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Noticias

Los % reflejados
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Incremento de la satisfaccién con
la tramitacién de siniestros

Tal y como anunciébamos en el nimero ante-
rior en 2006 los resultados de Helvetia Seguros han sido
muy satisfactorios, habiéndose incrementado el nivel ol
canzado el afio pasado (fal y como se demuestra en los
gréficos recogidos mas abajo) y estando por encima del
promedio del conjunto de compaiiias participantes, entre
las que se encuentran las més importantes del Sector.

Siniestros autos
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Es de destacar que el 31,2% de nuestros clientes reconoce
que el servicio prestado por Helvetia Seguros fue mejor de
lo que esperaba, frente al 279% del total de compaiiios.

Siniestros hogar
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Al igual que ocurria en las encuestas de Autos ha
habido una evolucién muy positiva, que se ha produ-
cido en fodos aquellos aspectos relacionados con la
gestion del siniestro, desde la rapidez (adaptacién al
horario del cliente, rapidez de la primera asistencia y
la reparacion completa del mismo), hasta la eficacia
en la framitacién y reparacién del siniestro. Destaca
la ausencia de errores durante la tramitacién, la ini-
ciativa y la informacién facilitada sobre el siniestro,
asi como la eficacia en las reparaciones y el orden y
limpieza de las mismas.

Como drea de mejora, de gran importancia para
nuestra Compaiifa, y sobre la que hemos comenzado
ya a actuar y prefendemos continuar incidiendo du-
rante el proximo afio, estd la necesidad de mantener
informado a nuestro asegurado en todo momento de
la marcha de su siniestro, asf como la de tomar una
actitud proactiva en la gestién, evitando —en la medi-
da de lo posible— que sea el cliente el que tenga que

reclamar determinadas actuaciones.

Caracteristicas del estudio

El total de entrevistas realizadas en ambos estudios
ha sido de 9471, dirigidas a clientes con siniestro
reciente El indice de error de la muestra se sitia en
el + 1,6%, para un nivel de confianza del 95,5%
[p=g=0,5). Estas encuestas fueron contratadas por
ICEA al Insfituto de Investigacion STIGA y realizadas
telefénicamente.



Diciembre 2006 // Nimero 8

en buena compaiia

actividad de la empresa

Por la supervivencia de una
empresa clave para Cérdoba

A mediados de noviembre, se formalizé el pago a
la empresa afincada en Lucena (Cérdoba) Coreco Indus-

trial S.A. de la indemnizacién por el desastroso incendio
que sus instalaciones sufrieron en el mes de septiembre,
y que ha obligado a la empresa, una de las principales
productoras de frio comercial a nivel nacional, a poner
en marcha un expediente de regulacion de empleo.

Concrefamente, Helvefia Seguros ha abonado a la em-

presa 8.146.027,25 euros, con lo que se hace efectivo
el pago derivado de la péliza multiriesgo industrial que
esta empresa fenia confratada con nuestra: comparia.
Cracias a esta operacién, Coreco Industrial podrd volver

a reactivar su acfividad, que hasta el momento del in-
cendio empleaba a més de 220 personas en el enforno

de lucena. la empresa se encuentra en estos momentos
reinstalada en ofras dependencias, a la espera de poder
acometer la reconsfruccion de la nave siniestrada, algo
que serd posible gracias a la indemnizacion de Helvetia
Seguros.

El pago se efectué en los dependencias de Helvefia
Seguros en Cérdoba, y en él esfuvieron presentes, en

representacion de Helvefia Seguros, su director general

adjunto, Ifiigo Sofo, y en representacién de la empresa
siniestrada, Pedro José Judrez, su presidente. Durante el
acfo, los responsables de Helvetia Seguros valoraron de
forma favorable esta operacion, ol enfender que permitiré
hacer remontar la actividad de una de las empresos que
mas empleo genera en la comarca de la subbéfica.

Una campaiia televisiva
muy cercanad

Desde el pasado mes de octubre, viene emitiéndo-
se en diversas cadenas nacionales y autonémicas el
nuevo spot televisivo de Helvetia Seguros. Este spot,

de cuidada factura, ofrece una imagen de nuestra
compaiiia amable y cercana, gracias a la figura, ya

Nuevo nombre,
nuevos rétulos

reconocible a nivel nacional, del San Bernardo, la
mascota de Helvefia Seguros.
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En el marco del “Proyecto h1-Marca Unica”, in-
tegrado en el Plan Estratégico 20072010 del grupo
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lacién de todas las sedes, oficinas y agencias de la
aseguradora en Espafia. El proceso de actualizacion BERBADDNBNANRERENNNERERRAND R RRRARRARES
de toda la identidad corporativa debera estar con-
cluido en su totalidad para el mes de junio de 2007.
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Nueva gama de
folletos y carteleria

Helvetia Seguros esta uliimando el proceso de
produccion de sus nuevos carfeles v follefos de pro-
ductos. Todos los productos cuenfan con sus propios
folletos promocionales, y mantienen una homogeneidad
de disefio que permite reconocerlos e identificarlos con
facilidad con la Compaiifa. Asimismo, todos incorpo-
ran la nueva identidad corporativa, creando una gama
compacta y que transmite imagen de grupo.
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Nuevos articulos
promocionales

La implantacién de la nueva marca fambién ha conlle-
vado la produccion de una nueva gama de articulos
promocionales. El catédlogo de todos ellos, que ya
ha sido difundido a toda la organizacién, recoge al-
gunos articulos novedosos como los que se muesfran

en la foto.

La mejor calificacién para

el Grupo Helvetia

El grupo Helvetia ha sido evaluado por prime-
ra vez en un proceso de calificacién por Standard &
Poor's, la prestigiosa agencia inferacional lider en
calificaciones rating, que examind el poder financiero

de las compapias aseguradoras v el riesgo de crédi-

fo. Standard & Poor's ha oforgado a dos compaiiias

dependientes del grupo Helvetia, Helvetia Schweize-
rische Versicherungsgesellschaft AG y Helvetia Schwei-
zerische lebensversicherungsgesellschaft AG, el disfinti-

vo de calidad «Single A» con perspectivas esfables.

Esta valoracion se sustenta sobre la fuerte base de
capital propio, la demostrada capacidad de bene-
ficios operativos y la buena posicién competitiva
de Helvetia, que se ha alcanzado gracias a una
estrategia de nicho consistente y bien diversifica-
da, fanto en Suiza como en ofros paises europeos.
A su vez, la calificacién confirma la sélida posi-
cién de Helvetia y permite al grupo mejorar sus
perspectivas comerciales para ciertos segmentos
de clientes y productos.
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patrocinios

Vuelta ciclista internacional a Castellén

Desde que se cred en el aiio 1994, Helvefia
Seguros ha venido patrocinando afio fras afio la Vuelia
Ciclista Infernacional a las Comarcas de Casfellén para
ciclistas juniors, una cita deportiva que super® su XII Edi-
cién durante el pasado mes de septiembre y que, una vez
mads, contd con el apoyo de nuestra compaiifa. En esfa
ocasién, la vuelia ciclista, que se celebrd del 8 al 10 de

septiembre, discurié por las localidades de Almanzora,
Benicasim, Cabanes, Castellon v Villafamés.

Miembros de Helvetia Seguros en Castellén se
encargaron de entregar el trofeo y el maillot de
los esprints especiales, que este afio recayo sobre
Broers Remco, del equipo holandés Aquadrat-Fij-
nenburg.

en buena compaiia
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los actuales campeones del mundo de
P&del, Juan Antonio Martin-Diaz y Fernando Belaste-
guin, fueron los invitados de honor del | Torneo Abier
to del Club de Padel de Jacaranda de Jerez, que
acaba de inaugurarse en la ciudad gaditana. Jugar
un set con estos campeones era uno de los grandes
premios para la pareja ganadora, que resulté ser la
que lucia los colores de Helvefia Seguros. Nuestro
agente de la Delegacion de Jerez Isidro Mateos, jun-
fo a su hermano Joaquin, conformaban el equipo de
Helvetia Seguros, ganador en la categoria absoluta,
lo que les permitio medirse con la pareja de cracks
infernacionales. Tanto el propio torneo, que fue pre-
cedido de una exhibicion por parte de esfos maestros
del pédel, como el propio acfo de inauguracion se
saldd con un gran nivel de asistencia y participacion,
y Helvetia Seguros contribuyé a ello dando un poco

de espectaculo.



en buena compaiiia

Diciembre 2006 // Nimero 8

patrocinios

Un patrocinio afortunado

Uno de los grondes acontecimienfos depor
fivos recientes en Andalucia ha sido el cruce en la
Copa de Fitbol de S.M. El Rey entre todo un gran-
de, el Real Madrid, y un pequefio, el Ecija Balom-
pié. Espaiia entera asistid a este interesante duelo
de David contra Coliat en el que los jugadores del
equipo andaluz plantaron cara al titén madrilefio, de
manera que la eliminatoria hubo de resolverse en el
partido de vuelta. Bl Ecija Balompié ya esté fuera de
la competicion, pero su nombre ha sonado, y mucho,
durante todo el mes de octubre, y es previsible que
siga haciéndolo en las proximas temporadas, a tenor
de la evolucién que estd llevando a cabo este equipo

que juega en Segunda Division B y cuenta en su Con-
sejo de Direccién con algunos egregios ex futbolistas,
como Rafael Gordillo o Roberto Rios, vicepresidente y
director general del club respectivamente.

En la vispera de su encuentro frente al Real Madrid
en casa, el Ecija Balompié suscribié un convenio con
Helvetia Seguros que convierte a nuestra compaiia
en una de las entidades patrocinadoras del equipo
astigitano. la casualidad quiso que gracias a este
convenio, que venia fragudndose desde hace meses,
la marca de Helvetia Seguros se propagase por toda
Espaiia a fravés de los encuentros televisados. En las
horas previas al partido del Real Madrid frente al
Ecija en el Santiago Bemnabeu, las calles de la capi-
fal fueron tomadas por la ilusion de los aficionados
del Ecija. Helvetia Seguros también quedo reflejada
de forma reiterada en estas explosiones de alegria y
festividad futbolera que invadic Madrid.

Si la politica de patrocinios que desarrolla Helvetia
Seguros estd llena de acierfos, la suerte ha querido
que en el caso del Ecija Balompié este patrocinio
se haya revelado como foda una sorpresa, que esté
reportando a nuesfra compaiifa grandes beneficios
de imagen.
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Una original fiesta infantil

Desde hOCG varios anos, en Benicassim se ce-
lebra una peculiar actividad infantil. Se frata de la
"Globomascletd Infantil”, consistente en el estallido
ensordecedor de miles de globos “a la manera de”
las fallas valencianas. Los nifios son los protagonis-
tas de esta fiesta que resulta curiosa por si misma
pero que lo es mds aln si se fiene en cuenta que
detrds de su organizacién estd uno de los agen-
tes de Helvetia Seguros, nuestro compariiero José

Vallejo. Este afio, la fiesta ha alcanzado su quin-
ta edicion, congregando en las inmediaciones de
la agencia de Benicassim a unos 300 nifios con
edades comprendidas entre los 3 y los 14 afios,
que hicieron estallar mas de 5.000 globos. Una
verdadera fiesta de ruidos y de nifios, que Helvetia
Seguros quiso reforzar con el lanzamiento de nu-
merosos obsequios desde el balcon de las oficinas
de la compaiia.

Renovacién de una apuesta triunfadora

Uno de los patrocinios que més dlegrias ha
dado a Helvetia Seguros durante el pasado afio ha
sido el equipo compostelano de Fitbol Sala Autos
lobelle. Ademés de ser uno de los conjuntos més
fuertes de la Divisién de Honor espariola de esta dis-
ciplina, en la pasada temporada logré su primera
Copa de Espaiia. Helvetia Seguros ha contribuido a
este imporfante éxito del deporte gallego mediante
su patrocinio, que también continuard durante la tem-
porada 2006,/2007. Asi lo quiso nuestra compaiifa
el pasado mes de sepfiembre, cuando se firmé la
renovacién del patrocinio en un acto en el que partici-
paron fanto José Antonio Lobelle, presidente del club,
como José Maria Paagman, consejero delegado de
Helvetia Seguros. Ojalé que esfa renovacion se mate-
rialice en nuevos friunfos para el conjunto gallego.

en buena compaiia
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Intensa actividad de formacién interna

En los 0limos tes meses, la actividad de Helvetia
Seguros en materia de Formacién Interna ha sido muy

intensa. Los cursos y mddulos formativos que se han lle-
vado a cabo son los siguientes:

Seguimiento, Reclutamiento y Eficacia de la Red
Agencidl

En el mes de noviembre, concretamente los dias 7y 9,
se celebraron dos acciones formativas, una en Madrid y
ofra en Sevilla, denominadas "Seguimiento, Reclutamien-
fo y Eficacia de la Red Agencial”. Se tratoba de una
continuaciéon de la ya celebrada en el mes de abril, v
en esta ocasion participaron 34 asesores comerciales
pertenecientes a 14 sucursales diferentes. Tres han sido
los objefivos de esta accién: primero, analizar las capta-
ciones realizadas en nimero v perfil durante el periodo
abrilnoviembre; segundo, poner en comin el andlisis

DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportu-

PAF Z01
&

Extrema

ara agentes de
ura y Andalucia

Un total de 60 agentes, pertenecientes a las sucursales de Badajoz,
Algeciras, Cérdoba y Malaga, han participado en acciones formativas es-
pecificas sobre el producto PAF ZO1. Gracias a estas acciones, los agentes
han podido conocer las coberturas y garantias del producto en compara-
cién con las que actualmente hay en el mercado. Todas las acciones han
sido impartidas por nuestro compaiiero José Maria Flores, perteneciente al
Area de Ventas.

nidades) sobre las labores actuales de reclutamiento y
su comparativa con las realizadas en el curso anterior;
y fercero, establecer compromisos de actuacién y plo-
nes de caplacién de cara al afio 2007, la dindmica
de trabajo en esfos cursos se caracteriza por una gran
participacién, gracias a la constitucion de mesas redon-
das y ponencias en las que cada participante expone
las experiencias en las diferentes fuentes de captacion
frabajadas, recogiendo los ventajas, inconvenientes, pro-
cedimientos y herramientas ufilizadas.

Introduccién a la Estadistica

En el marco del programa de formacion confinua que
esté llevando a cabo el Area de Marketing, los distintos
departamentos infegrados en esta drea (Administracion
Comercial, Comunicacion y Publicidad, Formacion y
Marketing) participaron en la accién formativa deno-
minada “Inroduccion a la estadistica”. la findlidad de
esta accién, coordinada por Francisco Astola, era co-
nocer las herramientas  propias de esta disciplina, de
manera que los miembros de los disfintos departamentos
del Area puedan interpretar de forma eficiente los datos
estadlisticos que se generan en nuestra entidad.

Formacién para Centros de Servicio

los Centros de Servicio han acogido numerosas accio-
nes formativas durante el Ulimo frimestre. Los médulos y
programas formativos que han llevado a cabo son:
-Cursos de Windows, para los Centros de Servicio de
Sevila y Madrid, con asistencia de parte de la plantilla
de los grupos de Empresas, Particulares, Autos y Aten-
cion Telefénica. Su finalidad era introducirse en las he-
rramientas vy ufilidades mas significativas de esfe sistema
operativo.

-Curso de Responsabilidad Civil General, para los Cen-
fros de Servicio de Sevilla y Pamplona, con asistencia
de parte de la plontila de los grupos de Empresas y
Particulares.

Curso de Todo Riesgo Consfruccion-Averia de Maqui-
nario, dirigido a una parte del personal del grupo de em-
presas pertenecientes al Centro de Servicio de Sevilla.
-Curso del Ramo Hogar Producto H-10, para parte del
personal del grupo de Particulares y Atencion Telefénica
pertenecientes al Centro de Servicio de Pamplona.
Curso Ramo Transportes, para el personal del grupo
de Produccion perteneciente al Centro de Servicio de

Madrid.
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“En este curso acabas convencido de

que el trabajo en equipo es fundamenta
PARTICIPANTE EN EL CURSO DE HABILDADES DIRECTIVAS DE OTTO WALTER

A Fino|es de noviembre finalizé el curso de Habilidades Directivas,
que ha sido impartido por la prestigiosa consultora Otto Walter y que
estaba dirigido a Directores de Sucursal. Jesis de Sedas, Director de la
Sucursal Sevilla Instituciones y Corredores, y a partir del 1 de enero Di-
rector de Zona, nos ofrece su opinién sobre este curso, con el que se da
por finalizado el Programa Executive en Direccion de Personas, que ha
sido superado por todos los Directores de Sucursal de Helvetia Seguros.

5Qué ensefianza principal has extraido de este curso?

La importancia de la direccién de las personas. Una buena gestion
de los recursos humanos de una empresa hace mucho mas fécil la
consecucién de los objetivos marcados y permite que el trabajo de
todos sea més agradable vy fructifero.

2Crees que este tipo de cursos deberia realizarse mas a menudo?
Sin duda olguna, primero porque esfos cursos mejoran fu frabajo
diario y segundo porque consigues reflexionar sobre aspectos de tu
trabajo que en el “dia a dia” no ves.

sTe estd ayudando el curso en tu desempefio diario?

|//

Si. Una de las caracteristicas principa-
les de este curso es que es muy practico
y que la totalidad de las materias im-
parfidas son aplicables diariomente en
nuestro trabajo.

sCrees que la gente estd preparada
para este tipo de formacion?

Creo que si. Aunque el méfodo uilizado
no es habitual en los ofros cursos que reck-
bimos, esto hace que répidamente todos

nos sinfamos infegrados en la dinémica del
curso y asimilemos mejor los concepios.
sHa modificado el curso tu percepcion so-
bre la necesidad de la comunicacion y del buen trabajo en equipo?

En esfe curso acabas convencido de que el trabajo en equipo es
fundamental e indispensable para la consecucién de objefivos, y
que seran més facilmente alcanzables remando todo el equipo en
la misma direccion.

Nuevo espacio para la formacién

A finales de octubre concluyeron los frabajos de
remodelacion y adecuaciéon de la nueva sala de for

macién de Helvetia Seguros en su Sede Social de
Sevilla. Esta nueva sala fiene capacidad para 16 per-
sonas, y estd equipada con fodos los medios técnicos

necesarios para impartir una formacion de calidad.
Este nuevo espacio formativo se inauguré el pasado
dia 7 de noviembre, coincidiendo con la celebracién
de la accién formativa de “Seguimiento, Reclutamien-
fo y Eficacia de la Red Agencial”.



Otofio es la estacién con mds
robos de vehiculos

Los ladrones en Reino Unido prefieren robar en ofofio,
segin un estudio realizado por Norwich Union. los
datos revelan que el reducido nimero de horas de
luz, la vida hogarefia de los conductores y el poco
uso del automévil en estos meses crean un coctel per
fecto para el ladrén de coches inglés.

Una de las conclusiones a la que ha llegado este
estudio es un cambio sustancial en el destino de los
vehiculos robados. Por un lado, se busca una venta
répida o llegan a desguaces para venderse por par
tes. Por ofro lado, la venta por internet ha aumentado,
pero también hay quien los utiliza como férmula alfer
nativa al fransporte piblico, es decir, los usan hasta
llegar al punto de destino elegido vy los abandonan.

Aprobacién del nuevo IRPF

El Pleno del Congreso aprobé recientemente el nue-
vo IRPF v la modificacién parcial de las leyes de
Impuestos sobre Sociedades, sobre la Renta de No
Residentes y sobre el Patrimonio, que entrard en vigor
en 2007. Entre las novedades que se incluyen en el
impuesto cabe apuntar la fijacién de un fipo Onico
del 18% para todos los instrumentos del ahorro, con
independencia del plazo de su generacién.

Uno de los obietivos del Gobierno con esta reforma
ha sido fomentar el cobro de las prestaciones de Se-

guros de Vida y Planes de Pensiones en forma de
renfa. Asi, nacen los PIAS, que se cobran como ren-
fa vitalicia, y los Planes de Pensiones. En todo caso,
mantienen el régimen fiscal anfiguo los cobros que se
reciban a partir de 2007 procedentes de aportacio-
nes hechas hasta el cierre del presente afio.

Campafia para denunciar los
abusos en seguro

El Colegio de Mediadores de Seguros de Sevilla junto a
la Unién de Consumidores de Andalucia-UCA/UCE pre-
sentaron hace unos dias una iniciativa para informar a los
consumidores sobre su derecho a elegir libremente ante
posibles abusos en el ambito de la banca y los seguros.
El desconocimiento que mantiene la ciudadania sobre
sus derechos y los abusos que se comenten a diario
en seguros de bancos y cajas en la confratacion de
préstamos son varias de las razones por las que Juan
Moreno, presidente de la Unién de Consumidores de
Andalucia, afirmé que la campafia intentard formar
y sensibilizar a los usuarios sobre los derechos que
les amparan para que denuncien los posibles abu-
s0s. Asi, la Unién de Consumidores de Andalucia, en
colaboracién con la Direccion General de Consumo
de la Junta de Andolucia y el Consejo Andaluz de
Colegios de Mediadores de Seguros, editard un fo-
lleto informativo en el que se abordan las diferentes
precauciones que deben adoptar los consumidores.
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Concurso de fotogratia
de paisajes navidefios

Seguro que esfas navidades ya has planificado un viaje. Son las mejores
fechas para reunirte con la familia, los amigos y los seres méas queridos.
Pero también son dias estupendos para viajar, conocer nuevos encla-
ves, acceder a ofras formas de disfrutar las fiestas. Y también, cémo no,
para tomar fotos de los paisajes.

En buena compaiiia convoca en este nimero la primera edicién
del Concurso de Fotos de Paisajes Navidefios, dirigido a todos los
empleados y mediadores de Helvetia Seguros. Tienes hasta el
31 de enero de 2007 para remitirnos, en papel o a fravés de
Internet, la mejor foto de tu paisaje navidefio preferido. El autor

de la fotografia ganadora recibird como obsequio una funcio-
nal camara digital. 3A qué estas esperando? Refrata tu mejor
paisaje navidefio.

Plazo:
Hasta el 31 de enero de 2007

Forma de presentacion:

Por e-mail:

Asunto: Concurso de Fotos de Paisajes
Navidefios
carmen.caballero@helvetia.es

Por correo:

A/A: Carmen Caballero Bevia
Comunicacién y Publicidad
Helvetia Seguros

Paseo de Cristébal Colén, 26
41001 Sevilla

T.: 954 593 200
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CONVeNio SUSCLLo &
compaiiia asegurad

Helvetia. El acuerdo se firmé
ayer, enun acto presidido por
el titular del club, Ramén
Moyano, y el consejero
delegado de Helvetia, José
Maria Paagman. También
participaron Rafael Gordillo
y Roberto Rios, vicepresidente
ydirector general del club,
respectivamente.
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en buena compaiia

CARLOS ESLAVA, DIRECTOR
DE LA SUCURSAL PAMPLONA-
SAN IGNACIO

Nuestra tortaleza ~ “Las relo

Diciembre 2006 // Nimero 8

ENTREVISTA

SANTIAGO CASTANO,
RESPONSABLE DEL CENTRO DE
SERVICIO DE SEVILLA

¢Como explicariais, en pocas palabras, en qué consiste vuestro trabajo?

Mi trabajo consiste en gestionar una cuenta de resul-
tados que aporte beneficios a la empresa, unido a un
crecimienfo anual de primas y de red comercial. Esto
se consigue con una negociacion permanente con
nuestros colaboradores que les aporte beneficios y un
servicio exquisito que les ate a nuestra compapia.

Teniendo en cuenta que el cliente en su dia deposité en
nosofros su confianza al hacemos responsables de su
pafrimonio, yo lo resumiria en dar el mejor servicio, ya
que un siniesfro bien framitado dl final deja al cliente sa-
fisfecho, pues de lo contrario de nada servira la buena
gestion iniciada por los mediadores.

Pamplona y Sevilla, dos lugares distanciados en el mapa, dos zonas con una fuerte
implantacion de Helvetia. ¢Qué aspectos destacariais de vuestra zona en lo que tiene

que ver con el mercado asegurador?

Como en todos los sitios, una fuerte competencia en
un mercado pequefio, con 550.000 habitantes En
Navarra tenemos la obligacién de mantener una si-
tuacion de liderazgo que nos vino heredada de Vas-
co Navarra.

Creo que esfamos anfe dos zonas tofalmente diferentes,
al igual que si nos comparamos con el resto de comuni-
dades, donde existen diferentes formas de sentiry pensar.
lo que si podemos destacar dentro de esfe sector es que,
en términos generales, existe una gran diferencia entre el
cliente de la gran ciudad, que se fija mas en pardmetros
como la marca o el precio, v el de la zona rural, que lo
que pide por encima de todo es confianza.
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La integracién de una marca Unica ya es un hecho. ¢ Qué opinion os merece este cambio?

Positivo. Vamos creciendo y lanzamos este mensaje a
nuestros clientes actuales y futuros. Para nuestros clientes
es mdas facil identificarnos, mdés sencillo encontrarmos,
lo que a su vez origina confianza en una compafia
importante que siempre va a esfar ahi.

lo considero un cambio interesante al estar creando
una marca Gnica que pueda ser reconocida en toda
Europa, a la vez que aglutina las distintas unidades
de negocio

¢Qué aspectos y valores considerdis que podemos absorber del grupo Helvetia para
mejorar nuestra competitividad y dinamismo de cara al mercado espaiiol?

la seriedad, su competitividad, el servicio a nuestros
mediadores y la importancia del ramo de vida en una
cartera equilibrada de seguros.

Pienso que son muchos los aspecfos v valores que po-
driamos absorber debido a la dilatada frayectoria de
las distintas enfidades que hoy dia componen el Grupo,
siendo dignas de destacar las relaciones personales y la
eficacia de nuestros procesos, con el fin de dar en todo
momento el servicio que nuestros clientes demandan.

Mas integracién, mas dimensién, mas presencia en el mercado. ;§Cémo se
concilia esto con el servicio personal y con la cercania al cliente que siempre ha

caracterizado a nuestra empresa?

Creo que nuestra empresa tiene claro que su fortaleza
estd en mantener y ampliar el servicio que damos
a nuestros mediadores y clienfes. Soy consciente de
que a mayor tamafo es mas dificil mantener el ser-
vicio personalizado, pero debemos mantenerlo ya
que es una de las claves de nuestro éxito. Yo fodavia
percibo, y asi me lo dicen nuestros mediadores, que
a pesar de los cambios vividos los Gltimos afios, se-
guimos siendo una compaiia con la que todavia se
puede hablar a todos los niveles de la empresa.

El hecho de ser una compaiiia que cada dia tiene
mas presencia en el mercado no nos debe hacer ol
vidar que nuestro éxito radica en saber llegar a nues-
fros clientes en tiempo y forma, de ahi que cada dia
fengomos que aunar fodos nuesfros esfuerzos para
esfar cerca de ellos [no debemos de olvidar que so-
mos una empresa mediana), por medio de nuestros
mediadores, sucursales y con la formacién y profesio-
nalidad de todos los que componemos la empresa.

en buena compaiia
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ENTREVISTA

la Historia a
seguros

Quién iba a decirle

a Carlos Eslava que
acabaria dirigiendo

una sucursal de Helvetia
Seguros en Pamplona, y
no escondido entre los
libros de Historia de una
oscura y laberintica biblio-
teca universitaria. Porque
este direcfor de sucursal,
nacido en Pamplona en
1963, es licenciado en
Ceografia e Historia, y el
Destino no quiso que aca-
bara convirtiéndose en un
gran experfo en la poliica
navarra de comienzos

del XX. Proveniente de
una compaiiia de la com-
petencia, en 1994 entrd
en Helvetia Seguros por
la puerta grande, como
Director de Sucursal. Fue
en 2000 cuando asumié
o responsabilidad de
dirigir la Sucursal de
Pamplona-San Ignacio.
Amante de su familia (estd
casado y fiene un hijo), es
aficionado a dar paseos
por el monte, y también
al mus. "El érbol de la
ciencia’, de Pio Baroja, es
la lectura que més le ha
marcado.

Diciembre 2006 // Nimero 8

El debate sobre la conciliacién familiar esta sobre la mesa. ¢Cuales son vuestras
recetas para lograr esta conciliacién, en un sector que requiere grandes esfuerzos

profesionales?

Es dificil. La Gnica recefa que tengo y me imagino fo-
dos practicaremos es que las carencias que fenemos
enfre semana con la familia intento compensarlas con
los fines de semana, donde tengo la virtud de desco-
nectar. Aqui debo agradecer a mi mujer, que es la
que fiene que soportarme entre semana.

A pesar de las dificultades que he tenido al ocupar distin-
fos puestos de responsabilidad en los que se requiere una
dedicacién absoluta, que a su vez conlleva que la mo-
yoria de los dias llegues a casa mas tarde de la cuenta,
nunca he fenido problemas en este sentido, ya que siem-
pre he procurado desligar fotalmente la vida laboral de la
familiar, y gracias, sobre todo, a que siempre he contado
con la comprension y colaboracién de mi familio.

Un Director de Sucursal y un Responsable de Centro de Servicio tienen algo en
comun: la necesidad de contar con equipos humanos solventes y profesionales.
¢Qué valor otorgais al capital humano en vuestro desempeno?

Estoy absolutamente convencido de que nuestra forta-
leza es el equipo humano que infegra esta compaiiia.
Tengo la suerte de contar con unos compaieros de
sucursal que la mejor palabra que les puede definir
es su profesionalidad. Otfra pata del banco muy im-
portante son los mediadores que trabajan con noso-
fros, que son los mejores de Navarra, y requieren de
nosotros un servicio impecable.

Doy por hecho que trabajar en equipo y sobre fodo
en un ambiente de fotal confianza, donde fodos y
cada uno de los infegrantes del equipo tengan una
via para expresar su puntos de vista, lo que redundo-
14 en beneficio de todos y sobre fodo en mejorar el
servicio al cliente.

La tendencia generalizada en el mercado asegurador, al igual que en el resto de
sectores, es avanzar hacia nuevos modelos de negocio con la ayuda de las Nuevas
Tecnologias. En este entorno cada vez mas global y despersonalizado, ¢qué papel

deben ocupar las relaciones personales?

Fundamentales. Nuestros mediadores son lo més im-
porfante en nuestro negocio ya que son los que nos
fraen las primas. Ellos nos exigen un trafo personali-
zado y estamos obligados a dérselo. Debemos basar
nuestra relaciéon en la negociacion beneficiosa para
ambas partes. Creo que en este campo aventajomos
a ofras grandes aseguradoras y no debemos dormir-

nos, profundizando mas en ello.

Todos somos conscientes de que el mercado ase-
gurador no es el mismo de hace unos afios atrds.
la prueba de ello son los avances del negocio —la
integracion de muchas entidades—y la implantacion
de nuevas tecnologias, pero a pesar de ello sigo
pensando que son de vital imporfancia las relaciones
personales, fanfo es asi que en una escala de valores
del 1 al 10, para mi tienen un 10.
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Confianza, dinamismo y entusiasmo son los valores de la Compaiiia.

¢Qué os sugieren estos conceptos?

Una filosofia positiva que nos ayuda a conseguir nues-
fros objetivos profesionales y personales. Es algo que
estamos obligados a transmitir a nuestros mediadores.
Creo que el valor de la confianza esté fuertemente arrai-
gado enfre nuestros colaboradores. Debemos fomentar
el dinamismo y esfar en primera linea de lo que nos
solicita el mercado y por supuesto al factor que le doy
mucha importancia y fal vez, es una opinién personal, es
el que mas tenemos que desarrollar es el del entusiasmo,
estamos en una empresa en la que cualquier mediador
que se precie liene que frabajar con Helvefia Seguros.

Pienso que estos fres valores que ha designado nues-
fro Grupo con motivo de la infroduccién de la nueva
Marca nos deben sugerir lo que por si mismo ellos
represenfan: que seamos capaces de frasmifir cada
dia més confianza a nuestros asegurados, con lo cual
nos serd mas fécil conseguir nuestros obijetivos, que
les entusiasmemos con una buena gama de produc-
fos en linea con el mercado asegurador y que sepa-
mos ser dindmicos dando soluciones adecuadas a
nuestros clienfes, de ahi una vez més la importancia
de la formacién v las relaciones personales

Nuestro eslogan es “Cada dia mas seguros”. ¢Os sentis asi en Helvetia Seguros?

2Qué voy a decir de Helvetia Seguros? En ella me he
formado, he madurado y le dedico el mayor fiempo
del dia. Me da seguridad a mi y mi familia y se que
siempre va a responder ante nuestros mediadores y
clientes.

Si somos capaces de aprovechar el empuje que pue-
de representar nuestra marca Unica a nivel europeo
y todos somos capaces de trabajar en la misma di-
reccion y de ofrecer un servicio de calidad a nuestros
clientes, por supuesto que .

Siempre pedimos a nuestros entrevistados una anécdota simpatica, curiosa o
simplemente imborrable. ¢Cudl es la vuestra?

Una anécdota curiosa es que pasé de investigar, en
bibliotecas y organismos oficiales, a los diputados
navarros enfre 1900 y 1905, un trabajo individual,
a frabajar en este sector que lo que priman son los
objetivos vy las relaciones personales vy la direccion
de equipos.

Son miliiples las anécdotas que podria contar, pero
feniendo en cuenta que solamente llevaba meses en la
empresa, me quedo con ésta: Un asegurado en su dia
declara un accidente por su péliza individual de acci-
dentes indicando que se habia cortado un dedo, v una
vez le dio el médico el alta se persond en la Compaiiia,
ain con el dedo vendado, para reclamar la indemnizo-
cion. El compariero de siniestros prefendié hacerle ver
que como era un corte no podia indemnizarle el 100%
que indicaba el baremo de su péliza por la perdida de
un dedo, y nuesfro asegurado sin inmufarse sacod del
bolsillo de su chaqueta un bote que contenia... Efectiva-
mente, la parte amputada del dedo.

en buena compaiia

Un veterano
curtido en

Helvetia Seguros
Santiago Castario es
uno de esos profesiona-
les que han dedicado
toda la vida al mundo
de los seguros, siempre
bajo la bandera de

la misma compapia.

Ha visto muchas cosas
desde su ingreso en
junio de 1974, pero se
mantiene firme en su
ilusion por seguir afron-
tando cada jornada de
trabajo. Responsable
del Centro de Servicio
de Sevilla desde junio
de 2004, acumula un
profundo conocimiento
de la compaiifa, gracias
a su paso por diversos
departamentos. Esfte
sevillano oriundo de

La Rinconada y nacido
en el 52 es amigo de
las cosas sencillas: sus
principales aficiones son
"el fotbol, la familia y los
amigos”. Tiene fres hijas
y es Perito Mercantil y
Diplomado en Seguros.
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Helvetia Seguros desarrolla su futuro: |

estrategia 2007-2010 ‘

) Una estrategia szhdu
pard un futuro de éxito

-—l"..--
& D'l::clc:nrt::rl'c:n da o §
J__i—-—- define lo palabm "estategla”, enre citos ocepclc-

=l nes, come "el conpnto de K38 raglos que, en unpree™
cesa regulable, assgurn na, deetdiEh & Elfl_}
coda MMt e et
-r,'r Esto e, fambién en el mund empresarial, la descrip-

ckn que mejor define ke que supone o elabonackn,
aprobackin v eleoscién dal Plan Esralégics de wna
enfidad que, efechvameante, contiens fes elementos
fundamenfales:

- En pramer lugar, incluye un conprfo de normas ¥
decklones, no una sola, que, ente ellas, guardan
una coherencla precisa para akanzor chjelives co-
munes.

-En segundo Erming, s2 corlempla un process regulo-
bla en &l Hempo que, portanho, busca efecios positvos
de cambio o coro, medo v longo plazo.

- Analmerte, fodas ks medidas que confiens per-
siguen asegunar lo declskin &plima, en coda mo-
mero del Plon, con & fin de chienar los mejores
resuliades en lkos chielives eslkablecides.
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En este conlexo, el Grupo Helvello ho elaborodo
vy cprobodo s Plan Esiobégico pana ks présimes
ouaine anos. Eske Fon e ho concrefodo por coda
unkdod de negocie del Grupo dasarcllondo las me-
didas asokgicas que se corskdenn més déneas
en los dishrios palses

En Helelio Saguncs ya se ha elaborode v aproba-
de dicho Flon Esrokgico, con el fin de implanforks
g Impulsade desde &l 1 de enep de 2007 osegu-
rando asl uno ambicksa estategla, muy mediada,
que refusrce lo poskclén de ka Comparia en Espania
para ks peximos oualne afios v que garanbce un
huturz llene de éxio anle kos oeclentes refes del mer-
oodo asegunador.

Ohjetives estrotégicos pana el parlodo 2007-2010
Los objetwos estaéglioss que el Gupo Helvelio ha
estoblecido pam fodas sus unidoades en el perlodo
2OOFR010 se resumen en oblener, coda afio vy en
ooda pals, un erecimiente rentable.

Eshos dos abjetvos esenclaoles [crecimiento y rema-
billdad], an lugar de suponer una ruphuna novedosa
oon bk estolega seguida hoska abora, signfican
g profundizocién vy opiimizocién de lo misma,
perdguiendo ko exiosa viabilidod o loge plaze del
Gnpo, medianke:

- Un crecimlents de primas que se dhie, coma minl-
ma, &n ka media de coda mencadao v, preferbleman-
te, por ancima de ka misma.

- Una alia rertabilidad del negecko que, mandenien-
de ko excelencia del resuliade ¥cnico vla sclvencia
¥ aporkaclén positva de kas iInverskones financienas,
cptmice ka producisvidad a todos bos niveles, sihudn-
dela en la zona mas elevada del mencade.

- Lna aplimizackin consharde de los gashos que e
duzza la ratio achual,

Misidn de Helvetia Seguros
Ce aoedo con los abjeivos sefdodos, v denino
del proceso de elaboracién de su Plan Estatéglon,
Helvalla Zegurcs ha oclud zode v redefinids s mi-
sk, es declr, su mzdn de seren & mercade asagu-
rador espanol, descrbéndcla asl:
"Hehello Seguros quiers ser reconcckda coma
&l proveadar de produdics de seguros compe
Hiiwes, proporckonondo saguridad w un oo sar
vicko 0 s clentes, medianke una red motivada
de empleades e Infemeadiancs, obleniendo un
crecimient renkable de primas ¥ una renfokbil-
dad odecuada para sus oockonlshs y confrbu-
verdo d desarmcllo de su entorma socidl”.

Accionss estratégicos o desarmcllar en & perfods
22010

Con & fin da conseguir los chielives descrios v en
consznancla con kb mekn de ko empresa, Helvetia
Saguas ha dissfado una sene de occlones estohé-
glcas, que sa detallan o contnuacksn y que, abeia-
metle, N0 SUpOnEn rEnunckar a ninguna de los och-
dodes v objetivos que aclualmente eshn en mancha
¥ que o enfidad desarnzla habihualmente.

- Dasarrolle de la venta cruzada

Esho acckn persigue lo maxmao polenciacién del sis-
tema de wenho cruzoda, explotonds efickenrements
lo carler de clientes da ko Compaiia, de forma que
s produzca wna mayor fidelzockin de la misma,
5 aumente sushancialmente la ratic péllzas/liens
v, al misme flempo, sa Incremenia o productvidod
comencial a fodos [os niveles.

Para consegulr escs chjelvos, sa fomardn medidas
an los dishros dmbios de sklemas de fmbajo, apll-
coclones Informdticas v formacién, ponendo aspe-
chal &nfasls en estrechar al mémime la coloborackn
con ks Mediodares, que son pleza esenclal, kam-
bi&n, para oblaner &dto en asta ooclén.
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El Plan Es’rm’régim comenzard a '|rnE|n:m’r::|rse el 1 de enero de
2007 y sienta las bases de una ambiciosa estrategia, muy

meditada, que pretende reforzar la posicién de la Compaiiia en

Espaiia para los préximos cuatro afios y que garantizand un futuro

- Explotacién de nueves mercados: Expatriados

A través de esta ooclén e pretends aloanzar una
peretraclén muchismo mayer que b octud en uno
de ks nichos de mercodo emengentes en Espana,
come es & de los exinonjencs europecs, ochives v
|ubllados, que han fijodo su residencla en Espana.
Y toda ello, aprovechando ko exdensa red de Suour-
sakes que Helvetia Seguios tiene en kas zonas donde
esta poblacién resids.

El medio principal previso para acomester esia oz-
cin se centraen ka conbalocién de personal comer-
cial, Blingue o irlingoe, con apiiiudes en seguros
v afinkdad con diche coledive, que se dedique an
exclustka a ko caplacién de Mediadones Inioduc-
dos en &l mismo.

Smubareamerte, 2 reallzoad wna amplia lobor
de oducclén v odaphacksn de ko documeniackn
comencial principal flolletos, condiclonades, publicl-
dod, afc.) a las edgencias e Inleeses de eshe mear-
codo abjetto.

- Explotacién da nuevos mencodos: Inmigrantes

Esia acckin eshotégion s2 didgind a Inldar una ex-
plolocién masiva del negocio de seguics ente bos
principaes colechvos de Inmignntes residentes en Es-
para, espeddmenie Ibarcamericanas Aqui fambién
sa apewechand ka Imporianie Ifrossuchna de Sucor-
sales y de pamonal comerial que la Compartia hene
en ks zonas donde estos colectvos resden

Para conseguir ese objetvo, sa proveentn los medios
ndecuados pam coplar Agenkes perensckentes a
los noclonalikdades de los colkecivos de Inmiganies
sehalades, principalmente Incluygndoles en al Aan
de Aganies Profesionalkes que, a su vez, forma parte
de ofa ozclén del Plan Eshalégice.

Enfre los medios qua se utilzandn pam eske proga-
ma de caplacién figuna la realizackin de ercuestas
de opinkn, estudics de mencada, formacién especl-
fica y un apoyo publicifano Impariants.

- Increments de la fidelizacién ¥ profesionalizacisn
de la Red de Agentes

Los chjetiwes fundomenfdes de esa acckdn s can-
fran en conssgulr un mayor nimers de Agenles
compromelides esirechamente con Helvella Saguros
¥, chwlamenke, en akanzar un mayor grade de fi-
dellzackin de ks que achualmende mabajan con ka
Compafia.

Para akanzor estos objelivos, s= polenciand el actual
FAaon de Agendes Profesionales, ad como se creand
un nuewo club de idelizozién pan Mediadores, que
pofencle v premie & serfido de perferencia a ka
crganizoclén comencial de Helvella Seguras.

- Potenciocién del Romo de Decescs

A Iavés de esla acclén esinabégica se predende po-
tenclar ain muche mas ko va buena fnveclonia de
comenckalizackin del poduche de Decesos, en &
que exlsten claras oportunidades de conseguir fasas
de crecimiento v cuclas de mercado mas alias que
los achuakes, ad como de extender a fodo el femihe-
rio nackonal el excelents desamalls del que va goza
en algunas zonas.

Con ese fin, 52 ha nombrode yo un responsable
comenckal, o nivel nocienal, pana &l desarmzle del
NEgoco ¥ 58 Presdn campans ¥ pIomockones aspe-
cticos |uro con el asudio da posibles participocic-
nes en ko codena de valor del negocio.

- Impulse de los productes dirigides o munde
agraric: Multirfiesge Agricola ¥ Agrosegure

Esho accksn s fooallza en oblenar un mayor rendl-
mienio comerclal de un seckor como es el agricok
en &l qua Halvello Saguros Hene una amplia presan-
cla de cficings y uncs preduchzs compstivos

Para ello, desde el préxime 1 de enenc, lomand efec-
fo &l nombramientc de un nuevo responsable ¥conl-
oo-comearld, especifico pam eske seclr, que Impul-
& hario los aspecios relativos a produchos como los
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referkdos a arleniaclién ¥ negoclackin comerclal, an
plena coordinacksn con &l resio da Arsas Imolucia-
das en ko acckin.

- Potenciackén del Rameo de Tramspories

A fravés de esha occksn eshalégien 2 quiens refor-
zar al méxima o de ks mmos en kos gue Halve-
o Segurcs s sitia enre s hideres dal mecodo
espafcl, pero con una Insuficiente peretracién an
delerminadas zonas v colachves.

Conesa fin, desde el 1 de enanc de 2007, Transpor-
tes s& constiuird como un Ceparfomento espectics,
con un resporsable especializado de perfil hecnl-
co-comerld al frenle, desde al qua s2 mpulsanan
campanaos especifiicas de marksting, octvidades de
fermacién, oplicacionss iInkomaticas propios, sk,

- Prefundizacién en la diferenciacién por & servicio
¥ la calidad

Esha accksn, que supone wuna clora continuidad en
ln politica da caldad seguida basto ahona, pasigue
Impulsar ko dferenciocién compehiiva de Halvetia
Seguos por ko calidad v el servick en tedos bos
nivales de ko Companla.

Entre ks medidas prewvishos, desiocan ka chtencién de
rievos carfificados de cdidod de erganismos compe-
tenias v ko creackn da diversos seviclos odiclonales
de apmyo v consula pora Mediodors ¥ Clianies

- Imvarsidn odidonal en Sislemas de Infomacin
Esio media, que supone una imporiante apusska
econtmicn, representa ka plasmacitn del comproml-

Crclanbre 2004 /) Mimero B

50 de Helvello Seguras de llevar a b prichica ple-
namente ks ocho acclones esmaiégicas ankerones,
odemdas de optimizar lo actvidad diaria achud de
todes los que uhlizan los medios Informahozs de ko
entidad: Jienkes, Mediodores v Erpleados.

- Cpfimizacién de la polftico de Recurses Humanos

Esha acclén, que es#a en o bass del desormolle de
todas las medidas descrifas, buscard que todos
los empleadeos de lo Compania s2 sitden en los
eskindores mds alfcs en cuanko a cualificocidn,
compromisa y competencla, fomentando la respa-
sabildod propla, de maner que su respuesia a
lzs retos dal mercodo sen plenamente satisfoctaria
pan ks expectativas de Cllentes v Mediodonas.

Los medidas prewiskas para desarncllar eska azclén
abarcan los més diverscs aspecios elalives a ko
funcian da Recursas Humanos.

Cada dia mds primas, cada dia més seguros

Paora feminar con aste reporje, Heletia Saguros
quiere rarsmitr a fodos los keclores de "En buena
compafiio” su desec y su fime compromise de cum-
plir cen ko mayor eficocia el Flon Estabégico descr-
tey, en &l que hay puesias muchas espenanzos y una
gran amblclén pam que sea un elememo ckwe an
la hayectoria de ko entidaod.

Con comflonza, dnamisma v enhustasme, s conse-
guird en eshos ocualo afcs ese crecimlente enlable
que, parafmseando el eskogon componabive, supon-
drd chfener coda dia mds primas v eskar cada dia
mds seguncs.



en buena compoﬁio con...
Enrique Ponce, torero

— e S A e

Il'I'iene més riesg OS el 'l'o r'o Su toreo es de escuela clésica,

. ” elegante y se.r.1ci||o. Resuelve con

de |G \/ dd aparente facilidad c.odc. fc|enclf aunque
detrés de esta apariencia sencilla su

foreo se construye con la complejidad

¢Qué hizo que se decantara por Helvetia Seguros para con que los grandes genios crean sus

asegurarse? obras de arte. Su curriculum es un

Pues como fantas cosas en la vida, fue un hecho casual. Mi hermano Alvaro circunsian- | verdadero paseillo de orejas, rabos

cialmente conocié a Manuel Cepero, director de Jaén, y fras presentarle éste la empresa | 'y puertas grandes. Es uno de los

y explicarle su forma de entender el seguro, Alvaro me recomendd a Helvetia Seguros | grandes del foreo, pero confiesa que

como enfidad aseguradora, decisién de la cual estoy remendamente safisfecho. le sigue resultando més dificil lidiar

el toro de lo cotidiano. Asegurado
Cualquier buen aficionado a los toros diria que el motivo fue por Helvetia Seguros, se siente muy
que la sede social de Helvetia Seguros esta en Pleno Paseo de cercano a nuestra compaiia, a la que,

Colon de Sevilla, a escasos cien metros de la Real Maestranza... | al igual que a su cuadrilla, considera
la Real Maesfranza es una plaza en la cudl siempre me he sentido muy bien. Es cierfo | précticamente como de su familia.
que en Sevilla, como en ofras plazas, existe por parte de los oficionados un gran respefo | Personalmente, es amigo de las cosas
y sensibilidad con el foreo, y ello hace que te sientas a gusio foreando en Sevilla. Sin | bien hechas, dentro y fuera del coso.
embargo no condicioné mi decisién. Las motivaciones, como he comentado anterior | Quizd por eso confia su seguridad en
mente, fueron ofras. Helvetia Seguros.
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Cuando contratamos cualquier servicio

a alguna empresa, no nos gusta que

nos toreen... ¢Qué destacaria del trato
que ha recibido por parte de nuestra
compaihia?

Antes de confiar en Helvefia Seguros, lo hice en ofras
aseguradoras. la diferencia fundamental que he encon-
frado ha sido la cercania que se me brinda en el frato y
el cumplimiento de los compromisos. Estas dos realida-
des que debe de presumirse en cualquier aseguradora
no siempre se encuenfran, aunque realmente habria que
darlas por supuestas.

Por el riesgo permanente al que se
exponen los toreros en su profesion
cada vez que saltan al ruedo, ¢qué
peculiaridades cree que tienen los
seguros de los toreros respecto al resto
de los ciudadanos?

En la fotografia, el torero junto a su hermano Alvaro vy el director de
la oficina de Jaén, Manuel Cepero.
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En corto

) Nace en Chiva (Valencia), el 8 de diciembre de
1971.

) Debuta de blanco y oro el dia 10 de agosto
del986 en la Plaza de Toros de Baeza (Jaén),
ciudad donde pasa la mayor parte de su infancia.

P Su debit en Las Ventas se produce el 1 de octubre
de 1988.

P Toma la altermnativa en Valencia, el 16 de marzo de
1990. Ejerce de padrino Joselito, y de testigo E Litri.
El toro, de nombre “Talentoso”, era negro, y pesaba

505 kilos.

P Durante 2005, participd en 62 corridas y corté 68

orejas y un rabo.

) El pasado 25 de abril, en la Feria de Sevilla, corté
una oreja.




“Después de tantas tardes, de tantos afios
juntos, la cuadrilla se convierte en parte de la
familia. Como en Helvetia Seguros, 3no2”

Imagino que los seguros que tengo contratados serén los
mismos que los de cualquier cliente que confia en Helve-
fia Seguros. Indudablemente, existe una realidad que es
mi profesion, que condiciona a la hora de contratar algu-
nos productos. Ademés de ello, imagino que igualmente
condicionaré el hecho de que para esfar delante de un
foro se exige previomente una preparacion, cuidarte y, si
me apuras, un deferminado modo de vida.

Sin embargo, suponemos que ni

el mejor de los seguros le quita al

torero el respeto que implica ponerse
delante de un toro.

Cuando estés delante del toro no te acuerdas de los
seguros, en ese momento solo vale la preparacion y la
experiencia.

Uno de los objetivos de una aseguradora
es darle tranquilidad, seguridad y
respaldo a sus clientes tras posibles
incidentes o accidentes. Cuando se

viste con el traje de luces, ¢qué le hace
sentirse seguro? ;Qué le aporta su
cuadrilla?

la primera vez que hice el paseillo vesiido de luces te-
nia 14 afios. Son muchos afios y muchos toros, v ello te
aporia una experiencia que, unida a la preparacion que
reclizas, fe proporciona seguridad. Por ofro lado, llevo
17 afios con la misma cuadrilla, lo cual es importante.
Son grandes profesionales, lo que fe permite que cuando
estas delante del toro, con una simple mirada, sepan lo
que esids pensando. Después de tantas fardes, de tantos
afios junfos, la cuadrilla se convierte en parte de la fami-
lia. Como en Helvetia Seguros, 3o

¢Qué tiene mas riesgos? ¢El toro del
ruedo o el de la vida?

El toro de la vida. El toro del ruedo es, dentro de un
orden, relafivamente previsible.

&Y qué me dice de la prensa del corazén?
¢Deberia haber seguros contra el acoso
de los paparazzi?

Es una cuestion que fan sélo se resuelve cuando existe
un respefo mutuo. De momento, no necesito seguros de
esfe fipo.

Se le considera un torero de corte clasico
y muy elegante. ¢Es posible vivir con
elegancia en el dia a dia, fuera del coso,
o eso se queda sélo en el capote?
Personalmente, me gustan las cosas bien hechas dentro y
fuera de la plaza. Delante del toro infento cuaijar la faena
que imagino y que los aficionados esperan ver. Me con-
sidero perfeccionista en la plaza y probablemente ello
me acomparie fambién fuera de ella.

Aunque se sienta respaldado por
Helvetia Seguros, en la vida diaria como
en el toreo, los menos sustos posibles...
Completamente de acuerdo.
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escuchar mucho”
FELIX RUIZ, AGENTE EN CANTABR

Aunque es uno de los grandes buques i

seguros.
millén de
de las m¢
Félix nos

Para ser agente se necesitan distintas
cualidades, pero ¢cudles son las
principales para mantenerse en el
puesto?

Creo que son necesarias varias cualidades para seguir

creciendo en esta profesion: perseverancia, organiza-
cién, respeto, v, sobre fodo, hay que ser un poco psicéd-
logo para saber fratar con los distinfos caracteres de los
personas, pues cada persona es un mundo y cada uno
necesita un frafo distinto. De esa manera nos mantene-
mos dia a dia en nuestro puesto.

Captar a nuevos clientes es uno de los
principales retos de cualquier agente,
pero fidelizarlo es el objetivo a largo
plazo. ¢Cudl es su receta para que los
clientes confien en Helvetia Seguros?

El lema vy la filosofia de nuestra agencia es la captacion
de nuevos clientes para su posterior fidelizacion, para
ello lo Gnico que infentamos es dar el correcto servicio y
hacer un seguimiento de cada uno de nuestros clientes
para ofrecerle lo que realmente necesita. Conseguido
esfo, al clienfe le hacemos importante para nuestra
agencia, para que él mismo se sienta valorado. 5Cémo

lo hacemos2 Con “dedicacién postventa”: con llama-
das infermitentes con carfas informativas, haciéndole
participe mediante encuestas, etc. De esa manera cada
dia confian més en nosofros, que fambién somos y nos
consideramos Helvetia Seguros.

¢Qué particularidades tiene su zona?

Bajo mi punto de vista, las distinfas zonas no fienen nin-
guna particularidad, estoy convencido de que las ha-
cemos particulares los mediadores, pues en fodas las
zonas se debe de vender —perdén, asesorar- en todos
los ramos, eso depende de cémo se organice cada me-
diador y del estudio diario que se haga de las disfintas
ventas del dia anterior y hacia donde deben encaminar
sus esfuerzos al dia siguiente.

¢Cudl es la mayor satisfaccién de un
agente en el dia a dia?

La mayor safisfaccién que tenemos es recoger los frutos
del trabaijo bien hecho anteriormente, es decir captar y
capiar clientes con un perfecto asesoramiento de lo que
necesita en funcién a sus necesidades. Ese fruto recogi-
do nos hace cada dia encontrarnos més satisfechos en
nuestra agencia.
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imagen que pesa so
seguros?
Esa mala imagen que existia va desapareciendo, gra-

re los agentes de

cias a la profesionalizacién de los mediadores que vor-
mos quedando, y que nos convertimos [y asf nos ven
ahora mismo) en verdaderos “asesores de seguros” de
nuestros clientes, pues la mentalidod aseguradora va
creciendo y nos fenemos que convertir en verdaderos
profesionales, desapareciendo ese agente-vendedor
que era el que ofrecia esa mala imagen por su falla de
profesionalidad. A ello han ayudado mucho las propias
compaiiias, haciendo desaparecer de su organigrama
comercial ese fipo de agente-vendedor que fanto dafio
hacia por su falta de profesionalidad y falta de conoci-
mientos. Al final a ese agente se lo acaba comiendo el
sistema, pues suelen gestionar carteras muy pequerias,
cosas que creo las compariias no buscan, sino que mas
bien estan inferesados en los mediadores profesiona-
les.

El trato directo con el cliente resulta

muy motivador, pero en algunos casos
también debe traer complicaciones.
¢éTienes algin tipo de truco para
manejarte con soltura ante los clientes?
Cuando ocurre una situacién de crispacion o discordan-
fe, lo Gnico que hacemos es dejar que se exprese el
asegurado y a partir de ahi intentfamos informarle ade-
cuadamente de igual manera intentando satisfacerle en
su necesidad. Es decir, nuestro truco consiste en escu-
char mucho.

&Cudl ha sido el mejor consejo que le han
dado como agente?

El Gnico consejo que he recibido y el cual he captado es

que en esfa profesion se debe ser muy constante.

Si en lugar de una agencia de seguros
tuviera una agencia de viajes, ¢cé6mo
intentaria convencer a la gente para que
viajase a su tierra?

Solamente les diria que es una tierra impresionante que
se debiera de visitar.

¢Qué recuerda de sus comienzos como
agente?

Recuerdo el entusiasmo con el que comencé la nueva
profesién, ese entusiasmo se vio reforzado por el gran
apoyo recibido por parte de Helvetia Seguros, que me
hizo sentirme importante y valorado dia tras dia... Hasta
hoy.

¢En qué medida se identifica con los
valores de Helvetia Seguros (confianza,
dinamismo y entusiasmo)?

Los valores de Helvetia Seguros coinciden con los valores
de nuestra agencia. A nuestros asegurados les damos
lo confianza de una gran profesionalidad. Nuestro creci-
miento logicamente se debe al dinamismo que tenemos
con las distintas armas de ventas que uilizamos [venta
cruzada, captacién de ediciones, listados de las camaras
de comercio, efc.), tanto en la venta como en el asesorar-
mienfo y trafamiento postventa. Y por dlimo, el entusias-
mo: sin enfusiasmo no saldrian los valores anteriores y no-
sofros somos enlusiastas. Si un clienfe se va, ya volveran
ofros dos, siempre fenemos que dar muy buena cara, @
pesar de las adversidades que puedan surgir.

en buena compaiiia
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La agencia,
en datos

Experiencia previa: 13
afios en diversos departa-
mentos de la compaiiia.
"Esta experiencia me

ha dado pequefios co-
nocimientos de distinfas
partes de la compafiia”,
explica

N2 de clientes: 2.800.
Volumen de cartera:

Al final del afio 2006,
se esfima que serd de
1.200.000 euros.
Plantilla: la agencia
estd compuesta por 5
profesionales, a los que
hay que sumar una red
de colaboradores de 15
personas.



Madrid, km O

de las ilusiones

Hay ciudades que merecen la pena ser visitadas

ll'.‘

33
"2 o _ en Navidad. Madrid es una de ellas. Por la
A iluminacién de sus lugares més entrafiables,
N % por su condicién de ciudad hospitalaria e
3 iy i by integradora, por las populares campanadas de
I 32 £ 2P Ao Nuevo en la Plaza del Sol o el Sorteo de la
L W e Loteria de Navidad... Helvetia Seguros también
:,':' _: i3 2.2 e i se viste de fiesta en Navidad, y sus empleados
BN, 8 8% 0 Es viven unos dias de felicidad y magia en la mejor
e Br G -3 de las compahias. Por unos dias, la capital se
0 o convierte en el kilémetro O de las ilusiones.

'Hl' Sty

L]

Fotografias por gentileza de An

Gabriel y Miguel Ange| Ruiz M

- . .—1‘

Cuando el sol se esconde fras los dlios
edificios, la oscuridad comienza a apoderarse de la
gran urbe. Pero es Navidad y Madrid no se conforma
solo con ser alumbrada por las farolas y los neones
de los comercios, sino que necesita ser fambién ilu-
minada por los ocho millones de bombillas que esfe
afio embellecen las calles, las plazas y los edificios
mas emblemdticos de su centro urbano.

Esta afractiva iluminacion, que puede ser disfrutada
por los habitanfes y visitantes de la capital desde el
pasado 24 de noviembre (un mes anfes de Noche-
buena) hasfa el préximo ¢ de enero, es obra, en par
te, de disefiadores como Agatha Ruiz de la Prada y
Devota & lomba, el escenografo Andrea O'Odorico
y arquitecios como Ben Busche, Isabel Barbas o



Sergio Sebastién. Entre los motivos decorativos mas
emblematicos de estas Navidades figuran una gran
estrella tridimensional que cuelga entre las Torres Kio
de la Plaza de Castilla y un abeto gigante artificial de
45 metros de altura (equivalente a unos quince pisos)
en el Paseo de Coches del Retiro.El Ayuntamiento de
Madrid ha invertido tres millones y medio de euros
en esfa decoracion, en la que hay casi el friple de
bombillas que en las pasadas Navidades. Sin em-
bargo, este “extraordinario derroche de luz”, como lo
ha calificado el alcalde, Alberto Ruiz Gallardén, no
serd un "derroche energético”, ya que la uilizacion
de tecnologias de menor gasto energético, como las
lémparas LED, permitiran reducir el consumo eléctrico
durante las 252 horas de esos 44 dias en los que
Madrid, vista desde los satélites que acompaiian a

la Tierra en su rotacion desde el exterior, brillara espe-

cialmente. La Calle Mayor, la Puerta del Sol, el Paseo
de Recoletos, la calle Alcald, la calle Ortega y Gas-
set, la Gran Via y la Plaza de Espaiia, entre ofras,
gozaréan de una iluminacion especial para crear una
atmésfera magica.

Porque la Navidad es mégica en si misma. Y en es-
fas fechas, Madrid, que en algunas ocasiones inclu-
so amanece nevada, se llena de motivos para ser
disfrutada. No en vano, es una de las épocas del
afo en las que recibe mas turistas, fanto nacionales
como extranjeros, incremenfando aln mas si cabe el
conglomerado de origenes que concurren a diario
por sus calles.

Para los madrilefios, las fiestas de Navidad arrancan
a mediados de diciembre, con la tradicional lectura




Vivir en...

del Pregon por parte del alcalde en la Plaza de la
Villa. Hay quien echa de menos los villancicos que
se animaba a cantar desde el balcon del Ayunto-

miento el anterior alcalde, Alvarez del Manzano. Son

fechas, sobre todo, de mucha algarabia en las calles:
las tiendas se abarrotan de aquellos

que buscan el regalo

con el que hacer

felices a sus

familiares

gunos van a los puestos de la Plaza Mayor en busca
de algunas figuritas para mejorar el Belén de sus ca-
sas; los mercados v los centros comerciales reponen
constantemente los mostradores del mejor marisco y
el tradicional pavo; los hay que compran articulos
de broma pensando en el dia de los Inocentes; casi
todos paran en los puestos de castafias asadas para
llevarse algin cartucho; los jovenes se agolpan en
las pistas de hielo para patinar como sélo se hace
en Navidad... Y los bocadillos de calamares para
reponer fuerzas y combatir el frio.

Ajenos a ese ajefreo estan los més pequefios, quie-
nes, sin duda alguna, son los que viven la Navidad
con mas ilusién. Dentro de la cépsula de la inocencia
en la que felizmente viven, les embarga la ilusién por
volver a vivir el misterio de Papa Noel en Nochebue-
na y de los Reyes Magos el dia de la Epifania del
Sefior. Los nifios, ya de vacaciones en el colegio, van
de escaparate en escaparate en busca de esos rega-
los que esperan que les lleguen de Oriente. Mientras
se acerca el dia en el que todos duermen menos de
lo habitual para ‘asaltar’ las cajas que les esperan en




Helvetia Seguros en Navidad

El espiritu, el ambiente y el colorido que se crea en Navidad también
llega al interior de la sede de Helvetia Seguros en Madrid. Coincidien-
do con el Puente de la Constitucion, en el portal del edificio se coloca
un abeto decorado con luces, adomnos, objetos corporativos de

Helvetia Seguros (llaveros colgados de las ramas y peluches de San

Bemardo en la base) y felicitaciones navidefias.

Es época de hacer balance, de pensar en los proyectos venide-
ros, de recordar las alegrias vy fristezas que ha dejado el afio que
ya se consume. Pero, sobre fodo, son fechas de alegria entre los
compafieros. Es costumbre que el dia de Nochebuena todos los
compafieros compartan unas horas de charla y relajo durante un
aperitivo, presidido por el consejero delegado de Helvetia, José
Maria Paagman, quien dirige unas palabras y un mensaje de

felicitacion a todo el equipo humano.

Y, como no podia ser de ofra forma, Helvetia Seguros también
suefia con la Loteria. El Sorteo de Navidad es el fema que ocupa
todas las conversaciones el 22 de diciembre. la empresa adquiere
dos nimeros, en los que pueden participar todos los trabajadores que
asf lo deseen. Muchos todavian recuerdan los tiempos en que existia el
"bar laboral”, donde despertaba bastante interés entre los empleados la
porra que se organizaba con nimeros de dos cifras, en la que se premiaba

al acertante.

el salén de casa junto al arbol de Navidad, sus ilu-
siones se alimentan con los Belenes (algunos de ellos
con mucha historia en la ciudad, como el de la Plaza
Mayor, El Convento de las Carboneras, el del Palo-
cio Real...) y con el espectdculo de Cortylandia, en la
fachada de El Corte Inglés de la calle Preciados. No
hay nifio que no quiera ir a ver esa especie de falla
animada. Los padres sientan sobre sus hombros a sus
hijos, que, boquiabiertos, disfrutan con los mufecos
de los cuentos infantiles y con sus canciones.

El 5 de enero, la espera, que parecia interminable,
toca a su fin. llega la Cabalgata, con sus carrozas y
caramelos. Toda la ciudad se echa a la calle a su en-
cuentro. Este afio, debido a las obras -que tanta fama
han adquirido en Madrid- por la construccién de una
estacion de cercanias en Sol, el recorrido variarg res-
pecio al habitual. Eso si, la ilusién se mantiene intacta.
Y la ilusién se confagia, desde luego. Si bien es cier-
fo que para los que ya no son nifios esas ilusiones
revolofean por la menfe durante la noche del 31 de

diciembre, con las doce uvas y las doce campana-
das en el reloj de la Puerta del Sol (alli donde esté
el Km. O del pais). También unos dias antes, el 22
de diciembre, con el entrafiable sorteo de la Loteria
de Navidad. Rara es ese dia la oficina en la que no
se escuche de fondo una radio con la retransmision
en directo del sorteo. La actividad se detiene cuando
los nifios de San lldefonso cantan el Gordo. Todos
llevamos alguna participacion, y la esperanza, por
remofa que pueda ser, de ferminar descorchando
una botella de champan y brindar ante las cdmaras
porque la suerte ha estado de nuestro lado. Madrid
es la capital de la loferia, v los mas supersticiosos
buscan bolefos alli expedidos. la Navidad también
es, como no, comprar Loteria en Dofia Manolita o en
las muchas loferas que venden suerte en sus puesfos
de la Puerta del Sol. Si no ha habido suerte esta vez,
siempre quedard el sorfeo de El Nifio o las préximas
Navidades. Y si no, esa frase fan tipica como cierta:
"la mejor loferia es la salud”.
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SUCURSAL DE ALICANTE

Crecer desde la excelencia

La sucursal de Alicante se ha afianzado como una de las mas importantes de
Helvetia Seguros. Ello es posible gracias a la concurrencia de varios factores:
imaginacién y creatividad, un equipo humano perfectamente integrado y el
compromiso fiel y constante de la red de agentes. Todo un modelo de referencia

para nuestra compaiia.

"Crecer dando un senvicio excelente”. En este
planteamiento se resume la filosofia de la sucursal de
Alicante, una de los mas dindmicas y competitivas de
Helvetia Seguros en Espaiia, a juicio de su director,
Juan Francisco Martinez. los datos avalan este he-
cho: a diciembre de 2005, la sucursal gestionaba
un volumen de primas por un valor cercano a los 15
millones de euros, con mas de 15.500 pélizas de
hogar, casi 10.000 pélizas de autos y en fomo a
7000 pélizas de vida. 2l secreto? Una fuerte acti-
tud comercial, que emana de la sucursal y en la que
esté comprometida toda la red de agentes, y una
gran coordinacion e implicacién de la plantilla en los
objefivos estratégicos de la oficina. Y también mucha
imaginacion vy creatividad comercial.

Ubicada en una zona de gran desarrollo de Ali-
canfe, muy préxima a grandes centros de activi-

dad terciaria y de servicios, la sucursal de esta
ciudad levantina estd formada por un equipo de
13 profesionales, entre los que se encuentran tan-
fo comerciales como administrativos. Ademas de
competitividad, la sucursal acumula fambién una
larga frayectoria. Concrefamente, fue en el afio
1989 cuando se inauguraron las actuales instala-
ciones de esfa sucursal, donde estd registrada la
friclera de 272 agentes, aunque los plenamente
operativos son alrededor de 60. Lla coordinacién y
perfecta integracion que existe entre los profesiona-
les de la sucursal y su red hace que sea imposible
hablar de esta sucursal sin hacer mencién a sus me-
diadores. “No en vano —explica su director— hay
un gran nimero de ellos que son agentes afectos”.
Cracias a esta extensa e implicada red, la sucursal
de Alicante tiene una fuerfe penetracion en toda la
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provincia. De hecho, Alicante capital y los municipios
colindantes supone fan sélo —aunque no es poco— el
28% del negocio.

la coordinacion de un dispositivo  comercial fan
extenso también fiene complicaciones. De ahi la
necesidod de que el propio equipo que opera en
la sucursal deba estar muy compenetrado. Aunque
Juan Francisco Martinez dirige la sucursal, cuenta
con el apoyo de ofros dos profesionales que asumen
tareas de gran responsabilidad: Manuel Parrefio Se-
villa y David Navarro de Diego. Ellos tres, junto a
los ofros diez miembros de la plantilla, conforman un
compactado equipo profesional, que ha sido capaz
de posicionarse en la provincia gracias a su apuesta
por productos novedosos y de gran valor estratégico.
Uno de los mas valiosos es el que se dirige al secfor
de los “expatriados” o extranjeros.

Los responsables de la sucursal supieron anticiparse
a las tendencias del mercado alicantino, cuando
hace algunos afios comenzé a observarse el viraje
de la economia de la provincia hacia el enfonces
incipiente sector turfsfico. La sucursal decidio trabar
confacto con agentes exclusivos del sector, de ma-
nera que pudieran ofrecerse servicios exclusivos para
los cada vez mas numerosos turistas extranjeros. Esta
apuesta por el mercado de residentes y turistas extran-
jeros ha sido una de las grandes bazas de la sucursal
de Alicante, de manera que hoy consfituye uno de
sus segmentos de clienfes priorifarios. Actualmente,

la sucursal ofrece paquefes de seguros exclusivos
para “expatriados” comunitarios. Un acierto que esta
en linea con el propio Plan Estratégico 20072010
aprobado recienfemente por Helvetia Seguros, que
sefiala a los “expatriados” como uno de los grandes
nichos de mercado emergentes.

Gracias a esta fuerte penefracion en el mercado de
los “expatriados’, la sucursal de Alicante se estd be-
neficiando enormemente de la implantacién de la
Marca Unica, ya que muchos de los extranjeros acu-
den a la oficina de Alicante movidos por las referen-
cias que tienen del grupo a nivel infernacional. “Sin ir
mas lejos —explica Juan Francisco Martinez—, recien-
femente hemos iniciado contactos con dos agentes
de ‘expatriados’ que han acudido a nuestra sucursal
por la referencia de Helvetia Seguros”. Ya sabiamos
que la marca “Helvetia” podia reportar importantes
beneficios a nuesfra compafifa, pero en ningin caso
como en el de los expatriados este beneficio resulta
fan palpable. “Sin duda —concluye Juan Francisco— la
Marca Unica refuerza nuestra posicién en Alicante”.
Pero lejos de dormirse en los laureles de los obje-
fivos cumplidos, el equipo de Alicanfe estd conti-
nuamente ideando nuevas férmulas para mejorar
su competitividad. Asi, por ejemplo, frasladan pro-
puestas a los servicios centrales para la traduccién
de sus folletos a distintos idiomas. La respuesta que
encuentran de los departamentos de direccion de la
compaiia siempre es satisfactoria.

Ofro aspecto de gran valor para la buena marcha
de esta sucursal es la formacién, entendida no sélo
hacia la red comercial, sino también hacia los miem-
bros de la propia sucursal. En el tliimo afio, diversos
técnicos han realizado médulos sobre aspectos tan
variados como Técnicas de Venta, Productos de Trans-
portes o, incluso, sobre Sistema Financiero Espafiol.
Y todo siempre, insiste Juan Francisco, bajo la misma
premisa: “Crecer dando un servicio excelente’.

en buena compaiiia
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la confianza
Confianza, Entusiasmo y Dinamismo son los tres grandes valores de Helvetia Seguros.
Para dar a conocer estos valores entre nuestros colaboradores y clientes, y también
para favorecer su arraigo dentro de nuestro equipo humano, durante éste y los dos
préximos nimeros dedicaremos la seccién “Historias de Seguros” a realzar cada
uno de ellos, mostrando algunos de los aspectos en los que quedan vivamente de
manifiesto.

Confianza

Transmifiendo confianza a nuestros empleados:

-De todos ellos, 86 estuvieron trabajondo en la Compaiiia durante mas de 40 afios.

- 55 afios permanecio en plantilla el empleado que mas tiempo estuvo trabajando
con nosofros, antes de jubilarse en el afio 2002.

-Nuestra antigiiedad media esté por encima de la media del sector. Los empleados
de Helvefia Seguros se sitian en 16,34 afos de medio, frente a los 12,22 afios del
sector (Fuente: ICEA).

Transmitiendo confianza a nuestros clientes:

-la péliza en vigor mas antigua data del afio 1928. Précticamente 80 afios
confiando en Helvetia Seguros.

-A 354 asciende el nimero de pélizas contratadas por un mismo cliente.
-Actualmente tenemos clientes que superan los 500.000 euros de prima anual.
Y transmitiendo confianza a nuesfros mediadores:

-De los mediadores actualmente en activo, el que lleva més afios firmé su primer
contrato en 1951. Més de 50 arios de dedicacion a Helvetia Seguros.

-Mas de 700 mediadores mantienen confrato con Helvetia Seguros desde hace mas

de 20 afios.

-En algunos casos, nuestros mediadores han seguido confiando en nuestra
Compaiiia, pasando el negocio de padres a hijos hasta cuatro generaciones.



Ponemos cara a nuestra plantilla

A parir del proximo nimero de “En buena compaiiia’, la seccion “De lo nuestro” estaré dedicada a hacer un repaso gréfico de la plantilla de
Helvefia Seguros a través de sus distintas sucursales y departamentos. En cada nomero, iremos insertando fotografias de grupo, con sus corres-
pondientes pies de foto identificativas, de manera que todos podamos poner rostro a las numerosas personas que conformamos esta compaiia.
A continuacién se reproduce el listado de los distintos equipos que irén retraténdose en los nmeros sucesivos. El orden a seguir seré empezando

por el principio de la primera, segunda y fercera columna hasta llegar al final.

Al - Albacete
A2 - Algeciras
A3 - Alicante
A5 - Almeria
A6 - Asturias
Administracién Comercial
Asesoria Juridica
Auditoria Interna
Automoviles
Automodviles - Siniestros Lesiones
Bl - Badajoz
B3 - Barcelona
B4 - Bilbao A
B5 - Bilbao B
B6 - Burgos
C.S. Produccién
C.S. Siniestros
C1 - Caceres
C2 - Cadiz
C3 - Castellon
C4 - Ciudad Real
C5 - Cérdoba
C6 - Coruiia A
C7 - Coruiia B
Comunicacion y Publicidad
Contabilidad Andlitica y Fiscal
Contabilidad Financiera
Control de Agencias
Control de Redes

Bodas

Javier Bengoechea Reina, de Tesoreria de Sevi-
lla, se caso el pasado 8 de octubre.

Virginia Gomez Jiménez, del Centro de Servi-

cio de Sevilla, contrajo matrimonio el dia 28
de octubre.

Controlling
Desarrollo de Productos
Desarrollo Informdtico
E1 - Ecija
F1 - Fuengirola
Formacion
Gl - Gerona
G3 - Granada
H1 - Huelva
H2 - Huesca
Innovacion Tecnologica
Inversiones
J1 -Jaén
L1 - Las Palmas
L2 - logrofio
M1 - Madrid A
M2 - Madrid B
M3 - Madrid C
M4 - Mélaga
M6 - Marbella
M7 - Murcia
Marketing
O]l - Ourense
Organizacion
P1 - Palma de Mallorca
P2 - Pamplona-Fuente del Hierro
P3 - Pamplona-San Ignacio
Patrimoniales y RC
Proyectos e Innovacion de Sistemas

Nacimientos

Reaseguro
Recursos Humanos
SO - Sevilla Instituciones y Corredores
S1 - San Sebastién
S2 - Santander
S4 - Sevilla D
S5 - Sevilla Pino Montano
S6 - Sevilla Aljarafe
S7 - Sevilla A
S8 - Sevilla B
59 - Sevilla C
Seguros Personales
Servicio a Usuarios
Servicios Generales
Sevilla DPF
Sistemas Informaticos
T1 - Tarragona
T2 - Tenerife
T3 - Teruel
T4 - Toledo
Tesoreria
V1 - Valencia A
V2 - Valencia B
V4 - Valladolid
V5 - Vigo
V6 - Vitoria
Ventas
/1 - Zaragoza

Rosario Salas Rodriguez, de Atencion al Cliente de Sevilla, dio a luz a su hija
laura Pérez Salas el pasado 29 de septiembre.

Marta Moreno Martin, de Atencion al Cliente de Sevilla, dio a luz a su hija

Marta el 25 de octubre.

Roberto Conde Nuiez, de la sucursal de Ourense, fue padre de su hija Lucia

Conde el dia 30 de octubre.

Ana lsabel Gémez Carmona, perfeneciente al Cenfro de Servicio de Sevilla,
fuvo a su hija Inés Gomez Gémez el pasado | de noviembre.
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