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ue Irassurdnce ges Synaics e COpropriete une specialite et un axe de developpement.

MAIS LE

uatre-vingts ans apres sa création

a Nantes par Marcel Fleury, Ouest

Assureurs associés (OAA) se fixe
un nouveau défi : il cible les syndics de
copropriété, pour lesquels il a concu une
prestation sur mesure. Pratiquée des la
fin des années soixante-dix, la spéciali-
sation sur les risques des profession-
nels et de I'entreprise a connu un tour-
nant en 2000. Le cabinet s'est séparé de
la moitié de son portefeuille de parti-
culiers, qui représentait le tiers de son
activité. «Faire du particulier en luttant
contre la bancassurance etla grande dis-
tribution est devenu un vrai métier»,
justifie Frédéric Fleury, petit-fils du créa-
teur et I'un des cing associés d’OAA.
«Ce marché ne correspond plus 4 notre
approche, qui privilégie le long terme et
la qualité, pas seulement le prix. »

Le deal d’Axa : vos difficultés
contre ma déshérence

Présent dans 'Ouest, le cabinet (plus
de 1 M€ de primes) a développé une
clientele multisectorielle fortement posi-
fonnée sur l'industrie, avec quelques
incursions dans la santé (7 cliniques), les
“mmeubles, le transport de particuliers,
155 2zences de voyages, le commerce et
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proposé au
d’échanger

contre un p
feuille en déroui= de
gestion des contrats
d’immeubles.
Banco! Ce s
est passé de 8% 2
20% de lactivite.
Une opération d’'au-
tant plus délicate
qu'un millier de
contrats ont changé
de main. « Nous avons diz nous profes-
sionnaliser pour metire les syndics en
confiance», explique Frédéric Fleury.
La premiére étape 2 consisté a réaliser
un état des lieux des travaux en cours ou
en projet dans chaque copropriété. Ces
éléments ont ensuite €té analysés par
un logiciel congu spécifiquement pour
OAA afin d’évaluer la sinistralité des

teur

«0AA N’EST PAS LE MOINS CHER,
PLUS REACTIF»

Reconversion réussie pour les associés d’0AA.
Dotiés d'un outil innovant, décidés a élargir
leur offre, ils veulent maintenant grossir.
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a su preserver une organisation
familiale couplant proximité et
réactivité. Il fait I’effort d’en-
voyer un expert dés qu‘un sinistre
se produit et nous répond dans le
mois qui suit, alors que le délai
atteint souvent six mois avec les
autres cabinets d‘assurances.
OAA n’est certes pas le moins-
disant du marché, mais la qualité
de ses services justifie la diffé-
rence de tarifs. »
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contrats — coti, ty-
pologie, causes des
sinistres, « Cet outil
innovant nous per-
met de présenter
une offre adaptée a
la réalité du risque
et soulage le syndic,
qui n’a pas a se sub-
stituer a 'assureur,
précise Frédéric
Fleury. Nous lui
donnons les argu-
ments pour montrer
aux copropriétaires
qu’il a choisi le
meilleur contrat
avec 'intermédiaire
capable de gérer les
éventuels sinistres.»
L’assureur a l'in-
tention d’'élargir son action 4 un réle de
conseil, voire de formateur, notamment
sur les modifications de la législation.
L’évolution du métier de syndic, qui
aura la faculté de devenir mandataire
d’intermédiaire, nécessite aussi un ac-
compagnement particulier de la part de
l'assureur. Le cabinet a dédié deux de ses
sept salariés & ce marché et forme ses
équipes de gestionnaires aux problé-
matiques spécifiques de ces risques.
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Apreés le savoir-faire,
il est temps de faire ses courses
Fort de cette méthode pragmatique
et de I'expertise acquise, le cabinet nan-
tais compte engager une vraie démarche
commerciale pour s’imposer dang
cette niche. Tl s’est fixé un cadre géo-
graphique limité 4 sa zone d’influence
«pour rester rationnel» et ne s'interdit
Pas une croissance externe ciblée sur
des cabinets spécialisés en immeubles
afin de renforcer son ancrage territorial,
«car la proximité est capitale», @
FABIENNE PROUX,
A NANTES



