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Sumario 3

Queridos lectores de “En buena compariia”

En este niimero de la revista encontraréis interesantes
informaciones referidas a nuestra actividad en los tlti-
mos meses, ya que nuestra publicacién siempre quiere ser
un reflejo dindmico de la vida de Helvetia Seguros. Entre
las mas importantes de naturaleza social se encuentran la
publicacién de nuestra undécima Memoria de Responsa-
bilidad Corporativa, una de las pioneras y mas consolida-
das del sector, y los acuerdos suscritos el pasado mes de
junio con dos asociaciones forestales de Galicia y de
Navarra para recuperar zonas de bosque deforestadas por
incendios y plagas. Esta tlltima es una iniciativa del
grupo que demuestra su sensibilidad para proteger el
medioambiente y para fortalecer la economia ruraly su
sostenibilidad.

Los reportajes centrales estan dedicados a dos
importantes lanzamientos de productos: las nuevas lineas
de Unit-Linked, que trabajan con dos fondos
multiestrategia caracterizados por su fuerte componente
innovador, y el seguro de Helvetia Responsabilidad Civil
General que engloba tres productos y cuya gran novedad
es que se transforma en un ramo descentralizado. Con ello,
damos cumplimiento a una de las aspiraciones de nuestra
estrategia digital: profundizar en la autonomia de gestion
de nuestros mediadores y de toda la organizacién a través
del B2B.

La apuesta por el canal de la mediacion se ve materializa-
da no sélo en este tipo de iniciativas, sino también en el
apoyo que desde Helvetia Seguros prestamos a asociacio-
nes y colegios profesionales de toda Esparia, asi como a
entidades deportivas y culturales a través de nuestra
estrategia de patrocinios, habiendo firmado numerosos
acuerdos en estos meses.

Os animo, por tltimo, a redoblar vuestros esfuerzos en este
ultimo trimestre para conseguir cerrar un nuevo ano
excepcional, que siga reflejando la gran fortaleza comer-
cial de nuestra compariia.

Un fuerte abrazo a todos,

Ifigo Soto
Director general de Helvetia Seguros

En buena compaiiia 9/19



4  Noticias

Comités de Direccion
en Valenciay Malaga

> Miembros del Comité de Direccién junto a los empleados de las sucursales
valencianas.

Este afio algunas de las reuniones mensuales del Comité de
Direccién de Helvetia Seguros, con el fin de intensificar ain
mas las relaciones con la red comercial, se estan celebrando en
diferentes ciudades donde tenemos presencia.

Asi, el pasado 10 de abril los miembros del Comité de Direc-
cién de Helvetia Seguros se trasladaron hasta Valencia para
celebrar su reunién mensual. Alli, tuvieron la oportunidad de
compartir una agradable jornada con los empleados y media-
dores de nuestras dos sucursales en la capital del Turia.

Por otra parte, la reunién del pasado 12 de junio tuvo lugar en
Malaga, en concreto, en la céntrica sucursal de la capital
malaguetia, donde los directivos tuvieron un encuentro con el
equipo al completo de la Sucursal Mélagay el director de la
Sucursal Marbella.

> Miembros del Comité de Direccién junto al equipo de la Sucursal Mdlaga y
el director de la Sucursal Marbella.
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Un padrino de
graduacion
excepcional

El pasado 11 de abril, el director general de Helvetia Seguros,
Ifiigo Soto, asisti6 ala ceremonia de graduacién de los egre-
sados de las promociones 2015-2019 de los Grados en Admi-
nistracién y Direccién de Empresas en inglés, en Finanzasy
Contabilidad y en Anéalisis Econémico de la Universidad
Pablo de Olavide.

El director general de nuestra comparfiia tuvo el honor de ser
el padrino de los 80 titulados (17 de Administracién y Direc-
cién de Empresas en inglés, 39 de Finanzasy Contabilidad y
24 del Grado en Anélisis Econémico) que se graduaron en la
ceremonia celebrada en el Paraninfo de la Universidad y que
estuvo presidida por el decano de la Facultad de Ciencias
Empresariales, Jestis Juan Cambra.

También acudieron al acto la vicedecana de Ordenacién
Académica, Guadalupe Valera; la vicedecana de Relaciones
Internacionales, Cecilia Téllez, y el vicedecano de Practicasy
Relaciones Externas, José Manuel Ramirez, asi como los
familiares de los titulados.

> [fiigo Soto junto los egresados. Foto cedida por Universidad Pablo de
Olavide.
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fﬁigo Soto en Seguros ElArt Committee,
TVyenel Foro por primera vez
"Directivos Lideres” en Espana

La sede de Madrid de Helvetia Seguros acogi6 el
pasado 17 de mayo el Art Committee del Grupo
Helvetia. Era la primera vez que este encuentro se
celebraba en nuestro pais, en el que estuvieron
presentes los responsables de los Departamentos
de Arte del grupo, asicomo los responsables de
negocio de los distintos paises de Europay de los
mercados especializados (Asiay Latinoamérica).

> En la imagen, [fiigo Soto durante la entrevista. En representacién de Helvetia Espafia acudieron
al encuentro los integrantes del Departamento
El pasado 27 de junio, siguiendo con el plan de comunicacién de Transportes y Arte, encabezados por su res-

iniciado con motivo del nombramiento de Ifiigo Soto, como ponsable, Pablo Ibars.

director general de Helvetia Seguros, ofrecié una interesante

entrevista a Seguros TV en la que hizo balance de sus pri- Enlareunién se analizaron los resultados de este
meros meses al frente de nuestra compaiiiay coment6 los producto que registré cada pais en el iltimo
proéximos retos y objetivos de la empresa. ejercicio. Ademas, se trataron diversos temas de

interés general relacionados con dicho negocioy
Enla entrevista, Ifiigo valoré los buenos resultados que obtuvo  se planted la estrategia comercial para los
Helvetia Seguros en 2018, al lograr incrementarun afioméssu  préximos afos.
volumen de negocioy su facturacién tanto en Vida como en No
Vida. En este sentido, el director de nuestra compartiia destacd
las ventajas que supone para la empresa contar con el respaldo
deun grupo asegurador internacional con gran solvencia como
es el Grupo Helvetia.

Ifiigo también analizé la situacién actual del sector asegu-
rador, donde la digitalizacién estd méas presente que nunca.
Ademas, volvié a destacarla importancia que tiene la figura
del mediador en nuestra compaiiia, en la que contintiia siendo
el principal canal de ventas. En este sentido, coment6 nuestra
apuesta por la digitalizacién de procesos y servicios, sin re-
nunciar al asesoramiento personalizado del mediador, ya que
es esolo que nos hace diferenciarnos del resto. La entrevista
estd disponible en la web de Seguros TV.

> En la imagen, Pascal Barbato, responsable de Marine & Art del Grupo
Helvetia, durante su presentacion.

Ademas, el director general de Helvetia Seguros impartié una
conferencia el pasado 10 de julio en Madrid junto a directores
de otras compaiiias. Una actividad enmarcada en la tltima
edicién del Foro Andalucia - Madrid “Directivos Lideres” que
organiza periédicamente la revista Andalucia Econémica.

> [itigo Soto durante su conferencia en el Foro Andalucia-Madrid "Directivos Lideres".
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6 Noticias

El pasado 20 de marzo la agencia Ortiz Guzman
de Recas (Toledo) cumplia 100 afios y para cele-
brarlo organizé un encuentro muy especial al
que asistieron el director general de Helvetia
Seguros, iﬁigo Soto, el director de Relaciones
Institucionales, José Maria Paagman, y los
miembros del Comité de Direccién, Susana
Blanco, José Garciay Manuel Catalina, junto al
director de la Zona Centro, Carlos Enrique Gon-
zélez, y el director de la Sucursal Madrid Grandes
Agencias, Miguel Angel Gonzélez.

La agencia de Seguros Ortiz nacié el 20 de marzo
de 1919. Poco podia imaginar Pedro Ortiz
cuando firmé aquel dia su primer contrato como
mediador de Previsién Espafiola que 100 afios
después su "legado” continuaria en el tiempo. Pri-
mero, tomd el relevo como mediador su hijo
Florencio, luego se puso al frente de la empresa
su nieto Carlos, que impulsé el negocio con
Helvetia Seguros, y ahora sus dos bisnietas, Mar
y Nieves.

Ese pequefio negocio, que comenzo con el
bisabuelo de la familia, hoy se ha convertido en
una gran agencia de seguros que cuenta con una
considerable cartera de clientes en la provincia
de Toledo.

Aunque no hay férmulas para el éxito, todo lo que
ha conseguido la familia Ortiz Guzman no ha-
bria sido posible sin la perseverancia, la pasiény
el compromiso que ha tenido con esta profesién y
con sus clientes. En este sentido, Mar Ortiz
recuerda con carifio uno de los consejos que le dio
su padre cuando ella comenzé a trabajaren la
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> Francisca Guzman y Carlos Ortiz, padres de las actuales titulares de la agencia.

agencia: "Un buen servicio siempre
da buen trabajo". =Tl

La agencia Ortiz Guzman siempre RS
ha destacado porel tratoy el servicio
personalizado que ha brindado a sus

clientes. Ahiradica parte de su

éxito. Prueba de ello es que muchos

de los clientes con los que cuentan

actualmente Mary Nieves son hijos

y nietos de clientes que antes lo

fueron de su abuelo.

> Primer contrato original suscrito en
1919.

Desde Helvetia Seguros deseamos
continuar celebrando muchos afios
mas cargados de éxitos con la
agencia Ortiz Guzman.
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Con los colegios de
mediadores

> En la imagen, Carlos Eslava, director de la Zona Norte y Alberto Moreno,
presidente del Colegio de Mediadores de Navarra.

El compromiso de Helvetia Seguros con la mediacién es cons-
tante. Asilo demuestran los diversos acuerdos de colaboraciéon
que ha firmado con los colegios de mediadores de seguros de
Andalucia Occidental, Alavay Vizcaya, Zaragoza, Barcelonay
Navarra.

A través de estos convenios, nuestra comparfiia refuerza sus
vinculos con los medidores colegiados de estas regiones,
apoyandolos en su formacién y colaborando activamente con
las diferentes actividades que desarrollaran los colegios.

Estos acuerdos también permiten a Helvetia Seguros asociar
su imagen al colegio, utilizar sus instalaciones para la forma-
cibén, organizar acciones para dar a conocer sus productos
entre los colegiados y asistir a los actos que organicen los
colegios.

> Javier Garcia y Francesc Santasusana, presidente del Colegio de Mediado-
res de Barcelona.

Importantes acuerdos
en Catalufia

> Javier Garcia y Antoni Abad, presidente de Cecot durante la firma del acuerdo.

En el mes de julio Helvetia Seguros renové en Barcelona los
acuerdos que mantenia con el Gran Teatre del Liceu, la Funda-
cién Auditorium del Colegio de Mediadores de Barcelonayla
organizacién empresarial Cecot. Tres entidades conlas que
comparte su apuesta porla cultura, el compromiso con la
mediacién y la innovacién en la empresa, respectivamente.

Gracias al convenio con Cecot, Helvetia Seguros volverd a patro-
cinarun afio méas la Nit de I’ Empresari, el evento que cada afio
desarrolla esta organizacién para premiar a las mejores inicia-
tivas empresariales catalanas. Javier Garcia, director de Marke-
ting y Responsabilidad Corporativa de Helvetia Seguros, y
Antoni Abad, presidente de Cecot, suscribieron la firma del
acuerdo el 3 dejulio enla sede de la confederacién empresarial.

Por otra parte, la firma del acuerdo entre la Fundacién Gran
Teatre del Liceu y Helvetia Seguros tuvo lugarel 4 dejulioenla
sede del Liceu. Los encargados de firmar el convenio fueron
Valenti Oviedo, director general de la Fundacién del Gran Teatre
del Liceu, y Javier Garcia, director de Marketing y Responsabi-
lidad Corporativa de Helvetia Seguros. Con este acuerdo,
nuestra compania seguird contribuyendo en el desarrollo delas
diferentes actividades culturales que llevara a cabo el teatro en
la préxima temporada.

Ese mismo dia, Javier Garcia también firmé el acuerdo de
colaboracién con el presidente del Colegio de Mediadores de
Barcelona, Francesc Santasusana, para continuar fomentando
la formacién y profesionalizacién de los mediadores de esta
corporacion a través de las diferentes actividades que llevara a
cabo su fundacién durante en el préximo atio.

> Javier Garcia y Valenti Oviedo, director general de la Fundacién del Gran
Teatre del Liceu..
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Reforzando vinculos
institucionales enla
Ziona Norte

Nuestras campanas
comerciales

Peri
Campaiia eI‘lO(.l(’) de Finalidad M
duracién

Potenciar ventas
Satud 01-09-2019a del pro.ducto Activa
31-12-2019  Helvetia Salud
Global (E71).
Incrementar
ventas de nues-
tros productos de
Vida Ahorro. A
Vida 01-09-2019a travésde 1‘1n Activa
31-12-2019 asesoramiento e
l informacién al
: cliente sobre la
> Enla imagen, Jorge Recio, director de la Sucursal Pamplona Corredores, importancia del
ii(l)l;i:]Manjén, presidenta de Anacose y Carlos Eslava, director de la Zona ahorro.
Incrementaruso
En estos meses, Helvetia Seguros ha suscrito dos importantes de CRM y ge-
convenios de colaboracién en la Zona Norte con el objetivo de nerar agenda de
reforzary potenciar su presencia en esta area. vencimientos en
pdliza.
Primero, la compania firmé un acuerdo con la Asociacién Superagente Anual Objetivo prestar Activa
Navarra de Corredurias de Seguros (Anacose) para fortalecer CRM 20.20 servicio per-
sus vinculos con los corredores navarros. La presidenta de la sonal, eficiente,
asociacién, Silvia Manjon, y el director de la Zona Norte de profesional e
Helvetia Seguros, Carlos Eslava, protagonizaron la firma del individualizado
convenio, que tuvo lugar en la sede de Anacose el pasado 13 de por pare del
mayo. agente al cliente.
Y unos dias méas tarde, el 29 de mayo, Helvetia Seguros renové
el convenio que mantenia con la Asociacién de Corredores de
Seguros de La Rioja (Adecor), que se integra en la Federacién halvetbaiis

de Empresarios de La Rioja (FER), para que los corredores de
seguros riojanos puedan continuar ofreciendo a sus clientes
productos y servicios de nuestra compariia.

El presidente de Adecor, Fernando Madorran, y el director de
la Sucursal Pamplona Corredores de Helvetia Seguros, Jorge
Recio, formalizaron la firma de este acuerdo en las instala-
ciones dela FER.

Hoy.

> Siempre. ™

Manana.
> Siempre.

simple. claro. helvetia A

To ossgwodon uiza

> Jorge Recio, director de la Sucursal Pamplona Corredores y Fernando
Madorran, presidente de Adecor.
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Reuniones de agentes
Elite

> Reunién agentes Elite en la Zona Norte.

En el mes de mayo se celebraron las reuniones con los
agentes Elite de cada zona, en las que se analizé la situacién
de este colectivo, que tiene tanta importancia para Helvetia
Seguros, y se plantearon nuevas acciones y objetivos. En
este sentido, Antonio Bravo, responsable del Departamento
de Desarrollo de Ventas, hizo un andlisis sobre la producti-
vidad, crecimiento y comportamiento técnico que el colec-
tivo Elite ha logrado y trazé las nuevas acciones comerciales
y objetivos planteados para 2019.

Enlas reuniones también estuvieron presentes Joaquim
Algueré, director del Area de Servicio al Cliente y Organiza-
cién, Javier Prado, responsable del Departamento de Orga-
nizacién, Julia Casanova, responsable del Departamento de
Automoviles Particulares y Riesgos Particulares, Sinestros
Lesiones y Red Médico-Juridica, y por parte del Departa-
mento de Desarrollo de Ventas, Miguel Angel Cinta.

Julia Casanova aprovecho estas jornadas para presentar su
departamento, que fue creado a principios de afio, a los
agentes Elite, con el objetivo de que conocieran las fun-
ciones y las tareas de las que se hace cargo. Ademas, Javier
Prado les ofreci6 a los asistentes diferentes consejos y
recomendaciones parala tramitacién de siniestros, una de
las tareas exclusivas mas importantes que realizan estos
agentes.

Estos encuentros también han servido para ensefiar a los
agentes las iltimas novedades en herramientas tan impor-
tantes como el CRM; para lo cual, Miguel Angel Cinta les
presentd la nueva app.

Finalmente, seles animé a redoblar sus esfuerzos de cara al
concurso bienal que esté en vigor hasta el proximo mes de
junio de 2020, y cuyos ganadores participaran en el IV
Meeting del Club Helvetia Elite, previsto para septiembre de
2020.
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Colaboradores del V
Foro Madrid Seguro

Helvetia Seguros ha sido una de las empresas colabora-
doras de la V edicién del Foro Madrid Seguro que se celebrd
el pasado 27 de junio en la capital espafiola y que reunié a
mas de 400 profesionales del sector asegurador.

El evento estuvo centrado en la mediacién y en los dife-
rentes modelos de competencia. Entre los asistentes por
parte de Helvetia Seguros se dieron cita el director de Rela-
ciones Institucionales, José Maria Paagman, el director de
la Zona Centro, Carlos Gonzéalez, y los directores de nuestras
sucursales de Madrid: Nuria Bendito, Miguel Angel Gon-
zéalez y Carlos Pizarro.

Angel Corada, gerente del Colegio de Mediadores de Madrid,
fue el encargado de abrir la jornada. Tras él, intervino la
presidenta del Consejo General de los Colegios de Media-
dores, Elena Jiménez Andrade, quien reconocié que los
mediadores necesitan adaptarse a las nuevas herramientas
"para ser mas competitivos’, aunque "el factor humano
continuara siendo un valor diferencial con el cliente".

Entre otras cosas, los asistentes del encuentro pudieron
disfrutar de la interesante entrevista que realizé el perio-
dista Ernesto Sdez Buruaga alos expresidentes de la Comu-
nidad de Madrid, Alberto Ruiz-Gallardén y Joaquin Le-
guina. En ella, se trataron diversos temas como €l terro-
rismo, la nueva tipologia de empresa que ha surgido en la
regién y cémo ha sido el proceso de adaptacién.

Durante la jornada, el Foro Madrid Seguro distingui6 al
director del programa "Todos Seguros” de Capital Radio,
Miguel Benito, con el premio '"Madrid Seguro' por su labor
divulgativa e informativa del sector asegurador.

> Enlaimagen, Alberto Lledo, Fernando Martin, Nuria Bendito, Elena Jimé-
nez, José Maria Paagman, Carlos Pizarro y Miguel Angel Gonzdlez.
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Enmayo, jala
Feria de Sevilla!...

> Eldirector general de la compaiiia, Inigo Soto, dirigié unas
palabras a los empleados en la caseta de Helvetia.

Un afio mas, el Ayuntamiento de Sevilla suscribié
con Helvetia Seguros la pdliza de Responsabilidad
Civily Patrimonial parala organizacién, funciona-
mientoy celebracién de la Feria de Abril, que se
celebré del 4 al 11 de mayo, y fue un auténtico éxito,
con la visita de méas de 4 millones de personas.

Lapdliza de Helvetia Seguros cubria las consecuen-
cias econémicas derivadas de la responsabilidad
civil por dafios personales, materiales y perjuicios
ocasionados a terceros en el contexto de la organiza-
cién, funcionamientoy celebraciéon dela Feria. La
proteccién abarcaba todas las instalaciones ptublicas
relacionadas con el evento, desdela iluminacién
integral hasta el mobiliario urbano o el tradicional
paseo de caballos y carruajes. Asicomola portadade
la Feria, que este afio ha estado inspiradaen el
Pabellon de Sevilla de la Exposicién de 1929, for-
mado por el Casino de la Exposiciény el Teatro Lope
de Vega, en homenaje a Anibal Gonzélez.

Este seguro también protegia todo el proceso de
montaje y desmontaje de las casetas, asi como el
tradicional castillo de fuegos con el que se clausura
la feria. La péliza de Helvetia Seguros garantizala
proteccion frente a las posibles contingencias
relacionadas con los suministros y demés riesgos,
garantizando la tranquilidad y el normal desa-
rrollo de uno de los eventos socioeconémicos mas
importantes de Espafia.

Helvetia Seguros también patrociné la retransmi-
si6n del alumbrado de la feria en directo a través de
laweb de ABC de Sevilla.

El martes de Feria, el director general de la com-
pafiia, Ifiigo Soto, coincidiendo con el Consejo de
Administracién de Helvetia Seguros, invité a todos
los empleados de la sede central de Helvetia Se-
guros auna recepcién en la caseta de la empresa,
situada en la calle Pascual Marquez, nimero 201.

Yel 7 dejulio,
ijSan Fermin!

No podemos hablar de Pamplona sin hacer alu-
sién a los Sanfermines, unas fiestas declaradas
por la Unesco de Interés Turistico Internacional y
que cada afio reiinen a miles de personas de todo
el mundo.

Este afio Helvetia Seguros volvib a estar muy
presente en estas fiestas. Nuestra compaiiia
volvib a asegurar los encierros, responsabilizan-
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.

Durante la celebracién de los Sanfermines,
Helvetia Seguros hallevado a cabo diferentes
campafias publicitarias en medios. La primera de
ellas se desarroll6 en Navarra TV, donde se pro-
yectaron nuestros spots entre el 2 y el 14 de julio.
A suvez, se patrociné el magacine Viva San
Fermin o Gora San Fermin, espacio dedicado a
los encierros y emitido en horario de tarde por
Navarra TV. Como es habitual y se viene haciendo
desde hace bastantes afios se han publicado
inserciones en los periédicos Diario de Navarray
Diario de Noticias. A nivel nacional, y por se-
gundo afio consecutivo, Helvetia Seguros ha
patrocinado la seccién especial en la ediciéon
digital del diario El Pais para estas fiestas.

Junto a ello, en el perfil corporativo de Facebook
se hallevado a cabo una campaia publicitaria
donde hemos publicado nuestro spot especial
creado para San Fermin.

A suvez, los miembros del Comité de Direccién de
Helvetia Seguros celebraron su reunién mensual
enla sede de Mutilva el pasado 9 de julio y aprove-
charon la ocasién para mantener un encuentro
con los empleados, con su correspondiente coctel.

11

> Los empleados de la sede de Mutilva celebraron un encuentro con el director general de
Helvetia Seguros, Ifiigo Soto, con motivo de los Sanfermines.
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XIII edicion del
Trofeo Helvetia
de Golf

> En la imagen, de izquierda a derecha, Carlos Eslava y Victor
Lizarraga junto a los premiados.

Un afio més, el Club de Golf Castillo de Gorraiz ha
acogido el Trofeo Helvetia. Este torneo, que yava
por su 132 edicién, se ha convertido en uno de los
eventos deportivos indispensables de este club, que
es todo un referente en la practica golfista de la
comunidad navarra.

Enlaedicién de este atio, que sellevbacaboel 1 de
junio, participaron alrededor de 150 deportistas
amateurs, que competian por parejas en la moda-
lidad Fourball (mejor bola). A pesar del calor, los
participantes disfrutaron de una agradable jor-
nada de golf en la que reiné el buen ambiente y la
deportividad.

Un afio més, Helvetia Seguros patrocind la entrega
de los distintos trofeos y premios del torneo. En
esta ocasion, la pareja ganadora del Trofeo fuela
compuesta por Miguel y Jorge Bayo, seguidos por
Kaleigh Telfery Jaime Hualde en segunda posicién.
Un podio que completaron Silvia Azpilicuetay
Javier Catalan tras conseguir el tercer puesto.

Enlaentrega de trofeos estuvieron presentes Victor
T. Lizarraga, director de Estrategiay Transforma-
ci6én Digital de Helvetia Seguros, y Carlos Eslava,
director de la Zona Norte de la compaiiia.
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Reconocimiento
de Fundal

La Fundacién Deporte Alcobendas (Fundal) volvié a
celebrar un afio més su Gala Anual para reconocer a
las distintas instituciones y personalidades del
deporte que han contribuido durante la temporada
2018-2019 al fomento de la actividad deportiva
general y ala promocién de Alcobendas en parti-
cular.

Numerosas personalidades del &mbito politicoy
deportivo estuvieron presentes en la gala, que tuvo
lugarel 19 de junio en el Hotel Eurostars Madrid
Congress de Alcobendas. Entre los que se encon-
traban el nuevo alcalde dela ciudad, Rafael Sanchez,
y el presidente y la directora de Fundal, Vicente
Hontangasy Mayte Pinto, que ejercieron como
anfitriones del evento.

Durante la gala, Fundal entregd a Helvetia Seguros
una menina honorifica en agradecimiento al apoyo
que le brinda desde hace atios al Club Deportivo
Alcobendas a través de su patrocinio. Un galardén
que recogi6 el director de Marketing y Responsabi-
lidad Corporativa de la compaiiia, Javier Garcia.

Ademas, en la edicién de este afio hubo nuevos
nombramientos como socios de honor: la nadadoray
ganadora de 26 medallas paralimpicas, Teresa
Perales; el jugador de la seleccién espatiolay del
Alcobendas Rugby, Jaime Navay el entrenador dela
seleccion espafiola de balonmano, Jordi Ribera, que
llevé alos "Hispanos" a conquistar el tltimo Cam-
peonato de Europa.

> Deizquierda a derecha, Rafael Sanchez Acera, alcalde de Alcobendas;
Miguel Angel Arranz, vicealcalde; Javier Garcia, director de Marketingy RC
de Helvetia Seguros; y Vicente Hontangas, presidente de Fundal..
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20 anos de
gerenciaenla

S.C.D.R.
Anaitasuna

> Foto de familia durante el homenaje a Angel Azcona.

El pasado 17 de mayo la S.C.D.R. Anaitasuna
prepard en su sede una sorpresa para despedir al
que ha sido gerente de la sociedad durante 20
afios, Angel Azcona.

En el homenaje estuvieron presentes miembros
de la junta directiva de la sociedad, represen-
tantes del Gobierno Foral y del Ayuntamiento de
Pamplona, el director de Marketing y Responsa-
bilidad Corporativa de Helvetia Seguros, Javier
Garcia, familiares y amigos.

Durante el encuentro, el club entregé a Angel un
escudo de vidrio como reconocimiento a su gran
trayectoria. El, por su parte, agradecié a todos los
asistentes el apoyo y el carifio que le han brin-
dado siempre.

Helvetia Seguros mantiene actualmente con la
S.C.D.R. Anaitasuna uno de los patrocinios mas
longevos del balonmano nacional. Angel Azcona,
gracias a su compromiso y su buen hacer, ha sido
uno de los principales responsables de la exce-
lente relacién consolidada entre nuestra com-
paiiiay el club desde hace tantos afios. Desde
Helvetia Seguros le deseamos mucha suerte en
esta nueva etapa que comienza.

Una temporada
mas conel club
Arkote

Las traineras del club de remo Arkote han vueltoa
lucir una temporada mas el logo de Helvetia Se-
guros. Alolargo del verano, el equipo que patroci-
namos ha participado en varias regatas de dis-
tintas regiones como parte del campeonato de la
liga ARC-1. Una de las mas especiales fuela Ban-
dera de Plentzia (Vizcaya), que tuvo lugar el pasado
6 de julio enla bahia de estalocalidad.

Aunque no fuela regata més brillante que realizé el
Helvetia Arkote durante la temporada, si fueunade
las mas emocionantes, ya que el equipo competia
en su casay durante todo el tiempo conté con el
apoyo de sus familiares y aficionados.

Labanderala gané la tripulacién guipuzcoana de
Zarautz. En segundoy en tercer lugar quedaron las
tripulaciones de Deusto y la Donostiarra. Helvetia
Arkote logré el séptimo puesto.

La costa de Vizcaya estd llena de pueblos con en-
canto como es el caso de Plentzia. Esta localidad
esta situada a pocos kilémetros de Bilbaoy destaca
especialmente por la belleza de su bahia, donde
desemboca el rio Butrén en el Mar Cantébrico. En
esta zona hay mucha aficién a los deportes acua-
ticos, especialmente al remo. Por eso, no es de
extrafiar que la regata que organizala ARC1 enesta
localidad cada afio reina a numerosos aficionados.

> La trainera del club Helvetia Arkote durante la regata de Plentzia.
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Premio Helvetia
Seguros

> Momento de la entrega del Premio Helvetia Seguros

Por segundo afio consecutivo Helvetia Seguros ha
sidola aseguradora oficial y uno de los principales
patrocinadores de las Carreras de Caballos de
Sanltcar de Barrameda, celebradas los pasados
dias 9, 10, 11, 25, 26 y 27 de agosto.

Catalogadas como una fiesta de Interés Turistico
Internacional, estas carreras, inicas en el mundo,
cuentan con una gran repercusion social y media-
tica, y se desarrollan en un entorno de singular
belleza, como es el hipédromo natural que forman
las playas del estuario del Guadalquivir.

En esta ocasién el Premio Helvetia Seguros se ha
otorgado ala cuarta carrera de la jornada del
domingo, 11 de agosto (tercer dia del Primer ciclo).
Fue una gran carrera con un inicio muy igualado,
hasta que, en la recta final, acabé escapandose
Llerena, conla monta de F. Fernandez (de la
cuadra Ajedrez Racing) y preparado por Blas
Rama. Tras él, completaron el cuadro de honor
Diboy, liderado por Hrubosova, y Havana Magic,
con Ratl Ramos.

Nuestra marca ha gozado de gran visibilidad a
través de los soportes publicitarios instalados en
el recinto de las carreras, asi como en la revista
editada por la Real Sociedad de Carreras de San-
Iacar de Barrameda y en los boletines informa-
tivos repartidos en la playa con carcter diario.

> Helvetia Seguros, presente en todo el recinto de Las Piletas
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EnlaXXXVI
Boat Show Palma

Mas de 270 empresas nacionales e internacionales
participaron del 29 de abril al 1 de mayoenla
XXXVI Boat Show Palma, la mayor feria nattica de
Baleares. El evento, que fue organizado por el
Institut d'Innovacié Empresarial (IDI) con la cola-
boracién de Balearic Yacht Brokers Association
(BYBA), tuvo lugar en el recinto ferial de Moll de
Vell de Palma y recibié la visita de mas de 25.000
personas.

Enlaedicién de este atio se han expuesto 600
barcos, entre los que se podia encontrar numerosas
embarcaciones de grandes esloras, day boats con
esloras de hasta 50 pies y una gran exposicién de
yates de lujo.

Como ya es tradicién, Helvetia Seguros tuvo un
papel destacado en la feria a través de nuestro
agente exclusivo Castafier Ysasi. Laimagen de
nuestra compafiia estuvo presente en la carteleria,
en los folletos y en el resto de material informativo
del evento. Ademas, como en ediciones anteriores,
nuestro agente volvié a disponer de un stand en la
feria para ofrecer informacién a los visitantes sobre
nuestro seguro especifico para embarcaciones.

Esta iniciativa permiti6 a Helvetia Seguros poten-
ciar suvisibilidad en esta zona, y también incre-
mentar su vinculacién con el sector nattico al
contactar con potenciales clientes que se acercaron
hasta nuestro standpara conocer un poco mas
sobre nuestros productos.

-
SELVE (1A TL ASEGLARAD PAA FUH

> Stand Helvetia Seguros en Feria Nattica (edicién 2019).
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Eugenio, un donante de récord

> Eugenio Baison junto a SM, el rey Felipe VI, tras el acto de imposicién de condecoraciones.

Eugenio Baisén, agente exclusivo en Helvetia
Seguros durante muchos afios y actual colabo-
rador de nuestra compariia, fue condecorado el
pasado 19 de junio en el Salén de las Columnas
del Palacio Real por Su Majestad, el rey Felipe VI
con la Orden del Mérito Civil por el gran servicio
que ha brindado ala sociedad a través de sus
numerosas donaciones de sangre.

Desde que cumplié los 18 afios y hasta su jubila-
cién, Eugenio no ha faltado nunca a su cita conla
solidaridad. Tanto es asi que, actualmente tiene
el récord de donaciones de sangre de Espafia, con
161 donaciones. Ahora, con 71 afios ya no puede
donar sangre, pero continua muy ligado a esta
practica, pues colabora con diferentes asocia-
ciones e institutos para animar alos méas jévenes
adonar sangre.

Durante el acto, el monarca recalcé el profundo
sentido del deber, la generosidad y la valentia de
Eugenioy del resto de los condecorados, a
quienes definié como protagonistas de una
Espafia "solidaria y universal, generosay
abierta’.

«Vuestra actitud, vuestras acciones y obras
alentadoras demuestran que somos un gran
pais, capaz de superar las adversidades, de
avanzary de progresar; un pais generoso, lleno

de vitalidad y comprometido con los valores
democraticos que, por todo ello, no debe temer al
futuro», asegurd el rey Felipe VI en su discurso.

Este no es el primer reconocimiento que recibe
Eugenio. Hace unos afios fue nombrado Hijo
Predilecto de Mairena del Aljarafe por la Asocia-
cién de Donantes de Sangre, Tejidos y Organos de
Sevilla (Adstos), y las Federaciones Andaluzay
Espatiola de Sangre lo distinguieron con el
galardén de Gran Donante.

Eugenio es un gran ejemplo de solidaridad. Y tq,
ste animas a donar?

> Eugenio Baison recibe la medalla de manos de SM, el rey Felipe V1.
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Apoyo ala
literatura

o cultural
Wivo

helvetia A

> Antonio Villa, director de la Sucursal Sevilla Capital junto a
los ganadores.

El pasado 15 de junio, el Real de Alcazar de Se-
villa acogié la entrega de los Premios Ateneo de
Novela 2019 y que contaron con la colaboracién de
Helvetia Seguros.

Este afio se presentaron 258 obras para el Premio
Ateneo de Novela de Sevillay 37 para el Premio
Ateneo de Novela Joven, lo que supone un autén-
tico éxito. En cuanto ala procedencia, cada vez
son més los autores internacionales que se
animan a participar en este prestigioso cer-
tamen, que cuenta con el apoyo y el respeto de la
critica literaria.

Los ganadores de esta edicién han sido José
Angel Mafias por "La tltima juerga’, en la cate-
goria senior, y Mercedes Fisteus por "Dentro de
dos afios’, en la categoria de escritores jovenes.
Gracias a estos galardones, los dos autores veran
publicadas sus novelas en la editorial Algaiday
disfrutardn de un premio en metélico.

"Latltima juerga" trata sobre dos amigos que se
reencuentran tras muchos afios sin versey
quieren revivir viejos tiempos, mientras que,
"Dentro de dos afios" recrea la época en la que
fueron juzgadas las Brujas de Salem.
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Una completa
experiencia
cultural con
#LiceuUnder35

En el mes de mayo se puso en marcha a través de
los perfiles de las redes sociales de Facebook e
Instagram un concurso dirigido a menores de 35
afios para que pudieran disfrutar de una expe-
riencia inica en el Gran Teatre del Liceu de Barce-
lona.

En cadauna delas dos redes sortearon dos en-
tradas dobles para asistir a Liceu Under 35 con el
prestreno de la 6pera “Tosca” de Puccini, cuyo
estreno fue el pasado 8 de junio en el Gran Teatre
del Liceu de Barcelona.

El premio no sélo incluia las entradas, sino tam-
bién el acceso a una sesién en directo con DJ Cucut
en el Foyer del Liceu hastala medianoche y de
varios food stands, acompafiado de una copa de
coctel Bellini de bienvenida dentro del teatro.

El concurso tuvo muy buena acogida en las dos
redes sociales, especialmente en Instagram, donde
logramos un gran nimero de interaccionesy
sumamos alrededor de 200 nuevos seguidores en
tan solo una semana.

Liceu Under 35 es una exitosa iniciativa que puso
en marcha el Gran Teatre del Liceu el afio pasado
para incentivarla épera entre los méas jovenes.

8 JUNIO i5a0n
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Por un futuro verde y sostenible

> En la imagen, Carmen Caballero, responsable del Departamento de Comunicacién y Responsabilidad Corporativa junto a los

técnicos de Foresna y el director de Zona Norte, Carlos Eslava.

Helvetia Seguros firmé en junio dos importantes
acuerdos con dos asociaciones forestales de
Galiciay Navarra para reforestar zonas de
bosque destruidas por incendios y plagas en
estas regiones, como parte de su compromiso con
el medioambiente.

El Grupo Helvetia, en su apuesta activa porla
conservacién y la proteccién del medioambiente,
colabora desde el afio 2011 con programas de
reforestacién de bosques en Europa, involucran-
dose en diferentes proyectos sociales en los paises
en los que esté presente.

Durante el pasado afio, el Grupo Helvetia realizé
siete nuevos proyectos de "Bosques protectores”
en diversas areas; unos datos que, sumados a los
de afios anteriores, resaltan la implicacién de la
compariia con 35 proyectos diferentes en los que
se han plantado alrededor de 360.000 arboles en
Alemania, Austria, Francia, Italia y Suiza. Una
lista ala que se ha sumado Espatia desde el mes
de junio, tras la firma de estos dos acuerdos.

Este proyecto, bautizado como "Tu seguro verde"
ha dado sus primeros pasos en el mes de junio
con la firma de los convenios de colaboracién
entre la aseguradoray las dos asociaciones, lo
que daridlugar ala plantacién de 20 hectareas de
bosque entre los meses de noviembre de 2019y
enero de 2020.

La primera de las actuaciones se desarrollara en
el 4rea de Pontevedra, una de las zonas mas
afectadas por los incendios forestales. En esta
provincia se replantaran cerca de diez hectareas
de bosque quemado en los municipios de Pontea-
reasy Caldas de Reis, fruto del acuerdo alcan-

zado entre Helvetia Seguros y la Asociaciéon
Forestal de Galicia.

Ademas, esta actuacién servira para crear ba-
rreras naturales que haranla funcién de corta-
fuegos en caso de nuevos incendios forestales,
asicomo para favorecer la biodiversidad y ayudar
arecuperar la masa arbolada de los montes de
Couso (Ponteareas) y Paradela de Bemil (Caldas
de Reis).

Helvetia Seguros también desarrollard una
segunda actuacién de "Tu seguro verde" junto a
la Asociacién Forestal de Navarra en el muni-
cipio de Igantzi. En este caso, se repoblardn diez
hectareas de montes que se han visto afectados
por graves problemas fitosanitarios.

Dos grupos de hongos han sido los principales
responsables de las enfermedades que han
afectado a esta masa forestal de coniferas, lo que
ha obligado a llevar a cabo una corta de amplias
superficies que deben ser restauradas.

> En la imagen, Santiago Alvarez, Carmen Caballero y Javier Garcia junto a
los responsables y técnicos de la Asociacion Forestal de Galicia.
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11“ Memoria de
Responsabilidad
Corporativa

Un afio mas, Helvetia Seguros ha presentado su Memoria de
Responsabilidad Corporativa, en la que refleja con claridad
y transparencia todas las actividades e iniciativas que llevé
a cabo durante 2018, de acuerdo con la Estrategia de Res-
ponsabilidad del Grupo Helvetia, y el efecto que éstas han
tenido sobre sus diferentes grupos de interés.

Continuando con la iniciativa de las dos tltimas publica-
ciones, laundécima memoria de Helvetia Seguros ha sido
elaborada conforme a los estandares de Global Reporting
Initiative (GRI).

En 2018 Helvetia Seguros, siguiendo la linea de afios ante-
riores, ha seguido avanzando en su estrategia de Recursos
Humanos. Asi, hallevado a cabo diferentes iniciativasy
actividades para fomentar el crecimiento y el desarrollo
profesional de sus empleados y mediadores. Ademaés, en su
compromiso por ofrecer una "oferta sostenible”, ha conti-
nuado trabajando en el desarrollo de nuevos productos y en
incrementar el nivel de satisfaccién de los clientes.

En esta memoria también se hace referencia a uno de los
pilares fundamentales de la companiia: los patrocinios
deportivos, sociales y culturales. La apuesta de Helvetia
Seguros por el deporte base se refleja en la ampliacién de
algunos de sus patrocinios deportivos.

En cuanto a su compromiso con el medioambiente, en el
ultimo afio Helvetia Seguros ha logrado reducir su huella de
carbonoy se ha implicado en diferentes proyectos de protec-
cibén contra el cambio climético. En 2018 Helvetia Seguros fue
certificada como empresa climéticamente neutra. Este certifi-
cado confirma que las emisiones de CO2 que genera la em-
presa se neutralizan por medio de proyectos de compensacién
de carbono. Ademaés, la compaiiia ha continuadoligada ala
iniciativa RE100, con la que se compromete a que su abasteci-
miento eléctrico proceda inicamente de energias renovables.

Memoria de
Responsabilidad
Carparu!‘iva 2018.
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ElCRM para moviles
ya esunarealidad

Los mediadores de Helvetia Seguros ya estadn utilizando la
aplicacién (app) de CRM en sus méviles y tabletas. Hasta
ahora, estd app sélo estaba disponible para los asesores
comerciales de nuestra compariia, pero desde el pasado mes
de febrero los agentes operativos en CRM y los agentes Elite
que la han solicitado ya pueden hacer uso de ella.

La app de CRM de Helvetia Seguros, que es compatible con
los dispositivos Android e IOS, incluye la mayoria de las
funciones de la versién de CRM para PC. Asi, desde el movil
el agente puede consultar su calendario de actividades,
revisar los datos de sus clientes, programar visitas comer-
ciales, dar de alta aun cliente potencial y mucho maés.

Todo esto supone importantes ventajas para el mediador, ya
que puede acceder a cualquier dato que necesite sobre sus
clientes o consultar sus tareas desde esta app a cualquier
hora y desde cualquier lugar, sin necesidad de conectarse a
un ordenador.

Con este proyecto Helvetia Seguros daun pasoméasenla
digitalizacién y paralela profesionalizacién de su red co-
mercial y ayuda a que las sucursales se desprendan de
labores administrativas para que puedan centrarse en la
actividad comercial, ya que el uso del CRM ayuda a sistema-
tizary segmentar toda la informacién relacionada con el
cliente, lo que supone un importante ahorro de tiempo en
labores administrativas.
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Importantes mejoras
en B2B
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El Departamento de Proyectos e Innovacién viene impul-
sando desde hace ya algtin tiempo un interesante proyecto
para mejorar la eficiencia y operatividad de las aplicaciones.
Esta iniciativa se enmarca dentro del "Operating Model"
cuyo objetivo es mejorar la experiencia de los mediadores 'y
empleados de las sucursales que usan a diario la plataforma
B2B. Para ello, se han ido realizado diversas encuestasy
entrevistas a mediadores y empleados.

Fruto de ello, en el tltimo afo se han realizado las si-
guientes mejoras:

- Reorganizacién de los mentus centrales y mejoras gene-
rales de navegacion..

- Acceso ala cartera ampliada (que les permite ver la infor-
macién de la precarteray cartera del afio anterior), a las
estadisticas corporativas BOy ala consulta ampliada de
los siniestros.

- Nuevos accesos como la "Agenda del Usuario’, donde los
usuarios reciben todas las notificaciones de autorizacién
de riesgos y de otros flujos BPM.

- Acceso ala agenda de pdlizas (permitiéndoles hacer anota-
ciones para sus propios recordatorios) y a determinados
formularios practicos para solicitar directamente sus peti-
ciones a la compariia o dirigir comunicaciones a sus clientes,
asicomo visualizary subir documentacién de pélizasy
clientes.

- Desde Siniestros también pueden imprimir finiquitos,
visualizar documentos no confidenciales (incluidas las
hojas de valoracién y fotografias de las peritaciones)y
subir directamente documentacién al gestor documental.

- En Administracién se puede llevar a cabo una reimpre-
sién de recibos cobrados en papel normal y otras cues-
tiones adicionales (domiciliacién/desdomiciliacién de
recibos, reimpresién de recibos de cartera...).

Actualmente también se estd llevando a cabo un proyecto
para "modernizar" totalmente el Portal B2B para darle una
apariencia més fresca y actual y mejorar el acceso alas
aplicaciones.

Ya es posible la firma
digital manuscrita

Helvetia Seguros da un paso méas en el desarrollo dela
estrategia Helvetia 20.20 incorporando a su firma electré-
nica una nueva opcién: la firma digital manuscrita.

Con este novedoso sistema de firma, una vez se accede al
enlace para firmar el contrato, tan sélo se debe introducir la
firma en el recuadro que aparece, como si fuera en un papel.
Si el dispositivo empleado tiene una pantalla tactil, se
puede utilizar un lapiz digital o simplemente firmar con el
dedo. Sino tiene pantalla tactil, se puede utilizar el ratén o
el touch pad.

La firma digital manuscrita es una opcién mas de firma
que se afiade en la misma plataforma a las actuales op-
ciones de "biometria de voz"y "certificados electrénicos
reconocidos"y cuenta con las mismas garantias juridicas
que aquellas.

Se ha incorporado en todos los procesos que actualmente
disponen de firma electrénica: emisién de pélizas y suple-
mentos (B2B, contratacién digital B2By contratacién on-
line), firma de érdenes de domiciliacién de pélizas, de docu-
mentos contractuales de mediadores, de érdenes de domici-
liacién (mandatos) de mediadores, de finiquitos, asi como
enla aplicacién de "Gestién de la firma electrénica”. Actual-
mente estd disponible para todos los mediadoresy, en el
caso de clientes, cuando el firmante es una persona fisica.

Este nuevo sistema de firma es muy sencillo y proporciona
una excelente experiencia de usuario. Adema4s, facilita el
trabajo alos mediadores, ya que garantiza la recepcién
inmediata de los documentos firmados y evita asi pagos
importantes de siniestros por no disponer de las Condi-
ciones Particulares firmadas. Ademas, supone un impor-
tante ahorro de costes (ejemplo, evitando el uso del papel,
costes de impresién, desplazamiento, archivado fisico, etc.).

En buena compaiiia 9/19



20 Formacion

Formacion

Cursos Formacién Empleados

Paralizacién de
actividad y Celebrado en Sevilla el pasado 30/05/19
pérdida de benefi- con asistencia de 15 tramitadores de

cios aplicada a
sistemas fotovol-

Empresay conuna duracién de 4 horas.
Impartido por técnicos de Ceprinsa.

taicos
En modalidad online, a través del aula
virtual de la Escuela de Finanzas AFI.
Certificado Impartido entre el 07/03/19 y el 17/07/19

Asesor Finan-

con una duracién de 185 horas. Este curso
lo han realizado 82 personas pertene-

Liderazgo @
helvetia

Celebradolos dias 5, 6 y 7 de junio en la sede
de Madrid. Programa basado en el Lide-
razgo en la era de la digitalizacién. Dirigido
al Comité de Direccién, e impartido por
Javier Ferndndez (Leadership & Develop-
ment, Helvetia) y Carola Griindler (osb
Consulting, Hamburgo).

Cursos Formacion Agentes

Lavisién comer-
cial (tercer mo-
dulo del programa
PAC)

Celebrado en Sevillalos dias 28/05/19 y
29/05/19 con asistencia de 8 agentes y con
una duracién de 16 horas. Impartido porla
consultora Eutropia.

Sucesores (primer
modulo)

Celebrado en Sevilla durante los dias
10/06/19 al 14/06/19. Con una duracién de 32
horasy asistencia de 7 agentes dirigido a
hijos o colaboradores de agentes exclusivos
de Helvetia Seguros con vocacién de conti-
nuidad en el negocio familiar. Impartido por
monitores internos de las areas de Marke-
ting y Responsabilidad Corporativa, Ventasy
No Viday Vida.

cero cientes al Area de Ventas, principalmente
asesores comerciales y directores de
sucursal.
Celebrado en Sevilla los dias 29/04/19 y el
30/04/19 con asistencia de 18 empleados
Uso eficaz del delas areas de No Vida y Vida. Este curso
CRM ha sido impartido por Francisco Astola,
responsable del Departamento de
Investigacién y Desarrollo de Mercado.
., Celebrado entre los meses de mayo y junio
Prevencién del D . .
con una duracién de 4 horas y la asistencia
blanqueo de , .
. de més de 100 personas. Impartido por
capitalesy dela )
. Juan Manuel Diaz, responsable de Preven-
financiacién del .. .
k cién y Blanqueo de Capitales, a toda la red
terrorismo )
comercial de sucursales.
Gestionary Celebrado en Sevillalos dias 04/06/19 y el
Liderar equipo de 05/06/19 con una duracién de 14 horasyla
plataformas asistencia de 7 personas (pertenecientes al
telefénicas Area de Servicio al cliente y Organizacién).

Impartido por la consultora Nuria Gémez.

Acciones forma-
tivas a nuevos
Agentes Elite.

Celebrado durante los meses de abril y mayo.
(2 acciones a nuevos agentes, 6 acciones de
reciclaje). Dirigido a agentes Elites de todas
las zonas comerciales. Impartido por moni-
tores internos de las 4reas de Ventas, Ser-
vicio al Cliente y Organizacién y Productos
No Vida.

Concienciando a los mas jovenes sobre la

prevenciony el riesgo

Helvetia Seguros ha participado, por segundo afio consecu-
tivo, en el programa educativo "El riesgo y yo" que organiza
Estamos Seguros (Unespa) junto a la Fundacién Junior
Achievement para estudiantes de 15 a 17 afios con el obje-
tivo de promover entre los jévenes la reflexién sobre la
gestién y la prevencién del riesgo en su dia a dia.

Asi, alolargo de cuatro semanas, seis profesionales de
Helvetia Seguros, especialistas de departamentos centrales
y dela organizacién comercial, han impartido cuatro se-
siones de formacién de este programa a estudiantes de 4 de
la ESO de colegios e institutos de Sevilla, Madrid y Barce-
lona.
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> Jornada formativa en Madrid.
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> Jornada formativa en Barcelona.

A través de este programa, que combina contenidos divul-
gativos y practicos, se pretende que los alumnos tomen
conciencia de los riesgos a los que se exponen en su vida
diariay se familiaricen con las diferentes herramientas que
existen para evitar sus efectos adversos.

> Jornada formativa en Sevilla.

Estainiciativa se enmarca dentro de las acciones de Res-
ponsabilidad Corporativa que desarrolla Helvetia Seguros
como parte de su compromiso con la sociedad y la forma-
cién de los jévenes.

La cuarta promocion de "Graduados
Helvetia"recibe sus diplomas

El pasado 29 de mayo se celebré en la Sala Helvetia el acto de
entrega de diplomas de la cuarta promocién de ‘Graduados
Helvetia’, el titulo académico que acredita la culminacién
exitosa del principal programa formativo de la compariia
dirigido a agentes que han finalizado el Plan de Agentes de
Carrera (PAC). En el acto intervinieron [fiigo Soto, director
general de Helvetia Seguros, Javier Garcia, director de Marke-
ting y Responsabilidad Corporativa, Juan Manuel Rico, res-
ponsable de Formacién y Javier Sierra, socio de Eutropia
Consultores.

Gracias a este programa, desarrollado durante cinco atios, los
dos agentes que se han graduado en esta promocion, Javier
Garcia, dela Sucursal Madrid Expansién, y Juan Luis Serrano,
de la Sucursal Sevilla Provincia 3, han adquirido los conoci-
mientos necesarios, tanto tedricos como practicos, para ges-
tionar sus agencias de manera eficiente y con una orientacién
absolutamente profesional.

La obtencién del titulo “Graduado Helvetia” implica la
superacién de un ambicioso programa formativo en torno al
desarrollo de la agencia que se compone de tres grandes
moédulos: Modelo de acercamiento comercial al cliente;
Visién comercial y Plan de desarrollo de agencias. Este
ultimo, que dura todo un afio, conlleva una accién de acom-
pafiamiento y seguimiento personalizado a los agentes
seleccionados que han superado los anteriores médulos,
incluyendo una planificacién de objetivos anuales. Este
acompanamiento ha sido dirigido por Javier Sierra.

En el acto de graduacién, Ifiigo Soto destacé la importancia
que tienen los mediadores para el negocio de Helvetia Se-
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> En la imagen, los Graduados Helvetia 2019, Javier Garcia, de la Sucursal
Madrid Expansién, y Juan Luis Serrano, de la Sucursal Sevilla Provincia 3.

guros, ya que “no sélo son el principal canal de distribucién
de la compaiiia, sino también el mejor nexo de comunica-
cién con el cliente”.

Con estos nuevos graduados, ya son diez los agentes PAC que
han alcanzado esta titulacién, aportando ala entidad un
importante volumen de negocio y una cartera de clientes que
valoran, de forma muy satisfactoria, el asesoramientoy el
servicio que reciben de sus agentes.
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Estudio de radio
de "Hoy por Hoy"

> Retrasmisién Hoy por Hoy.

El pasado 28 de mayo la sede de Helvetia Seguros
acogié una nueva edicién del programa "Hoy por
Hoy Sevilla" de la Cadena Ser, que dirige el perio-
dista Salomén Hachuel. Ese dia, la Sala Helvetia
se convirtié en un gran estudio de radio donde se
dieron cita més de ochenta personas.

Desde alli, también se emitié “La cAmara de los
balones”, el espacio radiofénico que patrocina
Helvetia Seguros y que conduce el popular humo-
rista Manu Sanchez junto a Fran Ronquillo.

Salomén Hachuel forma parte del equipo de
Cadena SER de la capital hispalense desde 1994 y
este afio ha recibido la Medalla de Sevilla; un
galardoén que le ha otorgado el Ayuntamiento
como reconocimiento a su dilatada trayectoria
profesional y a su gran labor solidaria.

Jornada APC

La Asociacién para el Progreso de la Comunica-
cién (APC) organizé el pasado 6 de junio en la Sala
Helvetia la tercera edicién del "Foro de Reputacién,
Comunicacién y Gestién de Intangibles" junto a
Corporate Excellence — Centre for Reputation
Leadershipy ala Corporacién Jiménez Mafia.

En el evento se present6 la cuarta edicién del
Informe "Approaching the Future: Tendencias en
Reputacién y Gestién de Intangibles 2019", que
recoge el presente y el futuro de las empresas en la
gestién de intangibles, especialmente respecto a
las tendencias emergentes en reputacién, marca,
sostenibilidad, éticay transparencia.

Durante la jornada también se trataron otros
temas como el papel de los directores de Comuni-
cacién en la gestién de la reputacién de una em-
presa o a modo de caso, practico el proceso de
transformacién digital a través de la app paralos
empleados de El Corte Inglés.

> La Sala Helvetia acoge la tercera edicién del "Foro de Reputa-
cién, Comunicacion y Gestion de Intangibles”.

Sesion de trabajo del Colegio de
Mediadores de Cordoba, Huelva y

Sevilla

El pasado 26 de junio Helvetia Seguros cedié la
Sala Helvetia al Colegio de Mediadores de Cor-
doba, Huelvay Sevilla, con el que mantiene un
acuerdo de colaboracién, para que celebrara una
jornada de formacién para sus colegiados. La
sesibn estuvo dirigida por Javier Sierra, socio de
Eutropia Consultores, la empresa que lleva a
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cabo muchos de los cursos que ofrece nuestra
compartiia a empleados y mediadores.

Durante la jornada se analizé el presente y el
futuro del mediador en un sector en el que la digi-
talizacién cada vez estd tomando mayor protago-
nismo. A la jornada asistieron 30 personas.
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Logalty, el primer
“Legaltech” espariol

Desde hace mds de una década, Helvetia Seguros confia en Logalty la seguridad de sus
transacciones electrénicas. La empresa gestioné sélo en 2018 mds de 20 millones de
transacciones y 27 millones de firmas electrénicas.

Logalty es una empresa con casi
quince afios de trayectoria que esta
considerada el primer “Legaltech”
espafiol. Su especializacién es la
prestacién de servicios de genera-
cién y custodia de prueba me-
diante interposicién electrénica, a
través de lo que garantiza la segu-
ridad juridica en las transacciones
electrénicas. Es un partnerque
trabaja con informacién muy
sensible y que ayuda a sus clientes
en el desarrollo de sus negocios
multicanales. Entre esos clientes
se encuentra, practicamente desde
sus origenes, Helvetia Seguros.

Con sede central en Madrid y mas
de cincuenta trabajadores, Logalty
aparece en la Trust Service List
(TSL) dela UE, y dispone de su
propia infraestructura de Clave
Publica (PKI) parala emisién de
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certificados validos a nivel inter-
nacional.

“La actividad de Logalty -explica
José Manuel Oliva, director dela
compariia- se basa en actuar como
tercero por interposicién con sus
soluciones de servicios. Desde 2005,
fuimos el primer Legaltech espaiiol,
generando pruebas por interposi-
cién electrénica en Europa desde
Espatia”. En este tiempo, han reco-
rridounlargo camino, habiéndose
convertido en la principal referencia
en su sector en Espafia. Sélo en
2018, la empresa hizo posible 22
millones de transaccionesy 27
millones de firmas electrénicas, con
las que sus clientes han cerrado
contratos en 147 paises.

“Esto nos ha permitido abordarla
expansién internacional acompa-

fiando a nuestros principales
clientes fuera de Espafia -comenta
Oliva-. Se prestan servicios en
empresas a nivel europeo, y tam-
bién a empresas mexicanasy
corporaciones internacionales en
Latam desde nuestra oficina cen-
tral en Ciudad de México.”

En el caso de Helvetia Seguros, es
unarelaciénlargay fluida. “La
colaboracién ha sido muy satisfac-
toria en todos los sentidos”, explica
su director general. “Esperamos
seguir colaborando con la compaiiia
para mejorar la experiencia de sus
clientes en todos los nuevos retos
que nos ofrece la continua evolucién
digital. Quiero agradecer sincera-
mente a Helvetia su confianza en
nosotros”.

Enrelacién con la imagen proyec-
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tada por Helvetia Seguros, “desde
Logalty vemos un mensaje de
claridad, transparenciay segu-
ridad hacia el cliente, lo que reper-
cute positivamente en un tipo de
negocio como es el asegurador”,
explica Oliva.

La gestién con este proveedor estd
especialmente centralizada en el
Departamento de Servicios Gene-
rales de Helvetia Seguros, aunque
también en el Area de Productos,
en tanto que emisora de las tran-
sacciones. A nivel de comunica-
ciones individuales de impor-
tancia, como pueden ser reclama-
ciones, interrupcién de
prescripciones, etc., Logalty tra-
baja de forma continuada con la
mayoria de los departamentos
técnicos y operativos de Helvetia.

Preguntado por las caracteristicas
diferenciales de Logalty, su di-
rector general aporta algunas
claves: “robustez juridica, agilidad
operativa, calidad y soporte del
servicio, reduccién de costes y
capacidades tecnolégicas y de
innovacién”.

“Logalty -explica- garantiza la
integridad de todo el proceso, sin
ninguna manipulacién posterior,
asegurando también la autenti-
cidad y confidencialidad de los
contenidos de todas las transac-

> José Manuel Oliva, director de Logalty.

ciones, los momentos en los que Adicionalmente, Logalty esta de Avance Digital, dependiente del
estds ocurren y quienes han sido reconocida como prestador cualifi- Ministerio de Economia y Em-

las partes que han participado en cado de servicios de confianza, presa.

las mismas. Las pruebas son conforme al e Reglamento (UE) n°

custodiadas en Logalty y ademas 910/2014, de 23 de julio (Regla- Con respecto al futuro, la empresa
se depositan las transacciones en mento eIDAS). Ademas de formar estd trabajando en el proyecto
notarios, hecho este que dauna pasrte de la TSL de la UE, ofrece Logalty 2.0, conlineas de accién
prueba adicional con fe publica del servicios de expedicién de certifi- como Certificados de Ejecucion de
contenido de los documentos. Esto cados cualificados con baseenla Software, Smart Contracts, o el
transfiere veracidad ala pruebay autorizacién administrativa con- proyecto europeo de Identidad
reconocimiento en juzgados”. cedida por la Secretaria de Estado “base cero”, entre otras.

Certificamos 4 N Principales servicios de Logalty
todas tus ;

transaccionas j . - Identidad digital.
digitqus con |~ - Identificacién electrénica.

- Contratacion electrénica multicanal.

- Notificacién y comunicacién electrénica.

- Generacién y explotacién de certificados electrénicos, sellados de
tiempo, autentificacién de sitios web, entrega electrénica certificada

Iﬂgﬂltu y otros.

seguridad juridica
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26 Nuestros mediadores

“Nuestro valor diferencial es
el tratode tu a ti”

Castarier Ysasi es una agencia exclusiva de Helvetia Seguros en Palma de
Mallorca. Con més de cincuenta afios, en segunda generacién y muy préxima

a dar el relevo a una tercera, la agencia gestiona un volumen de cartera de

mds de medio millén de euros. Acciones comerciales como el respaldo al evento

Mallorca Boat Show, una de las principales ferias nduticas del Mediterréneo,
han ayudado a esta agencia a ampliar su cuota de mercado.

Como resumen, diria que se empez6 haciendo
pdlizas con el boliy hoy ya no lo usamos. La tecno-
logia nos ha obligado a adaptarnos a muchas cosas
que hace veinte afios nos parecian impensables.
Como, por ejemplo, hacer seguros desde el mismo
moévil y dar partes de siniestros de forma inme-
diata, ademas de estar informados desde cualquier
lugary en todo momento de lo que ocurre en nue-
stra agencia. Y lo més importante; estar en cont-
inuo contacto con nuestros clientes.

Palma, como cualquier ciudad de Espaifia, ha
evolucionado a un ritmo gigantesco en el &mbito de
los seguros, tal vez muy por encima de otras ciu-
dades debido, sobre todo, ala influencia del tu-
rismo. Este factor ha hecho que la competencia se
interese por las islas y quiera implantarse con sus
productos.

El trato de ta a tu, es decir, conocer las necesidades
del cliente a través de un trato cercanoy directo
con él.

Tenemos una amplia clientela y eso nos ha permi-
tido crecer, no solo a nivel empresarial, sino tam-
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bién social. De hecho, la compariia esta presente
todos los afios en la Mallorca Boat Show, una de las
mayores ferias del sector niutico en el Medi-
terrdneo en la que Helvetia Seguros participa de
forma activa.

Muchisimas. Nos ha permitido darnos a conocer
mas a nivel del club, ofreciendo nuestra péliza de
clubs nauticos, y las ofertas especiales para embar-
caciones de recreo, asi como el seguro de Responsa-
bilidad Civil Obligatorio con extensién de ga-
rantias.

Que sean perseverantes y que se formen constante-
mente, no solo como personas, sino que ademas
sepan valorar que estar junto a una compaiiia
como Helvetia Seguros, que premia su fidelidad y
esfuerzo, les ayudaré a ir avanzado pasito a pasito
en la duralabor de conseguir la fortaleza profesi-
onal aspirada.

Total y absolutamente, hasta el punto de que, si no
nos adaptamos a las nuevas tecnologias, no se-
remos capaces de estar a la altura de nuestros
competidores y, lo que més nos preocupa, de nue-
stros clientes. Si ellos se preocupan de estar actua-



> Pilar Ysasi, Tomeu Castarier Nadaly Tomeu Castarier Ysasi.

lizados al mas alto nivel, no seremos capaces de
darles el servicio que esperan de nosotros y podria
llegar a provocar una merma de nuestra clientela.

Honradez, seriedad y dedicacién. Y todo ello se
resume en una sola palabra: profesionalidad.

En primer lugar, caminamos hacia la continuidad,
pero sin olvidar la innovacién, con ideas novedosas
y explorando nuevos mercados. Y en segundo
lugar, buscamos nuevos talentos; gente joven con
ganas de trabajar y con formacién especializada
que sea capaz de afrontar los retos que se le exi-
gira.

La generacién venidera es muy propicia a buscarse
soluciones a costa de obtener un precio cada vez
menor, pero lo cierto es que en el mundo del seguro
el trato personal es basico e importantisimo,
puesto que no se conoce el fruto de la pdliza bien
realizada hasta que ocurre el siniestro. Le pondré
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un ejemplo claro. Cuando alguien se compra un
piso, lo primero que hace es acudir a un asesor
para que le prevenga de cualquier problema de
futuro, no solo de posibles fraudes sino también de
problemas burocraticos, de inscripcién, notario,
etc. Si se contrata un seguro con un capital insufi-
ciente y ocurriera un siniestro de pérdida parcial
del riesgo y no se cobrara el cien por cien del sinie-
stro, el cliente se llevaria una sorpresa desagra-
dable con su consiguiente desengafio con la asegu-
radora. Esto se tiene que evitar a toda costa,
aunque, por desgracia, ocurre mucho.

El cliente viene a Mallorca a disfrutar y por tanto
lo que se busca es no tener problemas ala ahora de
descansar. Por ello hay que tener garantias de que
se cuenta con profesionales que estén amparados
por buenas compaififas con una importante im-
plantacién, y esto implica trabajadores comprome-
tidos que resuelvan el problema en el menor
tiempo posible y que sean empaticos con el cliente.

27
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28 En buena compaiiia con...

“En Helvetia Seguros siempre
hemos recibido soluciones a
nuestros problemas”

JesUs Cia es el director de la Casa de la Misericordia de Pamplona, una enti-

dad sin dnimo de lucro que fue fundada en 1706 como institucién de atencién

a los mds desfavorecidos. A lo largo de los siglos ha mantenido su esencia

como entidad asistencial para personas con necesidades, con un fuerte peso

institucional en la ciudad, merced a su condicidn de propietaria de la Plaza de
Toros de Pamplona. Actualmente atiende a més de 550 residentes.

Desde su creacién, la Casa de Misericordia de
Pamplona se ha mantenido fiel auna misma idea.
;Cémo definiria sus principios?

Uno de los rasgos més significativos de la institu-
ci6n ha sido su capacidad para adaptarse a los
tiempos, alolargo de sus trescientos afios de his-
toria. En cuanto a la atencién sociosanitaria, sus
principios fundamentales son la ética, la compe-
tenciay la autonomia; la participacién, la inte-
gridad y la especializacién y, por ultimo, la indivi-
dualidad.

;Qué servicios les ofrecen a las personas del centro?

Actualmente atendemos a més de 550 residentes,
aproximadamente 180 personas con grandes nece-
sidades de atencién y 370 que disfrutan de mayor
autonomia. Nuestro centro dispone de una amplia

oferta de servicios, desde los més propiamente
residenciales como la alimentacién, lavanderia,
limpieza, peluqueria, cafeteria, equipo de manteni-
miento; los servicios relacionados con la salud
ofrecidos por el equipo de médicos geriatrasy de
diversas especialidades, (equipo de enfermeras,
equipo de farmacia hospitalaria, psicéloga, fisiote-
rapeutas, terapeutas ocupacionales, poddloga,
musicoterapeuta, etc.); los servicios relacionados
con el &mbito social, con el equipo de trabajadoras
sociales que coordina el amplio programa de ta-
lleres y actividades; y también servicios de acompa-
flamiento religioso, contando con un capellany una
comunidad de Hijas de la Caridad.

La Casa de la Misericordia ha obtenido numerosos
premios, entre los que se encuentran las Medallas
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Jesus Cia, director de la Casa de la Misericordia de Pamplona

de Oro de Navarra y de Pamplona. ;Cudl ha sido el

y haya una gran representaciéon de la Administra-

mas significativo para vosotros?

Son muy importantes y apreciados los premios que
has mencionado, ademaés de otros muchos reconoci-
mientos recibidos a lo largo del tiempo. Continua-
mente recibimos el afecto de los pamploneses, y nos
honra ser un referente en Pamplona y Navarra. Pero
sin duda, el mejor premio es el que recibimos dia a
dia con €l carifio y reconocimiento de nuestros
residentes y familiares.

;De qué manera participa la Casa de la Miseri-
cordia en la vida institucional de la ciudad?

La Casa de Misericordia, como centro asistencial,
esté presente en muchos de los acontecimientos
de Pamplona. Por ejemplo, la Navidad se vive con
mucha alegria en la residencia, y es una parada
obligada en la Cabalgata de Reyes, al igual que la
banda municipal de musica "La Pamplonesa’, que
ofrece siempre su primer concierto anual en
nuestro centro. Ademas, durante el resto del afio,
muchas personas e instituciones de referencia de
la ciudad encuentran ocasiones y tiempo para
visitarnos y acompafar a nuestros mayores.
Incluso en las fiestas de San Fermin, la Casa dela
Misericordia tiene un papel trascendental. De-
bido a nuestra condicién de propietarios de la
Plaza de Toros de Pamplona, organizamos los
principales eventos de las fiestas como son los
Encierros, las Corridas de Toros, y toda una serie
de acontecimientos que conforman la Feria del
Toro de Pamplona. Esto implica que nuestra
presencia en la ciudad resulte de gran impor-
tancia.

;Qué implicaciones tiene el hecho de que la Junta de

Gobierno esté presidida por el alcalde de Pamplona

cion local?

La Casa de Misericordia es hoy una Institucién sin
4nimo de lucroy fue fundada por el Ayuntamiento
delaciudad en 1706. Su Junta de Gobierno esta
presidida por el alcalde de la ciudad y participan
ademas cuatro de sus concejales: el de cultura, el de
asuntos sociales y los dos de mayor edad. El resto
de vocales, hastala veintena, lo conforman de
manera completamente altruista personas de la
ciudad que nos aportan sus conocimientos y su
experiencia. Son profesionales de Geriatria, De-
recho, Ingenieria, Economia, Arquitectura, Trabajo
Social, etc. Todos aportan mucho y han contribuido
al éxito de la casay a mantener vigente su propésito
esencial.

Son clientes de Helvetia Seguros, ;Cémo valora la
implicacién de esta Compatiiia en el tejido social de
Pamplona y en general de Navarra?

La Vasco Navarra ha sido un referente en esta
regién como companiia de seguros de confianza, y
actualmente, como Helvetia Seguros, seguimos
teniendo la misma percepcién y valoracién.

De manera general, ;qué imagen cree que proyecta
a la sociedad nuestra comparnia?

En estos momentos, Helvetia Seguros es nuestra
compartiia aseguradora principal y esto es asi
porque nos transmite cercania, seriedad y eficacia.

;Qué balance hace de su relacién con Helvetia
Seguros?

Muy positivo. Siempre hemos recibido soluciones a
los problemas que se nos han podido presentar, y
percibimos en nuestros interlocutores un gran
interés en ofrecernos la mayor calidad de servicio.
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30 Reportaje Central

Lanzamiento de
nuevos productos

En los dltimos meses, Helvetia Seguros ha puesto en el mercado nuevos
productos. Por un lado, Helvetia Responsabilidad Civil General, al que
se unen Helvetia Responsabilidad Civil del Cazador y Helvetia Caba-
llos, que presentan como gran novedad el hecho de que su tramitacién
y emisién puede ser gestionada integralmente por los mediadores a tra-
vés de la plataforma B2B, un gran hito que favorece una mayor autono-
mia de los agentes exclusivos. Por otro lado, Helvetia Inversién Multies-
trategia, una nueva modalidad de Unit Linked, incorporando dos nuevos
fondos caracterizados por su fuerte componente innovador, que junto a
Helvetia Inversién Ahorro Activo+ posibilita una mayor diversificacién
de la inversién por parte de los clientes.

R
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Helvetia Responsabilidad Civil General

Durante un afio, Helvetia Seguros ha trabajado de
forma intensiva para hacer posible que cualquier
mediador pueda realizar la tramitacién integral y la
emisién de pélizas de Responsabilidad Civil de forma
auténoma a través de la plataforma B2B. Se trata de
un gran salto en la eficiencia que supone una mayor
agilidad en la contratacién de este tipo de pélizas, con
el que los mediadores ganan en independenciay
rapidez a la hora de gestionar esta gama de seguros.

El proyecto, que parte del Departamento de Riesgos
Empresas pero que ha implicado de forma trans-
versal tanto las 4reas de No Vida; a Estrategiay
Transformacién Digital; Marketing y Responsabi-
lidad Corporativa; y Ventas, supone un considerable
salto cualitativo en la compaiiia, ya que permite la
tarificacién y la emisién por parte del mediador de
una forma sencilla y muy intuitiva, lo que ha reque-
rido un trabajo de categorizacién de hasta 380 activi-
dades asegurables.

Mas autonomia para los mediadores

.

. i

El resultado es Helvetia Responsabilidad Civil Ge-
neral (R18) que engloba tres nuevos productos:

- Helvetia Responsabilidad Civil General, un
producto que abarca un amplio catilogo de activi-
dadesy a suvez, individualiza cada actividad en
funcién de las necesidades de la misma.

- Helvetia Responsabilidad Civil del Cazador, un
producto que cumple la exigencia legal del Seguro
Obligatorio del Cazadory dala posibilidad de
ampliarlas coberturas de la misma.

- Helvetia Caballos, ademas de la Responsabilidad
Civil del propietario/usuario del caballo, se incluye
la posibilidad de cubrir la retirada del cadaver del
animal.

Este proyecto se ha desarrollado en tres fases. Enun
principio se puso en marcha la tarificacién y emisién
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Helvetia Responsabilidad Civil General

de proyectos en la intranet corporativa (B2B), con la
consiguiente mejora parala mediacién en rapidez e
independencia, y mejora de la imagen de la compafiia
en el mercado, con proyectos simples y claros. Enuna
segunda fase, se abrié la posibilidad para la mediacién
de emitir con total autonomia algunos riesgos senci-
llos, hastallegar a esta tercera fase, en la cual se
amplio a todo tipo de actividades la emisién, tanto de
nueva produccién como de suplementos posteriores,

La emisién de estudios técnicos dota a la comparniia de
un "plus” de transparencia, facilitdndole al cliente
todaslas cladusulas y condiciones contractuales que
posteriormente formaran parte de la péliza.

Asimismo, este producto tiene un aspecto novedoso
adicional, como es la emisién de certificados de cober-
tura por parte de la mediacién, documento altamente
demandado por parte de las Administraciones Pa-

con la posibilidad de emitir estudios técnicos. blicas.

Principales ventajas:

- Esun producto personalizado a las caracteristicas de cada actividad, lo que permite ofrecer garantiasy coberturas
en funcién de la actividad seleccionada.

- Favorece la accesibilidad, de manera que cualquier mediador, a cualquier hora del dia, cualquier dia del afioy
desde cualquier lugar con acceso al entorno B2B, pueda tramitar la péliza de su cliente.

- Favorece la inmediatez, puesto que el mediador puede realizar de forma auténoma la tramitacién sin necesidad de
contar con la estructura administrativa y de gestion de la compariia.

- Esintuitivoy de facil manejo, lo que facilita las tarificaciones, incorporandose la busqueda inteligente de las
actividades.

- Permite la impresién de estudios técnicos previos a la contratacién, sin necesidad de autorizacién previa.

- Emisién de certificados para demostrar la cobertura de la actividad y la constatacién del pago.

Con este nuevo producto Helvetia Responsabilidad Civil General (R18), Helvetia Seguros sigue avanzando dentro de
la Estrategia helvetia 20.20, con el objetivo de dotar de més autonomia de gestién a los mediadores, ademas de au-
mentar tanto la agilidad como la capacidad de respuesta comercial a través de herramientas digitales, como es la
intranet corporativa, B2B.

Helvetia Inversion

Innovacion y creatividad para
mejorar la rentabilidad del cliente

Uno de los productos aseguradores estrella en materia
de seguros de Vida son los llamados Unit Linked:
seguros en los que los que el importe aportado por el
asegurado se invierte en fondos de inversién, obte-
niendo un rendimiento en funcién de la rentabilidad
de estos activos financieros. Helvetia Seguros comer-
cializa desde hace bastantes afios, con una fuerte
penetracién, dos fondos englobados en el producto
Helvetia Inversién Ahorro Activo+, uno de Renta
Variable Europeay otro de Renta Fija Mixta.

Dentro de la Estrategia helvetia 20.20y de acuerdo con
su politica de ampliar el mercado en los productos de
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Viday de disponer de una oferta mas amplia y diversifi-
cada, Helvetia Seguros halanzado Helvetia Inversién
Multiestrategia. Se trata de una nueva modalidad del
producto V58 que permite la contratacién tanto a
primainica, como a prima periédica y que incorpora
dos nuevos fondos muy novedosos gestionados por GVC
Gaesco, una entidad nacional de gran prestigio, cuyos
fondos y gestores han sido galardonados por reputadas
instituciones nacionales e internacionales.

Esta nueva modalidad dentro de Helvetia Inversion
ofrece al cliente mayores opciones para diversificar su
inversién a través de los siguientes fondos:
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Helvetia Inversién

- GVC Gaesco 300 Places Worldwide. Se trata de
un fondo de inversién de renta variable interna-
cional que tiene la particularidad de invertir en
empresas relacionadas con el turismo global, que
prestan sus servicios en los 300 lugares mas
visitados del mundo.

“Se trata de un concepto muy innovador que aprovecha
la fortaleza del sector turistico global, con una tasa de

crecimiento anualizada superior a la del PIB mun-
dial", explica Luis Casanueva, del Departamento de
Vida de Helvetia Seguros. "La poblacién global ha

crecido un 70% en los tltimos 40 afios, y lo que es més

importante, la clase media se ha duplicado en este
periodo, hasta alcanzar un 64% de la misma. Para
esta clase media, el turismo se ha convertido méas en
una necesidad que en un lyjo. Es un fenémeno que no
para de crecer”.

- GVC Gaesco Retorno Absoluto. Este segundo
fondo tiene como objetivo limitar las pérdidas en
entornos de mercado con riesgo y maximizarla
rentabilidad; dos metas que se alcanzan a través
de distintas estrategiasy aprovechando las inefi-
ciencias presentes en el mercado. Este fondo, con
maés de veinte afios de existencia, utiliza modelos
matematicos en su proceso de inversién que per-
miten mantener la rentabilidad en periodos de
subida y también amortiguar la posible caida en
los momentos de bajada.

“Es un producto méas conservador, pero tremenda-
mente interesante con una metodologia tinica de
inversién, que representa un complemento ideal para
el otro fondo asociado a inversiones turisticas, ya que
permite reducir las pérdidas en situaciones adversas
de mercado”, explica Luis Casanueva.

Principales ventajas:

- Producto descentralizado, con emisién disponible en B2B.
- Metodologia de inversién no sujeta a aspectos coyunturales.
- Caracter de fondo consolidado (méas de 20 afios).
- Fondo ntiimero 1 del mercado a nivel mundial.

N

Con la incorporacién de estos nuevos fondos, el abanico de productos Unit Linked de Helvetia Seguros se amplia,

favoreciendo una mayor diversificacién y mas opciones de inversién para el cliente. Una gran oportunidad para la
compariia, ya que abre las puertas a nuevos perfiles de clientes y a 1a captacién de mediadores especializados en la
venta de productos financieros.
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ficia del mar

Marc Palop, responsable comercial de Vida de Zona Este y Zona Catalufia, nos habla
del patin de vela, un tipo de embarcacién autéctono de Catalufia y de gran singulari-
dad, que le ha reportado grandes experiencias y también algunos sustos. “Como el

patin de vela, ningdn barco”,

Una de las disciplinas nauticas mas
singulares y genuinas de Catalufia es
el patin de vela, también conocido
como el patin cataldn. Un tipo de
navegacién basada en una embarca-
cién de vela ligera que tiene su origen
en Badalona, y cuya gran peculiaridad
es que carece de orza y de timén, por lo
que su manejo se realiza inicamente
con el movimiento y reparto del patrén
sobre la cubierta y la escota.

Marc Palop, responsable comercial de
Vida de Zona Este y Catalufia, es un
gran aficionado a esta disciplina, que
practica desde la adolescenciay, ya
mas seriamente, desde los veinte. “Soy
patrén de embarcaciones de recreo, y
he navegado en bastantes tipos de
barcos. Pero como el patin de vela,
ninguno”, explica. Porque ninguna
experiencia de navegacién reporta una
sensacién de proximidad y contacto
con el medio maritimo tan directay
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nos cuenta.

auténtica. “Sélo tienes que sacarla
manoy tienes el mar ahi”, comenta.

A los diecisiete afios, Marc solia salir
en bicicleta con su tio. Y éste le pro-
puso que lo acompafiara en su patin
cataldn. Era un patin de madera. El
mismo patin con el que todavia hoy,
después de mas de treinta afios, sigue
saliendo a practicar cuando puede,
aungue reconoce que lo hace menos de
lo que le gustaria porla falta de
tiempo: “y también, no voy a negarlo,
porque no tengo la misma fuerza que
cuando tenia veinte afios”, bromea.

Y es que navegar con patin de vela es
muy exigente desde el punto de vista
fisico: utilizar el propio cuerpo como
elemento para gobernar la embarca-
cién obliga a una actividad constante
durante la travesia. Exigencia fisicay
también psicolégica: “Es un deporte
que requiere mucha concentracién,

para estar atento a los posibles cam-
bios de viento. Que vuelques en pleno
mar abierto no es algo extrano, de
hecho, me ha sucedido més de una

”

VezZ .

Una de ellas nunca la olvidara. Fue en
2015, con el patin de otro compariero al
que acompand. “Nos entraron rachas
de 25 nudos, una mar muy agitada.
Volcamos y no éramos capaces de darla
vuelta al patin. Después de que yo
lograra salir solo, tuve quellamara
Salvamento Maritimo para que resca-
taran a mi comparfiero. Fueron los
veinticinco peores minutos de mivida”,
recuerda. Aun asi, reconoce que prac-
ticar tiene un componente adictivo.
“Pero hay que ser muy precavidos. Por
ejemplo, por encima de 20 nudos, sabes
que no debes salir a navegar”, explica.

El tiene un lugar predilecto para ha-
cerlo: la Bahia de Montgat, un lugar



“bastante abrigado” dela Tramontanay
algo protegido del Levante. Y suele
hacerlo en temporadas de buen clima,
aunque la practica se desarrolla du-
rante todo el afio. “Si hubiéramos tenido
el percance de 2015 en otra estacién que
no fuera el verano, incluso con prendas
de neopreno, no lo habriamos contado”,
comenta.

En estos momentos, hay una especie de
rivalidad entre los defensores de los
patines de madera, los de toda lavida, y
quienes prefieren nuevos patines fabri-
cados con fibra de vidrio. Marc lo tiene
claro: “Por supuesto, de madera. Son
mas ligeros, y shay algtin material que
alolargo dela historia haya sido mas
infalible en la navegacién que la ma-
dera?”. También est4, claro, el compo-
nente afectivo. Su patin, con el nimero
2030 (y al que en la préxima revisién
bautizara como Endevant, ‘Adelante’),
es la mejor herencia que pudo recibir de
su tio. Lo cuida con mimo desde hace
maés de veinte afios, y ha logrado sobre-
vivir a tres huracanes. “Hay que rea-
lizar periédicamente labores de mante-
nimiento, restauraciones, lijado. Pero
Sé que no voy a encontrar nunca un
patin mejor. ;Sabes que la fecha de
fabricacién es de 1987?”, explica.

Aunque en los tltimos afios su fre-
cuencia en la practica del patin de vela
se ha reducido, hubo un tiempo en que
lo cogia con gran asiduidad. E incluso,
cuando habia tiempo, competia. “Y no
se me daba nada mal”, recuerda, reme-
morando especialmente la regata que
gano en el Club Ocata Vent, en 2005,
junto a su mujer. “Habia olas de metroy
medio, y fuimos los inicos que en-

tramos rectos en meta”, explica, orgu-
lloso. Fue él quien introdujo a su mujer
enla aficién, como su tio lo hizo antes
con él, y ahora est4 en negociaciones

con sus cufiados para que le dejen intro-
ducir a sus sobrinos. “Se me estan resis-

tiendo” bromea.

El patin de vela puede practicarse en
pareja o solo. Silo hace acompatiado,
su ‘socio’ preferido es su amigo Joan
Tolosa. “Con él he navegado superando
olas de dos metros. Tiene mucho mar
en sus venas, y como Ultimamente le
da por el crucero, cuando sale siempre
lo hace conmigo”, comenta. Cuando
sale solo, es una experiencia muy
distinta. “Hay un momento inexpli-
cable de intensidad y felicidad, que es
cuando, en un dia tranquilo, te pones
‘de empopada’, con el viento suave a
favor, justo detras, y vas avanzando
sobre el mar”. Las mejores condiciones
parauna buena navegacién con patin
de vela son una fuerza 2-3 de viento y
anticiclén.
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> Marc Palop, responsable comer-
cial de Vida de Zona Este y Zona
Cataluna.

Atlin le quedan retos por cumplir.
Probablemente, el mas anhelado sea
cubrir el trayecto entre Ibiza y For-
mentera. Su tio y gran maestro lo
intenté y lo consiguié, aunque fue una
travesia muy dificil, con rachas de
maés de 25 nudos.

Patin de vela, una embarcacion de

gran tradicion

El patin de vela o patin catalan
tiene su origen en el afio 1942,
cuando los hermanos catalanes
Mongé, desarrollaron una embar-
cacién que habia nacido en las
playas de Badalona a comienzos
del siglo XX. Este singular barco

es inico a nivel mundial, si bien,
ya existen flotas de patines de
vela fuera de Catalufia, en lu-
gares como Andalucia y Valencia,
ademas de en otras costas como
la francesa, la holandesa o la
belga.

> En estas imdgenes, Marc navega en su patin de vela.
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‘lLa
digitalizacion
ha permitido

que cada vez
sea mas sencillo
analizar la

informacion”

>Mireia Mofiino, responsable del Depar-
tamento Técnico y Reaseguro
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“Nuestro mayor
reto como
compania es
seguir apostando
porelcanalde la
mediacion ”

> Miguel Angel Gonzdlez, director de la
Sucursal Valladolid
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Miguel Angel Gonzdlez es director de la Sucursal Valladolid, un perfil netamente comer-
cial. Por su parte, Mireia Mofino es la responsable del Departamento Técnico y Rease-
guro, y lleva toda su trayectoria en Helvetia Seguros vinculada a los ramos.

Mireia Mofiino: El grado de confluencia de ambas
actividades es alto: cuando desarrollamos un nuevo
producto o calculamos una nueva tarifa nuestro
objetivo es lograr que sea lo més rentable posible para
la compaiiia, pero teniendo en cuenta que dicho pro-
ducto ha de estar en linea con el mercado tanto en
coberturas como en precio, pues de lo contrario
nuestra red no podria vender.

Miguel Angel Gonzalez: Para el Area de Ventas es
totalmente necesaria la colaboracién y la ayuda del
Area Técnica, no podemos salir ala calle sin ese res-
paldo. De nada sirve traer posibles negocios a la com-
pafiia siluego no conseguimos que estén dentro de los
maAargenes técnicos. Ademas, considero que también
somos quienes informamos al Area Técnica de lo que
estd realizando el resto del mercado: garantias, ta-
rifas, etc., lo que ayuda en el desarrollo de nuevos
productos.

M.M.: Prestamos servicio al resto de departamentos
del Area: calculamos la tarifa, elaboramos cuadros de
mando e informes de seguimiento, colaboramos en el
disefio e implementacién de nuevos productos,
ademas de llevar tanto Reaseguro como Agroseguro.

M.A.G.: Captacién de nueva red comercial, formacién y
consolidacién, asi como bisqueda de nuevas vias de
negocio para alcanzar la maxima rentabilidad.

M.M.: El reto a la hora de calcular una tarifa es conse-
guir que cada cliente pague lo que le corresponde en
funcién de su perfil de riesgo. Para lograr esto hay que
analizar multiples factores utilizando métodos esta-
disticos méas complejos. Sin embargo, el resultado de
todo este andlisis es sencillo de explicar: obtenemos
una prima y una serie de factores que aplican recargos
o descuentos a esa prima base o inicial.
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M.A.G.: Es muy dificil. La agresividad del mercado,
sobre todo en productos masa, hace que el mediador te
exija tener una tarifa que le permita acceder a ese
negocio. Luego, dependiendo de la antigiiedad del
mediador, muchas veces lo mas importante estd enla
cartera; cémo conseguir defender las tarifas antiguas
frente a las tarifas de nueva produccién. En cambio,
los nuevos mediadores lo que necesitan son tarifas
que les permitan desarrollar un negocio de futuro.

M.M.: Cuando calculamos la tarifa, la primera tarifa
que obtenemos es la de riesgo que es la que nos dice
cuénto deberiamos cobrar a cada cliente para obtener
la rentabilidad objetivo de la compaiiia. Después hay
que ir haciendo ajustes hasta lograr que esa tarifa sea
competitiva.

M.A.G.: Quizas esta pregunta quien mejor la puede
contestar es el Area Técnica. Mi experiencia de 25
afios en este negocio me ha demostrado que sies
posible. De hecho, nos encontramos en el mercado que,
ante un riesgo, hay varias compariias de primera linea
que dan solucién mientras nosotros no conseguimos
llegar a un precio competitivo, entiendo que ahies
donde esta la flexibilidad.

M.M.: En pricing, los grandes retos son la implemen-
tacién de algoritmos de Big Data en el cidlculo de las
tarifasy el tratamiento de una cantidad ingente de
datos. Para Helvetia, el gran reto es encontrarse en la
vanguardia de los métodos de calculo de tarifayen la
utilizacién de factores discriminantes que nos per-
mitan seleccionar los mejores perfiles de riesgo.

M.A.G.: Creo que €l sector asegurador se enfrenta a
una economia de costes cuyo riesgo mayor puede
llevar a eliminar la presencia fisica de la red comer-
cial, tanto de compaiiias como de mediadores, en las
plazas que actualmente operan, sustituyéndolos por
formas de comunicacién y de distribucién adaptadas a
las nuevas tecnologias. Respecto a Helvetia creo que
nuestro mayor reto es seguir apostando por el canal de
la mediacién. Nos caracteriza, y estamos orgullosos
de nuestra red comercial, la cercania con el mediadory
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Mireia Moiino

El momento que recuerdas con mas felicidad en
Helvetia Seguros: He vivido muchos momentos
buenos; es imposible quedarme sélo con uno.

Y, probablemente, el minuto mas feliz de tu vida:
Cuando nacié mi hijo y pude tenerlo entre mis
brazos por primera vez.

Un lugar de tu ciudad que todo el mundo deberia
visitar alguna vez: Quizas sea un tépico, pero no
hay que irse de Sevilla sin pasear por el barrio de
Santa Cruz.

Ellibro que siempre recomiendas: El médico, de
Noah Gordon.

Un personaje historico que siempre te ha intere-
sado: Clara Campoamor.

A ese lugar tienes que volver: Boston, solo estuve
un dia y me arrepenti de no haber estado més
tiempo para poder recorrer sus calles.

Alguna experiencia que, de algin modo, te hace
regresar ala infancia: El Dia de Reyes, ese dia en
mi casa sale el nifio que todos llevamos dentro.
Tres valores que te parecen prioritarios enla
vida: Honestidad, honradez y empatia.

Te encantaria poder volver a tener a esa persona
aqui, para hablar con ély disfrutarlo todo lo que
no pudiste: Mis abuelos, a uno no pude conocerloy
el otro murié cuando sélo tenia un afno.

Siempre que suena esa cancion, es imposible no
acabar moviendo las caderas: Happy, de Pharrell
Williams.

Laultima obra teatral que viste fue: Justo a
tiempo, de Sindrome Clown.

Algo que antes hacias mucho y hoy no haces nada:

Viajar por Europa.

Un valor que esta demasiado sobrevalorado: La
apariencia, actualmente hay demasiado postureo,
sobre todo en redes sociales.

Miguel Angel Gonzdlez

El momento que recuerdas con mas felicidad en
Helvetia Seguros: El dia que me enteré de que la
Convencién Anual se realizaba en Valladolid.

Y, probablemente, el minuto mas feliz de tu vida:
Cadauno en los que nacieron mis tres hijos.

Un lugar de tu ciudad que todo el mundo deberia
visitar alguna vez: El Campo Grande.

Ellibro que siempre recomiendas: El cementerio de
los libros olvidados, de Carlos Ruiz Zafén.

Un personaje historico que siempre te ha intere-
sado: Felipe II, muy ligado a mi ciudad.

A eselugar tienes que volver: Buenos Aires.
Alguna experiencia que, de algin modo, te hace
regresar ala infancia: Comer en casa de mi madre.
Tres valores que te parecen prioritarios enla
vida: Lealtad, humildad y respeto.

Te encantaria poder volver a tener a esa persona
aqui, para hablar con él y disfrutarlo todo lo que
no pudiste: Miamigo José Luis.

Siempre que suena esa cancién, es imposible no
acabar moviendo las caderas: Salta, de Tequila.
Laultima obra teatral que viste fue: Una de mis
hijos.

Algo que antes hacias mucho y hoy no haces nada:
Correr.

Un valor que esta demasiado sobrevalorado: La
felicidad.

La pelicula que nunca envejece: Sin perdon.

Con la edad has aprendido a: Echar el balén al suelo.

La pelicula que nunca envejece: Cadena perpetua.
Conla edad has aprendido a: Tener més paciencia.
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con el asegurado. Estamos utilizando las nuevas
formas de distribucién comercial y comunicacién a
través de ellos.

Mireia, entre tus competencias se sittia el estudio de la
evolucion de los distintos ramos de No Vida. Tu conoci-
miento del mercado, sustentado en mas de 20 anios en
Helvetia Seguros, te permite, Miguel Angel, tener una
opinién bastante fundada sobre estos ramos. Automé-
viles, Multirriesgo, sa cudles de estos ramos cabe au-
gurar un mayor desarrollo en los préximos anios?

M.M.: Se estan produciendo grandes cambios sociales
y tecnolégicos que afectan a ambos ramos y que van a
provocar cambios en el seguro tal y como lo cono-
cemos a corto y medio plazo: en Automoviles, por
ejemplo, los coches auténomos, los nuevos sistemas de
movilidad personal, los coches de uso compartido o el
que se esté popularizando el renting para particulares
incidiran tanto en el pricing como en los modelos de
distribucién. En Multirriesgos, a la demanda por
parte de los asegurados de garantias novedosas asi
como un mayor nimero de servicios y de pélizas a
medida de las necesidades del cliente, se une el hecho
de que ademas de los riesgos tradicionales como un
incendio o un robo hay un nuevo tipo de riesgo que
cada vez tiene una mayor incidencia, y contra el que
los asegurados comenzaran a pedir proteccién. Este
riesgo es el ciberriesgo.
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M.A.G.: Considero que ambos ramos tienen desa-
rrollo comercial. En el caso de los automéviles, las
nuevas tecnoldgicas requerirdn de pélizas adap-
tadas que den solucién a las nuevas necesidades de
esos vehiculos, debemos ser capaces de dar un valor
afiadido a la contratacién y que el asegurado vea
mas alla del precio. Respecto a Multirriesgo y sobre
todo en el mundo industrial, creo que debemos
especializarnos y formarnos cada dia mas. Han
surgido nuevos riesgos que requieren de soluciones
mas técnicas, lo que va a conllevar un desarrollo de
negocio mayor.

¢En qué medida la digitalizacion y los procesos de
desarrollo tecnolégico han influido en vuestros dm-
bitos de actividad en los ultimos afios?

M.M.: Indudablemente, la digitalizacién y el desarrollo
tecnolégico ha permitido que hoy en dia no sélo ten-
gamos acceso a una cantidad de informacién mayor
sino, y lo que es més importante, que cada vez sea més
sencillo analizarla. Esto nos permite crear tarifas
mas sofisticadas y en las que cada vez serd méas comun
que dos riesgos aparentemente iguales tengan una
prima totalmente diferente.

M.A.G.: Muchisimo. Hoy en dia, gracias al desarrollo
tecnolégico nos facilita la capacidad de andlisis de
nuestra unidad de negocio en tiempo real.
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Elcalculo de riesgos y la politica de pricing

Ellema de nuestra actual camparia es simple.claro.
helvetia. ;De gué manera este lema es aplicable a nuestra

comunicacion relacionada con la politica de pricing?
M.M.: En pricing, lo complejo son los célculos que hay
que hacer hastallegar ala tarifa final, pero los procesos
establecidos para crear una nueva tarifa son bastantes
simples y estd muy bien definido quién tiene que inter-
veniry tomar decisiones en cada una de las fases de
dicho proceso.

M.A.G.: Cuanto mas claro tengamos lo que queremos,
maés facil serd llegar a una buena tarifa.

SCreéis que la red comercial deberia tener un mayor
conocimiento de como se calcula el riesgo para saber
hasta donde se puede llegar con los clientes?

M.M.: En mi opinién conocer la estructura de la tarifa
podria ayudar a la red comercial en su trabajo diario,
pues le permitiria saber los segmentos con un perfil de
riesgo bajo y concentrar sus esfuerzos en captar esos
clientes ya que son clientes méas fieles y que aportan méas
valor ala compariia.

M.A.G.: Seria fundamental poder adaptarla prima al
riesgoy no tener problemas de rentabilidad en las opera-
ciones.

¢En qué medida creéis que ha evolucionado el calculo de
las tarifas con respecto a hace unos afnios? ;Se han optimi-
zado los procesos?

M.M.: En los Gltimos afios se ha ganado en sofisticacién.
El contar con herramientas mas potentes ha hecho que
cada vez se pueda analizar un volumen de informacién
mayor, por lo que el nimero de factores que intervienen
en el cdlculo dela prima final se ha incrementado consi-
derablemente. Ademaés, las nuevas herramientas per-
miten la trazabilidad de la tarifa, es decir, qué y quién ha
modificado los pardmetros.

M.A.G.: Yo todavia me acuerdo de la tarifa roja de
Unespa. Creo que toda la informacién de la que dispo-
nemos actualmente, ya no sélo dentro de la compaiiia
sino también fuera, nos hace ser mas exactos en nues-
tras tarifas, asi como el tratamiento informatico de
dicha informacion.
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Departamento de Infraestructura
y Seguridad Informatica

Ficha técnica

Ubicacién: Sedes de Pamplona,
Madridy Sevilla.

Empleados: 7 (mas 5 externos).
Sistemas: Javier Martinez, Er-
nesto Macua, Ainara Burguete,
Javier Jiménez, José Luis Goicoe-
chea. Soporte a Usuarios (SEU):
Eduardo Garcia, Aritz Urbieta,
Iranzu Gorriz, Ana Esparza,
Guillermo Rechac, Francisco
Javier Cruz. Responsable de Depar-
tamento: Guillermo Vitas.

Media de incidencias semanales
atendidas: 120.

Equipos atendidos: 718 estaciones
de trabajo, 159 impresoras, 680
usuarios, 379 servidoresy 176
dispositivos de red.

El Departamento de Infraestructuray
Seguridad Informaticas se compone de
siete empleados, alos que hay que
sumar otros cinco empleados externos.
Estan divididos en dos grupos de tra-
bajo diferenciados: el equipo de Sis-
temasy Seguridady el de Soporte a
Usuarios.

El cometido del equipo de Sistemas,
formado por 6 personas, es imple-
mentar, evolucionary mantener las
redes, servidores, servicios, acceso a
Internet que dan soporte a las activi-
dades de negocio, prestando especial
atencién a la seguridad.

Mientras que Soporte de Usuarios
(SEU), formado también por 6 personas
se dedica, como su nombre indica,
fundamentalmente a desplegary
prestar soporte informatico a todos los
puestos de trabajo de la compaiiia.

Al frente del departamento se sitiia
Guillermo Vitas. El ingres6 como em-
pleado en la compaiiia en 2015, tras una
larga colaboracién como externo dentro
de este mismo departamento, que ha
mantenido alolargo del tiempo su
estructura. Este Departamento tiene la
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> Pamplona. De izquierda a derecha, Javier Martinez de Morentin, José Luis Goicoechea, Iranzu Gorriz,
Ainara Burguete, Ana Esparza, Guillermo Vitas y Ernesto Macua.

v,

> Sevilla. De izquierda a derecha, Fran Cruzy
Eduardo Garcia.

peculiaridad de estar distribuido entre
las tres sedes de la compaiiia: Pamplona,
donde se localiza la mayor proporcién de
trabajadores (9), Sevilla (2) y Madrid (1).
Esta distribucién obedece, explica
Guillermo, ala necesidad de estar muy
cercadelos usuarios en cadauno delos
tres principales centros de trabajoy de
los sistemas, que principalmente estan
desplegados en los centros de proceso de
datos ubicados en Pamplona. “Mante-
nemos un nivel de comunicacién cons-
tante a través de videoconferencias,
correo electrénico, llamadas telefénicas
e incluso whatsappy ocasionalmente
viajo a Madrid y Sevilla -él estd en Pam-
plona que es dénde se ubica el grueso del
departamento - para intentar tener un
contacto mas cercano con los compa-
fieros que estdn en esas ubicaciones”.

La mayor parte de miembros del depar-
tamento son perfiles relacionados conla
informaética yla ingenieria. Sin em-

> Madrid. Guillermo Rechac.

bargo, a pesar de los tépicos que nor-
malmente se asocia a este tipo de perfil
(nerds, geeks, etc.), Guillermo considera
que “no nos faltan mas tornillos que al
resto dela gente”.

“Nuestra gran vocacién -aniade Gui-
llermo- es pasar desapercibidos.
Cuando somos invisibles es que todo va
bien. Pero cuando hay problemas, es al
primer departamento al que se mira”.
Esun departamento altamente estraté-
gico, como evidencia el hecho de que
intervienen en practicamente todos los
planes de continuidad de negocio esta-
blecidos de Helvetia Seguros.

Como la propia informaética, es un
departamento continuamente sometido
a cambios y novedades. Actualmente, de
manera paralela a sus cometidos coti-
dianos, el departamento trabaja actual-
mente en 10 proyectos, con otros tantos
en backlog.
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Sucursal Albacete

Ficha técnica

Ubicacién: Paseo de la Libertad, 15.
Empleados: 3.

Volumen de negocio: 3,6 millones
de euros.

NP° de agentes operativos: 21.

Enla Sucursal Albacete, son pocos
pero bien avenidos. El méas veterano,
con diferencia, es el comercial interno
Pedro Reolid, que lleva més de cua-
renta afios en la compaiiia. Los otros
dos miembros son algo méas nuevos:
Antonio Nava, asesor comercial, con
siete aflos en la compaiiia, y Agustin
Espinosa, director de la Sucursal, que
lleva sélo dos, aunque tiene una expe-
riencia en el sector de mas de veinte
afios. De hecho, fue un “fichaje” dela
compaiiia, en un momento en que su
anterior aseguradora le planteaba un
traslado a Madrid. “No queriairme a
Madrid, porque soy de Albacete de
todalavida, asi que, cuando surgié la
oportunidad de entrar en Helvetia
Segurosy permanecer aqui, no me lo
pensé”, explica Agustin. Anterior-
mente, habia trabajado en otras ase-
guradoras, de manera que puso todo
su emperio al llegar a Helvetia Seguros
para aplicar su know-howy su conoci-
miento del mercado albacetertio.

La cartera de la sucursal se compone
aproximadamente de un 75% en No
Vidayun 25% en Vida. “La cifra de
Vida no estd nada mal -comenta
Agustin-. Pero nos gustaria estar
mejor en No Vida”. Aun asi, la sucursal
lleva dos atios creciendo a un ritmo del
10%. “Podemos crecer mas”, afirma
Agustin, ambicioso.

Agustiny Antonio forman un gran
tandem. “Trabajamos de forma muy
compenetrada, sabiendo claramente
cudles son las competencias de cada
uno”. Entre los dos, ya que el veterano
Pedro estd més centrado en cuestiones
administrativas y de gestién interna,
abarcan todala provincia, incluyendo
también Cuenca. “Aparte de Albacete

> En la imagen, de izquierda a derecha, Agustin Espinosa, Pedro Reolid y Antonio Nava.

capital y de Cuenca -explica Agustin-,
dado que es una provincia extensa en
kilémetros, tenemos presencia en
plazas importantes como Almansa,
Hellin o La Roda. El peso de la cartera
en estas plazas es pequernio, pero en el
ultimo afio se estd incrementando”.

El negocio de esta sucursal esté sobre
todo en los agentes, con un peso de los
corredores casi testimonial. Cada uno
de ellos, por cuestién de afinidad, o
bien de légica territorial (los tres
agentes exclusivos de Cuenca son
gestionados por Antonio, para opti-
mizar los desplazamientos). A diario
se trabaja duro para revitalizar al-
gunas claves que estaban “muertas”y
también para nombrar a nuevos
agentes. Concretamente, en estos dos
ejercicios se han nombrado nueve
nuevos agentes, de los que cinco ya
estan totalmente consolidados. “De

hecho -sostiene Agustin-, la mayor
parte de la nueva produccién de la
sucursal proviene de la nueva red”. En
total, son 21 los agentes operativos y la
comunicacién con ellos es constante.
“Semanalmente, nos reunimos y
realizamos el seguimiento. E1 30% de
nuestro tiempo estamos en la oficina,
y el resto viajando”, explica Agustin.

AtGn no han conseguido que ninguno
de los agentes de la sucursal obtenga
algn premio en el viaje de incentivos.
“Pero estoy seguro de que tarde o
temprano alguno lo conseguird”,
afirma Agustin convencido. Es pro-
bable que lo haga alguno de los cuatro
agentes Elite que tienen: Eduardo
Lerma (Albaned), Antonio Colmenero,
Fernando Cebridn o Beatriz Segura.
“Todos son muy dindmicos y competi-
tivos, con un gran nivel de produccién.
Se merecen estar ahi”.
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Ribeira Sacra (Ourense y Lugo)

Ribeira Sacra, el alma
de la Galicia interior

Nos vamos de viaje con José Angel Rodriguez, asesor comercial de la Sucursal Ourense,
por uno de los lugares més hermosos y embleméticos de la Galicia interior: la Ribeira
Sacra. Se trata de un espacio que José Angel conoce bien, ya que se sitia a apenas
quince kilémetros de Ourense capital, su lugar de residencia. Un verdadero pulmén natu-
ral en pleno corazén de la comunidad gallega, perfecto para una escapada en cualquier
momento del afio, pero muy especialmente desde la primavera hasta el inicio del otofio.

José Angel descubrié la Ribeira Sacra
hace mas de veinte afios. La visit6 por
primera vez junto a su mujer, y desde
entonces se ha perdido en sus rincones
en multiples ocasiones. “Es un sitio
lleno de magia, con unos parajes natu-
rales increibles”, explica.

Se conoce como Ribeira Sacra a todo el
conjunto natural enmarcado entre el
sur de la provincia de Lugo y el norte de
la de Ourense, con el curso de los rios
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Mifio, Sil y Cabe como elemento inte-
grador. Si bien, por su proximidad, la
zona mas conocida y transitada por
José Angel es 1a que pertenece a la
provincia ourensana.

“En pocos kilémetros, tienes la oportu-
nidad de disfrutar de muchas cosas
distintas -explica José Angel-: entornos
naturales, vinos excepcionales, para-
dores turisticos impresionantes y una
gastronomia espectacular”.

La Ribeira Sacra es el espacio natural
mas visitado de la Galicia interior.
Decir eso en una regién como la ga-
llega, que debido al Camino de San-
tiago recibe a miles de visitantes
durante todo el afio, es decir mucho. Se
trata de un entorno natural Gnico, que
discurre siempre de cara a sus rios.
Especialmente emblematica es la
estampa del profundo caiién desde el
que se divisa la frontera entre las
provincias de Lugo y Ourense, sepa-
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> En el embarcadero de catamaranes de San Esteban.

radas por el rio Sil, creando un hori-
zonte de fuerte potencia paisajistica.

Por estampas como ésta y por su gran
riqueza natural y patrimonial, la Xunta
de Galicia esta promoviendo el reconoci-
miento oficial de este espacio como
Reserva de la Biosferay Patrimonio dela
Humanidad. Y como José Angel no
alberga ninguna duda de que le seran
finalmente concedidas ambas distin-
ciones, anima a los lectores a viajar antes
de que esto se produzca. “Las autori-
dades politicas llevan afios hablando de
una mayor explotacién de las posibili-
dades turisticas dela Ribeira Sacra.
Entonces, dejara de ser un gran secreto
para convertirse en un gran reclamo
turistico. Antes de que eso ocurra, es el
momento de visitarlo”, sostiene.

Junto a José Angel, Trecorremos su zona
preferida de la Ribeira Sacra. Para
iniciar el camino, nos propone partir
desde Ourense. A través de la carretera
comarcal OU-536 en direccién Trives,

> Monasterio de San Esteban.

> Arbol do Santo en el monasterio de Santa Cristina.

debemos desplazarnos unos 50 kilé-
metros hastallegar a Parada de Sil. La
primera visita obligada es a Santa
Cristina de Ribas de Sil, un monasterio
benedictino cuyo origen data del siglo
X, para detenerse después en “Los
Balcones de Madrid"y disfrutar de sus
impresionantes vistas. Y aunque no se
atisba la capital de Espaia, segtin la
tradicién era un mirador privilegiado
para contemplar una triste partida: la
de los gallegos que se marchaban a
emigrar. Las paredes del Canién del Sil
permiten contemplar en todo su es-
plendor el brazo del rio.

Junto a este caiién discurre una carre-
tera. Siguiéndola en direccién a
Luintrallegamos al monasterio de
Santo Estevo de Ribas de Sil. Origi-
nario del siglo XII, aunque posterior-
mente modificado en el siglo X VIII,
forma parte de la red de Paradores
Nacionales, con una ejemplar restaura-
cién que le ha permitido conservar su
esencia originaria.

La Ribeira Sacra esta repleta de mo-
nasterios. Concretamente, son 18 los
que se dispersan por todalazona.Y
uno de los mas importantes, sino el
que maés, es el de Santo Estevo. “Silas
circunstancias lo permiten -explica
José Angel-, recomiendo dormir entre
sus paredes. Es algo solemne e impre-
sionante”.

Otra opcién de vivir la experiencia de la
Ribeira Sacraes a través del Sil. En
torno a su recorrido por los valles se ha
generado una floreciente oferta de
servicios turisticos y deportivos rela-
cionados con las actividades nauticas,
como las de los catamaranes que
realizan rutas por el rio. “Es un espec-
taculo impresionante -explica José
Angel-. El recorrido esté lleno de pa-
rajes muy hermosos”. A bordo de este
catamaran se contempla el monasterio
de Santa Cristina de Ribas de Sil, y los
vifiedos casi verticales de estos
abruptos cafiones, cuyas uvas dan
cuerpo a los vinos inicos con Denomi-
nacién de Origen de la Ribeira Sacra.

“Los propios vifiedos son un especta-
culo -explica José Angel-. Ya que
crecen en las laderas, en unas terrazas
que parecen de imposible acceso”. De
ahi el nombre del cultivo delavidenla
zona, conocido como “viticultura
heroica”. “Parece mentira que las vides
lograran abrirse camino entre el
granitoy el terreno arenoso”, comenta
nuestro cicerone. Y es curioso ob-
servar los pequeiios embarcaderos
situados a orillas del rio que son
empleados por los viticultores para
transportar la uva en época de co-
secha. Las paredes son tan verticales
que la salida al rio es la inica que
existe paralos recolectores.
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Los origenes del vino en la zona se
remontan a hace mas de 2.000 afios. Se
considera que los romanos fueron los
primeros plantadores de vid en las
terrazas del rio, paralo que recurrieron
alos esclavos. Mas tarde, los monjes
retomaron la tradicién vitivinicola,
introduciendo innovaciones y dando la
forma final al paisaje. Actualmente, los
vinos de la Denominacién de Origen de
la Ribeira Sacra son muy demandados,
tanto en su variedad Mencia (tinto)
como en su variedad Godello (blanco).

Enla zona es también abundante la
oferta de caserios para pernoctary
comer. Si te toca viajar en época in-
vernal y aprieta el frio, tendras que
recurrir al reconstituyente y famoso
caldo gallego. Pero sivas en cualquier
otra época del afio, es imperdonable
que no pruebes sus suculentas carnes
de vacuno.

“La zona tiene ademaés la ventaja de
que todavia sigue siendo econémico
dormiry comer. Hay lugares como el
Caserio de Fontes ola Casa delas
Rocas donde pernoctar y comer bien
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>En el Monasterio de Rocas.

sale muy barato”, explica José Angel.
Toca ir regresando a Ourense. Pero el
camino no ha concluido atn. Ya de
vuelta porla carretera de Luintra,
capital del municipio de Nogueira de
Ramuin que se conoce popularmente
como un lugar de asiento de afiladores
y paragieros, tres formaciones rocosas
practicamente similares nos indican

que estamos llegando al monasterio de
San Pedro de Rocas, excepcional por el
hecho de estar excavado enla roca
natural.

“Esun lugar que hay que conocer si
vienes ala Ribeira Sacra -sostiene José
Angel- porque concentra todo el ca-
racter religioso e histérico de la zona”.
En él se registran los primeros asenta-
mientos de eremitas, que datan del afio
573. En el monasterio hay sepulcros
esculpidos en los que se representan
figuras yacientes. Especialmente
curioso es su campanario, que data del
siglo XV, y que se erige en la parte
superior de una enorme formacién
rocosa de casi 20 metros de altura.
Ademas, alberga el inico mapamundi
mural que hasta ahora se conoce de
época romaénica.

“Conocer la Ribeira Sacra es una expe-
riencia excepcional. Y sial volver a
Ourense atin tenéis tiempo -concluye
José Angel-, os recomiendo perderos en
una ciudad que tiene muchas cosas
que ofrecer al visitante. Hay mucho que

2h

very descubrir aqui”.
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;Estas seguro?

El futuro de la oferta aseguradora

Para hablar de lo que puede ser el futuro, siempre hay que
recordar el pasadoy estudiar a fondo el presente, desentra-
fnando la evolucién que la sociedad experimenta en cada
etapa histérica.

Y, acompafiando a esa evolucién, el seguro no es mas que
la respuesta méas adecuada, en cada momento, a lo que
necesitan o demandan las personas y las empresas para
poder continuar con su viday con su actividad habitual, en
el supuesto de sufrir un percance personal o una pérdida
econdémica.

En ese contexto, las pdlizas de seguro han evolucionado
desdelas primeras “mutualizaciones” del riesgo de pér-
dida de las mercancias transportadas en largos viajes
maritimos hasta, por ejemplo, las que ahora garantizan
las consecuencias siniestrales de los denominados “ci-
ber-riesgos”.

No obstante, partiendo de estas ideas basicas (y clasicas),
el seguro se ha ido sofisticando en los tltimos afios,
asumiendo en las pdlizas muchas garantias que, en
realidad, constituyen prestaciones de servicios, y no
estrictamente riesgos susceptibles de sufrir siniestros.

Al mismo tiempo, los bancos y otros sectores han comen-
zado a participar de forma mucho mas activa en el seguro,
incorporando éste a su oferta de productos, lo que esta
llevando a una cierta confusién al cliente, que empieza a
no distinguir qué vende cada quién y, sobre todo, quién lo
puede hacer mejor... al menos, hasta que se produce el
siniestro, que es cuando realmente lo comprueba.

Y mientras tanto, ;qué hacen las aseguradoras?, ;como
enfocan su futuro?, shacia dénde camina la oferta asegu-
radora en los préximos afnos?

En mimodesta opinién, las compariias de seguros, que
son las que realmente conocen y desarrollan con mayor
eficienciala esencia de este negocio, deberian plantearse
ampliar en el futuro su oferta de productos, pero adaptan-
dola, con mayor agilidad y visién global, ala realidad
social que se avecina o que, més bien, ya hallegado a
nuestras vidas.

Y, en ese sentido, me parece que seria interesante que
tuviesen en cuenta algunas de estas ideas:

» Los ramos técnicos no pueden ser departamentos es-
tancos, que sélo se preocupen de su crecimientoy de su
rentabilidad, sin pensar en el resto. El concepto integrador
y global de la oferta de productos de una aseguradora tiene
que ser prioritario.

¢ Los mediadores deben ser auténticos especialistas en
escuchar a cada cliente, personalizando al maximo su
actividad comercial, y dando siempre prioridad al con-
cepto “cuenta-cliente” frente al de “cuenta-pdliza”. Y en esa
relacién debe contar, con mucho mas peso que actual-
mente, la experiencia del cliente y no sélo su satisfacciéon
(que seguira siendo esencial) por la atencién que reciba en
caso de siniestro.

e Tanto las entidades aseguradoras como los mediadores
deben dirigirse al cliente por los medios y con el lenguaje a
través de los que el mismo se comunica hoy, sin imponerle
procesos obsoletos e ineficientes.

e Las compartiias tienen que incorporar a su oferta asegu-
radora aquellos productos o servicios (aunque no sean
estrictamente de seguros) que sean verdaderamente
interesantes para el cliente y demandados por éste, evi-
tando incorporar a sus pélizas garantias que, a veces, sélo
sirven para incrementar la prima media de las mismas
sin aportar valor alguno.

e La gestién inteligente de los datos de los clientes debera
ser una prioridad para todos los actores del sector, de
forma que se aproveche al maximo su potencialidad para
analisis predictivos que optimicen la eficiencia de la oferta
y la personalicen sin perder el cardcter mutual del seguro.

En definitiva, creo que la oferta aseguradora del futuro
tendré que ser: menos rigida, mas amplia, mas integra-
dora, mas versatil, mas amigable y, sobre todo, mas ttil
para el cliente, ofreciéndole un “ecosistema” que englobe el
tronco asegurador (que ningun otro sector conoce mejor) y
otros productos y servicios, a los que las entidades asegu-
radoras pueden aportar solvencia y calidad de gestién, que
eslo quellevan demostrando durante siglos.

Realmente, si pudiésemos imaginar un mundo en el que
no existiesen los seguros, seria inquietante comprobar
que todo el progreso de la humanidad, no sélo se deten-
dria, sino que regresariamos a épocas felizmente supe-
radas, en las que la mera supervivencia de las personasy
delas empresas acabaria siendo muy dificil.

El seguro es necesario porque forma parte de la perma-
nente busqueda de seguridad que persigue siempre el ser
humano, que procura prevenir los efectos no deseados de
lo quele pueda pasar en el futuro. Pero es tarea de todos
los que formamos parte del sector anticipar la actualiza-
cién de nuestra oferta a los cambios sociales, sin esperar a
que éstos nos pasen por encima.

En cualquier caso, esta es miopinién. Y tq, jestas seguro?

Este articulo ha sido publicado en la seccion "Con firma", de SegurosT'V.es

Javier Garcia

Director de Marketing y Responsabilidad Corporativa de Helvetia Seguros

Y @Javier_GarG
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