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ZAKEN VERZEKERINGSMAKELAARS

CONCORDIA INVESTEERT IN NIEUWE MENSEN VOOR EEN NIEUW ELAN

begint bij vijftig
De industriéle verzekeringsmakelaar Concordia werd viftig jaar geleden opgericht
door Tony Van Hoek. Hij haalde onlangs een volledig nieuw directiecomité voor

de Benelux binnen. “Een noodzakelijke stap, want zonder goede mensen word
je van de kaart geveeg " CELINE DE COSTER, FOTOGRARIE WOUTER RAWOENS

et Gentse hoofdkwartier
van Concordia bevindt
zich vlak bij de haven.
Toepasselijk, want de in-
dustriéle verzekerings-
makelaar moet het vooral hebben van
de verkoop van verzekeringen voor de
maritieme en industriéle sector. Stich-
ter Tony Van Hoek laat zich flankeren
door de Nederlander Jaap van der
Hoek, zijn nieuwe CEO voor de Bene-
lux, en door Steve Sartor, commer-
cieel directeur voor Belgié. In juni
kreeg Concordia namelijk een volledig
nieuw directiecomité dat verantwoor-
delijk is voor de Benelux. Tony Van
Hoek trekt zich terug uit het operatio-
nele, maar blijft voorzitter van de raad
van bestuur van de Concordia-groep.
“Een emotionele, maar noodzakelij-
ke stap”, zegt de Gentenaar. En hij ci-
teert een liedjestekst van Charles
Aznavour: ‘I faut quitter la table lors-
que Pamour est desservi’. En nee, Van
Hoek is niet over één nacht ijs gegaan.
Iemand op de hoogste trede instalie-
ren, om na een jaar in te zien dat het
niet de juiste was? Niet dus. Zelfs niet
als het om zijn dochter Caroline Van
Hoek gaat. Zij blijft operationeel di-
recteur van de maritieme activiteiten
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van Concordia in Belgié. “We zien wel
hoe het allemaal evolueert. Zolang ze
zich maar goed voelt.” De keuze voor
het CEO-schap viel uiteindelijk op
Jaap van der Hoek, omdat die vanuit
de Nederlandse makelaardij al 25 jaar
zaken doet met Concordia. In 2002
kwam hij — na de overname van zijn
werkgever TAX-Holland — bij de Ne-
derlandse Concordia-dochter terecht.

Voorts plukte Tony Van Hoek “de
beste mensen” weg bij de concurren-
tie. André Van Varenberg bijvoor-
beeld, de nieuwe secretaris-generaal
van de Concordia-directie, komt uit de
rangen van Gras Savoye — uit de top
vijf van de grote verzekeringsmake-
laars die in Belgié actief zijn. Steve
Sartor is de vreemde eend in de bijt.

“Als de makelaar het
verschil niet kan
maken, heeft hij geen
rol meer te spelen”
]

De commercieel directeur bouwde
zijn carriére onder meer op bij de ver-
zekeraars DKV en AG Insurance. Een
verzekeraar die makelaar wordt? Sar-
tor lacht: “Ik weet dat mijn overstap
op het eerste gezicht een vreemde
keuze lijkt. Tussen verzekeraars en
makelaars is er altijd een haat-liefde-
verhouding geweest. Je t’aime, moi
non plus — of zoiets. Maar ik ben ge-
zwicht voor het verhaal van meneer
Van Hoek. Hij wil een nieuwe dyna-
miek op gang brengen bij Concordia,
en daar stap ik graagin mee.”

Het verschil maken

Kortom, Concordia evolueert volop
van een klassieke, behoudsgezinde, fa-
miliale verzekeringsmakelaar naar
een echte dienstverlener. “Meer en
meer verzekeringsmaatschappijen
stoten personeel af”, verduidelijkt
Steve Sartor. “Ze proberen almaar
meer zaken te automatiseren, Op zich
is dat heel positief, maar zo komt er al-
maar meer druk op de makelaars. Als
je dan het verschil niet maakt, heb je
geen rol meer te spelen.”

Bovendien heeft de crisis ook de
verzekeringssector flink opgeschrikt.

Tony Van Hoek omschrijft de situatie 3

STEVE SARTOR. TONY YAN
HOEK, JAAP VAN DER HOEK
Een klassieke, behoudsgezinde
verzekeringsmakelaar wordt
een echte dienstverlener.
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> als volgt: “De crisis heeft veel indus-
triéle bedrijven van de kaart geveegd,
en almaar meer spelers trekken weg
richting groeilanden. Het beschikbare
premievolume in West-Europa daalt.
De concurrentie tussen de Europese
verzekeraars is dus hevig, en daarom
blijven de premies laag. Bovendien
worden de premies berekend op basis
van onder meer de omzet van hun be-
drijfsklanten. Die daalt, en bijgevolg
dalen de premie-inkomsten van de
verzekeraars, Ook de makelaars die
hun verzekeringsproducten verkopen
zoals Concordia — lijden daaron-
der.”

Zolang de bedrijven niet opnieuw
op grote schaal beginnen te investe-
ren, zal dat zo blijven. Ook onder de
verzekeringsmakelaars is de concur-
rentie bijgevolg groot. Portefeuilles
worden aangevallen, en klanten wor-
den weggesnoept. Bovendien maakt
de strenge wetgever — die almaar
meer transparantie eist — het er niet
makkelijker op, met name in Neder-
land. Concordia hoopt echter dat zijn
investeringen in human capital vanaf
2011 volop beginnen te renderen.
Steve Sartor: “We zijn nu in staat om
dezelfde professionaliteit te bieden als
de grote makelaars die internationaal
actief zijn, zoals Marsh, Gras Savoye,
Aon, of Vanbreda Risk & Benefits.
Maar tegelijk verliezen we de familia-
le touch van Concordia niet uit het
oog. Een klant is voor ons geen num-
mer, maar iemand die we kennen.”

Yan Dessel

Klaar voor de toekomst, heet dat. En
dat heeft bij Concordia toch
wat voeten in de aarde gehad.
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De afgesprongen
fusie met Van Dessel
ligt nog gevoelig,.

Hoek springt hem bij: “We zijn er niet
nitgeraakt, Van Dessel en wij. Jam-
mer, want het gaat om twee zeer com-
plementaire bedrijven, en we werkten
al jaren samen, Maar goed, we gaan op
eigen kracht verder.” Qok Renier
Hoedemakers van Van Dessel houdt
het kort als we uitleg vragen: “De fusie
is er niet gekomen om redenen die ei-
gen zijn aan beide partijen. Hoe het
verder moet, zal de toekomst uitwij-
zen.”

Concordia hield aan het fusiever-
haal toch nog een extraatje over. In
2009 kocht de makelaar een deeltje
van de Brusselse portefeuille van con-
current Bokiau, die ook bij de fusiege-
sprekken betrokken was, en vervol-
gens wél in zee ging met Van Dessel.
Nog in 2009 kon Concordia de hand

Bron Coscondad

leggen op een gedeelte van de porte-
feuille van topmakelaar Gras Savoye.
Het gaat om verzekeringsactiviteiten
in de publieke sector. “We verwach-
ten daar vrij veel van”, legt Jaap van
der Hoek uit. “Via die weg krijgen we
een voet tussen de deur bij de over-
heid, in de zorgsector, maar ook bij
particulieren — terwijl in ons Gentse
kantoor toch de nadruk op de indus-
trie en het maritieme ligt.”

Aan ambitie heeft Concordia geen
gebrek. De makelaar bevindt zich “in
de top tien” van het Belgische peloton,
maar wil de komende jaren naar de
top vijf. Door op eigen kracht te groei-
en, voor alle duidelijkheid, en niet in
de eerste plaats via overnames. “Con-
cordia heeft zich tot nu toe vooral ge-
richt op kleine en middelgrote onder-
nemingen als klanten”, verduidelijkt
Steve Sartor. “Voortaan kijken we ook
naar de filialen van grote multinatio-
nals. Het voordeel van zulke klanten
is dat we hun internationale verzeke-
ringspakketten kunnen bieden, en dat
we hun tegelijk ook lokale verzeke-
ringsproducten kunnen verkopen —
enkel en alleen voor hun Belgische fi-
lialen. Verzekeringen voor het wagen-
park, arbeidsongevallen, pensioen-
plannen, enzovoort.”

Tony Van Hoek heeft al heel lang
connecties buiten Belgié, maar wil
met zijn nieuwe directiecomité voluit
de internationale kaart trekken. Naast
de Nederlandse dochter houdt Con-
cordia er buitenlandse minderheids-
participaties op na in een Frans en een
Turks makelaarsbedrijf. “Om ook
daar een graantje te kunnen meepik-
ken, en om kruisbestuivingen
met de Benelux tot stand te
brengen.” Bovendien heeft

de makelaar nog enthousiast

Concordia zich aangesloten

aan dat het tot een fusie zou  In duizend euro 2009 2008 2007 bij het prestigieuze Wells
komen met de eveneens fami- Premicomzet N8.000 N7.700 101100 Fargo Global Broker Net-
liale sectorgenoot Van Dessel.  ommissieloonomzat 168442 168161 144493 work, het wereldwijde make-
Renier Hoedemakerls, de tt})lp- Balanstotaal 213619 203917 219047 laellrsnetwerkian de gelijkna-
man van van Dessel, zou het  poo ormogen 32532 27156 19572 ~ mige Amerikaanse mega-
nieuwe fusiebedrijf leiden. bank. Betekent dat allemaal
Wi . Nettowinst 5376 7019 7554 .

ilde plannen, maar de fusie- SRR = - 5 dat Concordia zich opsmukt
gesprekken sprongen uitein- el G tot smakelijke overname-
delijk af in een vergevorderd ~ Verknemers 129 18 1o prooi? “Ik wens zelfstandig te
stadium. Tony Van Hoek - eigenvermogen/ batanstotaal blijven”, besluit Tony Van

+ De geconsolideerde balans van Cancordia omvat de vestigingen in Belgié (Gent en Brussel)

wo l'd t d aar du i dEI i] k niet en in Nederland (Amsterdam en Rotterdam). De vestigingen in Frankrijk en Istanboel zijn niet Hoek' Het klll‘l]{t nie‘: alsof hl.l

graag aan herinnerd. Zijn

getonsclideerd, maar geneteerden in 2009 samen wel een nettowinst van 40.000 euro.
De gecansolideerde omzet van Concordia werd eind 2009 voor 45 % in Belgié gegenereerd,

nieuwe CEQ Jaap van der en voor 55 % in Nederland.
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daarover enige tegenspraak
duldt. ®
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Realiseer uw ambities

Met de juiste HR-oplossingen worden uw ideeén realiteit

Uw mensen zijn de kracht achter uw organisatie. Alleen is het realiseren van een goed en motiverend HR-beleid
niet zo makkelijk. Hoe houdt u de juiste mensen aan boord en tevreden? Wat kunt u doen om nieuwe medewerkers
aan te trekken? Hoe zorgt u voor een viekkeloze loonadministratie en een heldere rapportering? En hoe neemt u
juridisch correcte beslissingen?

Onze payroll-, HR- en juridische specialisten flankeren uw organisatie met de juiste ondersteuning. Altijd met dat
éne doel voor ogen: een HR-beleid dat resultaat oplevert. Voor u, uw mensen én uw organisatie.

en juridische specialisten uw ambities heipen realiseren. Sd Worx

Result driven HR

=» Ontdek op www.sdworx.be hoe onze payroll-, HR- 5;7
"




