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Queridos lectores de “En buena compaiiia”

En este nimero podréis encontrar completa informacion sobre los resultados obtenidos por Hel-
vefia Seguros en 2010. Como comprobaréis, ha sido un afio bastante positivo para nuesira
enfidad, de acuerdo con la tendencia de los dliimos ejercicios, en los que venimos manteniendo
una dindmica de crecimiento constante. Concretamente, en 2010 hemos incrementado el be-
neficio neto en un 8,1%, lo que consolida a Espaiia como la principal unidad de negocio en
aportacion de beneficios al grupo, sélo precedida por Suiza.

Siendo ya de por si positivo, este balance resulia doblemente safisfactorio si se fiene en cuenta
la dificil situacion que atraviesa la economia espariola, lo que nos ha llevado a cerrar el ejerci-
cio con un ligero decrecimiento en primas del -0,4%.

Sobre estos sélidos cimientos, fruto del exitoso desarrollo del Plan Estratégico 20072010, asu-
mimos el refo de implantar y llevar a buen puerto la Estrategia Helvetia 2015+. Un plan ambi-
cioso, a la par que redlista, que fiene como objetivos principales situar a nuestra compaiiia en
posiciones de liderazgo, tanto en crecimiento como en renfabilidad vy lealiad del cliente. En esfos
meses, hemos llevado a cabo un amplio e intensivo plan de comunicaciéon de esta Estrategia,
que acaba de culminarse con su presentacion a los medios de comunicacion. La acogida de los
mismos ha sido muy positiva. Igualmente, ha sido uno de los asuntos prioritarios abordados en
el marco de las Convenciones Anuales de agentes celebradas en los primeros meses del afio,
que destacamos en este nimero dentro de la seccion de “Noticias”.

Y los tres ejes de Helvetia 2015+ (crecimiento, renfabilidad v lealtad del cliente) dependen de
fodos cuantos formamos la compafifa, pero de una forma especial de vosotros, los mediado-
res que trabajdis con Helvetia Seguros. De vuestra competitividad, de vuestra capacidad, de
vuestro esfuerzo y de vuesira imaginacion depende, en gran parte, que podamos crecer, que
podamos ser mds rentables y que los clientes sean més leales a nuestra marca.

Cuando ledis esfas lineas, un nuevo grupo de agentes habran disfrutado del Viaje Anual de
Incentivo, en esta ocasion, como sabéis, a Estados Unidos. Verén, de esta forma, premiada su
confribucion al negocio de la compaiiio. Es posible que 2011 sea vuestro afio, asf que desde
aqui os animo a participar, con ilusién y con ganas, en el Concurso Anual de Ventas 2011, que
ya estd en marcha.

Y para ayudaros a vender mds, nuestra enfidad estd reforzando la notoriedad de su marca,
especialmente con la camparia en felevision realizada en el primer frimestre de este afio y con
su acliva poliica de patrocinios, entre los que se ha confado con la reciente renovacion del
acuerdo firmado el pasado afio con la Real Federacion Espafiola de Hockey.

Para terminar, sélo quiero deciros que los buenos resuliados obtenidos en 2010 nos confirman
que remamos en la direccion adecuada. El horizonte 2015+ nos anima a seguir remando fo-
davia mas fuerte para alcanzar, ofra vez, los objefivos estratégicos que nos hemos propuesto.
Estoy seguro de que, entre fodos, vamos a conseguirlo.

Un afectuoso saludo.

José Maria Paagman
Director General de Helvetia Seguros

Carta del Director General
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Noticias

Exito de convocatoria en las
presentaciones a los medios

de los resultados 2010 y de la Estrategia
Helvetia 2015+

la presenfacion de resuliodos de Helvetia
Seguros a los distintos medios de comunica-
cién se va afianzando afo fras afo, tanto en
nimero de medios que acuden a las mismas,
como en la repercusién que se consigue. Este
afio, la compoaiiia ha querido dar un paso
mas, ampliando su convocatoria, no sélo a
los medios locales y regionales de Sevillg,
sino también a los nacionales, a los econé-
micos y, sobre todo, a la fofalidad de los
especializados en el secfor asegurador.
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El balance de la repercusidn ha sido, como pue-
de comprobarse en la seccion “Helvetia seguros,
al dia”, altomente positiva, de forma que fodos
los medios han reproducido con un tono bastante
favorable los resuliados difundidos. El director ge-
neral de la compafila, José Maria Paagman, se
encargd personalmente de explicar los resuliados
y de informar, con defdlle, de la Esfrategia Helve-
fia 2015+. Ambas informaciones fueron seguidas
con mucho inferés y propiciaron fambién un ani-
mado debate en un ambiente distendido.

Nueva campaia
publicitaria

Nuestra compaiia ha llevado a cabo, en-
tre los pasados meses de febrero y marzo,
una nueva campafia felevisiva, basada
en emisiones del spot corporativo actual
de 20 y de 10 segundos, que ha sido
difundido de forma masiva entre diversos
medios generalistas v especializados.

la campaiia, desarrollada a lo largo de
cuatro semanas desde el dia 21 de febre-
ro, ha supuesto la difusion de 700 pases
de esfe anuncio, centrado una vez mas en
su publico obijetivo principal, la familia, v
en su icono mds representativo, el perro
de San Bemardo. la camparia se ha emi-
fido simulténeamente en fodos los canales
comercializados por el Grupo Antena 3
(Anfena 3, Antena Neox, Antena Nova,
Nitro y Veo 7], asi como en Inferecono-
mia TV, en distintas franjas horarias aun-
que con un predominio de emisiones en
horario de prime time.

El anuncio refuerza todos los valores con-
ceptuales asociados a la marca, esto es,
la confianzo, la seguridad y la tranquili-
dad que aporfan algunos de los més
importantes productos de la compaiiia:
Asistencia Familiar, Hogar y Vida.
Coincidiendo con esta camparia, se ha
levado a cabo la renovacion de la cam-
pafia en prensa, a fravés de una nueva
creatividod basada en el eslogan “Nues-
fro éxito es tu confianza”. Con este mensa-
je, Helvefia Seguros mantiene su apuesta
firme por incrementar la confianza de sus
clientes y mediadores como base primor
dial de su éxito.



Un afio maés, el mes de diciembre [dias 12,
13 y 14] fue el elegido para la celebracion
de la Convencién Anual de Helvetia Seguros,
que en esfa ocasién se celebrd en Sevilla y
que reunié a cerca de cien directivos y man-
dos de toda Esparia.

En la Convencién participd, como es habitual,
el Comité de Direccion en pleno, los directores
de Zona y de Sucursal y los responsables de
Deparfamento de los diferentes servicios cen-
frales que tienen relacion mas directa con la
red ferritorial. El direcfor general de la com-
pafia, José Maria Paagman, destacéd durante
su infervencion la solvencia y la buena mar-
cha de la compafiia en esfos momentos difi-
ciles. Ademas de manifestarse satisfecho por
el buen trabajo realizado durante el ejercicio
2010, alabé la labor de los empleados vy los
mediadores, animéndolos a seguir trabajando
"con el mismo entusiasmo y dinamismo dentro

Convencién Anual 2010

del marco de confianza que da el pertenecer
@ un gran grupo suizo”.

En esfa ocasion, la Convencién dedicod buena
parte de su fiempo a la profundizacién en la
nueva Esfrategio Helvetia 2015+, que constituyd
el leit mofiv del lema de esfa edicion: "Helvetia
2015+, un refo de todos".

Lla Convencién se clausuré en la Sala Helvetia
y fuvo como broche de oro una original charla-
dinémica de grupo a cargo del catedrdtico de
musica Daniel Alberola quien, acompafiado por
un conjunto orquestal, incidié, de forma amenc,
en la importancia de los valores centrales de la
compafiia. Y asimilé estos valores a los que se
necesitan para que una pieza musical suene a la
perfeccion: confianza, armonia, comunicacién,
liderazgo v, sobre todo, entusiasmo. La dindmica
concluyd con la ejecucion por parte de todos los
asistentes del “Himno Helvefia 2015+", compues-
fo especialmente para la ocasion.

Noticias

Convenciones

de Areas

Al igual que se llevan a cabo reunio-
nes a nivel directivo y ofras con la red
comercial, los propios Deparfamentos
infernos de la enfidad también celebran
Convenciones en las que se fratan los
objetivos especificos de cada Area y se
da a conocer la informacién estratégica
de la compaiiia, bajo la presidencia del
director general. Estas Convenciones de
Areas se celebran durante el primer se-
mestre del afio, habiéndose realizado ya
las correspondientes a las Areas de Pro-
ductos, Servicio al Cliente y Marketing y
Comunicacion. En los proximos meses,
nuevas reuniones vendrdn a sumarse @
las ya celebradas.
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Noticias

Convenciones de agentes 2011

Con el inicio del afio, se llevaron a cabo, una vez mas, las Convenciones de agentes por
foda la geografia nacional. Con el apoyo presencial de miembros del Comité de Direccion,
esfas reuniones han servido para trasladar a toda la red comercial el balance de actividad
de 2010 vy los objetivos para el nuevo ejercicio, con la lente focalizada de forma especial
sobre la Esirategia Helvetia 2015+ y sus grandes objetivos para el mercado espaiiol. Una
vez més, estas Convenciones sirvieron para estrechar vinculos entre los agentes y la entidad,
fomentando esa cercania que es una de las sefias de identidad de Helvetia Seguros. En estas
paginas se recogen imagenes de las distintas Convenciones mantenidas durante el mes de
enero pasado.

Algeciras.

‘-.. TN

Badajoz.

DPF Sevilla.

Cérdoba.
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Noticias

Ganadores del Viaje de Incentivos 2010

Ya estan de regreso los companieros ganadores del Viaje de Incentivos 2010 que
han disfrutado en Estados Unidos de las miticas ciudades de San Francisco, Chi-
cago y Las Vegas. Como podéis imaginar, cuentan maravillas de esta experiencia,
todo un premio al esfuerzo realizado durante el afio pasado en el Concurso Nacio-
nal de Ventas. Desde aqui les damos la bienvenida, les reitferamos la enhorabuena
y les animamos a ellos y a fodos vosotros a que participéis con la misma ilusién y
entrega en la edicién 2011 del Concurso.

B.C.A~» \Valencia

Riomar Siglo XXI, S.L. = Zaragoza

C.G. » Granada

Seguros Montylau Ourense, S.L. = Ourense

Diego Girdldez Mosquera = La Cafiiza (Pontevedra)
David J. Alvarez Gregorio = Linares (Jaén)

Gabinete De Asesores, S.C. = Camas (Sevilla)

José Ramén Pombo Barca =+ Carballo (A Corufial)

Félix Lama Crespo = Cérdoba

Maria Del Carmen Bejarano Ramos = Rofa (Cédiz)
Ibasegur Agencia De Seguros S.L. = Murcia

Juan José Yubero Garcia = Madrid

Sofia Maria Navarro Rodriguez =+ Sevilla

San Mauro Gestién Integral de Seguros S.L. = Pontevedra
La Boutique Del Seguro Asf, S.A. = Madrid

Trinidad Guerrero Sdez -~ Eciio (Sevilla)

Luisa Francisca Navarro Seva = Elche (Alicante)

Santos Séenz Vicaria = Andijar [Jaén)

Javier Martinez Rueda = Murcia

Hainzl & Partner Versicherungen S.L. = Marbella (Mdalaga)
Antonio Jose Garcia Lopez = Sevilla

Gorka Burguete Riesco = Gorraiz (Navarra)

Vallseguros C.B. = Benicasim (Castellén)

Maconte Seguros, S.L. = Utrera (Sevilla)

Maria Milagros Sdnchez Merino logrofio (La Riojal
Batalways Agencia de Seguros Badajoz S.L. = Badajoz
Auditores y Consultores Marin & Marin S.L. = Morén de La Frontera (Sevilla)
Acorsalud, S.L. = Badajoz

Francisco De Asis Galdn Romén = San Fernando (Cadiz)
JesUs Ferreiro Teijeiro =+ lugo

Miguel Dominguez-Adame Acosta = Sevilla

Digna Vilar Silva = Santa Comba (A Corufia)

Maria Fernanda Garcia Navarro = Alicante

Francisco Gonzdlez Carmona = Arjonilla (Joén)
Orreaga Irigaray Gil = Pamplona (Navarra)

Alejandro Alcaide Ferndndez - Madrid

Antonio Diaz Garcia = Sevilla

José Manuel Barba Pineda = Sevilla

Marcelino Alvarez Rodriguez = Vigo (Pontevedral
Ramén Romero Tirado = Eci]o (Sevilla)

Andrés Galdn Gutiérrez = Puerfo Sta. Maria (Cadiz)
Santiago Alvarez Alvarez - Ourense

Rafael Duran Gémez = Sevilla

José Maria Parra Ruiz = Murcia
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Concurso de Ventas
2011: Un vigje
inolvidable a las
raices del mundo

Y en 2012 cambiaremos totalmente de ter-
cio y nos iremos... a Orienfe Medio. Con-
cretamente, a Dubai y a Jordania, bajo el
lema “jAprende del pasado, avanza hacia
el futuro!l”. Un viaje a las raices de toda una
civilizacién, donde convive lo antiguo con
la sofisticacion mas avanzada. Modermnidad
y tradicion, al igual que ocurre con nuestra
entidad, Helvetia Seguros, una compaiia
de vanguardia con més de ciento cincuenta
afos de historia.

Como cada nueva edicién, el Concurso,
abierto a los agentes y delegados de la com-
pafia, cuenta con dos fipos de clasificacion:
General y por Equipos. Serén premiados,
como méximo, los primeros freinta clasifico-
dos en el ranking general. Asimismo, serdn
premiados los agenfes o delegados que
ocupen el primer lugar de cada clasificacion
por equipos. Por (limo, serén premiados
igualmente los tres agentes que, ocupando
el segundo lugar de cada equipo, obtengan
el mayor incremento de facturacion computa-
ble en relacion con el resto de segundos cla-
sificados. El viaje serd, como siempre, para
cada ganador y un acompafiante.

A lo largo de la vida hay muchas ocasiones
de viajar por el mundo. Pero probablemente
muy pocas de viajar a lugares como Dubai
o Jordania. El Concurso de Ventas 2011 lo
hace posible. No lo penséis mas y ponéos
manos a la obra. Oriente Medio puede es-
far muy cerca y os espera.
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Un afo mas,
“Orientaciéon”
estd en la calle

Un afio mds, como es costumbre en la Cua-
resma y la Semana Santa de Sevilla, Hel-
vefia Seguros ha editado “Orientacion’, el
programa de mano decano de la Semana
Grande de la ciudad. Como cada afo, se
han editado 10.000 ejemplares de esta
publicacién, que se distribuyen a través de
la red de Sucursales y oficinas de Helve-
fia Seguros en Sevilla, en la sede cenfral
del Paseo de Colén y mediante entregas
selectivas en puntos esfratégicos como en
el Pregon de la Semana Santa que el Do-
mingo de Pasién se celebra en el Teatro
Maestranza de la capital andaluza. Ade-
més de ser el mas anfiguo de la Semana
Santa de Sevilla, este programa de mano
destaca por el hecho de ser el Gnico que
incluye fofografias de fodas las imégenes
que procesionan durante esos dias, fodas
ellas realizadas por Angel Bajuelo y Fer-
nando Salazar. Ademds, como novedad
de este afio, y a sugerencia del Consejo
de Hermandades y Cofradias de Sevillg, el
programa incorpora fambién a las herman-
dades de Visperas. la imagen de portada
elegida para la edicion de 2011 es el Cris-
to del Calvario.

Gran éxito de
participacién en el
Concurso de Deteccién
de Anomalias

El Concurso de Deteccion de Anomalias se
ha saldado con gran éxito de participacién.
Cerca de 100 empleados han participado en
su edicién de 2010, lo que ha permitido la
deteccion de 1.008 anomalias. Esfe volumen
supone un ahorro estimado para la comparia
de 7,8 millones de euros, con lo que se supe-
ran con creces los obijefivos previstos para el
afio 2010.

la compaiiia ha distinguido a los 50 framita-
dores més activos en el Concurso con diversos
obsequios en funcién de los puntos obtenidos.
los dos tramitadores que han resuliado gana-
dores han sido disfinguidos con un diploma y
un premio de 1.000 euros. Estos dos tramita-
dores han sido José Garcia Rufo, por la ano-
malia confirmada de mayor cuantia en el Area
de Productos (600.000 euros), y Salvador
Garcia Bemal, por la anomalia confirmada de
mayor cuantia en Centros de Servicio, Sucursa-
les y Delegaciones (93.229 euros).

Desde "En buena compaiia” queremos agra-
decer su esfuerzo a todos los participantes, al
fiempo que les animamos a trabajar con el mis-
mo empefio con la vista puesia en la edicion
2011 de esfe Concurso.

En el marco de la lucha contra las anomalias,
tanto de Produccién como de Siniestros, Hel-
vetia Seguros ha creado asimismo un grupo
especifico de trabajo denominado Anomalias
y Recobros y, en breve, se implontara una no-
vedosa herramienta informdtica que permite
un seguimiento preciso de todos los flujos del
proceso de defeccion de anomalias.

Noticias

Concurso de
incentivacién de la

red Nobilas

Con el objetivo de potenciar el uso de
lo red de talleres concertados (Nobilas),
Helvetia Seguros, a través de su Area de
Servicio al Cliente, ha llevado a cabo un
Concurso dirigido a sus empleados de
atencion telefénica de siniestros. El Con-
curso premiaba o aquellos que redireccio-
naran mas llamadas de clientes o la red
Nobilas entre el 2 de noviembre y el 31 de
diciembre del pasado afio y perseguia, en
Oltima instancia, favorecer el conocimiento
y el uso de los talleres incluidos dentro de
la red Nobilas por parte de los usuarios
finales.

Con 15 vehiculos redireccionados de for-
ma efectiva [es decir, que registraran su
reparacion en un faller de la mencionada
red), los empleados tenian derecho a un
regalo. la ganadora, que fue Alicia Pérez,
del Grupo de Atencién Siniestros de Sevi-
lla, obtuvo como premio un iPad de liima
generacion.

Desde estas paginas agradecemos a los
participantes su implicaciéon en este Con-
curso y damos la enhorabuena a la gana-
dora, que consiguié la redireccion de 20
llamadas a la red de talleres de Nobilas.
Fl objetivo del Area de Servicio al Cliente
de cara al presente ejercicio es promover
nuevas iniciativas encaminadas a incenti-
var el conocimiento y uso de la red Nobi-
las por parte de los usuarios finales.
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Noticias

A la vanguardia
del Marketing en el
seguro

El pasado 22 de marzo se presentd en Ma-
drid el estudio “Gestion de Clientes 2012.
Un nuevo modelo para las enfidades ase-
guradoras”. Dicho informe ha sido realizado
por IBM a partir de una encuesta mundial
a més de 21.000 usuarios de productos y
servicios de seguros.

El Estudio se enriquecié en Espafia, a su
vez, con las aportaciones de diferentes
directores de Marketing de las principales
aseguradoras espafolas, entre las que se
encontroba el de Helvefia Seguros, Javier
Garcio.

las inferesantes conclusiones del Estudio
fueron expuestas por Alfred Escala, vicepre-
sidente del Sector de Servicios Financieros
de IBM Esparia, Portugal, Grecia e Israel.
Tras su intervencién, se desarrolld un panel
de debate al que fue invitado a participar
nuestro director de Marketing y Comunica-
cién. De esta forma, Helvetia Seguros tuvo
visibilidad publica como una de las com-
pafias nacionales de referencia en el dm-
bito del Marketing aplicado al mundo del
seguro.

10 en buena compaiiia

Renovacién del patrocinio de la Real
Federacién Espaniola de Hockey

Helvetia Seguros ha renovado, por dos
afios mds, su confrato de patrocinio con
la Real Federacién Espafiola de Hockey.
El acto, celebrado en Madrid el pasado
mes de febrero, conté con la participo-
cién de una nutrida representacion de la
citada Federacién, encabezada por su
presidente, Santiago Deo, asi como de
nuestra compaiia, presidida por su direc-
tor de Marketing y Comunicacién, Javier
Garcia.

Durante el transcurso del acto, el presi-
dente de la Federacién agradecié enor
memente el apoyo brindado por Helvetia
Seguros. “En circunstancias tan economi-
camente dificiles como las actuales —ex-

plico-, Helvetia Seguros no sélo ha reno-
vado su apoyo, sino que ademds lo ha
mejorado”.

Javier Garcia, por su parte, manifestd la
safisfaccion de la compafiia por el pri-
mer aio de patrocinio de un deporte que
"nos gusta por sus valores de sacrificio y
de frabajo de base, que cuadra con el
perfil de nuestra enfidad”.

Merced a este convenio de colaboracion,
el logo de Helvetia Seguros aparecerd, a
partir de ahora, en un lugar preferente
de las camisetas de juego de todas las
selecciones nacionales, asi como en di-
versos soportes de difusién vinculados a
la Federacion.



Noticias

Presentaciéon de la
Pefia Bolistica Ruiz
Barroso (Cantabria)

Helvetia Seguros viene colaborando desde
sus inicios con la Pefia Bolistica Ruiz Barro-
so, que fiene su sede en Sardn (Cantabrial.
A comienzos de febrero pasado, esta pefia
llevd a cabo, en liafio de Villaescusa, la
presenfaciéon oficial de sus formaciones
masculina y femenina para la temporada
que acaba de iniciarse.

Con cuatro afios de vida, la pefia Ruiz Bo-
rmoso, patrocinada por nuestra entidad, se
ha afianzado como una de las més impor-
fanfes y con mas proyeccién de Cantabria.
Su objetivo para la nueva temporada es
mantenerse en su categoria, afianzando su
papel como equipo alfamente competitivo,
gracias a su base sélida y a la juventud de
su plantilla.

El acto de presentacion de los equipos
conté con un fuerfe apoyo institucional. Asf,
entre los parficipantes estaba el propio con-
sejero de Cultura, Turismo y Deportes del
Gobierno de Cantabria, Francisco Javier
Llopez Marcano, el director general de De-
portes del Gobierno de Cantabria, Ramén
Cuesta, los alcaldes de Villaescusa y de
Sarén y el director de Marketfing y Comuni-
caciéon de Helvetia Seguros, Javier Garcla,
quien realizé una amplia semblanza de lo
que supone el patrocinio deportfivo para la
politica de Responsabilidad Social Corpo-
rativa de nuestra compaiiia.

Merecida recepcién a
los ganadores

del Bronce Mundial de

Balonmano

Después de batirse agdnicamente contra
Suecia, a la que gand por un solo gol (24-
23), Espaiia logré el pasado 30 de enero
una meritoria Medalla de Bronce en el XXII
Campeonato Mundial de Balonmano Mas-
culino celebrado en Suecia, en el que com-
pitieron un fofal de 24 selecciones. Con
este tercer puesto, Esparia cumplia con las
promesas que apuntaban a nuestra selec-
cion nacional masculina como una de las
més solventes del panorama internacional.
A su regreso a Espaia, se llevd a cabo
en Madrid una animada y merecida recep-
cién, en la que participaron desfacadas
autoridodes del é&mbito deportivo e insti-
fucional. En su condicion de patrocinador,
Helvetia Seguros estuvo presente en esta re-
cepcién, en la que los jugadores recibieron
el carifio de los dficionados y de todos los
patrocinadores que apuestan por el equipo
nacional. Ojaléd que los proximos campeo-
natos infernacionales, y especialmente el
Mundial 2013 que se celebraré en Espaiia,
nos permitan, como minimo, mantenemnos en
la misma posicién, dentro del podio del me-
dallero cuyo primer puesto parece instalado
en el equipo francés, ganador de los dos
Gliimos campeonatos del mundo.

Participacién
en Forinvest

Entre los dias 16 y 18 de febrero pasado,
se celebré en la Feria de Valencia la cuarta
edicion de Forinvest, el Foro-Exposicion In-
ternacional de Productos y Servicios Finan-
cieros. Nuestra compafia participd en este
Foro a fravés de una reunion del Centro de
Negocios del Seguro [CNS), del que Helve-
tia Seguros es miembro desde su creacién. El
Boletin del Mediador, editado por el Conse-
jo General de Colegios de Mediadores de
Seguros, aprovechd la presencia de nuestro
director general, José Maria Paagman, para
hacerle una enfrevista, que esté disponible
en la siguiente direccién: http://boletindel-
mediador.com/boletines/nl_127html.

En ella, el director general de Helvefia Se-
guros explica las principales lineas de la
Estrategia Helvetia 2015+. Se frata de una
aparicién de gran valor esfratégico, ya que
el Bolefin del Mediador llega a miles de co-
legiodos de foda Esparia.
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Noticias

Fallo del Concurso
de Sugerencias

El Comité de Sugerencias de Helvetia Se-
guros, formado por representantes de las
dreas de Administracion y Finanzas, Sis-
temas de Informaciéon, Productos vy Servi-
cio ol Cliente, ha fallado los premios del
Concurso Anual de Sugerencias que viene
celebrandose  ininferrumpidamente  desde
2007. En su edicion de 2010, han sido
aceptadas y estudiadas de forma porme-
norizada 8 sugerencias, y el ganador ha
sido Francisco Asfola, del Departamento
de Administracion Comercial. Su aporta-
cién, considerada undnimemente como de
gran valor por parte del Comité, ha consis-
tido en una base de datos fécilmente con-
figurable que permite el envio automatico
de correos a distintos perfiles [clientes, me-
diadores, proveedores, empleados, efc),
con informacién personalizada para cada
destinatario.

Desde el Comité de Sugerencias se agra-
decen todas las propuestas presentadas y
se anima a los empleados a colaborar en
la edicion de 2011 con nuevas ideas que
confribuyan a la mejora de nuestra activi-
dad cotidiana.

12 en buena compaiiia

Reconocimiento

de Albaydar

Albaydar es una de las escuelas formativas
de posigrado mas prestigiosas de Ando-
lucia. Por su centro, localizado en Sevilla,
han pasado hasta la fecha mas de 4.000
estudiantes, todos ellos capacitados para el
desempefio de funciones de responsabilidad
en el mundo de la empresa. Coincidiendo
con su acto anual de graduacién, la escuela
ha llevado a cabo la entrega de fitulos y
tombién la distincién de diversas empresas
e instituciones que colaboran con el centro
a través de la incorporacion de alumnos en
régimen de practicas. Helvetia Seguros fue,
junfo con Detea y la Confederacion de Em-
presarios de Andalucia, una de las empre-
sas distinguidas en el marco de este acto
de graduacion. Nuestro responsable del De-
parfamento de Recursos Humanos, José Al-
berto Calvo, participd en representacion de
la compaiiia y agradecié el reconocimiento
brindado a nuestra entidad por el cuadro
académico y por el equipo directivo de este
prestigioso cenfro.

SALA HELVETIA

Entrega del

Il Premio
Internacional
de Poesia de La
Avellaneda

El pasado dia 4 de febrero, la Sala
Helvefia sirvié de escenario para el
acto social de entrega del Il Premio
Internacional de Poesia “Gertrudis
Gémez de Avellaneda”, promovida
por la Asociacion Cultural vy Literaria
“la Avellaneda”, de Camas.

El acto, ademds de la enfrega del pre-
mio, incluyé la interpretacion de una
pieza a piano, se proyectd un repor-
faje de felevision sobre la asociacion
y se leyeron los poemas finalistas con
acompafamienfo musical. El ganador
del premio fue el poeta Amando Gar-
cla Nufio. El acto puede verse a fra-
vés de varios videos “colgados” en el
blog de esfa asociacion: hitp://ger
trudisgdeavellaneda.blogspot.com/




Helvetia seguros, responsable

rograma de practicas
ara personas con
iscapacidad intelectual

-~ va compafera” se sinfiera ‘como en
casa”.

Desde el Departomento de Recursos
Humanos constatamos que estas practi-
cas profesionales, una experiencia laboral
pionera en la empresa con personas con
discapacidad infelectual, han  resultodo
extremadamente  grafificantes no sélo en
el plano humano sino también en el profe-
i sional, pues nuestra alumna ha respondido
' de forma eficaz a las tareas que se le han
encomendado en esfos dos meses.

Previo al comienzo de las précticas, du-
rante las mismas y una vez finalizadas,
ha existido una estrecha colaboracion
enfre la tutora de FEAPS, el tufor asigno-
do en Administracién Comercial y el De-
E parfamento de Recursos Humanos, con

un objetivo claro: facilitar la adaptacién

i paulatina de la alumna a nuestra organi-

zacién, su formacién en los tareas asig-

Facilitar el acceso de las personas con  con discapacidad intelectual de FEAPS  nadas y, no menos importante, hacerle

discapacidad al mundo laboral es una  ha podido realizar précticas profesio-  su esfancia entre nosotros lo més agra-
responsabilidad cada vez mayor de las nales durante dos meses en nuestra  dable posible, fomentando su confianza
empresas y administraciones. Conscien-  organizacion. y autoestima.
tes de esta realidad, desde Helvetia
Seguros hemos querido reforzar nuestro  En su trabajo diario ha sido fundamen-  Esperamos haber senfado las bases para
compromiso social con el colectivo de  tal la colaboracion del Area de Mar-  que, una vez andlizadas las necesida-
personas con discapacidad. keting y Comunicacién vy, en concrefo,  des de la empresa, podamos confar con
del Departamento de Administracion o colaboracion de nuevos alumnos en
Por ello, el Departamento de Recursos ~ Comercial, donde nuestra “alumna en  pracficas. Esto es sélo el principio. Con
Humanos ha firmado un acverdo de co-  précticas” ha desarrollado tareas de  experiencias como esta ganamos fodos,
laboracién con la Confederaciéon Anda- archivo 'y documentacién. Desde un pues es basico que avancemos en soli-
luza de Organizaciones en favor de las  primer momento, fanfo los empleados  daridad y apostemos por el desarrollo
Personas con Discapacidad Infelectual  de este Departamento como los de las  personal y la inclusién en el mercado lo-
FEAPS. Gracias a este acuerdo, suscrito  restantes Areas se han volcado con  boral de las personas con algin tipo de
a finales del pasado afio, una alumna el programa para que nuestra “nue-  discapacidad.
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Nuestros proveedores

Asitur Asistencia

En nuestro repaso por los proveedores mads significativos de Helvetia Seguros, esta vez nos toca
detenernos en Asitur Asistencia. Se trata de algo mdés que un colaborador, pues nuestra compaiia
forma parte del capital de esta empresa de asistencia junto a otras ocho grandes compaiias
aseguradoras de implantacién nacional. De hecho, en estos momentos, la presidencia de Asitur
Asistencia, de cardcter rotatorio, recae sobre nuestro director general, José Maria Paagman. Pero,
5qué es lo que hace Asitur?, 3cudles son sus competencias?, 3de qué forma contribuye a los obijetivos
de Helvetia Seguros? En seguida lo descubrimos.

14 en buena compaiia



Nuestros proveedores

Creada en 1982, Asitur Asistencia es una
compafifa que presta servicios diversos
de asistencia, inicialmente en carrefera y

en la actualidad, en practicamente todos
los terrenos que se enmarcan dentro del
dmbito asistencial. Su servicio se presta a
través del teléfono, para lo que la compa-
fila dispone de dos grandes plataformas

de atencién telefénica, localizadas en la

Comunidad de Madrid.

Una plantilla de mas de 600 emplea-
dos permite afender de forma agil vy
cercana los requerimientos de asistencia
de todos los asegurados por las distintas
compaiiias que pertenecen a Asitur. Sélo

CON UNA PLANTILLA DE MAS
DE 600 EMPLEADOS, ASITUR
ASISTENICIA GESTIONA 3,5
MILLONES DE POLIZAS DE AUTOS
Y 3 MILLONES DE POLZAS DE
HOGAR, CON UN ALTO GRADO
DE SATISFACCION ENTRE

LOS CLENTES ASISTIDOS. LA
ASISTENCIA EN VIAJE ALCANZA
UN NIVEL DE SATISFACCION DEL
Q9%.

en 2010, el Call Center de Asitur atendié
un total de 3,5 millones de llamadas. De
forma global, Asitur gestiona 3,5 millones
de polizas de Autos y 3 millones de poli-
zas de Hogar.

Si nos referimos a las cifras relacio-
nadas con Helvetia Seguros, durante
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Nuestros proveedores

Servicios Generales

e Asistencia en vigje.

e Asistencia mulfirriesgos en
todos sus ramos (Hogar, Pymes,
Comercio...).

e Servicio reparacion y sustitucion
de lunas de automdvil.

e Servicio de apertura, framita-
cidn y sequimiento de partes de
automovil.

® Asistencia salud- Linea médiica
Asitur.

® Asistencia familiar. Gestion de
seguros de decesos.

® Servicio de atencion felefénica al
cliente 24h.

* Asesoria legal 24h./Gestion de
multas.

e Servicio de contratacion y
clientes.

16 en buena compaiiia

DURANTE 2010, AsITUR ASISTENCIA TRAMITO 50.000 SINIESTROS
DE ASISTENCIA EN VIAJE DE ASEGURADOS PERTENECIENTES A HELVETIA
SEGUROS; 64.000 SINIESTROS DE MULTIRRIESGOS; 9.500
SINIESTROS DE LUNAS DE COCHE Y CERCA DE 1.500 SINIESTROS DE
ASISTENCIA FAMILAR. INUESTRA COMPANIIA REPRESENTA EL 10% DEL
TOTAL DEL NEGOCIO DE ASITUR ASISTENCIA.

2010 Asitur Asistencia tramité 50.000
siniestros de asistencia en viaje de clien-
fes de nuestra compapia; ©4.000 sinies-
fros de mulfirriesgos; 2.500 de lunas de
automéviles y cerca de 1.500 de asisten-
cia familior. Nuestra compaiiia representa
casi un 10% del total del negocio de esta
compaiiia, que en 2010 obfuvo una
facturacion de 164 millones de euros.

La buena gestion de Asitur repercute de
forma favorable sobre Helvetia Segu-
ros, ya que, con su asistencia telefoni-
ca, pone voz al servicio que los clientes
confratan con nuestra enfidad. De su

eficacia depende nuestro prestigio v,
por ello, la calidad se configura como
su principal objetivo de negocio. Una
calidad que esféd més que demostrada,
como evidencian los alfos niveles de
safisfaccion en las encuestas infernas
de clientes y en algunos estudios de
cardcter externo, como el realizado
por la consultora Audit Assistance so-
bre las empresas de asistencia en viaje
que operan en el mercado. Segin este
informe, Asitur fue la empresa mejor va-
lorada por los clientes en el ejercicio
2010. Como dato relevante, hay que
destacar que el 92% de las llamadas a



SEGUN UN RECIENTE INFORME
DE LA CONSULTORA AUDIT
ASSITANCE, ASITUR ASISTENCIA
ES LA EMPRESA MEJOR
VALORADA DEL MERCADO.

EL 92% DE LAS LLAMADAS
PARA ASISTENCIA EN VIAE SE
ATIENDEN EN MENOS DE 30
SEGUNDOS.

Asitur para asistencia en viaje se atien-
den en menos de 30 segundos.

El grado de satisfaccion de los clientes
de Asitur encuentra escasa competen-
cia en el mercado. Especialmente entre
los asegurados de asistencia en viaje,
donde la satisfaccion llega al 99%,
lo que supone el mdés alto logrado en
toda la historia de esta compaiia. El
52% de los clientes oforga una puntua-

cién de “excelente” a los servicios de
Asitur. Por lo que respecta a multirries-
gos, la satisfaccién alcanza el 96,5%,
mientras que en automéviles este dato
se sitia en un 99 1%.

Las forfalezas de Asitur son el servicio
rapido vy la buena gestién. La compaia
tiene como objetivo permanente mejo-
rar an mds sus pardmetfros en ambos
indicadores hasta estabilizarlos en la
situacion de méxima excelencia. Asimis-
mo, Asitur contribuye a la mejora de los
costes de siniestralidad de las compa-
fias a través de su sisfema de gesfion
de costes, encaminado siempre a redu-
cir el gasto medio por siniestralidad.

El hecho de ser una empresa pertene-
cienfe a entidades aseguradoras es, en
st mismo, una garantia de su compro-
miso con las compaiifas y, por exten-
sién, con los asegurados. Nunca un
proveedor habia estado tan cerca del
concepfo de “colaborador” que Hel-
vefia Seguros persigue en su relacion
con los proveedores, en el marco de
sus politicas de Responsabilidad Social
Corporativa.

Nuestros proveedores

Entidades presentes en

Seguros Bilbao

Seguros Catalana Occidente

Clickseguros

Ges Seguros
Groupama Seguros
Helvetia Seguros
La Unién Alcoyana
MGS - Evromutva
Reale Seguros

Siniestros de Asistencia en vigje

atendlidos: 685.000

Partes de siniestros: 79000
Siniestros de lunas: 152.000

Hogar

Siniestros gestionados: 382.000

Asistencias: 47,000

Partes de siniestros: 247000

llamadas atendidas en Call
Center: 3.5 millones
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Actualidad del seguro

Las reformas del sistema piblico de pensiones,
“insuficientes” para el sector asegurador

Durante su participacion en el Foro de la
Asociacion de Periodistas de Informacion
Econémica, la presidenta de la Asociacion
Empresarial del Seguro (Unespa), Pilar
Gonzélez de Frutos, ha calificado de “insu-
ficientes” los cambios emprendidos por el
Gobierno en la Seguridad Social. De esta
forma, la fitular de Unespa ha llamado la
atencién respecto al “apagén informativo”
sobre las pensiones por parte de los go-
biernos, lo que hace suspender en trans-
parencia al sistema. Por este motivo, Pilar
Gonzdlez de Frutos ha insistido en la nece-
sidad de adelantar la revision de la reforma
de las pensiones, prevista cada cinco afios a
partir de 2027, momento en el que culmina-
14 la implantacion de la actual reforma.

Segin la presidenta de Unespa, la prolon-
gacién de la edad de jubilacién se perfila

como la mejor opcién para mantener las

actuales pensiones. Asimismo, sostiene
que el periodo de calculo de las pensiones
se exfienda a toda la vida laboral, para
evitar la discriminacién de algunos profe-
sionales.

Asimismo, durante su intervencién en el
Foro, la presidenta de Unespa ha echado
en falta un debate activo entre gobiernos v
agentes sociales para modificar la indexa-
cién de las pensiones al IPC, al considerar
que ésta deberia quedar fijada en funcién
de los ingresos de las personas activas.
En cuanto a la actual situaciéon financiera,
Gonzdlez de Frutos ha reconocido que la
capitalizacion se somete al “riesgo” de las
turbulencias de los mercados, por lo que
ha recomendado una mayor fransparencia

e informacién para advertir al inversor.

Bruselas insta a sus Estados miembros a velar
por la fiabilidad y sostenibilidad de sus sistemas de pensiones

Consciente de los efectos que la crisis
econémica estd provocando en las eco-
nomias de sus Estados miembros, el Par
lamento Europeo ha aprobado un infor
me en el que les demanda una reaccion
efectiva ante el envejecimiento de la po-
blacién y para garantizar unos sistemas
de pensiones que aseguren los ingresos
adecuados de la poblacién. En este
estudio fambién se exige a los Estados
miembros que velen por la estabilidad, la
fiabilidad y la sostenibilidad de todos los
sislemas de pensiones y garanticen que
todos los cambios que se prevén realizar
en sus sistemas de pensiones se realicen
al término de un didlogo social adecua-
do. Segin el libro Verde de la Comisién
Europea, por cada persona mayor de
65 afios hay cuatro personas en edad
de trabaiar, frente al afio 20006, en el
que esa proporcion era de dos. Ademas,

18 en buena compaiiia

sobre la transferibilidad de las pensiones,
la Eurocdmara considera necesario elimi-
nar los obstéculos a la movilidad interna
y transfronteriza.

Respecto ala edad legal de jubilacién,
el Parlamento Europeo es consciente
de las disparidades existentes entre los
Estados, por lo que ha solicitado que
aquellos que ya la han ampliado, o
tienen la intencién de hacerlo, fomen-
ten el trabajo de las personas de mas
edad por medio de exenciones fisca-
les y de la seguridad social. Finalmen-
te, el Parlamento Europeo ha vuelto a
llamar la atencién sobre las desigual-
dades que afectan a las mujeres en el
mercado de trabajo y que se fraducen
en pensiones mds bajas para las mu-
jeres, lo que supone mayores riesgos
de pobreza en la vejez. Por este mofi-
vo, el informe aboga por que tanto la
Comisién como los Estados miembros
fengan en cuenta una serie de factores
en el calculo de las pensiones como la
igualdad de género.



Actualidad del seguro

La reforma de las pensiones llega a las Cortes

El Consejo de Ministros del pasado 25
de marzo aprobé la remision a las Corfes
Generales del Proyecto de ley sobre Ade-
cuacion, Adaptacién y Modernizacién del
Sistema de Seguridad Social. El Proyecto,
segin el propio Gobiemo, “recoge las re-
comendaciones del Pacfo de Toledo vy el
acuerdo alcanzado entre el Gobiemo y los
agentes sociales el pasado 2 de febrero” y
confribuye a reforzar “la sostenibilidad eco-
némica del sistema”.

la reforma de la Seguridad Social entrara
en vigor el 1 de enero de 2013 y se aplica-
14 de forma paulatina en un periodo transi-
forio de 15 afios, que culminard en 2027
A partir de esa fecha, cada cinco afios se
revisaran los parémetros del sistema por las
diferencias de la evolucion de la esperanza
de vida a los 67 afos de la poblacién en
el afio en que se efectie la revision vy la
esperanza de vida a los 67 afios en 2027.
los cdlculos se haran conforme a las previ-
siones de los organismos oficiales.

Entre los cambios que introduce la refor-
ma, ya muy conocidos y comenfados en
los Gltimos meses, se incrementa la edad de
jubilacién progresivamente hasta los 67 afos
en un periodo fransitorio de 15 afios, que co-

Tréfico estudia permitir la “conduccién
acompanada” de menores

El Plan Estratégico de Seguridad Vial 2011-
2020 de la Direccion General de Tréfico
[DGT), que proximamente aprobard el Con-
sejo de Ministros, promoverd la creacién de
un grupo de trabajo que se encargard de
estudiar la conveniencia de permitir la con-
duccién de jévenes menores de 18 afios
acompaiiados por una persona con camet
de conducir, siempre y cuando hayan apro-
bado el examen feérico y superado 20 ho-
ras de clases practicas en la autoescuela.

Con esta medida, los menores de 18 afios
que reunieran estos requisitos fendrian que
contar con un documento para poder con-
ducir bajo la supervision de un adulio con
carnet de conducir. Otra de las medidas
expuestas por Tréfico contempla limitar a
30 kilometros por hora la velocidad para
circular por las calles de las ciudades, es-
pecialmente las mas céntricas y de un Gnico
carril por sentido, aunque la decisién final
recaerd sobre los ayuntamientos. Segin la
DGT, con esfa medida podrian reducirse los

accidentes en mas de un 50 por ciento en
esas zonas y se rebajarfa la contaminacién
ambiental.

La estrategia de seguridad vial en Espaiia a
medio plazo aspira a mantener las mismas
lineas de la Unién Europea de reduccion en
un 50 por ciento de la mortalidad por acci-
dentes de tréfico en la préxima década.

mienza en 2013 y culmina en 2027, Ademds,
se amplia a 25 afios el periodo de computo
para caleular la pension y se incrementan los
incentivos para la prolongacién voluntaria de la
vida laboral, entre otras medidas.

Unespa activa un
nuevo apartado en su
Intranet con datos de
inferés para el Seguro

Unespa ha habilitado en su Intranet
un espacio dedicado fundamental-
mente a la difusién de datos, andlisis
y estudios de interés para el seguro.
En él, la asociacién ha comenzado
a colocar informaciones sistemdticas
en periodos fijos y fiene intencion de
situar ofras ad hoc cuando tenga co-
nocimienfo de ellas. También incluira
estudios de inferés para el sector y
sus profesionales, asi como los and-
lisis elaborados por el Servicio de
Estudios de la Confederacion Espaiio-
la de Organizaciones Empresariales
[CEOE).

El departamento de Andlisis y Estudios
de Unespa serd el encargado de rea-
lizar la actualizacién de este espacio,
asi como de dar respuesta a las con-
sultas y sugerencias que se realicen
sobre el contenido de la seccion.
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Entrevista

La familia Sempere,
clésicos en el levante
espaniol

Una de las grandes referencias de la red comercial
de Helvefia Seguros en la zona de Levante es, sin
duda, la de la fomilia Sempere: Radl y, sobre todo,
Pedro Sempere, uno de los agentes exclusivos de
Helvetia Seguros en Alicante, concretamente en Elche,
donde lleva casi 50 afios comercializando seguros.

A finales de 2010, Pedro alcanzé la jubilacién y la entidad quiso
reconocer la contribucién de este agente al negocio de Helvetia Se-
guros en el marco de la Convencién Anual de Agentes. Fue un emo-
tivo homenaije con el que foda la red celebré una vida de entrega al
seguro, asi como un futuro més que prometedor, a través del testigo
de su hijo, Radl Sempere, vinculado a la agencia desde hace ya mas
de veinte afios.

Aunque ya jubilado, Pedro continda “al pie del cafién” en la agencia,
colaborando en todo cuanto puede con su hijo, a los que se suman su
mujer y su nuera. Su labor, ahora, estd més centrada en la atencién
alos clientes, a los que considera mds bien amigos. La agencia de los
Sempere (las agencias, habria que decir, ya que fienen una en Elche
y ofra en la pedania de Torrellano) suma un total de 3.000 amigos.
Son todos los asegurados de Helvetia Seguros en esta agencia, que
suponen un volumen de cartera superior a los 700.000 euros.

Pedro Sempere

“Tengo la sensacién de no
haber pasado

en balde por la vida”

Una inmensa satisfaccion. Todavia conservo en la agencia, enmarcada, la segunda péliza que vendi. Era una
poliza de una motociclefa. la primera fue una bicicleta, por un importe de tres pesetas. Gracias a la venta de
seguros, he podido salir adelante y sacar adelante a mi mujer y mis hijos. Todo lo que he logrado me hace
legar a la conclusién de que no he pasado en balde por la vida.

3Y cémo se consigue lo conse- Recuerdo siempre las palabras de don Andrés Hemndandez Bernal, que fuera director de la antigua Prevision Espar

guido? ficla Sur, quien decia que "los seguros hay que hacerlos uno a uno”. Esa ha sido mi técnica. Siempre ir sumando
poco a poco, con pdlizas pequefias pero que nos permiian mantener el negocio e ir incrementando nuestro
mercado. Y asi, hasta més de 3.000.
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Es usted una persona muy
conocida en Elche. No en vano,
ha estado casi 50 afios en la
calle, gestionando seguros.
5Qué importancia concede al
trato personal?

2Y cémo es su dia a dia ahora
que ha alcanzado la jubilacién?

Entrevista

Clientes los tiene cualquiera, pero amigos no. Los mios son mds amigos que clientes. De hecho, muchos
clientes se fian con los ojos cerrados de mi. Siempre dicen: "lo que Pedro diga”. Saben que son amigos mios
y que s6lo busco lo mejor para ellos en cada momento.

Sigo muy vinculado a la agencia. No puede ser de ofro modo, porque me encanta lo que hago. Ahora mi
hijo es el que estd mdas al frente, pero yo sigo manteniendo el confacto con los clientes. No puedo dejar de
mantener a mis amigos. Sin ir mds lejos, esta mariana he gestionado la contratacion de cuatro nuevos seguros
y esfa tarde voy a hacer ofra visita y, a lo mejor, salgo con ofra nueva péliza. Me siento muy satisfecho por
lo que hago cada dia, con una safisfaccién doble por poder contar con mi hijo y fambién con mi mujer v,
desde hace poco, con mi nuera.

Raul Sempere

“Nuestro aval es

la fidelidad del cliente”

Tomar el testigo de una labor
tan imponente como la de su
padre, 3no es una responsabili-
dad muy grande?

5Cémo es el comporfamiento de
los seguros en su zona?

Ya hemos hablado de la relacién
con los clientes. 3Y cémo es la
relacién con la compafia?

Toda agencia tiene sus propias
claves y fortalezas. 3Cudles son
las suyas?

Desde luego. Mi padre ha crecido con muchos de sus clienfes. Su condicion de amigos va mucho més
allé de la relacién profesional normal. Por eso, muchos de esfos seguros también pasan de padres a hijos.
Igual que la gestién ha pasado de mi padre a mi, muchos han delegado la confianza que tienen en nuestro
agencia en sus propios hijos. Y asl, igual que paséd con mi padre, yo he crecido con los clientes. De hecho,
muchos de ellos fueron compaferos mios de colegio. En todo caso, como bien dice, es una gran respon-
sabilidad. Mi padre es un pionero del seguro en Elche, cuando nadie se dedicaba a ello. Hoy ocupa una
posicién de privilegio, pero nadie le ha regalado noda.

Elche ha venido padeciendo un desmantelamiento paulatino de la actividad industrial, que en ofra época
fue su fuerte. Hoy es una zona eminentemente comercial y de servicios. Por ello, nuestro negocio principal
estd en los Particulares. Hay mucha competencia. En lo que a nosofros respecta, el seguro de Decesos ha
sido muy importante, porque es uno de los grandes patrimonios comerciales de mi padre y es un nicho fuerte
para nosofros.

Siempre hemos enconfrado sintonia, comprension y buena atencién en la Sucursal. A pesar de los cambios,
sigue siendo lo que siempre fue: una compafia muy cercana, basada en el frafo personal. Estamos muy
contentos de pertenecer a Helvetia Seguros. Hay que fener en cuenta que con la Sucursal pasa como con
los clientes, que son relaciones que vienen “de anfiguo”. Me estoy acordando de José Madrid o Sergio
Navarro, “histéricos” de esfas Sucursales. la gente nueva se adapta a esfa dindmica de confianza y todos
nos sentimos “como en casa”.

A nosotros nos ha caracterizado siempre la perseverancia. Esta perseverancia ha permitido la fidelizacion
de nuestra cartera, que es lo que nos distingue sobre ofras cosas. los clienfes han sido fieles a nosotros y
nosofros hemos sido fieles a la compaiifa. La fidelidad es clave, incluso como estrategia comercial. La mejor
publicidad que te puede dar nadie es que un cliente hable bien de fi. Ese es nuestro aval.
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Michel Etxenike

La industria artesana que dirige
lleva su propio nombre: se trata
de una buena muestra del fuerte
compromiso que tiene hacia sus
clientes. 3Cudles son las mejores
bazas de Michel Etxenike para
despertar la confianza de los

consumidores?

Desde principios de los 90 estén
especializados en productos
artesanos. 3Cémo consigue una
elaboracién tradicional y arte-
sana hacerse un hueco en un
mercado tan competitivo como
el alimentario?

5Qué exigencias comporta ofre-
cer productos como los suyos?

3Cudl es la mejor etiqueta de
presentacién de sus productos?

En estos afios de trayectoria,
zha introducido algtn avance
tecnolégico en el proceso de
elaboracién o en las instala-
ciones?

22 en buena compafia

“El trabajo de nuestro agente
de Helvetia Seguros ha sido
ejemplar”

En pleno Pirineo navarro, Michel Etxenike dirige una pequefia industria
artesana dedicada a la elaboracién de productos derivados del pato.
Diplomado por la Escuela Superior de Carnes de Paris, sus amplios
conocimientos y la experiencia adquirida en la francesa region de Las
Landas le permiten mantener, dia a dia, el compromiso de calidad que
constituye la auténtica etiqueta de presentacién de sus productos.

la apuesta por la calidad, la mejora continua, la competitividad y la satisfaccién de nuestros dlientes son las claves
de nuestro negocio. Por eso es tan importante el compromiso de calidad en los procesos de produccién. En M.
Etxenike nos esforzamos por supervisar la correcta ejecucion de los procedimientos productivos con el objefivo de
minimizar las reclamaciones e incidencias con nuestros clientes. Por ofra parte, nos gusta conocer la opinién de éstos
porque nos ayuda a mejorar y asf les garantizamos un servicio integral vy de calidad. También apostamos por el
compromiso de calidad con los proveedores, ya que consideramos que forman parte del resultado final de nuestros
productos. Y, por supuesto, para conseguir los mejores productos posibles es fundamental mantener un compromiso
con nuestros empleados, puesto que ellos son el auténtico motor de la empresa.

Teniendo claro a qué sector del mercado queremos ofrecer nuestros productos. En nuestro caso, nuestra
distribucién estéd mas limitada a tiendas especializadas; los productos son de alla gama, con ingredientes
de primerisima calidad y, como consecuencia, el cosfe del producto final es alto. Esto nos limita de cara a
los clientes, ya que no es un producto de primera necesidad, sino ocasional y de celebraciones. Asi, en el
segmento de mercado en que nosofros nos movemos, la competitividad, aunque existe, es menos agresiva:
el cliente es mas "marquista”, le gusta una marca v es fiel a ella, no primando el precio sino la calidad.

La busqueda de nuevos productos y materias primas de primera calidad. Ser un inconformisfa nafo y no dejar
nunca de innovar tanto en sobores, como en produdos, formatos de venta... y estar siempre en sinfonia con
los habitos de consumo actuales que estén en constante evolucion.

En cocina siempre podemos hacer cosas muy sofisticadas, pero nosotros apostamos por la simplicidad, pro-
ductos de calidad y sin artificios para asi poder saborear y degustar la nobleza de los productos.

En esfos momentos estamos en proceso de instalacién de una planfa pilofo de ahumados y derivados del
salmon. Al igual que en la linea del pato y la oca, nos queremos diferenciar con un producto artesano y de
alta calidad. Nuestro método serd completamente tradicional, al puro estilo de los Maestros Ahumadores
Escoceses. la seleccion severa de los mejores salmones, el salado en seco, el ahumado con lefia de olmo
y posterior loncheado a mano darén el toque diferenciador v exclusivo manteniendo siempre nuestro com-
promiso de calidad.



Su relacién con Helvetia

Seguros viene de lejos. 3Cudl
es su balance de estos afios de
vinculacién?

3Por qué Helvetia Seguros y no
ofra compaiiia?

Su empresa, sus productos y su
propia trayectoria como empre-
sario han recibido importantes
premios y menciones. 3En cudl
de estos aspectos se siente mds
orgulloso?

Ya en el plano personal, una de
sus grandes pasiones es el ci-
clismo. 3Qué valores y actitudes
de este deporte le sirven para
aplicarlas en el plano laboral2

Y como padre de familia
numerosa, 3qué valores se ha
asegurado de transmitir a sus
cinco hijos?

Claramente positivo, ya que siempre que hemos tenido un siniesfro nos lo han solucionado sin molestias y sin
darnos practicamente cuenta. Con el paso de los afios, nuestra confianza en la compaiiia ha ido creciendo
cada vez més. Nos sentimos bien cubiertos y protegidos.

En nuestro caso particular, buscdbamos confianza v seguridad pero, ademds, tuvimos la suerte de conocer
personalmente a nuesira agente, Orreaga Irigaray Gil, que siempre ha estado muy cerca de nosofros y que,
cuando ha “llovido”, nos ha prestado el paraguas. Su trabajo ha sido ejemplor, sin tener en cuenta las horas
ni el dia de la semana. Para nosotros, ponerle esta cara a Helvefia Seguros ha sido decisivo y fundamental,
ya que desde enfonces nos ha hecho sentir muy bien asesorados. Hemos aprendido que los siniestros son
inevitables, pero estar bien asegurado es opcional.

Me siento orgulloso de haber aprendido a vivir con los riesgos y a alcanzar mis suefios; de haber sabido
tomar decisiones dificiles reconociendo que nadie es perfecto ni infalible; de estar siempre dispuesto a mejo-
rar y aprender de mis errores; de aprender de mis compafieros y empleados; de adaptarme a los fiempos y
esfar siempre dispuesto a mejorar; de saber que nunca he estado solo, que mi mujer y mis hijos siempre han
estado conmigo. Y, en definiiva, de que hemos unido nuestras fuerzas para lograr un objetivo, una meta,
que ninguna dificuliad ha podido detener.

El ciclismo fomenta la cultura del esfuerzo y de la generosidad. Ayuda a valorar de forma redlista tu propio
cuerpo v sus posibilidades, ayudéndonos también a reconocer nuestras propias limitaciones. Es un deporte
que beneficia a la salud fisica pero fambién a la psiquica; fe ensefia a descubrir que necesitas a los demas
y a valorar la imporfancia de frabajar en equipo. En resumen, creo que el ciclismo ayuda a desarrollar ac-
fitudes personales y sociales fan importantes y vitales como la disciplina, el aprendizaje, la convivencia, la
folerancia, el respefo a los demas, la solidaridad y el intercambio y enriquecimiento mutuo.

la consfancia, la importancia de fener una motivacion y que, cuando la suerte les venga a ver, que les pille
trabajando. También he infentado transmitirles que nunca tengan apego a lo material y que, si de verdad
creen en un proyecto, que pongan toda la came en el asador sin tener miedo a cometer un error, porque
tarde o temprano les saldré bien. Siempre les digo que la vida es como un banquete en el que se sirven
deliciosos manjares: cuando adn no les ha llegado su turno, no deben exteriorizar su deseo de alcanzarlo,
sino que hay que esperar a que llegue frente a ellos; cuando llegue, que extiendan la mano y tomen una
porcion cortésmente; y cuando siga su camino, que no lo defengan. Ademds, creo que para que sean
personas felices en el frabajo es necesario que estén preparados. Que sepan que se puede fracasar de
muchas maneras pero triunfar, sélo de una; y que, en cada momento de sus vidas, tendrén a su fomilia para
asesorarles y ayudarles.
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En 2010, la compariia Helvefia Seguros
incrementéd su beneficio neto en un 8,1%
con respecto al afio anterior. Su director
general, José Maria Paagman, ha califi-
cado los resultados como “muy satisfacto-
rios, teniendo en cuenta el dificil entorno
econdmico en que nos estamos desenvol-
viendo que provoca, a su vez, una fuerte
competitividad”.

El primer ejecutivo de la firma en Esparia
considera que “estos magnificos resulta-
dos, fruto de la labor llevada a cabo de
acuerdo con el anferior Plan Estratégico
20072010, nos sittan en una posicion in-
mejorable para afrontar los exigentes retos
del mercado. Y, para ello, la estrategia
Helvetia 2015+ va a suponer un impul-
so decisivo en la expansién de nuestra
presencia en Espafia y una optimizacion
ambiciosa de nuestro modelo de negocio
en los proximos afios”.

En concreto, el beneficio neto de Helve-
tia Seguros alcanzé los 30,4 millones de
euros, al cierre de 2010, frente a los 28,1
millones obtenidos en 2009.

Este excelente resullado cobra ain més re-
lieve si se fiene en cuenta que Espafia ha
sido, un afio mds, la segunda unidad de
negocio en aportacién de beneficios al
Grupo Helvetia, sélo precedida por Suiza.

Estos resuliados se han basado, de nue-
vo, en una evoluciéon satisfactoria de los
elementos que consfituyen el conjunto del
negocio: una evolucién saludable del vo-
lumen de primas por encima de las estima-
ciones del mercado, un ratio combinado
y una siniestralidad en linea con la media
esperada del sector, un resuliado financie-
ro sélido y una mejora de la productivi
dad, fruto de la constante optimizacién de
los gasfos de gestion.

Por lo que se refiere a la evolucion de las
primas, que han alcanzado un volumen
total de 346,2 millones de euros, el afio
2010 ha supuesto un ligero decrecimiento
del -0,4%. Ha destacado especialmente
el negocio de Vida, que ha situado su
crecimiento en un 5,2%, lo que ha estado
muy por encima de las estimaciones del
sector. En dicho bloque, ha destacado el
crecimiento de Vida Riesgo (7,0%), con-
siguiéndose en Vida Ahorro un aumento
del 0,1%. En el bloque de negocio No
Vida se ha registrado un decrecimiento
del 2,5%, principalmente por la negativa
evolucién econédmica del sector de Em-
presas v Transportes. Merece destacarse
el incremento alcanzado en Autos (2,4%)
frente a un decrecimiento de un -1% espe-
rado por el sector. El conjunto de los Mul-
firriesgos ha registrado un decrecimiento
del -0,2%, muy influenciado por el de

Reportaje

Industriales, mienfras que en Multirriesgo
Hogar se ha alcanzado un crecimiento

del 19%.

En lo que respecta a la composicion de la
cartera de primas, al finalizar 2010 se ha
desglosado entre Autos (309%), Diversos
[40,7%) vy Vida (28,4%), que ha aumento-
do en un 1,5% su peso, en linea con los
objetivos estratégicos.

Teniendo en cuenta la distribucion geo-
gréfica de las primas, se constata una
gran estabilidad y equilibrio con respec-
fo a los datos obtenidos en el anterior
ejercicio.

Aunque el ratio combinado nefo ha em-
peorado ligeramente por los efectos de
la climatologia, con un 96,5% se ha si-
tuado en linea con las estimaciones del
mercado. Este registro se ha consegui-
do, tanfo por el control de la tasa de
siniestralidad neta de No Vida (72,6%),
como por la reducciéon en un 1,5% del
ratio de gastos de administracion netos.

Estos datos, junto con el positivo balan-
ce de los resultados financieros, ha he-
cho posible alcanzar un ratio (18,2%) de
beneficios sobre fondos propios [ROE,
que vuelve a situarse enfre los mas des-
tacados del mercado espariol.
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Finalmente, un afio més, Helvetia Seguros
ha situado en 2010 su margen de solven-
cia [231,2% sobre minimo legal) entre los
mds altos del sector.

Mayor beneficio y buen
crecimiento para el Grupo
Helvetia

El Grupo Helvetia ha arrojado un benefr-
cio de 341,5 millones de francos suizos,
que es un 4,5% superior al del ejercicio
anterior. El volumen de negocio se incre-
menid en moneda original en un 5,3%,
alcanzando 6.755,4 millones de francos
suizos. En este contexto, tanfo el sector de
No Vida como el de Vida registraron fuer
tes aumentos. Una vez mdés, la rentabilidad
del negocio ha mostrado una fendencia so-
tisfactoria. El rafio combinado [nefo) se ha
situado en un excelente 94,1%. la produc-
fividad sigui® aumentando y esfo permiti,
sobre todo, mantener el ratio de gastos de

No Vida por debajo del nivel del 30%.

En 2010, el Grupo Helvefia ha vuelio
a incrementar su beneficio y su cifra de
negocio en un entorno exigente. Ha
vuelto a ganar cuotas de mercado, ha
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reducido los gastos y mantenido su soli-
dez financiera en un nivel alio. De este
modo, el grupo ha demosirado ser un
asegurador fiable para sus clientes y una
buena inversién para sus accionistas.

Atractivo beneficio de inversion
y sélida capitalizacion

Los bajos tipos de interés y la marca-
da debilidad del euro han sido los
mayores retos durante el afio 2010
en lo que respecta a las inversiones.
Cracias a la gran calidad y buena
diversificacion de las inversiones de
capital, asi como a eficaces medidas
de seguridad en el sector de divisas,
el beneficio arrojado por las inversio-
nes ha sido de 1.133,5 millones de
francos suizos, con una fuerte renta-
bilidad directa del 3,0% (ejercicio
anterior: 3,2%). Con una Solvencia |
del 220%, Helvetia confirma su fuerte
capitalizacién. La rentabilidad del ca-
pital propio fue de 10,7%. El sélido
balance y el aumento del beneficio
anual permiten proponer a la Junta
General el pago de un dividendo de
16,00 francos suizos por acciéon. Con

un porcentaje de reparto del 41%, Hel-
vetia prosigue su afractiva politica de

dividendos.

Condiciones favorables para
la Estrategia “Helvetia 2015+”
Gracias a los resultados positivos del
ejercicio 2010, Helvetia cerr¢ con
éxito el periodo estratégico 2007-
2010 alcanzando sus obijefivos més
importantes. Helvetia tuvo un creci-
mienfo dindmico gracias, no sélo al
crecimiento orgdnico, sino también
a las adquisiciones realizadas en los
mercados de ltalia, Francia, Austria
y Suiza. la cuota del segmento Vida
creci6 notablemente en los mercados
no suizos. También evolucioné positi-
vamente la eficacia operativa y se op-
timizé la estructura financiera. Helve-
tia aprovecha este empuje para seguir
desarrollandose en el futuro siguiendo
el lema “Ser lideres en crecimiento,
rentabilidad y lealtad del cliente”.
Lo aspiracion de Helvetia 2015+ es
expandir su afractiva cartera de ne-
gocios en los mercados de actividad
actuales.



Reportaje

Principales cifras de la evolucién de Helvetia Seguros en 2010

Beneficio neto (después de impuestos)

6
B 2009/2008

] 2010/2009

1 incremento 8,1%

millones
de euros

2009 2010

Primas totales por ramos (en millones de euros)

Patrimonios y Personales

Transporte
Responsabilidad civil (RC)
Total primas No-Vida
Total Vida-Ahorro

Total Unit-Linked

Total Vida Riesgo

Total Primas Vida
TOTAL

Composicion de la cartera

Cierre 2010 Cierre 2009

D Resto No Vida
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De cerca

Cuando la pasion se alia
con el talento

Manvel Leal compagina su dedicacién profesional en Helvetia Seguros con la aficién por la
fotografia de las fiestas sevillanas, que le ha valido numerosos reconocimientos y alegrias intimas
de fuerte espiritualidad

Decir Sevilla en primavera es hablar nece-
sariamente de sus fiestas, Semana Sania y
Feria de Abril. la pasién que estas fiestas
despiertan en los sevillanos se alia en algu-
nas ocasiones con el falenfo v, enfonces, da
resuliados como el de nuestro compariero
Manuel leal. Quien, ademds de estar vin-
culado profesionalmente a nuestra compaiiia
desde hace muchos afios, anferiormente en
el Departamento de Informdtica y actualmen-
fe en el Centro de Servicio, ejerce de forma
flamante su vocacién de fotégrafo especia-
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lizado en Sevilla y, de forma muy especial,
en su Semana Santa. Una vocacién que le
ha reportado numerosas alegrias, facimente
convertibles en cifras: mas de 20 primeros
premios en concursos de Semana Santa y
mas de 12.000 diapositivas. Todavia afe-
rmado a la cémara analdgica, es uno de los
pocos fotégrafos de Semana Santa que atn
la utilizan, aunque no esta cerrado al futuro,
que barrunia muy digital. “la calidad de las
fotos noctumas digitales, para mi gusto, adn
no ha llegado al nivel de las diapositivas”,
explica. A lo que afiade una motivacion muy
personal: “Con lo digital perderia ese encan-
fo que tiene para mi ver el frabajo realizado
la semana siguiente a lo Semana Santa, es
como un ritual personal”.

Entre los mejores recuerdos de Manuely, a pe-
sar de que es frianero de cuna, se encuentra su
primer cartel, de la Macarena, en el sefialado
afio 1992. Y no es para menos: la Herman-
dad uilizé su imagen como motivo para un
azulejo de cerdmica que se colocd en la en-
frada de las dependencias de la Basilica con
motivo de la Expo 92, que fue un lugar muy
frecuentado por los furisias y visitantes.

"Es muy bonito cuando vas por la calle y ves
una foto hecha por ti en bares o escaparar
fes, o bien ves que la gente las compra. Una
vez, la Hermandad del Gran Poder me pidi6
Enirega de premios en la Baslica de la Macarena. una folo del Sefior para repartifla entre sus
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ienes alguna dfi

Jests del Gran Poder.

El Cachorro en su barrio de Triana.

devoios. Imaginar que esa fofo estd en las
carteras de muchas personas, en mesitas de
noche o en camas de hospital, es muy grafi-
ficante para mi, es lo mejor de esta historia”,
explica convencido.

Como vivencia emocional, Manuel no pue-
de dejar de recordar una muy especial “ofra
vez con la Macarena”. “Por invitacion de un
amigo, tuve la ocasion de hacer unas fotos
a puerta cerrada a la Virgen, durante una

riosa, original o sim

ca que contar? Remite un email a carmen.caballero@helvetia.es

De cerca
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Hermandad de la lanzada saliendo de la Catedral

madrugada de diciembre. Me quedé solo
con Ella, con la basilica totalmente vacia.
Esfaba tan nervioso que apenas pude acer
far a colocar los carretes, aunque dl final
pude hacer las fotos. Son especiales para
mi", comenta. También ha sido afortunado

o
¥

Esperanza de Triana en la Catedral de Sevilla.

con ofros regalos de la suerte, por los que
algunos colegas “foteros” le han manifestado
su envidia. Por ejemplo, por una carambola
consiguié permanecer durante una Madrugd
en la Catedral de Sevilla y tomar fotografias
de todas las estaciones de penitencia. Algo
al aleance de muy pocos.

Todos estas vivencias le han hecho plantearse
muy seriamente el proyecio de preparar un
gran libro con su visién gréfica de la Semana
Santa y de la propia ciudad de Sevilla y sus
fradiciones. Es un proyecio al que estd dando-
le welias, v que cualquier dia de éstos empe-
zaré a abordar con empefio. De momento, se-
quird recopilando fotos, aunque desde luego
no esta Madrugd: por primera vez, dejard en
Casa su cémara para procesionar Como nazar
reno de la Hermandad del Gran Poder.

Pero no nos extendamos mds. Dejemos ha-
blar a Manuel de la forma que mejor sabe:
a fravés de sus refratos Unicos de las fiestas
de Sevilla. Disfrufemos de esta manera tan
hermosa de expresarse.
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Entrevista

En esta ocasion, nuestra
entrevista doble reune a dos
directores de sucursal de una
misma zona, con una singula-
ridad: uno gestiona agentes,
mientras que el otro se centra
en corredores. Nos parecia
interesante mostrar la visién
sobre un mismo terreno de
una sucursal de corredores y
una sucursal de agentes. Sus
testimonios nos muestran que,
a pesar de las diferencias, tie-
nen muchos rasgos en comun.

Por primera vez, sometemos
a nuestra entrevista doble
al director de una Sucursal

orientada a agentes y al director  Rafael Tronch: Mis prioridades son la incorporacién v la reactivacion de corredores para conseguir creci-
mientos rentables dentro de las directrices de la Direccion.

de una Sucursal orientada a
corredores. Las dos, ademés,
en el mismo &mbito territorial
(Valencia). Explicadnos, en muy
pocas palabras, en qué consiste
vuestro trabajo.

Rafael Tronch Almerich.
Director Sucursal Valencia
Corredores

La relacion con
los corredores es
muy buena”

Vicente Fuster Camarena.
Director Sucursal Valencia
Agentes

“Somos una
empresa clara
y transparente”

Vicente Fuster: Mi principal cometido es fomentar la motivacién y el liderazgo del equipo comercial tanto
inferno como externo. En dos palabras: “hacerhacer”.

3Cuc’1|es son, a vuestro juicio,
las principales caracteristicas
y elementos diferenciales

del mercado valenciano del
seguro?
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V.F.: El mercado valenciano esté estructurado, principalmente, en forno a los particulares y a la pequefia
empresa familiar. A mi enfender, su caracteristica principal es que es un mercado muy basado en la
confianza.

R.T.: Nuestro mercado es muy innovador y siempre esté en vanguardia en lo que se refiere a coberturas gracias
a su vocacién empresarial. También somos una provincia muy turistica, lo que también nos obliga a esfar cons-
fanfemente acfivos en las novedades.



Tu color favorito: Azul.
Tu principal defecto: Tozudo.

Y, aunque estd mal echarte flores a ti mismo, tu principal
virtud: El optimismo.

Una mania de la que eres consciente: El reloj.

En muy pocas palabras, tu domingo ideal: Con mi familia.
Una bebida que no puedes soportar: Licor 43.

Una comida de la que nunca te cansas: El arroz.

Los tres valores que te han guiado en la vida: El trabaijo, la

Entrevista

Vicente Fuster

Tu color favorito: El rojo.
Tu principal defecto: La precipitacién.

Y, aunque estd mal echarte flores a ti mismo, tu principal
virtud: La ilusién.

Una mania de la que eres consciente: Ninguna.

En muy pocas palabras, tu domingo ideal: Un buen
amanecer de pesca, seguido de un buen bafio en el mar,
comida con familia y amigos.

Una bebida que no puedes soportar: La ginebra.

Una comida de la que nunca te cansas: La carne.

constancia y la superacién.

Un refrdn con el que te identificas: “Haz bien y no mires a

quién”.

La persona que més te ha ensefiado en la vida: Mis padres.

Lo ves en la tele y cambias de canal: Los programas del

corazén.

Una musica que no puedes dejar de tararear: Every breath

you take, de Police.

Sabes que es una peli muy mala, pero aun asi te divierte:

Torrente.

Un eslogan para que la gente vaya de vacaciones a
Valencia: “Una ciudad de contrastes”.

Aunque 14, en tus vacaciones, prefieras: La montafia.

Gracias a vuestra proximidad
con los agentes y los
corredores, vivis muy cerca de
las demandas, necesidades y
sensibilidad “de la calle”. ;Qué
es lo que pide el cliente de a pie
cuando habla de seguros?

Esta misma proximidad os
permite también tener una
posicion privilegiada a la hora
de tomar el pulso a la compafia
y conocer cémo es valorada por
los clientes. 3Qué rasgos son los
que nos definen2 3En qué nos
diferenciamos del resto?

Los tres valores que te han guiado en la vida: Familig,
perseverancia e ilusién.

Un refrén con el que te identificas: “Nunca te arrepentirds
de estar callado, al buen callado le llaman sabio”.

La persona que mds te ha ensefiado en la vida: Mis padres.
Lo ves en la tele y cambias de canal: No, no llego a verlo.

Una musica que no puedes dejar de tararear: Canciones
populares.

Sabes que es una peli muy mala, pero aun asi te divierte: Y
la veo, porque el cine es para divertirse, que ya padecemos
bastante con el dia a dia.

Un eslogan para que la gente vaya de vacaciones a
Valencia: “La ciudad del color, el olor y la luz”.

Aunque 10, en tus vacaciones, prefieras: Lo mismo, el mar de
Valencia.

V.F.: Por lo que yo vivo, el cliente desea claridad de coberturas y precio ajustado. Que entienda lo que
compra y por qué lo compra y que el precio que paga por lo recibido le resulte satisfactorio.

RT.: Lla mayoria de los clientes en esfa comunidad son bastante exigentes y con un nivel de conocimiento
bastante elevado. Solicitan una buena poliza con coberturas amplias, con un buen servicio en el momen-
fo del siniestro y, cdbmo no, con un precio competitivo.

V.F.: la compaiiia, por lo general, esté bien valorada por los clienfes, ya que existe muy buena comunica-
cion, proximidad y reciprocidad. Al clienfe, cuando fiene algin problema con la compaiiia, se le atiende
de forma personal y se le da respuesta concreta y clara. Este frato personalizado nos diferencia de ofras
empresas que fienen ofras estrategias. Enfiendo, y asf lo entienden los clientes, que somos una empresa
clora y transparente.

R.T.: El cliente que nos conoce valora principalmente la cercania y el servicio que le ofrecemos, asf como
la buena respuesta que recibe en el momento en que més lo necesita, que es cuando tiene un siniesfro.
Cuando hablamos con los clientes siempre nos resalian que nuestra compafiia es una empresa cercana,
donde siempre se puede acudir a las Sucursales y se puede hablar con el personal, recibiendo aclara-
ciones y atencion personalizada.
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Entrevista

Como gestores de Sucursales
orienfadas a la red comercial,
2qué valor concedéis al trato
personalizado, frente a nuevos
canales como Internet o la
atencién telefénica?

El deporte estd entre las aficiones
compartidas de ambos (Vicente
es amante de la pesca y el
senderismo, mientras que Rafael
practica padel, fenis, frontén y la
bicicleta de montafia). 3En qué
medida es aplicable el deporte o,
al menos, la mentalidad deportiva
en vuestra actividad profesional?

5Cémo es la relacién, en vuestros
respectivos casos, con los agentes
y los corredores? 3Cudles son los
aspectos que més valordis en ellos
y qué creéis que ellos esperan de
vosotros¢

Las dos Sucursales operdis
desde Valencia. Sois Sucursales
compaiieras, en cierto modo
complementarias, con nichos de
negocio compartidos. 3Cémo
es vuestra relacién 3Sobre qué
principios se cimienta?
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V.F.: El nivel cultural del mercado cada vez es
mayor y mejor, la contratacién de servicios por
estas Nuevas Tecnologias es muy importante y
fiene un gran futuro pero enfiendo que, cuando
se produce un siniestro relevante, la calidad del
frato personal es mucho més importante, ya que
el cliente se siente amparado y enfendido.

RT.: El valor que mas se destaca es la cercanio,
ya que los asegurados o los corredores, en el
fondo, cuando fienen un problema, valoran la
afencién que reciben a fodos los niveles, tanfo
por parte de la Sucursal como de los disfintos
Departamentos de nuestra empresa.

V.F.: Durante mi juventud también practiqué de
forma regular el rugby. El deporte, a mi enfen-
der, es muy importante en el desarrollo de la
vida personal y profesional, ya que forja criterios
bésicos de actuacion y reaccion. El trabajo dia-
rio es duro y severo, requiere de rigor, como el
rugby. Las relaciones personales y profesionales
requieren atencién, perseverancia y paciencia,
como la pesca. Y, al mismo tiempo, la vida
exige una gran dosis de observacién, como el
senderismo.

R.T.: Para mi, las principales virtudes del deporte
son la mentalizacién, la constancia y la supero-
cion. Tres virtudes que con el deporte se desarro-
llan y que luego te ayudan para el frabajo del

dia a dia.

V.F.: la relacién con los mediadores es francamente buena, por encima de las “disputas” o aclaraciones
sobre tfemas domésticos y diarios propios de nuestra acfividad.

Lo que més valoro de ellos es la honorabilidad y su participacién activa en los objefivos que se entienden
comunes. Ellos esperan de nosotros, con seriedad, exigencia y esfuerzo, llegar a ese futuro que les hemos
dibujado: vivir del seguro con nosotros como profesionales.

R.T.: La relaciéon con los corredores es muy buena, con un contacto periédico y con un nivel de confianza
que ellos se han ganado trabajando profesionalmente con sinceridad, confianza y entendimiento vy, a su
vez, ellos nos requieren los mismos principios. Asi conseguimos un frabajo més profesional vy, a su vez,
una red de clientes mas satisfechos v fieles, beneficiandose tanto los clientes con un buen precio, como
nosofros con una buena rentabilidad.

V.F.: La relacién entre ambas Sucursales es buena. Tenemos un mismo negocio, con canales de disfribu-
cién distintos pero complementarios. La actividad de un canal beneficia al ofro, y viceversa.

R.T.: Nuestra relacion en muy buena, siempre basada en el principio del respeto, y con un buen nivel de
comunicacioén entre nosotros.



Entrevista

En vuestra zona, Helvetia
Seguros posee experien-
cia con el sector de la
bancaseguros, gracias

al acuerdo con Bancaja.
¢Como es vuestra valo-
racion de este canal?

La Estrategia Helvetia
2015+ de Helvetia Se-
guros apunta al fomen-
to de las estrategias
multidistribucion. ¢Qué
posibilidades comportan
estas iniciativas para las
aseguradoras?

De todos los canales de
distribucion que pueden
plantearse, ¢cual creéis
que es el que puede
tener mayor recorrido?,
écudl es el mas compa-
tible con el canal de la
mediacién?

V.F.: Mi valoracién es muy positiva, ya que comercializan un producto muy popular,
haciendo que nuestra marca sea més conocida en los mercados de Particulares. En
ocasiones, es inferesante la utilizacion de este canal como revulsivo frente a la red, para
que no se quede dormida.

R.T.: La bancaseguros es una experiencia satisfactoria, ya que estd basada en un pro-
ducto muy sencillo y con una excelente calidad de servicio, que funciona de forma muy
positiva.

V.F.: Yo entiendo que es una forma de distribucion con costes mas reducidos, lo que reque-
riré que las aseguradoras disefien productos mas modulares y que el cliente tenga mayor
y mejor conocimiento de las coberturas y exclusiones de los contratos. Siempre hay un
segmento de mercado para cada linea de distribucion.

RT.: En los tiempos actuales no se puede renunciar a valorar ninguna oportunidad nueva
y creo que el trabajo de Helvetia Seguros en los nuevos canales esta en el buen camino,
siempre con el respefo al canal clésico del mediador como referencia.

V.F.: Todos los humanos, ante cualquier situacién de infortunio, buscan el didlogo v la com-

prensién. Como el seguro es una solucion efectiva a situaciones de infortunio, enfiendo que
el mejor canal de distribucién es v seré siempre el de frato personal y a través de personas
cada vez més y mejor formadas.

R.T.: Hoy en dia se estén desarrollando nuevos canales de distribucién y, en mi opinién, el
canal de mayor recorrido tenderd a ser el de Infemet, pero con un mix con los mediadores
y la compaiifa, debido a la importancia que el cliente oforga al factor humano.
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Vivir en...

Ceuta y Melilla

Ceuta y Melillq,
las grandes desconocidas
abiertas al mundo

Melilla.
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Ceuta

Con una poblacién de 75.000 habitantes,
la ubicacion geogrdfica de Ceuta la con-
vierte en la gran desconocida. Sin embar-
go, sus gentes, la proximidad a Marruecos
(@ menos de una hora de Tanger v Tetudn)
y la convivencia de distintas religiones la
han convertido en una ciudad multiracial.
Conocida como la Perla del Mediterréneo
y siendo punto de union de Africa y Europa,
Ceuta destaca por su caracter hospitalario y
por su encanto turistico y gastronémico.

Poco a poco, esta ciudad se ha convertido
en el lugar ideal para vivir, pasar unas var
caciones o visitar durante un fin de semana.
En definitiva, Ceuta se descubre como una
ciudad en la que relajarse tomando el sol en
sus playas o en el Parque Maritimo del Me-
diterréneo, pasear por sus bosques, fapear
y deleitarse con su gastronomia o salir al
"Poblado Marinero”.

Ceuta ofrece un amplio patrimonio natural,
histérico v etnogréfico envidiable. la ofer
fa local, en materia de patrimonio natural,
se fundamenta en las panorémicas sobre
el Estrecho, mienfras que de su pafrimonio
histérico destaca el conjunto monumental de
las Murallas Reales, entre ofros ejemplos de
fortificaciones que van desde el medievo
hasta la actualidad. A ellos se suman nu-
merosos museos, yacimientos arqueclégicos
visitables, templos barrocos y una notable
arquitectura del siglo XX.

la gastronomia es ofro de los valores des-
facados de la ciudad de Ceuta, en la que
cobran especial protagonismo  pescados,
fapas, raciones, montaditos, los “pitufos”,
los “camperos” o el t& moruno.

Melilla

Por su parte, Melilla, poco a poco, se ha
convertido en un parafso para los amantes
del submarinismo. Y es que esfa ciudad ubi-
cada en la region de Kelaya {“lugar de Cas-
fillos"), cuenta con un clima de temperaturas
suaves durante todo el afio al que se suman
sus playas de arena fina bafiadas por las
cdlidas v claras aguas del Mediterréneo.

Junto a los costas, los turistos que visitan esta
ciudad disponen de un amplio catdlogo de
actividades de turismo de aventura, con ex-

cursiones desde el Cabo de Tres Focas y
Kelaya, peninsula en la que se sitta el maci-
zo monfafioso del Gurugd v la albufera de
Mar chica. En Kelaya serén visita obligada

los pequefias calas como Tramontana, Pun-
fanegri o Charranen. Por su parte, el monte
Gurugt, convertido en un peculiar Parque
Natural, alberga la colonia de monos de
Berberia y las ruinas romanas de Tazuda.

Al'igual que en la vecina Ceuta, la ciudad
fambién conquista al que la visita por sus
sabores, en concreto, pescados y mariscos,
que comparten profagonismo en el Mer-
cado Central y el Mercado del Real con
las frutas y especias. Calificada territorio
franco, Melilla también es considerada el
paraiso de las compras sin IVA. Su mer-
cadillo combina el encanto de un zoco
africano con las ventajas de una ciudad
occidental. Alli se pueden encontrar fodo
fipo de arficulos a precios inferesantes des-
de joyas bereberes y productos de plata
y oro, hasfa ropa de marcas infernaciona-
les, artesania en cuero, tapices, cerdmicas
de la zona, carteras y zapatos.

Vivir en...

En definitiva, Melilla, ciudad de gran
exotismo, se ha convertido en una “casa
peculiar y arménica”, donde conviven
ciudadanos de religiones tan dispares
como cristianos, musulmanes, hebreos e
hindbes, que, al igual que su hermana
Ceuta, espera a ser descubierta.

Presencia de Helvetia Seguros

Pese a no contar con Sucursal propia en
las dos Ciudades Auténomas, Helvetia
Seguros cuenfa en ambas con importan-
tes mediadores.

En concreto, encuadrados en Sucursal Al-
geciras, en Ceuta frobaja un agente, Car-
los Sénchez, y dos corredores, Medibrok
y Duarte&Garcia. Poco a poco, el nego-
cio de los mismos ha ido aumentando en
eslos afios y supone el 27% de la facturo-
cion de la Sucursal, con un volumen de
negocio de aproximadamente 800.000
euros.

Por su parte, los mediadores de Helvetia
Seguros en Melilla se infegran en Sucursal
Mdlaga. El trabajo desarollado por Ange-
les Sudrez y su compariero se han converti-
do en todo un referente del sector asegurar
dor en Melilla en cuanto a la calidad de la
cartera, con clienfes como Maritima Peregar
(institucion en el fransportfe de mercancias
maritimas y ferresires); Melilla Express; Ferre-
san distribuciones (referente en la venta de
articulos hogar linea blancal; o la familia
Botello, gerentes de un grupo de empresas
que, enfre sus actividades, son los responsar
bles de la logistica informética de la Ciudad
Auténoma.
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Departamentos y sucursales

Sucursal Asturias

Asturias, la Sucursal
con ““vocacion de trainera”’

Liderada por Escoléstico Borge, la Sucursal de Helvetia Seguros en Asturias, reforzada con su presencia en
Gijén, persigue un obijetivo claro: conseguir un crecimiento rentable.

la Sucursal de Helvetia Seguros en Astu-
rias, desde este mes de abril, refuerza su
presencia en el Principado con unas nue-
vas instalaciones en la ciudad de Gijon.

Con un equipo plenamente cohesiona-
do, la Sucursal estd formada por cinco
empleados encargados de desarrollar
su actividad comercial externa e infemna.
Asi, Ignacio Femandez y Victor Gonza-
lez son los responsables de la gestion co-
mercial externa, cuya accién se comple-
ta con el trabajo desarrollado por Jaime
Samartino y Alberto Alonso quienes rea-
lizan los tareas de coordinacién inferna
con mediadores y departamentos para
que todo funcione correctamente. Junto
a ellos, Sucursal Asturias cuenta con un
equipo de comerciales especializados
en Decesos.

Todos ellos tienen como director a Esco-
lastico Borge. Enamorado de su trabajo,
su perfil nefamente comercial le lleva a
proponer una Sucursal “sin papeles’, |-
bre en fodo lo posible de cargas admi-
nistrativas y que permita que fodos “los
esfuerzos de los que aquf frabajamos se
orienten a la labor comercial”. No obs-
fanfe, en ese frabajo también se hace
necesaria la atencion y apoyo directo
a los mediadores, “pieza fundamental
del motor para el desarrollo y gestion
del negocio que todos nosotros defen-
demos”. Aunque, como los toros, se
ven diferentes dependiendo del lado
de la barrera en el que uno esté, como
responsable de la Sucursal, “mi perfil
comercial va virando al de gestor de
negocio, por lo que he de alcanzar el
equilibrio necesario de gestorcomer-
cialtécnico”, sefala el director.
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En su trabajo diario, la Sucursal de
Helvetia Seguros en Asturias mantiene
un confacto directo con la realidad. Tal
y como sefiala su direcfor, “no somos
ajenos a la situacion actual general,
pero fampoco diferentes”. "El cierre
de negocios se nofa aqui igual que
en cualquier ofro sitio y las regulariza-
ciones a la baja de las empresas nos
afectan como a todos”, sefala el titular
de la Sucursal, quien confia en la me-
jora progresiva de la situacién econé-
mica y en la necesidad de aprovechar
las oportunidades de progreso que
brinda la crisis: “Es nuestra obligacién

aprovechar la crisis, sobre todo la de
la confianza en la banca y arrimar el
ascua a nuestra sardina”, afirma Borge,
al tiempo que sefiala a los particulares,
pequefias empresas, Vida y Ahorro,
como los pilares en torno a los que,
hoy por hoy, se concentra mayoritaria-
mente la actividad de la Sucursal.

En cuanto al futuro (“el mas inmedio-
fo ya nos lo marca nuestro director de
Ventas y nuestro director de Zona cada
semana’, apunta Escoldstico Borge), la
Sucursal de Asturias confia en el traba-
jo en equipo como herramienta bésica

para conseguir los mayores objefivos.
En esfe sentido, tal y como confia su

director, "queremos que Asfurias se
convierfa en un auténtico equipo de
frainera formado por los empleados y
los mediadores remando en la tnica di-
reccion posible: la del crecimiento ren-
table”. En esa aspiracién pondrén sin
duda foda su ilusién y su trabaojo para,
tal y como sefiala Borge, “superar los
6.000.000 de euros de facturacion y
ver el nombre de esfa provincia entre
los destacados que afio fras afio nos
presenfa nuestro direcfor de Ventas en
las Convenciones Anuales’.

Abril 2011 39



Formacion

Como es costumbre, el comienzo del
afio fue el momento elegido para la ce-
lebracién del Seminario de Aprendizaje
Bdasico y Especifico en Seguros (SABES).
En su quinta edicién, celebrada entre
los dias 10 y 28 de enero pasado, han

participado en el curso un fotal de 18
asesores comerciales de recienfe incor
poracion. El curso ha tenido una dura-
cion de 95 horas lectivas, en modalidad
presencial. El Departamento de Forma-
cion de Helvetia Seguros quiere resaltar

Quinta edicién de un curso consolidado

especialmente el esfuerzo realizado por
este grupo, cuyo alumno mas destacado
ha sido José Luis leon Castaiio, prove-
niente de la Sucursal Sevillo-Aljarafe, a
quien realizamos, como es habitual, una
pequena enfrevista.
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José Luis Leén Castano, alumno destacado del curso SABES 2011

“Estamos preparados, motivados y con
muchas ganas de hacer las cosas bien”

Si tuvieras que quedarte con una cosa del
curso SABES, 3con qué te quedarias?

Me quedo con los conocimientos ad-
quiridos gracias al infercambio de ex-
periencias e informaciéon con el resto de
miembros del curso y formadores. Esta
puesta en comin y convivencia intensa
en el aulg, en los desayunos y en algu-
na que ofra cena, hace que surjan nue-
vas ideas, oporfunidades de mercado,
consejos y formas de frabajo.

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

Si. Un gran nimero de personas pien-
san que cuando los ingresos son bajos
o inestables y existe la necesidad de
eliminar algin gasto, uno de los candi-

datos es el seguro. En mi opinién, esfo
no es cierto, ya que en estas circuns-
tancias es cuando hay que cubrirse las
espaldas anfe sucesos inesperados que
pueden desequilibrar la economia fami-
liar o particular y la mejor forma de ha-
cerlo es asegurar tanto nuestros bienes
materiales como nuestra propia vida.
Igualmente, debemos plantearnos crear
un ahorro privado, ya que no sabemos
si en un futuro fendremos una pension
digna, cosa a la que nosotros también
damos solucién con nuestras pélizas de
ahorro. Este es un gran argumento co-
mercial para mentalizar a nuestros clien-
fes actuales y futuros que con nosotros
tendran tranquilidad y proteccién de sus
bienes, vida vy su futura jubilaciéon en es-
fos fiempos de crisis.



2A cudl de los productos y lineas de nego-
cio analizados en el curso le ves mayores
posibilidades de futuro?

Creo que todos los productos de la compo-
filo tienen grandes expectativas y posibili-
dades de futuro pero, como nos hace llegar
dia a dia la compaiia, la linea de negocio
con mayores posibilidades de futuro es la
de Vida Ahorro, en concreto la gama de
PIAS, fanto por su venfaja fiscal al resca-
te, como por su flexibilidad en las primas
y liquidez durante toda la vida del plan.
Hay que mentalizar a nuesfros clientes en
que el motivo del ahorro es autofinanciarse
para posibles planes futuros en sustitucion
del préstamo bancario cuando llegue el
momento de necesitar liquidez, en los cua-
les se exige pagar unos intereses en vez
de estar recibiendo rentabilidad durante la
duracién del ahorro.

5Cémo has visto a tus compafieros de cur-
so? 3Crees que los asesores comerciales
del futuro vais a dar “guerra”?

Los he visto implicados, con muchas ganas
e ilusién por hacer crecer a la compaiia,
con diversidad de ideas y conocimientos de
los cuales he aprendido mucho. Creo que
hemos sido un buen grupo en todos los as-
pectos y es ofra cosa muy positiva que me
llevo de este curso. En cuanto a si vamos a
dar guerra, por lo que he visfo y conocido
en el curso, estoy seguro de que si. Esta-
mos preparados, motfivados y con muchas
ganas de hacer las cosas bien aportando
fanto esfuerzos como nuevas ideas para
mejorar nuestra red comercial.

2Cémo valoras la formacién que se desa-
rrolla desde Helvetia Seguros?

Dentro de mi poca experiencia en la com-
paiia, la formacion y la organizacién en
este curso ha sido excelente. Intensa, pero
de gran ayuda para arrancar vy forfalecer
ideas.

Ha sido de gran utilidad haber podido co-
nocer y hablar en persona con los técnicos
que posteriormente nos tendrén que ayudar
en nuestro frabajo diario, a los cuales hay
que agradecer que hayan sacado hueco
para preparar y dar la formacién, al igual
que agradecer su amabilidad, disponibili-
dad y cercania a Javier Garcia, Juan Mao-
nuel Rico y Elena Béez, responsables de la
formacion.

Formacion

Cursos de liderazgo para comerciales

A mediados de abril han concluido dos
nuevos cursos formativos impartidos por la
consuliora Otto Walter, especidlizada en
asesoramiento y formacion de ejecutivos. Su
enfoque, eminentemente practico, convierte
a estos cursos en una herramienta de gran
utilidad para los comerciales en su desempe-
fio diario. Ambos cursos se han desarrollado
en Sevilla.

Curso PDP1 — Executive de liderazgo y D
reccién de Personas. Dirigido a directores de
Sucursal v responsables de Departamento
con colaboradores directos a su cargo, su
objefivo era lograr que todos aquellos profe-
sionales con funciones que impliquen mando
sobre equipos realicen su cometido de forma
eficaz y movilicen mejor a los demas median-
fe la calidad de su frato y su comportamiento.
En definifiva, para que lideren y gesfionen el

conocimiento y aprovechen el talento de sus
equipos. El programa de frabajo constaba
de cinco intensas jornadas de frabajo, con
una duracion total de 32 horas. Este curso ha
sido realizado por seis directores de Sucursal
y seis responsables de Departamento.

Curso PDP2 — Consolidacion en Direccion
de Personas. Dirigido a directores de Sucur
sal que ya hubieran realizado el ciclo PDP1,
su finalidad consiste en lograr el empleo
consciente de las herramientas adquiridas
en el curso PDP1. Este ciclo lleva aparejada
una reflexion individualizada con cada par
ficipante para ayudarle a aplicar los puntos
clave de desarrollo. El programa de trabajo
consfaba de fres intensas jornadas de traba-
jo, con una duracién total de 24 horas. Un
fofal de 11 directores de Sucursal lo han lle-
vado a cabo.

“Formacién de formadores”

Un total de 29 personas han partici-
pado en sendos cursos sobre “For-
macién de formadores” celebrados
en Sevilla durante la primera sema-
na de abril. Con una duracion de
14 horas cada curso, ha estado
dirigido a empleados de Helvetia
Seguros que habitualmente reali-
zan tareas como formadores. Sus
objetivos han sido los siguientes:
primero, conocer y practicar metfo-
dologias de formacién para conse-
guir que sean afractivas y efectivas;

segundo, disefiar contenidos féciles de entender y recordar; tercero, mejorar habi-
lidades de comunicacién; cuarto, ejercitar la capacidad de hablar en poblico; y
quinto, conseguir la implicacion y participacion de los asistentes.
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Rumbo seguro

Un camino entre pizarras
por la provincia de Guadalajara

La Ruta de los Pueblos Negros

-

El Hayedo de Cantalojas ocupa dos valles, por el fondo de los cuales discurren el Rio Lillas y
el rio Las Zarzas que se unen en el barranco del Hornillo aclarédndose en las rocosas laderas
del pico de la Buitrera. Destaca también el Hayedo de Tejera Negra en el rio Las Zarzas. En
estos valles el haya soporta unas condiciones climéticas més extremas que en el relativamen-
te cercano Hayedo de Montejo, por nevadas copiosas y Aeladas tardias.

A 110 kilémetfros de Madrid y 50 de Guo
dalajora, a las faldas del pico Ocejon y cer
ca del Macizo de Ayllén, se localizan los
conocidos como Pueblos Negros.

Con el rasgo comin de su arquitectura, pues
fodos estos pueblos fienen sus casas cons-
friidas en pizama negra, lo o formada
por los municipios de Campillejo, El Espinar,
Campillo de Ranas, Roblelacasa, Robleluen-
go, Maijaelrayo, Valverde de los Aroyos y
Zarzuela de Galve, se convierte en un itine-
rario ideal para la préctica de turismo rural y
senderismo, o para redlizar una escapada
de fin de semana.

Aunque cualquier época del afio es buena
para recorrer los Pueblos Negros, son sin
duda la primavera vy el ofofio las mejores
estaciones. No obstante, durante el invierno,

42 en buena compaiiia

las copiosas nevadas ofrecen  igualmente
estampas  incomparables.  Precisamente, @
comienzos de esta esfacion, aquellos que
lo deseen podrén recolectar sefas, especial
mente niscalos.

la uniformidad cromdtica de los Pueblos Ne-
gros lo invade fodo. Asi, el visitante podré
comprobar como las casas, cercas, recinfos,
prados y resfo de edificios auxiliares, compar-
fen esfe peculiar color oscuro frente a ofros
pueblos de la provincia. Esta peculiaridad
se exfiende fambién a la técnica de consfruc-
cién aplicada a partir de bloques de pizarra
de varios grosores combinados con madera
con la que se redliza la esfructura interior. No
obstante, denfro de la misma ruta se aprecia
un claro confraste enfre las construcciones
realizadas en la zona de Valverde con los
realizadas en la zona de Mojaelrayo. Alli, las

Ruta de los Pueblos Negros

Dénde comer

Posada del Ocejon

Ctra. Tamajén-Majaelrayo, km 13
(Campillo de Ranas).

Tfno.: 949 823 358.

Mesén Jabali
C/ Plaza, 1 (Majaelrayo)
Tfno.: 949 859 025.

Dénde dormir

Hostal Valverde

Ctra. Tamaijén, 1 (Valverde de los
Arroyos)

Tfno.: 949 307 423.

Casa rural Nido de Valverde

C/ Escuelas, 1 (Valverde de los
Arroyos),

Tfno.: 949 307 448/949 854 221

OFICINA DE HELVETIA
SEGUROS MAS CERCANA:

Sucursales Madrid Grandes Agen-
cias, Madrid Corredores, Madrid
Expansién y Madrid Gestién
Paseo Gral. Martinez Campos 21,
1°(28010) - Madrid

Tel: 916 171 006

casas constan de una sola planta baja habi-
fada y una cémara o desvan, mientras que
en Valverde las construcciones més comunes
se elevan a dos dlfuras.

Un recorrido por estos pueblos permite cono-
cer en primera persona su flora y fauna. Asf,
existe gran canfidad de animales como jaba-
lies, corzos, perdices, conejos, éaguilas perdi-
ceras, etc. En cuanfo a la flora, los Pueblos
Negros se localizan enfre bosques de pinos,
enebros, sabinas, robles, acebos y hayedos,
ya que aqui se encuentran los hayedos més
meridionales de Esparia: el Hayedo de Can-
falojos y el Hayedo de Montejo. Estos masas
boscosas se completan con chopos y dlamos
en las orillas de los rios. También, cercanos
a las poblaciones, abundan los frutales, s
como brezo y gayuba en zonas més alias
y himedas.






