestros
puestos de responsabilidad,
habéis llevado a cabo distintos
desempefios con diferentes
niveles de competencia.

2Qué es lo que més habéis
aprendido, en lo profesional, a
lo largo de vuestra trayectoria?

" .z N "
La Pasién es contagiosa” es el
eslogan de la nueva campaiia

publicitaria de Helvetia Seguros.

sSeriais capaces de resumir
qué representa la pasién para
vosotros¢
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Marcelino Alvarez, director de Sucursal Vigo

“Todavia nos quedan
muchas cosas por hacer”

Susana Blanco: Quizds, saber fransmitir las cosas, para que el equipo les dé la misma prioridad que 10.
Realmente no me parece una farea fécil, pero fampoco excesivamente complicada, sélo hay que ser claro
y transparente y saber escuchar a los demds.

Marcelino Alvarez: Como decia alguien, al jefe no se le valora por si mismo, sino por su capacidad para
rodearse de los mejores: consolidar un equipo de personas que te siga por convencimiento y mantener en
el tiempo su pasion e implicacion en el proyecto.

S.B.: En cuanto a conocimientos, destacaria el técnicofinanciero de seguros, que es realmente muy diferen-
fe al del resto de sectores, probablemente més complicado en cuanto que los resultados de las decisiones
que se toman no se ven a corfo plazo y hace falta tener paciencia, ademds de visién de futuro, ya que no
siempre es facil relacionar las consecuencias con las decisiones tomadas. Pero en este senfido me parece
apasionante la gestién de una compaiia de seguros, en donde la vision de futuro se hace tan necesaria.
Yo siempre digo que no sabemos cudl es el coste de ventas que fenemos hasta unos afios después de
realizar la venta, y esfo hace que la gestién v la toma de decisiones deban ser prudentes y pacientes.

M.A.: Mirarte en el espejo todas las mafianas y hacerte preguntas que te ayuden a reflexionar sobre
fus actuaciones pero, por encima y sobre todo, “saber escuchar” para poder tomar las decisiones mas

adecuadas.

S.B.: Para mi, la pasién es entregarse a lo que quieres en tu vida, bien sea la familia o tu trabajo. Poner
todo tu esfuerzo por hacer lo mejor posible las cosas que més fe importan.

M.A.: Senfir pasion por la vida y vivirla infensamente, poniéndola en todo aquello que haces.
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Una cancién que ultimamente siempre te viene a la
cabeza: La versién de Si me das a elegir de Antonio Vega

El sitio que te defraudé (te lo habian pintado tan
bien...): Roma, porque con el espectacular patrimonio
artistico que tienen, lo encontré poco iluminado y con poco
cuidado de la limpieza.

Otro al que tienes intencién de ir: Aunque ya lo
conozco, me gustaria ir con mi hijo a Nueva York.

Un lugar con presencia de Helvetia en Espaiia que
avn no conoces: Melilla o Teruel.

Volveria a tropezar cien veces mas con esa misma
piedra: Si, por supuesto, no estoy vacunada contra los
errores.

Lo votaria seguro si se metiera a politico: Ya no confio
en los politicos.

No vedis nunca esa pelicula: No recuerdo ninguna que
me desagrade tanto, entre otras cosas porque, si no me
gusta, no termino de verla.

Congela en una sola foto el mejor instante de tu
vida: Hay muchos, la mayoria relacionados con mi familia
y, en especial, con mi hijo.

La mascota que nunca tuve y que no me importaria
tener: Sélo tendria un perro, y ya lo he tenido.

Cémo te gustaria ser recordada: Como persona
luchadora, tenaz y de “cartas boca arriba”.

Al mundo le falta un poco de: Educacién, honestidad y
solidaridad.

Una mania que no acabas de aprender a controlar:
Fumar, sin duda.

Si fueras un coche, tus prestaciones serian: Rapidez y
seguridad.

A quién le debes casi todo lo que eres: A mi padre.

Algo muy sobreestimado: El fitbol.

Y otra cosa no debidamente valorada: La moda.

Marcelino Alvarez

Una cancién que ultimamente siempre te viene a la
cabeza: Jumping Jack Flash, de Rolling Stones.

El sitio que te defraudé (te lo habian pintado tan bien...):
Ninguno, todos tenian algo positivo.

Otro al que tienes intencién de ir: Paris. jSe lo debo!

Un lugar con presencia de Helvetia en Espaiia que ain no
conoces: Caceres.

Volveria a tropezar cien veces més con esa misma piedra:
Con mi esposa.

Lo votaria seguro si se metiera a politico: A mi jefe. {Cémo
sabe torear!

No vedis nunca esa pelicula: La naranja mecdnica, de Kubrick.

Congela en una sola foto el mejor instante de tu vida: El
nacimiento de mis hijos.

La mascota que nunca fuve y que no me importaria tener:
Cualquiera.

Cémo te gustaria ser recordado: Tal como soy; los epitafios,
que me los pongan los demds.

Al mundo le falta un poco de: Cordura y sentido comin.
Una mania que no acabas de aprender a controlar: El
orden.

Si fueras un coche, tus prestaciones serian: Fiabilidad y
seguridad.

A quién le debes casi todo lo que eres: A mis progenitores,
por los valores que me han inculcado, y a mi esposa, por su
apoyo y paciencia.

Algo muy sobreestimado: El dinero.

Y otra cosa no debidamente valorada: La amistad.

S.B.: El érea comercial de la compaiia es, sin duda, el motor y la razén de ser de nuestro negocio.
Desde el drea financiera tratamos de dar soporte al drea comercial, para que ésta pueda llevar a cabo
su cometido de la mejor manera posible. Es cierto que, a veces, hay intereses en principio confrapuestos,

El terreno comercial y el terreno
financiero estén “condenados”

a entenderse. 3De qué manera
creéis que ambos dmbitos se
comp|ementan, contribuyendo al
negocio de Helvetia Seguros?

pero en Glfima instancia fodos estamos en el mismo barco y el bien de la compaiia es el bien comin de
todas las dreas. Por ello, al &rea financiera a veces nos toca ser mas flexibles en la aplicacién de las nor
mas infernas, y ofras veces es el drea comercial la que tiene que adaptarse a ellas aun cuando suponga
algo menos de flexibilidad que la que aplican nuestros competidores. En general, creo que en Helvetia
Seguros hemos enfendido esfo, por lo que no tenemos intereses contrapuestos y hemos conseguido un
buen entendimiento entre las dos dreas.

M.A.: Ambos fienen un objetivo comin v, por lo fanto, es absolutamente imprescindible que caminen

juntos. Sin poélizas no habria nada que administrar, pero sin una buena administracién dejariamos de
fener polizas.
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Los dos sois profundos
conocedores del mundo del
seguro, Susana mds en el

&mbito financiero y Marcelino

en el émbito comercial. 3Qué
valoracién hacéis de su evolucién
en estos afios, y del panorama
actual?

Tanto Susana, por las
implicaciones sectoriales
derivadas de su condicién de
miembro del Comité de Direccién,
como Marcelino, gracias a su
contacto directo con la “calle”,
llevdis a cabo, lo querdis o

no, una importante labor de
“escucha” sobre nuestra marca e
imagen. 3Cémo creéis que se nos
considera en el exterior?

3Cudles diriais que son los
principales retos de Helvetia
Seguros en el émbito financiero
(Susana) y comercial (Marcelino)
de cara a medio plazo?

Desde hace varios afios,
Helvetia Seguros viene
trabajando en la mejora de la
excelencia profesional de los
mediadores, lo que implica
un mayor conocimiento de los
fundamentos propios de la
gestién empresarial. 3Cémo
valordis, en términos generales,
la preparacién de nuestros
mediadores?
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S.B.: Considero que el secfor seguros ha tenido un papel fundamental en la economia esparfiola y un pa-
pel estabilizador en esfos Ultimos afios de crisis, debido, por un lado, a su condicién de inversor (el sector
es tenedor de un importante porcentaje de la deuda publica espafiola), y por ofro, a la estabilidad que
ha aportado durante la crisis, manteniendo buenos resultados y el empleo, todo ello gracias a la gestién
prudente de todas las compaiias que lo componemos y que ha hecho que no se produjeran quiebras
ni rescates como ha ocurrido en el resto del sector financiero. En este sentido, yo darfa una matricula de
honor al sector del seguro.

M.A.: Lo evolucién de las nuevas tecnologias ha supuesfo cambios drésticos en todos los procesos y
esfo seguird avanzando, previsiblemente con mayor celeridad de la que nosotros podamos asimilar. No
obstante lo anterior, creo que, si bien estos procesos son absolutamente necesarios, como consecuencia
de los mismos se sacrifican ofros aspectos que son los que dan valor aiiadido a nuestro sector: relacién
personal, conocimientos técnicos (“jmiralo en la web!”), etc. En cualquier caso, estamos en un sector fuerte
y solvente, capaz de aguantar embates como la actual crisis y con un esperanzador futuro. Todavia nos
quedan muchas cosas por hacer.

S.B.: Creo que Helvefia Seguros tiene una alfa consideracion a todos los niveles; desde el punto de vista
financiero, como empresa solvente (grupo suizo), pero también desde el punto de vista técnico, como
empresa seria con buenos productos, y desde el aspecto del frato al cliente, en donde creo que el nivel de
satisfaccion es alto; desde el punto de vista del conocimiento de la marca, creo que se estd avanzando
mucho en los Ultimos afios, y comparto al cien por cien la politica de marketing que estamos haciendo.
Me quedo impresionada cuando los comerciales me cuenfan cémo ofros competidores atacan nuestra
cartera, ya que consideran que, si es de Helvefia Seguros, es buena.

M.A.: Con nuestras virtudes y nuestros defectos, en una escala del O al 10, nuestra nota seria de un no-
table. Sobre todo, se nos ve (o asf nos lo fransmiten) como una entidad seria, solvente, flexible y, a pesar
de llevar operando en el sector muchos afios, joven. Posiblemente este Gltimo aspecto es consecuencia
de la pasién con la que fransmitimos o vendemos nuestra compaiio. No hace muchos afios teniamos que
vendernos; hoy, la mediacién nos compra, pero no por ello debemos darnos por safisfechos, todavia nos
quedan muchos refos que lograr.

S.B.: Creo que el principal refo es crecer en volumen de negocio. Somos una compaiifa eficiente y con
buenos resultados, pero la gestién v la normativa aplicable a nuestro sector se va complicando y requiere
cada vez de mds recursos, por lo que, para garantizamos la eficiencia futura, debemos crecer. Otro reto
importante, mas desde el punto de vista financiero, es mantener un negocio de Vida que sea renfable en
el enforno actual de bajos fipos de interés, los cuales no parece que vayan a subir a corfo plazo. Esto es
un refo para fodo el sector.

M.A.: Desde la éptica comercial, y como la mayoria de enfidades aseguradoras, nuestra asignatura
pendiente es la de conseguir una red de mediadores profesional y estable en el tiempo, que te permita
afrontar crecimientos rentables y permanentes. La rotacién de estas redes ha sido un lastre que ha impe-
dido alcanzar cotas mas altas al sector, produciendo un menoscabo de los recursos econémicos y, por
ende, un deferioro en la imagen que el sector proyectaba al consumidor. la profesionalidad v la calidad
deben primar sobre la cantidad.

S.B.: Hay grandes profesionales entre nuestros mediadores que llevan toda una vida dedicados al sector
seguros. Muchos de ellos cuentan con carteras de gran volumen y anfigiedad y nos exigen el mejor
frato para nuestros clientes comunes. La gran mayoria estén bien preparados para su labor, son buenos
profesionales.

M.A.: En Helvetia Seguros hemos experimentado un gran avance en la formacién y cudlificacion de
nuestra red de agentes exclusivos. Los que esfamos en permanente contacto con esta redes, notamos una
diferencia sustancial cuando fichamos a alguien de la competencia. Aun asi, destinamos poco fiempo a
la formacién estrictomente empresarial, en la que el agente acometa iniciativas proactivas que converjan
con las politicas de Helvetia Seguros y no esté esperando a que sea la propia compaiia la que le incite
a ello por medio de camparias puntuales u ofras actividades.
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S.B.: Cada vez mas, sin duda. Si bien es un sector tradicional al que le ha podido costar acostumbrarse a
los cambios, creo que la propia evolucion continua del sector les ha hecho ver la necesidad de infroducir
mejoras en cuanfo a competitividad, calidad vy eficiencia.

2Creéis que los mediadores
aprovechan debidamente todas
las posibilidades que les ofrece
la compafiia para mejorar su
competitividad? M.A.: Por regla general, si. Aunque todavia existen algunos que son reticentes a los cambios, cada vez
son menos. Esta no es una labor que se pueda conseguir en dos dias, ya que la experiencia nos demues-
fra que es mds una cuestion de convencimiento practico que de imposicién. El mediador debe ver con
absoluta nitidez los beneficios que le reportan tanto a medio como a largo plazo. Ain estén habituados

a priorizar el corto plazo.

S.B.: A eso apuntan las cifras macroeconémicas de Espaiia, sin embargo todavia esté por ver, ya que, al
enconfrarnos en una economia globalizada, no es suficiente la mejora de las magnitudes de Espafia para
que ésta fire del resto de las economias europeas, en donde los fantasmas de la deflacion y recesion aon
no se han desechado.

2Detectdis un cambio de ciclo en
lo econémico?

M.A.: Aunque los indicadores macroecondmicos asi lo indican, la percepcion que se tiene de una evolucién
en positivo sigue siendo mas baja de lo deseable. La destruccién de tejido industrial, asf como la pérdida del
pequefio empresario auténomo, tardarén algin tiempo en recuperarse, lo que influye en nuestra capacidad
de penetracién en esfe segmento de mercado al no generarse nuevas empresas. Se emprende una guerra
de precios a la baja por mantener lo que tienes, o frafas de conseguir lo que ofros tienen. En cualquier caso,
si se nota una reacfivacién en el consumo interno y, como consecuencia de ello, los segmentos de particulo-
res o los seguros ligados a la familia estén experimentando un repunte que debemos aprovechar.

¢Creéis que hay margen para el crecimiento en
la penetracion de los productos de Ahorro?

S.B.: Es muy complicado con el actual entorno de baijos fipos
de inferés.

M.A.: Rotundamente, sf. Posiblemente, en estos momentos,
mds que nunca. Toda la informacién que esté llegando al con-
sumidor a través de los medios de comunicacién, asf como
las experiencias vividas en esta Glima época, hacen de las
compaiifas un canal idéneo para la constitucién de sisfemas
de ahorro paralelos a los establecidos por la Seguridad So-
cial. Recienfemente hemos vivido situaciones en las que las en-
tidades financieras no han salido muy bien paradas, mientras
que las entidades aseguradoras han salido de esfa situacion
muy favorablemente.

¢Qué se puede mejorar en la red comercial de
cara a lograr una mayor penetracién de dichos
productos?

S.B.: Supongo que formacién sobre los productos y sobre
la normativa fiscal aplicable. Sin embargo, no es el mejor
momento para incrementar la penefracién en esfos productos
debido a los bajos fipos de interés.

M.A: Formacién constante y de calidad. Nuestra red comer-
cial ya no solamente puede conocer el producto que comer
cializa, debe convertirse en un verdadero asesor con cono-
cimientos més amplios, que le permitan enfrentarse al cliente
con fofal seguridad y sin miedos, v la seguridad solamente te
la da el conocimiento.
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Sucursales Bilbao y Vitoria

Durante los duros afios de la crisis, las Sucursales Bilbao y Vitoria han crecido. Un equipo
motivado y, sobre todo, una atencién volcada sobre el mediador son las claves de este logro.

En esta ocasién, nos toca detenernos en
las Sucursales Bilbao y Vitoria. Dirigidas
ambas por Fernando Alvarez, entre las
dos forman un equipo de ocho profesio-
nales, cuatro de ellos en Bilbao, dos en
Vitoria, un séptimo que opera entre las
dos Sucursales, y el propio director. Am-
bas son independientes y complementa-
rias, contfribuyendo de forma conjunta a
la potenciacion del negocio de Helve-
tia Seguros en su Zona Norte.

Recientemente, la Sucursal Bilbao ha
sido reubicada en una nueva sede, muy
bien situada, en pleno centro de la ca-
pital vizcaina. Como comenta Fernando
Alvarez, “estamos en la calle Henao,
una zona muy comercial y de servicios,
donde se localizan las aseguradoras
mas importantes que operan en la ciu-
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dad. Pero lo mejor es que este local tie-
ne un acceso mucho mas comodo que
el anterior, lo que se estd notando, por
ejemplo, en el hecho de que recibimos
mas visitas de nuestros mediadores”.

los equipos humanos de ambas Sucur
sales combinan veferania y juventud.
Porque son equipos jovenes pero con
bastante experiencia en el negocio. En
Bilbao, Jon Celaya y Marta Gémez son
los asesores comerciales, mientras que
Juan Carlos Angulo y Susana Vaciero
operan como comerciales internos; en
Vitoria, Jorge Apodaca es el asesor co-
mercial, y Sanfiago Seisas el comercial
interno. Como comercial interno que se
mueve entre las dos Sucursales opera
Alvaro Pérez-Nanclares. Salvo Susana
y Jorge, cuya incorporaciéon es mds re-

ciente, todos llevan mas de 15 afios en
la compaiia, siendo Alvaro el més ve-
terano. También es veterano el director,
aunque no en la compaiiia sino en el
sector: hace cuatro anos, se incorporé
a Helvefia Seguros para dirigir el nego-
cio en la zona. los resultados hablan
por si solos: en 2014, el volumen de
carftera ascendié a casi 10,5 millones
de euros, con més de 26.000 pdlizas
en carfera, y un crecimienfo de la fac-
furacién, con respecto a 2013, de un
742% (en 2013, el crecimiento con
respecto al afio precedente fue de un
13,87%). Un comportamiento comercial
bastante “atipico”, feniendo en cuenta
que han sido ejercicios de escaso cre-
cimiento en términos generales. 3Y cudl
es la clave? Fernando lo tiene claro:
"nuestra gran fortaleza es el volumen



de mediadores operativos”.  Valgan,
también, los datfos: actualmente, entre
ambas Sucursales movilizan a unos 60
mediadores que desarrollan una labor

comercial a pleno rendimiento.

"Cuando llegué, comprobé que entre
ambas Sucursales habia muchos me-
diadores con clave pero que no emitian
polizas’, explica el director. Asi que se
planted como primer objetivo “llevar a
cabo visitas a todos los mediadores con
potencial, prestarles atencién, implicar
los en el proyecto para que lo hiciesen
suyo”. Ahora, la relacién entre Helvetia
Seguros y sus mediadores en la zona es
mucho mas estrecha. Una relacién que
no recae sélo en los asesores comer-
ciales, ya que cada comercial interno
fiene también asignado el seguimiento
y el acompafiamiento de una serie de
mediadores.

Con la entrada de Fernando como di-
rector, se produjo un cambio sensible
fambién en el propio “espiritu” de las
Sucursales. “Puedo decir con orgullo
que cuento con equipos de trabajo
motivados, con una visién dindmica y
moderna, lejos de las formas de ofros
tiempos’, explica. Para el director de es-

tas dos unidades, es muy importante “el
orgullo de pertenencia”: “Somos una de
las grandes compaiiias de Esparia, y no
lo digo por volumen, sino por la cali-
dad de nuestro servicio y la atencién
que prestamos al mediador”, sostiene,
asegurando que "Helvetia Seguros es
una compafiia cada vez mds conocida
y valorada en la zona. la prueba estd

EN 2014, EL VOLUMEN DE
CARTERA DE A SUCURSALES
ASCENDIO A casl 10,5
MILLONES DE EUROS, CON

s DE 26.000 pPoOLZAS EN
CARTERA Y UN CRECIMIENTO
CON RESPECTO A 2013 DE UN
/7 A2%

en que la competencia es consciente de
que nuestros mediadores son sinénimo

de calidad”.

Cada Sucursal trabaja de forma inde-
pendiente, pero coordinadas por el
propio director. Para ello, se llevan a

cabo reuniones conjunfas, al menos
una cada trimestre. “Existe buena rela-
cién enfre las dos Sucursales —comenta
Fernando-, ya que se sienten parte del
mismo equipo”.

Aproximadamente, el 80% de la carte-
ra procede de No Vida, mientras que el
resto pertenece a Vida. En el caso de
Vitoria, la principal peculiaridad es un
resuliado de la siniestralidad “excelen-
fe", mientras que en Bilbao la caracterfs-
fica més resaltable serfa su capacidad
de crecimiento.

De cara al futuro, las Sucursales se plan-
tean dos grandes refos: por un lado, el
desarrollo de nuevos agentes exclusivos
y vinculados; por ofro, el incremento de
la cartera de PAF (Plan de Asistencia Fa-
miliar). Ello a pesar de que, como sefia-
la Fernando, “el PAF ya estd creciendo
este afio, casi en un 7% con respecto al
mismo periodo de 2014".

En cuanto a la relacién entre las Su-
cursales y la central de la compaiiia,
Fernando la filda de “excelente”. “Por
ejemplo, no hemos fenido durante todo
2014 ni un solo problema con el Depar
tamento de Siniestros’, sostiene.
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Formacion

Novena edicidn de SABES

Tal como establece la planificacion  anual
de la formacién en Helvetia Seguros, en el
pasado mes de enero se celebrd la novena
edicion del Seminario de Aprendizaje Béasico
y Especifico de Seguros, conocido como SA-
BES. Entre los dias 12 y 30 del citado mes, 13
participantes complefaron el seminario: ocho
asesores comerciales, un director de Sucursal
y cuatro responsables de las DPF. Celebrado
en Sevilla, el curso tuvo una duraciéon de 95
horas, de modalidad infegramente presencidl,
como es habitual en esfe seminario de caréc-
fer intensivo, que se ha afianzado como uno
de los programas de referencia en formacién
interna dentro de la compapia. El balance de
fodos los alumnos ha sido aliamente safisfac-
forio, habiendo aprendido a manejar concep-
fos v herramientas que les facilitan la labor de
gesfién en sus sucursales, y “empapdndose”
asimismo de la cultura corporativa de Helvetia

Seguros.  Como cada afio, el Departomento
de Formacién, baséndose en las calificaciones
obtenidos en las disfintas materias, distinguié
a un alumno como el mds destacado de la

José Manuel Jiménez, alumno destacado de SABES 2015

“Mi promocién ha sido escandalosamente solidaria y responsable”

¢Qué es lo que te ha resultado
mas Util del curso?

En un sentido amplio, lo principal ha sido
poner cara a los responsables de ramo,
producto, negocio o departamento, cosa
muy Uil a la hora de negociar femas con
ellos. A nivel esfriciamente de productos,
conocer en profundidad las peculiaridodes
de cada uno de ellos, el famoso DAFO,
con lo que a la hora de tratar con los me-
diadores, en mi caso corredores, puedes
transmitir una seguridad que hasta el curso
quizés no fenia. A nivel personal, dada mi
trayectoria profesional, basada en Particu-
lares, Vida y Decesos, lo més dfil ha sido
conocer a fondo toda la materia de Empre-
sas, en la que estaba un poco escaso de
formacion.

Todos los alumnos suelen desta-
car el buen ambiente que existe.
&£Coémo definirias a tu promocién?
Escandalosamente solidaria y responsable.
A pesar de lo heterogéneo del grupo, ya
que alli estébamos juntos asesores comer-
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ciales, responsables DPF o direciores, el
clima era de camaraderia y solidaridad
absolutas. No se me olvidard en la vida
la imagen de siefe personas repasando
para el examen de Vida, en mi habitacion
del hotel, con unas pizzas y unos refrescos,
exponiendo dudas y consultas en comun.
Nadie se fomaba a la ligera esfe curso,
doy fe de ello.

&Cudl ha sido el mejor momento,
para ti, del curso?

Cuando estaban dando los diplomas y solo
queddbamos Miguel Peral, de Mdlaga, y
yo. Empecé a ponerme nervioso, y cuando
lo nombraron a él como segundo, me subié
un sudor frio por la espalda. Nunca me ha
gustado destacar. Ahora, en serio: me gus-
16 mucho ir déndome cuenta de que iba
adquiriendo y asimilando conocimientos e
iba maquinando en mi cobeza sobre como
aplicarlos en mi quehacer diario.

¢Qué aspecto o ensehanza pre-
tendes empezar a aplicar desde

promocion. En esta ocasidn, esfe alumno fue
José Manuel Jiménez, asesor comercial de la
Sucursal Valencia Corredores.

el minuto uno en
tu Sucursal?

Creo que los comer
ciales, en algin momento de la vida del me-
diador, debemos ser un poco més asesores
empresariales que simples acaparadores
de negocio, pero siempre, evidentemente,
buscando crecimiento para la unidad de
negocio que gestionamos. Creo que este
punto de vista a veces les sorprende y lo
agradecen, sinceramente. Desde esta pers-
pectiva, me quedaria con dos ensefianzas,
ambas enfocadas a la rentabilidad del ne-
gocio de mis mediadores. La primera es se-
guir potenciando la venta de productos con
postventa “0”, como son Vida y Decesos,
es decir, ensefiarles a rentabilizar sus gestio-
nes de venta para enfocarlas a productos
mds rentables para ellos y opfimizar asf los
beneficios de sus negocios. La segunda es
rentabilizar a sus clientes, en lugar de bus-
car nuevos, fomentando la venta cruzada,
mejorando sus ratios de polizas/cliente y
asi, simplemente ofertando, incrementar
beneficios.




Gestionar bien el tiempo no es
una utopia: se puede aprender

El pasado 7 de abril, un total de 13
empleados de las Areas de Servicio al
Cliente y de Productos participaron en
un curso sobre “Gestion del Tiempo y

Productividad 2.0".

Entre los objefivos de este curso se en-

confraban una mejor gesfién del correo
electronico, una mayor agilidad en la
gestion de agendas cambiantes con
gran cantidad de tareas, el adecuado
manejo de volumen ingente de informa-
cion y la reduccion del estrés en el des-
empeno.

Reciclaje profesional para “Agentes

&

Elite”

Una de las medidas contempladas en la
Estrategia Helvetia 2015+ va dirigida a la
segmentacion y profesionalizaciéon de los
mediadores, con el objefivo de mejorar
tanto su cualificacién profesional como su
competencia empresarial. En este contex-
to debe entenderse el Club Helvetia Elite,
un proyecto dirigido a un colectivo de me-
diadores que destacan por una serie de
indicadores y hacia los que la compaiia

contempla acciones especificas de acom-
pafamiento y apoyo. Entre esas acciones
se encuenira la formacién.

A lo largo del pasado mes de marzo, la
compaiiia llevé a cabo cinco acciones for-
mativas dirigidas a "Agentes Elite”, encami-
nadas a favorecer su reciclaje profesional.
Estas sesiones se celebraron en Sevillg,

Madrid, Bilbao y Valencia.

Imégenes de la sesiones celebradas en Madrid y Valencia.

La importancia de la planificacién

estratégica

Raro es el nimero de “En buena compa-
Afla" en el que no foca informar sobre al-
gun curso del Plan de Agentes de Carrera
(PAC). En esta ocasién, damos cuenta del
contenido sobre Planificacion Estratégica,
que consfituye el tercer médulo del progro-
ma de Desarrollo de Agencias, que fuvo lu-
gor los dios 2, 3 'y 4 de marzo pasado en

Sevilla. Como es habitual, la consultora Eu-
tropia fue la encargada de su imparticion,
con un fotal de 21 horas presenciales.

El principal obijefivo del curso era cualificar
a los agentes en la gestién profesionaliza-
da de su negocio, fortaleciendo la relacién
con Helvefia Seguros.

Formacion

Obijetivo: mejorar
la empatia

Uno de los aspecios que influyen de
forma més decisiva en una adecuada
afencion al cliente es la empafia. Sa-
ber comportarse de manera asertiva,
poniéndose en el lugar del clienfe, vy
fener capacidad de escuchar y mostrar-
se comprensivos con la ofra parte es
en buena medida la clave para llevar
a buen puerfo una conversacién, espe-
cialmente cuando el cliente necesita ser
debidamente afendido porque se ve
afectado por un problema importante.

Los framitadores de siniestros se enfren-
fan cada dia a numerosas situaciones
en las que deben invertir toda su ca-
pacidad de empatia. Un frabajo deli-
cado que, de no acomeferse adecua-
domente, puede derivar en problemas
de reputacién para la compaiia. No
olvidemos que el momento de un sinies-
fro es el mas critico en la relacién que
mantenemos con los clientes.

Trabajar la cuesfién de la empatia y
mejorar la capacidad de gesfién y es-
cucha de los tramitadores de siniestros
era el objetivo del curso “Empatia y Me-
jora de la Atencién Telefénica”, que se
celebro el pasado 25 de marzo en la
sede de Sevilla. Un fotal de 6 tramita-
dores de siniestros de Personales y @ de
siniesfros de Empresas participaron en
esfe curso infensivo de siefe horas de
duracion, que fue impartido por Rosa
leonor Ruiz, directora académica del
Master de Direccion de Markefing y
Estrategia Comercial de la Cémara de
Comercio de Sevilla.

Entre los objefivos de este curso se en-
contraban  reflexionar sobre la impor
fancia para el asegurado, la empresa
y el propio tramitador de resolver los
siniestros; saber “pilofar” situaciones di-
ficiles y conflictivas desde la empatia;
saber preguntar, escuchar y actuar con
asertividad; entrenar habilidades de
empatia y escucha; v reflexionar sobre
las ventajas de trabajar con motivacion.
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Un paseo por...

Alcala de Henares (Madrid), con Carlos Pizarro, José Luis Goémez, Juan Tomds Sola y Juan Lépez.

Ciudad para dormir,
ciudad para vivir

En esta ocasién, toca dar un paseo por una ciudad que atesora una gran riqueza histérica y patrimonial,
donde se da la circunstancia de que residen o han residido cuatro empleados de Helvetia Seguros. Por
tal motivo, y porque la propia Alcald de Henares lo merece, hemos decidido dar, no uno sino cuatro
paseos por ella. Cuatro paseos que son, a la vez, cuatro miradas distintas a la ciudad complutense: las
que nos ofrecen nuestros compaiieros Carlos Pizarro y José Luis Gémez (Sucursal Madrid Expansién),
Juan Tomds Sola (Sucursal Madrid Grandes Agencias), y Juan Lépez (departamento de Contabilidad
Financiera, sede de Helvetia Seguros en Madrid).

Mientras los dos “Juanes” son alcalai-
nos “de pura cepa”, Carlos y José Luis
lo son de adopcién. De los cuatro, sélo
uno, Juan Lépez, ya no vive en Alcalg,
si bien ha pasado la mayor parte de su
vida en la ciudad y cuenta con vivienda
alli (se mudé a Madrid, por doble moti-
vo laboral: el suyo y el de su mujer). Los
cuatro, en todo caso, comparten su amor
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por Alcalé de Henares. Un lugar que es
mucho mas que una ciudad dormitorio,
como evidencia su larga historia y su rica
y diversa oferfa cultural, ludica y social.

Declarada  Ciudad  Patrimonio de la
Humanidad por la Unesco en 1998,
y situada a tan sélo 31 kilémetros de
Madrid, cuenta con una personalidad

propia que la convierte en mucho mas
que una ciudad para dormir. Anfes bien,
como refrendan nuestros cuatro cicero-
nes, es una ciudad para vivir,

Parece haber cierto consenso en torno a
lo que constituye la “joya” de Alcald. Es
eso que Juan Tomds Sola define como
"la almendra”, esto es, el centro histérico



Carlos Pizarro.

que comprende tanfo el casco intframuros
como los barrios de Los Mdrtires o el de
Santiago. El nacio y se cri6 en la ciudad,
viviendo en ella toda su etapa de estu-
diante y formandose en su Universidad.
Lla Universidad es, sin duda, uno de los
hitos patrimoniales y simbdlicos de Alca-
l&. Construida a instancias del Cardenal
Cisneros en 1499, es importante no sélo
por su aportacién patrimonial, sino tam-
bién porque ha contribuido a oforgar a la
ciudad cierto caracter de lugar abierto y
dindmico. Tras languidecer como centro
de estudios frenfe a la Universidad Com-
plutense de Madrid (denominacion que
la capital del Reino “sustrajo” en el siglo
pasado a su verdadera propiefarial,
desde 1977, con la descentralizacion
universitaria, surgié nuevamente como
Universidad, renovando la condiciéon de
Alcalé como ciudad universitaria.

"Casi todos los que estudiamos en la Uni-
versidad de Alcaléd —aclara Juan Tomas-
somos de aqui. Con ello, quiero decir
que no es propiamente una ciudad a la
que la Universidad aporte especificamen-
fe una poblacién joven, como ocurre en
Salamanca o Santiago de Compostela”.
Aln asi, el hecho de ser una ciudad uni-
versitaria es algo que la hace peculiar,
tanto més cuando la Universidad forma
parte del paisaje patrimonial del centro

de Alcala.

"Se estd potenciando la dimension uni-
versitaria de Alcald —explica el compao-

José Luis Gémez.

fiero de la Sucursal Madrid Grandes
Agencios. De hecho, se ha impulsado
un Parque Tecnolédgico vinculado a la
Universidad, con lo que se esté contribu-
yendo a cambiar cierta percepcion de
esta institucion  como  fradicionalmente
orienfada a las ciencias humanisticas o

sociales”.

SI HAY ALlGO QUE OTORGUE
PERSONALIDAD A ALCALA, MAS
INCLUSO QUE SU UNIVERSIDAD,
ES SU CONDICION DE CUNA
DE MIGUEL DE CERVANITES.
NO HAY RINCON DE LA
CIUDAD QUE DE UNA FORMA

U OTRA NO RECUERDE Al
UNIVERSAL ESCRITOR Y CREADOR
DE £1 QUYOTE

Pero si hay algo que oforgue perso-
nalidad a Alcald, més incluso que su
Universidad, es el hecho de haber sido
la cuna del universal escritor Miguel de
Cervantes Saavedra. Sobre su figura se
ha construido la propia identidad de la

ciudad, la “Ciudad del Saber”

algunos han querido llamarla, de ma-

, como
nera que no hay rincon de Alcald que,
de un modo u otro, no recuerde a Cer-
vantes.

Un paseo por...

El proceso de recuperacion y explota-
cién de la "marca” Cervantes por par-
te de Alcald es algo que vivié muy de
cerca Juan Lépez. Desde 1969, y hasta
hace sélo dos afios, Juan residio en el
municipio y, hasta bien entrada su juven-
tud, en pleno centro del mismo. De he-
cho, conserva vagos recuerdos de cuan-
do, siendo muy pequefio, aun existia el
mercado de ganado, en pleno casco
histérico, en la ermita de San Isidro.
“Cervantes, como reclamo, no se em-
pezd a potenciar hasta que Alcald ad-
quirié la condicion de Pafrimonio de la
Humanidad, en 1998. Pero, ni siquiera
después, creo que se le ha sacado todo
el provecho y potencial que fiene”, ex-
plica Juan. Si bien reconoce que “San
Cervantes”, como lo llaman con sorna
los alcalainos (“todos los pueblos tienen
su pafrono, y nosotros reivindicamos al
nuestro”, expone con humor Juan), es
muy reconocible en muchos lugares de
la ciudad. Comenzando, claro, por su
casa natal, localizada en plena Calle
Mayor ("la calle porticada mas larga
de Europa”, sefiala con orgullo Juan),
y siguiendo por la recuperada Capilla
del Oidor, donde se conserva la pila
bautismal del creador del Quijote; conti-
nuando por el Instituto Cervantes, institu-
cién cultural de primer nivel en el ambito
de la literotura universal, que tuvo allf
su sede hasta hace bien poco; y prosi-
guiendo con ofros hitos no urbanos pero
st muy conocidos a nivel turfstico, como
las Jornadas Gastronémicas Cervantinas
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Un paseo por...

Juan Tomds Sola.

o la Semana Cervantina, en cuyo mar-
co, coincidiendo con la efeméride de
la muerte de Miguel de Cervantes, se
entrega el célebre Premio de literatura
en lengua Castellana mas importante
del mundo. También da nombre al Mer-
cado Cervantino, que se celebra cada
Q de octubre, coincidiendo con el nack-
miento de Cervantes, y que transforma
el casco histérico en un gran escenario
que consigue refrofraer a los visitantes a
pleno siglo XV. “El centro se llena de vi-
sitantes, v fodo estd lleno de ambiente”,
explica Juan. "Ha habido afios en que
la ciudad histérica se colapsaba entera
-recuerda-. Han llegado a instalarse has-

ta 300 puestos”.

En cierta medida, Alcald de Henares
comparte con Madrid el hecho de
ser una ciudad abierta, donde “casi
nadie” parece ser de alli. Es el caso
de los ofros companeros de Helvetia
Seguros, que eligieron la ciudad para
vivir. Carlos Pizarro, por ejemplo, vive
en Alcald desde hace diez afios. En
su caso, la “mudanza” vino motivada
por el hecho de que su mujer trabaja
en un municipio cercano, "y conside-
ramos que era mejor vivir en Alcala y
que los desplazamientos mas largos
sélo los realizara uno”. Pero su hijo, de
seis afios, es 100% alcalaino. “En mi
caso, vivo la ciudad en el fin de sema-
na, ya que el resto del tiempo estoy de
viaje -explica-. Pero el fin de semana
disfruto mucho de ella”. Especialmente

54 en buena compaiiia

Juan Lépez.

de su centfro, y de la zona de la Calle
Mayor, con sus caracteristicos soporta-
les que conservan el aroma medieval
pero plagados de establecimientos
comerciales y de restauracién. “lo mas
fipico de aqul es el ‘tapeo’. Te pides
una cerveza, o dos, y con la tapa que
acompaiia a la bebida, précticamente
has comido”. Suelen ser tapas contun-
denfes, y para todos los gustos. En el
fin de semana, el entorno de la Calle
Mayor y sus aledafios se convierte en
un gran foco de visitantes, que disfru-
tan de las ferrazas y del buen “"yantar”.
Cada uno tiene sus preferencias y Car-
los tiene las suyas: "Me gusta bastante
'El Hidalgo', que estd justo enfrente del
Paraninfo de la Universidad. Es un bar
muy pequefio, pero a la vez muy aco-
gedor. Si vas alli, tienes que probar su
fipico vermi. Te ponen de acompafia-
miento sus fipicas cortezas de cerdo,
que estén muy apetitosas”. También
tiene mucha fama, comenta Carlos, el
‘Indalo’, caracteristico por la generosi-
dad de las tapas.

la cocina de Alcald de Henares es 1
picamente castellana. Pero, como todo
lugar, y mds adn uno con tan hondas
rafces histéricas, cuenfa con sus propios
platos, especialmente, los mas populares
son en dulces, "Costrada de Alcald”,
una rofunda combinacion de hojaldre y
de merengue parecida a la milhojas, o

las caracteristicas almendras garrapifia-

das.

Aun asf, segin el director de la Sucursal
Madrid Expansion, y coincidiendo con
lo manifestado por Juan Lépez al hablar
de Cervantes, Alcald de Henares no
aprovecha fodo lo que debiera su po-
fencial furfstico. “Es una valoracion que
comparto con muchos amigos y vecinos:
a pesar de todas sus fortalezas, no creo
que sea todo lo conocida que debiera.
Echo en falta una mayor promocién furfs-
fica”, concluye.

José Luis Gémez también se queda con
la Calle Mayor y su enforno. A través
de un breve paseo, se puede acceder
a restos de las tres grandes culturas que
dejaron su impronta en la ciudad: musul-
mana, cristiana y judia. "El paseo desde
la plaza de Cervantes hasta la Plaza de
los Santos Nifios es una delicia”, sosfie-
ne. A lo largo del camino, se abren al
visitante los ecos de un pasado lleno de
rincones de gran hermosura, con abun-
dantes conventos, edificios administrati-
vos singulares y un patrimonio de gran
riqueza.

"Me gusta mucho vivir en Alcald, porque
fienes opcién de acceder a cualquier ser-
vicio sin necesidad de realizar desplaza-
mientos. Tiene toda la oferta de una gran
ciudad conservando el aroma de un lu-
gar histérico, donde todavia funciona la
proximidad”, explica José Luis.

Un lugar para dormir, por supuesto. Pero,
fambién, para vivir infensamente.



La buena publicidad: saber preguntar y
saber escuchar

No hay mas que ver varios anuncios de em-
presas de seguros para darse cuenia de lo
diferentes que son los mensajes, de lo dife-
rentes que son los objefivos v, por fanto, de
lo diferentes que son las empresas.

Asi, es facil detectar qué compaiiias priori-
zan, por encima de fodo, el precio, ante-
poniéndolo a la calidad del producto o dl
servicio que ofrecen. Y también es sencillo
darse cuenta de qué entidades trabajan sin
mediadores, a través de canales directos,
en los que el asesoramiento profesional
cercano pasa a un segundo plano. En fodos
estos casos, da la sensacion de que lo oni-
Cco que importa es captar al cliente nuevo,
cueste lo que cueste, sin ofrecer muchos mas
argumentos de largo recorrido a quienes
consigan captar,

Por el conirario, ofras aseguradoras op-
fan por trasladar al piblico unos mensajes
que fienen que ver mucho més con valores

como el compromiso, la profesionalidad, el
servicio, la seriedad, la calidad, la cerce-
nia, efc. Son las enfidades que distribuyen
sus productos, principalmente, o fravés de
mediadores y que buscan, no asegurados
“para un ratito”, sino clientes para toda la
vida.

En concreto, Helvetia Seguros busca siempre
con sus campanas frasladar al consumidor el
mensaje de que quiere ser, por encima de
todo, una empresa leal con sus clientes, a
largo plazo, para que esos clientes le sean
también leales durante muchos afios. Es un
camino de doble direccién, en el que am-
bas “lealtades” son necesarias.

En Helvelia Seguros, para poder ofrecer
algo al piblico, antes le hemos preguntado
con la finalidad de que nos responda y nos
diga qué es lo que le haria vincularse a
nuestra marca. Y en ese didlogo construc-
tivo v abierto, nuestra entidad ha lanzado

recienfemente su nueva campana publicito-
ria, preguniando por lo que representa la
"pasién” para las personas; para fodas las
personas. Y hemos visto que la pasién es
una actitud ante la vida que se confagia,
que esid en fodo vy en todos, y que es ne-
cesario conocer la de cada persona para
darle respuesta, también desde una compa-
fia de seguros.

sY como darle respuesta a cada cliente?
Pues muy facil: escuchandole, atendiéndo-
le, asesorandole, estando a su lado. Y esfo,
quienes mejor lo saben |y pueden) hacer son
los mediadores, los que realmente pueden
decir que “"sea cual sea tu pasién, estaremos
siempre a tu lado”.

Por esto, creemos que la buena publicidad
solo se puede consiruir desde una buena
escucha de lo que los clientes respondan
a nuestras pregunias: la clave siempre serd
"saber preguntar y saber escuchar”.



helvetia A
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