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Queridos lectores, queridas lectoras de “En buena compaiia™

Tras el periodo de las bien merecidas vacaciones, llega el momento de redoblar los
esfuerzos para cumplir con los objetivos previstos antes del cierre del ejercicio. E1
ultimo cuatrimestre es esencial para alcanzarlas metas anuales propuestas, por lo
que todos debemos pisar el acelerador y darle un tltimo empuje al ejercicio, paralo
que resultan de gran interés las campanas comerciales que estan en curso. Como,
por ejemplo, la dedicada a los productos Multirriesgos (tercera etapa del Concurso de
Incentivos 2023). En este nimero podéis encontrar informacién sobre esta y otras
muchas campaiias que estdn en proceso o han finalizado, como la accién comercial
paraincentivar la contratacién de nuevas pélizas de Asistencia Familiar o la entrega
de premios de las campanas comerciales “Helvetia Ibérica Race” y “Helvetia GP".

En este nimero también os informamos sobre nuevos productos puestos en el
mercado, como el seguro de Furgonetas o el de Responsabilidad Civil para Perros, asi
como la incorporacién de servicios gratuitos de sostenibilidad en Empresa y Comer-
cio. De esta forma hemos incrementado nuestra oferta comercial y competitividad,
mejorando la gama de productos que nuestros clientes tienen a su disposicién.

“El valor del cliente 3.0” es, precisamente, el asunto de uno de los reportajes centra-
les de este niimero. Una nueva versiéon del modelo de valor del cliente que evidencia
los esfuerzos de la compania por mejorar su conocimiento del cliente. Este conoci-
miento se perfecciona gracias a nuestros deseos de mejora continua, a la innovaciéon
y ala puesta en marcha de nuestra plataforma de Big Data. La innovacién estd muy
presente en este nimero, con avances como el sistema de alertas para informara
mediadores y clientes de Hogar, Comunidades y Comercio sobre alertas de riesgo
extremo facilitadas por la AEMET. O como la incorporacién de los productos unit
linked a la plataforma Sisnet.

Entltima instancia, la innovacién siempre esté al servicio de los mediadores,
facilitdndoles su labory contribuyendo a mejorar su capacidad comercial y compe-
tencia profesional.

Asimismo, en este nimero de "En buena compania’, como es habitual, encontraréis
numerosas noticias referidas a los mediadores. Y también, muchas noticias sobre
nuestra labor de patrocinios y actividad social. Porque con ella, indirectamente,
también contribuimos a facilitar a nuestros mediadores la labor comercial, a través
de un incremento de nuestro valor reputacional y nuestra visibilidad.

Poco mas. Tan solo reiterar nuestro &nimo para afrontar los meses que quedan de
2023 con toda la ilusién, esfuerzoy competitividad que os caracteriza, para hacer de
este un nuevo ejercicio histérico para todos los que formamos parte del proyecto de
Helvetia Seguros.

Abrazos.
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Publicada la Memoria
de Sostenibilidad 2022

Un afio més, yya
van quince,
Helvetia Seguros,
acomienzos de
agosto, ha publi-
cadola Memoria
de Sostenibilidad
donde se recogen
todos los avances
; que harealizado
S+ enesta materia
enel tltimo afioy
el compromiso
que mantiene con
sus diferentes
grupos de interés.

helvetia.es

Memoria de
Sostenibilidad 2022.

simple. claro. helvetia A
Tu aseguradora suiza

La publicacién se
ha elaborado
conforme alos
estandares del
Global Reporting Initiative (GRI) y se ha organizado en
torno a las cuatro prioridades de la nueva Estrategia de
Sostenibilidad del Grupo Helvetia: Productos y relaciones
con los clientes sostenibles; Inversiones responsables;
Operaciones empresariales sostenibles; y Cultura y gober-
nanza de la Sostenibilidad.

Durante 2022 la companiia ha seguido desarrollando
nuevas soluciones de productos sostenibles y de compo-
nentes con Sostenibilidad para cumplir con las necesidades
de sus clientes. Ademaés, con el objetivo de contribuir al
desarrollo de una economia sostenible y con bajas emi-
siones de carbono, ha estado trabajando para alinear su
cartera de inversiones con los objetivos ESG.

En este periodo en Helvetia Seguros tampoco nos hemos
olvidado de nuestro compromiso en la lucha contra el
cambio climéatico. La companiia ha adoptado nuevas me-
didas para reducir las emisiones CO2 de sus operaciones
empresariales con el propdsito de lograrlas O emisiones
netas en el afio 2040, que es uno de los principales objetivos
dela estrategia climatica que ha puesto en marcha el Grupo
Helvetia en 2023.

En el Gltimo afio la compafiia también ha conseguido im-
portantes hitos en materia de Recursos Humanos, como la
firma del II Plan de Igualdad de Helvetia Seguros y la puesta
en marcha de un nuevo protocolo de acoso sexual y por
razoén de sexo.
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Enla V Convencionde
Albroksa

2] |&

> Ifiigo Soto durante la Convencién Nacional de la Correduria Albroksa.

Del 14 al 15 de junio se celebr6 en Sevillala V Convencién
Nacional de la Correduria Albroksa y Helvetia Seguros no
falté ala cita. Elevento congregé a sus 140 delegaciones
franquiciadas, 32 entidades aseguradoras y todo el per-
sonal de sus servicios centrales de Caceres.

Enlaprimera jornada, el CEO de nuestra compaiiia, Ifiigo
Soto, participé en una interesante mesa redonda junto a
otros directivos de otras aseguradoras, en la que se analiz6
la situacién actual del sector asegurador.

Las claves del éxito de
una correduria

Helvetia Seguros fue uno de los patrocinadores de la jor-
nada "Corredores y Corredurias: ganar en eficiencia y renta-
bilidad. Ejemplos practicos" que organizé Inese el 30 de
mayo en Madrid.

Durante el encuentro los asistentes pudieron conocer la expe-
riencia de algunas de las corredurias y corredores de seguros
mas eficientes y rentables del sector, segtin el anélisis de los
estudios que realizaron IMAF Mediacién e Inese Data.

Corredores y Corredurias:
ganar eficiencia y rentabilidad,

> En la imagen, Susana Pérez, directora general de Inese, durante la apertu-
ra de la jornada.
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Encuentros CAV 2023

Durante el primer trimestre del afio, cada uno de los siete Enlasreuniones, los directores territoriales analizaron la
Centros de Apoyo a la Venta (CAV) de Helvetia Seguros situacién en la que se encontraba cada territorial y la res-
organizé un encuentro presencial entre sus gestores in- ponsable de los CAV explicé los proyectos y objetivos que
ternos, su coordinador, su responsable y su director territo-  tenian previstos para 2023. Ademas, recalcaron la impor-
rial para hacer balance del trabajo que han realizado desde tancia de trabajar en equipo, bien organizados y coordi-
que se pusieron en marcha en enero de 2020. nados, como han hecho hasta ahora, para conseguir las

metas propuestas.

s=Ep dr Bpupa a5
e el A gea

> CAV Catalunia.

> CAV Este. > CAV Oeste.

> CAV Sur. > CAV Sureste.
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Impulso alaventade
Asistencia Familiar

Del 1 de mayo al 31 de agosto Helvetia Seguros lanzé una
nueva accién comercial para incentivar la contratacién de
nuevas poélizas de Asistencia Familiar de prima periédicay
de pima inica. La campana, que estaba dirigida a los
agentes exclusivos y vinculados de la compaiiia, se corres-
pondia ala segunda etapa del Concurso de Incentivos de
2023, cuyo premio serd un viaje a Tanzania en 2024. Asi, con
el objetivo de realizar un guifio especial a este pais, el sis-
tema de computo de puntos a los agentes se ha realizado a
través de chelines tanzanos.

oy
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Nuevo portal "Helvetia
Premium Plan”

)

Desde el mes de junio se ha puesto en funcionamiento el
portal de compras "Helvetia Premium Plan" para que los
agentes, gestores y directores de zona de la compaiiia
puedan canjear los puntos que han obtenido en las etapas II
y III del Concurso de Incentivos por regalos. A través de esta
plataforma, los usuarios tienen la posibilidad de elegir el
premio que més les interese de un catalogo que incluye mas
de 200 productos.
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Multirriesgos,

siguiente objetivo

La tercera etapa del Concurso de Incentivos de 2023 de
Helvetia Seguros comenzd el 1 de junioy finalizaré el
préximo 31 de octubre. Estéd dedicada a los productos
Multirriesgos, por lo que durante este periodo los agentes de
la compania estan centrados especialmente en la comercia-
lizacién de pélizas de Industria, Comercio y Hogar, con el
objetivo de impulsar las ventas de la comparfiia en estos
ramos.

"Los 25 de Confianza”
vigjan al Pais Vasco

El Area Comercial de Helvetia Seguros organizé un en-
cuentro muy especial en Bilbao y Zarautz del 21 al 22 de
junio para los 25 mediadores del Circulo de Confianza que
obtuvieron mejores resultados en la venta de productos de
Riesgos Personales en 2022. Durante esos dias, los agentes
pudieron intercambiar y compartir experiencias, mientras
participaban en diversas actividades y disfrutaban de la
culturay la excelente gastronomia del Pais Vasco.

> En la imagen, foto de familia de todos los asistentes al encuentro de los 25
de Confianza.
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Fantasticos premios como recompensaa la

gran campanarealizada

Los ganadores de las campanas comer-
ciales "Helvetia Ibérica Race"y "Hel-
vetia GP", que puso en marcha el afio
pasado el Area Comercial con el obje-
tivo de impulsarlas ventas de los
productos de Comercio, Asistencia
Familiar, Hogary Vida, ya disfrutan
de sus premios.

> Antonio Moreno, Francisco Esteban y Carlos
Gonzdlez entregan uno de los premios del concur-
so "Ibérica Race" a Carlos Sanchez.
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> Rafael Alvarez durante la entrega de uno de los pre-
mios del concurso "Helvetia GP" a Maximino Ledo.
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> Francisco Esteban realiza la entrega de uno de
los premios del concurso "Helvetia GP" a Diego
Lamoneda.

> Manuel Parrefio entrega uno de los premios del
concurso "Ibérica Race" a Pascual Pastor.

> Los miembros de la agencia Ferdiesa SL junto al
coche que han conseguido en el concurso "Ibérica

Race".

> Manuel Pérez y Fernando Dominguez entregan
uno de los premios del concurso "Ibérica Race" a
David Ferrera.

helvetia 4

> Jestis Andrés Crespo sobre su moto otorgada en
el concurso "Ibérica Race".

> José Manuel Jiménez, Pascual Julve y Juan
Lliso durante la entrega de uno de los coches del
concurso "Ibérica Race" a Vicente Moreno.

> José Angel Rodriguez hace entrega de uno de
los premios del concurso "Helvetia GP" a Diego
Mantilla.

> Antonio Villa y Antonio Diaz entregan uno de los
coches del concurso "Helvetia GP" a Pablo Alén.

> Juan Lliso entrega uno de los premios del con-
curso "Ibérica Race" a Raill Sempere.
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Medalla de bronce en
Basilea

El 3 de junio se celebré en
Basilea (Suiza) el Torneo
de Futbol de Helvetia 2023
en el que participaron
empleados de las dife-
rentes unidades de mer-
cado que componen el
Grupo Helvetia. El trofeo
lo gano el equipo italiano
y Espafia, que estuvo muy
bien representada, quedd
en un meritorio tercer
lugar, tras disputar un
gran campeonato en el
que participaron 18
equipos. Aunque en este
casolo més importante
fue que, gracias a
esta iniciativa,
empleados de
diferentes paises
pudieron cono-
cersey compartir
una agradable
jornada de convi-
vencia.

Seguros celebrando su tercer puesto en
el torneo.

> En la imagen, la seleccion de Helvetia

Formacionenel
Colegio de Badajoz

El 25 de mayo Pablo Ibars, responsable del Departamento
de Transporte y Arte de Helvetia Seguros, impartié en el
Colegio de Mediadores de Seguros de Badajoz una intere-
sante formacién sobre los seguros de Arte e Instrumentos
Musicales. Durante su intervencién, analizé los datos de
mercado, los riesgos y la suscripciéon de estos productos y el
impacto de la siniestralidad en los mismos.

>Pablo Ibars durante una formacién en el Colegio de Mediadores de Badajoz.
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Acuerdo parala

distribucion del
segurode VMP

Desde el mes de junio la aseguradora andaluza Montepio
Conductores comercializa el seguro para vehiculos de movi-
lidad personal (VMP) de Helvetia Seguros, tras alcanzar un
acuerdo de distribucién con nuestra companiia.

El producto esta destinado a garantizary proteger la Respon-
sabilidad Civil de los usuarios de bicicletas, patinetes, monoci-
clos (con o sin motor), segways y hoverboards cuya velocidad
maéxima no supere los 25 km/h.

La mejor foto de la
Semana Santa de
Sevilla

En el mes de marzo Helvetia Se-
guros lanzé un concurso de
fotografia entre los empleados
de la compaiiia con el objetivo
de encontrarla mejor instan-
taneadela Semana Santade
Sevilla. La respuesta fue muy
positiva, ya que se recibieron
mas de 400 imégenes.

La fotografia realizada por
Andrés Galan, gestor de ne-
gocio dela Zona Cadiz Agentes,
fuela ganadora del concurso.
Como premio, el autor se llevéd
una tarjeta regalo de 100 euros.

> Fotografia ganadora del concurso.

Estaimagen serd publicada junto a otras de las que han partici-
pado en este concurso, en el programa de mano "Orientacién
2024".
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Torneos de Padel
Helvetia

E1 20 de mayo Helvetia Seguros celebr6 su I Torneo de Padel en
Madrid dirigido a empleados. Por su parte, en la sede de Pam-
plona se ha celebrado unaliguilla entre empleados cuyo
campeonato final se celebr6 el pasado 18 de junio. Ambas
iniciativas, junto con el torneo celebrado en Sevilla, han tenido
tan buena acogida que el Departamento de Recursos Hu-
manos tiene previsto organizar estas competiciones de forma
periddica, ya que actividades como estas ayudan a fomentar el
compartierismoy el trabajo en equipo en la compafiia.

> Empleados de Madrid durante el Torneo de Padel.

IVedicionde las ADH

Tras el éxito de las ediciones anteriores, planteadas araiz dela
pandemia, Helvetia Seguros vuelve a lanzarun afio mas su
programa de Ayudas Deportivas Helvetia (ADH) para apoyar a
clubes y entidades de la provincia de Sevilla que tienen un
proyecto deportivo de base para la temporada 2023/2024 y que
necesitan apoyo econdémico para ponerlo en marcha.

Las ayudas estan destinadas a proyectos deportivos de enti-
dadesy asociaciones con domicilio social en la provincia de
Sevilla, que estén inscritas en el Registro Andaluz de Enti-
dades Deportivasy que pertenezcan a alguna de las siguientes
disciplinas: atletismo, bAdminton, baloncesto, balonmano,
béisbol, ciclismo, esgrima, frontén, gimnasia, hockey sobre
hierba, hockey sobre patines, judo, karate, natacién, padel,
patinaje, piragiliismo, remo, rugby, taekwondo, tenis, voleibol y
waterpolo.

Las entidades interesadas en recibir estas ayudas pueden
presentar sus solicitudes a través de la web de Helvetia Se-
guros (Www.helvetia.es/ayudas-deportivas) hastael 13 de
octubre de 2023.

Presentes en los sanfermines

En el mes de julio no faltamos a nuestra tradicional cita con
Pamplonay sus sanfermines. Un afio mas, Helvetia Se-
guros ha tenido un papel destacado en esta gran fiesta de
interés turistico internacional que se originé en el siglo XII
para conmemorar el martirio de San Fermin en la ciudad de
Amiens.

Nuestra compaiiia volvié a asegurar los encierros, respon-
sabilizdndose, entre otros, de los seguros de Accidentes de

los corredores y de los dobladores (empleados de la plaza de
toros), asi como del seguro de Responsabilidad Civil. E1
Comité de Direccién de Helvetia Seguros aproveché esos
dias para celebrar en Pamplona su reunién mensual y para
compartir el 4 de julio un agradable encuentro con los
responsables de departamentos que se encuentran en esta
zona. Mientras que el 5 de julio se organiz un aperitivo
jornada de convivencia con los empleados del centro de
trabajo de Mutilva para celebrar el comienzo de las fiestas.
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Continuamosjunto a
los montanieros
federados andaluces

Helvetia Seguros continuara siendo la aseguradoray el
patrocinador oficial de la Federacién Andaluza de Deportes
de Montana, Escaladay Senderismo durante los préximos
dos afios, tras renovar el pasado 7 de junio en Sevilla el
acuerdo de patrocinio que mantenia con ella.

De manera que, la compaiiia seguird apoyando a la Federa-
cién en todas las actividades que desarrolle y que estén
orientadas a la formacién y a la difusién de la practica de
deportes de montatia, escalada y senderismo entre sus
federados y la sociedad andaluza. Ademas, continuara
velando por la proteccién de todos los federados a través de

su seguro de Accidentes.
Tus dudas.,
Musitros
g H.Pm.
i
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> Carmen Caballero, Julio G. Perea y Francisco Astola durante la firma del
acuerdo.

Fulurao.

-

Todo
privita,

Una temporada mas
con el Badminton
Arjonilla

Helvetia Seguros seguird siendo, por sexto afio consecutivo, el
patrocinador principal del Club Balonmano Arjonilla, tras
renovar el pasado junio su acuerdo de patrocinio por una
temporada més. El Club BAdminton Arjonilla es uno de los
clubes méas relevantes del bAdminton nacional. Actualmente
compite en la Liga Divisién de Honor.
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VII Foro Madrid
Seguro

Helvetia Seguros fue una de las empresas colaboradoras de
la VII edicién del Foro Madrid Seguro que se celebré el 29 de
junio en el Auditorio Duques de Pastrana de la capital
madrilefia. El encuentro, que fue organizado por el Colegio
de Mediadores de Madrid, estuvo centrado en la Inteligencia
Artificial y su aplicacién en el sector asegurador.

Entre los ponentes invitados, se encontraban el economista
Emilio Durd, que ofrecié una interesante conferencia sobre
"Vivir con entusiasmo e ilusién’, y el analista econémicoy
divulgador tecnolégico Marc Vidal, que explicé las claves
para abordar con éxito el desafio digital que supone este
momento de disrupcién.

> Carlos Pizarro, Carlos Gonzalez, Elena Andrade, Nuria Bendito y Miguel
Angel Gonzilez.

25 arios de Fundal

La Fundacién Deporte Alcobendas ha cumplido 25 afios y para
festejarlo el 22 de junio organizé una gran gala en el Centro La
Esfera enlalocalidad madrilefia, ala que no falté Helvetia
Seguros.

Durante el evento, la Fundacién entregd a nuestra compafiia un
galardén muy especial por el apoyo que le brindamos desde
hace afios al deporte de lalocalidad. Carlos Pizarro, director de
la Zona Madrid Agentes, fue el encargado de recogerlo.

> En la imagen, Carlos Pizarro durante el acto de entrega de premios.
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Continua la tradiciéon

> En esta ocasién, el Comité de Direccion de Helvetia Seguros recibié a San
Miguel de Aralar.

EL 5 de julio recibimos en el centro de trabajo de Mutilva
(Pamplona) la visita del Arcdngel San Miguel de Aralar, una
de las mas iméigenes mas queridas y veneradas en Navarra.
De manera que, los empleados pudieron verla y recibir su
bendicién. Los miembros del Comité de Direccién de Hel-
vetia Seguros, que se encontraban alli reunidos, también
tuvieron la oportunidad de disfrutar de su presencia.

Como ya es tradicién, durante cuatro meses al afio esta
imagen sale de su santuario, que se encuentra en la Sierra
de Aralar, para recorrer poblaciones de la zona, pasando por
lugares significativos como hospitales, parroquias, cole-
gios, instituciones y entidades.

Elflamenco como
herramienta de
inclusion social

El 1 dejunio algunos de los artistas de flamenco mas reco-
nocidos de Espafia, como Pedro "El Granaino’, Mara Rey,
Manuel Heredia o Emilio Fdez. de los Santos “Caracafé”, se
dieron cita en Sevilla para participar en el III Festival Fla-
menco Alala a beneficio de las Escuelas de Arte Alala del
Poligono Sur de Sevillay de Estancia Barrera en Jerez.

Helvetia Seguros fue uno de los patrocinadores del evento
que organiza la Fundacién Alalé cuya funcién consiste
principalmente en impedir la segregacién social de los
joévenes a través de "la cultura, el arte y el deporte".

En la mayor feria
nautica de Baleares

Este afio Helvetia Seguros tampoco ha faltado a la feria
néutica Palma International Boat Show 2023, que se celebrd
del 27 al 30 de abril en el Moll Vell de Palma de Mallorca.
Nuestra companiia estuvo presente en el evento a través de
nuestro agente exclusivo Castatier Ysasi, quien conté con un
stand para ofrecer informacién a los visitantes de la feria
sobre nuestros productos especificos para el sector néutico.

A
W ke
> De izquierda a derecha, Pilar Ysasi, Antonia Caldentey, Jordi Bruguera,
Tomeu Castarier (hijo), Raquel Pla y Tomeu Castarier.

Un afio mas en
Gorraiz

Mas de 130 deportistas amateurs se dieron cita el 24 de junio en
el Club de Golf Castillo de Gorraiz, en Navarra, para participar
enla XVII edicién del Trofeo Helvetia Seguros. La competicién
se disputé por parejas, en la modalidad Fourball (la mejor bola),
unadelas mas interesantes y divertidas de jugar.

Alex Laredoy Rafael Beunza, con un resultado de 47 puntos
stableford, fueron los ganadores del torneo. Mientras que
Gonzalo Ibafiez recibié un premio especial por conseguir el
mejor approach en el hoyo 8.

> En la imagen, parte de los empleados y mediadores que acudieron al Tor-
neo de Golf por parte de Helvetia Seguros.
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12 Noticias

Presentes enlas
Carreras de Caballos
de Sanlicar

Un afio mas, Helvetia Seguros ha asegurado y patrocinado
las Carreras de Caballos de Sanlicar de Barrameda (Cadiz)
que se celebraron del 10 al 12 de agosto (el primer ciclo) y del
25 al 27 de agosto (el segundo ciclo). Ademaés, como parte del
acuerdo que mantenemos con la Sociedad de Carreras de
Sanltcar de Barrameda se disputé el Premio Helvetia Se-
guros, tercera carrera de la tltima jornada del primer ciclo.
Su ganador fue 'Iron Duke' de la cuadra Mallow Gran Ca-
naria, montado por el jinete Ricardo Sousa.

Enlaedicién de este afio, que ha sidola 178, se han dispu-
tado 26 premios para caballos y yeguas de pura sangre a las
que han asistido multitud de espectadores. Y es que este
evento de Interés Turistico Internacional cada afio atrae ala
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> Enla imagen, Iiiigo Soto durante la entrega del Premio Helvetia Seguros.

localidad gaditana a miles de personas de todo el mundo
que no quieren perderse este singular espectaculo en un
hipédromo y enclave natural tinico.

Nuestra marca gozo6 de gran visibilidad durante todo el
evento a través de los soportes publicitarios instalados en el
recinto de las carreras, asi como en la revista editada porla
Sociedad de Carreras de Sanlicar de Barrameday en los
boletines informativos repartidos en la playa con caracter
diario.

Recursos Humanos

Crece el nivel de compromiso y colaboracion

de los empleados

Aprovechando que nos encontramos en la mitad del periodo
estratégico, en el mes de mayo realizamos a todos los em-
pleados la encuesta de Cultura y Compromiso para que
evaluaran su compromiso con la compatiia y aquellos as-
pectos de la cultura de desempertio a la que aspiramos. Los
resultados han sido muy satisfactorios, con un excelente
nivel de participacién (71%).

Desde la tltima encuesta que hicimos en noviembre del afio
2021, la evolucién ha sido muy positiva en cuanto a la conso-
lidacién de helvetia.way. Los valores corporativos de Hel-
vetia han tenido un incremento de un 3,9% respecto a 2021.
En cuanto alos principios de la compaiiia, el de Colabora-
cién ha sido el que ha registrado mayor incremento respecto
a 2021 (+6,4%). El principio de Liderazgo también ha mejo-
rado su resultado méas de un 5%, mientras que los em-
pleados han sefialado dreas de mejora en el principio de
Organizacién, que se tendran en cuenta en el andlisis poste-
rior a nivel local y global. No obstante, este principio ha
tenido una evolucién positiva con un incremento del +4,9%.

Debido a que el nivel de compromiso de los empleados tiene
cada vez mas importancia, este afio se ha incluidoenla
encuesta una parte adicional de preguntas para obtener los
indices de Engagementy Enablement, ademas de medir
otros temas como el bienestar, el desarrollo profesional y la
diversidad.

En buena compafiia 9/23

Los resultados nos han mostrado que el nivel de compro-
miso de los empleados en nuestra unidad de mercado es
excelente, con un nivel de 81%, situandose claramente por
encima de la comparativa global. En este sentido, los em-
pleados reflejan que Helvetia es un buen lugar para trabajar,
que tienen orgullo de pertenencia y que es una empresa que
recomendarian a terceros.

Ademés, las cuestiones relacionadas con el respeto, el trato
justo, el reconocimiento y las oportunidades de desarrollo
han sido altamente valoradas por todos los empleados,
obteniendo una puntuacién por encima o alineada con los
niveles de referencia externos.
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Una iniciativa para
minimizar el impacto
de los fenomenos
atmosféricos

Helvetia Seguros ha puesto en marcha un sistema de alertas
automatizado para informar a sus mediadores y clientes de
Hogar, Comunidades y Comercio sobre aquellas alertas de
riesgo rojo (riesgo extremo) que facilita la Agencia Estatal de
Meteorologia (AEMET).

Los agentes exclusivos de la compaifiia reciben estas alertas
por correo electrénico, y en ellas aparecen detallados los
numeros de clientes que tienen en ese municipio que esté en
riesgo. Ademas, dichos clientes también reciben la alerta
meteorolégica que afecta a su zona mediante una notifica-
cién en el Area Cliente o a través de un sms. Estos avisos se
procesan diariamente, teniendo en cuenta el pronéstico de
alertas que comunica AEMET para el dia siguiente.

Helvetia Seguros ha podido llevar a cabo esta funcionalidad
gracias a sus plataformas de Big Data y de envio de comuni-
caciones que les permite automatizar el proceso completo,
desde la obtencién de la informacién de AEMET hasta el
envio de las comunicaciones a los agentes y clientes.

Con esta iniciativa Helvetia Seguros cumple con la "Como-
didad para el cliente", una de las prioridades de la estrategia
helvetia 20.25, ya que gracias a este sistema de alertas podra
prevenir a sus clientes de los riesgos a los que pueden estar
expuestos a consecuencia de fenémenos atmosféricos y de
aminorar los posibles dafios que puedan sufrir, velando por
su seguridad, ofreciéndoles una atencién directa y persona-
lizada.

Los productos de
Ahorro unit linked ya
estan disponibles en
Sisnet

Ladigitalizacién y la aparicién de nuevas herramientas
digitales nos ha permitido en los Gltimos afios mejorar la
comunicacién con nuestros mediadores y proporcionarles
un mejor servicio. Entre las iltimas soluciones tecnolégicas
que hemos incorporado a nuestra compariia destaca Sisnet,
la plataforma de conectividad, innovacién y servicios para
la mediacién que permite a entidades aseguradoras y me-
diadores, mediante el lenguaje Estandar EIAC, mantener
una comunicacién eficaz y eficiente para realizar sus desa-
rrollos.

Los unitlinkedhan sido los primeros productos que hemos
incorporado a esta plataforma, ya que esta herramienta
permite su emisién descentralizada, agilizando el procesoy
haciéndolo mas sostenible al ser un producto completa-
mente digital y no ser necesario utilizar papel.

Son tantas las ventajas que presenta esta herramienta que
se esté trabajando para que en los préximos meses comer-
cializar e ir afiadiendo, de forma paulatina, otros productos.
Alargo plazo Sisnet puede convertirse en una herramienta
clave para la compaiiia, ya que esta plataforma ofrece mu-
chas funcionalidades.

B ——

En buena compaiiia 9/23



14 Formacién

Tres nuevos
"Graduados Helvetia"

El pasado 17 de mayo se celebrd, en la Sala Helvetia, la en-
trega de diplomas de la séptima promocién de "Graduados
Helvetia", el titulo académico que acredita la finalizacién del
principal programa formativo de la compafiia dirigido a
agentes: El Plan de Agentes de Carrera (PAC).

Este afio han sido tres los agentes PAC graduados: David
Reyes, Carlos Antén de Matamoros y Alfonso Mancilla, y con
ellos Helvetia Seguros ya suma a un total de 21 agentes con
esta titulacién.

Enel acto de graduacion intervinieron el CEO de Helvetia
Seguros, [fiigo Soto; el director del Area Comercial, José Garcia;
laresponsable de Formacion y Desarrollo de Personas, Elena
Béez; el responsable de Recursos Humanos, José Alberto Calvo;
y el socio director de Eutropia Consultores, Javier Sierra.

Claves para la
gestionde la cartera
de los agentes PAC

Los agentes pertenecientes al Plan de Agentes de Carrera
(PAC) de la compaiiia, que ya se encuentran en su cuarto
afio de formacién, asistieron el 17 y el 18 de mayo al cuarto
mobdulo del programa. A través de la accion formativa
"Claves para la gestién de la cartera’, los alumnos traba-
jaron en la optimizacién de la oferta sobre su carteray sobre
su mercado local, en términos de productividad y rentabi-
lidad del esfuerzo comercial realizado.

Estos agentes concluiran el programa formativo (PAC) a
finales de 2024, al realizar la formacién planificada para el
quinto y tltimo afio.

Formando lideres en
la empresa

Desde marzo hasta junio, 22 empleados de Helvetia Seguros
han participado en los Ciclos de Desarrollo Directivo PDP1y
PDP2, que ha organizado el Departamento de Formaciény
Desarrollo de Personas junto a la prestigiosa consultora Otto
Walter, con el objetivo de potenciar su liderazgo a través del
sistema EPC (Experiencia Practica Consciente).

La metodologia de trabajo de esta formacién busca la mejora
de los comportamientos profesionales, mediante el desa-
rrollo de las experiencias necesarias para que cada empleado
logre reordenar sus comportamientos de la forma méas
eficaz, aprendiendo a aplicar de forma mas inteligente todos
sus conocimientos. Este afio, como novedad, en los ciclos se
ha incorporado y trabajado sobre nuestra cultura corporativa
helvetia way, con la puesta en comtin de casos de éxito de los
participantes.
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LA OPINION DEL EXPERTO

El poder de la tecnologia en la mediacién de seguros

API, B2B, insurtech, blockchain, nube,
ecosistema digital, IA, startups, CRM...
Son algunas de las siglas o términos que
estdn irrumpiendo en el lenguaje digital
y tecnoldégico en nuestro dia a dia. La
mayoria de esta terminologia suele ser

quieren estar siempre al dia en las dl-
timas aplicaciones, probando continua-
mente herramientas (llegando incluso a
pagar por algunas de ellas). Se trata de
un virus que suele desaparecer cuando el
coste Vs retorno es deficitario en eurosy

inglés, por lo que esto dificulta su com- en tiempo.

prension. Los mediadores de seguros de Helvetia
El mercado asegurador es uno de los mas Eloy Péez tienen la ventaja, y deben aprovecharla,
actualizados en el uso de las tecnologias Consultor externo de representar a una entidad asegura-

y la gestion de datos en pro de la mejora dora con medios y herramientas méas que
del servicio, tanto a nivel interno como suficientes para no estar desactuali-
hacia el cliente. Una continua evolucién en esta materia zados. El problema viene cuando no alinean sus necesi-
revaloriza lo que en la actualidad estd dando unos valores  dades con las soluciones que les ofrece Helvetia Seguros y
muy altos al negocio asegurador, el activo digital. no le sacan el maximo rendimiento, por ejemplo, al uso
Albert Einstein decia: “Nunca pienso en el futuro, llega de CRM, alaslanding pages, alas RRSS, etc.

demasiado pronto” y no le faltaba razén. Probablemente De manera que, cuando me preguntan scuél es el mejor
los tecndlogos y CTO (Chief Technology Officer o direc- CRM del mercado o qué tecnoldgica es la mas innovadora
tores de tecnologia) de las grandes empresas no se en este momento? Mi respuesta es clara: la de Helvetia Se-
sientan demasiado identificados con esto, pero para el guros si estan usandolas, aprovechando al menos el 80%
resto de los mortales, en un entorno digital, pensarasies  delas posibilidades que les brinda. Si atn noles estan

lo méas sensato para no morir en el intento. sacando su maximo rendimiento, mi consejo que se

A veces me encuentro con mediadores obsesivos que adapten a ellas lo antes posible.

Laimportancia de En continuaformacion
prevenirel riesgo y aprendizaje

En el tltimo cuatrimestre el Departamento de Clientesy
Mercado impartié tres interesantes sesiones de formacién a
los integrantes de la Oficina del Dato de Helvetia Seguros.
Enlaprimerajornada, que tuvo lugar el 29 de mayo, los
asistentes pudieron conocer el funcionamiento de la herra-
mienta de visualizacién de datos Power Bl y los cuadros de
mando que se han realizado a partir de ella. Mientras que la
segunda sesién, que se realizé el 19 de junio, estuvo cen-
trada en el Proyecto de Alertas Meteorolégicas de AEMET,y,
la tercera, que se celebré el 11 de julio, en el uso de la herra-
mienta Stratio, cuya finalidad es la extraccién de datos.

> Carmen Serrano y Rubén Romero durante una sesién formativa.

Helvetia Seguros ha participado un afio més en el programa
educativo 'El riesgo y yo' que organizan Unespa y la Funda-
cién Junior Achievement Espafia para ensefiar a alumnos
de 4°dela ESOy de 1° de Bachillerato la importancia de
preveniry gestionar el riesgo.

Estainiciativa ayuda alos jovenes a tomar decisiones sobre
su futuro de forma prudente y acertada, y a formarse como
ciudadanos socialmente responsables.
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16 Sala Helvetia

Presentacionde
"Selecta Neveria"

Jornada AOM de Alta
Direccion

La Sala Helvetia acogié el 11 de mayo la presentacién de
"Selecta Neveria', el nuevo libro de Juan Rey, periodistay
profesor de la Facultad de Comunicacién de la Universidad
de Sevilla. La obra, que recoge las columnas de opinién que

se publicaron en la seccién homénima de El Correo de Anda-

lucia de 1993 a 1997, esta dividida en dos secciones: Colum-
nario (columnas argumentativas) e Historias minimas
(columnas narrativas). El profesor Antonio Molina se en-
carg6 de presentar el acto.

Elenvejecimiento en
las series de ficcion

Laprofesora de la Universidad de Sevillay directora del
equipo de investigacion Admira, Virginia Guarinos, presento
el 14 de junio en la Sala Helvetia su nuevo libro "El envejeci-
miento en las series de ficcién', de la Editorial Tirant.

La obra muestra cémo el envejecimiento de la poblacién
mundial se ha convertido en un tema sensible en las series de
television por ser una de las realidades que més preocupan
enlaactualidad.
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El 25 de mayo mas de medio centenar de CEO s y altos
directivos de empresas e instituciones lideres en sus sec-
tores se reunieron en la Sala Helvetia para asistir a la Jor-
nada de Alta Direccién que organizoé la agencia AOM Comu-
nicacién y Marketing. Durante el encuentro se debatié,
entre muchos otros temas, sobre innovacién, crecimiento
empresarial, inteligencia artificial y nuevas tendencias en
Comunicaciéon y Marketing.

Presentacionde la
novela "La mujer
encorvada”

El 15 de junio la Sala Helvetia fue el escenario de la presen-
taciéon de "La mujer encorvada’, la nueva novela de la escri-
toray bidloga Amelia Hidalgo. El libro, que ha sido publi-
cado por la Editorial Mascarén de Proa, realiza un anélisis
de la sociedad palestina del siglo I, asi como el papel que
desempenaba la mujer en aquella época, a través del en-
cuentro sanador que mantiene la protagonista de la historia
con Jesus de Nazaret en una sinagoga.
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Cita conla solidaridad

El 12 de junio el Centro de Transfusiones Sanguineas de
Andalucia organizé en la Sala Helvetia una campatia de
donacién como celebracién previa al Dia Mundial del Do-
nante de Sangre, que se festeja cada 14 de junio para conme-
morar el nacimiento del descubridor de los grupos sangui-
neos, Karl Landsteiner.

Lainiciativa fue un éxito, ya que un gran nimero de em-
pleados de nuestra compaifiia y otras personas se acercaron
hasta nuestra sede para donar sangre. Ademas, ese dia el
programa "Hoy por Hoy Sevilla" de Cadena Ser se retrans-
miti6 en directo desde la Sala Helvetia para apoyar la cam-
pafiayanimar ala gente a participar en ella.

= - simple. claro, helvetia A -
SER o Tl ser|

iy *

> Carmen Caballero y Belén Ortiz de la Tabla durante el programa radiof6-
nico.

Sesion de trabajo de la
APC sobre
comunicacion interna

La Asociacién para el Progreso de la Comunicaciéon (APC)
organizd el 15 de junio en la Sala Helvetia una interesante
sesién de trabajo, que imparti6 la asesora de comunicaciéon
internay formadora en habilidades de comunicacién Emi
Solis, sobre las claves para realizar e implementar un
efectivo plan de comunicacién interna en las organiza-
ciones.
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18  Nuestros proveedores

Experian, analisis de datos
para mejorar el negocio

Experian es una compania especializada en gestion del riesgo de crédito y prevencion de
fraude a través de datos, analitica avanzada y plataformas de decisién. Con un volumen
superior a los 21.000 empleados, desplegados por 30 paises, la multinacional tiene su
sede central en Dublin, con dos oficinas en Espaia, localizadas en Madrid y Granada.

Helvetia Seguros lleva 9 afios confiando en los servicios de esta compaiia, de cuya pla-

taforma de location intelligence, GeoMarketing Xpert®, es usuaria activa.

L
. ]
s experian
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Loreto de Lucas, Chief Product Officer de Expe-
rian Espafia, considera que “Helvetia Seguros
tiene una reputacién sélida en el &mbito dela
innovacién. Como compaiiia han demostradoun
enfoque proactivo al adoptar tecnologias y solu-
ciones innovadoras para mejorar sus serviciosy
satisfacerlas necesidades cambiantes de los
clientes”. Entre ellas se encuentra GeoMarketing
Xpert®, una plataforma que ayuda a optimizar
las tareas de los Departamentos de Marketing,
Expansién y Comercial. Esta plataforma incluye
variables e indicadores de alto valor tanto del
mundo empresarial como de consumidores,
permitiendo explotar modelos analiticos a través
de las distintas funcionalidades, con la capa-
cidad de incorporar todos los datos de negocio del
cliente, que en el caso especifico de Helvetia son
Agentes y Oficinas, Peritos, Redes de Servicioy
Clientes.

“Alolargo delos 13 afios de vida de GeoMarke-
ting Xpert® -explica Loreto de Lucas-, hemos
desarrollado distintos verticales sectoriales con
contenidos y funcionalidades especificos de cada
sector. Helvetia Seguros cuenta con nuestra

plataforma vertical de Seguros, conocida como
GeoMarketing Xpert® Insurance que incluye
indicadores especificos de alto valor denomi-
nados Indicadores Insurance. A través de estos
indicadores se conoce la potencialidad de con-
sumo de cada zona geografica. Adicionalmente,
se obtienen mejoras significativas en la capta-
cién de potenciales y desarrollo de clientes, para
identificar nuevos nombramientos, asi como
optimizar toda su red de agentes y oficinasy
redes de servicios”.

De este modo, durante los 9 afios de colaboracién
con Helvetia Seguros, Experian ha ido adaptando
y personalizando la plataforma a las necesidades
de la compaiiia, y se han ido evaluando e incorpo-
rando otros productos y servicios que permi-
tieran incrementar la aportacién de valor.

Pero Experian va mucho més all4 de su herra-
mienta de geomarketing. “Nuestros servicios
end-to-end -sostiene Loreto- cubren los nuevos
retos que nuestros clientes afrontan alo largo de
todo el ciclo de vida de 1a gestién del riesgo de
crédito y prevencién de fraude”.

De este modo, Experian es el inico proveedor en
Espafia que ofrece informacién sobre particu-
lares, auténomos, pymes y grandes empresas.
“Ofrecemos un afianzado y reconocido servicio de
Analytics con modelos basados en metodologias
tradicionales y avanzadas, incluyendo en nuestra
suite soluciones de Scores transaccionales,
modelos de fraude, modelos de recobros... “,
explica su responsable en Espatia. Para ello,
disponen de plataformas ‘cloud’ para procesos
4giles de admisién y financiacién digital, que
funcionan con las Gltimas y més avanzadas
tecnologias, y que ademés permiten incorporar



En la imagen, Loreto de
Lucas, Chief Product Offi-
cer de Experian Espafia.

las Gltimas innovaciones en servicios de Open
Banking y Open Data (para acceso a informacién
de datos publicos).

Experian comenz6 sus actividades en Espafia en
la década delos 90, prestando servicios de con-
sultoria analitica y motores de decisién. Durante
todos estos afios, ha venido ampliando sus lineas
de negocio, lanzando soluciones de prevencién de
fraude, centrandose en nuevos datos de valor
afiadido e incorporando nuevas soluciones anali-
ticas. Su propuesta de valor se complet6 con la
adquisicién en 2021 de Axesor, especializada en
el suministro de informacién comercial y plata-
formas de marketing.

“En el A&mbito asegurador -sostiene Loreto-,
Experian colabora fundamentalmente a través
de la informacién crediticia y soluciones anali-
ticas. A través de estas soluciones, las comparniias
de seguros disponen de datos adicionales que
incorporan en el proceso de suscripcién de las
pélizas y tarificaciéon. Asimismo, colaboramos a
través de estas soluciones en la evaluacién de los
siniestros. Adicionalmente, otra linea de colabo-
racién importante con el mundo asegurador se
centra en los servicios de marketing, ayudando a
las entidades en el desarrollo de negocioy en las
segmentaciones de clientes existentes. En el
4mbito de la innovacién, hemos colaborado con
varias entidades, incorporando la solucién de
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Open Banking en el seguro de alquiler especifica-
mente”.

A medio plazo la compariia aspira a continuar
expandiendo su presencia en el mercado esparfiol
y seguir ofreciendo soluciones innovadoras en el
ambito asegurador que faciliten la evaluacién de
riesgos, poniendo a disposicién de las entidades
datos y herramientas que permitan hacer mas
eficientes muchos de sus procesos.

Seguin Loreto de Lucas, “en el &mbito de la inno-
vacién, Helvetia proyecta una imagen de ser una
empresa abierta al cambio y dispuesta a explorar
nuevas formas de prestar servicios de seguros.
Han invertido en tecnologias digitales, como apli-
caciones moéviles y plataformas en linea, para
facilitar la interaccién con los clientes y agilizar
los procesos de seguros. Ademaés, Helvetia ha
demostrado interés en la colaboracién y la asocia-
cién con startups y empresas tecnologicas para
impulsarla innovacién en el sector. Han partici-
pado en programas de aceleracién y han estable-
cido alianzas estratégicas para fomentarla
adopcién de nuevas soluciones y tecnologias en la
industria. En general, suimagen en términos de
innovacién es muy positiva, mostrandose como
una empresa dispuesta a adaptarse a los cambios
de mercado y utilizar tecnologias emergentes
para mejorar la experiencia de cliente y optimizar
sus procesos internos”.
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“Tienes que
disfrutar con
lo que haces”

Para Roberto Garcia, agente exclusivo
de Helvetia Seguros en Vitoria, la
clave para ser un buen mediador es
divertirse y disfrutar frabajando. “Para
mi es un placer venir cada dia a frabo-
jar, me encanta lo que hago y disfruto
con mi frabajo”, explica, defendiendo
el valor de la juventud v la aportacion
de frescura que oforga en el asesora-
miento y la venta de seguros.

Roberto Garcia
Agente exclusivo de Helvetia Seguros en Vitoria

Con esta pregunta que me haces, me doy cuenta de lo
rapido que pasa el tiempo. Recién llegado de mi
Erasmus en Finlandia, con una asignatura todavia
pendiente de validacién, aparecié la oportunidad de
trabajar en una oficina de seguros: la persona que
llevaba ese negocio se jubilaba, y las socias propieta-
rias de la cartera buscaban a una persona que se las
gestionara. Tras cuatro afios trabajando en la agencia,
y viendo que estaba en el lugar indicado, decidi com-
prar la carteray hacerme con un pequeiio local en la
arteria principal econémica de la ciudad. Fue un
flechazo a primera vista: sin ningdn tipo de preten-
sién, surgié en ese momento. Yo, en todo caso, siempre
he estado ligado al mundo de los seguros, ya que mi
madre pertenecia a este sector. Ella fue quien me abrié
la puerta, y es quien me ha ensefiado a ser quien soy.
No he podido tener nunca un mejor espejo en el que
mirarme, sin ella no estaria aqui. Después de casi 12
afios desde aquel 1 de diciembre de 2011, tengo la

En buena compafifa 9/23

satisfaccién de poder decir que hemos multiplicado
casipor cuatro el negocio.

Esun tema familiar, aunque llevo practicamente toda
lavida viviendo aqui, en Vitoria. Una ciudad que, todo el
que la conoce, se queda enamorado de ella. De Zaragoza
s6lo queda mi pasién por el Real Zaragoza, que a dia de
hoy me da més disgustos que alegrias, y sobre todo la
"cabezoneria” que siempre se atribuye a los mafios.

Se trataba de una agencia con un volumen pequefio, con
clientes de avanzada edad y de base muy familiar. E1
negocio perdia més de un 15% de su volumen en los
ultimos afos, de manera que el comienzo no fue facil.
En estos casi 12 afios hemos crecido mucho, a base de
constanciay trabajo. Aunque suene muy tépico, para mi
es un placer venir cada dia a trabajar. Me encanta lo que
hago y disfruto con mi trabajo, cada reunién con un



cliente es una posibilidad nueva si el buen asesora-
miento estd detras, y cada problema que un cliente
pueda tener, un reto y una satisfaccién cuando acabas
solucionandolo. Soy una persona que no paray que esta
en continua actividad.

Hablanos de tu “plaza”. ;Hay mucha competitividad?
;Qué perfil de clientes es el mayoritario?

En Vitoria, al igual que en el resto del territorio, la
competitividad es salvaje. La oficina la tenemos en la
arteria principal donde estan todas las entidades
bancarias y los mayores corredores de seguros de la
ciudad. Pero yo lo veo, mas que como un problema,
como una oportunidad. Si quieres ser grande tienes que
estar donde estdn los mejores y tratar de diferenciarte
del resto.

;Qué crees que aportas tii como agente de Helvetia
frente a otras agencias de la competencia?

Creo que en muchos casos existe cierta percepcién del
agente como una persona sin especializacién alguna,
que quiere tratar de venderte cualquier producto, sea
cual seala finalidad del mismo. Nada que ver con la rea-
lidad, y con muchos de los compaitieros que componen la
familia Helvetia, de los cuales aprendo constante-
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mente. Un aspecto que tengo muy claro es que en
nuestra oficina no existe presién alguna para tomar
decisiones. Si existe un buen asesoramiento, formacién
y sobre todo frescura en el trato con el cliente, es cues-
tién de tiempo que acabe por escogernos. Creo también
que la juventud, que pudiera jugar un papel negativo
debido a su asociacién con la inexperiencia, en nuestro
caso funciona justamente, al contrario: nos acerca mas
al cliente, nos aleja del estereotipo. Helvetia Seguros se
encarga de formarnos y de darnos las herramientas.

JQué imagen crees que traslada a la sociedad Helvetia
Seguros como compaiiia?

La de una compaifiia que cuida a su cliente, que perso-
nalizayle dalarelevancia que se merece cada cliente.
En todo caso, laimagen de Helvetia en gran parte es la
de sus agentes, y creo que la compaiiia se encarga de
cuidar mucho también este aspecto.

Para terminar, la pregunta obligada. ;Qué elementos
son los que a tu juicio, hacen gue un agente sea un buen
agente?

Explicaré la base del éxito de un agente con un ejemplo
sencillo: Los buenos futbolistas lo son porque disfrutan
con su trabajo. El futbolista que ejerce su profesién por
dinero, por mucha calidad que tenga, sera rentable para
su equipo y para él mismo, pero nunca serd un gran
futbolista. El buen torero que ama lo que hace, llega 'y
marca al aficionado, algo que no puede transmitir
quien no disfruta con su profesién, y le hace diferente.
Por eso llena plazasy arrastra a sus seguidores alla
donde torea. Silo trasladamos a nuestra profesién, no
tengo ninguna duda de que tienes que disfrutar con lo
que haces. Tenemos adema4s la suerte de estar respal-
dados por una compaiiia como Helvetia Seguros, que
nos da esa seguridad que necesitamos. Si esas dos
cualidades se juntan con una buena formacién, expe-
riencia y dedicacién, creo el buen agente llenara plazas
y seguird marcando muchos goles.
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The Hoff Brand
“La seguridad de todas nuestras
tiendas esta en manos de Helvetia”

En apenas cinco arios, la firma de zapatillas HOFF ha pasado de ser una pequena
empresa a contar con 15 tiendas propias y mas de 1.300 puntos de venta en el
mundo. la firma llegard a Pars, Lisboa y Londres esfe afio, y prepara su desembarco en
ofros atractivos mercados como Estados Unidos, México, Israel o Arabia Saudi. Desde
sus inicios, confia el aseguramiento de sus establecimientos en Helvetia Seguros. “Valo-
ramos -afirma su CEO- la tranquilidad de contar con una persona de méxima confianza,
Felipe Ayala, que nos facilita la gestion de todo lo relacionado con el mundo de los
seguros, lo que nos permite centramos directamente en nuestra Grea de negocio”.

HOFF se centra en la produccién y comercializacién de
“sneakers” de moda. ;Cémo surge este proyecto y cudl
ha sido la evolucion?

HOFF surge en el afio 2017 ante la carencia en el mer-
cado de sneakers coloridas. En ese momento primaban
modelos blancos, por lo que decidi crear una oferta
colorida aunando el disefio, la comodidad y los precios
asequibles. Hasta la fecha, HOFF se ha convertido en
una de las empresas mas prometedoras de la industria
de la moda y del territorio internacional, con 15 tiendas
propias y méas de 1.300 puntos de venta alrededor del
mundo. La firma ha reforzado ademés su catalogo de
productos con una apuesta lifestyle formada por botas,

Fran Marchena . .
Fundadory CEO de HOFF sandalias, bolsos y colecciones ready-to-wearentre
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otros, mientras prepara su llegada a Paris, Lisboay
Londres con sus primeras tiendas internacionales
durante este verano.

Elmundo de las sneakers es mds bien un universo. ;Qué
aporta a este enorme ecosistema de marcas y pro-
puestas una firma como HOFF?

Nuestro secreto no es otro que el producto en si, en el
que se combinan colores y texturas. HOFF nacié para
ofrecer sneakers de colores en un mercado en el que solo
habia zapatillas blancas. Ademas, hay que sumarle
nuestras suelas serigrafiadas, la comodidad del pro-
ducto -el cual cuenta con plantillas de memory foam
que se adaptan a cada pie-, y la continua innovacién en
sus siluetas que mezclan tejidos y detalles con los que
captar distintas audiencias.

Su canalinicial de venta era a través de Internet. Hoy
cuentan con una red de tiendas fisicas y acuerdos con
grandes superficies como El Corte Inglés. ;Hacia dénde
evoluciona su mercado?

Nuestro negocio estd basado en tres canales: online,
wholesale y retail. En nuestros inicios apostamos por en
canal online, donde nos dimos a conocer a nivel nacional
e internacional gracias a nuestra fuerte apuesta por el
marketing digital. La marca fue evolucionandoy, sin
dejar delado el canal online, abrimos nuevos mercados
en el mundo wholesale, donde hoy en dia ya llegamos a
mas de 1.300 puntos de venta. Por Giltimo, y tras el éxito
de nuestra primera Flagshipen Madrid abierta el 2020,
decidimos apostar fuerte por el canal retail, donde
durante el afio 2022 hemos abierto 10 tiendas propias en
Espafiay 15 puntos de venta en El Corte Inglés. Nuestro
éxito se basa en no dejar delado ninguno de estos tres
canales, cuidando y mejorando cada dia la relacién con
nuestros agentes y clientes, con un enfoque 360° de la
marca que hace que sea una marca muy atractiva con la
que trabajar. El gran objetivo para este 2023 es abrir
nuestras primeras tiendas internacionales, empezando
por Paris, Londres y Lisboa.

Enrelacién con el calzado, y en general los textiles,
siempre acaba sobre la mesa la cuestion de las condi-
ciones de produccién. ;Qué papel juega la sostenibi-
lidad de los procesos en el modelo de negocio de HOFF?
Trabajamos de la mano de BCOME (plataforma global
de sostenibilidad que traza el impacto de nuestros
productos en el medioambiente). En HOFF queremos
ser cada vez mejores en todo lo que hacemos y esto pasa
por trazar desde el origen sus productos en lo relacio-
nado a sostenibilidad y responsabilidad. Y, esta iltima,
como marca emergente, es una obligacién. HOFF busca
ser transparentes con sus clientes. Ser sostenibles no
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solo implica cuidar del medioambiente nila mejor
utilizacién de las materias primas, también es ofrecer
una transparencia total del impacto de los productos a
su publico. HOFF esté trabajando para que las
préximas colecciones incluyan materiales reciclados y
practicas 100% sostenibles, asi como en el desarrollo de
su plan de accién para conseguir el certificado en B
Corp que implica e impacta a todos los departamentos
de la empresa.

¢Hacia dénde avanza la compaiiia? ;Cudles son sus
retos estratégicos?

Nuestro objetivo es llegar en el plazo de tres afios auna
facturacién de 100 millones de euros, tener 45 tiendas
propias en Espafiay una red de expansién retail en las
principales capitales europeas, asi como en impor-
tantes ciudades de Estados Unidos, México, Israel y
Arabia Saudi. Todo ello, sin descuidar nuestros otros
dos principales canales de ventas, a los que le segui-
remos impulsando para seguir nuestro ritmo de creci-
miento.

Tanto sus 15 tiendas como su centro de actividad estan
aseguradas con Helvetia Seguros desde hace un lustro.
JComo valoran su relacién con la comparnia?

Familiar. Nuestra historia con Helvetia Seguros co-
menz6 con la relacién de nuestro mediador Felipe Ayala
y la apertura de nuestras oficinas centrales y primeras
tiendas. Desde entonces, Felipe ha estado a nuestro lado
en todo momento, acompanidndonos en cada apertura
de tienda y proporciondndonos el mejor soporte cuando
lo hemos necesitado. Digamos que Felipe nos ha hecho
lavida més facil de la mano de Helvetia Seguros. Hoy
en dia, la seguridad de todas nuestras tiendas esta en
manos de Helvetia. La confianza es plena para ambas
partes y ahora que estamos en plena fase de expansiéon
internacional, nos sentimos muy contentos de que
Helvetia nos acompariie en esta etapa de crecimiento y
expansién. En definitiva, valoramos la tranquilidad de
contar con una persona de maxima confianza, Felipe
Ayala, que nos facilita la gestién haciendo que todo lo
relacionado con el mundo de los seguros para nuestra
empresa no sea un problema o una preocupacion, lo que
nos permite centrarnos directamente en nuestra area
de negocio.

;Qué imagen considera que tiene Helvetia Seguros como
entidad aseguradora?

Helvetia Seguros nos ha demostrado ser una gran
compariia; profesional, comprometida, transversal e
integral. Ante cada necesidad, ha estado presente para
ofrecernos una solucién y, por ello, fortaleceremos
nuestra relacién con la marca en el futuro.
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Reportaje Central

Seguros mejo
de Auto Empresas,
idad Civil,
mercio

UEVO Segura Perros se
suman a la incorpore ibilidac
en Empresa y Comercic

dos: seguro de Furgonetasy seguro de Responsa-
bilidad Civil para Perros. La ampliacién de ga-
rantias tiene que ver con los productos de Em-
presay Comercio.

Antonio Lépez
Responsable Departamento de Automéviles

Empresas y Operaciones Especiales
presaciel P Nuevo producto de furgonetas

En nuevo seguro de furgonetas esta destinado a
aquellas personas fisicas o juridicas propietarias
de estos tipos de vehiculos de uso particular o
profesional que desean contar con un seguro
disefiado especificamente para ellos.

Con Helvetia Furgonetas, ademas de disfrutar de
las coberturas basicas, los clientes tienen la
opcién de contratar otras garantias, como la
Responsabilidad Civil de la carga, fenémenos
atmosféricos o cristales plus. Ademas, tienen a
su disposicién una amplia red de talleres concer-
tados distribuidos por toda Espafia a los que
pueden llevar sus vehiculos cuando sea nece-
sario.
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“Se trata de un
producto simple y agil
dirigido a satisfacer
las necesidades
del cliente con
nuevas garantias
y flexibilidad en la
contratacion’”,

> Antonio Lopez

Para agilizar la contratacién de la péliza con
datios propios, Helvetia Seguros dispone de un
servicio de fotoperitacién que permite al cliente
incorporar las fotografias del vehiculo para que
los técnicos de la compartiia puedan realizarla
correspondiente valoracién.

Con este nuevo lanzamiento Helvetia Seguros
cumple con una de las prioridades de su estra-
tegia helvetia 20.25, relativa a mantener en el
mercado una oferta completa de productos,
adaptada alas expectativas més exigentes de sus
clientes.

Este nuevo producto se suma a la gama de se-
guros Helvetia Auto Empresas, una innovadora
oferta disefiada para dar solucién a los riesgos de-
rivados del uso de camiones, vehiculos indus-
triales, vehiculos agricolas y remolques, en
distintos &mbitos de circulacién. Asi, Helvetia
Auto Empresas incluye las modalidades de
Seguro de Vehiculos Ligeros, Seguro para Ca-
miones y otros Vehiculos Pesados, Seguro para
Vehiculos Industriales, Seguro de Tractory
Vehiculos Agricolas, Seguro de Flotasy, ahora
también, Seguro de Furgonetas.

Para Antonio Lopez, responsable del Departa-
mento de Automéviles Empresas y Operaciones
Especiales, “se trata de un producto simple y agil
dirigido a satisfacer las necesidades del cliente
con nuevas garantiasy flexibilidad en la contra-
tacion”.
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“Con esta tniciativa,
Helvetia Se@ros cuenta
con una ‘'oferta completa’

de productos mds simples y
personalizados”.

> Alfonso Pascual, responsable Departamento Riesgos de
Fmpresas
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Nuevo producto de Responsabilidad Civil para
Perros

A partir del 29 de septiembre, con la entrada en vigor
de la Ley de Bienestar Animal, todos los perros de-
berdn contar obligatoriamente con un seguro de este
tipo, independientemente de su tamafio, raza o
caracteristicas.

Con el fin de adaptarse a esta nueva ley y cumplir con
las nuevas necesidades de los clientes, Helvetia
Seguros ha lanzado al mercado un seguro especifico
de Responsabilidad Civil para Perros destinado a
cubrir los posibles dafios materiales y personalesy
perjuicios que el animal pueda ocasionar a terceros,
asicomo los gastos de defensa derivados de los
mismos.

La pdliza, que ofrece cobertura en todo el territorio
nacional (con posibilidad de ampliar ala Unién Eu-
ropea), tiene un capital iinico de 400.000 euros por
siniestro/afioy sin franquicia. Se puede contratar en
dos modalidades en funcién del grado de peligrosidad
del animal de acuerdo con la normativa vigente.

Ademés, como gran novedad, los clientes tienen la
posibilidad de asegurar en una sola péliza hasta tres
perros, siempre y cuando estos pertenezcan ala
misma modalidad de contratacién y delimitacién
geografica.

Perseguimos con ello aprovechar la oportunidad que
nos brinda el mercado para obtener un nimero
importante de pélizas de nueva produccioén, conside-
rando que hasta tanto no se desarrollen reglamenta-
riamente las caracteristicas que debera tener este
seguro (capital minimo, coberturas, exclusiones,
etc.), cubririamos ampliamente las expectativas de
contratacién.

Para Alfonso Pascual, responsable del Departamento
de Riesgos de Empresas, “con esta iniciativa, Helvetia
Seguros cumple con una de las prioridades de su
estrategia helvetia 20.25, destinada a contar con una
"oferta completa"’ de productos mas simples y perso-
nalizados para satisfacer las necesidades actuales de
sus clientes”.

Nuevos servicios de sostenibilidad en Empresay
Comercio

Otra reciente novedad importante relacionada con
sus productos es la incorporacién de nuevos servicios
en su seguro de Empresa y Comercio, destinadas a
mejorar su eficiencia energética y, en consecuencia,
al desarrollo de su Estrategia de Sostenibilidad.
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Mas concretamente, Helvetia Seguros pone a disposi-
cién de sus clientes, a través de su seguro de Empresa
y Comercio, diferentes servicios de caricter gratuito
destinados a mejorar su eficiencia energética. Con
ello, ademas de evidenciar su compromiso en lalucha
contra el cambio climatico, favorece la sostenibilidad
del negocio de sus clientes.

Asi, las pymes y comercios que contraten su seguro
con Helvetia Seguros tienen a su disposicién durante
el primer afio un equipo de ECOnsultores que les
asesorardn para poner en marcha su propia Estra-
tegia de Sostenibilidad si asilo desean. Ademas,
pueden solicitar un diagnéstico gratuito que les
ayudara a identificar las principales areas de con-
sumo energético y aquellos aspectos potenciales que
se podrian mejorar para lograr una mayor eficiencia.

También se les ofrece asesoramiento para que puedan
realizar un informe de sostenibilidad conforme alos
estandares del Global Reporting Initiative (GRI), en el
que se recojan sus principales acciones en materia de
sostenibilidad.

“Con estos nuevos
servicios, Helvetia
Seguros contribuye
al cumplimiento de
uno de los objetivos
de su Estrategia
de Sostenibilidad:
favorecer el desarrollo
de una sociedad mas
sostenible”.

> Alfonso Pascual

Adicionalmente, para los seguros de comercios
también se incluyen otros servicios especificos como
un comparador de tarifas energéticas, un test de
evaluacién que le permitiré identificar los Objetivos
de Desarrollo Sostenible (ODS) a los que el comercio
contribuye en mayor medida con el desarrollo de su
actividad, y un diagnéstico que le serviré para co-
nocer cémo se encuentra actualmente en materia de
circularidad y qué beneficios tendria con la aplica-
cién de la economia circular dentro de su negocio.

Con estos nuevos servicios, Helvetia Seguros sigue la
nueva estrategia climética de la compania, al atender
las necesidades de sus clientes y acompafarlos enla
transicién hacia una economia descarbonizaday
sostenible, ayudando de este modo a mitigar el
cambio climéatico.

Segun Alfonso Pascual, “con estos nuevos servicios,
Helvetia Seguros contribuye al cumplimiento de uno
de los objetivos de su Estrategia de Sostenibilidad:
favorecer el desarrollo de una sociedad méas soste-
nible, en la que haya menos emisiones de carbono”.
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Valor del Cliente 3.0: mas
mejor conocimiento del

cliente al servicio de la

organizacion

Acaba de entrar en vigor la nueva versién de este modelo, que aprovecha las
bondades de nuestra plataforma de Big Data, ofreciendo una valiosa informacién
incluyendo modelos predictivos de tipo Machine Learning.

El cliente se sittia en el centro de todo el modelo de
negocio de Helvetia Seguros. Por eso, desde hace
mas de una década, la compafiia viene trabajando
en lo que se ha denominado Valor del Cliente:
poder alcanzar un conocimiento preciso de nues-
tros clientes, tan preciso que seamos capaces de
evaluar sus necesidades presentes y futuras,
estableciendo una valoracién en funcién de las
posibilidades que ofrecen en su relacién comercial
con la compaiiia.

El Valor del Cliente tiene que ver con el anélisis de
datos, la prospeccién estadistica, big datay, en
general, todo el proceso analitico y de manejo de

informacién que finalmente se materializa enuna “Con el nuevo mOde lo f)
valoracién numeérica del cliente del 0 al 4.

ganamos no s oloenun
mejor conocimiento del

En los ultimos diez afios, son varios los modelos de
Valor del Cliente implantados por la compaiiiay

puestos a disposicién de la red. Este Valor ha sido 1 -l'__'_'_
. . o /
muy util, inicialmente, en términos informativos, |
yatil, in | ==~ cliente, sino también
pero a partir de un determinado momento, tam- R )
b- 7 , 1 t d d . . 1 .z 1 " = L] L]
ién, para la toma de decisiones en relacién conlos en la agllldad de la
servicios y ofertas comerciales que ofrecemos a 1"4.-* ,_::
nuestros clientes.

[ [ d
] informacion”.
“El Valor del Cliente -explica Francisco Astola, "l\-é.'
responsable del Departamento de Clientes y
Mercado en Helvetia Seguros y uno de los artifices
de este proyecto desde sus inicios- se mide en
funcién de tres parametros: el valor actual, el valor
futuroy el valor de la venta cruzada. Con esos tres
datos, cruzados, calculados en euros, se construye
el valor numérico del cliente”. De manera que los
clientes se catalogan como valor negativo (0), valor
bajo (1), valor medio (2), valor alto (3) y valor alto +
).

> Francisco Astola, responsable Departamento
de Clientes y Mercado
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El Valor del Cliente ha conocido distintas mejoras a
lolargo del tiempo, a través de distintas versiones.
Asi, del Valor del Cliente 1.0 se pasé al Valor del
Cliente 2.0. Y ahora acaba de implantarse una
nueva versién: el Valor del Cliente 3.0, considerado
uno de los hitos principales de la medida estraté-
gica M8, denominada Customer Centricity.

Esta actualizacién es el fruto de més de dos afios de
trabajo, y ha sido posible gracias a lalabor desarro-
llada por el equipo de analistas de datos e ingenieros
de datos de Helvetia Seguros. En su disefio ha sido
de gran valorla plataforma de Big Data (Stratio),
implantada en 2020, y enla que se han implemen-
tado todas las fases de los modelos analiticos que
componen la obtencién del citado valor.

“Gracias a esta plataforma -explica Francisco

Astola-, es posible manejar modelos estadisticos
predictivos de tipo Machine Learning, de manera que
implica una mayor precisién en las previsiones que se
hacen a futuro”. E1 Valor del Cliente 3.0 es, de hecho, el
primer proyecto puesto en marcha a raiz de la implanta-
cién de la plataforma Stratio.

A nivel de usuario, el cambio resultard imperceptible, ya
que los que manejan el Valor del Cliente a través de
plataformas como el B2B o el CRM seguirdn recibiendo
lainformacién numérica asignada a cada cliente del 0
al 4. El cambio es interno, y se materializa en un valor
de cada cliente mucho maés precisoy cualificado. “Para
calcular ese valor -comenta Francisco Astola-, hay un
modelo bastante complejo de calculo, que ha requerido
muchisimo trabajo interno, y que contribuird a buen
seguro, estoy convencido, a mejorar aiin més nuestra
relacién con los clientes”.

Las principales novedades del nuevo modelo pueden
sintetizarse en:

- Mejora de los modelos de propension a la fuga.

- Incorporacién de nuevos modelos de vida estimada
delas pélizas.

- Nuevaimputacién paralas pélizas de Vida Ahorro,
pasando a calcularse su valor en funcién del total
del ahorro gestionado.

- Nuevo tratamiento de la siniestralidad por falleci-
miento en las pélizas de Asistencia Familiar.

- Nuevaimputacién de primas paralas pélizas de
Asistencia Familiar a prima Ginica, prorratean-
dolas anualmente en funcién de la vida estimada
de cada pdliza.
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“Este proyecto nos ha
permitido alcanzar un

importante hito tecnolégico
con la implantacion de la
plataforma de Big Data

-Stratio Data Fabric-
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permitiéndonos desarrollar en
ella modelos avanzados de IA”.

> Ana Ariztegui, responsable Departamento Soluciones

Digitales y Analitica de Datos

- Nuevo célculo de la frecuencia siniestral en las
polizas de Salud, pasando a calcularse a nivel de
asegurado.

- Imputacién del coste por devolucién bancaria,
reclamacién amistosa o reclamacién judicial.

- Automatizacién completa del proceso de célculo.

El calculo del Valor del Cliente se actualizara con perio-
dicidad mensual. Y este calculo se realiza automatica-
mente, en funcién de los pardmetros de la herramienta.
“Con el nuevo modelo, ganamos no solo en un mejor
conocimiento del cliente, sino también en la agilidad de
la informacién, que ahora se produce de forma automaé-
tica”. De hecho, como advierte Francisco Astola, ya no
habra que esperar a un “Valor del Cliente 4.0”, sino que
el Valor del Cliente 3.0 se ira perfeccionando de forma
constantey paulatina. Asi, el departamento de Clientes
y Mercado ya trabaja para introducir mejoras en los
modelos de fuga.

“La comparacién de las predicciones con la realidad,
tanto en aciertos como en errores -concluye Francisco
Astola- nos permitira ajustar constantemente estos
modelos y lograr mejoras significativas. Solo esperamos
que esta sea una herramienta ttil y siga impulsando
todas las aplicaciones practicas que actualmente tiene
en los procesos de nuestra compania”.
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Helvetia por el mundo, =

en pinturas

Mare Santos, de la agencia Barahona Santos Seguros de Mengibar
(Jaén), es también pintora, y en una coleccion Gnica ha reunido la expe-
riencia de su participacién en los inolvidables viajes de incentivos.

Mare Santos
Agencia Barahona Santos Seguros

Tener la suerte -o més bien el mérito- de formar
parte de forma habitual de las expediciones anuales
de los viajes de incentivos de Helvetia Seguros ofrece
muchas posibilidades. Son viajes llenos de descubri-
mientos, de vivencias imborrables, de momentos de
convivenciatinica. Pero si, ademas de agente, eres
artista, los viajes representan también una oportu-
nidad para desarrollarla creatividad.

Y eso es justo lo que viene haciendo desde hace
afios Mare Santos, pareja del agente Antonio
Barahona, de Mengibar, y que desde 2019 hasta
hoy ha trabajado en una serie de pinturas que
recrean paisajes, vivencias y momentos de los
sucesivos viajes de incentivos, y ala que ha lla-
mado, muy graficamente, “Helvetia por el mundo”.

Todo su trabajo puede contemplarse en la web
www.mareysumundo.com, donde se reinen
desde cuadros en distintas técnicas (lienzo, table,
arpillera, etc.), hasta murales, pasando por tra-
bajos diversos por encargo (recordatorios de
comuniones y bodas, libros de firmas, detalles
personalizados...).

“He preparado varias exposiciones -explica-, y
aunque tengo poco tiempo, termino una exposi-
cién, proyecto la siguiente, empiezo sin prisa, pero
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sin pausa”. Su coleccién mas reciente, de hecho, es
la que tiene que ver con los viajes de incentivos
organizados por Helvetia Seguros.

“Hemos tenido la suerte de disfrutar de ocho
destinos gracias a estos viajes, que he plasmado
en diferentes cuadros. El resto, he pedido orienta-
cién a nuestros comparneros de Jaén, y de este
modo he completado una coleccién de 20 trabajos”,
comenta.

A través de estos trabajos, puede llevarse a cabo
un relato de los viajes de incentivos de Helvetia
Seguros de los ltimos 20 afos. Resultan espe-
cialmente interesantes, por su vivencia personal,
los ocho viajes en los que Mare ha participado con
su marido, y que ella contextualiza de este modo:

“El viaje a Egipto, en 2004, fue toda una aventura.
Mientras los guias te explicaban su historia,
grabada en jeroglificos, yo me sentia un poco como
Indiana Jones. En el cuadro correspondiente a ese
viaje, he plasmado el calor del desierto, con un
horizonte sin fin, pues se unen cielo y tierra, como
si fuera todo cielo o toda tierra”.

“El viaje a Viena y Budapest, en 2005, no me
sorprendié tanto como Egipto, pues somos como
"primos’, con parecida cultura, misma religion...
Pero para mi fue un viaje de lujo y diversién. De
lujo porque no me suelo hospedar cuando viajo en
hoteles de tal categoria. Y de diversion, qué contar:
recuerdo una noche, a orillas del Danubio, bai-
lando sevillanas, al compéas de una guitarra...”. En
el cuadro dedicado a Viena he pintado la fachada
del Edificio Hundertwasserhaus o casa de colores,
pues es como una melodia a la vista. En Budapest
elegiuna panoramica de la ciudad anocheciendo,
como forma de plasmar el encanto de una ciudad
que te envuelve, pues es muy acogedora, roman-
ticay melancélica alavez”.

“Argentina, en 20086, fue sin duda el viaje de mi
vida. Tengo que reconocer que me impactany
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emocionan mucho més los paisajes natu-
rales que los urbanos, y la Patagonia es
naturaleza puray unica. Tenia que pintar el
glaciar Perito Moreno, con sus infinitos
tonos azules. Este viaje lo vivi con mucha
intensidad gracias a que estaba embara-
zada, de ocho meses, de mi hijo Manuel y
cuando estds embarazada, los sentidos, los
tenemos multiplicados por tres, por eso creo
que fue tan especial. También he querido
pintar, de este destino, un tango, sin duda
el baile mas estimulante y elegante que
existe”.

“En Canad4, en 2007, también estaba emba-
razada, en este caso de mi hija Mare, y de
solo 20 semanas. En el diptico ‘Canaday
Toronto’ intento plasmar el azul de su lim-
pieza, de su orden, de su grandeza, una
ciudad futurista, inmensay con un respeto

medioambiental a afios luz del resto del
mundo”.

“En 2008, toco Vietnam, para mi marido el
mejor de los vividos. Todo te impresiona, te
impacta, por ser diferente, aunque yo des-
taco el caracter de los vietnamitas, su forma
de controlar las emociones, su buen fondo,
sin perjuicios, sin envidias... son geniales”.
En su cuadro alusivo, Mare retrata a unos
marines, camuflados por el color de la selva
vietnamita, observando el oscuro destino
que tienen enfrente: la Bahia de Halong,
“uno de los paisajes més bonitos, que han
visto mis ojos, pero ellos, con su fusil en la
mano, no pueden ver la belleza".

Después de 14 afos sin estar clasificados, el
viaje a Australia en 2022 fue muy especial.
“Después de varios afios, renacimos como el
ave Fénix. Para mi fue un viaje de agradeci-
miento alavida, que te brinda infinitas
oportunidades para levantarte cuando caes.
En su cuadro alusivo, Mare plasmé la expe-
riencia de su primera inmersién submarina’.

El resto de los destinos de Helvetia Seguros
plasmados no parten de la experiencia
personal de Mare, pero ella asegura que
también disfruté mucho pintandolos. “Al ser
tan diferentes cada uno de ellos, ha sido
como recorrer un lindo viaje”, explica.

“Lo mejor de los viajes de incentivos que
organiza Helvetia Seguros -asegura- es
vivirlos en tan buena compaiiia. Disfrutas
con tus conocidos, ya que se crean vinculos
con comparieros a los que, aunque igual no
veas mas, jamas vas a olvidar. Sientes que
los quieres para siempre, es como pertenecer
todos auna gran familia. Nuestra familia
de Helvetia”.
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34 Entrevista doble

Alejandro Gestoso y Manuel Monge se rednen
en nuestra entrevista doble para tratar asuntos de
gran interés de nuestra compaiiia. Les pregunta-
mos acerca de la digitalizacién, de la evolucién
de Helvetia Seguros, también abordamos la
importancia de Compliance, y, por supuesto,
hablan sobre la imagen que proyecta Helvetia
en la sociedad. Y por dltimo, les invitamos a
meterse en la piel de su compafiero de entrevista.

Una vez mds, recurrimos para
nuestra entrevista doble a un res-
ponsable de departamento (Ale-
jandro Gestoso). y un director comer-

cial (Manuel Monge), por favor, con
brevedad, en qué consisten, para que

cualquiera pueda entenderlo, vues-
tros respectivos desemperios.
Alejandro Gestoso: Mitrabajoy

documentos, intendencia, vigi-
lancia, mensajeria, etc. En cuanto
Inmuebles, asegurary garantizar el
correcto funcionamiento manteni-
miento de todos los inmuebles en
propiedad de Helvetia Seguros
cubriendo sus requisitos y necesi-
dades.

responsabilidad Manuel Monge:
es doble. En P . Desde launidad
primer lugar, soy La pOlltlca de que dirijo nos
el Proyect Ma- . encargamos de
nager de la nor- Co mp liance es gestionar el ne-
mativa IFRS 17/9, gocio directo dela
y mifuncién es ﬁl‘ndamental p ara Territorial Sur, es
mecimenes | UN@OTganizacion, rhiewn
Erlllpo Heslvetiay ya que pro tege a la aicender atodos los
elvetia Seguros clientes que, por
de la correcta empresa g arantt- diversas circuns-
implantacién de tancias, yano
esta nueva nor- zando que los em- cuentan con un
mativa. IFRS 17 l d Z mediador. Ademas
es el mayor reto bleados cumplien del manteni-

para el sector
aseguradory
reasegurador, ya
que no serd un
simple cambio
contable, sino que
impactara real-
mente en las operaciones de las
compaiiias. En segundo lugar, soy el
responsable del Departamento de
Servicios Generales e Inmuebles. En
cuanto a Servicios Generales, mi
cometido es proporcionar de forma
eficiente los servicios que requiera
Helvetia Seguros en materia de
comunicaciones, transporte, corres-
pondencia, archivo, reproduccién de

mentos”
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las leyes y regla-

> Alejandro Gestoso

mientoydela
defensa de cartera,
ofrecemos un
asesoramiento
profesional, per-
sonal y especiali-
zado para fidelizar
al cliente y aumentar su grado de
satisfaccién. Nuestro objetivo es
estar cada dia més cerca del cliente,
ofreciéndoles la oferta mas completa
y que mejor se adapte a las expecta-
tivas mas exigentes. Sin duda, la
mejor forma de hacerlo es teniendo
contacto directo en el dia a dia.
Nuestro equipo comercial, actual-
mente, estd compuesto por nueve

Alejandro Gestoso
El grupo musical perfecto: Black Eyed
Peas.

El concierto que recuerdas con mas
carifio: Black Eyed Peas.

Como teves de jubilado: En una
ciudad con mary con la familia.

Una cosa que hacesy que jamas
pensaste qué harias: Participary
colaborar activamente en una asocia-
cién de nifios con incapacidad cerebral.

La mejor decisién que podria tomar
el nuevo Gobierno espaiiol: Evitar los
conflictos y disputas en la poblacién
espanola.

Siviaja a tu tierra, todo el mundo
deberia: Conocer su cultura, gentesy
gastronomia.

Una frase que te retrata: “No esperes
tenerlo todo para disfrutar de lavida,
ya tienesla vida para disfrutar de
todo”.

Cuando nadie te ve: Bromeo mucho.

Echas a esa persona muchas veces de
menos: Familia.

Para ser mas felices, deberiamos: Ser
amables y generosos con los demaés.

Laultima vez que lloraste de risa:
Hoy.

Aungque lo intentas, sigue dandosete
fatal: La cocina.

En cambio, lo bordas cuando lo
haces: Escuchar alos demas.



Manuel Monge
El grupo musical perfecto: The Beatles.

El concierto que recuerdas con mas
carifio: Dire Straits en el afio 1992 en
Madrid.

Cémo te ves de jubilado: Paseando por
una playa de Cadiz.

Una cosa que haces y que jamas pen-
saste qué harias: Ir al gimnasio los fines
de semana.

La mejor decisién que podria tomar el
nuevo Gobierno espaiiol: Cumplir con su
programa electoral.

Siviaja a tu tierra, todo el mundo de-
beria: vivirla romeria de Nuestra Sefiora
de Valme, en Dos Hermanas (Sevilla).

Una frase que te retrata: La paciencia no
esla capacidad de esperar, es el modo en
que nos comportamos mientras espe-
Tamos.

Cuando nadie te ve: Puedo ser o no ser.

Echas a esa persona muchas veces de
menos: Siempre.

Para ser mas felices, deberiamos:
Relajarnos y reir mas.

Latltima vez que lloraste de risa: Hace
unos dias con las cosas de mi madre.

Aungque lo intentas, sigue dandosete
fatal: Bailar bachata.

En cambio, lo bordas cuando lo haces:
El gazpacho y las papas con choco.

mediadores que han conseguido
alcanzar un crecimiento positivoy
cada vez més estable.

Los dos tenéis en comin que, antes
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Alejandro, el cumplimiento norma-

tivo juega también a buen seguro un

importante papel en tu dmbito de

competencias. ;En qué medida

creéis que es importante la politica

de desembarcar en Helvetia Se-
guros, tuvisteis bastante expe-
riencia en otros sectores. ;En qué
medida esa experiencia previa ha
influido positivamente en vuestro
desemperio actual en la compania?
A.G.: En mi funcién cémo Project
Manager de IFRS 17/9 ha sido
decisiva mi experiencia en nume-
rosos proyectos que he participado
tanto en PriceWaterHouseCoopers
(9 afios) como en Ernst&Young (5

de Compliance para la adecuada

marcha de la compaiiia?

A.G.: Lapolitica de Compliance es
fundamental para una organiza-
cién, ya que protege ala empresa
porque garantiza que los empleados
cumplan las leyes, normas, préac-
ticas éticas y reglamentos aplica-
bles a sus funciones en la organiza-
ci6én. El objetivo principal del cum-
plimiento normativo es preveniry
minimizar los riesgos legales,

afios), traba- financierosy
jando en « . reputacionales
NUMerosos Para que exiLs ta que pueden
proyectos . derivar de infrac-
como Project un bue n Cllma de ciones o incum-
Manager, en . . plimientos
distintas trab a.] 0 es necesario normativos. Es
implanta- . 11 1
tmplanta implantar el respeto ~ Perc °Porodue
ciones tanto es un punto clave
]in el SeCt;)r de entre compaﬁeros} en tod.aS la-s
ancaoe organizaciones.
retail, comoen  trabajar la conviven-
los seguros. . . M.M.: Si tradu-
Encuantoa caay predlcar conel cimos la palabra,
mi §egunda . l ' esta habla pF)r si
actividad, al ejemp (0] sola: Cumpli-
frente del miento norma-
Departamento > Manuel Monge tivo. Creo que es

de Servicios

Generales e

Inmuebles, me ha servido de gran
ayuda tener experiencia en la ges-
tién de Recursos Humanos, Mate-
riales y Presupuestos.

M. M.: Mucho. Pienso que mi expe-
riencia anterior, independiente-
mente del sector, ha sido enriquece-
dora personal y profesionalmente
para desarrollar habilidades en la
gestién de equipos y consecucién de
objetivos. Al final, aplicasenel diaa
dia las herramientas que te ayu-
darony te ensefiaron a liderar
equipos a través del convenci-
miento. Todos los refranes tra-
bajan... Y la experiencia siempre es
un grado.

Manuel, aunque tu dmbito de acti-

de vital impor-

tancia que todos
llevemos a cabo los cédigos de
buenas pricticas que marcala
empresa, ya que el objetivo es ga-
rantizar el correcto funcionamiento
de éstay evitar, prevenir problemas
de cara al futuro. Para mi, la calidad
en la gestién siempre ha sido la base
del éxito, cada detalle por pequetio
que seay cada paso que demos
cuenta para avanzary mejorar. En
este aspecto la companiia sigue
avanzando cada dia mas.

Ti, Manuel, llevas mds de una

década vinculado a Helvetia Se-

guros. Por tanto, has podido conocer

de cerca su evolucién como com-

pafiia. Tu vinculacién a la com-

pafiia, Alejandro, es bastante mas

reciente (te incorporaste en 2019),

vidad actual es el de la gestion
comercial, tuviste experiencia en

pero tu experiencia previa en el

ambito de la consultoria y del sector

labores de control de calidad y
procesos de auditoria. Por tu parte,

te ha permitido tener una visién

muy amplia del mercado. Desde
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vuestras respectivas experiencias, ;como veis a
Helvetia Seguros en el contexto del sector?

A.G.: En el contexto del sector creo que somos una
empresa pionera por la implantacién de las Nuevas
Tecnologias, asicomo la total digitalizacién de la
empresa mediante el ERP (planificacién de recursos
empresariales). A corto plazo, la migraciéon a SAP
HANA, etc. Del mismo modo la implantacién de la
nueva normativa contable IFRS 17/9.

M.M.: Muy aventajada. De manera subjetiva he visto
la evolucién de estos tltimos afios y los avances que
hemos experimentado como compaiiia nos han
situado en una buena posicién, pero también de
forma objetiva los datos y rankings publicados por
empresas externas nos hacen estar en los primeros
escalafones y eso serd por algo... Todo ello sin contar
con la que ha sido una de las grandes noticias del
sector en los Gltimos atios: la adquisicién de Caser
por parte del Grupo Helvetia.

Ambos estdis acostumbrados a trabajar con equipos
humanos. ;Qué aspectos considerdis indispensables
para que exista un buen clima de trabajo?

A.G.: Considero varios puntos relevantes para fo-
mentar un buen clima laboral: en primer lugar,
promover el respeto; en segundo lugar, buscar feed-
back con los empleados, que cada empleado se sienta
personay no un numero dentro de la organizacién; en
tercer lugar, capacidad de Liderazgo; en cuarto lugar,
reconocimiento a los empleados; en quinto, lugar de
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“Dentro del sector,
Somos una empresa
pionera porla
implantacion de las
Nuevas Tecnologias
y la apuesta por la
digitalizacion”

> Alejandro Gestoso

trabajo adecuado; en sexto, flexibilidad horaria; en
séptimo, que haya una descripcién en detalle de las
tareas, los procesos y la organizacién; y por tltimo,
fomentar el Team Building.

M.M.: Implantar el respeto entre compartieros, tra-
bajarla convivencia y predicar con el ejemplo. Si tu
equipo ve armonia y buen ambiente de trabajo por tu
parte con los demas, es dificil que se cree un ambiente
distinto entre ellos. Por otra parte, conseguir que la
exigencia de todos consigo mismo sea éptima facilita
mucho las cosas. Para ello es necesario conocer bien a
las personas con las que se trabaja, las necesidades e
inquietudes de cada uno en cada momento.

Hablemos del desarrollo tecnolégico, y de coémo este
desarrollo, y en nuestro caso, especialmente, la digi-
talizacién, estd transformando el mundo del seguro.
;Cudles son, a vuestro juicio, las grandes oportuni-
dades y los principales riesgos de este gran cambio
cultural?

A.G.: Amijuiciola digitalizacién tiene dos vertientes




“Los avances que
hemos experimen-
tado como compa-
fiia en los tltimos
anos nos han situa-
do en una buena

posicion”

> Manuel Monge

en el mundo de los seguros: por una parte la interna dela
empresa, para ello deberemos de tener un potente ERP, y
por otra parte, hacia el exterior, en donde deberiamos
valorary estar presentes en las nuevas tecnologias, redes
sociales, inteligencia artificial, blockchain, robética,
inteligencia virtual, etc., donde existe el riesgo de que, si
no disponemos de estas herramientas, otros podrian
adelantarse a esta situacién. La busqueda de nuevos
mercados, adaptary definir con acierto la propuesta de
seguros a la situacién econémica de los diferentes sectores
econ6émicos y familiares cumpliendo con sus necesidades
o bien estableciendo una comunicacién para crearles
necesidades que podamos satisfacer con nuestras pro-
puestas.

M.M.: Desde mi punto de vista, la digitalizacién ha venido
a facilitarnos lavida, siempre y cuando sepamos adap-
tarnos con rapidez. No hace tanto que tarificibamos a
mano y haciamos visitas a domicilio. Hoy en dia, hay
clientes que sélo te atienden por Whatsapp y en horas no
laborables. Creo que la empresa se estd adaptando perfec-
tamente a este cambio tan radical que estamos viviendo.

Realizar gestiones con un sélo clic sin necesidad de des-
plazarse es una gran ventaja para optimizar el tiempo,
ademas de ofrecer un amplio abanico de posibilidades. En
cambio, como principal riesgo se puede perder esa cer-
caniayvinculacién con el cliente que permitia una gran
fidelidad durante afios.

La empatia estd muy de moda en todos los @mbitos, y por

supuesto también en el mundo empresarial. Empatia es,

fundamentalmente, la capacidad de ponerse en el lugar

del otro. Pongadmonos en el lugar de vuestro compariero de
entrevista. ;Qué crees que debe ser lo mas complicado de
un trabajo como el que desemperia vuestro compariero?

A.G.: La captacion de clientes, tanto particulares como
pymes. La constitucién y gestién de cartera de clientes. A
su vez, disponer de un profundo conocimiento del negocio,
mercado y estrategia del cliente. Por supuesto, la presiéon
comercial para conseguir cumplir con los objetivos estra-
tégicos de la empresa. Su decisién afecta directa o indirec-
tamente a la estrategia, coordinacién y ejecucion de las
ventas de la compaiiia.

M.M.: Aunque no tengo un conocimiento profundo de sus
tareas, desde la distancia me atreveria a decir que el
orquestar todo el mantenimiento y gestién de los inmue-
bles de la compatiia debe acarrear bastante trabajoy
dificultad. En cuanto a su funcién como Proyect Manager
de IFRS 17/9, la cosa se complica ain més, ya que el ca-
racter de esta normativa es el gran reto del sector asegu-
rador a nivel internacional.
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38 Departamentos

Departamento de Recursos Humanos

Remodelado desde comienzos de ario, el Departamento de Recursos Humanos es el res-

ponsable de todo lo que atafie a la gestion de personas en la compania, con un volumen

de afribuciones muy extenso que tiene en su epicentro al empleado.

El Departamento de Recursos Hu-
manos de Helvetia Seguros tiene como
misién, dentro de la compaiiia, la de
ofrecer soluciones profesionales en el
&mbito de la direccién de personas. Ello
implica ademas de la prestaciéon de
servicios a empleados y managers, la
gestién legal y de relaciones laborales
asicomo la de satisfacer las necesi-
dades y exigencias profesionales del
mercado en el marco de nuestra estra-
tegia helvetia 20.25.

Desde el pasado 1 de enero, de acuerdo
con la remodelacién del organigrama
de Helvetia Seguros, el Departamento
incorporé nuevas atribuciones y com-
petencias, dando como resultado una
unidad de gestién de personas mucho
mas completa e integral.

El Departamento se estructuré con
dmbitos de competencias, que ya
existian desde hace tiempo, pero que
recaian en otras unidades de gestién: la
Formacién y Desarrollo de Personas, y,
por otra parte, se incorporaron nuevas
funcionalidades al Servicio de Preven-
cién, Bienestary Salud.

El equipo estd compuesto por mas de
una decena de profesionales, “Son
-explica José Alberto Calvo, respon-
sable del Departamento- personas
muy preparadas, a pesar de su ju-
ventud, y con gran potencial que estan
plenamente involucradas en su tra-
bajo cotidiano, y también en los dis-
tintos proyectos derivados de la estra-
tegia helvetia 20.25".

Al frente de Formacién y Desarrollo de
personas esta Elena Béez, su misién es
encargarse de toda la formacién para
empleados y mediadores paralo que
cuenta con el apoyo de dos colabora-
doras, Lola Blancoy Carmen Serrano.
Esun equipo de trabajo muy trans-
versal, ya que colabora con todas las
areasy departamentos de la compaiiia,
conuna escucha activa de las necesi-
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En la imagen de izquierda a derecha, Lola Blanco, Bérbara Garcia, Elena Béez, Carlos Guirado, Penélope
Manzano, Andrea Sdnchez — Molini, Belén Ortiz de la Tabla, Carmen Corona, José Alberto Calvo, Paula
Galindo y Carmen Serrano.

dades formativas de toda la plantillay
también de la red de agentes.

El Servicio de Prevencién, Bienestary
Salud, por su parte, esta liderado por
Belén Ortiz de La Tabla, y, como colabo-
rador cuenta con Carlos Guirado. Las
funciones principales de este departa-
mento son garantizarla seguridad en el
trabajo, por un lado, y de la ergonomiay
psicosociologia, por otro. Ademas, de
gestionar el Servicio de Prevencién
Ajeno, ofrecido por Quirén Prevencién
(empresa especializada y que se encarga
dela Higiene Industrial y la Medicina
en el trabajo). Todo ello se ejecuta si-
guiendo el Plan de Prevencién de la
compaiiia, cuya promocién de la saludy
el bienestar de los empleados son su eje
transversal.

El resto del equipo esta integrado por
cinco colaboradoras: Carmen Corona,
Paula Galindo, Barbara Garcia, Penélope
Manzanoy Andrea Sdnchez-Molini.
Todas ellas trabajan en sus actividades
diariasy contribuyen de forma conjunta
enlos retos y proyectos estratégicos de la
gestién de personas, alineados con la
estrategia helvetia 20.25.

El resultado final es la generacién de
un entorno laboral de confianza para

lograr los mejores niveles de rendi-
miento, el incremento de la producti-
vidad, el refuerzo del liderazgo, la
reduccidén del estrés laboral, el fomento
de la motivacién y la mejora de las
relaciones laborales y sociales.

Los procesos de seleccién, la gestién
de las vacantes internas y sus eva-
luaciones son otro de los cometidos
centrales del Departamento. Tam-
bién los procesos de onboardingy
offboarding, de ingresoy desvincu-
lacién de empleados. Los programas
de gestion del talento y de sucesién
son igualmente de gran trascen-
dencia enlaorganizacion, asi como
el Plan de Igualdad, Diversidad e
Inclusién, junto con las encuestas
Pulse Survey y de cultura y compro-
miso. Una larga lista de actividades
que resulta muy dificil sintetizar en
tan pocas lineas.

En estos momentos, el equipo del De-
partamento trabaja de forma activa
para conseguir la certificacién Top
Employers, que forma parte de la estra-
tegia tanto local como del Grupo Hel-
vetia en materia de recursos humanos,
y que supone una indudable impronta
de calidad en el sistema de direccién de
personas de Helvetia Seguros.
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En sus tres afios de funcionamiento, la Zona Corredores Sureste ha experimentado un sen-

sible crecimiento en volumen de corredores gestionados. Se trata de un equipo humano

bien avenido, a pesar de su dispersion geogréfica.

La Zona Corredores Sureste (B6) se
cred en el afio 2020, cuando, en el
contexto de remodelacién de su es-
tructura comercial, Helvetia Seguros
llevé a cabo la separacién de los ca-
nales de agentes y corredores. Desde el
mismo momento de su creacién, José
Maria Parra fue elegido para dirigir
esta zona, después de méas de 30 afios
de experiencia comercial, la mas
reciente, la direccién de la Sucursal
Almeria durante seis anos.

Dependiente de la Direccién Territo-
rial Sureste que dirige Manuel Muiioz,
Corredores Sureste integra las provin-
cias de Almeria, Cadiz, Granada, Jaén
y Mélaga, yesenel corazén de la
capital de la Costa del Sol, donde se
localiza la sede fisica. Si bien, como
explica José Maria, la zona no tiene
realmente sede; su sede son mas bien
las provincias en las que se encuen-
tran los corredores alos que dan
servicio.

Porque el equipo de esta Zona dispone
de tres gestores de cuentas: Arturo
Dominguez, para Almeria, Granaday
Jaén, con oficina referencial en Gra-
nada; Eduardo Benitez, que atiende a
los corredores de Cadiz; y Mario
Agreda, que atiende el negocio de los
corredores de Malaga. Cuatro profesio-
nales en total, que se distribuyeny
trabajan de forma fluida para atender
una zona de fuerte peso tradicional de
Helvetia Seguros, en este caso orien-
tado ala captacién, mantenimientoy
refuerzo comercial de los corredores.
Junto alas competencias de coordina-
cién, José Maria asume tambiénla
gestién directa con algunos corredores
de Almeria, alos que le une una rela-
cién de muchos afios, cuando ejercia
como director en esa provincia.

Esun equipo bien avenido, y a ello
contribuye el hecho de que, salvo
Arturo, el compatiero de mas reciente
incorporacion, todos anteriormente ya
trabajaban en Helvetia. Es por ello un
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En la imagen de izquierda a derecha, Arturo Dominguez, Mario Agreda, Eduardo Benitez y José Maria Parra.

equipo veterano (el propio Arturo
provenia también del sector asegu-
rador), que se adapta a las peculiari-
dades de una zona caracterizada por
una gran amplitud y dispersién. Los
gestores estan continuamente de
viaje, atendiendo sobre el terreno a los
corredores, pero esto no implica que
no haya coordinacién interna y vayan
todos auna. Gracias alas videoconfe-
rencias, mantienen de hecho reu-
niones virtuales todos los martes,
miércoles y jueves. Son reuniones
dindmicas, breves, en las que se re-
suelven con fluidez todas las cues-
tiones de la agenda diaria. El viernes
se celebra la reunién semanal, en la
que ya se realiza un anélisis y balance
maés sosegado de la semanay se traza
laplanificacién de la semana si-
guiente. El protocolo de comunicacién
interna se completa con una reunién
presencial mensual, normalmente en
Malaga que comenzo a instaurarse
tras la pandemia, y en ella se realiza la
evaluacion de las cifrasy se analizan
datos a mes vencido.

Los objetivos de la zona vienen deter-
minados por la Direccién Comercial,
pero un objetivo invariable, que

siempre esté en la cabeza de todos, es la
captacién y reactivacién de corredores.
“La compainiia ha puesto el acento en la
necesidad de incrementar nuestra red
de corredores, y en eso estamos todos
los dias -explica José Maria-. Para ello,
tenemos que ganarnos su confianza. Y
eso se logra buscando la implicacién
conjunta en objetivos compartidos,
para que nos vean como aportadores
estables de soluciones”. En este sentido,
José Maria distingue, con una sonrisa,
entre corredores y los corredores “afec-
tuosos”, con los que se establece una
relacién mucho més extensay cercana.
“Es alo que hay que tender: que la
relacion pueda llegar a ser tan cercana
como la de un agente exclusivo, aun
comprendiendo la idiosincrasia del
canal”.

En sus tres afios de funcionamiento la
Zona Corredores Sureste ha experi-
mentado un sensible crecimiento en
ese objetivo de creacién de red compro-
metida: de apenas unos pocos corre-
dores han pasado a méas de una vein-
tenay “esperamos que el nimero siga
creciendo en los proximos ejercicios”,
asegura José Maria. Seguro que lo
consiguen.
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Tarragona
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Visitamos, junto a la agente exclusiva Rafaela Osuna, los rincones de una ciudad que merece

ser mas conocida, a pesar de que es parada habitual de los cruceros del Mediterréneo a Tarra-

gona no se le da el protagonismo propio de una ciudad que atesora un rico patrimonio cultural.
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Aunque reside en Reus, Rafaela Osuna se consi-
dera tarraconense por los cuatro costados. Y eso
que nacié en Cérdoba, méas concretamente en la
pedanialucense de Jauja, pero fue hija, como
muchos otros, de familias que emigraron a Cata-
lufia enlos afios 60 desde el sur buscandose un fu-
turo. Esta agente exclusiva de Helvetia Seguros en
Tarragona ama esta tierra, y cree que, sila cono-
cieran masy mejor, la amaria mucha més gente.

Rafaela crecié en el barrio de Bonavista, un barrio
del extrarradio de emigrantes andaluces que ella,
literalmente inauguré: su familia se asenté en el
primer bloque que se construyd en este barrio.
Con apenas quince afios, comenz) a trabajar en la
ciudad, y desde entonces hasta hoy no ha parado
de hacerlo, desde hace més de una década como
agente de seguros, y desde hace siete como agente
exclusiva de Helvetia Seguros.

Tarragona es una ciudad llena de historia. Que
estd muy unida ala antigua gloria romana. No en
vano, durante el Imperio romano fue una de las
ciudades més destacadas de la Peninsula Ibérica,
como capital, sucesivamente, de las provincias
romanas de Hispania Citerior e Hispania Tarra-
conensis. El Conjunto Arqueolégico de Tarraco

estd declarado Patrimonio de la Humanidad por
la Unesco, y su centro histérico atesora uno de los
patrimonios romanos més importantes del pais.

La agencia de Rafaela, que cuenta con el apoyo de
su compartiera Rosa -“una de las mejores manos
derechas que una pueda tener”, asegura-, se sitia
enla calle Apodaca, muy cerca del Puerto, y una
de las vias comerciales mas importantes de la
ciudad. Las distancias son cortas en Tarragona,
explica Rafaela, porque a pesar de su elevado
volumen de habitantes (més de 140.000 segtn el
ultimo censo del Ayuntamiento), el nicleo urbano
es muy pequetio y visitable en pocas horas.

Lajoya, sin duda, de Tarragona es el Balcon del
Mediterraneo, con unas vistas tinicas al mar
dorado. No caprichosamente se la conoce, junto a
Salou, como Costa Dorada. De hecho, toda la
ciudad, con una morfologia estrecha, discurre en
paralelo alalinea de costa, que queda dividida por
el curso bajo y la desembocadura del rio Francoli,
sobre un relieve plagado de valles y barrancos.
“Todo es centro en Tarragona, desde el marala
montafa apenas hay diez minutos andando”,
comenta Rafaela. Eso si, las cuestas son muy
numerosas en todo el trazado urbano, por lo que




Rafaela, junto al Balcén
del Mediterréneo.

cabe deducir que los habitantes de Tarragona son
personas con piernas fuertes.

Hay tanto y tan variado que ver en Tarragona, y
todo ello tan concentrado, que resultara inevi-
table, al enumerar, dejar algo fuera. Si hablamos
de patrimonio, necesariamente habra que co-
menzar visitando la Torre de los Escipions, monu-
mento funerario romano en forma de torre que
data del sigloId.C.y se sittia a seis kilémetros del
centro, en el trazado de la Via Augusta. Desde ahi
deberemos sumergirnos en su casco antiguo, que
coincide con el primer asentamiento romanoy
estd ocupado en su mayor parte por el Forum
Provincial de Tarraco, en torno al cual ain se
conserva alrededor de un kilémetro de la antigua
muralla romana, que tuvo unalongitud de cuatro.
A esta zona, donde se localiza la Plazala Font, con
su Ayuntamiento, se la conoce como la “Parte
Alta”, una de las zonas méas transitadas por tu-
ristas y que concentra una elevada oferta lidicay
de ocio.

El visitante también debera pasear por el Anfi-
teatro de Tarraco, en cuyo centro se erigié mas
tarde una basilica visigoda y una iglesia, y, por
supuesto, como no, por el Circo Romano de Ta-
rraco, sin duda, uno de los emblemas de la ciudad.
“Erauno de los circos més importantes de la
Peninsula ibérica”, recuerda Rafaela. No debe-
remos abandonar las visitas patrimoniales sin
conocer la Plaza del Forum, donde se localizaba el
antiguo mercado romano.

Enla parte baja de la ciudad se localiza la zona del
Serrallo, también lleno de rincones interesantes.
Y como ciudad abierta al mar, es inexcusable la
visita a sus playas. “En el Balcén del Mediterraneo
-explica Rafaela-, todo el mundo debe tocar ferro,
es decir, tocar el hierro, la baranda que delimita el
Balcoén. Sinolo haces, es que no has visitado
Tarragona”. Entre las playas mas destacadas
pueden nombrarse las del Miracle, L'Arrabassada
ola Playa Larga.
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Pero no solo a las playas pertenece el agua de
Tarragona. En su suelo se esconde el lago subte-
rraneo mas amplio de Europa, que es visitable. Y
también, curiosamente, se conserva una cloaca
romana, que es igualmente visitable.

Aunque la impronta romana es lo més caracteris-
tico dela ciudad, no es el tinico patrimonio de
valor que atesora su centro. Por ello deberemos
visitar también su catedral, un templo cristiano
de origen medieval cuya construccién se desa-
rrollé entre los siglos XIIy XIV que combina el
estilo roméanico con el gético, mezclados con
elementos posteriores del Renacimientoy el
Barroco. “De todos modos, la catedral no esta
acabada -comenta Rafaela-. Y ha habido diversas
encuestas en el tiempo para consultar a los tarra-
conenses si querian que se concluyera. La res-
puesta siempre ha sido negativa: nos hemos
acostumbrado a su forma inacabada”.

El paseo por la Rambla, con més de un kilémetro,
permite atravesar de punta a puntala ciudad,
desde el Balcén del Mediterraneo hasta el rio
Francoli. “Es un rio peculiar -nos explica Rafaela-.
Pocas veces lleva caudal, pero cuando lleva agua
puede ser el rio més furioso del mundo”. A este
respecto, Rafaela nos recuerdala dramatica riada
que padeci6 la ciudad hace 30 afios.

Es probable que las cuestas y la emocién de la
visita acaben despertando el hambre. Sivais a
algun restaurante de Tarragona, Rafaela os
anima a disfrutar del Romesco, la salsa tipica de
la ciudad, que se emplea tanto para el pescado
como paralas ensaladas y que es uno de los ele-
mentos indispensables de los célebres calcots. Las
sardinas de Tarragona son un plato no menos
célebre. Y para acompanar la comida, por qué no
disfrutar de una mamadeta, bebida autéctona que
se produce con Chartreuse amarillo, Chartreuse
verde y granizada de limén, y que es muy tipica de
la festividad de Santa Tecla, que se celebra cada 23
de septiembre. “Santa Tecla -nos ilustra Rafaela-,
nuestra patrona, se hizo santa porque la condu-
jeron al anfiteatro romano para que osos y leones
la devorasen, y en vez de esto, se atacaron unos a
otros. Cuando Santa Tecla fue entregada a los
leones llena de heridas, estos le lamieron todas las
llagas para sanarla.” También por Santa Tecla es
posible disfrutar de la espineta con caracoles,
plato tipico de Tarragona que combina mary
tierra que, en todo caso, puede encontrarse du-
rante todo el afio.

De postre, podemos decantarnos por los carqui-

folis, un dulce de almendra de consistencia dura
muy tipica de la zona. O por la galleta Maginet,
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A la izquierda,
monumento a los
castellets. A la derecha,
Rafaela junto a la
fachada de la Catedral

de Tarragona.
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una variacién del barquillo. “Y como souvenir,
tendras que llevarte alguna miniatura de monu-
mento romano, o de nuestra catedral”, sugiere
Rafaela.

Sivas por Tarragonay se celebra alguna fiesta,
igual tienes la suerte de disfrutar de una de sus
tradiciones més arraigadasy singulares: las
collas castelleras, agrupaciones que forman
torres humanas, en las que la altura puede llegar
a Castells de nueve y diez pisos, la altura maxima
que se ha alcanzado hasta ahora. En Tarragona
existen cuatro collas castelleras, que compiten
cada dos afos en el concurso de torres humanas
y participan regularmente en todas las fiestas

que se celebran en la ciudad y en muchas de
Cataluna.

Enlosdltimos, afios, gracias a la proliferacién de
la actividad portuariay la ampliacién de sus
dotaciones, Tarragona se ha convertido en un
lugar habitual de parada de cruceros. Sin em-
bargo, segtin Rafaela, todo el turismo se va hacia
Barcelona, que se sitia a menos de una hora de
distancia. “El turismo es importante, pero podria
serlo mas, para que la gente conociera mejor todas
las riquezas que existen aqui”, asegura. Por eso,
desde estas lineas nuestra agente de Tarragona
nos invita a visitar la ciudad. “Seguro que no os
arrepentiréis”, concluye.
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;Estas seguro?

Los “listos”’ de la clase

Lo conoces. Es tu vecino del quinto, tu cuiiado,
tu compartiero de trabajo. Se las sabe todas, esta
al quite de todos los resquicios, de todas las
grietas del sistema. Y tiene el desparpajoyla
impudicia de hablar de todo: politica, economia,
medio ambiente, hasta de ingenieria de puentes
sabe. Durante el Covid-19, lo tenia claro: nos
estaban estafando a todos. No sabes de dénde le
viene, pero es una evidencia: siempre piensa que
le estan engafiando. Los enemigos estan casi
siempre claros: el Gobierno que le chupa la
sangre con los impuestos, el Ayuntamiento que
no hace mas que sablearlo con los sellos munici-
pales, las eléctricas, esas ladronas. Y por su-
puesto, cémo no, las aseguradoras. jOh, abomi-
nables aseguradoras! Se deja una pasta al afio
con el seguro del coche. Pero con el del Hogar lo
tiene claro: nadie va a seguir sacandole las
tripas, él sabe cémo sacarle rendimiento a su
poliza.

Asique, alahora de los gintonics, con el est6-
mago saciado, se explaya. Después de contar que
hace un afio que no pagala cuota de la comu-
nidad de vecinos, porque no se fia de la gestién
econémica de su presidente, desmenuza la
manera en que utiliza el seguro de Hogar en su
beneficio: como la placa vitrocerdmica no funcio-
naba, la golped con un martillo y se la sustitu-
yeron por una nueva. Mi hijo Pablito rompié con
la pelota la lampara del salén, ;pero qué caras
salen ahora lasluces Led, eh? No hay problema:
ipaga el seguro! Lo tiene todo calculado: cada dos

afiitos, un siniestro. Y asiva renovando los
electrodomésticos de todala casa.

Lo conoces. Es tu vecino del quinto, tu cuiiado,
tu compariero de trabajo. Y no esta solo. Forma
parte de un extendido grupo de poblacién que
piensa que los seguros estan ahi para aprove-
charnos torticeramente de ellos. Y a los que no
les interesa tener en cuenta que, en tltima
instancia, son los garantes de la proteccién y la
seguridad de tus bienes. Son los mismos tipos
que prefieren cobrar en B, y que, si pueden, se
olvidaradn de declarar segtin que cosas en el
impuesto de la renta. Los que adelantan porla
via de servicio cuando la carretera principal esta
saturada de coches. Los listos de la clase, con su
propio manual de ciudadania, donde el concepto
de vivir en comunidad, respetarlas normas,
ejercer la solidaridad con el préjimo, ha sido
sustituido por el sdlvese quien pueda.

La cultura del seguro tiene muchos siglos de
Historia. Sin ella, dificilmente estariamos
donde estamos como civilizacién. Porque el
seguro es un garante de la sociedad del bien-
estar. Es responsabilidad de todos rebatir a esos
que alardean en los gintonics de aprovechar las
grietas del sistema, para decirles muy clara-
mente que ser ciudadanos no va de ir de listos,
sino de vivir civilizadamente, con educaciéon y
respeto a las normas. Los seguros estan ahi para
protegery cuidar a la sociedad, no para que
intentemos defraudarlos.

Daniel Ruiz
Escritor y periodista

Y @juntapalabras
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