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Queridos lectores de “En buena compafiia”

Afrontamos los iltimos dias del afio 2022 con la sensacién de haber superado un
ejercicio muy productivo y lleno de buenas noticias, a pesar de los retos que nos han
deparado diversos acontecimientos internacionales. En los iltimos meses se han
sucedido algunos eventos especialmente interesantes, como la celebracién en Espa-
fia, por primera vez fuera de Suiza, del Executive Management Meeting del Grupo
Helvetia, cuyos participantes tuvieron la oportunidad de conocer nuestras oficinas
de Madrid y el excelente desarrollo de nuestra compariia en el mercado nacional.

Igualmente, en noviembre celebramos por primera vez en Galicia la reunién
mensual de nuestro Comité de Direccién, aprovechando para conocer méas de
cercalarealidad dela Territorial Oeste.

Han sido meses muy activos también para nuestra actividad patrocinadora. En
este &mbito, los casos como el de Helvetia Anaitasuna o el del Club BM Alcoben-
das confirman que la compafiia persigue relaciones duraderas basadasenla
confianzay en el compromiso mutuo, que permiten alcanzar logros compartidos.
Otro buen ejemplo es el acuerdo con el Club BAdminton Arjonilla, del que nuestra
entidad contintia siendo, por quinto afio consecutivo, patrocinador principal.

Nuestra vocacién social también determina buena parte de nuestra politica de
patrocinios. Asi queda de manifiesto en otros acontecimientos recientes que
venimos apoyando desde hace afios, como la "Carrera Solidaria Contra el CAncer
Infantil" de la Fundacién Sehop o la "Carreray Marcha Solidaria Contra el CAncer
de Mama" que organiza la Asociacién Rolucan en Rota (Cadiz). Pero pocos proyec-
tos evidencian de forma tan clara este compromiso social como las Ayudas
Deportivas Helvetia, que han alcanzado su tercera edicién y que permiten a
muchos proyectos deportivos modestos y de base salir adelante y poder desarro-
llar su actividad.

Mencién aparte merece la intensa actividad de eventos celebrados en la Sala
Helvetia en este cuatrimestre, recuperando felizmente su razén de ser.

Afrontamos los Gltimos dias del afio y de unos meses que han sido también muy
productivos desde el punto de vista comercial, con campafas como la “Ibérica
Race”. Pero atin hay tiempo de pisar el acelerador y de lograr los tltimos objetivos,
enlas camparnias de Vida o la accién comercial “GP”. Un esfuerzo final que puede
resultar decisivo para el concurso anual del viaje de incentivos.

A través de estas letras os animo a poner un estupendo broche a este apasionante
ejercicio, y os deseo una muy Feliz Navidad y los mejores deseos de bienestar

personal y de progreso profesional para el afio 202.3.

Un fuerte abrazo..
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4  Noticias

Debate sobre el
estado actual del
sector asegurador

> [fiigo Soto junto a otros participantes en las Jornadas del Seguro Balear.

El 21 de octubre, el CEO de Helvetia Seguros, Ifiigo Soto,
analizo6 junto a otros directivos de otras companias asegura-
doras, los principales retos a los que se enfrenta el sector
asegurador actualmente y el papel que desempeniara en el
futuro la mediacién. El debate se desarrollé en el marco de las
XXVIII Jornadas del Seguro Balear que organizoé el Colegio de
Mediadores de Baleares. La sostenibilidad, la innovacién
digital, la crisis econémicay social, la formacién, el marco
regulatorioy el presente y el futuro de los mediadores fueron
algunos de los temas que se abordaron en el encuentro.

Unajornadade
formacion sobre el
seguro de Arte

i

> En la imagen, Pablo Ibars durante la formacion sobre Arte.

El 22 de septiembre Pablo Ibars, responsable del Departa-
mento de Transporte y Arte de Helvetia Seguros, ofrecié a los
mediadores del Colegio de Girona una interesante formacién
sobre el seguro de Obras de Arte. Durante su intervencién,
resaltd la importancia que tiene la mediacién profesional en
estos tipos de productos, ya que el cliente necesita un buen ase-
soramientoy, para ello, se requieren conocimientos asegura-
dores especificos.
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Interesante
encuentro del sector
asegurador en Sevilla

El Colegio de Mediadores de Cérdoba, Huelvay Sevilla celebré
el pasado 20 de octubre su encuentro asegurador en la capital
hispalense. Mas de 300 profesionales del sector asistieron a
este evento que conté con el patrocinio de Helvetia Seguros.

El director de Vida y Pensiones de Helvetia Seguros, Carlos
Pifiero, fue uno de los ponentes del encuentro. En su ponencia
analizo la situacién econémica actual y resalté la importancia
que tienen el ahorro y las pensiones en este contexto.

W A5 A

> Carlos Pifiero durante su ponencia.

I Foro de Vehiculos
Industriales

> En la imagen, Alfonso Pascual antes de comenzar su presentacion en el
Foro de Vehiculos Industriales.

Mas de 9.000 profesionales se dieron cita del 21 al 23 de sep-
tiembre en el Palacio de Congresos y Exposiciones de Sevilla
(Fibes) para asistir ala IV edicién de la Feria Internacional de
Rescate, Auxilio y Emergencias (Fireca). Entre las diversas
actividades que se desarrollaron en el encuentro, destacé el I
Foro de Vehiculos Industriales, en el que intervino Alfonso
Pascual, responsable del Departamento de Riesgos de Em-
presas de Helvetia Seguros.



Noticias 5

Primer Executive Management Meeting en
Espana

En el mes de septiembre el Grupo Helvetia celebrd por primera
vez en Espana, concretamente en Madrid, su Executive Mana-
gement Meeting, el encuentro que retine anualmente al
Comité de Direccién del grupoy alos directivos de las dife-
rentes unidades de mercado de la compaiiia con el objetivo de
alinearla estrategia de la empresa, fortalecer relaciones e
intercambiar experiencias. El lema del encuentro fue "Unloc-
king our potential". Durante la celebracién del evento, el CEO
del Grupo Helvetia, Philipp Gmiir, y el resto de los asistentes
visitaron la sede de Helvetia Seguros en Madrid.

> Los asistentes al Executive Management Meeting en el patio de la oficina
de Madrid.

Convenciéndel Area ElComité de

de Estrategiay Direccion sereuneen
Transformacion la Direccion

Digital Territorial Oeste

7 ni Iy i.‘!

> [fiigo Soto preside la Convencién de Estrategia y Transformacién Digital. El pasado 14 de noviembre el Comité de Direccién de Helvetia

Seguros se desplazd hasta Ourense para celebrar, por primera
E122y el 23 de septiembre los miembros del Area de Estra- vez, sureunién mensual en Galicia, regién integrante de la
tegiay Transformacién Digital se reunieron para celebrar Direccién Territorial Oeste, que tiene un gran valor estratégico
junto al CEO de Helvetia Seguros, Ifiigo Soto, su Convencién parala compaiiia. Tras el encuentro, en el que también inter-
Anual. La primera parte del encuentro se desarroll6 en Mu- vino el director territorial, Santiago Alvarez, para hacer un
tilva (Navarra) y en ella se realizaron diferentes sesiones de informe sobre la evolucién del territorio, los directivos de la
trabajo. Mientras que la segunda parte se realizé en Estella empresa compartieron una cena con gran parte del equipo de
-Lizarra. Alli, ademAs de realizar una visita guiada porla la Territorial.

ciudad, algunos de los asistentes de la convencién pudieron
conocer la Reserva Natural del "Nacedero del Urederra’, mien-
tras que otros optaron por dar un paseo por el Balcén de Pi-
latos, un mirador de la Sierra de Urbasa.
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6 Noticias

Reunion Club Pyme

Los agentes del Club Pyme de la Territorial Sur de Helvetia
Seguros (que representan al 29% de los integrantes del club) se
reunieron por primera vez en la Sala Helvetia el 13 de octubre
para hacer balance de los resultados obtenidos, intercambiar
experienciasy establecer objetivos. El Club Pyme, que esta
integrado por mas de 140 agentes especializados en seguros
de Empresas, se cred en 2020 con el objetivo de fomentarlas
ventas de los seguros de este ramo y ofrecer una atencién mas
personalizada al cliente, por lo que tiene un papel funda-
mental en la compaiiia.

Meeting Club
Helvetia Elite 2022

Del 5 al 6 de octubre Helvetia Seguros celebré en el Algarve
(Portugal) una nueva edicién del Meeting Club Helvetia Elite,
la convencién exclusiva a la que asistieron los 60 agentes Elite
de la compariia que consiguieron mayor puntuacién en el
concurso de incentivos del club durante el periodo compren-
dido entre enero de 2021 y junio de 2022.

Los participantes disfrutaron de dos agradables jornadas, en
las que descubrieron algunos de los rincones de la regién
portuguesa del Algarve, probaron su deliciosa gastronomiay
tuvieron la oportunidad de realizar actividades ludicas.

Profundizando sobre
el conocimiento de los

En el 80 aniversario
de Grupo Galilea

El 28 de septiembre la mayor parte de los integrantes dela
Oficina del Dato de Helvetia Seguros visité EY Wavespace
Madrid, el primer Centro de Excelencia de Inteligencia Artifi-
cialen EY EMEIA. Alli, pudieron disfrutar de una interesante
jornada de formacién en la que aprendieron un poco més sobre
el uso de algoritmos avanzados de Inteligencia Artificial en
pricing, la extraccién de informacién no estructurada en
emails y documento complejos, la utilizacién de los datos para
identificar posibles fraudes y el funcionamiento de algunas de
las herramientas y aplicaciones més innovadoras en este
ambito.
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Con motivo de su 80 aniversario, del 23 al 24 de septiembre el
Grupo Galilea planificé varias actividades para festejar este
acontecimiento tan especial. Helvetia Seguros, que mantiene
desde hace afios una estrecha colaboracién con la correduria
malaguena, estuvo presente en los actos de celebracion.
Ademaés, fue uno de los patrocinadores del Torneo de Golf de
empresas que organizé la correduria en el Real Club de Campo
de Malaga con motivo de su aniversario.
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Los ganadores de la
campania "Ibérica
Race"yadisfrutande
Sus premios

simple. claro. helvetia _

> En primer plano, José Manuel Rodriguez acompaniado por el jurado duran-
te el sorteo.

En el mes de septiembre se celebrd el sorteo de los premios de
la campafia comercial "Tbérica Race", que se lanzd en el mes de
abril y que estuvo activa hasta finales de julio con el objetivo de
aumentar la venta de productos de Comercio, Asistencia
Familiary Hogar. Se sortearon tres coches hibridos eléctricos,
cuatro motos eléctricas y seis bicicletas eléctricas entre los
agentes que consiguieron mayor puntuacion en la camparia.
El evento se retransmitié en directo, via streaming, y bajola
supervisién de un notario.

Derribando tabtes
sobre la muerte

> En la imagen, parte de los agentes Red que se desplazaron hasta el Forum
Panasef.

Los profesionales mas importantes de Espafia del sector
funerario se reunieron del 20 al 22 de octubre en Sevilla para
participar en el Forum Panasef, que organizé la Asociacién
Nacional de Servicios Funerarios con el objetivo de destacar el
importante papel que desemperia este sector en la sociedad.
Helvetia Seguros fue uno de los patrocinadores del evento, que
contd con grandes invitados, como el ex seleccionador de
fatbol Vicente del Bosque y los ex ministros José Bonoy Al-
berto Ruiz Gallarddn, entre otros.

Ultimo aceleron para
puntuaren

la Campana
"Helvetia GP"

Enunos dias finalizara el afio, y también el plazo para parti-
cipar en la accién comercial denominada "Helvetia GP" que
lanz6 el Area de Ventas a principios de septiembre para im-
pulsarla comercializacién de productos de Vida.

Los agentes exclusivos de Helvetia Seguros que logren mayor
puntuacién en la campafia podran ganar alguno de estos
magnificos regalos: tres coches hibridos eléctricos, cinco
motos eléctricas y seis bicicletas eléctricas.

Campanade Vida 2022

Ya sélo quedan unos dias para que finalice el afioy, por tanto,
para que también termine la Campana de Vida de Helvetia
Seguros con la que los clientes pueden llevarse un gran obse-
quio al contratar una nueva péliza de este ramo o al realizar
una aportacién extra en la que ya tienen.

En esta ocasién, en funcién del producto y de la cuantia que
contraten, los clientes pueden obtener alguno de estos regalos:
un set de productos gourmet de gran calidad, un patinete
eléctrico, un smart TV, una Play Station 5, una bicicleta eléc-
trica o un iPhone SE de 256 GB, entre otros.

v

helvetia.es

Disfruta.
Y ahorra.
> Para tu futuro.

Entra e inférmate de las condiciones y productos computables en:
www.helvefia.es
*Elige entre este y ofros regalos ;j
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Apoyo a 40 clubes de
Sevilla

Tras el éxito de las dos primeras ediciones, planteadas a
raiz de las consecuencias de la pandemia, Helvetia Seguros
ha podido volver alanzar este programa para ayudar a
aquellos clubes que estan atravesando un momento econé-
mico complicado, recibiendo aproximadamente medio
centenar de solicitudes de diferentes clubes para formar
parte del proyecto. La compariia ha vuelto a conceder estas
ayudas econémicas, de unos 800 euros cadauna, a 40
clubes deportivos de la provincia de Sevilla, a través de la 111
edicién de su programa de Ayudas Deportivas Helvetia
(ADH), que lanz6 el pasado mes de septiembre. Los pro-
yectos subvencionados durante la presente temporada
2022/2023 pertenecen a un total de diecisiete disciplinas
deportivas diferentes: atletismo, bAdminton, balonmano,
padel, voleibol, rugby, tackwondo, gimnasia, waterpolo,
baloncesto, natacion, natacién sincronizada, judo, pira-
glismo, patinaje, remo y vela. Se tratan de deportes mas

Unarevisionde los
clasicos

Tras triunfar en Madrid, el 18 de septiembre se representé en
el Auditorio Nissan Cartuja de Sevillala obra de teatro "Una
noche con los clasicos" de Adolfo Marsillach, en una nueva
version protagonizada por su hija, Blanca Marsillach, y Na-
talia Millan, bajo la coordinacién escénica de Mario Gas, con
motivo del XX aniversario de la muerte del dramaturgo.

Helvetia Seguros fue el patrocinador principal de esta funcion,
demostrando una vez mas su compromiso con la cultura.

En buena compaififa 12/22

minoritarios que, para su puesta en marcha, necesitan un
impulso econémico. Estos programas de Ayudas Depor-
tivas Helvetia (ADH), que surgen de su estrategia de Soste-
nibilidad y Responsbailidad Corporativa, tienen como
objetivo favorecer la practica deportiva de menores en
provincia de Sevilla, y apoyar a los clubes y entidades mas
vulnerables de la provincia de Sevilla que tienen un pro-
yecto de deporte base parala temporada 2022/2023, y que
siguen teniendo dificultades para ponerlo en marcha.
Gracias a estas ayudas, los clubes podran cubrir parte de
los gastos que conllevan sus proyectos deportivos, y podran
sacar sus proyectos deportivos adelante.

Reconocimiento al
sector empresarial de
Cataluria

Un afio més, Helvetia Seguros ha sido uno de los patrocina-
dores la Nit de ' Empresari, el evento que premia a las mejores
iniciativas empresariales de Catalufiay que organiza anual-
mente la patronal Cecot.

El director de la Territorial Catalufia de Helvetia Seguros,
Jordi Bruguera, entregd ala empresa Mecesa el premio ala
"Transformacién digital" en la gala de este afio, que tuvo lugar
el 25 de octubre en el Teatro Principal de Terrassa (Barcelona).

> En la imagen, Xavier Panes Sancho, presidente Cecot; M* Eugenia Gay,
delegada del gobierno en Catalufia; Jordi Bruguera, director de la Territo-
rial Catalunia Helvetia Seguros; Edgar Guardia, director general Mecesa; y
Carolina Riera, responsable de marketing de Mecesa.
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Nuevo Miembro de
Meérito de Fundacion
Osasuna

a

> En la imagen, Alberto Vera, Carmen Caballero, Fidel Medrano, Carlos
Eslavay Xavier Larraya.

Helvetia Seguros, fiel a su compromiso con el deporte, con la
sociedad y con Navarra, ha firmado un acuerdo de colabora-
cién con Fundaciéon Osasuna con el fin de apoyar las diferentes
iniciativas y actividades deportivas, sociales y culturales que
éstarealiza alolargo del afio. De esta forma, se ha convertido
en nuevo Miembro de Mérito de esta Fundacién, que trabaja
para difundir el compromiso social del Club Atlético Osasuna,
fomentar los valores inherentes al deporte, la educacién inte-
gral dela infancia yla juventud, y la inclusién social de los
mas vulnerables.

BM Alcobendas
inicia una temporada
ilusionante

o ALCOBENDAS

El 27 de octubre el Pabellén de los Suetios de Alcobendas se
llené de ilusién para acoger la presentacién del Club Balon-
mano Alcobendas parala temporada 2022-2023. Entre los mas
de 600 deportistas que participaron en el evento, se encon-
traban los jugadores y las jugadoras de la Academia Helvetia
Balonmano Alcobendas, que un afio més vuelven a contar con
el apoyo de Helvetia Seguros como patrocinador principal.

En el acto intervinieron el presidente del club madrilefio,
Angel Castario, el director de Marketing, Comunicaciény
Responsabilidad Corporativa de Helvetia Seguros, Javier
Garcia, la concejala delegada de Deportes de Alcobendas,
Maria Espin, y la responsable de Comunicacién y Responsabi-
lidad Corporativa de la compariia, Carmen Caballero.

17 anosjunto a
Helvetia Anaitasuna

El 15 de septiembre el Pabellon Anaitasuna se vistié de gala
para acoger la presentacién oficial de las plantillas y los
cuerpos técnicos de las principales categorias del Helvetia
Anaitasuna para esta nueva temporada. En el evento tam-
bién estuvieron presentes los equipos de la Divisién de
Honor Plata Femenina, de Primera Nacional Masculinay de
las categorias inferiores del club, que un afio méas vuelven a
contar con el patrocinio principal y preferente de Helvetia
Seguros. Ifiigo Soto, CEO de Helvetia Seguros, resalto el
orgullo que siente Helvetia Seguros de ser el patrocinador
mas longevo entre los equipos de la Liga Asobal, apoyando a
un club lleno de valores que destaca por fomentar este
deporte entre los mas jévenes a través de su escuela.

Con el Badminton
Arjonilla

Helvetia Seguros continuaré siendo, por quinto afio consecu-
tivo, el patrocinador principal del equipo sénior del Club
Badminton Arjonilla, tras renovar el 22 de julio su acuerdo de
patrocinio parala temporada 2022-2023. El director de Marke-
ting, Comunicacién y Responsabilidad Corporativa de Helvetia
Seguros, Javier Garcia, y la presidenta del club jiennense,
Maria José Segado, protagonizaron la firma el acuerdo.

Envirtud del convenio firmado, la imagen de Helvetia Seguros
continuaré estando presente en el pabellén del club, en los
medios de comunicacién y en la equipacién oficial y de entre-
namiento de los jugadores del primer equipo.
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Compromiso con la
cultura catalana

> En la imagen, Jordi Bruguera, Carmen Caballero, Joaquim Uriach, presi-
dente del Orfe6 Catala, y Javier Garcia.

Helvetia Seguros apuesta por la creacion y difusion de la
cultura. Por ello, en el mes de noviembre el director de Marke-
ting, Comunicacién y Responsabilidad Corporativa, Javier
Garcia, yla responsable de Comunicacién y Responsabilidad
Corporativa de la compania, Carmen Caballero, junto a Jordi
Bruguera, director de la Territorial Cataluiia, visitaron las
sedes de tres de las instituciones culturales mas importantes
de Catalutia con las que las que Helvetia Seguros mantiene un
acuerdo de patrocinio desde hace afios: Palau de la Misica
Catalana, el Liceu de Barcelona y la Fundacién Mir6.

Innovacién

Contratacion digital
mas rapida y sencilla

Desde el mes de octubre, los clientes de Helvetia Seguros que
estan interesados en contratar online el producto Helvetia
Vida Segura disponen de un innovador método digital que les
permite hacerlo de una manera més rapiday sencilla.

Gracias aun avanzado sistema de verificacién de identidad,
basado en tecnologia biométrica, el cliente ahora puede fina-
lizar el proceso de contrataciéon online simplemente con su
documento de identidad y con la cAmara de su dispositivo
mévil. Lo inico que tiene que hacer es fotografiar su DNI por
ambas caras para que el sistema pueda verificar su autenti-
cidad y pueda guardar una copia del documento. Luego, de-
bera grabarun video de sélo unos segundos que servird como
comprobante.

Este proceso supone una importante mejora en la experiencia

digital del usuario, que ya no tiene la necesidad de aportar
ninguna documentacién adicional.
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Estrechamos lazos
con los mediadores de
Cataluria

> Carmen Caballero, Jordi Bruguera, Francesc Santasusana y Javier Garcia.

Lamediacién es fundamental en la actividad diaria de Hel-
vetia Seguros, ya que es el principal nexo que existe entre la
compariiay el cliente. Por esa razén, y para seguir avanzando
enla optimizacién de sus servicios, en el mes de noviembre la
compariia renové su acuerdo de colaboracién con el Colegio de
Mediadores de Seguros de Barcelona. Gracias a esto, Helvetia
Seguros podra continuar estrechando sus vinculos con los
mediadores de esta zona, que tiene gran valor estratégico.

XII Premios Agripina

> Carmen Caballero entreg6 a la agencia El Cuartel el Premio a la Campania
Mas Original.

El 17 de noviembre el Auditorio Nissan Cartuja de Sevilla
acogi6 la XII edicién de los Premios Agripina, el festival es-
patiol que reconoce algunas de las iniciativas de Publicidad,
Marketing y Comunicacién mas destacadas del afio.

Helvetia Seguros fue uno de los patrocinadores del evento. La
responsable de Comunicaciéon y Responsabilidad Corporativa
de nuestra compania, Carmen Caballero, entregé a la agencia
El Cuartel el Premio ala Campafia Més Original por "Hecho
tomate a tomate”.
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Unidos contra el cancer infantil

Helvetia Seguros también patrociné la X Carrera Solidaria
Contra el Cancer Infantil “Tus kilémetros nos dan vida”, que se
celebro el pasado 30 de octubre Sevilla. La prueba, que fue
organizada por la Fundacién Sehop (Sociedad Espatiola de
Hematologia y Oncologia Pediatricas), con la colaboracién del
Ayuntamiento de Sevilla, reunié a mas de 6.000 corredores.
Durante la presentacién ante los medios y patrocinadores
explicaron que los trofeos de la carrera fueron realizados por
los pacientes de la Unidad de Oncologia Pediatrica del Hospital
Virgen del Rocio, quienes emplearon gasasy yesos para ela-
borarunos singulares premios.

Todos los fondos que se han recaudado en esta iniciativa se
han destinado para desarrollary potenciar la investigacién
cientifica en oncologia pediatrica, apoyar la calidad asistencial
al enfermoy consolidar el desarrollo del Registro Nacional de
Tumores Infantiles.

> La presentacién de la carrera tuvo lugar en el Ayuntamiento de Sevilla y
conté con la presencia del alcalde, Antonio Mufioz.

Rotano fallaen su cita
conla solidaridad

El Equipo Helvetia
esta en plena forma

Un afio méas, Helvetia Seguros, a través de su agente exclusivo
en Rota, Antonio Garcia, ha patrocinadola VI Carreray
Marcha Solidaria Contra El Cancer de Mama que organizo el
22 de octubre la Asociacién Rota Lucha Contra E1 Cancer
(Rolucan) en Rota (Cadiz), con la colaboracién de la Delegacién
de Deportes del Ayuntamiento del municipio. La carrera fue
un auténtico éxito, ya que mas de 4.200 personas se animaron
aparticipar en ella, logrando récord histérico de inscritos.

> Angel Abad, Javier Prado, Juan Pablo Barrera, Rubén Romero, Jestis Pérez,
Juan Sanjudn, Manuel Ruiz, Raquel Venegas y Maria Calderén.

El 6 de noviembre tuvo lugar en Sevillala V Carrera delas
Empresas, que organizaron ESIC y ABC de Sevilla. Helvetia
Seguros estuvo muy bien representada en el evento por grupo
de empleados que se animo a participar en esta prueba que
tiene como objetivo fortalecer en la empresa valores tan impor-
tantes como el trabajo en equipo, el esfuerzo, el sacrificioola
superacién personal, entre otros. El resultado fue una agra-
dable jornada, en la que reiné el compatierismoy el buen
ambiente entre todos los participantes.
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Laradio visita Helvetia

El 6 de septiembre Helvetia Seguros recibid en su sede la
visita del equipo de “Hoy por Hoy” y “La CAmara de los Ba-
lones” de Cadena Ser Sevilla. Durante unas horas, la Sala
Helvetia se convirtié en un gran estudio de radio para acoger
laretransmisién en directo de estos dos programas.
Salomén Hachuel entrevisté al CEO de Helvetia Seguros,
Ifiigo Soto, para conocer su visién de la situacién econémica
actual y como ésta estd afectando al sector asegurador. El
delegado del Gobierno de la Junta de Andalucia en Sevilla,
Ricardo Sanchez, también participé en el programa. Ademaés,
hubo espacio para una interesante tertulia sobre las Ayudas
Deportivas Helvetia, en la que intervino el director de Marke-
ting, Comunicacién y Responsabilidad Corporativa de la
compaiiia, Javier Garcia, y varios representantes de algunos
delos clubes que ya se han beneficiado de esta iniciativa en
las ediciones anteriores.

> Salomén Hachuel durante la entrevista a [fiigo Soto.

Campanade
donacion de sangre

Reputaciony gestion
de intangibles

Helvetia Seguros organizo el pasado 25 de octubre junto al
Centro Regional de Transfusién Sanguinea de Sevillauna
nueva camparia de donacién de sangre en la Sala Helvetia,
dirigida a empleados y mediadores de la compaiiia, asicomoa
cualquier persona que quisiera colaborar con esta iniciativa
solidaria.

Aligual que en anteriores ocasiones, la respuesta de todos fue
muy positiva, lo que demuestra el gran compromiso social que
hay con la donacién de sangre. En total se donaron 10,5 litros,
lo que posibilita ayudar a 63 personas.
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> En la imagen, presentacion del informe "Approaching the Future: Tenden-
cias en Reputacion y Gestién de Intangibles 2022",

E1 28 de octubre la Asociacién para el Progreso dela Comuni-
cacién (APC) present6 en la Sala Helvetia los resultados del
informe "Approaching the Future: Tendencias en Reputaciéony
Gestioén de Intangibles 2022, que recoge las principales ten-
dencias emergentes en reputacién, marca, sostenibilidad,
éticay transparencia.

Corporate Excellence — Centre for Reputation Leadershipy
Canvas Estrategias Sostenibles han sido las empresas encar-
gadas de realizar este informe, en el que se refleja la exigencia
alas organizaciones de una mayor implicacién, compromisoy
activismo social y ambiental.



Sala Helvetia 13

Elretode la movilidad sostenible

El 24 de octubre La Razén celebré en la Sala Helvetia un
desayuno informativo sobre el presente y el futuro del trans-
porte sostenible en Andalucia. En el foro participaron la
consejera de Fomento, Articulacién del Territorio y Vivienda
dela Junta de Andalucia, Marifran Carazo, el CEO de Helvetia
Seguros, [fiigo Soto, y el delegado del diario en esta region,
José Lugo. Marifran Carazo repasé algunos de los proyectos en
los que esta trabajando actualmente la Junta de Andalucia
para mejorar la movilidad de los ciudadanos y explicé algunas
delas proximas iniciativas que tiene previstas realizar en este
&4mbito, haciendo hincapié en la importancia que tiene la
planificacién en estos casos.

> En la imagen, Javier Garcia, José Lugo, Marifran Carazo e Ifiigo Soto.

Durante su intervencién, la consejera incidi6 en la impor-
p tancia de prestar un buen servicio de transporte publico por
L.A RAZ()N carretera, ya que sigue siendo la base de la movilidad en Anda-

lucia. Inigo Soto, por su parte, destacé el compromiso de
Helvetia Seguros con la sostenibilidad. Prueba de ello son los
productos y las soluciones innovadoras que ofrece a los

\

clientes para asegurar sus vehiculos de movilidad personal
(VMP), como los patinetes y las bicicletas eléctricas.
EDICION ANDALUCIA
™y | |

> En la imagen, Marifran Carazo, consejera de Fomento, Articulacién del
Territorio y Vivienda de la Junta de Andalucia.

Conferencia sobre Presentacionde "La
economiay liderazgo excursionde los
mundial finados”

> Jornada circulo Liberal. Fernando Nogales junto a Francisco Rubiales
durante la conferencia.

> En la imagen, Manuel Ortega junto a Juan Antonio Spinola.

El 9 de noviembre el Circulo Liberal Bastiat prepar6 en la Sala

Helvetia una interesante jornada para analizarla situacién El escritor Juan Antonio Spinola presenté el 10 de noviembre
politica, econémicay social actual. El periodista, escritory enla Sala Helvetia su nueva novela "La excursioén de los fi-
empresario sevillano Francisco Rubiales fue el protagonista nados', de la Editorial Onuba. Se trata de una apasionante
del encuentro. En su ponencia, titulada "La depravacién del historia en la que el autor refleja, a través de las vivencias de
liderazgo mundial. Cuba y Espafia como referencia’, ofrecié los personajes, todas esas sensaciones, miedos y dudas que
una interesante disertacién sobre la democracia, el deterioro muchas personas sienten cuando se aproxima el fin de sus
del liderazgo y el Nuevo Orden Mundial. dias por no saber qué les espera tras la muerte.
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Gracias por tanto, Javier

Javier Garcia, nuestro director de Marketing, Comunicaciony
Responsabilidad Corporativa, se jubila después de una entrega de medio
siglo a nuestra comparfiia. Un adiés a alguien muy especial para nosotros.

Elaltimo Consejo Editorial del afio de “En buena com-
pafiia”, celebrado el pasado dia 22 de noviembre, sirvié
como despedida para Javier Garcia, director de Marketing,
Comunicacién y Responsabilidad Corporativa de Helvetia
Seguros, que el préximo 31 de diciembre dejara de acompa-
fAarnos por haber alcanzado su merecida jubilacién.

Con 49 atfios en la compaiiia, en la que ingresé sélo con
quince -entonces en la madrilefia Cervantes-, Javier
Garcia ha ejercido alolargo de sus cinco décadas en
Helvetia Seguros responsabilidades muy diversas, si-
guiendo muy de cerca y participando activamente en los
distintos momentos clave de nuestra aseguradora hasta
convertirse en la Helvetia de hoy. Miembro del Comité de
Direccién, su labor ha sido decisiva parala configuracion
de laimagen moderna y dindmica de la Helvetia Seguros
actual, impulsando, a través del marketing y la comuni-
cacién, una proyeccién, notoriedad y visibilidad publica
de la marca que la ha hecho paulatinamente mas recono-
cida en el mercado nacional. Al mismo tiempo, ha lide-
rado la estrategia de Responsabilidad Corporativa de
Helvetia Seguros, de forma alineada con el grupo, favore-
ciendo su implicacién en el progreso social de su terri-
torio de implantacién con una marcada sensibilidad
hacia iniciativas deportivas, sociales y culturales bene-
factoras para el territorio.

Pero maés especificamente, Javier Garcia ha sido también
durante todos estos afios el alma mater de la revista “En
buena compaiiia”. Su participacién activa en la publicacién,
tanto explicitamente, con la elaboracién de articulos, como
mediante la direccién del Consejo Editorial, una direcciéon
siempre firme pero también generosa y abierta al didlogo,
ha sido decisiva para que esta revista se haya consolidado
como una de las mas longevas y reconocidas del sector
asegurador a nivel nacional.

Desde "En buena compaiiia’, pero también desde muchos
rincones de Helvetia, ala que ha entregado su vida profesional,
echaremos mucho de menos a Javier. Le deseamos mucha
felicidad en su nueva etapa, en la que por fin podré disfrutar
maés de su tiempo libre y, sobre todo, de sus seres queridos.

Gracias por todo lo que nos has dado, Javier.
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> Javier Garcia junto a parte de los miembros del Consejo Editorial de "En
buena compariia” durante la reunién de noviembre.
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Sucesores se preparan Mejorando las técnicas

para tomar el relevo

Los alumnos de la nueva edicién de 'Sucesores' ya han asistido
alos dos primeros médulos de formacién. Este curso estd
dirigido a hijos o colaboradores de agentes exclusivos que
tienen vocacién por continuar con el negocio familiary agentes
que no teniendo una relacién previa con el titular de la agencia
hanllegado aun acuerdo parala continuidad del negocio a
largo plazo..

Enla primera sesién, que tuvo lugar en junio, los sucesores
pudieron consolidar e interiorizar los conocimientos, habili-
dades y actitudes necesarias para desarrollar con éxito el
modelo comercial de Helvetia Seguros. Mientras que, en el
segundo médulo, que se celebré en el mes de octubre, apren-
dieron los procesos y sistemas de trabajo de una agencia. Esta
formacién presencial se complementa con un programa de
interaccién continua en formato online.

LA OPINION DEL EXPERTO

Facilsure

La continua profesionali-
zacion del mercado
asegurador hace que el
mismo esté en continuo
cambio. Por ellounade
las funciones principales
del Departamento Co-
mercial de Riesgos Perso-
nales es la formacién comercial dirigida a nuestra media-
cién, con el objetivo de incrementar las ventas de estos ramos,
asicomo, la calidad delas mismas.

Maria Lillo

Departamento Comercial de
Riesgos Personales

Con el objetivo de impulsarla productividad del ramo de Vida
Riesgo, hemos puesto en marcha la implantacién de la Herra-
mienta Facilsure, un aplicativo que mejora el anélisis de
necesidades de los clientes, optimiza y estudia todas las

de comunicacion

Enun sector como el del seguro es fundamental transmitir con-
flanzay seguridad al hablar para que el mensaje llegue correc-
tamente a los destinatarios y sea efectivo. Helvetia Seguros es
consciente de ello, por eso, el 8 de octubre el Departamento de
Formacién organizé un curos dirigido a empleados de la com-
pafiia que habitualmente tienen que hablar en ptblico con el
objetivo de mejorar sus técnicas de comunicacién.

Laescritoray conferenciante Teresa Bard, que es especialista
en el desarrollo de las Soft Skills y consultora en comunicacién
personal en el &mbito de la empresa, fuela encargada de
impartir la formacién, que tuvo ocho horas de duracién.

Enla accién formativa los alumnos aprendieron a disefiar
estratégicamente una presentacién en funcién de sus obje-
tivos, a convencer con la palabra y a dominar el lenguaje
corporal. Ademas, conocieron herramientas de gestiéon emo-
cional para evitarlos nervios y el bloqueo en estos tipos de
situaciones y herramientas de persuasién como el storyte-
1ling, el humor, las metaforas y otros recursos expresivos a los
que pueden recurrir para mejorar su oratoria.

variables, facilita alos clientes la toma de decisiones parala
contratacién del producto mas adecuado a sus necesidades, y,
sobre todo, orienta la venta poniendo el foco en €l cliente y no
en el producto.

Laestructura de esta herramienta se divide en cuatro
grandes bloques funcionales: un area de gestién comercial,
que pone a disposicion de los agentes el material imprescin-
dibles para desarrollar su trabajo mediante una correcta
gestién de candidatos, sistema de alertas, fichas de clientes y
agenda devisitas; un rea de elaboracién de proyectos, en la
cual se crean estudios personalizados contemplando todas
las circunstancias del cliente; una calculadora integrada,
compuesta por productos, tablas y normativa legal compe-
tente actualizada para poder realizar el estudio; y, una base
de datos que almacena la informacion.

Por tanto, se trata de una potente herramienta de ventas
que hacelégicay argumentada la decisiéon de compra de
nuestra péliza de Vida y que profesionaliza la venta de
este producto.

En buena compaiiia 12/22



16 Nuestros proveedores

Xponentia, formacion
de excelencia

En este nimero de "En buena compariia” os presentamos a Xponentia, nues-

fra consultora de confianza en materia de formacién. Gracias a sus cursos,

nuestros empleados y agentes se mantienen actualizados y adquieren todos
los conocimientos necesarios para un excelente desempefio en su actividad

cotidiana.

Ernest Castellon
Socio director de Xponentia

En buena compaiiia 12/22

Jaime Tormo
Socio director de Xponentia

El origen de Xponentia como proyecto de forma-
cién y comunicacién estd muy relacionado con el
sector asegurador. Ya que sus dos socios direc-
tores, Jaime Tormo y Ernest Castellon, se cono-
cieron como compaifieros en una consultora de
formacién especializada en seguros. Enseguida
conectaron, y se dieron cuenta de que acumu-
laban un know-how muy interesante que podia
cristalizar en un proyecto empresarial.

El camino comenzd hace casi una década, y hoy,
Xponentia, se ha convertido en una de las enti-
dades de formacién y comunicacién mas consi-
deradas del mercado nacional, con una fuerte
implantacién en el &mbito asegurador, pero con
presencia en muchos otros sectores.

“Desde su creacién -explica Jaime Tormo-, la
razén de ser de Xponentia ha sido poner a dispo-

sicién de sus clientes soluciones de formaciény
de comunicacién de alta calidad, muy cercanas
al negocio y con unos plazos de produccién muy
ajustados. Nuestro objetivo claramente es
ayudar a nuestros clientes a implantar acciones
de capacitacién para sus redes de distribucién y
a poner en marcha acciones comunicativas
tanto internas como externas con éxito”.

Se trata de un servicio integral personalizado
que implica el acompanamiento en la deteccién
delas necesidades de los clientes y en el desa-
rrollo de las soluciones formativas o de comuni-
cacién que sean precisas.

Para ello, cuentan con dos lineas o paquetes de
productos: por un lado, un catélogo de solu-
ciones formativas genéricas, entre las que se
encuentran el catédlogo de seguros y otros como
el catalogo de habilidades; por otro, un catalogo
de soluciones especificas totalmente personali-
zadas a las necesidades del cliente y desarro-
lladas mediante recursos e-learning, productos
multimedia o gamificacién.

Jaimey Ernest se complementan bien en su
proyecto. Mientras que el primero esté fuerte-
mente especializado en el &mbito de los conte-
nidos, Ernest cuenta con larga experiencia en
materia tecnolégicay de disefio. Ambos lideran
sendos equipos de los que forman parte, ademaés
de diversos profesionales de cardcter multidisci-
plinar, una extensa plantilla de colaboradores,
que aportan en cada caso su conocimiento para
crear productos formativos e informativos de
calidad.



“En todos nuestros desarrollos -explica Ernest
Castellén- perseguimos el concepto de exce-
lencia en su excepcién mas extensa, basica-
mente por la forma en como nuestro equipo se
relaciona con los diferentes interlocutores del
cliente. Excelencia en la gestién por nuestra
forma especial de ver, de cémo gestionamos el
proyecto de principio a fin y excelencia ademaés
en el producto, en esencia por la calidad del
producto final que implementamos”. Para lo-
grarlo se basan en dos valores: por un lado, la
maxima implicacién de los equipos; por otro, la
empatia con el cliente. “Hacemos nuestras sus
necesidades y compromisos”, sostiene.

Lo que, segun Ernest, diferencia a Xponentia de
otras consultoras de formacién y contenido es el
enfoque. “Nos tomamos cada proyecto como si
fuera el inico. Pero eso es asi porque realmente
no trabajamos con orientacién a proyectos, sino
con orientacién a los clientes”. En el caso de
Helvetia Seguros, que confia en Xponentia desde
sus inicios, “no trabajamos con enfoque de
proyectos, sino con el enfoque de cliente: nos
preocupa poder responder a las necesidades
especificas de la compaifiia en cada momento,
con un tratamiento muy personal, basado en un
adecuado conocimiento de lo que es Helvetia
Seguros y lo que puede precisar en cada mo-
mento”.
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Eslo que, ajuicio de Ernest, valoran més las com-
patiias de Xponentia: “Nos reconocen por prestar
un servicio cercano, personal, con un buen nivel de
cumplimiento en tiempo y forma, con productos de
calidad, pero bien adaptados al mercado”.

“No somos -afiade Ernest- presentadores de
productos, sino disefiadores de contenido a partir
de la deteccién de las necesidades del cliente”.
Asi, por ejemplo, en el caso de Helvetia Seguros,
mantienen una relacién constante y fluida con su
responsable de Formacién, Elena Baez, de la que
surgen las necesidades especificas que se mate-
rializan en productos formativos especificos. El
maés consolidado es sin duda el programa de
Acceso ala Mediacién, que Xponentia ofrece a
Helvetia Seguros desde el inicio de la colabora-
cién. Tras ellos vinieron los distintos médulos
formativos de los diferentes productos comercia-
lizados por la compaiiia.

“Hemos trabajado mucho con profesionales de
Helvetia Seguros -comenta Ernest-. Y nuestra
valoracién profesional no puede ser méas que
positiva. Por lo que respecta ala compaiiia en su
globalidad, es una aseguradora que mantiene un
compromiso firme con la formacién. Ofrecen
buen contenido a sus empleados y mediadores,
son selectivos y tienen buen criterio ala hora de
plantear sus programas. En definitiva, tratanla
formacién con mucho carifio”.
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“En Helvetiaq,
todos
trabajamos
y todos
ganamos”’

Maria Nufiez es agente exclusiva de
Helvetia Seguros en Lugo. Reciente-
mente, completd su formacion como
agente del Plan de Carrera, convir
tiéndose en una de las mds recientes
graduadas por la compariia. Desde
su inicio como agente en 2015, ha
aprendido mucho, gracias a grandes
maestros, todos de la compariia.
"Aspiro a jubilarme en esta profe-
sion”, asegura.

Maria NUhez
Agente exclusiva de Helvetia Seguros en Lugo

Recientemente, obtuviste el titulo de Graduada Hel-
vetia, completando tu formacién como agente del Plan

acto de graduacién. En dicho discurso, explicabas la

gran evolucion que habias sufrido en ese tiempo. ;Qué

de Carrera. ;Qué ha supuesto la culminacion de este
proceso para ti?

Un gran logro a nivel personal y l6gicamente, también,
en lo profesional, sobre todo teniendo en cuenta que
somos muchas las personas que emprendemos este

proyecto, y pocas las que logramos finalizarlo con éxito.

Esun camino largo, y al principio llega a ser duro, pero
siguiendo las directrices que desde Helvetia te van
dando, y gracias al apoyo, tanto en formacién como en
asesoramiento, y también en lo econdémico, dia a dia se
va haciendo mas fcil. La verdad es que la compariia se
vuelca mucho con nosotros. Lo tinico que tienes que
hacer es trabajar, escuchary dejarte guiar.

Como representante de los graduados de Helvetia en la
ultima promocién, te tocé pronunciar el discurso en el

cosas se conservan de la Maria Niifiez de antes, y qué
cosas fundamentales han cambiado?

Dela Maria Ntufiez que empezd hace ya unos cuantos
afios se siguen conservando la ilusién y las ganas de
hacer bien mi trabajo, de ayudar a mis asegurados, los
principios con los que empecé y que hoy sigo conser-
vando, como el de que “es mejor perder una péliza que
hacerla mal hecha, por muy grande o pequefia que sea la
prima, nunca compensa”. Sin embargo, alo largo de
estos afios, sobre todo de los tltimos, una cosa que ha
cambiado es la manera de ver a las personas que nos
contratan los seguros. Me considero una persona cer-
cana, que me gusta conocer a quienes me confian sus
seguros, sus vidas, sus circunstancias. Eso implica
ganarte la confianza de cada asegurado, una relacién
necesaria para poder aconsejarlo y asesorarlo sobre los




seguros que necesita. Aunque siempre es importante
marcar unos limites en lo profesional, para no rebasar
determinadas barreras por exceso de confianza. Quizéa
ese ha sido el cambio méas importante: empecé siendo
una persona muy ingenuay con el paso del tiempo he
ido curtiéndome y sabiendo delimitar las relaciones con
mis asegurados.

Eres una profesional joven, con una mirada fresca del
negocio asegurador. ;Qué crees gue pueden aportar los
agentes mas jovenes a este negocio?

Igual yo no soy la més indicada para contestar a esta
pregunta. A pesar de tener tan solo 36 afios, soy una
persona ala que le gusta mucho la “vieja escuela”.
Considero que las formas de los més veteranos eran
mas apropiadas para este sector, quiza también por la
sociedad en la que vivian. Soy una persona ala que le
gusta el contacto personal, considero que vale mas una
palabra que un contrato bien firmado, y esos son valores
que nos aportan los més veteranos, algo que muchos de
nosotros estamos perdiendo, lo que es una pena. En-
tiendo que los tiempos cambian y tenemos que ir con
ellos. La digitalizacién ya no es un mafiana, actual-
mente estamos en ella, y como gente joven podemos
ayudar a las personas que ya no lo son tanto para adap-
tarse a estas nuevas tecnologias, de manera que los
procesos se realicen de forma més rapiday acorde a
nuestros tiempos.

A qué aspiras dentro del mundo asegurador?
Loégicamente, a jubilarme en esta profesién. Vivo en
una ciudad pequetia en la que todos nos conocemos y
aspiro a ser una agente de renombre con el paso del
tiempo.

;Qué principales ensefianzas has extraido de tu carrera
profesional como agente?

Porun lado, sobre todo, que las apariencias engafan,y
mucho. Y por otro, que, alo largo de estos afios, poco a
poco, he ido perdiendo el miedo de salir ala calle. Con
educacién, buena presenciay con sinceridad, las per-
sonas te suelen recibir bien. Por norma general, percibo
que vivimos en una sociedad que tiene muy poca cul-
tura del seguro, y eso facilita que muchas veces con-
traten seguros que no entienden y que no son ade-
cuados para ellos, pero que tienen un buen precio. Creo
que uno de nuestros principales deberes seria inculcar
mas conocimiento sobre nuestros productos alas
personas que tenemos como clientes o que pueden ser
posibles asegurados en un futuro. Muchas personas no
entienden la gran responsabilidad que tenemos en
nuestras manos al gestionar su dinero, bien fisica-
mente o través de sus bienes personales y profesionales
en nuestras manos. Por desgracia, es una profesion
muy poco valorada.
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Todo profesional tiene siempre uno o varios maestros.

¢;Cudles han sido los tuyos?

Fundamentalmente, sefialaria dos. Por un lado, Angel
Francisco Seco, mi gestor de negocio en todo este tra-
yecto, y por otro, Santiago Alvarez, que en su dia fue mi
director y hoy es mi territorial. Ellos son mis puntos de
apoyo, y al mismo tiempo mis guias. Angel meloha
ensefniado todo: productos, garantias, formas de inspec-
cionar un riesgo... Durante todos estos afios ha estado
al pie del canén conmigo, levantadndome en esos mo-
mentos bajos que todos tenemos a veces, y al mismo
tiempo poniéndome los pies en la tierra cuando tocaba.
Y Santiago es, ante todo, un profesional en toda regla,
serio, con muchos principios y que no duda en ayudarte
silo necesitas. Una tranquilidad poder contar con ellos
y una aspiracién poder trabajar como ellos lo hacen.

Hablanos de la zona en la gue desarrollas tu actividad.

;Cudles son las principales fortalezas y cudles son las

grandes amenazas?

Se trata de una zona pequeiia, en la que todos nos
conocemos, y creo que esa es una de las mayores forta-
lezas, por la posibilidad del “boca a boca”. Los nuevos
asegurados provienen en su mayoria por buenas refe-
rencias de clientes. En cuanto a las amenazas, la prin-
cipal es que somos muchos y cada vez més los que
trabajamos en esta profesién, por lo que tenemos que
ser muy constantes ala hora de diferenciarnos de
nuestra competencia.

;Qué elementos hacen diferente a un agente de Helvetia

conrespecto a agentes de otras aseguradoras?

Sin duda, la formacién, la profesionalidad, la calidad de
nuestro trabajo. Ademas, la nuestra es una compafia
muy cercana. Desde que inicié micamino en esta casa,
en 2015, siempre he tenido a milado a personas preocu-
padas por ayudarme a crecer, a sacar mis nimeros. Sé
que muchas otras compafias aseguradoras piden
nameros, pero no se molestan en ayudarte a conse-
guirlos, selimitan a pedir. Aquino es asi. Todos traba-
jamos. Todos ganamos.
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“Helvetia siempre ha estado ahi para
ofrecer la mejor alternativa posible”

El CD Numancia de Soria es un club con
mas de 75 anos de historia. Cuatro tem-
poradas equipo de Primera Divisién,
entre sus grandes hazarias se encuentra
la competicién de Copa del Rey de
1996, cuando, jugando en Segunda B,
elimind a varios equipos de Primera, y
solo el Barga de Cruyff fue capaz de
apearlo de la competicién. Y cuenta con Eduardo Rubio Garcés

Director general CD Numancia de Soria

el aseguramiento de Helvetia Seguros
desde hace varios anos.
E1CD Numancia de Soria nacié en el ario 1945, después
de que uno de sus fundadores, el abogado Mariano
Granados, inscribiese al club en la Federacién Territo-
rial Aragonesa de Fitbol. Desde entonces, hasta hoy,
scudles han sido los grandes hitos y momentos histo-
ricos del club?
Un club con méas de 75 afios de historia da para muchas
vivencias y muchos hechos relevantes e histéricos.
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Desde el primer ascenso a Segunda divisién en 1949,
hastala que fue, sin duda, la etapa de renacimiento del
club, con la hazafa de la Copa del Rey de 1996, cuando
el equipo, en Segunda B, eliminé a doble partido a tres
equipos de Primera Divisién como Real Sociedad,
Racing de Santander y Sporting de Gijon, y se vio las
caras con el F. C. Barcelona, entonces dirigido por Johan
Cruyff. Luego también hay que destacar los tres as-
censos a Primera, las cuatro temporadas en la maxima
categoria del fatbol espafol, y el campeonato de liga de
Segunda divisiéon en la camparia 2007-08.

Un equipo no es nada sin su base de socios. ;Cémo es
actualmente la base social del Club?

Esta temporada hemos superado la cifra de 3.200 abo-
nados. Es una cifra significativa y comparativamente
importante, teniendo en cuenta que Soria es una ciudad
de 40.000 habitantes. Que casi el 10 % de la poblacién
sean abonados del club es una cifra muy alta, teniendo
en cuenta que estamos en Segunda B. En Primera
divisién llegamos a tener méas de 7.000 abonados.
Nuestra base social es muy leal.

Es un club con una clara vocacién del fomento de de-
porte de base, sin perder nunca de vista a la sociedad
soriana. ;Cudles la filosofia deportiva del club en este
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El principal objetivo del club es volver al fatbol profe-
sional. La viabilidad econémica de la entidad pasa por
eso, ya que la Primera RFEF, a pesar de ser una cate-
goria muy competitiva y con grandes equipos, es defici-
taria.

;Qué valoracién hacen de nuestros servicios como
clientes?

Nuestra colaboracién y prestacién de servicios se ex-
tiende ya a més de tres temporadas. La relacién es
buena, cercana en el tratoy, ante cualquier siniestro
que hemos tenido, Helvetia Seguros ha estado ahi para
solucionarlo y ofrecer la mejor alternativa posible.

sEn qué medida el patrocinio de entidades como Hel-

ambito?

El Numancia es un club muy integrado en la sociedad
soriana desde siempre, y para la sociedad soriana el
Numancia es una entidad de referencia, no sélo en el
ambito del deporte, sino también a nivel social, econé-
mico y turistico, al ser uno de los principales embaja-
dores de Soria fuera de la provincia.

;Qué objetivos principales se marca el club a medioy
largo plazo?

vetia Seguros contribuyen a hacer posibles proyectos
como el del CD Numancia?

Todos los acuerdos de patrocinio y colaboracién ayudan
a que el Numancia puedallevar a cabo su proyecto y que
la entidad sea viable en su gestién, por lo que el Nu-
mancia estd muy agradecido a todas las empresas que
participany colaboran a hacer Numanciay que este
club pueda cumplir con las expectativas. Helvetia
Seguros es una de esas empresas que colaborany
ayudan a hacerlo posible.
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Avances en la estrategia

helvetia 20.25;

Medidas M1 y M2

Iniciamos con este reportaje un repaso de la evolucién en las distintas
medidas estratégicas que forman parte de helvetia 20.25, y lo hacemos
deteniéndonos en las dos primeras: el fortalecimiento de los canales de
distribucién tradicionales (M1) y el desarrollo del negocio online (M2).

Enlaprimavera de 2021, se anuncié la puesta en
marcha del nuevo plan estratégico de la compania, la
estrategia helvetia 20.25, con un horizonte de cinco
afos. Yaha transcurrido mas de un afio desde su
inicio, por lo que resulta interesante hacer un balance
de los avances que se han producido en sus distintas
medidas.

Para ello, iniciamos en este nimero una serie de
reportajes que nos permitirdn repasar las diez me-
didas estratégicas que forman parte del plan, articu-
ladas en torno a cuatro grandes prioridades: Como-
didad para el cliente, Oferta completa, Crecimiento
rentable y Nuevas oportunidades.

M1: FORTALECIMIENTO DE LOS PRINCI-
PALES CANALES DE DISTRIBUCION

El objetivo de esta medida es fortalecer y profesiona-
lizarlos principales canales de distribucién de Hel-
vetia Seguros, mejorando atn méas su rentabilidad e
impulsando su reciente y exitosa optimizacion y
reestructuracion.

Esta medida se vertebra a través de tres grandes
ambitos de intervencién: el Canal Agentes, el Canal de
Corredores y la promocién de la participacién en con-
cursos publicos y lo que se denomina el “negocio
institucional”.

Canal Agentes
Durante el tltimo afio y medio, se ha venido traba-

jando para fortalecer y especializar este canal a través
de tres grandes lineas de trabajo:
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“Los principales
objetivos de la medida
estratégica son
profesionalizar la
red de agentes y
especializarla en
Riesgos Personales y
Empresas”.




“La medida
estratégica nos esta
ayudando a ser una
compania cada vez

mas reconocida y
reconocible en el
Canal de Corredores”.

Jesus de Sedas
Responsable del Departamento
Canal Corredores

1. Profesionalizacién del canal agentes

Para potenciar la profesionalizaciéon de los agentes, se
ejecutan las siguientes medidas:

- Plan + Empresario. Se trata de un plan enfocado a
la profesionalizacion de los agentes que se encuen-
tran en el estadio de incorporar un apoyo comercial
a su agencia. Hastala fecha, se hallevado a cabo la
preseleccion de los agentes con perfil idéneo para

esta medida entre los que finalizaron el Plan de

ra y el programa formativo Agente

o en los tltimos afios. En 2022,

proyecto con 8 agentes pertenecientes a

Espafia, y, en estos momentos, se

r més agentes al programa.

oordinacién con los departa-
iencia Digital del Cliente, bajo cuya
ncuadra el negocio online, y
e proyecto persigue la digitaliza-
1,c3n de agentes con un
este proceso. Hasta
de 12 candidatos. A

Digital) para el posicionamiento local de su negocio.
Esta digitalizacién implica el desarrollo de s de
captacién comercial, que hasta octubre habian
permitido registrar un total de 518 oportunidades
comerciales. En los préximos meses, se prevé el
desarrollo de nuevas campanas. Esta digitalizacién
implica la creacién de Jandings parala captacién de
leads.

- Plan + Jump! 2025. Se trata de una continuacién del
actual programa Jump!, cuyo objetivo principal es la
consolidacién de agentes que han terminado el
programa PAC con éxito. En septiembre formaban
parte del programa un total de 9 agentes.

- Plan + PAC 2025. Como el anterior, es una continua-
cién del actual programa PAC, cuyo objetivo prin-
cipal es la creacién de nueva red profesional. Hasta
septiembre, 74 agentes participaban en el programa.

- Plan + Especialistas No Vida (Club Pyme).

Este plan tiene como objetivo la especializacién de
agentes en productos de Empresas. Actualmente lo
componen 154 integrantes, los cuales tienen acceso a
una serie de ventajas, como campafas, reuniones de
seguimiento y formacién especificas que les permite
un trato directo con el Promotor No Vida, ademaés de
tener acceso a colectivos con comisionamientos espe-
ciales. Para ello deben adquirir el compromiso de
incrementar su productividad un 20%, con un mi-
nimo de 20 pélizas al afio en estos productos.

2. Nueva Red Agencial

Se trata de una continuacién de las acciones encami-
nadas al fomento de la captacién de agentes por parte
del equipo comercial. Entre las acciones que se con-
templan se encuentran:

- Acuerdos con webs especializadas (Infojobs, In-
foempleo, etc.).

- Procesos de seleccion.

- Participacién en Ferias de empleo.

- Publicidad.

A finales de septiembre, se habia logrado nombrar 99
nuevos agentes, un tercio de los cuales han sido consi-
derados como véalidos.

3. Especializacion en Riesgos Personales (Circulo de
Confianza)

Este plan tiene como objetivo la especializacién en
productos de Riesgos Personales. Actualmente, lo
componen 209 integrantes, los cuales tienen una serie
de ventajas, como colectivos con descuento especial,
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participacién en campafias, concursos y eventos
especificos.

Canal Corredores

Lapotenciacién de este canal se trabaja a través de
tres lineas principales de accion:
1. Impulso de los ramos de Empresas

Aunque existe una medida estratégica especifica para
el Impulso de Empresas (M5), enla M1 también se
realiza un seguimiento al impulso de los ramos de
Empresas en el canal de corredores. Los ultimos
indicadores, a cierre de octubre, son bastante posi-
tivos, en linea con el objetivo de crecimiento marcado
dentro del plan estratégico.

Diariamente, se realiza un seguimiento de la acti-
vidad de todos los equipos que trabajan con las corre-
durias en la potenciacién de esta medida. Adema4s, se
realizan visitas a corredores especialistas en Em-
presas. Se realiza un seguimiento especial, conjunta-
mente con los departamentos técnicos, a los corre-
dores que se consideran candidatos para entrar en su
Top 3 de compainiias para los productos de Empresas.

2. Posicionamiento del canal

Desde Helvetia Seguros se realiza un seguimiento de
la actividad social e institucional de los corredores,
participando de forma activa en las convenciones y
eventos publicos de sus asociaciones representa-
tivas.

3. Impulso a la conectividad con las corredurias

Se estd evaluando la posibilidad de incluir nuevos
productos en los multitarificadores. Asi, reciente-
mente se han incorporado los subproductos de Hogar
en algtn multitarificador, y se estd estudiando la
viabilidad de incluir Vida Riesgo en Codeoscopic.
Asimismo, se ha desarrollado la integracién con el
CIMA, actualmente en fase de pruebas, y la actualiza-
cién de la tltima versién de EIAC. Por tltimo, ya se ha
iniciado el desarrollo del proyecto de bidirecciona-
lidad.

Concursos Publicos y Negocio Institucional

Esta medida persigue incrementar nuestros esfuerzos
en la participacién de concursos publicos y el denomi-
nado “negocio institucional”, mediante el aumento de
concursos trabajados, asi como de los territorios
involucrados. El departamento, creado en 2020, su-
pone una nueva via reforzada de consecucién de ne-
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“El futuro es digital y esta
centrado en la experiencia
del cliente”.

Idoia Fuertes
Responsable del Departamento de
Experiencia Digital del Cliente

gocio tanto para productos de Vida como No Vida. Esta
labor ha venido acompatiada de nuevos desarrollos
informaticos para facilitar la tramitacién de la parti-
cipacién en dichos concursos.

MEDIDA M2: DESARROLLO DEL NEGOCIO ON-
LINE

El objetivo de esta medida es seguir desarrollando el
negocio online, directo o mediado, en todas sus ver-
tientes y ecosistemas, proporcionando una excelente
experiencia al cliente a través de productos y solu-
ciones sencillas y optimizando los momentos de
contacto con ellos.

Para ello se ha venido trabajando en seis lineas princi-
pales:

1. Potenciar la oferta de productos

La oferta actual comprende los productos de Autos,
Motos, Hogar, Vida Riesgo, Plan de Asistencia Fami-
liary Movilidad. Recientemente, se han actualizado
los dos ultimos para incorporar nuevas garantias. De
forma regular se analiza la demanda existente en el
mercado para la contratacién de productos online de
cara a desarrollar nuevos productos o mejorar los
existentes. Asi, proximamente se va a revisar el pro-
ducto de Hogar.



2. Comercializaciéon

Porunlado, y teniendo a la web de Helvetia Seguros
como pieza central, se comercializaran a través de ella
los productos mencionados. Para lograrlo, se realizan
acciones para atraer tréfico a la web, tanto a través del
posicionamiento orgdnico SEO, como a través de
campanas digitales.

En estos meses se estd finalizando el proyecto de
consultoria SEO de la pAgina web, con el objetivo de
incrementar su trafico. Tras una fase de aprendizaje
con el producto de Decesos, actualmente se esta traba-
jando con el producto de Motos, con el asesoramiento
puntual de la consultora externa que colabora habi-
tualmente con la compaiiia en el &mbito digital.

Adicionalmente, se esté llevando a cabo una adapta-
cién de la imagen de la web conforme a las indica-
ciones del Grupo Helvetia. Esta adaptacién se en-
cuentra en pleno desarrollo.

Dentro de este apartado, se encuadra también la
colaboracién conla Medida M1 en el Plan + Digital yla
gestién de las webs corporativas de mediadores, por
las que se dota alos mismos de las mismas herra-
mientas de las que la companiia dispone para la venta
online.

Por otro lado, se trabaja en la deteccién de nuevas
oportunidades de colaboracién con corredores online,
insurtechs, plataformas o comparadores, ajustadndose
alos objetivos de rentabilidad y oportunidad de la
compaifiia.

Reportaje Central 25

3. Nuevas funcionalidades del Area Cliente

A finales del mes de agosto se puso en marcha el alta
sencilla de siniestros de Autos, y en solo un mes se habian
dado de alta casi 30 siniestros. Con ello se ha cerradola
antigua aplicacion de siniestros, de manera que en aque-
llos productos donde no existe alta sencilla (Viday Trans-
portes), la declaraciéon de siniestros se deriva al teléfono.

Maés recientemente se han realizado varias mejoras
adicionales, como la descarga de recibos cobrados, la
descarga delas tarjetas sanitarias de Salud HNA, el
enlace directo a los servicios de decesos o el pago multi-
rrecibo con tarjeta bancaria. También un nuevo desa-
rrollo que mejora enormemente el control del bloqueo/des-
bloqueo de usuarios del Area Cliente, un aspecto especial-
mente sensible para nuestra politica de Compliance.

Actualmente se esté trabajando en la ampliacién del
Area Cliente para su uso también por parte de los
asegurados.

4. Automatizacién del customerjourney de clientes
online

Llamamos customer journeyal conjunto de interac-
ciones que tiene un consumidor con una organizacién
en un determinado proceso, como puede ser la compra
de un bien, la utilizacién de un servicio, la declaracién
deun siniestro... En el caso que nos ocupa, se esta
trabajando en la automatizacién de las comunica-
ciones del customer journey de los clientes online. Se
comenz6 por la definicién de una serie de comunica-
ciones tras la contratacién del seguro. En el mes de
julio se implementé un nuevo flujo de comunicaciones
asociado a una primera campana de fidelizacién. Y se
seguiré trabajando en otros procesos para mejorar la
experiencia del cliente.

5. Identificacién y onboarding digital

El onboardinges un sistema muy innovador que
permite la identificacién y autenticacién digital de los
clientes con total garantia juridica mediante captura
de DN1Iy/o selfi y/o videoidentificacién. Este sistema se
ha implementado en el registro y posterior acceso en el
Area Cliente y también recientemente en la contrata-
cién del producto de Vida Online, lo que permite
procesos totalmente digitales y de los mas modernos
que se utilizan en nuestro sector.

6. Desarrollo de la omnicanalidad

Gracias a la implantacién de la herramienta Sales-
force, se esta definiendo la integracién de canales
como la web y sus formularios de contacto o el Area
Cliente en dicha herramienta.
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Toda una vida de pasion
por la zarzuela

Con solo diez afios, Javier Molina se enamoré perdidamente de la zar-

zuela. Desde entonces canta, en coro, a dio o individualmente, con una

voz de barftono que agradecen hasta sus vecinos.

Javier Molina
Departamento de Siniestros de Lesiones y
Red Médicouridica en Pamplona

Ni él mismo acierta a comprender qué es lo que
1lev6 a Javier Molina, a la temprana edad de los
diez afos, a sentirse poderosamente atraido por
aquel tipo de musica. Pero asi es como lo re-
cuerda: un tio abuelo le regalé una cinta de
casete a sumadre. En ella venia el famoso
“Canto a la espada toledana Fiel espada triunfa-
dora”, que forma parte de la popular obra “El
huésped del sevillano”. “Yo no entendia qué tipo
de musica era -explica-. Mi madre me explicéd
que era zarzuela”.

Lo de Javier, compartiero del Departamento de
Siniestros de Lesiones y Red Médico-Juridica de
Helvetia Seguros en Pamplona, fue un flechazo
que fue alimentédndose con los afios. Siendo
estudiante, de forma autodidacta, no paraba de
cantar zarzuela siempre que tenia ocasién.
Hasta el extremo de que, en el acto académico de
graduacién de sus estudios de COU, en el mo-
mento en que recogia su diploma soné la zar-
zuela “Luisa Fernanda”.
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Y asi, sin més formacién que la escucha cons-
tante de musica del género, fue aficionandose
masy maéas, hasta que un dia, hace unos diez
afios, de forma absolutamente casual, tuvo un
encuentro que seria definitivo para su vocacién.
Mientras esperaba su turno junto a su hijo en
una tienda de méviles, comenzd a cantar
(aunque leido en estas lineas resulte extrano, es
un héabito que lleva realizando toda la vida).
Entonces entr6 en la tienda un hombre atraido
por su cante, y le pidié que siguiera haciéndolo.
A continuacién, le pidié que esperara, que iba a
buscar a alguien. Ese alguien era Lourdes Mora-
tinos, profesora de canto y directora de coros. Le
pidié su teléfono y lo llamoé: tenia cualidades,
podia perfeccionar su técnica y acabar cantando
en un coro.

El coro fue AGAO, una verdadera referencia en
Navarra, a pesar de su caracter amateur, y con
mas de 30 afios de historia, que ha servido de
cantera a numerosos jovenes artistasy que ha
participado en producciones como Carmen, La
Bohéme o Madame Burtterfly. Para entrar en
este emblemadtico coro, exigian conocimientos
musicales. “Antes de la prueba, les adverti que
yo cantaba de oido. Pero me escucharony les
convenci”. Con AGAO comenzd un periplo que no
ha terminado, y que hallevado a Javier a cantar
con artistas de la tallade Ainhoa Artetao
Carlos Chausson, entre otros.

Pero la pasién de Javier por el canto no se agoté
con AGAO. De manera que formé, junto a Loures
un proyecto Duetto. A dto o individualmente, se
trata de llevarla zarzuela y la 6pera a todos los
rincones, desde residencias de ancianos hasta
fiestas municipales, pasando por bodas, actos
de inauguracién o cualquier tipo de actividad
social.



“Cantar en solitario o a dio es mucho més
imponente -explica-. Con AGAO, todo tiene
un componente de representaciéon. Uno no
sé6lo canta, sino que tiene que interpretar
un papel en el marco de una zarzuela ouna
6pera. En el cante individual o en pareja,
todo el foco esté en ti, la responsabilidad es
mucho mayor”.

Recuerda perfectamente la primera vez en
que cantdé solo. “Fue una fiesta para una
asociacién de colombianos de Navarra. En
aquel momento canté la romanza "Mi
aldea’, de la zarzuela “Los gavilanes”, que
cuenta una historia muy relacionada con la
inmigracién. Creo que resulté emocio-
nante”.

Para Javier, la zarzuela sigue siendo un
género tremendamente desconocido. Mas
alla de las piezas més populares, casi
nadie es consciente de la riqueza que
atesora este género. “Hay unas arias que
son preciosas, con un nivel de exigencia
técnica tremendo, pero cuando uno habla
de zarzuela siempre se queda en los cuatro
tépicos y nova més alla”.

Javier canta con registro de baritono, y a
veces de tenor. Intenta cuidar su voz, de
forma especial en los dias previos a enfren-
tarse a una actuacién. Cantar bien y cantar
alto, como hace él, no significa gritar.
“Enseguida identificas a la gente que no
sabe cantar, porque no modulan bien la
voz. La zarzuela debe cantarse con energia,
pero nunca gritando”, sostiene.

JY cémo es eso de cantar solo? “Lo hago
continuamente -explica-. Por ejemplo, si
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> Javier Molina junto a Ainhoa Arteta.

tengo que viajar en coche a Madrid, me
paso todo el camino cantando”. Esta cos-
tumbre le ha regalado anécdotas impaga-
bles. Por ejemplo, como aquella vez en que,
bafidndose en el mar, durante unas vaca-
ciones veraniegas, comenzé a cantar. La
gente se arremolinaba en tornoa élyle
pedia nuevas canciones. Se convirtié en un
espectaculo de zarzuela improvisado.

Escuchandolo, uno se siente tentado de
preguntar a sus vecinos por esta cos-
tumbre. Pero él no ha tenido problemas en
ese sentido. Mas bien todo lo contrario:
“Mis vecinos me dicen que les encanta
escucharme. Que, por favor, no deje de
hacerlo. Dice que les alegra oirme”.
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30 Entrevista doble

Como es costumbre, en nuestra entrevista doble
reunimos a dos perfiles muy distintos, uno relacio-
nado con servicios operativos generales (Belén
Sdnchez, responsable de Tesoreria), y otro muy
volcado en la red comercial (José Luis Cuevas,
director de Zona Cérdoba Agentes). Pero tienen
mds cosas en comun de lo que imaginamos.
Especialmente su vinculacién y compromiso con
el proyecto de Helvetia Seguros, al que estén vin-
culados desde hace més de dos décadas.

José Luis Cuevas es director de Zona
Cérdoba Agentes. Belén Sanchez es
responsable de Departamento de
Tesoreria. Empecemos hablando de
vuestros desemperios. Pero lo ha-
remos de forma original. ;Qué es lo
mejory lo peor de vuestros trabajos?
Belén Sanchez: No creo que haya
nada mejor ni
peor, como la vida
misma, todo
depende del mo-
mentoy del opti-

“Mi formacién
ha sido el pilar

trabajo diariamente. Acompanar a
un agente desde su nombramiento
hasta su consolidacién, modificar
una situacién estancada o cambiar
una tendencia negativa, etc. Aunque
no siempre lo logro, saber que has
conseguido aportar valor al desa-
rrollo profesional de una persona,
con todolo que
implica, es para mi
la mayor satisfac-
cién. Midesem-
pefio consiste

mismo con el que ﬁtndamental fundamental-

lo afrontes. La mente en generar
actitud antela éen el des arro llo ventas y cumplir
adversidad es lo . objetivos. Por lo
mas importante y de maiuicarrera y tanto, lo peor es

lo que consideras

cuandonolos

comounhandicap  STETNPTE ha esta-  alcanzas, que
puede convertirse algunavez ha
en tu mayor do presente en pasado,
oportunidad. . .

Afortunada- mime tOdO logla Los dos llevdis

mente, siempre he aproximadamente
formado parte del de trabajo ” el mismo tiempo
Area de Adminis- en Helvetia Se-
traciény Fi- > Belén Sanchez guros: en torno a
nanzas, disfruto 20 anos. ;Qué

con mitrabajoy queda en Helvetia

eso hace que me guste todo lo que
hago, ademas valoro mucho el equipo
humano del Departamento de Teso-
reria. Para mies muy importante
contar con su colaboracién y también
contar con el apoyo de mi jefa.

José Luis Cuevas: Sin duda lo mejor

esla oportunidad de influir positiva-
mente en los mediadores con los que
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Seguros de lo que era cuando entras-
teis y qué cosas han cambiado?

B.S.: En mis inicios habia finalizado
la fusién de Cervantes con La Vasco
Navarra, por lo que he tenido la
suerte de presenciar su evolucién
hasta la fecha de hoy, cémo la com-
pafiia haido creciendo con las inte-
graciones de Previsién Espafiolay
Nationale Suisse. Alolargo de estos

Belén Sanchez

El rincon que mas te gusta: Sin duda
cualquiera de mi tierra, Salamanca,
pero si tuviera que elegir uno, la Sierra
de Francia.

Lo que la gente valora muy poco: La
amistad verdadera.

Un libro que siempre recomiendas:
No me gusta recomendar ninguno,
salvo que conozca muy bien a la per-
sona a la que se lo recomiendo.

Lo que hemos perdido por culpa de
los méviles: La vida era mucho més
simple, directa, y no se perdia tanto
tiempo intutilmente.

Algo que te sorprende especial-
mente de las nuevas generaciones:
La falta de comunicacién verbal entre
ellos.

Un plato que cocinas muy bien: Los
canelones de carne.

Eldltimo fiasco: El dia que conoci la
verdadera identidad de los Reyes
Magos.

Un valor con el que te identificas: La
honestidad.

Un defecto con el que eres especial-
mente transigente: Cualquiera rela-
cionado con la falta de conocimiento o
formacién.

Otro que te resulta insoportable: La
falta de respeto y la hipocresia.

Una frase que te define: No hay que
rendirse nunca, todo esfuerzo tiene su
recompensa.

Lo mejor del invierno es: No me
gusta el invierno, me resulta muy
triste.

La gente necesita mas: Buenas
noticias para recuperar un poco el
optimismo.



José Luis Cuevas

Elrincén que mas te gusta: Menorca.
Lo que la gente valora muy poco: Las
acciones desinteresadas.

Un libro que siempre recomiendas: "El
Sefior de los Anillos", de J.R.R Tolkien.
Lo que hemos perdido por culpa de los
méoviles: Privacidad.

Algo que te sorprende especialmente
delas nuevas generaciones: Que estan
sobreprotegidas.

Un plato que cocinas muy bien: Se me da
muy bien recoger la cocina...

Elltimo fiasco: Se me ha olvidado.

Un valor con el que te identificas: Ho-
nestidad.

Un defecto con el que eres especial-
mente transigente: Desorden.

Otro que te resulta insoportable: Testa-
rudez.

Una frase que te define: Carpe diem.
Lo mejor del invierno es: Una buena
mesa de camilla.

La gente necesita mas: Paciencia.

afios he vivido experiencias profe-
sionales muy enriquecedoras. Por
un lado, el hecho de que Helvetia
Seguros sea la suma de cuatro
compaiiias supone que en la actua-
lidad esté preparada para afrontar
el futuro y los nuevos retos que se
presenten. Ademés, anadiria que,
maés que la evolucién de Helvetia
Seguros en estos 20 afios, lo méas im-
portante es el resultado: una com-
pafiia joven, con mucha experiencia,
dinamismo, compromiso de servicio
y que ofrece confianza a sus clientes.

J.L.C.:Para miuna de nuestras
sefias de identidad es la cercania,
creo que tanto
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los demés. Sies cierto que hay
cualidades que se adquieren con la
experiencia que te facilitanel diaa
dia, como el saber escucharyla
paciencia. Creo que es muy impor-
tante aprender a escuchary estar
dispuesto a ayudar.

J.L.C.:Esta claro que la formacién y
la experiencia adquirida en el
tiempo implican una continua
evolucién en el comportamiento. A
lolargo delos afios, he tenido la
suerte de trabajar con grandes
profesionales y sus influencias han
hecho que varie parte de mi manera
de hacer las cosas. La oportunidad
de desarrollar mi

empleados actividad profe-
como media- “LO mejor de sional en varias
dores, si- . . localidadesy
guiendo los mi trabaJO es ejercer distintos
cauces ade- . desempertios
cuados, te- la Oportunldad -gestién con
nemos acceso . . agentesy corre-
acualquier de lnﬂ'LLlr dores- me han
4reay respon- .. permitido tener
sable dela posttivamente en unavisién més
compaiiia. . global y completa
Esto, en mi los mediadores con del negocio.
opinién, no es . Quizas, a estas
sencilote- [0S qUe Telaciono  aiuras.esmas
niendo en . . dificil cambiar,
cuenta el dlanamente ” pero hay que
crecimiento hacerlo si enten-
que hemos > José Luis Cuevas demos que po-

tenido a todos

los niveles en

losdltimos 20 afios. Seguimos
siendo cercanosy es algo que no
deberiamos perder. Obviamente, ha
habido muchos cambios que han
venido de la mano de los avances
tecnolégicos. También destacaria
que, aunque ahora lo veamos como
normal, disponemos, en compara-
cién con otros tiempos, de una gran
variedad de productos que podemos
ofrecer, y esto es muy importante
para nuestros mediadores.

Y ahora hablemos de vosotros.
JCoémo creéis que habéis cambiado
en estos veinte anios? ;Y en qué cosas
ha sido para bien?

B.S.:Aunque con unos cuantos afios
ma4s, creo que a nivel personal no he
cambiado, sigo afrontando retos y
trabajando con ganas e ilusién. Me
gusta compartir mis conocimientos
y aprender de los conocimientos de

demos mejorar.

Los dos tenéis formacion relacio-
nada con las Ciencias Econémicas y
Empresariales. ;En gué medida esta
formacién ha sido importante para

vuestra posterior actividad profe-
sional?

B.S.: Mi formacién ha sido el pilar
fundamental en el desarrollo de mi
carreray siempre ha estado presente
en mimetodologia de trabajo. Po-
demos decir que es la base del prin-
cipio, pero no del fin, ya que cual-
quier cambio en la normativa im-
plica seguir actualizando tus
conocimientos sino quieres que-
darte obsoleto.

J.L.C.: Después de terminarla
carreray llevar unos afios traba-
jando, una primera conclusién muy
comun es pensar que lo que
aprendes en la Facultad de Empre-
sariales tiene poca aplicacién prac-
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tica en el desempertio de tu actividad profesional. Sin
embargo, el esfuerzo, la disciplina de estudio nece-
saria, la capacidad de analisis y de sintesis... Todo
ello, en miopinién, te sirve y mucho mientras desem-
pefias tu trabajo. En mi caso, ademaés, la formacién
obtenida por algunas asignaturas como Matematicas
Financieras, Macroeconomia o Estadistica me
ayudan para determinadas actividades.

Nos han chivado que Belén no es muy deportista, pero
silo es su hijo, universitario federado en natacién, a
guien sigue en sus competiciones. Una de las pasiones

de José Luis Cuevas es el baloncesto: fue federado
hasta los 18 en el Club Ndutico de Sevilla, y atin hoy se

retne con amigos en “pachangas” semanales. Eché-

mosle imaginacion. ;Cudl es el deporte que se acerca

mads a vuestros desemperios en Helvetia Seguros? Es
decir, sila Tesoreria (Belén) y la Direccion de Zona
(José Luis) fueran deportes, jcudles serian, y por qué?
B.S.: Efectivamente, asi es, y ante la falta de conoci-
miento de muchos de ellos, diria que cualquier de-
porte de equipo seria valido si tenemos en cuenta que
el éxito en ambos casos implica asimilar una serie de
valores que conllevan: compromiso, responsabilidad,
esfuerzo, humildad y trabajo en equipo, y, por su-
puesto, saber aplicarlos con éxito a unos objetivos
concretos. De esta manera, el resultado final ni im-
plica el éxito o el fracaso, sino que se trata deun
proceso de aprendizaje constante, donde el factor
imprescindible es el trabajo diarioy la clave es la
pasién que ponemos en ello. Ademas, es muy impor-
tante que el equipo tenga una personalidad positivay
de motivacién constante para lograr buenos resul-
tados. La participacién de todos es imprescindible en
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“Elvalor del esfuerzo
debe adquirirse
desde la infancia
para poder enfrentar
los retos de la vida
con constanciay

perseverancia’

> Belén Sanchez

la construccion de estos valores, de forma que, cada
uno se vea representado por ellos. Por dltimo, sélo
queda que el trabajo en equipo en Helvetia Seguros
seaigual de divertido y sano que en el deporte.

J.L.C.: Bueno, en mi caso, seguro que seria un deporte
de equipo. Por preferencias, podria decir el balon-
cesto. Para empezar, para que todo funcione bien en el
deporte la palabra “pasiéon” debe de aparecery esto es
algo que tienes que poner en la gestién de una zonay
en cualquier desemperio. El director de zona y el
gestor de negocio formarian el cuerpo técnico conla
idea de fichar jugadores (mediadores), entrenarlos y
conseguir que alcancen la plena forma. Un equipo
ganador es el que tiene un buen equilibrio o balance
defensivoy ofensivo. Creo que los valores del deporte
colectivo como la solidaridad en el esfuerzo, el senti-
miento de pertenencia y la gestién de los recursos
humanos son asimilables a la Direccién de Zona.

La historia de Belén es una historia de auténtica
superacién: abandoné su hogar rural en Fuentegui-
naldo (Salamanca) muy joven, para estudiar en inter-
nados hasta marcharse a la Universidad. La de José




“Los mediadores
deberan estar muy
atentos a las opor-
tunidades, buscan-
do el espacio donde
su asesoramiento
sea imprescindible

para el cliente”

> José Luis Cuevas

Luis Cuevas no se queda atrds: comenzé aprendiendo
administracién en la empresa de su padre, y desde su
ingreso en Helvetia Seguros, a partir de un recorte de
periédico de Previsién Espariola que buscaba becarios no
dejé de formarse, teniendo que vivir en Algeciras, Sevilla y,
finalmente, hoy, Cérdoba. ;Qué importancia concedéis al
esfuerzo como valor de superacién profesional?

B.S.:El valor del esfuerzo debe adquirirse desde la in-
fancia para poder enfrentar los retos de la vida con cons-
tanciay perseverancia. Actualmente, vivimos en un
mundo donde la ley del minimo esfuerzo se va imponiendo
poco a poco. Se nos ofrecen las cosas de forma méas facil,
cémoda e inmediata. Parece la opcién méas ventajosa, pero
en realidad ello nos lleva a adoptar una actitud pasiva ante
lavida. Es importante asumir que las cosas no llegan por
sisolasy aprender el valor del esfuerzo, pues de lo con-
trario la persona tendra baja tolerancia a la frustracién,
desarrollara dependencia hacia otros que considere que
puedan hacerle las tareas, mostrara falta de motivacién
por cosas que le parezcan dificiles y manifestard poca o
nula iniciativa. De hecho, el valor que le damos a lo que
tanto deseamos se mide con el esfuerzo que invertimos
para conseguirlo, y solo se consigue con una actitud perse-
verante.
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J.L.C.: Para mies clave. Pueden existir distintos puntos de
vista sobre este tema, pero en mi opinién, lo que te cuesta
lo valoras. El esfuerzo debe formar parte de nuestro pro-
ceso de aprendizaje pues te ayudard, més adelante, enla
toma de decisiones. Ademas, el esfuerzo trae de la mano
otros valores muy necesarios para el desarrollo profe-
sional.

Hemos hablado mucho del pasado. Hablemos de futuro.
;Como veis el futuro del sector en los préximos afios?

B.S.: El sector asegurador ha experimentado una profunda
transformacién. Las companias han superado de forma
notable los retos planteados porla Covid-19, han cumplido
sus compromisos con los clientes, han sabido afrontar
interrupciones sin precedentes de su actividad y han
demostrado su importancia en una época de profunda
crisis. El objetivo pasa por mantener la competitividad,
generar valor a través de los datos, atraer y retener el ta-
lentoy minimizar riesgos garantizando la permanencia de
los clientes con servicios a medida, Para ello habria que
tener en cuenta una serie de tendencias que influirdn en el
futuro del sectory su crecimiento, tales como la brecha de
confianza cada vez mayor, la rapida evolucién de las necesi-
dades y preferencias de los clientes o la existencia de un
mundo cada vez més digital y orientado a la inteligencia
artificial.

J.L.C.: En constante evolucién. Estamos viviendo en los
ultimos afios un avance hacia una mayor profesionaliza-
cién del sector. Hahabido cambios en los canales de distri-
bucién y el cliente se encuentra cada vez més informado.
Los mediadores deberan estar muy atentos alas oportuni-
dades, buscando el espacio donde su labor de asesora-
miento sea imprescindible para el cliente.
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Conocemos, junto a Pedro Llorente, arquitecto técnico de Helvetia Seguros, los grandes teso-

ros naturales que retne este enclave dnico en el mundo.
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Lavida de Pedro Llorente, arquitecto técnico de
Helvetia Seguros, no se entiende sin Dofiana. En
Dofiana estan su infancia, sus recuerdos maés
queridos, en realidad toda su vida. Y también,
por supuesto, su futuro, gracias al proyecto de
turismo rural y sostenible que ha creado junto a
su familia. Una familia extensa formada por
esposa hijos y nietos alos que une, ademas del
amor que sienten entre si, la verdadera pasiéon
por Doflana.

“Lavinculacién sanguinea més directa que
tengo con Dofiana es a través de mi madre, que
nacié en Huelva”, explica Pedro. Pero su padre,
aun siendo vasco, viajé muy joven a Sevillay se
convirtié en andaluz de adopcién. “Desde muy
pequertio, viajaba a una finca en Dofiana. Era una
finca de caza, de la que era propietario un intimo
amigo de mipadre”. La finca se llamaba Hato
Ratén, y se situaba en la parte baja de la margen
derecha del Guadalquivir, junto a otras fincas
que fueron propiedad durante varias genera-
ciones de la familia Vazquez. En 1919, el propie-
tario de Hato Ratén por aquel entonces, ya perte-
neciente a la familia Melgarejo, construyé en la
finca un cortijo. Todas estas fincas eran gana-
deras, més concretamente de crianza de toros
bravos. Con el paso de los afios, con alguna
excepciodn, estas fincas fueron variando haciaun
uso eminentemente agricola y de riego. Hoy, a
toda esta zona se la conoce como manto de Do-

fiana, que corresponde a toda el Area regable de la
parte norte de Dofiana, enclavada entre los
términos municipales de Aznalcdzar e Hinojos.

El amigo intimo del padre de Pedro era Carlos
Melgarejo, un verdadero apasionado de la caza,
pasién dela que también acabé contagidndose
Pedro. Finalmente, por la imposibilidad de
seguir criando venados en la marisma onubense,
Carlos Melgarejo vendié6 la finca ala familia
Reventds, conocida por ser los duefios del cava
Codornit. Después de una década, una comu-
nidad de regantes adquirié la finca. Y es ahi
donde se inicia el camino haciala adquisicién de
la propiedad por parte de Pedro Llorente: junto a
su padre y sus hermanos, Pedro entré en dicha
comunidad de regantes, para acabar, finalmente,
comprandole su parte a su familia.

Desde hace tres afios, Pedro es el propietario de
Hato Ratén. Por fin toda una vida de amor por
Doniana se ve compensada con la posibilidad de
convertirse en propietario de la finca que tantas
veces visitd de pequetio y de su bonito cortijo. Y
desde el comienzo tiene muy claro su objetivo:
desarrollar un proyecto para dar a conocer la
realidad de Dofiana con una iniciativa de tu-
rismo activo de alto nivel que combine natura-
leza, patrimonio, gastronomiay, en fin, todos los
reclamos que convierten a este espacio y su
entorno en un lugar iinico en el mundo.



Pedro Llorente junto a su esposa

“Se trata de un reto dificil, por el escaso desa-
rrollo que ha tenido el turismo en esta zona y la
falta de informacién general -comenta-. Y esa fue
precisamente una de las grandes motivaciones
del proyecto: que mucha gente conociera este
lugarinico”.

Conviene matizar que Dofiana esta formada por
dos zonas: la parte sur, que es lo que se entiende
como el Parque Nacional de Dofiana propia-
mente dicho, y la parte norte, que es la zona de
reserva, en otro tiempo conocida como pre-
parque. Es en esta parte norte donde se sitta
Hato Ratén. Una zona donde existen mas de
65.000 hectareas de cultivo de arroz, la mayor
extensién de Europa, un producto que consume
11.000 metros ciibicos de agua por hectérea.
“Con el problema de sequias que estamos vi-
viendo, sélo se esta cultivando un 20% del total
de esas hectareas de arroz -explica Pedro-, a favor
delos cultivos de frutales. La falta de cultivo de
arroz afecta también a las aves, ya que es el tipo
de alimento principal para muchas especies,
como el 4nsar”. Un problema natural que obliga a
replantear el propio modelo de supervivencia de
Dofana. En el caso particular de Pedro, ha op-
tado por un proyecto cuya vocacién es eminente-
mente turisticay divulgativa: que la gente
aprenda a amar ese espacio y valorarlo.
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——y

El proyecto se llama Kukutana. El curioso
nombre también tiene historia. La mujer de
Pedro siempre tuvo la idea de llamar a la inicia-
tiva “El encuentro”. Kukutana significa “en-
cuentro” en idioma suajili. ;Y por qué suajili?
“Porque los primeros clientes que vinieron a
visitarla finca eran keniatas que hablaban esa
lengua”, aclara Pedro.

A través de Kukutana, se organizan excursiones
guiadas por el parque dirigidas por bidlogos,
paseos a caballo, visitas a Sanltcar de Barra-
meda, con obligada parada en Bajo de Guia, o
viajes a la ermita de El Rocio. La estancia se hace,
claro, en el Cortijo. “Desde que llegan al aero-
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puerto hasta que se marchan, nosotros les pro-
porcionamos unos dias de completa inmersién
en el territorio, que incluye Dofiana pero que va
mas all4, con un enfoque cultural global -co-
menta-. Queremos que quienes vengan se hagan
una completa idea de lo que representa la cultura
de Doflana, y en ella esta por supuesto Sanltcar
de Barrameda y El Rocio”. Y también la cultura
del flamenco, a través de espectéculos que dis-
frutan en veladas organizadas en la propia finca.

Para Pedro, existen muy pocos enclaves en el
mundo igualables a Dofiana. Y en cada estacién
del afio hay tesoros que merece la pena descu-
brir. “Muy cerca de Sanltcar de Barrameda, uno
puede distinguir los cuatro grandes ecosistemas
que conviven en este espacio: la dehesa, la duna,
la playa y la vera -comenta Pedro-. La vera es el
final que conecta con la marisma. El nivel frea-
tico de Dofiana estd a muy poca altura, y esto
crea unaldmina impermeable, que es la que
genera las conocidas marismas. En cada esta-
cién, todo es distinto en funcién del agua que
hay, ofreciendo estampas muy diferentes. Pero
todo es muy hermoso. Cada vez que vas, quieres
ver algo nuevo. Por ejemplo, cuando los &nsares
descienden sobre la arena para comer de madru-
gada es todo un espectaculo, aunque para eso
debes madrugar. O las manadas de caballos

marismenos al trote, los caballos més antiguos
del mundo, que fueron llevados por Cristébal
Colén a América”. Pedro también destacala
belleza del gamo, un animal que se encuentra en
Dofana pero que fue importado desde Centroeu-
ropa. “Ellince sies originario de Dofiana, y
durante muchos afos peligré su supervivencia.
Mucha gente no sabe -explica Pedro- que este
peligro se debi6 a la falta de conejos”. Y, por
supuesto, los caracteristicos flamencos de alas
rosadas.

Pedro siempre fue un gran amante de la caza.
Pero el amor por los animales de Dofiana ha
hecho que haya abandonado esa aficién. “Una vez
que empecé a criar perdices, me resultaba impo-
sible la idea de cazarlos”, explica.

Sihay que hablar de comidas tipicas, Pedro se
queda sin duda con el arroz con 4nsar. “Pasadala
Venta del Cruce, enla Aldea de Colina, hay cuatro
o cinco restaurantes donde puedes tomarte el
mejor arroz con &nsar del mundo, y otras delica-
tessen de la zona”. También la angula, la cria de
la anguila, que puede degustarse en Isla Menor.
Y sihay que beber, sin duda, la Manzanilla.
Aunque es una bebida tipicamente asociada a
Sanlicar de Barrameda, mucha gente no sabe,
como aclara Pedro, que “la manzanilla no debe
sunombre al color amarillo amanzanado dela
bebida, sino a que se producia en el pueblo onu-
bense de Manzanilla, perteneciente al Condado
de Huelva”. Cuando se produjo la conocida plaga
de la filoxera, a finales del XIX, la forma de con-
ducir el vino desde Manzanilla a Sanlicar de
Barrameda era a través de Dofiana. Dofiana,
pues, tuvo mucho que ver en el éxito de la Manza-
nilla de Sanltcar.

“Dofiana -concluye Pedro- es todavia una gran
desconocida. Pero se trata de un tesoro equipa-
rable alos més grandes tesoros naturales de
Europa. Tenemos la oportunidad de conocerlo,
porque solo conociéndolo aprendemos a valorar
su importancia como patrimonio natural”.
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iEstoy seguro!

jEstoy seguro!
"De Madrid a Sevilla (2004-2022)"

Queridos lectores, en este articulo intentaré completar mi
particular visién de estas dos décadas del desarrollo de
nuestra compania y del seguro en Espafia, desde la expe-
riencia de alguien que ha dedicado toda su vida profe-
sional a este apasionante, y a veces desconocido, sector.

2004-2006 Un trienio parala integracion

Como decia en mi anterior articulo, en 2004 me traslado a
trabajar a Sevilla, aunque mi familia seguia residiendo en
Madrid. El magnifico servicio del Ave entre las dos ciu-
dades, que tanta riqueza ha generado a la capital hispa-
lense, ha hecho posible también un numeroso inter-
cambio de directivos y de ejecutivos que, sin duda, ha
beneficiado ala economiay alas empresas de ambas
regiones. Como subdirector general comercial adjunto, me
responsabilicé de distintos departamentos centrales y de
varias 4reas comerciales de la compaiiia, lo que me ayudé
a conocer ala organizacién comercial que provenia dela
antigua Previsién Esparfiola.

En el sector son afios de crecimiento y de buenos resul-
tados, propiciados porla buena marcha de la economia
nacional, con incrementos interanuales del PIB en el
entorno del 4%, y por una mejora sustancial del control de
la siniestralidad.

En 2004 se produce la integracién definitiva de Helvetia
CVNy de Previsién Espafiola, naciendo Helvetia Previ-
sién, con sede social en Sevillay con dos ubicaciones méas
de algunos servicios centrales en Madrid y en Pamplona.
Como sefialaba en el articulo anterior, la nueva entidad se
formé sobre la suma de los equipos humanos y de los
recursos de las compaifiias anteriores. Asi, se potencié
enormemente la organizacién comercial, se ampli6 el
catalogo de productos y servicios, y, sobre todo, se generd
una mayor capacidad para generar beneficios, cuya apor-
tacién al Grupo Helvetia ha sido la segunda en volumen,
después de Suiza, de todas las unidades de negocio du-
rante més de una década.

Hay un afio muy especial en este periodo: 2005. En €l se
crea esta querida revista, "En buena compaiia’, que
actualmente es la publicacién corporativa méas longeva
del sector, cuya sola lectura permite observarla imagen
mas fiel de la marcha cotidiana de la compariia. Una
revista que se ha actualizado continuamente, tanto en sus
contenidos como en su formato, y cuyos nimeros estan
disponibles en su totalidad tanto en papel como en ver-
sién digital.

Por otra parte, 2006 es un afio importante para el sector,
con la publicacién de la nueva Ley de mediacién de se-
guros y reaseguros privados, que trae importantes nove-
dades como la creacién de las figuras del agente vinculado
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y de los operadores de bancaseguros, que suponen una
transformacién relevante de la actividad de los media-
dores.

Y también en 2006, concretamente en el mes de octubre, el
Grupo Helvetia decidi6, con el proyecto "Marca inica’,
unificar sumarcay su identidad corporativa en todas sus
unidades de negocio, redisefiando la logomarca que
actualmente nos identifica. Un gran paso adelante que ha
sido decisivo también en Espafia para potenciar el conoci-
miento de marca de la compaiiia que, desde ese afio, paséd
adenominarse "Helvetia Seguros'".

2006-2014 Nacimientoy desarrollo de la Direccién de
Marketing, Comunicacién y Responsabilidad Corpo-
rativa

El 1 de enero de 2006 se crea el area de la que me he res-
ponsabilizado hasta hoy. Su configuracién supone un hito
en el Grupo Helvetia y en el sector, ya que no era muy
habitual, en aquel momento, que la funcién de marketing
(en sentido amplio) estuviera representada en los comités
de direccién de las companias aseguradoras.

Durante esos afos se produjeron iniciativas muy rele-
vantes como:

e Lapublicacién en 2008 de la primera Memoria de
Responsabilidad Corporativa de Helvetia Seguros,
siendo nuestra entidad una de las pocas compaiiias del
sector que publicaban informes similares en aquellos
afios y formando parte del primer grupo de trabajo de
RSC creado en Icea.

e También en 2008, coincidiendo con €l 150 aniversario
dela fundacién del Grupo Helvetia, se inaugurala "Sala
Helvetia" en la sede social, ofreciéndola gratuitamente,
como parte de nuestra responsabilidad corporativa, a
todas las personas y asociaciones de Sevilla que qui-
sieran utilizarla con fines culturales o sociales. Desde
entonces, se han celebrado en ella cerca de 300 activi-
dades externas.

Comienzo de los trabajos para la aprobacién por Aenor
delas auditorias anuales del disefio e imparticién de los
cursos de formacién para empleados y agentes.

Firma delos primeros contratos importantes de patro-
cinio deportivo, especialmente en el mundo del balon-
mano, algunos de los cuales siguen atin vigentes: Hel-
vetia Anaitasuna (2006), Real Federacién Espatiola de
Balonmano (2007), Helvetia BM Alcobendas (2012), etc.

Lanzamiento en 2013 de todos los perfiles de la entidad
en redes sociales, con la creacién de la figura del "Com-




munity manager”, lo que significd la entrada dela
compafia en un &mbito que no ha dejado de crecery que
lo seguird haciendo en el futuro.

En lo que se refiere a la estrategia dirigida a focalizar
los productos y servicios de la compaiiia en el cliente, se
empieza a desarrollary se consolida el "valor del
cliente’, como un elemento esencial para elaborary
ejecutarlas distintas iniciativas de nuestra entidad.

En el ultimo atio de este periodo se produce una noticia
muy importante, como fue la compra de Nationale Suisse
por el Grupo Helvetia, lo que supuso, principalmente, un
aumento sustancial del negocio de No Vida.

Por otrolado, la economia nacional sufre una crisis
financiera importante en 2008, de la que tardé varios
afos en recuperarse. Y el sector se resintié también en
sus indices de crecimiento anuales pero, una vez mas, no
necesité ningtn rescate ni ayuda del Estado para seguir
ofreciendo buenos resultados, manteniendo el empleo de
calidad y una solvencia enormemente sélida. En los
primeros afos de este periodo no se produjeron procesos
de compras o fusiones en el sector, hasta que la situacién
financiera nacional e internacional mejoré y se estabilizé.

2014-2020 Integracién de Nationale Suisse

Tras casi dos afios de preparacién, en 2016 se produce en
Espatiala plena integracién de Nationale Suisse en
Helvetia Seguros. Y de nuevo el grupo demuestra su claro
interés en que estas integraciones se basen en la suma de
personas, recursos, productos, procesos y servicios de
ambas entidades, de forma que se aprovechen al maximo
las capacidades aportadas por cada una de ellas. Es asi
como la incorporacién de personas provenientes de
Nationale Suisse a la organizacién se produce comen-
zando por el mismo Comité de Direccién. También au-
menta, l6gicamente, la facturacién anual de la compariia.

En estos afios, hasta 2019, la economia nacional co-
mienza a recuperar su dinamismo, regresando a creci-
mientos del PIB similares a los anteriores ala crisis. El
sector de seguros contintia aportando solvenciay garan-
tias como en épocas anteriores.

2020-2022 Pandemia, Casery fin de una etapa

Laverdad es que me resulta dificil explicar cémo en sélo
tres afios se pueden producir tantos acontecimientos
internacionales, empresariales y personales como los que
hemos vivido en este trienio.

Empezando por la pandemia que sobrevino sobre todos
en 2020, creo que no hace falta resaltar los cambios en los
habitos de vida que ha supuesto y que, obviamente,
también han modificado en nuestro caso la forma de
trabajar de los empleados y los modelos de relacién con los
clientes, mediadores, proveedores, etc. Son cambios
estructurales a los que Helvetia Seguros se ha adaptado
con agilidad y eficiencia, sin perder calidad en sus servi-
cios y procurando aprovechar las nuevas oportunidades
que cualquier cambio ofrece.
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En junio de ese mismo 2020 se produjo la mayor opera-
cién de adquisicién de una entidad en la historia del
seguro espafol, mediante la que el Grupo Helvetia se
hizo con el 70 por ciento del Grupo Caser, participacién
que ha aumentado hasta el 80 por ciento en 2022. Los
trabajos de coordinacién y de aprovechamiento de
algunas sinergias entre Helvetia Seguros y Caser
comenzaron en 2020 y siguen desarrollandose, desde la
independencia y plena autonomia de actuacién en el
mercado de ambas entidades. Esta adquisicién ha
supuesto para el Grupo Helvetia en Espatia situarse, por
primera vez desde su entrada en nuestro mercado, entre
los diez primeros grupos aseguradores.

Por su parte, 2020 también fue un afio de cambios
sustanciales en la regulacién de la venta de seguros con
la publicacién de la Ley de distribucién de seguros, que
suponia una transposicién de la Directiva europea de
2016. Esta ley ha traido importantes novedades, am-
pliando las clases de distribuidores, exigiendo requi-
sitos més estrictos en materia de formacién a los
mismos y, sobre todo, incrementando las exigencias de
proteccién de los clientes.

En cuanto ala economia nacional, la recesién producida
por la pandemia supuso un retroceso del PIB, s6lo en
2020, del -11,3%. El alza de la inflacién y de los costes
energéticos en 2021, unidos a los negativos efectos
derivados de la invasion de Ucrania por Rusia en 2022,
no favorecen la recuperacién de la riqueza anterior ala
pandemia que, segtin los tltimos informes, no se
producira antes de 2024.

El sector, por su parte, en este trienio tan complicado ha
vuelto a dar muestras de su enorme solidez y de su
compromiso con los clientes, mediadores, proveedores,
patrocinios, etc., manteniendo su nivel de empleoy su
sensibilidad social.

En cuanto al 4rea que he dirigido en estos ltimos 17
afios, no continuara como tal a partir del 1 de enero de
2023, manteniéndose los cuatro departamentos que la
integran con sus responsables, equipos y competencias
pero dependiendo de otras ireas.

Epilogo y regreso a Madrid

Y hasta aqui este sencillo relato de mis cincuenta afios
de visién del sector desde una carrera profesional en
este grupo que me lo ha dado todo y al que he intentado,
siempre, darle también todo.

Estoy seguro de que el futuro de Helvetia y el del sector
serdn excelentes. Y yo me alegraré de ello desde Madrid,
mi tierra, sin olvidarme nunca de Sevilla, una maravi-
llosa ciudad en la que he disfrutado de una etapa profe-
sional apasionante.

A todos mis jefes, companeros, personas de mis
equipos, mediadores, amigos y a todos cuantos, desde
dentro y desde fuera, me habéis ayudado en este medio
siglo, sdlo os quiero decir (GRACIAS!

Javier Garcia

Director de Marketing, Comunicacién y Responsabilidad Corporativa de Helvetia Seguros

YW @Javier_ GarG
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