IPROTAGONISTI

DIMENTICHIAMO LO
STEREOTIPO DEL BRO-
KER DI PROVIMNCIA.
Bazzl & PARTHMER,
CHE DA VENTICINGQUE
ANMI OPERA A CASA-
LE MONFERRATO,
DIMOSTRA CHE SUC-
CESS0O PROFESSIONA-
LE E CRESCITA DEL
GIRO D'AFFARI MOMN
HANMNNDO LEGAMI COM
LA RESIDENZA GEO-
GRAFICA, A PATTO

DI MANTEMNERE UM
APPROCCIO APERTO
AGLI ACCORDI E ALLE
COLLABORAZIONI COM
BROKER E ASSICURA-
TORI INTERMNAZIONALI,
A VANTAGGIO DEL
CLIENTE.

Cosa significa fare il broker aven-
do sede in un centro da 35mila abi-
tanm. “In campagna”, come dico-
ne con sufficienza quegli snobboni
di “Malano”™,

Prendiamo, per esempio, Casale
Monterrato, in provincia di Ales-
sandria, equidistante una setrantina
di chilometri da Torino come da
Milano, E da Genova, per i nostal-
gicd del “rriangolo industriale™ -
come veniva chiamata guesta area
dell'Tralia del Nord-Owest che pare-
va predestinata a grandi exploits.
Erano gl anni Cinguanta e 1 Ses-
santa del “boom™ economico,
Nel cuore del Monferrato, sede
vescovile, con un bel Duomo
romanico ¢ con alle spalle una sto-
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ria di contese fra Francia ¢ Spagna,
culminata nel lungo assedio (era il
1628 e il 1630) da parte di Consal-
vo di Cordova e di Ambrogio Spi-
nola. Un episodio della guerra dei
Trent'anni di cul narea anche don
Licander Manzoni ne * 1 Promessi
sposi”, Questo per chi w1 nutre di
gloriosi ricords liceali, A dire la ver-
ta, Casale non ['ho scelra a caso.

Mella cittadina del Monferrato
opera da venticingue anni, con feli-
cita di msulean la Barsn & Parmers.
Che Mario Dal Cin, nella sua pia
recente analisi sulle cifre dei broker
operanti in ltalla (npresi dalle
mnformazioni  artigianalmente e
avventurosamente raccale da Ase-

BROKER A CASALE
MONFERRATO

fi Brokers), colloca fra i migliori
quanto a rsultan ¢ reddirviea.

¢ anche una ragione di carattere
di conoscenza personale, in questa
scelta, Nel 1978, come direttore del
memsile “Sicurta”™, OTEanizzdi € con-
dussi un “viaggio di studio” (di due
settimane) sul mercato assicuranvo
americano cul partecipd - insieme
ad una ottantina di intermedian ira-
tani - anche Salvarore Bazzi,

Il quale mi conferma, ancora oggi,
come gl incontri di quel viaggio
servirono ad aprirgli ulteriormente
la mente. Eravamo capitati nel
mercato che - da solo - rappresen-
tava il 60% della raccolta assicura-
vva mondiale. Con modi e suli di




|- - I =) L-l.lili Giudice

comportamento di compagnie ¢
canali di vendita (non parliamo
dell’educazione, ovvero della con-
suetudine degli americani con le
polizze!} ritenuti avveniristici dalle
nostre bande,

Cz ne rendemmo conto fin dal pri-
mo impatto, dopo l'arrive a
Boston e il erasferimento nella cir-
tadella assicurativa di Hartford,
nel Connecticut, sede di grandi
compagnie come Travelers ¢ di
Aetna. A Philadelphia incontram-
ma i vertici dell'TNA- Insurance of
North Amercia. A New York stu-
pore nel constatare, visitando la
Prudential of Amenica (da non
confondere con quella inglese), di
quanto gli americani consumasse-
ro in assicurazioni vita. Riuscim-
mo a visitare, oltre alla sede delle
Generali a Wall Streer, il College
of Insurance, |'Information Insu-
rance Institute, la Marsh e la john-
son & Higgins.

Fece impressione - su noi italiani
condizionati dalla monocultura
del rapporto agenziale in esclusiva
- l'organizzazione e le dimensiom
dell'Associazione degli Indepen-
dent Agents.

Tornati in [talia, presentammo in
due convegni - 2 Roma e a Milano
- le impressioni, le esperienze ¢ i
dati. Sui quali Salvatore Bazzi pre-
% 2 nmuginare,

Aveva trent'anni, nel 1978, Era
nato nel dicembre del 1948 da una
Eanﬂ:gha casalese atriva, da genera-
zionl, in campo imprenditoriale.
Terminati gl studi (era il 1967)
aveva intrapreso l'armwita di assi-
curatore come agente plurimanda-
tario. Con una predilezione per la
Zurigo,

Fatro sta che nel 1982 giudict che
era arrivaro il momento. Prese il
coraggio a due mani mise in piedi
la Bazzi & Parmers socetd di bro-
keraggio della quale & diventaro,
da subito, presidente e azionista di
maggioranza. Conmava su una

struttura costituita da  cingue
dipendenti che, come fui, condivi-
devano lidea di un approccio
imprenditoriale alla professione di
mtermediario assicurativo.

Olwre a far riferimento alle pro-
spettive di crescita del brokerag-
gio, uno dei motivi salienti che
aveva convinto Bazzi a fare il gran-
de passo era costituito dall'essere
ruscito a conguistare come clienti
le Officine meccaniche Cerutti.
Che non fu arduo avere fra gli
azionisti di minoranza.

Proprio per superare uno degli
apparenti complessi derivanti dal-
l'essere “broker di provincia®, si
diede da fare andando in giro per
I'ltalia. Con un‘amenzione metodi-
2 a siringere rapporti con i colle-
ghi d'Oleralpe e di Oltreoceans.
Era spinto da un forte spirito di
emulazione verso i “grandi™ del
brokeraggio, ma sopramtutto agiva
puntando e insistendo su un con-
certo basilare: alle parole far segui-
re i fatti. Ovvero: alla promessa di
intervento  dell'assicuratore far
seguire |'indennizzo al cliente.
Adeguato e rempestivo,

Un occhio alla crescita dei premi
ma anche a dotarsi di un software
all'altezza, capace di garantire effi-
clenza e dup&mhd:ta di dati.
Particolare cura & sempre stata
riservata al *patrimonio” maggio-
re dellz Societd, ovvero ai dipen-
denti ¢ ai :n]lnbﬂmmri. Alla loro
crescita professionale ¢ alle loro
prospettive di carriera.

“Bravi, professionalmente prepara-
ti ¢ aggiornati, E che ‘mi somiglias-
sero'”. Precisa Salvarore Bazzi.
Intuizione felice visto che nel giro
di pochi anni la Bazzi & Partners
ha conquistato le coperture assicu-
rative di nomi come la filatura di
Grignasco, il Gruppo Bellia e il
gruppo IBL.

5i & derto di come a proporsi come
“broker casalese™, ovvero di cam-
pagna, i volesse coraggio.

Ma Barzi superd di slancio le

incertezze scavalcando | mari,
seguendo la propensione a con-
frontars: con il mondo, a trarre
giovamento dai molti viaggl nei
diversi paesi.

Avendo contarti e rapporti di col-
laborazione soprattutto con socie-
ta di brokeraggio statunitensi,
francesi e spagnole. Con sedi a
Lione, Madrid e Pitsburg,

Nel 1989, da una coswla della
Bazzi & Partners & nata la Meta,
societd di brokeraggio con sede
a Bologna e che ha come sod di
riferimento la Cassa di Risparmio
di Imola (al 40%), con un 20%
detenuto da Fintronic, fimanziaria
facente capo alla bolognese fami-
glia Sassoli (il cui nome & legato
alla Buton).

Meta ha conquistaro clienti come
la Irce, la Cognetex, la Saccadi, la
Cesi e la Cefla.

Una tappa rilevante nel percorso
delle esperienze cumulate in venti-
cingue anni di attivith - aggiunge
Salvatore Bazzi - € stato il momen-
to in cul, sulla spinta di una coin-
cidenza con un calo di efficienza
fisica (eufemismo), si trove
costretto a decidere di “delegare”.
Facendo di necessitd virth e sco-
prendo che |'arto stesso del pas-
sare il testimone si pud trasfor-
mare in uno skill vincente.

Quel momento di presunta
defaillance ha comportato, qual-
che anno dopo, la cessione della
quota di parrecipazione nella
Meta. Il ricavaro ha consentito di
potenziare le risorse nella societd
casalese.

Dove oggi agiscono una ventina
di dipendenti (il 60% dei quali
ha la laurea) con una visione
altamente sinergica. Tale da con-
sentire, Ogni anno, una crescita a
due cifre del giro di affari, aven-
do nel servizio liquidazione dan-
ni una delle punte di diamante.
Nel consolidare il nome e la
repurazione della societd.
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Che ha avuro anche la capacita di
farsi apprezzare passando atraver-
so la durissima prova di due allu-
vioni: quella di Alessandria (del
1994) e quella di Casale Monferra-
to (avvenuma nel 2001).
L'emozione del ricordo & ancora
forte: nel giro di poche ore una
rrenting di aziende assicurate fini
e metri SO acgu.

Dieci danni di quel genere poteva-
no significare la fine anche per il
prosieguo  dell'amnivia della  Bazzi
& Parmers.

“Siamo st capaci, Tutt insieme,
di intervenire con la rempestivi
necessaria a che gli indennizzi
venissero anticipan, otenendo on
doppio nisuleato positive: apprezza-
mento da parte dei clienti e stima ¢
fiducia da parte delle compagnie.
Che cosa di pia?™

Ma ¢ stato un terzo mobvo per ral-
begrarsi, superata lo smarmmento del
dramma dell'alluvione: i collabora-
tori hanno acquisito grande fiducia e
sicurezzza nelle loro capacitd,

IL FLITURO

“Ho appena letto sul giornale di
John McEnroe. Alla - per un ten-
nista - non it tencra etd di qua-
rantasette anni ha eliminato,
in doppio con Bjorkman, i testa
di serie numero 2 del Torneo
Open in California. Ho dieci
anni in pid di “SuperMac™ ¢ mi
sento nelle condiziont di andare
avanti a dare il meglio, Soprat-
tutto da gquando mio figlin Tom-
maso, un paio d'anni fa, di ricor-
no da una visita a clienti canade-
st, espresse il desiderio di conti-
nuare sulla mia strada.”
Tommaso Bazzi ha oggi venrisci
anni. Ed ha rispettaro il patro con
il padre: dopo la laurea in inge-
gneria, ha seguito un periodo di
training negli Usa, presso alcuni
broker “collegati™. Ha frequenta-
to il College of Insurance, st
scguendo i corsi di perferiona-
mento alla 5t. John's University
ed ¢ in procinto di ottenere la
licenza di broker negli USA. C'e
poi un accordo di collaborazione
con FOA & 5Son, un broker nio-
vaiorchese che sta aprendo nuove
opportunita di lavoro, olire che di
supporto, per i cliend italiani.

Per Tommaso, messe a fruno le
esperienze Olere Arlantico, si pro-
spetta un inserimento nella Bazzi
& Partmers. Tiene a precisare il
padre: “senza dirinti o prelazion di
aleun genere™, per delegargli il ruo-
lo di ambasciatore della societd, in
una visione da mercaro globale.

Visione che viene al tramno di una

realta che considera come olre il
30% delle aziende clienti della
societd ha filiali all'estero in Fran-

13, Inghilterra, Germania ¢ Est
europeo,

Tommaso ha gid compreso che la
chiave del sucoesso nella nostra pro-
fessione - aggiunge Sabvatore Bazzi -
sta nel dire al cliente la veriti. Solo
in questo modo 51 evitano frainten-
diment ¢ cadute di fiducia.
Quanto al panorama italiano, stupi-
sce che i broker non paiano dotar
della capaciti di trasmettere al pub-
blico ¢ al “crearon di opinionc™ Ia
effertiva, alta capacitd professionale
di cui sono detenton. La triste real-
ti ci trova infam limitat e ristretn
da un muro, una muraglia cinese, di

piliere decennali

Come uscire dall'impasse?

Non potendosi parametrare con |
grandi nomi delle multinazionali
del brokeraggio, secondo Baza la
strada & di “mettersi insicme”™ fra
broker che manifestano “affinita™.
D modi di essere e di proporsi.

=5ul centinaio di societd che han-
no un effertivo significaro, in Tra-
lia, ne intravedo una trentina che
potrebbero vedere di lavorare con-
giuntamente, al fine di presentarsi
con un peso specifico di nilevanza
tale da convincere gli interlocutori
(le compagnie) che debbono muta-
re Alfegmamento.

Seriza con questo alimentare con-
trapposizioni con altri canali dis-
tributivi. Yerso la creamione di un
effetivo “sistema aperto™.

Anche |'Aiba ¢ atresa a contribuire
ad essere pitn istituzionale ¢ nello
stesso tempo operativa. Un esem-
pio fra i tann: concordare ghi stan-
dard delle modalica ded rappori
brokercompagnia.
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