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DALLE TARIFFE
ALLA CRESCITA

UN ASSICURATORE 
GLOBALE CHE 
COPRE I BISOGNI 
DEL CLIENTE ANCHE 
IN AMBITI COME LA 
SALUTE, L’ABITAZIONE, 
LA SICUREZZA 
PATRIMONIALE. 
TRA RIGORE 
TECNICO, RICHIESTA 
DI FLESSIBILITÀ 
TARIFFARIA E BISOGNO 
DI INNOVAZIONE, 
ALESSANDRO 
SANTOLIQUIDO, 
DIRETTORE GENERALE 
DEL GRUPPO SARA, 
ILLUSTRA LE STRATEGIE 
CHE PUNTANO ALLA 
RIDUZIONE DELL’RC 
AUTO NEL MIX DI 
PORTAFOGLIO

L’INTERVISTA

P
er distinguersi in un mercato fortemente con-
centrato, in cui operano grandi gruppi assicu-
rativi e una molteplicità di reti distributive più 
o meno integrate tra loro, serve capacità di in-

cidere sulla solidità dell’impresa e sulla comprensione 
delle dinamiche del mercato, implementando efficaci 
strategie commerciali.
Sara Assicurazioni, compagnia ufficiale dell’Aci che 
compie quest’anno 70 anni di attività, è tra le realtà che 
più da vicino risentono dell’andamento ciclico dell’Rc 
auto, degli effetti di leggi in vigore o mai approvate, così 
come di spinte al ribasso nelle politiche tariffarie a livello 
di mercato. 
A guidare la compagnia, in un confronto quotidiano tra 
annunci dei grandi gruppi e problematiche di settore, è 
Alessandro Santoliquido, direttore generale del gruppo 
Sara, il cui rigore tecnico, quando si parla di assicura-
zioni, gli è riconosciuto anche dalla carica che ricopre in 
qualità di presidente della Commissione auto dell’Ania. 
In un mondo che cambia velocemente, Santoliquido af-
fronta ogni giorno necessità tecniche, richieste di flessi-
bilità da parte del canale agenziale e bisogno di innova-
zione: un contesto in cui, dichiara, “competere significa 
cambiare il modo di dialogare con gli agenti e con i clien-
ti”. 

di MARIA ROSA ALAGGIO
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Alessandro Santoliquido, direttore generale del gruppo Sara
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L’INTERVISTA

Il cambiamento è un termine troppo spesso utilizzato nel 
settore assicurativo, che per Sara si è tradotto, da tem-
po, in iniziative focalizzate sul livello di servizio, sulla 
creazione di strumenti di innovazione per gli agenti e 
per i clienti, con attività di marketing applicate al brand 
così come al prodotto, valorizzando anche il mondo so-
cial attraverso “una presenza proattiva e modalità di co-
municazione particolarmente avanzate, anche rispetto a 
grandi gruppi assicurativi”. 

GLI ONERI DI SOLVENCY II
In tutto questo, ogni decisione deve essere presa alla 
luce di Solvency II. La direttiva ha come obiettivo quello 
di indurre il settore a differenziare il capitale in funzione 
della reale rischiosità a cui le diverse compagnie sono 
esposte. Tale obiettivo si traduce però in una complessità 
difficile da gestire, in oneri di governance, due diligence 
e compliance. 
Ogni decisione deve essere documentata e strutturata su 
un articolato insieme di regole che coinvolgono processi, 
competenze, funzioni di controllo e l’intero sistema di 
gestione della compagnia. 
Il processo operativo che vede impegnata Sara è basato 

sulla scelta di adottare gli Undertaking specific parame-
ters (Usp), con procedure attualmente in fase di appro-
vazione da parte di Ivass. 
La compagnia, inoltre, intende destinare il 50% degli uti-
li a riserva a favore del rafforzamento del margine di sol-
vibilità (al 31 dicembre 2015, a livello consolidato, 281% 
del margine minimo richiesto da Solvency I e 402% per 
la capogruppo Sara Assicurazioni, entrambi dopo la di-
stribuzione dei dividendi).
 “Fin dal 2008 – dichiara Santoliquido –, abbiamo inizia-
to a lavorare ai requisiti chiesti da Solvency II. Nell’arco 
di questo periodo, sono stati venduti immobili e tutti gli 
investimenti sono stati rivisti in funzione dell’assorbi-
mento di capitale. Grazie a questo impegno, oggi la com-
pagnia è solida e conta, anche per il futuro, di continuare 
a operare all’insegna dell’indipendenza”. 

RIGORE CONTRO FLESSIBILITÀ 
I risultati 2015 del gruppo Sara evidenziano un utile lor-
do di 145 milioni di euro e un utile netto dopo le impo-
ste di 89,5 milioni, in aumento del 9% rispetto al 2014, 
mentre il combined ratio è migliorato dall’85,3% all’81%. 
Tali risultati rappresentano il frutto di anni (dal 2009 

RC AUTO: TRA BANCHE 
DATI E STORIA 
ASSICURATIVA
La frequenza dei sinistri nell’Rc auto si è dimezzata 
dal 1994 a oggi, ma in compenso è aumentato 
a dismisura il costo del danno alla persona. Su 
questo presupposto, dimostrato con numeri alla 
mano in ogni occasione istituzionale e pubblica, 
il settore assicurativo avanza ormai da anni 
richieste di interventi legislativi adeguati. Molte 
sono le problematiche che incidono sulla gestione 
dell’Rc auto per le compagnie, per i loro risultati 
tecnici e anche nella relazione con la clientela. Un 
significativo passo in avanti, secondo Alessandro 

Santoliquido, direttore generale del gruppo Sara 
e presidente della Commissione auto dell’Ania, 
sarebbe riuscire a fissare i termini per la denuncia 
del sinistro entro i 90 giorni e non nei due anni 
attualmente previsti. “Il problema di questa 
tempistica, oltre alla difficoltà di gestione di sinistri 
avvenuti molto tempo prima della denuncia, è che 
se l’assicurato decide di cambiare compagnia dopo 
la denuncia del sinistro – avverte Santoliquido 
– i dati relativi all’evento vengono persi, con 
impossibilità di monitorare la storia assicurativa 
del cliente.  Per evitare questo pericoloso gap 
informativo, in Ania stiamo lavorando con Ivass 
per poter aggiornare la banca dati anche quando il 
cliente passa ad altra compagnia”. 
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a oggi) di estremo rigore dal punto di vista tecnico e di 
politiche assuntive particolarmente attente. 
Sebbene Sara Assicurazioni abbia cercato di inserire 
nelle proprie strategie elementi di flessibilità tariffaria 
e di intervenire a favore dell’andamento tecnico delle 
agenzie, l’esigenza di competere sulla base del prezzo 
nell’Rc auto continua a rappresentare uno dei punti di 
confronto più delicati tra compagnia e rete agenziale. Gli 
agenti evidenziano che la concorrenza nell’Rc auto, tut-
tora vero core business per l’attività della rete, si gioca 
soprattutto sul prezzo: difficile risultare attrattivi quando 
i competitor possono aggredire la clientela con sconti o 
altre agevolazioni tariffarie ritenute dal mercato più ap-
petibili. 
“Il tema centrale dell’Rca, già ridotta del 20% negli ul-
timi anni, – afferma Santoliquido, è che il costo medio 
continuerà a diminuire, con relative ripercussioni anche 
sulle tariffe: in prospettiva dobbiamo attenderci un pro-
gressivo ridursi del peso dell’Rc auto in termini di red-
ditività per compagnie e agenti. Per tale motivo la scelta 
obbligata, per tutti, è lo sviluppo dei rami elementari”. 
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UNA NUOVA OFFERTA
Se da un lato proprio le garanzie aggiuntive possono 
contribuire ad arricchire l’Rc auto (per esempio con una 
maggiore offerta di polizze di tutela legale o contro furti 
e incendio), dall’altro serve operare in ottica cross sel-
ling per raggiungere nuova clientela sia in ambito retail 
sia per le Pmi. “Per consentire alla rete di ampliare il 
proprio raggio di azione – evidenzia Santoliquido – ab-
biamo rivisto la nostra offerta, con l’obiettivo di propor-
re prodotti mirati a specifici target, dagli alberghi agli 
artigiani. 
Il rafforzamento della struttura assuntiva, inoltre, va ad 
affiancarsi a un programma di incentivazione dell’attivi-
tà commerciale che punta alla crescita e alla profittabili-
tà”. Nel triennio 2016/2018, il gruppo Sara ha tra i prin-
cipali obiettivi lo sviluppo dei settori infortuni, malattia 
e abitazione: attraverso operazioni di cross selling che 
partono dai clienti Rc auto già in portafoglio, la compa-
gnia intende qualificarsi come assicuratore globale che 
offre soluzioni per i bisogni di sicurezza patrimoniale, 
personale e del tenore di vita dell’individuo. 
La priorità della compagnia, pertanto, è continuare a in-
tervenire sul mix di portafoglio a favore del non auto. 
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Dal 2009 al 2015, Sara Assicurazioni ha visto ridur-
re il peso dell’auto (Rca+Cvt) sul totale danni, passato 
dall’81% al 71%: una percentuale ancora troppo elevata 
rispetto a quella del resto del mercato, che si aggira in-
torno al 52%. “Ma solo nel 2015 – sottolinea Santoliqui-
do – abbiamo registrato una crescita del 4% nei rami 
elementari, contro il 2% dei nostri competitor. È su que-
sto dato che servirà continuare ad agire da un punto 
di vista commerciale per sensibilizzare la clientela verso 
coperture diverse dall’Rc auto puntando, per esempio, 
sulle possibilità di rateizzazione della polizza, sull’offer-
ta della componente di servizio e anche sull’utilizzo di 
tecnologie digitali”. 

IL RAMO VITA TRA CRESCITA E BISOGNO 
DI DIVERSIFICAZIONE 
Anche nel ramo vita, oltre che nei rami elementari, gli 
agenti ricoprono un ruolo fondamentale. Nel 2015 la 
raccolta si è attestata a 86,8 milioni di euro (+15,1%) 
e la nuova produzione vita, frutto esclusivamente degli 
agenti, è cresciuta del 21,9% rispetto al 2014. 
“In termini di Ape (Annual premium equivalent) – ag-
giunge Santoliquido – il risultato produttivo cresce del 
17,5%, ben al di sopra dei risultati medi raggiunti dal 
canale agenti nel mercato assicurativo italiano (+0,2%)”. 
Ma nel ramo vita resta la criticità, comune a tutto il set-
tore, dei bassi tassi di interesse. Mentre la maggior parte 
delle compagnie sta spostando le capacità distributive 
dalle gestioni separate ai prodotti unit linked, per Sara 
questo passaggio risulta più problematico. La focalizza-
zione su prodotti con contenuto di rischio finanziario per 
i clienti richiede formazione della rete distributiva, com-
petenze adeguate e una complessità commerciale che 
può essere acquisita solo nel tempo.
“Stiamo pensando a soluzioni alternative ai prodotti unit 
linked – aggiunge Santoliquido –. Siamo sempre stati 
concentrati su prodotti assicurativi, anche se i premi 
unici, in termini di volumi, rimangono ancora la parte 
predominante del nostro portafoglio”. 
Ma molte aspettative per la crescita della raccolta (sia 
vita sia danni) sono riposte nell’attività della divisione 
Ala, creata a seguito della fusione di Ala Assicurazioni 
nella capogruppo Sara Assicurazioni, e dedicata allo svi-
luppo degli agenti plurimandatari. In generale, la strate-
gia della compagnia prevede per i prossimi tre anni un 
rafforzamento di tutto il canale agenziale, con l’ingresso 
di un centinaio di nuovi intermediari che andranno ad 
aggiungersi agli attuali 400. 

L’INTERVISTA
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I NUMERI DEL GRUPPO 
SARA NEL 2015

•	 L’utile lordo si attesta a 145 milioni. L’utile  
netto dopo le imposte è di 89,5 milioni di euro, 
in aumento del 9% rispetto al 2014. 

•	 Combined ratio: sceso dall’85,3% all’81%.
•	 Premi lordi: 655 milioni di euro, in calo dell’1% 

rispetto al 2014.  
•	 Rami danni: -3,6% a fronte di un calo del 

premio medio Rca del 7,3%. I rami danni non 
auto hanno avuto una crescita del 4%. 

•	 Dal 2009 al 2015 il peso dei rami auto 
(Rca+Cvt) sul totale danni è stato ridotto 
dall’81% al 71%.

•	 	Rami vita: 86,8 milioni di euro (+15,1%) 
rispetto all’esercizio precedente. 

•	 	Nuova produzione vita: +21% rispetto a 2014, 
con l’esclusivo contributo della rete agenziale.


