Broker

“Per soprawivere
bisogna specializzarsi

Un’intervista rilasciata a LArgus di
Parigi da Patrick Lucas, presidente
del gruppo Gras Sm}(}ye, leader sul
mercato francese del brokeraggio

Come giudica i risultati 2005?

Abbiamo registrato una crescita significativa, 7,5%, tenendo conto
del contesto di mercato. La crescita organica € stata pitt debole
del previsto e la crescita esterna piu forte. Da diversi anni stiamo
attivando diverse azioni per aumentare la produttivita e accentuare
lo sforzo commerciale. La nostra redditivita migliora grazie all’otti-
mizzazione dei processi interni e della nostra organizzazione.
Abbiamo ridotto le spese di diversi servizi generali e creato un servi-
zio acquisti. Abbiamo realizzato attivita formative per sensibilizzare
i nostri collaboratori sulle questioni dei costi e per trasferire loro
una cultura commerciale pit efficiente. Tante azioni che porteranno
i loro frutti nel 2006 e soprattutto nel 2007, dal momento che lo
scopo ¢ di rendere pitt dinamica la crescita organica.

Concretamente, come conta di affrontare il futuro?

1l broker, per sopravvivere, deve avere diverse caratteristiche. Deve
provare la sua legittimita apportando un reale valore aggiunto, sia
ai clienti che alle compagnie. Abbiamo messo in piedi un gruppo
di lavoro che comprende una quindicina di persone per reperto-
riare tutte le buone iniziative, i talenti particolari, ecc. suscettibili di
accrescere il nostro valore aggiunto.

Abbiamo identificato, per esempio, 19 segmenti di clientela e lavo-
riamo su ciascuno di essi per comprenderli meglio. E un lavoro duro
e molto complesso. Sono convinto che prima di essere vincenti nel
settore assicurativo, occorre cominciare a comprendere le attese di
ciascun segmento di clientela, che sono molto diverse fra loro. Poi
identificare I'insieme della filiera di questo segmento. E infine fare
un censimento completo di quello che abbiamo in questa filiera,
per comparare gli assicuratori che sono stati utilizzati, le garanzie,
i tassi di premio, ecc.

La consulenza rientra evidentemente in questo percorso ...
Facciamo consulenza, intermediazione e gestione. La consulenza

non ¢ una cosa separata. Si cerca
di far comprendere a ciascuno dei
nostri collaboratori che la consulenza
¢ effettivamente un elemento chia-
ve del valore aggiunto della nostra
professione.

L’assicurazione persone é strate-
gica. Quali mezzi fornite?

La nostra quota di mercato € piu
consistente nei danni che nella pre-
videnza, dove realizziamo comunque
il 28,9% del nostro fatturato. E pen-
siamo che le condizioni di gestione
siano pit durature. Abbiamo dunque
investito molto in questo settore,
soprattutto nelle tecnologie: sul 3%
del fatturato investito nel 2005 per il
miglioramento dei sistemi informati-
ci, pitt della meta ¢ andato a questo
polo. Dobbiamo essere pil offensivi
in questa parte di mercato. Occorre
concordare gli sforzi, aver ovunque
in Francia dei metodi coerenti di
lavoro, una dinamica forte, strumenti
di gestione appropriati.

Uscirete dal segmento persone?
No. La nostra strategia si basa sulla
durata. Nelle assicurazioni di massa,
come in altri settori, abbiamo attuato
una politica di ottimizzazione dei
costi e dei processi, con la gestione
totale “paper less” e la realizzazione
di piattaforme, per esempio. Cosa
che dimostra il nostro interesse per
questo settore.

Contate di realizzare altre acqui-

sizioni?
Non ¢ una priorita, ma proseguiamo

continua
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