BRD Sogelease
vIea sa creasca,
dar nu cu orice pret,

Interviu cu VORLES MORLOT, director general, BRD Sogelease IFN SA

Vorles Morlot

a preluat conducerea BRD
Sogelease IFN SA in urmd
cu un an, respectiv in
septembrie 2010, cdnd a
fost numit director general
al filialei de leasing a BRD
- Groupe Société Générale,
scopul sdu fiind acela de a
o face sd depdseascd cu
bine criza economico-
financiard prelungitd, care
a afectat incd din 2008
piata de leasing
romdneascd.
|

Lumea este intr-o
continud schimbare,
asa cd nu e
obligatoriu sd
continudm in acelagi
ritm. Dimpotrivd,
trebuie sd avansam §i
sd ne adaptam!

si la nivel de front-office, asa ca in prezent suntem
prima companie de leasing din grupul Société
Générale care a implementat programul att la
nivel de back-office, cat si de front-office.

in plus, anul acesta, dat fiind c aniversam 10 ani in
Romania, am lansat si o ofertd speciald, denumita
generic ,,Oferta de nota 107, dar si o ofertd de
leasing pentru PFA-uri, costuri preferentiale —
comisioane si dobanda atractiva.

in ce priveste dezvoltarea parteneriatelor si a
produselor noi, am semnat o intelegere cu Citroen,
prin care am convenit sd lansam oferte financiare
speciale pentru aceste automobile, dar si cu
Agriromex AD, pentru a dezvolta mai mult
segmentul finantdrii de echipamente agricole.

Cat despre sinergia din interiorul grupului, aceasta
urmdreste pe de o parte platforma integratd Motra-
da de ,remarketing”, prin care BRD Sogelease
revalorificd impreund cu ALD Automotive si BRD
Finance bunuri ,,second hand” aflate n proprietatea

Pentru inceput as vrea sa intreb cum co-
mentati evolutia pietei de leasing din ultima
perioada si a rezultatelor financiare obti-
nute de BRD Sogelease?
Rezultatele BRD Sogelease pe 2010 corespund
bugetului planificat anterior de fostul director
general, Jean-Claude Boloux, in conditiile in care
compania a incheiat anul trecut peste 1.400 de
contracte, cu o valoare a bunurilor finantate de 99
milioane euro, cu 35% mai mare decét in 2009.
Cat despre rezultatele din prima parte a lui 2011,
acestea se incadreazd n estimdrile initiale, dar
trebuie mentionat ca nceputul anului nu a fost
tocmai propice afacerilor. Acum incepem sa
sim{im o usoard revenire.

Pe ce segmente ati inregistrat cele mai
multe cresteri?
Momentan mai mult pe segmentul industriei auto,
iar in aceasta predomina sectorul vehiculelor co-
merciale usoare (LCV), mai putin cel al autotu-
rismelor. Am avut cresteri mai ales pentru zona
corporativa.

Cum va asteptati sd evolueze piata si

compania in perioada urmatoare ?
Am spus ntotdeauna cd afacerile isi vor reveni in
2010, 2011, deoarece cosmarul a fost in 2009, dupa
care ar fi fost loc pentru redresare in 2010, 2011.
Acum am trecut de jumdtatea lui 2011, asa ca sper
ca pe finalul anului si consemndm, totusi, o
crestere a pietei, pentru ca in 2012 sd atingem un
nou nivel. Nu ma astept la un nivel la fel de ridicat
ca Tnainte de criza, dar un trend crescitor este
previzibil, mai ales ca 1n partea de vest a Europei —
in Marea Britanie, Franta, Germania — se observa o
oarecare redresare, care ar trebui sa se resimta In
viitorul apropiat si in aceastd parte a continentului.
La finalul lui 2010, leasingul auto reprezenta 32%
din totalul portofoliului Sogelease, in vreme ce
leasingul de echipamente acoperea 53%, iar cel
imobiliar — 15%. Vrem sd mentinem aceste ponderi
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echilibrate la niveluri similare pentru a contra-
balansa operatiunile din diverse domenii, respectiv
pentru limitarea riscului de finantare. Vrem si
dezvoltam, totodatd, si piete de nisd, cum ar fi
agricultura, piata imobiliard sau cea medicald. De
asemenea, avem si anumite parteneriate sau deru-
1dm oferte speciale cu diferiti dealeri si furnizori.

Asadar sperati sa obtineti profit in 2011?
Cu sigurantd! La urma urmei asta este datoria mea,
ca director general, s obtin profit pentru actionari,
dar deocamdata nu pot s va dau estimari.
Perioada dificila In care ne aflam ne-a Indemnat,
1nsd, sd aplicdm noi politici si sd gdsim idei noi de
dezvoltare a afacerii. Ma refer, de exemplu, la
adaptarea procedurilor interne de lucru, la sinergia
cu banca si companiile din cadrul grupului, la
programul de vanzare.
Lucram mai mult cu BRD, deocamdata, in
conditiile in care aproximativ 80% dintre clientii
nostri sunt si clienti ai BRD, dar incercam si
aducem contracte si prin alte metode, astfel incat sa
putem aduce chiar noi clienti cdtre BRD.

Ce alte strategii ati mai avut in vedere de la

numirea dvs. in functia de director general

in septembrie 2010?
Am avut o serie de proiecte in ultimul an. A trebuit
sd descopdr mai Intdi compania, sd analizez si sd
compar modul de conducere a acesteia, sa vad cum
evolueazd legdtura sa cu BRD, ALD Automotive,
BRD Finance, cu partea de asigurari — toate acestea
facand parte din reteaua BHFM pentru afacerile
grupului Société Générale din afara Frantei. In
plus, a trebuit sd vad care este pozitia Sogelease in
piatd si care sunt punctele sale tari si slabe.
Am analizat modalititile de vanzdri incrucisate
(cross-selling) din interiorul grupului, am actualizat
procedurile interne de lucru si le-am adaptat in
paralel la noul program informatic. In decembrie
2009 am reusit sd implementdam programul
Cassiopae la nivel de back-office, iar in iunie 2011

celor trei firme, pentru care poate oferi si alte tipuri
de servicii. Sinergia din cadrul BRD mai are in
vedere parteneriatul cu ALD Automotive pentru
persoane juridice, semnat 1n prima parte a acestui
an, prin care le oferim clientilor nostri servicii de
leasing prin intermediul Sogelease, la care se
adaugd serviciile de administrare a flotei de masini,

oferite de ALD. Tot la nivel de grup avem si
parteneriatul cu BRD Finance pentru persoane
fizice.

Pentru restul anului si pentru 2012 ce aveti

in vedere?
Vom continua sd adaptdm fluxul de lucru intern si
sd facem analize aprofundate la nivel de
organizatie. Vom continua, de asemenea, cu
sinergia la nivel de grup, care implica legdtura
stransd cu banca, lansarea unui produs nou
fmpreund cu BRD Finance, semnarea unor
parteneriate cu diversi furnizori atit pe segmentul
auto, cat si de echipamente si o noud ofertd de
remarketing.

Vi adresati deocamdati mai mult clientilor

actuali sau ati reluat atragerea constanti de

noi clienti?
in primul rand, cand conduci o companie, trebuie
sd mentii mai ntai portofoliul existent de clienti, iar
apoi sa oferi produse si servicii noi atét clientilor
existenti, ct si potentialilor clienti, deoarece nu
poti supravietui prezentului doar cu portofoliul
existent, ci trebuie sd prospectezi mereu piata
pentru noi clienti. Trebuie sa avem insa grija atunci
cand semnam contracte noi, pentru ca nu vrem ca
doud, trei sau sase luni mai tarziu si avem
probleme.
In al doilea rand, noi avem o relatie foarte speciald
cu BRD, prin a cérei retea de peste 900 de unitati
ne atragem cea mai mare parte din clienti. Este
adevdrat ca nu tofi clientii bancii sunt si clienti
Sogelease, asa cd ne propunem ca demersul nostru
sd fie mai viguros si mai eficient In aceastd directie.

Cand va asteptati si vedeti o reluare a

cresterii constante de clienti noi, la nivelul

pietei, dar si al BRD Sogelease?
Deocamdata e dificil de spus la nivel de piata. Cat
despre Sogelease, momentan incercim sa ne
mentinem cota de piatd, dar vrem sa ne extindem
gama de clieni, astfel incit sd ne putem mdri
fondul de comert.

Cénd ne putem astepta sa vedem BRD

Sogelease pe podiumul societitilor de

leasing ?
Deocamdatd suntem in top 5. Sigur cd putem
discuta si de locul 3 si de 2 si, de ce nu, si de locul
1, dar important este ca acele contracte pe care le
semndm sd tind cont si de minimizarea riscului.
Avantajam, asadar, calitatea in activititile noastre.
Nu este o noutate, dar rdmane si azi adevdratd
afirmatia cd o afacere profitabild pentru ambele
parti este mereu un bun imbold de a continua relatia
dintre partenerii respectivi.

Am avut cateva exemple negative, asa ca...
Da, clar! Asta este o problema generald. Apare céte
un competitor nou pe piatd care semneaza contract
dupd contract si ajunge la o cotd de piatd uriasd,
dupa care dispare in mai putin de cinci ani. Noi, in
schimb, repet, suntem aici deja de 10 ani si vrem sa
sarbdtorim si cea de-a 20-a aniversare.
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