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La fiammata dell'inflazione, I'impennata dei costi :

dell’energia e la tensione sulle supply chain. E poi, an-
cora, i contraccolpi della guerra in Ucraina e la coda

menticare trend di lungo periodo come la digitalizza-
zione e il cambiamento climatico. Sono tanti i rischi

te, sempre pill numerose, sono anche le aziende che
si dicono consapevoli del proprio scenario di rischio.

le imprese”, ha constatato Angela Rebecchi, general
propositi spesso si fermano alle intenzioni. E che solo
raramente questa consapevolezza si traduce in azioni

concrete per la gestione e la prevenzione del rischio.
Un po’ di colpa, secondo Rebecchi, ce 'ha anche il

non farlo significa lasciarle esposte alle minacce del
momento”. Rebecchi ha portato '’esempio della sua

ze assicurative.
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ILRUOLO DEGLI INTERMEDIARI

¢ 1l tessuto produttivo italiano & fatto soprattutto di pic-
¢ cole e medie imprese che hanno pochi dipendenti e
lunga della pandemia di coronavirus. Senza infine di- Che’ di conseguenza, non possono sempre djsporre
: delle competenze di un risk manager all’interno del
: proprio organico. Secondo Stefano Sardara, presi-
che gravano oggi sulle piccole e medie imprese. E tan- : dente del consiglio di amministrazione e amministra-
: tore delegato di Double S Insurance Broker, il pro-

: blema pero non si pone: agenti e broker possono (e
“Mai come oggi l'attenzione al rischio & elevata nel- :

devono) porsi al fianco delle aziende come consulenti e

© risk manager. “Gli intermediari hanno tutte le capacita

manager di Qbe Europe - Rappresentanza genera- : ¢ le competenze per fare analisi del rischio e per offrire

le per I'Italia. Peccato perd che, com’@ noto, i buoni : consulenza nella gestione delle minacce che incombo-

¢ no sulle aziende”, ha commentato.

i Sardara, in particolare, si & soffermato sul ruolo che gli
: intermediari possono ricoprire nell’offerta di strumen-
: ti per la prevenzione del rischio. “Strumenti di questo
settore assicurativo. “Passiamo ancora troppo tempo : genere possono essere utili nel limitare il numero di
a parlare di Rc auto e non prestiamo la dovuta atten- : sinistri, innescando un processo win-win in cui tutti
zione ai bisogni delle aziende. Le imprese — ha osser- :

vato — devono essere sostenute nell’analisi del rischio: : pagnie limitano le perdite e i clienti ricevono premi pitt

: bassi”, ha osservato. “Quando cio avviene - ha aggiun-
¢ to — allora vuol dire che I'intermediario ha fatto bene
compagnia, che ha aperto un dialogo con le imprese : il suo lavoro”.

clienti per limitare I'impatto dell’inflazione sulle poliz- :

hanno la possibilita di guadagnare qualcosa: le com-



ILCONTRIBUTO DELLA TECNOLOGIA

In questo contesto si inseriscono le nuove tecnologie. :
Sardara, interrogato sull’argomento, ha espresso una :
posizione chiarissima sul ruolo che questi strumenti :
possono ricoprire nel settore delle polizze. “La mac- :
china puo essere molto utile nella gestione del rappor- :
to assicurativo, ma non puo sostituire I'’essere umano :
nell’analisi del rischio, soprattutto in un ambito par- :
ticolare come quello delle piccole e medie imprese”, :
ha commentato. “Le nuove tecnologie — ha proseguito
— possono e devono essere utilizzate per snellire alcuni
momenti della filiera assicurativa, come la gestione si- :
nistri: a monte pero, quando si tratta di fare analisi del :

rischio, servono le competenze e il tocco umano che : Inc _
: amministratore delegato di Double S Insurance Broker

possono essere offerti soltanto da un intermediario”.

Sulla stessa linea si & posta anche Rebecchi, la quale :
si & in particolare soffermata sullo spirito di collabo- :
razione che deve animare intermediari e compagnie :
nell’utilizzo di questi strumenti. “E necessario che
agenti e broker condividano i dati in loro possesso con :
le imprese assicurative per sfruttare al meglio le po- :
tenzialita offerte dalle nuove tecnologie”, ha osservato. :
“Allo stesso modo — ha subito aggiunto — credo che le
compagnie debbano condividere con gli intermediari i
dati sui sinistri, perché in questa maniera & possibile :
fare formazione e magari limitare il rischio di nuovi :
¢ to alla clientela”, ha constatato Rebecchi. “Il tema &
* molto pitt ampio e non puo essere sempre ridotto alla
semplice questione del premio assicurativo: il prezzo,
S in questo ambito, non puo e non deve essere il primo
: fattore di scelta per il cliente”. L’invito che Rebecchi ha
: voluto rivolgere in chiusura alla platea degli interme-
¢ diari & stato piuttosto netto: “non parlate di prezzo con
¢ il cliente, parlate piuttosto di rischio e delle soluzioni
¢ piliidonee a mitigare le minacce che gravano sulla sua
¢ azienda”.

¢ Parole simili sono arrivate anche da Sardara. “La no-
¢ stra societd ha sempre rifiutato il concetto di prezzo
: e puntato tutto sulla preparazione e sulla competenza
: dell'intermediario”, ha commentato. “Sono questi — ha
© concluso — i fattori che alla fine fanno davvero la dif-
: ferenza: scegliere la polizza piu adeguata ai propri bi-
: sogni, e non semplicemente quella pitt economica, pud
. tradursi per il cliente in un enorme risparmio di soldi

Angela Rebecchi, general manager di Qbe Europe - Rappresentanza
. alla fine dell’anno”.

incidenti per il cliente”.

generale per ['ltalia

Stefano Sardara, presidente del consiglio di amministrazione e

ILPREZZO NON E TUTTO

Gli argomenti sul tavolo, come visto, sono parecchi
quando si parla di offerta assicurativa per le Pmi:
dall’analisi dello scenario di rischio al ruolo di agen-
ti e broker, passando per I'appena citato contributo
che potra arrivare dalle nuove tecnologie. Tanti temi,
ma alla fine pero si torna sempre al solito punto: il
costo della polizza. “Continuiamo a cadere sul fattore
del prezzo, dimenticandoci di elementi fondamentali
dell’offerta come la qualita del prodotto o il suppor-
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