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Queridos lectores de "En buena compania

Coincidiendo con los tiltimos dias del verano, volvemos con un
nuevo numero cargado de buenas noticias sobre nuestra
compaiiia.

Entre las mas destacadas, hay que sefialar la visita a nuestra sede
de Madrid de la nueva presidenta del Consejo de Administracién
del Grupo Helvetia, Doris Russi, quien, acompariada por el CEO
del Grupo Helvetia, Philipp Gmiir, y el CEO de Helvetia Europa,
Markus Gemperle, mantuvo una intensa jornada de trabajo con el
Comité de Direccion de la compaiiia. Enella, fue informada, con
detalle, de la positiva evolucién de la unidad espariola, asi como
de nuestros proyectos en marcha para alcanzar los objetivos estra-
tégicos. Todo ello fue muy bien valorado por nuestra presidenta,
gue nos animo a seguir trabajando en la misma direcciony a
seguir consiguiendo los excelentes resultados que nuestra entidad
ha cosechado enla tiltima década.

Otra de las noticias positivas que recogemos en nuestra revista es
la publicacién de la décima Memoria de Responsabilidad
Corporativa de Helvetia Seguros. Un verdadero hito dentro del
grupo que, por segundo afio consecutivo, se adapta a los estanda-
res de GRI y que evidencia nuestro compromiso con la transparen-
ciay con nuestra vocacién de empresa responsable con los
distintos grupos de interés.

Importancia capital tiene también el reportaje central de este
nimero. Porque integramente estd dedicado a la implantacién en
nuestra entidad del nuevo Reglamento General de Proteccién de
Datos (RGPD), que ha implicado un importante esfuerzo de
adaptacion para las empresas, con el objeto de introducir protoco-
los mas exigentes de seguridad para los clientes. En Helvetia
Seguros hemos trabajado intensamente, desde todas las areas, en
dicha adaptacion, y su correcto desarrollo y aplicacién es
enormemente importante, tanto para los empleados como para
nuestros mediadores y proveedores.

Junto a estas informaciones, encontraréis también otras muy
interesantes, como el lanzamiento del nuevo producto Helvetia
Inversion Flexible, el ascenso del Helvetia Balonmano Alcoben-
das a la Division de Honor Femenina, y la renovacion y amplia-
cién de algunos de los patrocinios deportivos mas importantes.
Y, por supuesto, encontraréis informacién detallada sobre
nuestras campanas comerciales.

Como siempre, y especialmente en esta recta final del afio, os
animo a intensificar vuestra actividad de ventas para cumplir con
los objetivos del ario. Atin podéis conseguir estar entre los ganado-
res del proximo viaje de incentivos: jno perddis la oportunidad!.

Un fuerte abrazo a todos,

José Maria Paagman
Director general de Helvetia Seguros
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4  Noticias

Celebramos el oro de
los 'Hispanos'

El pasado 27 de junio el director general de Helvetia Seguros,
José Maria Paagman, visit6 las instalaciones de la Real
Federacién Espafiola de Balonmano (RFEBM), junto al di-
rector de Marketing y Responsabilidad Corporativa de nuestra
compaiiia, Javier Garcia.

Durante la visita, el presidente de la RFEBM, Paco Blazquez,

les entregd una placa conmemorativa de la Copa de Europa
que ganaron los 'Hispanos'en el mes de enero.
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Campana
Multirriesgos

En este mes de septiembre, Helvetia Seguros halanzadouna
atractiva campartia conjunta de los productos para Pymesy
Comercios. Con el objetivo de incrementar su productividad
para estos ramos hasta final de atio.

Durante los cuatro meses de duracién de la camparia, los
mediadores dispondran de un colectivo para poder realizar
cualquier contratacién de los productos Helvetia Comercio
(KO05), Helvetia Sector Servicios (K15), Helvetia Oficinas (K25)
e Helvetia Empresas (I140) con un exclusivo descuento.
Ademés, este descuento podré verse incrementado en caso
necesario, con el apoyo de los técnicos comerciales de Em-
presas de cada zona.

Parala campaiia, se ha creado un especifico subproducto de
empresas, que contara con menos motivos de retencién, mayor
autonomia para el mediador y una suma asegurada de hasta
3.000.000 €.

Recordamos que esta accién comercial puntta para el Con-
curso Nacional de Ventas, cuyo destino es Sri Lanka - Islas
Maldivas.

Freepik.
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Helvetia Seguros
publica su

10* Memoriade
Responsabilidad
Corporativa

La 10* Memoria de Res-
ponsabilidad Corporativa
de Helvetia Seguros
muestra todala actividad
que la compariia ha desa-
rrollado durante 2017 en
lalinea de la Estrategiade
Responsabilidad Corpora-
tiva del Grupo Helvetiay el
efecto que ésta ha tenido
sobre sus diferentes
grupos de interés.

La Memoria se ha definido

y disefiado de acuerdo con

los estandares del Global

Reporting Initiative (GRI)

en su opcién esencial. En ella se recogen con detalle y riguro-
sidad cadauna de las acciones que ha realizado Helvetia
Seguros durante el pasado ejercicio, asi como los datos econé-
micos més relevantes de la aseguradora.

Este afio, como gran novedad, los temas "fundamentales”de la
publicacién se han reordenado conforme a los cuatro principales
pilares sobre los que se asienta la Estrategia de Responsabilidad
Corporativa. Este cambio se produce tras publicar el Grupo
Helvetia su primera Memoria a nivel de grupo en el mes de abril.

Cuatro son los pilares de la Estrategia de RC de Helvetia:

- El primer pilar queda integrado por el concepto de ‘Oferta
sostenible’y engloba a todos los temas fundamentales que
evidencian el caricter sostenible y 1a oferta de productos y
servicios de la compaiiia.

- El segundo pilar pivota sobre el concepto de ‘Compariia fiable’
y abarca todos los temas fundamentales que favorecen la
confianza delos clientes, a través de cuestiones como la poli-
tica de Gobierno Corporativo, la gestién del riesgo o la adapta-
bilidad al cédigo regulatorio.

- El tercer pilar alude a la ‘Gestién de personas’, y en él se
integran todas las acciones, politicas y estrategias relacio-
nadas con la actividad de recursos humanos.

-Y el dltimo pilar hace referencia al '‘Compromiso social'. En él
se retinen todas las medidas que definen la relacién de la com-
pafiia con el entorno social, incluyendo también los patrocinios.

Primeravisitade la
presidenta del Grupo
Helvetia a Espana

El pasado 19 de junio Doris Russi, presidenta del Consejo de
Administracién del Grupo Helvetia, acompatiada por el CEO
del Grupo Helvetia, Philipp Gmiir, y el CEO de Helvetia
Europa, Markus Gemperle, mantuvo una intensa jornada
de trabajo con el Comité de Direccién de Helvetia Seguros en
la sede de Madrid. En ella, fue informada, con detalle, dela
positiva evolucién de la unidad espatiola, asi como de nues-
tros proyectos en marcha para alcanzar los objetivos estra-
tégicos.

Una delas prioridades para la presidenta ha sido conocer de
cerca el trabajo que se desarrolla dentro de las diferentes
unidades de negocio que componen el grupo.

Con ese objetivo, Doris Russi se desplazé hasta la sede de
Madrid, para celebrar una jornada de trabajo y donde
ademas tuvo la oportunidad de visitar todos los departa-
mentos de la sede madrilefia. Aproveché la ocasién para
felicitar al Comité de Direccién por los buenos resultados
obtenidos por la unidad espaiiola.

Doris Russi tomo6 posesién como presidenta del Consejo de
Administracién el pasado 20 de abril durante la celebracién
la 222 Junta General Ordinaria del Grupo Helvetia. Perte-
nece al Consejo de Administracién de Helvetia Holding
desde 2008 y durante los tiltimos afios ha sido la vicepresi-
denta del Consejo.

Russi es Licenciada en Derecho y cuenta con una dilatada
experiencia en la gestiéon de Consejos de Administracién.
Desde 2005 ha sido miembro de varias juntas directivas de
grandes compafiias suizas.
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6 Noticias

Contratacion
online del
producto de Autos

Helvetia Seguros ha incorporado a su pagina
web, y proximamente, a la de aquellos media-
dores con web corporativa, la tarificacién, contra-
taciény firma digital del producto Helvetia
Turismo Premium (A08).

Los clientes de Helvetia Seguros ya tienen la
posibilidad de contratar su seguro de Coches a
través de Internet. El tarificador online permite a
los usuarios calculary contratar, desde cualquier
lugary en cualquier momento, el seguro que mejor
se adapte a sus necesidades y alas de su vehiculo.

Para esta iniciativa Helvetia Seguros ha apostado
por lamisma herramienta que utiliza desde haceun
atio en su tarificador de Motos online. Una aplica-
cién sencilla e intuitiva, que se ha disefiado con el
objetivo de mejorar la experiencia del usuario, que
cadavez demanda procesos mas simples y claros.

Dialogo con el usuario durante todo €l pro-
ceso de consulta

Desde el principio de la consulta, el tarificador
establece un didlogo en primera persona con el
usuario para orientarlo, paso a paso, durante todo
el proceso de contratacién online. A través de esta
herramienta, el usuario tiene la posibilidad de
elegir entre varias modalidades, desde la péliza
maés basica, el seguro a terceros, hastalamas
completa, el seguro a todo riesgo. Adema4s, tam-
bién puede personalizar su péliza con la incorpo-
racién de diferentes garantiasy coberturas.

Con esta iniciativa, Helvetia Seguros avanza en
su estrategia corporativa helvetia 20.20 y da un
paso mas en su proceso de transformacién di-
gital, adaptandose alas necesidades actuales del
mercado, en el que el consumidor digital tiene
cada vez més protagonismo.
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Nueva
modalidad de
Helvetia
Inversion Flexible

Dentro de los objetivos de la Estrategia Helvetia
helvetia 20.20 dirigidos a potenciar el ramo de
Vida, mejorando y ampliando la gama de pro-
ductos de Ahorro, Helvetia Seguros ha lanzado al
mercado una nueva modalidad del seguro de
Vida Ahorro-Inversién, Helvetia Inversién
Flexible (V56).

Con esta modalidad simplificada, nuestros
clientes pueden invertir en renta variable de los 5
paises con mayor libertad econémica, y con
excelentes perspectivas de crecimiento, con una
proteccién del 95% de la prima invertida al final
del periodo de mantenimiento recomendado
proporcionada por un Bono de Deuda Publica
emitido por el Estado de Espaiia.

Como ya sabes, el seguro de Helvetia Inversién
Flexible es un seguro de ahorro unit-linked,
donde el tomador del seguro asume el riesgo de la
inversién, que incluye tanto el riesgo del mercado
activo como el riesgo de crédito o impago del
garante del mismo. Adema4s, este seguro permite
una vez transcurrido el primer afio, la posibi-
lidad de realizar tanto rescates totales, como
parciales (con un minimo de 3.000 euros) cuyos
valores estaran determinados por el valor de mer-
cado de los activos asignados, de acuerdo a los
plazos y penalizaciones indicadas en el contrato.
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Nuevas instalaciones
en Arjonilla

Helvetia Seguros continta creciendo con la incorporacién
de nuevos mediadores a su red comercial y la apertura de
nuevas oficinas. El pasado 27 de junio nuestra compaiiia
reforzé su presencia en la provincia de Jaén con la inaugura-
cién de las nuevas instalaciones de la agencia exclusiva en
Arjonilla, unalocalidad en la que Helvetia Seguros cuenta
con una considerable cuota de mercado y donde esta muy
presente al ser uno de los patrocinadores principales del
Club de Badminton Arjonilla, que milita en la méxima
categoria del bAdminton nacional.

La nueva oficina, que se ubica en un punto estratégico de la
ciudad, esté dirigida por Francisco Gonzalez, agente exclu-
sivo de Helvetia Seguros que cuenta con gran experiencia en
el sector asegurador.

El acto de inauguracién de la nueva oficina conté con la
presencia del director de Ventas, José Garcia, el director de
la Zona Sureste, Manuel Mufioz, el director de la Sucursal
Jaén, Antonio Carrascosa, y los asesores comerciales Juan
Carlos Morenoy Marcos Antonio Martinez.

Le deseamos a Francisco Gonzélez mucha suerte en estas
nuevas instalaciones.

Bienvenidos a
Helvetia

En el marco del Plan Estratégico helvetia 20.20, la com-
paniia hallevado a cabo la segunda edicién del programa de
bienvenida para nuevos agentes exclusivos con el objetivo de
favorecer la asimilacién de la cultura corporativa y de ge-
nerar sentido de orgullo de pertenencia.

En estalinea, la compartiia busca potenciary consolidar su
canal agencial, trabajando en la ampliacién de sured de
agentes exclusivos.

Este programa se concibe como un protocolo de cara a los
nuevos agentes que busca no sélo darles la bienvenida ala
compaiiia, sino también propiciar una interaccién directa
entre dichos agentes y los directivos y responsables comer-
ciales de Helvetia Seguros.

El formato elegido para este programa es la celebracién de
encuentros presenciales. En esta ocasién, se han celebrado
dos durante el pasado mes de junio, en la Zona Nortey en la
Zona Noroeste.

Durante las jornadas de trabajo, uno de los aspectos en los
que mas se profundiza es en la necesidad de que los nuevos
agentes adquieran una capacidad integral de desempefio en
todos los procesos de la compaiiia, muy especialmente en los
de naturaleza tecnolégica: B2B, Internet, redes sociales, CRM.
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Mas agilidad en la
gestion documental

Desde el mes de febrero, Helvetia Seguros cuenta con un
sistema de “firma electrénica” para toda la documentacién
contractual relacionada con los mediadores (contratos,
anexos, cartas de incentivos, etc.). Se trata de un procedi-
miento pionero en el sector que permite recabarla firma de
los mediadores a través de medios electrénicos y efectuarla
entrega de los contratos y anexos directamente a ellos en
formato digital, facilitando con ello todo el proceso de la
contratacién.

Parallevar a cabo la firma electrénica de la documentacién
contractual de mediadores, al igual que parala documenta-
cién de las pdlizas, Helvetia Seguros dispone de la plataforma
“Sign on Cloud’, certificada para estos tipos de servicios y
concebida parala generacién y custodia longeva de docu-
mentos electrénicos, que ofrece las maximas garantias
juridicas parala formalizacién de contratos. Este tipo de
sistema permite dos opciones de firma electrénica: por biome-
tria de voz (sélo disponible para personas fisicas) o mediante
certificados electrénicos (para personas fisicas y juridicas,
siendo el inico medio posible para corredurias y agencias).

La firma electrénica tiene el mismo valor que la firma
manuscrita, ademéas se guardan todo tipo de evidencias
electrénicas, certificados digitales y firmas por voz, sellado
de tiempos, etc.

Con este nuevo sistema de firma se ha agilizado y optimi-
zado el trabajo de los mediadores y de los Departamentos de
Administracién Comercial y de Servicios Generales, ofre-
ciendo un importante ahorro de tiempo, de costes (uso de
papel, impresién, gastos de viaje, etc.), y evitando, enla
formalizacién de todos los acuerdos alcanzados con los
mediadores, los posibles errores y retrasos que pueden
ocurrir con un sistema manual.
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Colaboramos con
el Club Nautico
Sancti Petri

> Manuel Torres durante la firma del acuerdo.

Durante el mes de julio se ha suscrito un acuerdo
de colaboracién con el Club Nautico Sancti Petri.
Este se ha materializado a través de la agencia
exclusiva Manuel Torres S.L., en lalocalidad gadi-
tana de Chiclana de la Frontera.

Con este acuerdo los socios se beneficiaran de unas
condiciones especiales en la contratacién de sus
seguros.

Manuel Torres S.L. es agente en Helvetia Seguros
desde hace mas de cuarenta y cinco afos, pertenece
al Club Helvetia Elite y son muchas las actividades
que en torno al mar realiza.
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Enelvigésimo
quinto
aniversario de
Artai

> En la imagen, Jesus de Sedas y Santiago Alvarez con diferen-
tes miembros de la Correduria Artai.

El pasado 8 de junio, la correduria Artai, celebré
su 25 aniversario con una convencién muy espe-
cial, bajo el lema “25 afios de Conocimientoy
Compromiso”. En el encuentro, que tuvo lugar en
Vigo, participaron 150 profesionales de todas sus
oficinas y diferentes aseguradoras, entre las que
se encontraba Helvetia Seguros como patroci-
nador del evento.

Durante la convencién, el director general de
Artai, Rubén Martinez, present6 las nuevas
lineas estratégicas que desarrollari la compaiiia
en los préximos afios y el Plan de Responsabi-
lidad Social y Etica que pondra en marcha préxi-
mamente. El objetivo de la correduria es seguir
evolucionando, de manera ética y responsable,
como lo ha hecho durante estos tltimos afios.
Actualmente, Artai es la correduria privada e
independiente de Espafia que genera mayores
beneficios, segtn el “Estudio de la situacién
econdmica financiera de las corredurias espa-
fiolas” elaborado por Imaf e Inese.

En 2017, la correduria logrd incrementar su
negocio en un 10%. Cuenta con 17 oficinas pro-
pias en Espatia que se localizan en Vigo, A Co-
rufla, Alicante, Baleares, Barcelona, Bilbao,
Cadiz, Lebn, Lugo, Madrid, Medina del Campo,
Oviedo, Pamplona, Santiago de Compostela,
Sevillay Vitoria; y con varias oficinas en la
ciudad marroqui de Casablanca.

Acuerdo con
Adecor

La mediacién es fundamental en la actividad
diaria de Helvetia Seguros, ya que es el principal
nexo entre la compaiiiay el cliente. Por esa razén,
y para seguir avanzando en la optimizacién de
sus servicios, el pasado 24 de mayo Helvetia
Seguros firmé un acuerdo de colaboracién con la
Asociacién de Corredores de Seguros de la Rioja
(Adecor) para la distribucién de nuestros pro-
ductos a través de la asociacién.

El presidente de Adecor, Fernando Madorrén, y el
director de la Zona Norte de Helvetia Seguros,
Carlos Eslava, fueron los encargados de firmar el
acuerdo.

Este nuevo convenio permite estrechar lazos con
los corredores y corredurias de esta asociacién
que estd integrada en la Federacién de Empresa-
rios de La Rioja (FER).

> Carlos Eslava y Fernando Madorran firman el acuerdo.
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Enlaferia nautica
mas importante de
Palma de Mallorca

Fundal, 20 afios
apoyando el

deporteen
Alcobendas

> Miguel Angel Gonzalez durante el acto de entrega del premio.

Fundal (Fundacién Deporte Alcobendas) celebrd
el 5 de junio su vigésimo aniversario con una
gala conmemorativa muy especial, en la que no
falté la musica ni el deporte.

Al evento, que tuvo lugar en el Centro de Arte de
Alcobendas, acudieron numerosas personali-
dades del &mbito politico y deportivo, como el
viceconsejero de Deportes de la Comunidad de
Madrid, Alvaro Ballarin, el alcalde de Alco-
bendas, Ignacio Garcia de Vinuesa, el ex jugador
de balonmano José Javier Hombrados, la cam-
peona de padel Maria Silvela, o el ex jugador de
baloncesto Jorge Garbajosa.

Durante la celebracién de la gala, el director de
Fundal, Vicente Hontagas, agradecié a Helvetia
Segurosy a otras empresas colaboradoras el
apoyo que dan a la fundacién desde hace afios y
les entregd una menina conmemorativa de su
vigésimo aniversario.

Miguel Angel Gonzalez, director de la Sucursal
Madrid Grandes Agencias, fue el encargado de
recoger el galardén por parte de Helvetia Seguros.
Enla gala también nombraron a los nuevos
Socios de Honor de Fundal: la campeona de
Europa de bAdminton Carolina Marin, el jugador
de balonmano Albert Rocas, los jugadores de
baloncesto Laura Gil y Javier Beiran, la seleccién
olimpica de gimnasia ritmica, el waterpolista
Javier SAnchez-Toril, el jugador de voleibol Gui-
llermo Falascay el capitdn del Patin Alcobendas
de hockey en silla de ruedas eléctricas, Alex Diaz.
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Un afio mas, Helvetia Seguros ha estado pre-
sente en la XXXV edicién del Boat Show Palma, la
mayor feria ndutica de Baleares, a través de
nuestro agente exclusivo Castafier Ysasi. La
octava edicion del evento, que se celebré del 27 de
abril al 1 de mayo en la Darsena del Muelle Viejo
del Puerto de Palma de Mallorca, congregd a mas
de 25.000 personas. Segtn datos de la organiza-
ci6én un 19% mas que el afio anterior.

En la feria, Helvetia Seguros dispuso de un stand
para ofrecer informacién a los visitantes sobre
sus productos especificos para el sector nautico.
Durante los cinco dias que duré la exposicién,
muchas personas se acercaron hasta el stand de
la compania para interesarse por su seguro para
embarcaciones.

Helvetia Seguros estuvo muy presente durante
todo el evento, ya que su imagen también se
insert6 enla carteleria, los folletos y en el resto de
material informativo y promocional del evento.

Como en afios anteriores, la participacién de la
compariia en la feria ha sido muy positiva. Gra-
cias al encuentro, Helvetia Seguros no sélo ha
podido potenciar la comercializacién de su pro-
ducto para embarcaciones, sino también esta-
blecer interesantes contactos comerciales que le
permitirdn incrementar su visibilidad en la zona
y aumentar su vinculacién con este sector que es
tan importante en Palma de Mallorca.

> En la imagen, los representantes de la agencia de seguros Castartier Ysasi en

el stand de la Feria Nautica.
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Un Mundial con
premio en
nuestras redes
sociales

>Nuria Bendito efectiia la entrega de premio a Mariano Sdez.

Durante la celebracién del Mundial, Helvetia
Seguros realizé dos concursos muy atractivos en
sus dos principales redes sociales, aprovechando
el gran interés que genera el futbol en Espaia.

Del 15 al 28 de junio, Helvetia Seguros retd a sus
seguidores de Facebook a adivinar qué seleccién
ganaria el Mundial y entre todos los acertantes
sorted una PlayStation 4 de 500 GB més el juego
de FIFA 2017. El concurso tuvo tanto éxito, que en
poco tiempo se hizo viral, ya que los usuarios
tenian que compartir el post del concurso para
poder participar. En total, mas de 750 personas
participaron en el concurso, aunque sélo una
persona fue la afortunada en llevarse el premio:
Mariano Saez.

Lainiciativa de Twitter también tuvo mucho
éxito. Helvetia Seguros organizé en esta red
social cuatro porras con cada uno de los partidos
que jugd la seleccién espatiola. Entre los acer-
tantes de cada porra sorted cuatro cheques re-
galos de Amazon de 25 euros.

La intensa participacién de los usuarios, tanto en
el concurso de Facebook como en el de Twitter, ha
supuesto que el nimero de miembros de la comu-
nidad de seguidores de Helvetia Seguros en estas
dos redes se haya incrementado notablemente.

Gracias a estos dos concursos, Helvetia Seguros
ha reforzado atin més su presencia en estas dos
redes sociales, fomentado la interaccién y el
contacto con los usuarios.

Un aniversario de
‘cine’

Con motivo de su XX aniversario, el 31 de mayo,
La Razén celebr6 en el Teatro de La Maestranza
de Sevilla un concierto muy especial en el que el
cine fue el gran protagonista.

La Orquesta Sinfénica de Madrid preparé parala
ocasién un exclusivo recital, que se compuso de
dos partes muy diferenciadas. En la primera
parte, la orquesta interpreté algunas de las
bandas sonoras de las peliculas més populares
del cine, como son: Ben-Hur, Leyendas de pasion,
Las normas de la casa de la sidra, Parque Jura-
sico, La misién, Memorias de Africa, Los intoca-
bles, Bailando con lobos, La lista de Schindler, EI
bueno, el feo y el malo, Star Wars o Viva la vida.
Mientras que en la segunda parte del concierto, la
orquesta tocé algunos de los temas clasicos més
populares, que han marcado un antes y un des-
pués en la historia de la musica.

Helvetia Seguros, que fue uno de los patrocina-
dores del evento, sorted cinco entradas dobles
para acudir al concierto entre todas las personas
que participaran en el concurso que puso en
marcha en su Facebook oficial. La iniciativa tuvo
una gran acogida entre los seguidores de su
pagina.
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Helvetia Vida Segura

Vida.
Riesgo.
> Cubierto.

Contrata tu pdliza de Helvetia Vida Segura
y llévate una pulsera de actividad Garmin.

simple. claro. helvetia A

Tu aseguradora suiza

Unidades limitadas. Promocién vélida para nvevas contrataciones de pélizas de Helvetia Vida Segura cuya prima minima sea de 245 euros, y cuyo recibo haya sido cobrado antes del 15 de noviembre de 2018.
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Abono Cero, una
nueva formula de
patrocino
deportivo

>En la imagen, foto de familia durante el acto de presentacion
a los medios de Abono Cero.

Helvetia Seguros se ha sumado a Abono Cero,
una iniciativa que pretende revolucionar el patro-
cinio deportivo. A través de un innovador pro-
yecto, los socios de los clubes deportivos podran
beneficiarse de bonificaciones de hasta el cien por
cien en la adquisicién de sus abonos de tempo-
rada gracias a los acuerdos de colaboracién que
Abono Cero tiene con empresas de diferentes
sectores. No sélo se establecen descuentos di-
rectos al contratar sus servicios o comprar sus
productos que ayudan a ahorrar, sino que
ademas se acumulan descuentos llegandose a
canjear por un pase anual gratis.

Empresas de telecomunicaciones, energia, se-
guros, automéviles, banca, supermercados, ocio o
restauracién han llegado a un acuerdo parala
venta de sus productos entre los aficionados de
una serie de clubes deportivos. En este sentido,
Helvetia Seguros estd presente a través del se-
guro de Decesos, al contratar Helvetia Plan de
Asistencia Familiar, el aficionado obtiene hasta
30 euros de descuento en la compra de su abono.

El proyecto esta teniendo tanto éxito y otros
clubes de otras disciplinas deportivas se han
sumado a la propuesta.

Abono Cero se presentd el pasado 21 de junioen
Madrid y tuvo muy buena acogida entre los me-
dios de comunicacién. El ex jugador de balon-
cesto, Fernando Romay, y el ex jugador de futbol,
Paco Buyo, fueron los padrinos del proyecto. Por
parte de nuestra entidad estuvieron Antonio
Diaz, responsable del Departamento de Asis-
tencia Familiary Javier Garcia, director de Mar-
keting y Responsabilidad Corporativa.

Tres anios mas junto
a "nuestros” equipos
de balonmano

Tras las vacaciones estivales, el mes de septiembre arranca con las
presentaciones del Helvetia Anaitasunay el Helvetia BM Alcobendas.
Los dos equipos, que se han reforzado con nuevas incorporaciones,
comienzan la temporada cargados de ilusién, dispuestos a darlos
mejor de ellos.

En el caso del Helvetia Anaitasuna, los jugadores esperan repetir los
éxitos de las anteriores campaifias, en los que disputaron la fase final
de la Copa del Rey y lograron la clasificaciéon parala Copa EHF. Mien-
tras que el Helvetia BM Alcobendas quiere demostrar por qué se me-
rece estar entre los mejores equipos femeninos de balonmano de
Espaiia, tras lograr la temporada pasada el ascenso ala Liga Divisién
de Honor Femenina.

Los dos equipos seguirdn contando durante esta campanay las dos
siguientes con el apoyo de Helvetia Seguros, tras renovar reciente-
mente los acuerdos de patrocinio que mantenian con nuestra com-
pafiia. De manera que, Helvetia Seguros seguira siendo el patroci-
nador mas longevo del balonmano nacional, tras ser el sponsor prin-
cipal del Helvetia Anaitasuna durante 15 afios consecutivos.

Tras la firma de estos dos nuevos acuerdos, Helvetia Seguros también
se ha convertido en el patrocinador principal de las escuelas de balon-
mano de los dos clubes. Por ello, todos los equipos de las categorias
inferiores del Helvetia Anaitasunay los de la Escuela del Helvetia BM
Alcobendas llevardn nuestra logomarca en sus equipaciones durante
las tres préximas temporadas.
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La planificacion enel
deportey la empresa

>Carlos Eslava y Alex Txikon durante la conferencia.

El pasado mes de junio el reconocido alpinista y empren-
dedor vasco Alex Txikon ofrecié en las instalaciones de la
Confederaciéon de Empresarios de Navarra (CEN) una confe-
rencia- coloquio bajo el titulo "Cémo conseguir lo imposible.
Los retos a los que nos enfrentamos’, en la que expuso las
similitudes que existen entre el deporte y los negocios.

El director de 1a Zona Norte de Helvetia Seguros, Carlos
Eslava, y el socio protector de la Zona Norte de la Asociacién
para el Progreso de la Direccién (APD), José Ramén Minguez,
fueron los encargados de presentar y moderar el encuentro,
que estuvo organizado por la APD y Helvetia Seguros.

Enlajornada Alex Txikon relaté su experiencia personal en
el montafiismo y los diferentes retos a los que ha tenido que
hacer frente. Unos retos, que como €l explicé, guardan
mucha relacién con los de la empresa, ya que en ambos
casos se debe contar con una "buena planificacién y estra-
tegia”.

En este sentido, aseguré que "los alpinistas no buscamos la
muerte, pero sijugamos con ella. Hay que sabery aceptar
que puedes morir; pero hay que dejar de lado los aspectos
negativos y hacerlos positivos". Relacionando de esta forma
los riesgos a los que se enfrentan los montafistas cada vez
que emprenden una nueva aventura con los riesgos que
asume un emprendedor cuando se lanza a crear su propia
empresa.

Para el alpinista, la clave del éxito de una empresa, al igual
que en el deporte, reside en el trabajo en equipo, la cons-
tancia, la perseverancia, la paciencia, el aprendizaje que se
realiza tras cometer un error y una buena planificacién.
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La Pefia Bolistica
Casa Sampedro
continua con el sello
'Helvetia'

Helvetia Seguros ha reafirmado una vez su compromiso con
el deporte base y autéctono de Cantabria al renovar el
acuerdo de patrocinio que mantenia con la Pefia Bolistica
Casa Sampedro de Torrelavega, uno de los clubes mas
importantes de bolo palma de Espaiia.

Nuestra compariia continuara impulsando las actividades
de esta pefia que, alo largo de sus méas de 40 afios de his-
toria, ha conseguido importantes éxitos enla modalidad de
bolo palma, un deporte que cuenta con numerosos aficio-
nadosy practicantes en la Comunidad de Cantabria.

El director de Marketing y Responsabilidad Corporativa de
Helvetia Seguros, Javier Garcia, y el presidente de la pefia,
Manuel Oliva, protagonizaron la firma del acuerdo, que tuvo
lugar en Torres (Torrelavega).

En virtud del convenio firmado, la imagen de Helvetia
Seguros continuaré estando presente en la bolera de
Agustin Sampedro de Torres (Torrelavega), en los medios de
comunicacién y en la equipacién que lleven los jugadores y
armadores del equipo en los partidos de la Liga Divisién de
Honory en todas las competiciones y torneos que disputen.

“Con este acuerdo queremos continuar contribuyendo al
crecimiento de esta pefia, que promueve la practica de este
deporte entre los més jévenes y que representa valores con
los que nos sentimos plenamente identificados, como el
trabajo en equipo, la constancia o la superacién personal”,
asegurd Javier Garcia tras la firma del convenio.

Por su parte, Manuel Oliva agradecié a Helvetia Seguros por
“ayudar a promocionar este deporte y continuar apostando
por este proyecto deportivo, de forma estable durante varios
afios, lo que supone una garantia de futuro para nosotros”.

> Javier Garcia y Manuel Oliva durante la firma del acuerdo,
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Conla Vueltaa
Espana

Helvetia Seguros esta recorriendo los 3.271 kilémetros de la
Vuelta Ciclista a Espafia, la cual arrancé el pasado 25 de
agosto desde el Museo Pompidou de Malaga.

A través de nuestro proveedor Serviall nuestra logomarca
estd presente en las ambulancias, asi como los uniformes
del personal del soporte vital basico, como también en el
soporte vital avanzado. Las ambulancias habilitadas que
prestan servicio no sélolo hacen en la linea de saliday de
llegada de cada etapa, sino que éstas acompafian al pelotén.
Con esta iniciativa Helvetia Seguros esté, una vez més, al
lado del deporte, de la salud, potenciando habitos de vida
saludable.

El Grupo Serviall es por segundo afio consecutivo, el pro-
veedor oficial del transporte sanitario del evento deportivo
por excelencia del periodo estival. Actualmente, es uno de
los principales proveedores de servicios de salud y juridicos
de nuestro producto de Decesos, Helvetia Plan de Asistencia
Familiar.

Helvetia, con los
caballos de Sanliicar

Como resultado de un acuerdo de colaboracién suscrito
entre la entidad aseguradora y la Real Sociedad de Carreras
de Caballos de Sanltcar, Helvetia Seguros, se ha convertido
enuno de los principales patrocinadores de las Carreras de
Caballos de Sanlicar de Barrameda, celebradas los pasados
dias 8,9, 10, 22, 23 y 24 de agosto.

Estas son un evento de Interés Turistico Internacional iinico
en el mundo, de gran repercusién social y mediatica, en un
entorno de singular belleza, como es el hipédromo natural
formado por las playas del estuario del Guadalquivir.

Helvetia Seguros ha sido la aseguradora oficial de este
evento que cada afio congrega a una multitud de visitantes.
Por primera vez, se ha otorgado el Premio Helvetia Seguros,
cuarta carrera de la jornada de 10 de agosto. Fue un autén-
tico carrerén protagonizado por 'Mind the Gap'y el jockey
Vaclav Janace, lider provisional al cierre del primer ciclo de
las carreras, con cuatro triunfos.

Nuestra marca ha gozado de gran visibilidad a través de los
soportes publicitarios instalados en el recinto de las carreras,
asicomo en la revista editada porla Sociedad de Carreras de
Sanltcar de Barrameda, en los boletines informativos repar-
tidos en la playa con caracter diario, y también a través deuna
camparfia publicitariallevada a cabo en la emisora de radio
Cadena Ser Sanlicar. El convenio contempla la colaboracién
con la temporada de carreras por un periodo de tres afios.

En buena compaiiia 9/18



16 Noticias

ijViva San Fermin!

> En la imagen, representantes de Helvetia Seguros durante los
sanfermines.

Cada afio Pamplona recibe en la primera quin-
cena de julio la visita de miles de turistas de
todos los rincones del mundo para disfrutar de
los sanfermines. Estas fiestas, que estan tan
arraigadas ala cultura dela ciudad, son las més
populares de toda Espafia.

En la edicién de este afio, que conté con una gran
asistencia de publico, Helvetia Seguros tuvo gran
protagonismo. Nuestra compaiiia volvié a ser la
aseguradora de los encierros, responsabilizdn-
dose, entre otros, de los seguros de Accidentes de
los corredores y de los dobladores (empleados de
la plaza de toros), asi como del seguro de Respon-
sabilidad Civil.

Adema4s, en la primera quincena de julio llevé a
cabo una camparnia de publicidad en los princi-
pales medios de comunicacién navarrosy en la
edicién digital de El Pais. Nuestra compaiiia
patrocind los informativos de Navarra TV y
nuestro spot se emiti6 en los principales pro-
gramas de la cadena foral, y en cada uno de los
videos de los encierros que El Pais difundié en su
web. En esta ocasién, se ha hecho una campana
personalizado para San Fermin, en base ala
nueva campana: "simple.claro.helvetia”

A estas acciones, hay que sumar las campafias
publicitarias llevadas a cabo en los dos peri6-
dicos con més difusién de la Comunidad Foral:
Diario de Navarra y Diario de Noticias.
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ElTrofeo de Golf
Helvetia celebra
su XII edicion

140 golfistas amateurs se dieron cita el 3 de junio
en el Club de golf Castillo de Gorraiz, en el Valle
de Egiiés (Navarra), para participar en el Trofeo
de Golf Helvetia, que este afio celebraba su XII
edicién.

Aligual que en pasadas ediciones, Helvetia
Seguros estuvo muy presente en el torneo.
Nuestra compaiiia no sélo patrociné la entrega de
premios, sino que ademads conté un standen las
instalaciones del club de golf para dar a conocer
algunos de nuestros productos entre los asis-
tentes al evento. Y es que este torneo nos ha
permitido establecer importantes contactos
comerciales con deportistas, aficionados al golfy
socios del club alo largo de todos estos afios en
los que lo estamos patrocinando.

En esta ocasidén, la pareja ganadora del Trofeo de
Golf Helvetia Seguros fue la compuesta por Ifiaki
Gorraiz y Jesus Gorraiz, que obtuvo 51 puntos. En
la segunda posicién, con 49 puntos, quedé la
pareja formada por Oscar Buendia y Antonio
Marin, y en tercer lugar, la integrada por Daniel
Eslavay Adridn Gonzdalez, que consigui6 46
puntos.

El director de Estrategia y Transformacién Di-
gital, Victor Lizarraga, y el director de la Zona
Norte, Carlos Eslava, estuvieron presentes en la
entrega de premios.

> Carlos Eslava y Victor Lizarraga durante la entrega de premios.
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Helvetia, en
diferentes puntos
delgreen

En estos meses también hemos estado presentes
en otras competiciones golfistas celebradas alo
largola geografia nacional. Como ya es tradi-
cional en los torneos organizados por el III Cir-
cuito Solidario de Golf Rotary Tenerife el cual dio
comienzo el pasado 17 de abril. Este circuito
benéfico comprende cinco torneos, que se cele-
bran entre el mes de abril y septiembre en los
diferentes Clubes Rotary de Tenerife.

A suvez, el pasado 16 de junio fue el turno del
Golf La Caniada de Guadiaro (Sotogrande, Cadiz)
donde la Sucursal Algeciras tomo6 el hoyo nimero
7, convirtiéndose en el abanderado de Helvetia
Seguros. Este torneo se enmarca dentro de las
actividades de la Feria de Guadiaro y constituye
uno de los eventos sociales méas destacados de la
comarca del Campo de Gibraltar.

Una carrera muy
divertiday
solidaria

El 13 de mayo tuvimos una cita con el deporte y la
solidaridad en Sevilla. Asedown organizé, conla
colaboracién de Helvetia Seguros, la IV Carrera
Solidaria Corriendown para ayudar a personas
con Sindrome de Down. Y una vez mas, fue un
auténtico éxito.

Maés de 1.500 personas, de distintas edades,
participaron en la carrera, que tuvo un recorrido
de 5 kilémetros por el Parque del Alamillo. "jCada
uno a su ritmo, todos llegamos!" fue el lema de la
edicién de este afio, y es que como se refleja con €l,
lo importante de esta prueba deportiva no era
llegarlo antes posible a la meta, sino participar
en esta gran iniciativa solidaria.

Trasla carrera, los participantes y los especta-
dores pudieron disfrutar de una divertida "Run
Party", en la que no falté la musica, la diversién,
la comiday el juego.

A través de iniciativas como ésta, Asedown pre-
tende hacer visible el colectivo de personas con
Sindrome de Down y fomentar su inclusién en la
sociedad con la ayuda del deporte.
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Las Scooters
clasicas toman
Sanlucar

Mé4s de 90 moteros procedentes de distintas
provincias de Espafia participaron del 18 al 20 de
mayo en el X Rally Scooter Clasicas Ciudad de
Sanltcar, reunidos en el Centro de Exposiciones y
Congresos 1* Vuelta al Mundo.

Aligual que otros afios, para el evento se orga-
nizd una exposicién de motos y vehiculos cla-
sicos, de considerable antigliedad, que se encon-
traban en perfecto estado de conservaciény
funcionamiento. Numerosos aficionados al
motociclismo y amantes de las Vespasylas
Lambrettas no quisieron perderse la muestra,
que organizé el Scooter Club Sanlicar con la
colaboracién de Helvetia Seguros y del Ayunta-
miento de la ciudad.

Ademas, para celebrar el décimo aniversario del
encuentro se organizaron algunas actividades
especiales, como un tapa tour, rutas, sorteosy
degustaciones.

El X Rally Scooter Clasicas Ciudad de Sanlacar
no sélo sirvié como punto de encuentro para los
aficionados de las motos clasicas, sino también
para promocionar la ciudad sanluqueiia y las
localidades de alrededor, ya que durante el fin de
semana los participantes realizaron diferentes
recorridos por la zona.
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En la Convencion
Albroksa

El pasado 18y 19 de abril Helvetia Seguros, de la
mano de la Sucursal Ciceres, estuvo presente en
la IT Convencién Nacional de la correduria Al-
broksa. Durante estas dos jornadas se impar-
tieron ponencias en relacién a la digitalizaciény
su impacto en el sector asegurador, el asesora-
miento de la canalizacién del ahorro alargo
plazo, la diferenciacién de productos, procesos y
servicios, como estrategia de fidelizacién del
cliente.

Delamisma forma, serecordé la estrategia dela
correduria, donde el crecimiento y la bisqueda de
la excelencia, son dos de sus pilares. Por otro
lado, se dio a conocer el nuevo plan estratégico
2018-2021, con el objetivo de seguir ampliando la
red de delegaciones franquiciadas.

También este foro sirvié para presentar las
nuevas herramientas a disposicién del delegado
como son: la elaboracién de su propio cuadro de
mando, la central de compra corporativa o el
programa de asesoramiento en previsiéon social
complementaria.

La convencién celebrada en Cérdoba se cerré con
el encuentro Meeting Point Albroksa donde la red
de delegados conté con reuniones de trabajo con
las aseguradoras patrocinadoras, y que fue muy
bien valorado por todos los participantes. Final-
mente, para conmemorar el décimo aniversario,
se celebré un céctel, donde se entregaron premios
alos empleados y franquicias mejor valoradas en
el ejercicio 2017.

> En la imagen, el director de la Sucursal Cdceres, durante la II Convencién

Albroksa.
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Bailes al sonde la
danza tradicional
vasca

Dentro dela estrategia de Responsabilidad Corporativa y como
parte de nuestro compromiso con las tradiciones del entorno,
Helvetia Seguros, ha colaborado con las actividades organizadas
por el grupo de danza Simén Otxandategi de Berango (Vizcaya)
dentro de los actos conmemorativos por su 75 aniversario. Hel-
vetia Seguros el pasado mes de abril rubricé un acuerdo de
colaboracién con la entidad presidida por Ifiaki Gonzalez.

Desde el pasado mes de junio son muchas los actos organi-
zados para celebrar esta efeméride. Entre ellos, han publicado
un libro donde se hace un recorrido por la historia de la agru-
pacién desde sus origenes. Se trata de una amplia recopilacién
audiovisual y documental, ya que durante estas siete décadas
han pasado méas de 800 dantzaris por la asociacién impul-
sando el folclore vasco de forma ininterrumpida. Asila por-
tadalailustrauna foto de sus componentes alla por el afio
1943,y enla contraportada, podemos ver una imagen actual
de la agrupacién. Junto al libro se ha editado un dvd con un
video grabado parala ocasién.

Durante todo el mes de julio cada fin de semana se han suce-
didoun sinfin de actividades en las que participado integrantes
de grupos de bailes, musicales y de canto. Como colofén los
pasados dias 21 y 22 de julio se realiz6 un festival internacional
de danzas, en el que participaron asociaciones procedentes de
México, Rusia, y Argentina, entre otros.

Badminton Arjonilla,
en lomas alto del
podium

El Club BAdminton Arjonilla (Jaén), equipo que patroci-
namos, no deja de cosechar éxitos. Una de sus jugadoras,
Manuela Diaz, actual subcampeona de Espafia, gané el
pasado 15 de abril el Master Absoluto Ciudad de Valencia,
una de las pruebas més prestigiosas del circuito nacional
de bAdminton de la categoria absoluta.

El apoyo al deporte base contintia siendo una de las princi-
pales prioridades de la estrategia de Responsabilidad Cor-
porativa de Helvetia Seguros. Por esta razén, nuestra com-
pafiia vuelve a brindar su apoyo al deporte amateur y en
esta ocasién, ha renovado el acuerdo de patrocinio con el
Club Badminton Arjonilla para la temporada deportiva
2018-2019. Por segundo afio consecutivo, el club jienense
utilizard la imagen de Helvetia Seguros en sus equipa-
ciones, en los paneles publicitarios de sus instalaciones,
web, redes sociales, etc.

El Club BAdminton Arjonilla compite en la méxima cate-

goria nacional de bAdminton y fue fundado en 2006 a partir
de la Escuela Municipal de Arjonilla.
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Recursos humanos

Cinco técnicas
para laventa
online por los
mediadores

Con el fin de continuar impulsando la digitaliza-
cién de los mediadores en Helvetia Seguros, el
Departamento de Negocio On-line lanzara un video
divulgativo donde se explican todas las posibili-
dades que ofrece internet en el sector asegurador.
En concreto, son muchas las ventajas que supone
ser mediador digital, contar con una paginaweby
perfiles en redes sociales son cuestiones funda-
mentales, pero sélo el inicio de este camino.

Esta accién divulgativa se articula sobre cinco
técnicas basicas que pueden llevar a cabo los me-
diadores para promocionar la venta online:

1. Keywords: como trabajar el posicionamiento
orgénico local e identificar palabras clave especi-
ficas porlas que le puedan localizar los clientes.

2. Google My Business: aspectos a tener en cuenta
para crear una ficha y mostrar su agencia enla
btsqueda organicay en los mapas de Google.

3. Venta cruzaday campaifias: técnicas para ofrecer
los productos contratables de forma onlinealos
clientes de su cartera, y cbmo promocionarlas
campanas de Helvetia Seguros en su pagina
web.

4. Acuerdos: colaboraciones con asociaciones,
clubes deportivos locales, organizaciones, etc.
que permitan dar visibilidad en su sitioweb ala
paginay productos del agente.

5. Posicionamiento de pago: pautas y recomenda-
ciones que establece Helvetia para que el me-
diador promocione su pagina web mediante este
tipo de camparias.

En definitiva, se harealizado un video de caracter
formativo centrado en el trabajo que los mediadores
pueden llevar a cabo para adaptarse al comporta-
miento digital del cliente y con el objetivo de opti-
mizar su estrategia online.
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Segurode
aportacion
definida

A mediados de 2017 la Seguridad Social suscribié
un nuevo convenio colectivo de &mbito estatal
para el sector de Seguros, Reaseguros y Mutuas
Colaboradoras que estard vigente hasta 2019. Una
de las principales novedades que ha introducido
este convenio ha sido la incorporacién de un nuevo
sistema de previsién social que se instrumenta a
través de un seguro colectivo de Vida apto parala
exteriorizacién de compromisos por pensiones.

El nuevo sistema se ha aplicado con caracter
general a todos los empleados de nuestra com-
patiia que han sido contratados a partirdel 1 de
enero de 2017. En estos casos se ha sustituido el
incentivo econémico por jubilacién del anterior
convenio (regulado en el articulo 61.1.B) por este
nuevo seguro de aplicacién definida.

En cambio, los empleados en plantilla con anterio-
ridad al 1 de enero de 2017 tienen la oportunidad
de elegir entre una de las dos opciones: perma-
necer con el incentivo econémico por jubilacién,
como esté establecido en el art. 61.1.B del con-
venio, o incorporarse al nuevo seguro de aplica-
cién definida, regulado en al art.62. El plazo para
que comuniquen su decisién ala empresa finaliza
el 31 de octubre de 2018.

Alos empleados que no manifiesten nada en este
sentido, se les mantendri el incentivo econdémico
por jubilacién como hasta ahora.



Formacion

Sesiones
formativas
impartidas porel
Departamento de
Empresas

> Enla imagen, Pablo Ibars durante una jornada de formacion.

Durante este 2018, el Departamento de Empresas
esta realizando una presentacién de sus productos
alolargo de todala geografia nacional.

Esta accién responde al plan estratégico del Depar-
tamento de trasladar ala mediacién las principales
coberturas, ventajas y segmentos estratégicos de
cadauno de los productos de empresas comerciali-
zados.

Dichas presentaciones se han celebrado en cada
una de las zonas territoriales, salvola Zona Sur,
prevista para el tltimo trimestre de afio. En ellas se
han dado cita un nimero importante de media-
dores, junto con una amplia representacién de
personal perteneciente a la red de sucursales.

Estas presentaciones se han estructurado en tres
grandes bloques: Dafios, Responsabilidad Civil y
Transportes-Arte. La exposicién de cada bloque ha
sidollevada a cabo por los responsables técnicos:
Javier Mata, Alfonso Pascual y Desirée Flores, junto
conuna introduccién y unas conclusiones presen-
tadas por el responsable del Departamento, Pablo
Ibars.

Esta accién formativa ha tenido muy buena aco-
gida, ha despertado gran interésy, en palabras de
muchos asistentes, son una prueba clara de la
cercania de la compafiiay de su apuesta por estos
productos y por el canal de la mediacién.

Concienciando sobre el
riesgo

> De izquierda a derecha, Marc Vidal y Carlos Navarro.

Este ultimo cuatrimestre Helvetia Seguros se ha adentrado
en las aulas para promover entre los jovenes la reflexién
sobre la gestién y la prevencién del riesgo en su dia a dia.
Nuestra companiia ha colaborado con el programa de educa-
cién financiera el “El riesgo y yo”, que han puesto en marcha
Unespay la Fundacién Junior Achievement para que estu-
diantes de 4° de la ESO y Bachillerato aprendan a preveniry
gestionar el riesgo en las situaciones cotidianas.

Asi, alolargo de cuatro semanas, seis profesionales de
Helvetia Seguros han impartido cuatro sesiones de forma-
cién de este programa a estudiantes de 15 a 17 afios de cole-
gios de Sevilla, Pamplona y Barcelona. Elena Baez, del De-
partamento de Formacién, y Carlos Pifiero, responsable de
Riesgos Personales y Actuarial Vida, fueron los encargados
de darla formacién en Sevilla. Mientras que Carlos Eslava,
director de la Zona Norte, y Alberto Vera, director de la Su-
cursal Pamplona Agentes, se ocuparon de la de Pamplona; y
Carlos Navarro, director de la Zona Catalutia, y Marc Vidal,
dela Sucursal de Catalunia Agentes, se encargaron delade
Barcelona.

Las formaciones, que combinaban contenidos divulgativos y
préacticos, han funcionado muy bien en los colegios y los
alumnos han logrado el objetivo principal del programa:
tomar conciencia de los riesgos a los que se exponen en su dia
adiayfamiliarizarse con las diferentes herramientas que
existen para evitar sus efectos adversos.

> Enla imagen, Alberto Vera, director de Sucursal
Pamplona Agentes durante la jornada de forma-
cion.

> Carlos Piriero y Elena Bdez duran-
te la formacién.
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Formacion

Formacion

Formacion para empleados

Mejora tu tono
muscular

Gestién
comercial

Reglamento
General de
Proteccién de
Datos

Prevenciéon
blanqueo de
capitalesy
financiacién del
terrorismo

Celebrados 2 cursos en Pamplona
entre el 13/04/18 y 01/06/18 con
asistencia de 24 empleados de la

sede de Pamplona y una duracién

de 4 horas/curso.

Celebrado en Sevilla entre el
13/06/18y 14/06/18 asistencia de
16 asesores comerciales y una
duracién de 16 horas impartido
por la Consultora Eutropia.

Formacién e-learning con fecha de
inicio el 28/05/18 y terminacién el
30/06/18 con una duracién de 6
horas y dirigido a todos los em-
pleados de Helvetia Seguros.

Realizados 7 cursos desde el 3 de
mayo al 5 dejuliode 2018 enlas
todas las zonas comerciales con una
duracién de 3,5 horas/cursoy diri-
gido a directores de zona, directores
de sucursal, asesores comerciales y
comerciales internos.

Formacion para mediadores

Reciclaje agentes

élite

Nuevos agentes
Elite

Ofertar seguros
personales...
;Oportunidad o
Necesidad?

Régimen
General de
Proteccién de
Datos

Planificacién
estratégica

Serealizan 5 cursos dirigidos aun
total de 145 agentes con una dura-
cién de 6 horas/curso. Estas ac-
ciones formativas se llevaron en
cabo enlas zona Sur, Sureste, Este,
Centroy Norte.

Curso celebrado en Sevilla los dias
8y 9 de mayo con asistencia de 18
agentes con una duracién de

12 horas .

2 cursos entre el 25/04/18 y
18/05/18 para agentes y empleados
comerciales de la Zona de Cata-
lufia y Centro con una duracién de
4 horas/curso. Impartido porla
Consultora Eutropia.

Formacién e-learningcon fecha de
inicio el 28/05/18 y terminacién el
30/06/18 con una duracién de 6
horas y dirigido a todos los agentes
de Helvetia Seguros.

Celebrado en Sevillalos dias 8y 9
de mayo de 2018 con asistencia de
8 agentes del ultimo afio del Plan
de Agentes de Carreray una
duracién de 16 horas.

Sala Helvetia 23

Presentaciondel
Informe "Approaching
the future 2018"

El 7 de junio la Asociacién para el Progreso de la Comunica-
cién (APC) organizo en la Sala Helvetia una nueva edicién del
Foro de Reputacién, Comunicacién y Gestién de Intangibles
junto a Corporate Excellence - Centre for Reputation Leader-
shipy Corporacién Jiménez Matia.

En el evento se debati6 acerca de laimportancia que estan
adquiriendo intangibles como la reputacién, la confianza, la
sostenibilidad o la ética en el valor total de las organizaciones.
Ademaés, para ahondar atin més en este tema, se presento el
Informe "Approaching the future" sobre tendencias en gestién
de reputacion e intangibles que realizan cada afio Corporate
Excellencey Canvas Estrategias Sostenibles.

Elmediadoren el
mundo digital

Enlos tultimos afios, el mercado asegurador ha cambiado.
Ahora con la digitalizacién, el nuevo consumidor demanda
otros servicios y el mediador debe evolucionary adaptarse a
ellos. Pero, ;cémo debe hacerlo? El pasado 29 de mayo se
celebré en la Sala Helvetia una interesante jornada organi-
zada por Inese, bajo el titulo "Digitalizacién 360°. Un giro
digital parala mediacién’, en la que se abordaron las princi-
pales claves para impulsar el proceso de digitalizacién enla
mediacién de seguros.

Enlajornada, cuya apertura corrié a cargo de, Carmen Caba-
llero, responsable del Departamento Comunicacién y Respon-
sabilidad Corporativa, se celebré un interesante debate sobre
el papel del mediador en el mundo digital, en el que participd
Jests de Sedas, responsable del Departamento de Grandes
Cuentasy del Canal Corredores de Helvetia Seguros.

En buena compaiiia 9/18



24  Nuestros proveedores

BIKO2

Los mejores aliados para la
digitalizacion
Antes que un proveedor, Biko2 busca ser un partner de confianza de sus clientes. Helvetia

Seguros lo es desde hace una década, lo que se ha traducido en numerosas soluciones y
desarrollos, en el marco de la apuesta constante de la compaiia por la digitalizacién.

Con mas de diez afios de experiencia,
Biko2 se ha afianzado como una con-
sultora especializada en proyectos
digitales de referencia a nivel nacional.
Con sede social en Navarra y delega-
ciones en Madrid y Lima (Perd), alo
largo de este tiempo la compafiia ha
desarrollado mas de 300 proyectos
digitales, fundamentalmente en dos
dmbitos o areas de actividad: porun
lado, la creacién de soluciones para
captar clientes y generar negocio a
través de Internet; y por otro, el desa-
rrollo de servicios digitales para me-
jorarlarelacién con los clientes y
fomentarla fidelizacién.

En su pagina web, la empresa, con
sesenta trabajadores, aclara que “no
somos una empresa mas” de solu-

En buena compafiia 9/18

ciones digitales. Su director general,
Diego Cenzano, profundiza en esta
cuestién: “Nos gusta decir y demostrar
que no somos un proveedor sino un
partner para nuestros clientes. Esta
frase se traduce en adaptarnos a sus
necesidades y comprometernos con
sus objetivos. Gracias a ello, solemos
desarrollar relaciones largas y cer-
canas. Nos encanta la tecnologia y
encontrar maneras innovadoras de dar
soluciones, pero tenemos muy presente
el negocio y la obtencién de resul-
tados”. La flexibilidad es sin duda una
de las claves de esta empresa, ya que su
modelo de organizacién se caracteriza
por una escasa jerarquia y una estruc-
tura poco rigida. “Estamos centrados
-explica Cenzano- en las personas y en
su capacidad para aprender y aportar

soluciones valiosas para nuestros
clientes”.

Enlos ultimos diez afios, la forma de
hacer negocios ha evolucionado de
manera muy sensible. En el caso del
sector digital, el cambio ha sido ra-
dical. “El ritmo ahora es muy altoala
hora de digitalizar servicios y procesos
-sostiene Cenzano-. La incertidumbre
también es muy grande, ya que no hay
modelos o recetas claras. Ahoralo que
hacemos en Biko2 para nuestros
clientes tiene un grado de relevanciay
criticidad mucho méas alto. Se busca
frescuray también experiencia”. La
forma de trabajar es ahora mucho mas
colaborativa y transparente.

Biko2 tiene presencia en numerosos



sectores de actividad, ademas del
asegurador, entre los que cabria des-
tacar el financiero, el cultural o el
relacionado con la solidaridad. En este
ultimo Ambito, hay que destacar la web
de Unicef en Espafia o, y en el &mbito
cultural el portal web “Repensar
Guernica” para el Museo Reina Sofia.
Este tltimo ha recibido tres presti-
giosos premios, incluido un Webby,
conocidos como los Oscars de Internet,
que les fue otorgado recientemente en
Nueva York. Sin salir del &mbito cul-
tural, también son responsables de la
web del Museo Thyssen. En el &mbito
de labanca, destaca especialmente el
proyecto para Self Bank, muy paradig-
maético porque ha supuesto la reorien-
tacién de una entidad financiera hacia
un banco 100% digital.

Llamala atencién la presencia dela
firma en Perd. “Vimos una oportu-
nidad en ese mercado -explica su
director general-, con un tamafo
bastante reducido y quiza no tan
maduro. Gracias a un partner local de
confianza, nos atrevimos a dar el salto.
Nos permitié descubrir que la interna-
cionalizacién es dura pero enriquece
mucho”.

En el &mbito asegurador, Helvetia
Seguros es, sin duda, su gran cliente.
“Helvetia nos ha ensefiado a entender
mejor el negocio de los segurosy
siempre ha sido muy receptivo a la
hora de utilizar nuestras herra-
mientas y aplicar técnicas diferentes
en la ejecucién de los proyectos. Nos
ha ensefiado como hacer faciles cosas
que en otros casos nos resultan
mucho méas complicadas”, sostiene
Cenzano. En cuanto a laimagen que a
su juicio -y también con su ayuda en el
ambito digital- proyecta la compaiiia,
el director de Biko2 afirma: “Curiosa-
mente este es un tema que hemos
hablado mucho con vosotros y que lo
hemos compartido conjuntamente
para construir vuestra web y otros
servicios digitales. Os vemos como
una empresa sélida, rigurosa, en la
que te puedes apoyar, que transmite
confianza, rasgos fundamentales en
vuestro negocio”.

Nuestros proveedores

> Diego Cenzano, director general de Biko2.

Biko2

Servicios desarrollados para Helvetia Seguros:

- Puesta en marcha y acompafiamiento de proyectos digitales.

- Mejora de la web ptblica.

- Mejora de tarificadores.

- Desarrollo de nueva area de clientes adaptada a dispositivos méviles.

- Asesoramiento permanente para la mejora de las herramientas tecno-
légicas.

Interlocutores habituales en Helvetia Seguros:

Area de Estrategia y Transformacién Digital. Departamento de Negocio
On-line y Departamento de Proyectos e Innovacién.

25
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26 Nuestros mediadores

“Me siento muy cercana a
todos los departamentos de
Helvetia Seguros”

Al frente de Gestién Occidente esté Carmen Feliz, quien, junto a su marido,

José Manuel Monteseirin, lleva desde 2012 operando como agente exclusiva

de Helvetia Seguros en Tineo (Asturias). A pesar de su corta vida, la agencia ha

seguido una evolucién imparable, hasta consolidarse como una de las mds

dindmicas del Principado de Asturias. Inquieta, dindmica y apasionada, de

cara al futuro Carmen tiene grandes metas, entre las que se encuentra que su
hija se incorpore también al proyecto.

Tras 21 afios en la direccién financiera de un impor-
tante grupo de alimentacién, decidi dar un cambio a
mi futuro profesional y me planteé poner en marcha
un negocio de gestién y asesoria para empresasy
particulares, dado que es el sector que mas me
atraia en ese momento. Por estas casualidades que
tiene lavida, en una conversacién con una amiga
que trabajaba en el sector, me comentd que un
conocido suyo buscaba agentes, que no perdia nada
por escuchar lo que tuviera que ofrecerme, siendo
grande el desconocimiento del sector y tan grande la
oportunidad. Quise hacer de ello mi negocio, y asi
fue: lo comenté con mi marido y decidimos, juntos,
hacer de esta oportunidad nuestro negocio y nuestro
modo de vida. Mi marido, José Manuel Monteseirin,
se encarga de toda la parte administrativa dela
agencia, y esperemos que en un futuro no muy
lejano se incorpore nuestra hija.

Han sido 6 afios de nuevos retos cada dia. Cada afio
el planteamiento es nuevo y diferente, lo que nos
permite desarrollar la ilusién necesaria para conse-
guir ser los mejores cada afio. La motivacién que a
través de la comparfiia nos llega hace que nos vol-
quemos en conseguirlo, lo que ademaés es propor-
cional al crecimiento de tu negocio. Nuestro mayor
retoy desafio fue dar a conocer la compania. Lo con-
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seguimos participando en ferias de la zona,
eventos, charlas, etc. Todo con el mismo y tnico fin:
que se conociese Helvetia Seguros.

Tu agencia se localiza en Tineo, Asturias. ;Qué
peculiaridades encuentras en el comportamiento
del mundo del seguro en tu zona?

Esuna zona rural, de poco més de 3.000 habitantes
enlavillayunos 12.000 en el concejo. Existe mucha
competencia en una zona tan pequeia, por tanto lo
que prima aqui es la confianza, honestidad, hon-
radez y por supuesto profesionalidad, pero con
empatia. Dado que la gente en estas zonas confia en
la persona, en su agente, la compafiia muchas veces
esun tema secundario.

Helvetia Seguros estGd embarcada en un proceso de
deteccién y nombramiento de nuevos agentes exclu-
sivos. Lo hace de manera constante, pero en este
momento, en el contexto del actual plan estratégico,
estd potenciando esa linea. ;Crees que es una buena
opcién profesional?

En la época en la que vivimos, donde la situacién
laboral ya es bastante complicada, cuando se te
ofrece la posibilidad de formarte, y establecer tu
propio negocio y futuro, para mi tiene mucho valor.
Desde este prisma para nosotros resulta una muy
buena opcién tanto profesional como econdémica

;Cémo valoras tu relacién con la compaiiia, desde el
punto de vista de la gestion interna y la cobertura?
Para el poco tiempo que llevamos en la compatiia
me siento muy cercana a todos los departamentos.
Pricticamente conozco a toda la estructura que
dirige la compaifiia, incluso hemos tenido el placer
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de disfrutar en diferentes viajes de incentivos que
organizala compaiiia, del ambiente tan fabuloso
que se genera entre los agentes de diferentes pro-
vincias, y el personal de direccién y el ambiente tan
familiar que se logra entre todos.

Hablanos del futuro. ;Cudles son tus retos princi-
pales?

Por mi forma de ser, inquieta y dindmica, creo que
es el momento de explotar la era digital, de orientar
una gran parte del negocio a las redes sociales; por
ello, es uno de los retos en los préximos afos. El
otro es crecer, formar a un equipo de gente que me
permita dedicarme a lo que méas me gusta, que es
dirigiry gestionar. Incluso la expansién de nuestra
oficina hacia otras zonas también la barajamos,
ademas de la posibilidad de que se incorpore
nuestra hija al negocio para garantizar la conti-
nuidad. El crecimiento pasa asimismo por conve-
nios y alianzas que estamos negociando. Asi, por
ejemplo, se acaba de firmar un convenio a través de
"Helvetia Compromiso” con la asociacién de Al-
zheimer de Asturias, lo que nos abre las puertas a
més de 2.500 familias.

Suponemos que llevas toda la vida escuchando la
misma pregunta u otras parecidas, por la broma
con tu apellido. ;Cudles son las claves para ser feliz?
Bueno, llevarlo como apellido es importante.
Bromas aparte, ser feliz mas que un estado, es una
decisién diaria. Para ser feliz hay que querer serlo,
es modificar los contratiempos y lograr el equilibrio
y armonia en la vida personal, familiar y profe-
sional. Disfrutar cada dia de nuestra vida, con
ganas e ilusion.
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28 Responsabilidad corporativa

Primer Informe de
Responsabilidad
Corporativa del
Grupo Helvetia

Por primera vez, el Grupo Helvetia ha publicado un Informe de Responsabilidad Cor-
porativa que abarca a todas las unidades de mercado. Se trata de un hito con el que

el grupo avanza en su compromiso con la Responsabilidad Corporativa, integrando a

todas las sociedades que operan bajo la marca Helvetia.

Helvetia Espafia fue, dentro del grupo, la primera
unidad de negocio en rendir cuentas de su actividad
social y medioambiental a través de una memoria, que
precisamente ahora, en su edicién de 2017, ha cum-
plido diez aflos de existencia. Junto a Espafia, también
las realizaba desde hace algunos atios el grupo pero

unicamente con informacién relativa al mercado suizo.

El informe, como ocurre ya en Espafia desde hace dos
afnos, se ha elaborado de conformidad con las normas
GRI en su modalidad ‘esencial’. Este informe de pro-
greso sigue las pautas establecidas por el Pacto Mun-
dial de las Naciones Unidas.

Laelaboracién del informe ha implicado a responsa-
bles de Responsabilidad Corporativa de todas las
unidades de mercado del grupo, con el asesoramiento
de la consultora especializada BSD Consulting, cuya
sede social se localiza en Zurich y que también cola-
bora con Helvetia Espafia en la elaboracién de su
memoria local. Y bajo la coordinacién del Departa-
mento de Responsabilidad Corporativa del grupo,
integrado en el Area Corporate Center, que controla
toda la evolucion de la estrategia y asesora a los mer-
cados nacionales.

En el caso de Espafia -en cada pais estas competencias
recaen sobre un departamento especifico-, la unidad
responsable de este &mbito es el Departamento de
Comunicacién y Responsabilidad Corporativa, quien
es asimismo responsable también de coordinar las
acciones de Responsabilidad Corporativa y de sosteni-
bilidad de Helvetia Seguros en Esparfia, asi como de
velar por la gestidn eficiente del tratamiento de los
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datos, de garantizar el didlogo con los grupos de in-
terés, de la elaboracién de la memoria anual de Res-
ponsabilidad Corporativa y de gestionar toda la infor-
macién y comunicacién en este &mbito.

Segun Carmen Caballero, responsable de este Depar-
tamento, que depende asimismo del Area de Marke-
ting y Responsabilidad Corporativa de Helvetia Se-



guros, “ha sido un proceso arduo y meticuloso, en el
que todas las unidades hemos trabajado de forma
coordinada. Supone un buen punto de partida para el
desarrollo de una actividad de Responsabilidad Corpo-
rativa méas coordinada dentro del grupo, al haber
homogeneizado los mismos indicadores en todas las
unidades de negocio nacionales”.

Se trata, seguramente, de la aportacién mas significa-
tiva del informe del grupo, mas alla del evidente
ejercicio de transparencia: que todas las unidades
compartan unos mismos indicadores objetivos de
andlisis de impacto social y medioambiental de su
actividad. Para ello, en el verano de 2017, se llevé a
cabo una prueba en la que cada pais tuvo que aportar
informacién especifica relacionada con su actividad a
través de plantillas. La dificultad de determinados
mercados, por su naturaleza, para ofrecer dicha infor-
macioén, o las precisiones realizadas a los pardmetros
fijados por otras unidades, determinaron finalmente
unas plantillas estandarizadas y validas para todos
los mercados, sobre las que finalmente se trabajé para
recabar la informacién contenida en la Memoria final.

Con un horizonte fijado en el final de la década, en el
marco de la estrategia helvetia 20.20, el informe fija el
enfoque, las ambiciones y las prioridades de todo el
Grupo en materia de Responsabilidad Corporativa.
Cuatro son los objetivos principales de la estrategia de
RC en el grupo: posicionar a Helvetia como asegura-
dora responsable, como empresa de confianza, como
empleador atractivo y como socio local comprometido.
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Cuatro medidas “de impacto” fueron sefialadas como
estratégicas:

1. Mayor integracién de los criterios ESG (Environ-
mental, Social and Gobernance) en la actividad
principal de la empresa

2. Implementacién de medidas de reduccién de las
emisiones de CO2

3. Orientacién alas normas de Responsabilidad Cor-
porativa del sector y al cumplimiento de la regula-
cién nacional e internacional en materia de Respon-
sabilidad Corporativa

4. Intensificacién de la comunicacién con los grupos
de interés y fortalecimiento del sistema de gestién

“Diria -explica Carmen Caballero- que el resultado de
esta labor conjunta es un gran logro, pero casi preferiria
considerarlo como un punto de partida. Ya que supone
el arranque para una forma de trabajo conjunta que
implica un cambio de cultura, y es esperable que los
datos que recabemos de cada mercado sean cada vez
maés exactos y precisos. Este cambio de cultura debe ser
transversal, ya que nuestro departamento es el que
recoge los datos, pero hay muchos otros departamentos
implicados en la recopilacién de informacién, que debe
fluir de forma transparente. Estoy convencida de que el
proceso se ird afinando y sistematizando cada vez méas”.
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30 Responsabilidad corporativa

Estrategia de RC 20.20

Deseos y objetivos para 2020

Impacto esperado/motivacién

Oferta sostenible

Integracién de los criterios ESG (Envi-
ronmental, Social and Gobernance) en
la actividad principal

e Oferta de nuevos productos y proteccién de las inversiones en Nuevas
Tecnologias eficientes

e Apertura a nuevos clientes

e Contribucién indirecta a la reduccién de impactos negativos sobre el
medio ambiente y la sociedad

e Fomento de una economia mas inclusiva con bajas emisiones de CO2

Respeto de los intereses de los clientes y tratamiento meticuloso de los

datos facilitados

Consideracién sistematica de los
criterios ESG (Environmental, Social
and Gobernance) en el proceso de
inversion

¢ Evaluacién de los riesgos méas amplia para las inversiones financieras e
inmobiliarias con la ayuda de informacién no econémica y mediante la
reduccién de los riesgos de la cartera de inversiones

¢ Contribucién a la salvaguardia de los derechos humanos fundamen-

tales, los derechos laborales y las normas medioambientales

Reduccién de la huella de la cartera

¢ Cumplimiento de las normas, convenciones y leyes internacionales en
materia de Responsabilidad Corporativa como, por ejemplo, laley y el
reglamento suizos sobre material bélico

e Cumplimiento de la obligacién fiduciaria con los asegurados parala
proteccién de los fondos de los clientes

Compaiiia fiable

Reduccién del 10% con respecto a 2012
dela huella de carbono absoluta de CO2

Reduccién del 20% con respecto a 2012
de las emisiones relativas de CO2 por
empleado (equivalentes a tiempo
completo o ETC)

Contribucién a la lucha contra el cambio climatico

Reduccién de gastos de funcionamiento y mantenimiento de los edifi-
cios de oficinas

¢ Reduccién de las emisiones directas e indirectas de CO2 a pesar del
crecimiento del Grupo Helvetia

Sensibilizacién de los empleados para conseguir un comportamiento
respetuoso con el medioambiente

Uso respetuoso de los recursos naturales

e Fomento de la economia del reciclaje (gestion de residuos)

Elaboracién de informes anuales sobre
Responsabilidad Corporativa

e Transparencia de la informacién de nuestras grupos de interés
e Evaluacién de nuestra sostenibilidad con respecto al sector

Didlogo continuo con los grupos de
interés

Transparencia y cultura de retroalimentacién a la hora de revisar peri6-
dicamente la estrategia y focalizacién en los aspectos esenciales
Obtencién de nuevas sugerencias e identificacién de posibilidades de
colaboracién para la consecucién de nuestros objetivos de gestién de
Responsabilidad Corporativa

Gestion de personas

Integracién en su trabajo de los as-
pectos de sostenibilidad por parte de
los empleados de Helvetia

Garantia del éxito de Helvetia a largo plazo teniendo en cuenta los as-

pectos de sostenibilidad

e Aumento de la productividad y vinculacién més fuerte de los empleados
de nuestra empresa

e Aumento de la motivacién de los empleados y de su implicacién con la

compaifiia

Fomento de un compromiso voluntario
por parte de Helvetia

e Aprovechamiento eficaz de los conocimientos y capacidades de los
empleados en favor del medioambiente y/o de los intereses sociales
Fomento del desarrollo socioeconémico y fortalecimiento de la situacién
econdémicay personal

Compromiso social

Intensificacién de la colaboracién con
la fundacién Helvetia Patria Jeunesse y
extension por todo el grupo

Fortalecimiento de la cohesién social
Facilidades para nifios y jovenes
e Contribucién ala asistencia educativa y al desarrollo

En buena compafiia 9/18






32 En buena compafiia con...

“Agradezco la sensibilidad que he
encontrado en Helvetia Seguros”

Cristébal Dios lleva un afio inmejorable. Después de iniciar el Campeonato
de Espafia de Triatlén de Media Distancia como lider gracias a su
condicién de primer espafiol clasificado en el Triatlén de Sevilla, y de sus
resultados en el Triatlén de Pamplona, este gallego de 27 afios se ha
afianzado como mucho mds que una joven promesa. El apoyo de Helvetia
Seguros a su proyecto, como entidad aseguradora, y a la vez,
patrocinadora estd resultando esencial.

;Coémo llegaste al mundo del triatléon?

Pues diria que casi de ‘rebote’. Yo venia de prac-
ticar ciclismo, desde muy temprano. Estuve com-
pitiendo en ciclismo hasta los veinte afios, en
todas las categorias ‘sub’. Y a esa edad tuve una
pequertia crisis personal, y me llevé unos afios sin
hacer ningun deporte. Después, volvi a correr,
hacer gimnasio, la piscina, y al final me ‘en-
ganché’ a través de un compafiero que practicaba
esta disciplina. Result6 que en la primera carrera
conseguiun tercer puesto, nada menos que el
Campeonato de Galicia de Media Distancia,y a
partir de ahi vino todo lanzado.

El triatlén son tres deportes en uno. ;Cémo te
llevas con las distintas disciplinas?

Obviamente, la méas sencilla y que mejor se me da,
por mi experiencia, es el ciclismo. En contrapar-
tida, la mas complicada es la natacién. Es ahi
donde suelo perder mas tiempo en las competi-
ciones, y por eso es la que trabajo con mas es-
fuerzo.

;Cémo te sientes en estos momentos, teniendo en
cuenta tu magnifica evolucién durante esta tem-
porada?

Siento que puedo pelear por todo. Creo que estoy
en muy buena forma, nunca habia tenido un
momento de forma asi. Tengo capacidad y con-
vencimiento de poder ganar bastantes carreras
mas.
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Cristébal Dios, triatleta

;Como es una temporada comiin para un triatleta de
élite?

Pues mira, diria que es un trabajo constante, ince-
sante, con varios picos de intensidad. Este afio toca
competir en Sevilla, en Orihuela, en Pamplona, en
Guadalajara, y finalmente, en Embrun el 15 de agosto.
Se trata del ironman més exigente del mundo, con 3,8
kilémetros de natacién, 186 kilémetros de bicicleta y
42,2 kilémetros de maratén. Esto implica una prepa-
racién muy rigurosa, con una media de treinta y cinco
horas semanales de entrenamiento. Lo que se traduce,
ala semana, en 400 kilémetros de bicicleta, unos 60 de
carreray unos 25 de natacién.

Eres cliente de Helvetia Seguros. ;Qué valoracién
haces de nuestra compania?

Estamos muy contentos con la compaiiia, porque
saben responder a nuestras necesidades. Tenemos
todos los seguros con ellos. Ademas, a través del
patrocinio, llevamos su marca en todas las compe-
ticiones. De hecho, en Espafia existe una escasa
penetracién del sector asegurador en el triatlén,
siendo Helvetia Seguros una de las excepciones.

Asistimos a un verdadero momento de boom del

triatlon. ;Cémo lo percibes?

Es cierto que vivimos cierta masificacién. La prin-
cipal evidencia son las cifras de inscritos en cual-
quier carrera puntuable para el Campeonato de
Espafa. Antes, nollegaba a 200; ahora, puede
superar los 800 inscritos. En una prueba de duatlén
celebrada en Avilés, por ejemplo, se habian inscrito
1.700 personas. Ahora hay mucha més competiti-
vidad, lo que obliga a mayores esfuerzos, si bien
existen claramente dos grupos: uno, formado por
atletas, digamos, profesionales; y otro, el mas
extenso, formado por aficionados.

A pesar de esta aficion creciente, practicarlo como
deportista de élite, por las exigencias econdémicas
gue implica, no debe de ser facil...

En absoluto. La simple inscripcién a cualquier
pruebaya cuesta entre 150 y 300 euros. Eso, sin
hablar de los gastos de desplazamiento y de aloja-
miento, que corren por tu cuenta. Yo tengo la suerte

de que mis padres y mi pareja, que es profesional de
las Relaciones Publicas, me han ayudado mucho
con la actividad de busqueda de sponsors. Pero hay
otros muchos que tienen muchas dificultades para
moverse y captar patrocinios. Esa parte invisible es
la que de verdad te permite competir en la élite, de
manera que tU puedas concentrarte en las carreras.
En ese sentido, tengo que agradecer la sensibilidad
que he encontrado en Helvetia Seguros.

Hitos destacados del palmarés

- Campedn Gallego en Media Distancia Sub
23 (2012, 2013, 2014)

- Subcampeén Gallego Absoluto de Triatlén
Media Distancia (2014)

- Subcampeoén de Espatia de Media Distancia
Sub 23 (2014)

- Campedn Absoluto Desafio Pastor Islas Cies
(2016)

- Campedn Absoluto Aviaman Triatlon (2016)

- Campedn Gallego Absoluto de Triatlon
Cross (2016) y de Media Distancia (2017)

- Primer Clasificado en el Campeonato Na-
cional de Triatlén Media Distancia (2018)

33

En buena compaiiia 9/18



34 Reportaje central

Reglamento General

de Proteccion de
Datos (RGPD):
clientes mas seguros

El nuevo Reglamento General de Proteccién de Datos, se convierte en la dispo-
sicién normativa principal en materia de tratamiento y proteccién de los datos
de cardcter personal, ha introducido cierta confusién y nerviosismo entre las
empresas, y algo de desesperacién entre los usuarios. Pero mds allé del ruido,
conviene hacer pedagogia. 3Qué implicaciones tiene el nuevo reglamento
para el sector asegurador? En este reportaje, te ofrecemos las claves.
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La aplicacién efectiva del nuevo Reglamento General
de Proteccién de Datos (RGPD), formalizada el pasado
dia 25 de mayo, ha traido de cabeza a muchas empresas
de nuestro pais, y también ha provocado cierta
sensacién de hartazgo entre los ciudadanos, invadidos
por decenas de correos electrénicos solicitando el
consabido -y agotador- consentimiento. A pesar de
este ruido, y de la situacién de alarma vivida entre
empresas desbordadas por las implicaciones de la
aprobacién del reglamento, lo cierto es que muchos
seguimos sin conocer todavia las implicaciones reales
que esta normativa tiene en la gestién cotidiana de la
actividad de las empresas. El objetivo de este reportaje
es justamente precisar dichas implicaciones en el
contexto del negocio asegurador.

El Reglamento General de Protecciéon de Datos
(RGPD) articula reglas comunes con el propésito de
"armonizar la proteccién de los derechos y libertades
fundamentales de las personas fisicas en relacién con
las actividades de tratamiento de datos de caracter
personal y garantizar la libre circulacién de estos datos
entre los Estados miembros de la Unién Europea”,

y una de sus principales novedades lo constituye,
cuando asilo requiera la disposicién, el hecho de

ser necesario contar con el consentimiento expreso

e inequivoco del titular de los datos; esta situacién
cambia esencialmente el concepto vigente hastala
entrada en vigor del RGPD cuando era suficiente el
consentimiento tacito.

Segtin Antonio Soto, responsable de Asesoria Juridica
y Atencién al Cliente de Helvetia Seguros, “uno de los
cambios principales que introduce el reglamento es
que busca la responsabilidad proactiva del responsable
del tratamiento de los datos. La empresa depositaria de
esos datos tiene que ser capaz de analizar los riesgos
potenciales del uso de esos datos y tener muy claras
cuéles son las medidas a aplicar para su proteccién”.

Enunas declaraciones recientes, Tomas Rivera,
presidente de la Federacién de Corredores y
Corredurias de Seguros de Espana (Fecor), opinaba
que el nuevo Reglamento va més alld de una

mera aplicacién de medidas, extendiéndose ala
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propia cultura empresarial, ya que implica “una
concienciacién global sobre la privacidad de las
personas y las empresas”.

“Estamos en un momento en que el mundo digital

se encuentra en pleno auge y ello obliga a regular
esta nueva realidad, permitiendo a los ciudadanos

un mejor control de sus datos personalesy a las
empresas aprovechar al maximo las oportunidades
de un mercado unico digital, reduciendo la burocracia
y beneficidndose de una mayor confianza de los
consumidores”, trasladé Rivera.

Ma4s alla del necesario cambio cultural, hay algunas
novedades concretas que afectan directamente al negocio
asegurador, y al modo en que las compaiiias aseguradoras
y también los mediadores se relacionan con los clientes.
Fundamentalmente, estas novedades son:

- Consentimiento expreso: Segun el reglamento,
el consentimiento del usuario debe ser “libre,
informado, especifico e inequivoco”, sin que
pueda deducirse del silencio o inaccién de dicho
usuario este consentimiento. Asimismo, este
consentimiento siempre tendré que ser especifico
para cada finalidad del tratamiento, de manera que
nunca podra plantearse en términos generales.

Transparencia e informacion: Se aboga por la
concisién, la transparencia, la inteligibilidad y
la accesibilidad de la informacién, a través de un
lenguaje claro y sencillo.

- Cambios en el sistema sancionador: El nuevo
reglamento impone sanciones muy elevadas por los
incumplimientos. Asi, se contemplan sanciones de
hasta 10 millones de euros o el 2% de la facturacién
mundial para violaciones consideradas graves,
mientras que las muy graves pueden llegar hasta
20 millones o el 4% de la facturacién total.

- Informacién sobre las novedades del
Reglamento: La nueva norma plantea la
conveniencia, que no obligacién, de informar
al cliente de las novedades que establece el
reglamento a través de las distintas herramientas de
comunicacién, tales como web o correo electrénico.

Evaluacion del Impacto: El reglamento plantea

la obligatoriedad de poner en marcha dentro de las
empresas de un protocolo de Evaluacién de Impacto
en la Proteccién de Datos Personales (Privacy
Impact Assessments, PIA), con la finalidad de
conocer aquellos tratamientos mas sensibles y para
los que se requiere, en consecuencia, mayor rigor en
la adopcién de medidas para evitar usos indeseados
dela informacidén. Con esta herramienta, se busca
mejorar la privacidad del dato alojado alo largo

de todo el periodo de conservacién, a través de la
evaluacién de su exposicién al riesgo.
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- Notificacién de violaciones de seguridad:
Las violaciones de seguridad de los datos que se
produzcan deben ser notificadas a la autoridad
de control competente dentro de las 72 horas
siguientes a que la empresa tenga constancia de
dicha violacién.

Delegado de Proteccion de Datos: El reglamento
obliga a que las empresas cuya actividad implique
el tratamiento masivo de datos personales (caso

de las empresas aseguradoras), se doten de un
Delegado de Proteccién de Datos (DPO). Esta

figura tiene el cometido de informary asesorar
alos responsables del tratamiento de los datos
personales de sus obligaciones, asi como de evaluar
los posibles riesgos en la proteccién de los datos y
articular las soluciones para atenuarlos.

Certificaciones: El nuevo reglamento abre la
puerta a nuevos mecanismos de certificacién que
avalen el cumplimiento de la normativa y la calidad
del sistema de proteccién de datos.

Desde Unespay para tratar de normalizary
homogeneizar el tratamiento de los datos personales,
se estd trabajando en una Guia de Autorregulacién
que contemple los asuntos mas importantes y de
trascendencia en la gestién y tratamiento de los
datos personales, que sera de libre adhesién por
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parte de las entidades aseguradoras. Esta guia

se referird a materias tales como el tratamiento

legal y transparente con el cliente, las gestiones de
consentimiento, la confidencialidad de los datos,

los procesos de recogida de datos personales, el
ejercicio de los derechos de los clientes, la informacién
proporcionada al publico, los procedimientos
extrajudiciales que permitan resolver las controversias
entre los responsables del tratamiento y los
interesados, y otras mas.

Segtin Unespa, “el deseo y el compromiso del sector
asegurador es seguir siendo una actividad de referencia
en lo tocante al manejo adecuado de los datos de caracter
personal, el respeto a los derechos de los propietarios

de dichos datos; todo ello sin menoscabar la demanda
generalizada hacia unas relaciones entre clientes y
aseguradoras cada vez més inmediatas”.

La implantacion del Reglamento en Helvetia
Seguros

El proceso de preparacién para la adaptacién de
Helvetia Seguros al nuevo reglamento general ha sido
largo y minucioso. Durante todo 2017, la compaiiia
trabajé en la adecuacién de su funcionamiento interno
del mismo. Para ello, se cre6 un grupo de trabajo de
cardcter multidisciplinar, que fue liderado por el Area
de Marketing y Responsabilidad Corporativa, a través



de su Departamento de Investigacién y Desarrollo de
Mercado.

Concretamente, el grupo de trabajo se formé en febrero
de 2017, por lo que el proceso completo ha durado en
torno a unos 15 meses. “Pero todo no ha acabado aqui,
hemos finalizado la primera fase de implantacién y ya
tenemos en marcha la fase segunda”, explica Francisco
Astola, responsable del Departamento de Investigaciéon
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De forma paralela al trabajo de este grupo, Helvetia
Seguros, a través del Departamento de Asesoria
Juridicay Atencién al Cliente, participé activamente
en el grupo de trabajo de Unespa creado a tal efecto.
La adaptacién normativa, ademas, se llevé a cabo de
manera coordinada y en estrecha comunicacién con
todo el grupo, a través del mencionado departamento,
con reuniones periédicas de seguimiento entre todos
los responsables juridicos de las distintas unidades de

y Desarrollo de Mercado.

“En esta nueva fase queremos automatizar algunas
partes del proceso para hacerlo més facil e intuitivo
para los usuariosy, de cara a los clientes, queremos
conseguir que el consentimiento a las clausulas de

proteccién de datos sélo lo realice el cliente una sola
vez, al hacer su primera péliza, lo que nos obligara a

establecer controles automatizados y separar dicho

consentimiento de las condiciones particulares de las

polizas -comenta.

Asimismo, queremos desarrollar nuevas

funcionalidades en el sistema para impulsar la firma
de documentos contractuales por parte de los clientes”.

“Elnuevo reglamento
redundara en la
confianza y satisfaccion
de nuestros clientes”

Francisco Astola, responsable del Departamento
de Investigacion y Desarrollo de Mercado

;Como valorarias el proceso de adaptacion realizado por
la compaiiia a nivel interno para lograr dicha adapta-
cion?

Lo definiria como un proceso que ha tenido una comple-
jidad alta, tanto por la cantidad de personas que se han
visto involucradas como por la indefinicién de algunos
aspectos de la nueva normativa con respecto a su im-
plantacién practica. Aunque el proceso de adaptaciéon
seglin el nuevo reglamento era de dos afios, hasta bien
avanzado 2018 no se han definido algunas de las guias
basicas de adaptacién por la Agencia Espafiola de Pro-
teccién de Datos, lo que nos ha complicado de forma
especial la definicién final del proceso a realizar.

JCudles tuvaloracion sobre la labor desarrollada por el
Grupo de Trabajo?

Pese a tener una alta complejidad, como decia anterior-
mente, el grupo de trabajo ha tenido una actuacién
sobresaliente. Se ha realizado un sobreesfuerzo impor-
tante para poder cumplir con la fecha de entrada en

negocio del Grupo Helvetia.

“Evidentemente -explica Antonio Soto-, el reglamento
ha introducido importantes cambios en la gestién
interna de Helvetia Seguros, si bien debo decir que
nosotros contdbamos ya con una cultura propicia para
facilitar esos cambios, compartida por todo el grupo”.

“En general -concluye Soto-, aunque haya podido

ser considerado por las empresas como un tramite
fastidioso, creo que al final reforzard nuestro
posicionamiento, y en general el del sector asegurador
nacional, ya que el cliente percibird que esta mas
protegido y que todos estamos mas vigilantes de cara al
uso adecuado de sus datos y, por tanto, a su privacidad”.

vigor del reglamento. Los
ultimos dias fueron de
gran estrés, pero gracias
ala capacidad de trabajo,
la actitud del equipo ante
el reto y la predisposicién
de todos los partici-
pantes en el proyecto se
consiguié el objetivo
final en el plazo previsto.
Quiero aprovechar estas
lineas para felicitar a todos los miembros del grupo por
la calidad del trabajo realizado y agradecerles perso-
nalmente su implicacién.

sEn qué medida crees que la nueva normativa puede
fortalecer a Helvetia Seguros como comparnia?

Aunque a priori puede parecer sélo una carga adminis-
trativa méas a desarrollar por nuestros mediadores o
empleados, el nuevo reglamento va a dar mayor trans-
parenciay claridad a nuestros clientes sobre lo que
Helvetia Seguros hace con sus datos personales, lo que
redundara en su confianza y satisfaccién. Asimismo, le
damos la posibilidad al cliente de que elija si quiere o no
que hagamos algunos tratamientos con sus datos, tales
como hacerles ofertas comerciales una vez anuladas sus
pdlizas o el enriquecimiento de sus datos con bases de
datos externas para su uso comercial. Al final, el cliente
tiene mas control sobre sus datos, lo que le da mas
seguridad y como consecuencia Helvetia tendré clientes
maés fieles y durante mayor tiempo.
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Junto a Carlos Artuiiedo, director de Sucursal Bilbao y Sucursal Vitoria, conocemos los
entresijos de una de las tradiciones mds arraigadas y singulares del Pais Vasco: el txoko.
Mds que cocina, una verdadera filosofia de vida basada en la camaraderia y la amistad.

Carlos Artufiedo es director de Su-
cursal Bilbao y Sucursal Vitoria. Pero
hoy comparece en nuestra seccién ‘De
cerca’ como socio de un txoko vasco,
para introducirnos en el apasionante y
delicioso mundo de estas sociedades
gastronémicas tan caracteristicas del
Pais Vasco.

Para empezar, recurriremos a la
etimologia. Txoko es una palabra
vasca que significa rincén: el rincén
donde disfrutar de la cuadrilla. Un
espacio en el que los socios se retinen
con la excusa de cocinar, pero donde
sobre todo socializan, en un ambiente
de camaraderia, amistad y carifio en
el que ademas de cocinarse se charla,
se brinda e incluso, muy a menudo, se
canta.
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“Los txokos -explica Carlos- son parte
de nuestra forma de ser y de nuestra
forma de vivir”. El pertenece desde
hace doce afios al txoko “Nerbitarte”
(“entre el rio Nervién” en euskera),
localizado en pleno centro de Bilbaoy
que fue fundado en 1976.

El término txoko es propio de la pro-
vincia de Vizcaya, mientras que en
Guiptzcoa se los conoce como socie-
dades gastronémicas. La historia de
estos establecimientos y la cultura
que los rodea es también, comenta
Artufiedo, la historia de la propia
gastronomia vasca.

“Se cuenta -explica muy didactica-
mente nuestro director de Sucursal
Bilbaoy Sucursal Vitoria- que los
txokos nacieron hace un siglo como

una especie de ‘resistencia’ frente al
consabido matriarcado vasco. Ya se
sabe que el origen de la cocina vasca
estd enlas amamas (abuelas) y las
amatxus (madres). La mujer tradi-
cional vasca siempre erala que guar-
dabay administraba el dinero en los
antiguos baserris (caserios). Y cuenta
la tradicién que fueron los hombres
quienes idearon los txokos como
forma de construir un sitio para dar
salida a sus inquietudes en la cocina,
al tiempo que para convivir.

“A los txokos, tradicionalmente, se iba
a cantar, beber, comery jugarla par-
tida. Eso se mantiene, pero también es
un espacio en el que los socios ejercen
de anfitriones de las visitas. Les hacen
la comida, y ese proceso implica yauna
socializacién, compartir tiempo con



tus invitados, charlar, relajarse”, co-
menta Carlos, quien defiende la vi-
vencia del txoko como una verdadera
terapia, tanto personal como para los
que acuden invitados. Tiene al respecto
una anécdota bastante elocuente:

“Habia un problema con un mediador a
raiz de un siniestro. La cosa es que no
acabdbamos de entendernos. Asi que
quedamos a comer, pero en lugar de ir
aun restaurante lo invité a mi txoko.
Nos quitamos las corbatas, nos pu-
simos los delantales, y durante toda la
preparacién de la comiday el almuerzo
no hablamos niuna palabra del si-
niestro. Después de comer, en diez
minutos, lo solucionamos todo”.

Para Carlos, es un orgullo llevar a sus
amigos al txoko. También a media-
dores y a compaifieros de Helvetia
Seguros de otras zonas de Espaiia,
como Sevilla o Barcelona. “Les encanta
venir, se quedan maravillados con el
ambiente”. Y también saben que es un
privilegio: no es nada facil entrar como
socio en un txoko. En el de Carlos son
sélo veintidds socios. Normalmente, la
condicién de socio pasa de padres a
hijos. La forma de entrar en la mayor
parte de los txokos es muy curiosa: “Si
hay una vacante, el aspirante debe
poner una fotografia suya en el tablén.
Siuna sola persona del txoko mani-
fiesta objecién con el postulante, ese
candidato no entra”.

En un txoko se paga rigurosamente
por lo que se consume, en el txoko de
Carlos, siempre se deja algo més para

los gastos comunes. Y también para la
Cena Anual del Txokero, que se celebra

el primer viernes de junio, y donde
cocinan tres de los socios.

Hay un asunto delicado, quiz4 el inico
realmente controvertido en la cultura
de los txokos: esta permitida la entrada
de la mujer, pero tiene prohibido su
acceso alas cocinasy, sobre todo, no
puede ser socia. “Esto estd cambiando

poco a poco, y ahora lo entendemos mas
bien como un homenaje: mi mujer viene

y sabe que nosotros tenemos que po-

nerle todo por delante”. Pero él mismo se

enfrenta ahora a esta restriccién, bas-
tante incongruente con los tiempos
actuales: su hija Garazi, de 29 afios, y
su verdadero ojo derecho, como €l reco-
noce, no podra tomar su testigo hasta
que, al menos, la norma no cambie.

“Mipasién es mi hija, el txokoy el
Athletic”, enumera, dando pasoasia
otro delos ingredientes indispensables
en un txoko, que no se encuentra enla
cocina: la devocién por el equipo de la
ciudad. “En todos los txokos, el Athletic
estéd presente. De hecho, diria que hay
tres momentos del afio en los que
nuestro txoko se llena: durante las
Navidades, enla Semana Grande de
Bilbaoylos dias de partido del Athletic
enjornadadeliga”.

Kokotxas de Bacalao al Pil Pil

“Me resulta muy dificil resistirme a
unas kokotxas de bacalao al pil pil
-explica Carlos-: esa textura gelati-
nosa, con un sabor tan caracteristico,
acompafnado de un buen pan, parare-
banarhastael final y un buen vino
tinto o txakoliyun buen aceite”.
Aunque sabemos que nunca sabran
como en un txoko, podemos intentar
hacerlas en casa gracias a su receta.

Ingredientes (para dos personas)
-500 gramos de kokotxas de bacalao
-Aceite de oliva virgen extra

-1 guindilla

-5 dientes de ajo

-Sal.

Preparacion

En primer lugar, perfumar el aceite
que vamos a utilizar poniendo los
ajos enlaminasy cortarla guindilla.
Después, poner a calentar el aceite y
cuando esté caliente ponemos a
“bailar” laslaminas de ajo con las
guindillas y freimos los ajos hasta
que estén dorados sin que se quemen.
Una vez que estén, los escurrimosy
dejamos parael final.

Retiramos la sartén del fuego para
que baje la temperatura del aceite.
Una vez enfriado ponemos la sartén
en fuego lento, echamos sal alas
kokotxas y las cocinamos unos pocos
minutos.
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> Carlos Artutiedo, director de Sucursal
Bilbao y Sucursal Vitoria.

Cuando llegé por primera vez a su txoko,
Carlos no sabia ni hacer un huevo frito.
Pero poco a poco ha ido adquiriendo
manaenlacocina. “Aquila gran ma-
yoria de la gente es ‘cocinillas’. Yo sigo
siendo de los mas mediocres, pero le
pongo mucho carifio y mucha ilusion.
Cocinar para mi gente me parece uno de
los grandes placeres de lavida”

Su plato estrella, con el que siempre
triunfa, son las Kokotxas de Bacalao al
Pil Pil. “Me salen muy ricas”. Por eso nos
cede gustosamente la receta. “Perola
comida siempre sabe mucho mejor en el
txoko -matiza-. Estdis invitados a venir
cuando querais”.

Por ultimo, remover la cazuela en
movimiento circular en frioy sacar el
pil pil.

Es cuando llega el mejor momento:
servir ala mesa, abrir una botella de
vino o txakoliy compartir un buen
rato de amistad y placer.
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“Eltrabajo a pie de
calle es uno de los
principales pilares
que sostiene esta
compania”

> Joaquim Alguerd, director de Servicio al Cliente y
Organizacién
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“Estamos bastante
porencimade la
media”

> Carlos Pizarro, director de Sucursal Madrid
Expansion
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Seguramente haya muchas mas cosas en comun de las que
imaginamos entre los dos entrevistados de hoy. Pero hay
una que salta a la vista: la larga y acreditada experiencia
profesional. Os pedimos, para empezar, un ejercicio de
retrospeccion. ;Cémo habéis cambiado en todos estos afios?
Y lo mds importante, screéis que para bien?

Joaquim Algueré: No es tanto el cambio como adquirir
experiencia. Distintas empresas, distintos proyectos,
distintas situaciones alolargo de una vida profesional
permiten afrontar nuevos retos con mayor y mejor conoci-
miento. Lo que si tengo cada vez mas claro, y estos afios me
lo han ido corroborando, es que lo més importante para ir
hacia adelante es formar parte de un buen equipo: poder
estar rodeado de gente competente, “darles cancha”y tener
un buen ambiente de trabajo hace que los problemas y retos
constantes alos que debemos enfrentarnos se encaren con
muchas mas garantias de éxito.

Carlos Pizarro: Totalmente. Llevo media vida en el sector,
tenia hasta pelo cuando empecé. Légicamente, las expe-
riencias tanto profesionales como personales te obligan a
cambiar. Yo, sinceramente, creo que he cambiado a mejor.
Soy mejor persona y mejor profesional que hace veinte afios.

Los dos tenéis también una larga trayectoria como profesio-
nales relacionados con el mundo asegurador. Como espec-
tadores (y actores) privilegiados de este negocio, ;qué as-
pectos creéis que han definido su evolucién a lo largo de las
dos tltimas décadas?

J.A.: Enlo basico, basico, creo que no hay tanta diferencia
con lo que era el sector asegurador de hace veinte afios.
Obviamente hay aspectos tecnolégicos que han hecho que
el dia a dia sea distinto y més rapido, pero conceptualmente
creo que no ha habido tanto cambio. Contintia siendo un
sector profundamente orientado a producto y al servicio
prestado sobre ese productoy, eso si, con mucha més infor-
macién y mucho mas regulado y supervisado que antes. En
miopinién, creo que lo que esta por venir en estos préximos
cinco o diez afios rompera mucho més los esquemas de lo
que lo ha sucedido hasta ahora: nuevos y distintos players,
seguros colaborativos, inteligencia artificial y otros as-
pectos, haradn que el sector cambie profundamente. No digo
que nipara bien ni para mal; como siempre ha ocurrido,
apareceran oportunidades y amenazasy el que se adapte al
cambio sobrevivird y el que no, no.

C.P.: Lo que méas ha marcado la evolucién sin duda han sido
las Nuevas Tecnologias. Atn recuerdo la entrada de solici-
tudes por el vetusto fax de la Sucursal de Méstoles. Creo que
los cambios estdn mas en las formas que en el fondo. Nues-
tros clientes -y ahora hablo de los de mi sucursal- siguen
siendo clientes basicamente offline, con un agente de cabe-
cera que les gestiona su seguro de Hogar, Decesos y con un
poco de suerte el de Auto. Las comunicaciones que tanto la
comparfiia como los agentes tenemos con los clientes son
muy rapidasy agiles, si bien en lo relativo a los habitos de
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contratacién se han producido importantes cambios. Pero
donde creo que la evolucién ha sido mayor es en la red de
mediacién, donde si ha habido una fuerte profesionaliza-
cién, y donde los agentes estdn dando un paso firme hacia
la digitalizacién y la adaptacién a los nuevos procesos. La
evolucién también llega al propio cliente, que cada vez es
maés auténomo y exigente.

Para un director de Sucursal -Carlos-, la atencién al cliente
es un aspecto prioritario. Para ti, Joaguim, constituye el eje

de tu actividad. ;Cémo creéis, en lineas generales, que esta
posicionada Helvetia Seguros en el dmbito de los serviciosy

la orientacion al cliente?

J.A. Creo que servicio al cliente y orientacién al cliente son
conceptos relacionados pero distintos. En cuanto a servicio
al cliente (entendiendo como cliente no sélo el cliente final
sino también a nuestro mediador), considero que Helvetia
Seguros esta bien posicionada en relacién al mercado.
;Significa ello que me sienta confortable? De ningtin modo.
Todavia hay muchos aspectos a corregir y a mejorar para
llegar a una mayor excelencia.

En cuanto ala orientacién al cliente, estaremos en linea
con el mercado, pero como he comentado antes, el sector
asegurador estd muy orientado a producto y cuesta moverlo
de ahi. De todas maneras, en Helvetia Seguros estamos
dando pasos en la buena direccién en ambos casos, pero
debemos ganar en velocidad de cambio; nuestras ideas y
propuestas superan nuestras capacidades y hemos de
evitar que esto juegue en nuestra contra.

C.P.: Amientender estamos bastante por encima de la
media. Somos una compafia con la que atin tanto un ase-
gurado como un mediador pueden tener linea directa con
personas, seguimos apostando por la cercania con ambosy
eso creo que es una de nuestras fortalezas. Claramente,
apostamos por las Nuevas Tecnologias y procesos mas
automatizados pero sin perder de vista cudl es el centro de
nuestro negocio, el cliente.

;De qué manera una labor como la del Area de Servicio al
Cliente repercute favorablemente sobre la actividad comer-

cial gue dinamizan las sucursales?

J.A.: Obviamente repercute de forma directa. Formamos
parte de la misma cadena de valor. Cualquier buena actua-
cién en la atencién o gestién de siniestros puede generar
prescripcién, y en sentido contrario, puede repercutir
directamente de forma negativa en la potencial pérdida de
un cliente. Nuestro negocio tiene pocas oportunidades de
contactar con el cliente final (en la venta, en la gestiéon de
siniestros, silos hay, y poco mas) y es critico no fallar en
esos momentos. Es nuestra obligacién estar préximos a
esos comerciales y mediadores para poder estar atentos a
los problemas que les puedan aparecer e intentar aportar
soluciones que les facilite su dia a dia. El trabajo realizado
por el comercial a pie de calle es uno de los principales




pilares que sostiene esta compaifiia y hay que procurar que
disponga de los maximos recursos y soportes posibles.

C.P.: Deberia ser un objetivo fundamental, de hecho creo que
lo es, tanto para nosotros como para el resto de compafiias.
Debemos entender el siniestro como una oportunidad de
ventas y tratarlo como tal desde el inicio. E1 Area de Servicio
al Cliente es la cara de la compaifiia y cuando el cliente nos
necesita es cuando tenemos que estar ala altura, para que
nos sigan recomendando, o irremisiblemente lo perde-
remos.

Si hablamos de relacién con el cliente, un aspecto capital en

la gestion aseguradora de este siglo XXI es la incorporacién
de las Nuevas Tecnologias. ;De qué manera el desarrollo
tecnolégico nos estd ayudando a mejorar nuestra relacién

con el cliente?

J.A.: Lo hace de muchas y distintas maneras; de hecho,
pocos procesos existen que nos relacionan con el cliente/
mediador en el que la tecnologia no esté presente de un
modo u otro. De una forma simple, la tecnologia nos esta
cambiando la manera con la que nos comunicamos y cémo
controlamos muchos mas pardmetros de informacién. Yo
me considero fan de las Nuevas Tecnologias, aunque no
siempre se puede generalizary siempre habra excepciones,
pero pienso que deben verse como temas complementarios a
larelacion personal con el cliente/mediador. Creo que hay
que ser vigilantes y no caer en el error de sustituir comple-
tamente las relaciones personales por relaciones "tecnol6-
gicas".

C.P.: Las Nuevas Tecnologias han de facilitarnos no sélo
una mayor y mejor relacién con el cliente, donde desde luego
en Helvetia Seguros vamos por muy buen camino -APPs,
B2B, B2C, firma electrénica, etc- pero debemos buscar que
la tecnologia nos permita también vender méas y mejor, no
sélo a través de multitarificadores o pAginas web sino
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también ideando nuevas férmulas, productos y sistemas
que nos acerquen més al asegurado, y sobre todo al nuevo
cliente que va a surgir. Un cliente totalmente onliney que
nos va a obligar a estar mucho més pendientes que con el
cliente-tipo actual. En eso creo que atn el sector tiene
bastante camino por andar.

A través de la tramitacién de siniestros, o mediante el feed-
back de los mediadores, tenéis acceso a una opinién de
primera mano de numerosos clientes. En lineas generales,
;cOmo creéis que nos ven como comparnia?

J.A.: Sipienso en cliente final, podria decir facilmente que
los ratios elevados de satisfaccién que tenemos demuestran
que nos ven como una buena compania en la que confiar,
cercanay resolutiva. Pero a mi me preocupa enormemente
ese pequeno porcentaje que no ha quedado plenamente
satisfecho. Debemos procurar obtener un mejor feedback
tanto de este cliente insatisfecho como del satisfecho para
aprender, corregir y mejorar. Creo que tenemos todavia
mucho recorrido para mejorar nuestros procesos de relacién
con el clientey ganar en agilidad y calidad de servicio.

C.P.: Vuelvo a hablar desde la perspectiva de los agentes de
mi sucursal, que es sélo de agentes exclusivos. Somos su
comparfiia y por tanto no tienen otra, asi que, claro, esla
mejor. Aparte de que esto sea cierto, somos una comparnia
que daun buen servicio al cliente, donde, insisto, atin se
puede hablar con personas. Porque eso se esta perdiendo en
nuestro sector. También he de decir que nos estdn ayudando
bastante a mejorar los Agentes Elite, ya que ellos tramitan
la mayoria de sus siniestros sin que tengamos que inter-
venir practicamente en nada, y acortan mucho los plazos, al
menos a vista del asegurado, lo que mejora claramente la
percepcién de los clientes.

Ya han transcurrido, por cierto, algunos meses desde la
puesta en marcha de nuestra nueva campafa publicitaria,
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J.A.: He oido comentarios en dos direcciones diferentes: por
un lado, he oido elogios en relacién a la originalidad, fuerzay
flexibilidad de la campana. Por otro lado, he recibido comen-
tarios de que hemos de aplicarnos méas lo que decimos y ser
mas claros y simples de lo que actualmente somos. Creo que
ambos comentarios tienen su parte de razén. Es un mensaje

potente, pero hemos de mejorar en simplicidad, agilidad y
claridad en nuestros procesos diarios.

C.P.: Amipersonalmente es una campafia que me gusta, es
bastante original y muestra una imagen modernadela
compania. En cuanto alared, la mayoria de personas con las
que he podido comentarla coindicen en que es de las que mas
ha gustado. Eso si, siempre nos piden que en las campaiias se
haga mas hincapié en que somos una compariia de seguros.

A debate: la evolucion del cliente

Vivimos nuevos tiempos, gue configuran nuevas reali-
dades sociales, y por tanto nuevas oportunidades para
atender nuevas demandas. ;De qué manera ha cambiado
el cliente de seguros en los tiltimos arios?

J.A.: El cliente de hoy dia estd més informado (o puede
estarlo facilmente), es més exigente, utiliza diferentes
canales de comunicacién y también es menos fiel. Ello nos
exige alas compariias mejorar nuestra comunicacién con
él, ampliar los servicios, mejorar la calidad de las presta-
ciones y en definitiva buscar esa "experiencia del cliente"
para retenerlo.

C.P.: Claramente el perfil ha cambiado, el cliente estd més
informadoy tiene al alcance de su mano las ofertas que
quiera sin moverse de casa. Estamos delante de un cliente
hibrido que maneja tecnologia pero atin demanda al
profesional, sobre todo en el mundo de la empresa, decide
qué tipo de seguro quiere y qué tipo de mediador quiere,
incluso silo quiere... Aunque creo que, més que cambiar el
cliente, lo que estdn cambiando son los riesgos que tiene
ese cliente. Nos encontramos con nuevos riesgos tales
como los ciberriesgos, nuevas formas de movilidad,
economia colaborativa, etc.

Enun sector altamente competitivo, con una politica de
precios bastante agresiva, ;como podemos jugar la baza de

la calidad?

J.A.: Lacalidad es un elemento clave para poder diferen-
ciarnos de la competencia. No somos lo suficientemente
grandes (en Espatia) para poder tener una estrategia
basada en el precio. Debemos jugarla baza dela calidad en
toda nuestra cadena de valor, no sélo cuando realizamos
una prestacién a un cliente por un siniestro. Debemos
también considerarla en todas nuestras relaciones con los
mediadores, en el disefio de productos, en nuestras comu-
nicaciones, asi como también en nuestros trabajos del dia
adiayenlastareasinternas dela compaiia.

C.P.: Labaza dela calidad por desgracia es poco deman-
dada en el momento de la contratacién. Sélo cuando se
haceusodel seguro es cuando el cliente empieza a valo-
rarla; antes se guia inicamente por el precio. Ademas
sucede que la calidad es un concepto muy amplio y que hay
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que demostrar cuando se necesita. Debemos jugar esa
baza garantizdndola en los procesos de emisién, enla aten-
cién al cliente, en el asesoramiento, en la formacién de
nuestros mediadores y empleados. Sélo asi, demostrando
esa calidad, es como podemos hacer que ésta nos aporte
valor como compaiiia, para que los clientes puedan vernos
como una compania que apuesta porla calidad por encima
de otros valores.

La inmigracién, la irrupcion de los millennials, el envejeci-
miento de la poblacién... Todas estas realidades deben
tener una respuesta desde el mundo asegurador. ;Las estd
dando Helvetia Seguros?

J.A.: Creo que nuestra oferta de servicios es muy ampliay
buena en relacién con la existente en el mercado. Eso no
significa que debamos dar respuesta a todasy cadaunade
las posibles realidades que vayan apareciendo. Nuestra
estrategia marca unos focos principales de actuacién.
Dicho esto, es importante permanecer vigilantes con las
nuevas realidades que vayan apareciendo por si alguna de
ellas puede o debe ser considerada como un nuevo foco de
atencién estratégico o formar parte de alguno existente.

C.P.: Laverdad es que son tres situaciones bastante dife-
rentes y con un tratamiento bastante dispar por parte de
Helvetia Seguros. En cuanto a inmigrantes y expatriados,
creamos hace afios unidades especificas, viendo que su
numero representaba una oportunidad de negocio muy
importante. Creo que el momento actual es una magnifica
oportunidad para profundizar en este nicho, ya que se ha
regularizadoy normalizado bastante después dela larga
crisis. En cuanto alos millennials, atin esté por ver hacia
dénde vamos a iry cuéles son las demandas reales que
este colectivo nos va a plantear. Lo que claramente nos van
aexigir es una mayor agilidad en nuestras respuestasy
mejores productos. Por Gltimo el envejecimiento de la
poblacién debe ser una gran oportunidad. Creo que te-
nemos que mejorar nuestra oferta de ahorro finalista con
nuevos productos, seguir apostando por Vida Riesgo con
duraciones més largas y nuevas coberturas, como hemos
hecho en el PAF, y por supuesto aprovechar el buen mo-
mento que actualmente estan teniendo los productos de
rentas vitalicias.



Joaquim Algueré

Lo que envidias del equipo de tu companiero de
entrevista: No soy futbolero, pero creo el catering
del Bernabeu es mejor... (jeje).

Te gustaria ser recordado como: Un padre estu-
pendo.

Tu maestro en el arte dela vida: jOjala hubiera un
maestro!

Tus vacaciones perfectas: Las que todavia no he
preparado.

Unrecuerdo de infancia que tellena de paz:
Guardo muy buenos recuerdos de mi infancia,
aunque pacificos, pacificos...

Un signo de tu caracter que no consigues domes-
ticar: No es cuestién de ir dando pistas...

Una frase que te produce urticaria: “Te vamos a
haceruna entrevista”.

Lo que nunca falta en tu mesilla de noche: Una
lampara.

Unlibro que quieres leer: Horas en aeropuertos
dan de si; los de novela histérica me interesan.

La musica que siempre llevas contigo en €l coche:
Las 3.000 canciones que llevo en el mévil.

La persona mas brillante que has tenido la suerte
de conocer: Las personas brillantes que he conocido
(mi padre entre ellos) no son personas conocidas
publicamente.

Algo muy sobrevalorado: Lo que no tenemos.

Y algo que no valoramos lo suficiente: Lo que
tenemos.

Laultima vez que sufristeun ataque derisa: La
semana pasada (y hoy es lunes.)
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Carlos Pizarro

Lo que envidias del equipo de tu compaiiero de
entrevista: Su magnifica estructura como club,
teniendo creo practicamente equipos en todos los
deportes. Deportivamente, nada.

Te gustaria ser recordado como: Buena persona,
y,sobre todo, por mi hijo como buen padre.
Tumaestro en el arte dela vida: Muchos, todo
aquel que aporta, que suma.

Tus vacaciones perfectas: Playa, familia, amigos,
fiesta, sol, buena comida... El lugar es lo menos
importante: me siento igual de cémodo en las Rias
Bajas que en cualquier playa del Levante...
Unrecuerdo de infancia que te llena de paz:
Pensar en mi infancia me hace recordar lo feliz que
era con tan pocoy sobre todo me hace recordar con
enorme carifio a mi madre, a la que perdi demasiado
pronto.

Un signo de tu caracter que no consigues domes-
ticar: Vehemencia. Lo he controlado bastante pero
aun hay veces que se me escapa.

Una frase que te produce urticaria: Mejor un
refran: “Que dice el padre prior que cuando termi-
néis de segar, subamos a comer”. Es de un buen
amigo.

Lo que nunca falta en tu mesilla de noche: Desper-
tador.

Unlibro que quieres leer: Estoy en ello. Ahora leo
Eva, de Pérez-Reverte.

La musica que siempre llevas contigo en el coche:
Spotify. ;Alguien sigue llevando miisica?

La persona mas brillante que has tenido la suerte
de conocer: De las que conozco, mi mujer. No es
peloteo, es muy buena en todo lo que se propone.
Algo muy sobrevalorado: El dinero, la posicién, el
status...

Y algo que no valoramos lo suficiente: Quizi el
tiempo, entendido como el que no usamos para
disfrutar de lavida.

Laultima vez que sufriste un ataque de risa: Con
mi hijo, tiene un sentido del humor parecido al mio.
Bastante absurdo, por cierto.
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Departamento de Asistencia

Familiar

> De izquierda a derecha, Fermin Cid, José Manuel Carrillo, Esmeralda Guillén, Antonio Diaz, Manuel Cepero y Juan Antonio Prego.

En el Departamento de Asistencia
Familiar, dependiente del Areade
Ventas, se concentra en gran medida
todo lo relativo a la gestién del ramo de
Decesos en la compaiiia. Sibien su
base principal es el desarrollo de
negocio del propio ramoy el andlisis
de mercado y los procesos de innova-
cién y actualizacién constante del
producto, también tiene encomen-
dadas las competencias de coordina-
cién y negociacién con proveedores
(funerarias y empresas de prestacién
de servicios); 1a gestién de incidencias
de siniestros; la gestion directa de
Grandes Cuentas; y otras muchas
competencias relacionadas con el Plan
de Asistencia Familiar (PAF), conside-
rado una delas ‘joyas de la corona’ de
Helvetia Seguros (representa el tercer
producto de la compaiiia por volumen
de primas y el segundo en pélizas
contratadas).

Al frente del departamento se sitia
Antonio Diaz, con casi treinta afios de
trayectoria en Helvetia Seguros, y con
experiencia en numerosos puestos de
responsabilidad tanto en el Area
Ventas como en el de Productos. Pero
cuando él llegé al departamento, en

En buena compafiia 9/18

2016, Asistencia Familiar yallevaba
muchos afios funcionando; tantos
como los que tiene el propio producto,
que fue introducido en el porfolio de la
compaifiia a principios de los 90,
siendo Helvetia Seguros pionera en la
creacién de una péliza multirriesgo
personal asociada a un producto de
Decesos. Desde entonces, la evolucién
del PAF de Helvetia en el mercado ha
sido imparable, potenciada porlas
medidas estratégicas contempladas
enlos sucesivos planes estratégicos
promovidos por la compaiiia. De
hecho, la entrada de Antonio Diaz en el
departamento coincidié con la puesta
en marcha del Plan Estratégico hel-
vetia 20.20, donde se contempla la
Accién Estratégica M02 - Decesos.

El departamento liderado por Antonio
Diaz esta formado por cuatro respon-
sables territoriales: Manuel Cepero,
José Manuel Carrillo, Fermin Cid y
Juan Antonio Prego. Los tres primeros
trabajan desde la sede central en
Sevilla, mientras que Prego opera
desde A Corufia. Junto a ellos, el de-
partamento cuenta con la aportacién
de Esmeralda Guillén, a tiempo par-
cial, enlabores administrativas.

El equipo se encarga también de
gestionarlas pélizas de PAF de
grandes superficies como Alcampo o
Carrefour. Este esta formado por cinco
personas (dos en Madrid, y uno en las
siguientes ciudades: Sevilla, Granada
y Valencia). A lo que hay que afiadirlas
Gestoras de Asistencia, una figura de
intermediacién entre Asitury las
compartiias funerarias que ofrece este
servicio en los siniestros de Sevilla,
Huelva y Alicante, a través de un
equipo de siete colaboradores.

En el marco del Plan Estratégico hel-
vetia 20.20, ademas, se estd potenciando
la creacién de una estructura comercial
especializada en el PAF. Ello ha su-
puesto la creacién de una nueva figura:
los asesores comerciales especialistas
en Decesos (ACE) y de directores de
sucursal centrados en este producto (dos
en Sevilla). Aunque el equipo depende
comercialmente de la zona comercial
donde desarrollan su labor, funcional-
mente operan bajo las coordenadas del
Departamento de Asistencia Familiar.
Algo parecido ocurre con los denomi-
nados Agentes RED, especializados en
este productoy con una red de mas de
300 agentes en toda Espaia.
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Sucursal Cordoba

José Mata es uno de los directores de
sucursal mas veteranos de Helvetia
Seguros. Lleva ejerciendo esta respon-
sabilidad como director de Sucursal
Cérdoba desde el atio 1990, y siempre
en la misma ubicacién: en el nimero 1
de la histérica Ronda de los Tejares,
una de las principales arterias comer-
ciales de la ciudad. José Mata también
es coordinador de la Sucursal Cérdoba
Corredores, que comparte espacio con
la Sucursal Cérdoba, y de la Sucursal
Ecija.

La sucursal de Cérdoba esta com-
puesta por cinco profesionales: José
Alcalday Maria del Mar Garcia, como
comerciales internos; Francisco
Santiago, asesor comercial, y el propio
José Mata. La sucursal Cérdoba Corre-
dores, por su parte, esta formada por
Jaime Aguileray Carmen Mejias, como
comerciales internos, y por José Luis

Cuevas, como asesor comercial.

De todo el equipo humano de estas
sucursales, la de mas reciente incor-
poracién es Carmen Mejias, que pro-
venia de Nationale Suisse; el resto, es
muy veterano. Mas incluso, en algin
caso, que el propio José Mata: Jaime
Aguilera, como sefiala el director de la
sucursal, lleva més de treinta afios en
la compainia.

Sihay algo que caracterice a estas
sucursales, es probablemente, como
sefiala José Mata, la calidad de los
corredores, que es “muy superior”,
por volumen y penetracién, a los
ratios del resto de Andalucia. Actual-
mente, constituyen el 50% del total
del negocio. La creacién en 2016 de
una sucursal especifica para estos
mediadores fue la confirmacién
definitiva de su peso en el negocio de
la zona.

Por lo dem4s, el negocio sigue una
dindmica muy parecida a otras sucur-
sales. E1 70% de la facturacién perte-
nece a No Vida. Y de este porcentaje, la
mayor parte (el 30%) pertenece a
Automoviles. Los productos de Em-
presa, conun 20%, también tienen un
peso considerable.

“Somos -explica José Mata- un
equipo bien avenido, con mucha
confianzay experiencia de trabajo
compartido, y creo que eso se nota.
Tenemos una forma de trabajar
bastante testada, y alos mas nuevos
no les ha costado trabajo adaptarse a
las dindmicas”. También ayuda el
hecho de que el director de Zona Sur,
José Manuel Barba, sea también un
veterano al que Mata conoce desde
hace muchos afios. “Esto posibilita
una dindmica de comunicacién muy
fluida”, explica.
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Plasencia (Caceres)

"Para que plazca a
Dios y a los hombres”

Junto a Jesus del Rio, conocemos Plasencia, puerta de entrada al pulmén verde de
Extremadura, y ciudad de gran riqueza patrimonial, cultural y social. Un estupendo
rincédn para una escapada turistica, que en el caso de Jesus del Rio es un viaje por su

memoria personal.

En el escudo de Plasencia se muestra
laleyenda Ut placeat Deo et homi-
nibus: “Para que plazca a Dios y alos
hombres”. Una verdadera declaracién
de intenciones y también una invita-
cién al disfrute de la ciudad intra-
muros. Porque si algo tiene Plasencia
es belleza, riqueza patrimonial y
cultural y opciones gastronémicas y
de ocio para aprovechar al maximo la
visita. De la mano de Jesus del Rio,
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director de Sucursal Caceres, y
oriundo de la ciudad placentina, nos
sumergimos en sus calles, su historia
y su patrimonio, parallegar auna
conclusién: viajar a Plasencia merece
mucho la pena.

Localizada al norte de Extremadura,
enla provincia de Caceres, Plasencia
constituye la puerta natural de en-
trada al hermoso Valle del Jerte,

conocido universalmente por la flora-
cién de los cerezos, al comienzo de la
primavera, y también es la antesala de
La Vera, el Parque de Monfragiiey su
entorno, los valles de Alagén y del
Ambroz y las célebres Hurdes. Su valor
patrimonial es indudable, perola
riqueza natural de su entorno nole va
alazaga. Ademas, la zona norte de
Extremadura esta considerada el
pulmén de la regién. “A Plasencia



> Jests del Rio, durante un paseo por el centro histérico de Plasencia.

-explica Jesus- se la denomina Ciudad
de los Lagos. s;Sabes que no hay nin-
guna otra provincia entre las espa-
fiolas, ni siquiera las de litoral, que
sume tantos kilémetros de costa?”. Los
datosle danlarazoén: a pesar de su
caricter interior, cuenta con 1.600
kilémetros de orillas: las que con-
forman sus embalses, presas y pan-
tanos, destinados en su mayoria ala
produccién de energia.

La ciudad fue fundada en 1186 por
Alfonso VIII de Castilla. Integrada
dentro de la Via de la Plata, con sus
41.000 habitantes es, sin duda, uno de
los grandes reclamos del turismo
cultural extremefio, junto a Mérida,
Trujilloy la propia Caceres. Actual-
mente, en sus veinticinco barrios y sus
dos entidades locales menores (Prado-
chanoy San Gil), estan censadas,
aproximadamente, 41.000 personas, si
bien el turismo estd muy concentrado
enla ciudad intramuros.

En esa parte dela ciudad, concreta-
mente en la céntrica Calle de las Rosas,
muy préxima a una de las puertas de
acceso al centro histérico, la Puerta del
Carro, naci6 Jesus. “Tengo muy buenos
recuerdos de aquellos afios. Vivia
enfrente de casa de mis abuelos, a solo
cinco minutos de la Plaza Mayor.
Recuerdo intensamente las visitas a
las fincas de mis tios por parte de
madre, todos pastores, las escapadas a
las fincas de la provincia tanto de
Caceres como de Salamanca eran

habituales. Con miabuelo Ramén, iba
montado sobre la mula a su finca,
donde fue construyendo un pozo de
mamposteria de unos 5 metros de
didmetro y bastante profundidad solo
con sus manos a lo largo de varios
afios, y lo terminé de hecho poco antes
de morir”, explica. Los recuerdos de su
abuelo son todos muy vividos, aso-
ciados al descubrimiento del mundo:
“E]l me ensefio cémo se coge una abeja
reinay se traslada a un nuevo panal
con todas las obreras, ya que también
era apicultor, y también me ensefi6 a
coger las Gnicas setas que conocia, y
que son las inicas que siempre he
cogido, la matacandelasy el cham-
pifnén silvestre”.

También son intensos sus recuerdos
de las fiestas. Especialmente, la Feria
de las cafias en la Plaza Mayor, que se
celebra, cada ano, el segundo fin de
semana de junio, y que “ha sido y sera
siempre lo mejor”.

Desde que nacié su primera hija, Alba,
de 23 afios (“terminando la carrera de
Biologia”, dice orgulloso su padre), se
mud) con su mujer, Loli, a Caceres,
donde tuvo a su segundo hijo, Mario. Y
aunque esta ciudad le gustay seha
hecho a ella, siempre defiende Pla-
sencia en su ciudad de adopcién.
Aunque la defensa implique escoce-
duras, que tiene incluso su propio
lema: “La ciudad de Plasencia saluda
al pueblo de Caceres”. “Yo siempre lo
digo aqui-sostiene Jests-: Caceres no
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tiene catedral y en Plasencia tenemos
dos”. Se refiere a la Catedral Vieja, de
estilo roméanico, y la Catedral Nueva,
de estilo gético-renacentista. A ellas
hay que sumar su centro universitario,
un antiguo colegio para huérfanosy
luego Cuartel Militar —“el cuartel de
los soldados, que deciamos de chicos™
y donde se estudian actualmente 4
titulaciones de Grado. Asi como di-
versos conventos y ermitas -a destacar
el Santuario de la Virgen del Puerto,
patrona de la ciudad-, cuatro hoteles
de cinco estrellas y como no, el Pa-
rador, al que hay que hacer, reco-
mienda Jesus, una visita obligada. “En
Plasencia la oferta patrimonial es
impresionante. Y no hemos hablado de
los palacios, como el de los Marqueses
de Mirabel, el de Almarazoel de
Monroy, el Palacio Episcopal, o el
propio Ayuntamiento, considerado
Palacio Municipal”, asegura.

Sus padres fueron emigrantes en
Suiza, su padre en la construccién y su
madre en la hosteleria (trabajaba en
un hotel). De hecho, todo el embarazo
de Jesus lo pasé en Suiza, paravenir a
darluz en Espafiay mas tarde volver.
“Me hace gracia -bromea al respecto-
que haya acabado trabajando parauna
compartiia de seguros que tiene origen
en ese pais”. Posteriormente, ya en
Espafia, su padre simultaneaba di-
versos trabajos para sacar adelante a
la familia: dependiente de un ultra-
marinos, representante comercial de
una empresa de alimentacién, repar-
tidor de la Central Lechera que habia
en Plasencia, pescadero junto a su
mujer... Desde muy temprano, él
ayudaba en casa, repartiendo leche los
fines de semana. Méas tarde, durante
los afios de la pescaderia, atendiendo
en el mostrador cada sdbado. Eran
otros tiempos y habia que sacar ade-
lante alos hijos, en total cuatro, de los
que Jesus era el mayor.

Hasta que don Eugenio, profesor de
Educacién Fisica de EGB, con apenas
ocho afios, se cruzé en su camino: “Me
vio jugar al fatbol en el patio del co-
legio, y me propuso jugar en el equipo
del centro. Ahi empez6 mi pasiéony
luego mi profesién como futbolista”.
Porque, para quien no lo sepa, Jests
del Rio es considerado en Plasencia
poco menos que un héroe deportivo.
Forma parte de la generacién de juga-
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dores de la Unién Polideportiva Pla-
sencia que hace 33 afios consiguié el
mayor hito deportivo de la ciudad, al
ascender ala Segunda B de entonces,
en la temporada 84-85, al ganarla
Liga nada menos que en el campo del
maximo rival, el Club Deportivo
Cacerefio. También hizo historia en el
Moralo Club Polideportivo, con el que
fueron campeones de laliga de 32
Divisién en la temporada 92-93.
“Cuando voy a Plasencia, todo el
mundo me conoce por el futbol”, co-
menta. Y ain hoy sigue siendo un
apasionado de este deporte, compi-
tiendo en la Liga de Veteranos de
Futbol 7, a cuya Junta Directiva perte-
nece. De hecho, su hijo ha seguido sus
pasos, pero él como portero. “Y tiene
mucho futuro”, asegura Jesus.

Volviendo a Plasencia, el lugar favorito
de Jestus, sin embargo, esté fueradela
muralla: se trata del Parque de La Isla,
donde se localiza una piscina natural
muy frecuentada durante el verano.
“Alli he hecho mucho deporte, pero
también iba de pequetios a coger ranas
o0 a pescar, cuando estaba permitido”.
Otro rincén predilecto es el Parque de
los Pinos, conocido también como
Parque de los Patos, con cinco hecta-
reas de extensién y considerado
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> Jestus del Rio en la puerta de la Catedral Nueva.

parque ornitolégico. “Toda mifamilia
ha sido pescadoray cazadora -re-
cuerda Jesus-, y hay algo que me
marco siempre: la experiencia de cazar
lagartos con sedal y anzuelo, también
cazar pajaros con liga o con una paja-
rera, ambas practicas hoy totalmente
ilegales”.

También estd muy arraigada en sus
recuerdos la Cueva de Boquique. “Si
querias ser hombre tenias que cruzar

todala cueva arrastrdndote. Era una
gran prueba”, explica.

En cuanto a la oferta gastronémica, es
diversa y muy variada en todo el centro,
y especialmente en torno a la Plaza
Mayor. Si bien su mejor recuerdo es
parael restaurante Km. 4, porque
suponia ir a la piscina. “Ahora mismo
recomiendo sobre todo el Hostal Real,
porque es donde trabaja mi hermano”,
comenta. Aunque parair de bares, lo
mejor es internarse en la Calle Vi-
driera, singular por sus caracteristicas
baldosas de color rojo. “Ahiestan los
mejores establecimientos de restaura-
cién de Plasencia”. Enesacalley por
toda la zona hay establecimientos muy
recomendables: Los Alamos, La Des-
pensa de Extremadura, El Espaiiol, E1
Rincén Extremenio, El Fogén... “Todos
ellos son recomendables”.

“Toda mi familia es de Plasencia, al
igual que mis suegros y mi mujer. Suelo
ir avisitar a mi madre, porque mipadre
ya fallecid, pero en los tltimos tiempos
voy mucho por motivos de trabajo, ya
que alli contamos con dos buenos
agentes y varios corredores. Es un sitio
por descubrir lleno de magia y encantos.
Estéais tardando en venir ala ciudad
Noble, Leal y Benéfica que es Plasencia”.
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JEstas seguro?
Transparencia vs eufemismos

Vivimos en una época en que la palabra “transparencia”
se utiliza continuamente, tanto si viene a cuento como si
no. Se usa en las relaciones personales y, especialmente,
en el &mbito politico y empresarial, cuando se quiere
subrayar aquello de lo que, a veces, se carece: 1a since-
ridad y la claridad de nuestros pensamientos y de nues-
tras intenciones.

Y con esa intencién, el mundo actual suaviza los tér-
minos del lenguaje para que duelan menos. De esa
forma, en linea con lo que decia el aleman Hannes
Mader (“Todo el que pretenda imponer su dominio al
hombre ha de apoderarse de su idioma”), vivimos una
especie de confusién global de la palabra en la que es
posible que demos nuestra aprobacién a cuestiones que,
si se nos presentasen de forma clara y transparente, no
merecerian nuestro consenso. En ese contexto, el eufe-
mismo, definido por la RAE como "la manifestacién
suave o decorosa de ideas cuya recta y franca expresién
seria dura o malsonante", vive una auténtica edad de oro.

Repasemos, a modo de ejemplo, algunos de los eufe-
mismos mas usados:

- Accién armada: atentado.

- Activos adjudicados: embargos.

- Actualizacién de precios: subida de precios.

- Agente comercial: vendedor.

- Amortizacién de puesto de trabajo: despido.

- Armonizacion fiscal: subida de impuestos.

- Arrepentido: criminal que traiciona a sus iguales
colaborando con la policia.

- Auxiliar de vuelo: azafata.

- Calentar el banquillo: deportista castigado sin jugar.

- Comida rapida: comida barata y alta en grasas.

- Concurso de acreedores: insolvencia, quiebra, suspen-
sién de pagos.

- Crecimiento econémico negativo: recesion.

- Dartios colaterales: victimas civiles inocentes.

- Desaceleracién econémica: crisis.

- Desvio de fondos: desfalco.

- Documento clasificado: secreto de Estado.

- Economia sumergida: economia fraudulenta y explota-
ci6én laboral.

- Faltar ala verdad: mentir.

- Flexibilizar el mercado de trabajo: abaratarlos despidos.

- Fuego amigo: “jal suelo, que vienen los nuestros!”.

- Interno: preso.

- Intervencién militar: declaracién de guerra.

- Interrupcién voluntaria del embarazo: aborto.

- Investigado: imputado.

- Limpieza étnica: genocidio.

- Movilidad exterior: emigracién.

- Pais en vias de desarrollo: pais pobre.

- Pasar a mejor vida: morir.

- Pérdida de poder adquisitivo: congelacién de los sala-
rios tras subida del IPC.

- Persona de color: negro.

- Persona de movilidad reducida: minusvalido.

- Persona en riesgo de exclusién social: pobre.

- Piso acogedor: de pequeiias dimensiones.

- Privacién de libertad: encarcelamiento.

- Procedimiento de ejecucién hipotecaria: desahucio.

- Pronunciamiento militar: golpe de Estado.

- Reajuste de precios: subida de precios.

- Recursos humanos: mano de obra.

- Residuos sélidos urbanos: basura.

- Servicio de inteligencia: espionaje.

- Servicios a la comunidad: trabajos forzados.

- Siempre seremos amigos y podras contar conmigo:
jadibs para siempre!.

- Sobrepeso: obesidad.

- Sustancia prohibida: droga.

- Teatro de operaciones: campo de batalla.

- Tercera edad: vejez.

- Trafico de influencias: soborno.

Pues bien, creo que la transparencia es un concepto muy
de moda, pero poco practicado realmente en la comuni-
cacién actual. Es cierto que, a veces, dependiendo de las
circunstancias, es recomendable utilizar un lenguaje
mas suave y menos crudo para expresar algo. Pero
también es cierto que, si tendemos a edulcorar en exceso
las ideas olas opiniones, podemos llegar a desnaturali-
zarlas de tal manera que nadie sepa de qué estamos
hablando.

En cualquier caso, sestas seguro?

Javier Garcia

Director de Marketing y Responsabilidad Corporativa de Helvetia Seguros

¥ @Javier_GarG
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