NUOVI AMBITI PER LO SVILUPPO

LA FORMULA VINCENTE PER LA CRESCITA E OPERARE IN RAM|

NON TRADIZIONALI FACENDO LEVA SULLE COMPETENZE

NEL SETTORE DI RIFERIMENTO. PER RAGGIUNGERE RISULTATI
PIUVELOCI E DURATURIL E FONDAMENTALE PERO IL DIALOGO,

A DOPPIAVIA, TRA BROKER E COMPAGNIE

Edilizia e rinnovabili, tecnologia e informatica, farma-
ceutico e trasporti, ma anche professionisti e sanita.
Lofferta assicurativa in ambiti non tradizionali richie-
de un’approfondita conoscenza delle necessita e poten-
zialita del mercato di riferimento, in completa sintonia
con la strategia aziendale. “Maggiore e la conoscenza
del settore di attivita — conferma Simone Jurina, busi-
ness development and marketing manager di Qbe Italia
— migliore & la risposta che arriva dalla compagnia. La
chiave ¢ nella specializzazione, che significa conoscen-
za, consulenza e capacita di trovare soluzioni adeguate
e sostenibili”.

In particolare, la conoscenza delle variabili di rischio e
oggi pitl che mai, un driver di successo. “Per molti ma-
nager — conferma Jurina — la percezione del rischio non
¢ sempre commisurata alle reali minacce che I'azienda
puo incontrare e il ruolo del broker appare fondamenta-
le per affiancare le imprese nell’analisi dei rischi e nella
ricerca delle soluzioni idonee alla copertura assicurativa
del business. Alla conoscenza del settore di riferimento,
si aggiungono la professionalita dell'intermediario, la
prossimita e la comprensione del bisogno del cliente e la
diffusione della cultura assicurativa, fondamentale leva
di sviluppo del business”.

FARE SISTEMA

In questo contesto, tutti gli attori coinvolti hanno ruo-
li precisi e complementari, in una logica di sistema: “i
broker — spiega Jurina — sono portavoce delle esigenze
dei clienti e pertanto stimolano e orientano la domanda
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assicurativa; le compagnie, invece, presentano le rispo-
ste alle istanze ovvero lavorano sul versante dell’offerta.
In questa dinamica, una stretta collaborazione e un dia-
logo a doppia via permettono di raggiungere risultati in
tempi pit veloci e in modi pitt completi”.

A questo riguardo, Qbe Italia ha consolidato una par-
tnership con un selezionato gruppo di broker che ha -_—
permesso di pianificare, condividere progetti e costrui- ]
re rapporti di fiducia che hanno generato una crescita
comune e reciproca soddisfazione. “Intorno al sistema
assicurativo — aggiunge Jurina — si muovono anche al-
tri attori che contribuiscono a disciplinare le regole del
gioco e con i quali il dialogo e il confronto aumentano la
conoscenza e permettono di essere piu efficaci. Mi riferi- offerte
sco non solo agli organi di vigilanza e alle istituzioni, ma

anche a realta qualgi Cineasi1 Anra che contribuiscono RAMI non TRADIZIONALI
all’analisi e allo sviluppo della cultura di prevenzione e l

assicurativa, agli intermediari wholesaler e ai nuovi ca-
nali distributivi (banche, on line) che stanno modifican-
do la relazione tra compagnie e clienti”.

OCCHIO AL PRICIN
Altro aspetto di rilievo, ne
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di pricing. La valutazione del burning cost e I'analisi di
come questo risultato possa essere integrato all’interno

azienda di piani strategici di redditivita, sono attivita articolate e
complesse ma decisamente indispensabili per una ge-

lavora stione efficiente del business assicurativo”.
sull’ OFFERTA Un ambito, questo, estremamente complesso, ma che

presenta grandi opportunita di sviluppo. “Noi riteniamo
— conclude Cioffari — che la nuova frontiera sia quella
di innovare e innovarsi, anche entrando nel mondo dei
rischi non tradizionali, dai quali & possibile trarre in-
teressanti spunti relativi a metodologie e tecniche per
raggiungere I'obiettivo di crescita. La crescente concor-
renza, la minor fidelizzazione della clientela e ’emerge-
re di nuovi rischi incentivano 'innovazione nel settore
assicurativo anche dal punto di vista del pricing e, no-
nostante la diffusa opinione che I'industria assicurativa
non sia particolarmente innovativa, esiste evidenza che
I'innovazione di prodotto & frequente nell’assicurazione
danni, anche se in via progressiva, incrementale, e non
per spinte improvvise”.

RC PROFESSIONALE,

AMPLIARE L'OFFERTA

A un anno dall’introduzione dell’obbligo assicurativo
per molte categorie professionali, & ancora numeroso il
popolo dei non assicurati e a poco & valso lo sforzo degli
ordini di categoria di reperire polizze a condizioni van-
taggiose ed economicamente sostenibili per agevolare i
propri iscritti.
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“In un momento in cui gli assicuratori continuano a di-
minuire, a causa di una continua concentrazione — spie-
ga Laila Carro, dell'Ufficio D&O business development
di Aec Wholesale Group — 'ampliamento e la differen-
ziazione dell’offerta sono strategie necessaria per poten-
ziare la diffusione dell’'Rc professionale sul mercato”. In
questo senso, Aec ha creato delle facility per proporre ai
professionisti coperture assicurative complete in moda-
lita semi automatiche, riducendo notevolmente i tempi
di emissione. “Una di queste facility, per esempio, riguar-
da la tutela legale che completa e integra la copertura
di Rc professionale permettendo agli assicurati di difen-
dersi adeguatamente, in caso di imputazioni penali e di
poter chiamare in causa I'assicuratore di Rc, in caso di
inattivita dello stesso”.
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Alla rete di circa 800 intermediari, Aec mette a dispo-
sizione una piattaforma di quotazioni on line per rag-
giungere, in modo semplice e veloce, un elevato numero
di assicurati, colmando il deficit assicurativo che anco-
ra caratterizza i liberi professionisti nel nostro Paese.
“L'obbligatorieta dell’Rc professionale e il deficit nella
sottoscrizione di coperture da parte dei liberi professio-
nisti italiani — conclude Carro — fanno del nostro Paese,
un mercato di grande interesse per gli assicuratori stra-
nieri. Ed ¢ su questo trend che si inserisce la recente
partnership sottoscritta da Aec con un importante player
internazionale assicurativo, quale PartnerRe Wholesale
con il quale ci attendiamo di poter ottenere grandi risul-

tati”. L.S.
(1)




