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Zawod brokera

- Jest Pan zadowolony z wynikow

Gras Savoye Polska?
- W 2010 r. obroty polskiej filii wzrosly
0 15% - ze 105 do 123 min 7. To duzy wzrost,
znacznie przekraczajacy $redni wzrost
na rynku brokerskim. To rezultat umiejetno-
§ci calego zespolu. Grupa Gras Savoye

Boiena M. Dotegowska-Wysocka:

nie ma ograniczen|

‘Rozmowa

-z Patrickiem
Lucasem,
prezesem,
dyrektorem
generalnym
Gras Savoye SA,
czlonkiem rady
nadzorczej
Gras Savoye
Polska sp. z 0.0.
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ozena M. Dolegowska-Wy-
Bsocka: - Jak diugo pracuje
Pan w ubezpieczeniach?
Patrick Lucas: - Od 46 lat! Juz
podczas studiow mialem okazje
pracowa¢ w tej branzy, przede
wszystkim w $rodowisku migdzy-
narodowym - miatem praktyki za-
wodowe w Stanach Zjednoczo-
nych i w Londynie. Po skoniczeniu
studiow i odbyciu shuzby wojsko-
wej rozpoczatem pracg¢ w Gras Sa-
voye. Zajmowalem si¢ kwestiami
migdzynarodowymi. Poczatkowo
nie mieliémy filii zagranicznych.

Co daly Panu ubezpieczenia ja-
ko czlowiekowi? -

- Nauczylem si¢ shuzy¢ przed-
sigbiorcom. Nie ma ograniczen, je-
§li chodzi o klientéw, do ktorych
mozemy adresowaé swoje ustugi.
Zawod brokera oznacza niekon-
czace sig i czasem bardzo stanow-
cze negocjacje, ale przynosi
ogromng satysfakcje, jesli uda sig
nam zdoby¢ zaufanie klienta. To
powod do dumy, gdy klient poleca
nasze ustugi innym. Réwniez w sy-
tuacji wystapienia szkody, gdy
wspieramy klienta, okazuje sig, jak
wazna role pelnimy. Zawod broke-
ra nie ma ograniczen! Ciagle przy-
darza si¢ co$ nowego. Im szybciej
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$wiat si¢ zmienia, tym wiecej si¢
zZmienia w naszej codziennej pra-
cy. Wraz z globalizacja rosnie po-
ziom wspolzaleznosci miedzy kra-
jami i firmami dziatajacymi na ca-
tym swiecie. Rosnie potrzeba wia-
sciwej analizy ryzyka. A brokerzy
sa coraz bardziej potrzebni!

Jaki jest cel Pana wizyty w Pol-
sce?

- Co roku przyjezdzam, Zeby
odwiedzi¢ grupe Gras Savoye Pol-
ska i Pol-Assistance, ktére stano-
wig wazny podmiot na rynku ubez-
pieczeniowym w. Polsce od prawie
20 lat. To jedna z naszych najwigk-
szych zagranicznych filii. Rozwija
sie w sposob ciagly. Polska to waz-
ny kraj, w ktérym lokujemy duza
sktadke. Robi wrazenie rowniez
dynamiczny wzrost PKB w tym
kraju. To dla mnie bardzo wazne,
zeby spotkaé si¢ z dyrekcja Gras
Savoye w Polsce oraz z tymi
wszystkimi, ktorzy przyczyniaja
si¢ do sukcesu naszej grupy. Mam
na mysli rowniez kluczowych
klientow.

Jest Pan zadowolony z wynikow
Gras Savoye Polska?

-~ W 2010 r. obroty polskiej filii
wzroslty 0 15% - ze 105 do 123 min zL.
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Zawod brokera
nie ma
ograniczen

Rozmowa z Patrickiem Lucasem, preiesem,
dyrektorem generalnym Gras Savoye SA,
czlonkiem rady nadzorczej Gras Savoye Polska sp. z o0.0.

To duzy wzrost, znacznie przekra-
czajacy $redni wzrost na rynku
brokerskim. To rezultat umiejetno-
$ci calego zespotu. Grupa Gras Sa-
voye potrafi dostarczy¢ klientom
rozwiazan, ktorych potrzebuja,
i pewnie dlatego nie ma proble-
_ mow z zatrzymaniem klientow.
W miare rozwoju relacji z klien-
tem mozemy dostarcza¢ mu coraz
wiecej produktow. Jest to jedna
z wartosci Gras Savoye. Jeste$my
we wszystkich liniach ubezpie-
czen. Wychodzimy ponad standar-
dowa oferte. Nie tylko dbamy o ce-
ng i whasciwg ochrong, ale rowniez
towarzyszymy klientowi w dziedzi-
nie konsultingu. Prowadzimy pel
na obstuge ubezpieczen oraz dora-
dzamy w zakresie zarzadzania ry-
zykiem. Klient moze znalez¢ u nas
porade w dowolnym obszarze
zwigzanym z ubezpieczeniami. Ta-
kie podejscie znaczaco przyczynia
si¢ do zwigkszenia obrotéw. Po-
nadto prowadzimy aktywna polity-
ke handlowa. Mamy swoje docelo-
we sektory, branze i linie ubezpie-
czen, w ktorych chcemy sig szcze-
gblnie rozwija¢. Podsumowujac,
umiejetnos¢ zatrzymania klienta,
dostarczanie mu kompleksowego
serwisu oraz aktywno$¢ handlowa
przektadaja si¢ na dobre wyniki.

Zasady, o ktorych Pan mowi,
maja charakter uniwersalny. Dla-
czego wlasnie w Polsce udaje sie
osiagna¢ tak dobre wyniki, a w in-
nych panstwach niekoniecznie? Jak
to wyglada z perspektywy Paryza?

- Sa dojrzate rynki ubezpie-
czen, ktore doszly do takiego po-
ziomu penetracji, gdzie tak dyna-
miczny wzrost nie jest juz mozli-
wy. Sa rowniez takie rynki, ktore
majg jeszcze duzy potencjal roz-
wojowy. Ale to nie tylko z tego
punktu widzenia trzeba ocenia¢
wyniki w danym kraju. Warto
przyjrze¢ sie¢ temu, jak zmienia sig

udziat w rynku, jaki firma posiada
w okre§lonym panstwie. Jak ten
wzrost ma sie do ogdlnego wzro-
stu na rynku ubezpieczen oraz
do ogolnego wzrostu w danej bran-
zy, w tym przypadku brokerskiej.
Polska jest krajem, gdzie nasz wy-
nik wzrasta systematycznie juz
od dawna. To niewatpliwie oznaka
sukcesu.

Gratuluje! Jednak w biznesie
kto nie idzie do przodu, ten sie co-
fa. Co jeszcze mozna poprawic?

- Bedziemy dalej rozwijac si¢
wérdd duzych, srednich i malych
przedsigbiorstw. Jedna z wazniej-
szych linii ubezpieczen beda ubez-
pieczenia  osobowe, przede
wszystkim zdrowotne i zwigzane
z zabezpieczeniem spolecznym.
Na catym $wiecie jest zauwazalna
tendencja do aktywizacji praco-
dawcow w zakresie employee bene-
fits. Przedsigbiorstwa coraz chet-
niej i coraz wigcej inwestuja
w swoich pracownikéw. Znajduja
tu zastosowanie ubezpieczenia
na zycie, od niezdolnosci do pra-
cy oraz wiasnie zdrowotne. We
Francji tego typu produkty sa bar-
dzo rozwinigte 1 zamierzamy
wprowadzi¢ je w filiach na calym
swiecie. Nie tylko w Polsce, ale
réowniez w Wietnamie, Turcji i we
wszystkich krajach afrykanskich,
gdzie jestesmy obecni.

Rozumiem, Ze to wymaga wiele
tworczej akomodacji, poniewaz sys-
temy zabezpieczenia spolecznego
s bardzo rozne w tych panstwach.

- Rozwigzania sa rézne, ale kie-
runek rozwoju jest zbliZony.
Wspolne jest to, ze panstwa nie
majg wystarczajacych srodkow, ze-
by zapewni¢ odpowiednie $wiad-
czenia wszystkim obywatelom.
Nawet je$li panstwo zapewnia
podstawy, to wciaz istnieje zapo-
trzebowanie na rozne dodatkowe

§wiadczenia. To jest pole dla zakla-
dow ubezpieczen.

Jakie roznice w systemach za-
bezpieczenia spolecznego mozna
zauwazy¢?

- Istniejg kraje, gdzie panstwo
nie zapewnia praktycznie Zadnego
zabezpieczenia spotecznego. Tam
aranzujemy wszystko od poczatku
do korica. Tak jest wlasnie w kra-
jach afrykanskich. W innych pari-
stwach zabezpieczenie ma bardzo
dtugg tradycje i dobrze funkcjonu-
je, ale deficyt zawsze pozostaje. Sa
rowniez kraje o krotszej tradycji.
Wszedzie zauwazalna jest tenden-
cja do wycofywania si¢ panstwa
i pozostawiania pewnych ryzyk
prywatnym przedsigbiorstwom.
W najlepszej sytuacji sq te pan-

stwa, gdzie istnieje konkurencja

migdzy dostawcami zabezpiecze-
nia spolecznego. Jesli nie ma kon-
kurencji, nie ma postepu. Jesli sig
nie ma wyraznej wizji, co si¢ chce
osiagnaé, to bardzo trudno sen-
sownie i skutecznie planowac.

Jaki udzial obrotéow Gras Sa-
voye w Polsce stanowia ubezpiecze-
nia osobowe?

- To okoto 10% naszych obro-
téow w Polsce. I naszym celem jest
dalszy wzrost. Chcieliby$my dalej
rozwija¢ dystrybucje ubezpieczen.
Ubezpieczenie to produkt. Wiele
takich produktow zostato bardzo
uproszczonych. Stuza jako srodek
do utrzymania lojalnosci klienta,
do promociji albo do zwigkszania
marzy. Jedna z roli brokera jest
by¢ jak najblizej klienta. Caty czas
powinien klienta shicha¢ i wie-
dzie¢, czego potrzebuje w zakresie
strategii, obstugi ryzyka. Wiemy
o kliencie bardzo duzo i mozemy
przewidzie¢, czego bedzie potrze-
bowat w kolejnych latach.

dokonczenie na str. 4
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