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cato dei brokar, secondo | dati Aiba,
nal 2008 & ancora cresciuta: | prami
raceolti ca questi intermadiari assicurativi
sono arrivali @ 24,605 miliardi di euro,
+12% rispetto al 2007, con una quota
compiessiva del 26, 74%. Gran parte del
fatiurato i concantra mai rami danni, con
19,684 milioni & una percentuale di mer-
calo del 32.6%. Frosague il forta trend di
crescita dell'uitimo decennio: nal 19539 I3
percentuale di marcato del brokar erag dal
12.6% (7.8 miliardi di eura di prami suun
tatala di 61,9), oooi @ pid che raddoppiata,
con un balzo di 4 punti percentuali nel
2006-2007, praprio guando 13 raccolla
del sattore assicurativo & cominciala a
scendere. Sa si quardano i rami danni,
I'wavanzatae dei broker & ancora pil evi-
denla; nel 2002 la quota era del 29 9%,
nel 2008 dei 37,4 miliardi raccolti pid dalla

I numeri sond pasitivi, La guota o mer-

meti & stata effettuata dai broker, in un
mercaio che ka fatlo segnare, dopo tanli
anni, una lieve flessione, i premi infatti,
Fanng scorso, sono scesi da 37.6 2 37 4
mitiardi.

Tutto bene, quindi? Forse. Perché fa
situaziona del brokeraggio assicurativa
E tutt'altro che tranguilla, =1 fatlo che
la quota di mercato dei broker sia au-
mentata rappresanta indubbiaments un
segnale imporiante=, commenta Claudio
Cacciamani, professome di Econgmia de-
oli intermadiari linanziari all'Universitd di
Parma, uno dei magpiori esperti del mon-
o0 assicurativa, =In un anng in cui per la
prima wolta vi & una diminuzione dei rami
danni & una difficalth del segments auln,
i broker sang s1aki capac o incrementare
il loro business. Per quanlo riguarda i dati
di marcale ecoomarebbe verificare, pera,
58 5i Iratta di una riduzione delle coperture

Le societa dl hmkﬂmgglu hanno reagito bene alla crisi. Ma devono
fronteggiare due rischiz 'aumento della coneentrazione e 'ingresso
nell'intermediazione ‘assicurativa di operatori non specializzati.

A i -:!ILUH_IIL\'EHH[I{H:

da parte delle aziende o di una diminu-
ziona dai fassi sui capitali assicurati im-
posta da un mercato "sof”. Comungie,
nel camplesso I crescita della raccolla |
prami realizzata dai brokar testimonia, da
un lato, il gradao di professionalita di una
cateqoria capace di fornire un servizio
di qualitd riconosciuto dal mercaia, dal-
I'altro, evidenzia una crescita cullurals,
seppure lenta, deltassuto Impranditariale,
che inizia a valutare ko strumento assicu-
rative come un fatiore delerminants per
crears valore dimpresas.

MEMO SCONTI La cifre, poi; fotografana
una realtd che non gra slata ancora vara-
menta colpita dalla recessiong economica
g il forte calo della produzione industriala
non potra non avere ripercussioni naga-
tivie in un setiore strettaments fagals alla
capartura dei rischi aziendali, In sacondo
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tuogo, neqli anni scarsi il mareato soh
avava lavorito pollzze & pragrammi assi-
CUTalh i pedzzi in discasa, D questanno
|3 1ase morhida & finila, lo guotzzioni sonp
In crezcita, e compagres (che fanno an-
che |3 necessitd di recuperare | faturat
perdidi) aumentano | preza. Fane scanti g
fmanlinere i prezzi a livali gell’anne scoe-
50 & diventato, Spesso, ansieponamico &,
dafaltra parte, la cligntela, soprabiutfo in
Guesle pericdo di criss, in cul i i bud-
ged vengona ridoiti aldispenzahile, 5
surprende di fronte 3 incrementi dei pre-
mi che rilione ingiustiticall, Alle dilficoli
apaedtive della siluazione economica sl
amiumgean, pod. guells che defano dalla
estiama concantrazione del settars broker
18 stato slimalo che la prime diecl soct
i brakerzgglo coprama pil dell'B0%: del
mercaio) e dall'aumentr della concoi-
renys degl agenti plerimandatan, che

possane, acesso, operars con diverss
COmpagnie & svalgere un'allivith molto
sirnile a quella dol broker.

MERCATD CONCENTRATO In guosta
prrnrama che Ul o pub essene per i
mccoli o madi broker? «Ir reak3, lo sceng-
rid Ehe si v defneandn deve essine irdas
gala con maggione alkénzicnze, rspands
Cacclameni. «In particolarz. 5 i analizm
il mercato gei broker prendendo come pa-
rAmElre i dali diffizsi da¥’Ania o call'lsvsa,
5i nold Eng Torle concentrazions, Tuftavia,
1l cifre nonAengona coto dei premi zp-
Poggati dalla soceta di brokeraggso agli
agenti e neppure defe “fee”. Infatl, ancard
0OGi und fettz consstents del business e
broker passa attraverso Ie agenzie, che
rispoadone megkn alle esigenza di “pros-
SIMIR" & velacitd ol nsposta doi broker,
MEnire Ie “1ea” rapprasantano na per-
cenluats pragressivamenls crescania dsi
ricavl dels societd di brokeraggio, 52 da
un fzto, esistana i grandi brokar di matn-
e inldrrszionzle, dall'ateo, non posscna
azg2re Asg0luEtamenle frascurzta sealid di
mingsi diMensicei, ma comungue carzie-
nzzale da capacita bcnicha & compatenzs
professianali di 2¥issimo prafilo, nonche
da farle radizamenta al ferritario 2 siretta
vicinanza al ciignsze. Ancha in un ceresio
ipercompehithvd come Fabuale, quings, v
[a5s0n0 Bsgere nolevoli opporiunits di
Crescity per ol gli intermedian che, ade-
ghETnE“ﬂIE formati; punting sulla qualis

ansideranda, pol, gl agendl plurimanda:
iari, non & soantata che essi passang agin
sul mercato come i broker. Innarzitutt,
val ricardato cha questl oltimi nea sono
un canale diziributivo dzile compagnis,
Ma possonp BEsER considacti come un
canake allernatio per i butels gl GHants,
entrandn nel mernta dela cosiruzions el
copertura da fare solbascivere & agendn
quil soggelt indipenderil, &1 comdraria,
gli zgerti plurimandatari rimangong oo-
mungus vincalali alke soluzion assicorati-
VE el brind cha rappresentang, [nfing, va
Considerala che pénmane comunqus vivg
Il differente core business sul mercato:
COrMerae peri beoker, rami elamentar per
gli 2ganti=,

Cella stes=a parers Massimo Anto-
narelll, vice prosidente del Gineas per
il seHore assicurazioni e chief execiudive
officer defa Minchener AOCY Halia: «lns
dubbiamenie il mercaba del brokeraggio
& moito cancentrato, Pochi grandi braker
QBENSCCAD & magdior pame del premiine
termediali, & |3 56554 283 concentraziong
&i evidérwia anche sui mercate defe com-
pagnie di assicurazioni daliang. || decreta
Bersani gzl 2008, come nodo, ha intra-
oIty grosse ravitd, £r3 B quali di grands

rizvanza per la distribozions dai prodedt
aszicwratii [ fine o monomardalo. Cin
pediedbe BEciar pansare a un sigailicali=
W0 ImprEmenlo e concarranza, alive a
gensrare magoiar possthllith per com-
pelilor stranizri di entrare sul mercilo
ittliared, slmvrse agenli che dovessern
accettare un plurimandato. Tutkvia, a
o, man abbizma poleio oesernare dej
camhbiamendl rligvanti, paichd il numsn
deqli agenti che hanno deciso di passa-
re dal menomandaio al plurimandato &
pivitosio limitzto. Gl osserdon dolis
Lose dssicuralive daliane cercang of spie-
gara bz ragioni ol quesla «lgalli- verso
la compagnia; essa 8 prohablimente da
ricandiers: 3 mofepticd faltori: | costi da
zastenare in tarmini di utilizzo di diversi
sigtemi informatia; le difficod 2 gestire
con campetenze adequate; senm inveslira
anche in formazione; CCooime un nemero
magglore di prodoill. Aleeni aHermann
che 13 reaziong delle compagnie ialiane,
che nan viedende pardera o conmviders |a
propngd refe agenssiie, hann accettaio di
tiveders |e condizionl del mancasi g faa-
re del propr agesdi. Alla fuca di cit, non
credo che gli agentl pessand essere pa-
ragesali per il mamanta & pioeell & medi
broker & che pozsant “rubare™ a quesl
quate o mercati: 5 fratia i prolessiona-
fitd dislirde che oparano in comlest diver-
51 ol redazieni induztriali. Varrei futtaela
softofnzane che n un memato alaments
compitilivo come quello delfa distriny-
7iOnE as5icurathva, o Spaso per i piccoli
g medi brokar poirebhe In wn prossima
Turo gumdnlare S8 s=pranna farsi pos-
talor e presmodos oF inngvanone, divenire
portabari di campetenza nella gestions dii
rischi. Per efescore in un mercata dannd
stagnantz. ma saiboassicurale, sonve ap-
punta inravazions di pradotho, markatiag
g di 2endzio; in una soéa parala divenire
=k managsr dal gienips

SPECIALIZZAZIONE Una deflo strategls,
per accrascere il falumato & Incremendars
la reddithvila, @ qualla di specializzarst In
un preciso seHore di copériure assicu-
ralive & di andare alla pic2rea O nuave
nicchie 6 marcato. E malti mdicano nepli
affinity group azendad & nels piccole a
midie impeese gt che possong odirie
miese possilitd di svilupoo & broker, &
tratta diindicazioni realisliche? s Lo picco-
le & medio imprese rapprassntang sEun-
mienke, al'a luce snche dell: carattenistichs
intrinzeche dellindustria itz¥ana, un pa-
lenzale & mercalo s2nz'aliro non Zneam
sfruttzln B Sevita bene dall'indusiria assi-
curatiias, Asponsz Antondelli =1 livello
di persdrazions assicurativa & piubesie
ricotie, inferice 3 .quelty registraba ne-
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gli altri maggiori Paasi eurapal, & quindi
ritengo che possibili futuri incramenti 5
regisireranno anche in quesio settore,
Tuttavia, ka particolare congiuntura eco-
nontiea, che stiamo vivendo, non lascia
sperare in uno sviluppo nal breve termine,
Ma chisaprd invastire gia ora in oferta di
prodotia, di soluzioni assicurative inno-
vatlee a di senvizio, avrd sicuramenta nal
medio lermina un vantaggio competitivo
enorme. B guindi quasto un terreno di
eleziong per il brokeragpio assicurativgs.,

PICCOLE E MEDIE IMPRESE « Per quan-
b riggisarda la Pmi, inlinga di massima,
possonn davverg essare un satlara intares-
santa per i brakars, aggiunne Cacciaman,
=Il tessuio produtivo italiano & dominata
dalle microimprese, ancara aggi sHioas-
sipurate anche ned ami pid-samplici, con
UNg conostend non nitida ded rischi corsi,
Quasto comporta una gestione non pro-
fessionala ded rischi, cosi comsa quella della
loro ritenzione & delle forme di copertura
assicurativa. In caso di gravi eventi, guesta
slato di cose pud esgorre Fazienda, soprat-
tuthy se sottocapitalizzala, & conseguanze
devastanti, che minano definitivamenie la
elessa vita aziendale, Me deriva una mag-
giorg necessith di consulenza a favore delle
Pmi, da swelparsi da parte di un soggetto
indipandante, coma pud assers & broker,
Un intervento che, attraverso |'elaborazio-
ne di un pragramma assicurativa calibrato
culle effettive necessitd di ogni-singola
azignda, pud porlare a una olimizzazions
dei costi, cosa da non soliovalutare so-
pratiutta in un momento dicnsi ecoemice
come quello stualas,

SVILUPPE Tra incertezze sulla tem-
pistica di uscita dalla crisi economica,
ricerca di nuove nicchie di mergalo e

COMCENTRAZIONE .

all mercate del brokeragpio & melio
concenttale, afferma Massimo Antonarelll,
vicepresidente del Cineas per il setiore
asslcuraziont e cep della Manchener Rick
laliz: «Pochi grandi broker gestisconn

I3 maggior parie dei premil intermediat,

e Ja stessa alta concentrazione sk evidenzia
anche pelle compagmies,

di maggiore redditivita, le prospettiva
del brokeragoio assicurativo italiano
song malto ben dafinite, Mel prossimi
anni cha evoluziong avra il sislama dal-
la distribuzione assicurativa? «Non &
semplice rispondere a questa domanda
alla luce dei noti recenti cambiamenti
legistativi. 5i dovrebbe aifermara che
la Bersani ha date impulso, conil divie-
to del monomandato, al plurimandata,
ma o gid spiegato che gli atffatti non
sono tutti visibili. Le nuove norme del
Codice della assicuraziani,
le procedure dall'indanniz-
zo diretto ¢ | regofamenti
Isvap impattano pura sul
costi delle reti agenziali
in termini di aumenic dei
tempi di vendita, gestione
sinistrl o oblighi di do-
cumentazione, Polrebba
perd prender vita anche in
Italia [qualora consentito
dai regolamenti dell'isti-
fute di vigilanza), ¢ come
accaduloon altri marcall
purapel piu evoloti; 1a figu-
ra-dall'intermediario gros-
sista, che si posiziona fra
le compagnie & | piccoli e
meed| brokar o gli aganti plurimandatari
farnendo loro prodoiti @ servizi, | canall
diretti nei rami danni mostrano tassi di
crescita limitati @ che hanna una guoda
di mercato modesta g perlo pid limitata
al ramao auto: o sono convinta della
potenziglita di questo canale distribu-
tivo, ma credo che dovramo atlenders
ancora qualche anno; con arriva di una
nuova generazione di persong, giovani
o abituate a proceders ai propri.acquisti
altraverso | moderni canali, nonché pio
consapevoli dei vantagod, Sia in tarmini
di risparmio di derara cha di risparmin
di tempo, assisteremo probabilments
a ung sviluppo significativo del cana-
le dirgtta, sappura limitaio alla linga
persone, MNon penso infatti possibile la
vendita di prodotti tailor mada adatti alla
clieniefa business, che resterd invace
nelle mani dei broker o degli agenti=.
Per Cacciamant, invece, dovrammo
vadare apparire sul marcato player del

wito nugvi, =Gl scenari fulurd vedong
lingressn silenziogo, ma sempra pil im-
partants, di soggeth non specializzali nal
mercate assicurativa, previdanziale g fi-
nanziario=, sostiana infatti'il profassore,
=i pensi aile casa automobilistiche, icui
vari margini derivano dall’offerta di finan-
Hamenti ¢ di copartura assicurative sulle
autn vendute plutleste che dal margine
industriale, alle carfe di credito offerts
dalla grands distribuzione, ai piani di-ac-
cumulo aziendali e all'utilizzo dello siro-
mento assicurativo quals remunerazione
di piani "fedeitd” o di bonus aziendali. La
croscita di questi canali & lenta, alme-
no in ltalia, ma inesorabile, @ rischia di
erodara quote 4 clianti agl intarmedian
tradizionali cha atfrontano il marcato con
atteggiamenti passi, Il problgma riguar-
da sia i broker, sia gl agenti, Per queski
ultimi, il problema non risigde fanto e
sola nel plurimandato e, pio in generale,
nalle: liberalizzazioni, quanto nei costi

nacessan per la tulala

del consumatora & per

[N CONTROTENDEMZA
ali Ui anno i cul per
[3 primsa volix vl & una
dimbruzione def rami
danni & una difficedtd
del sepmento s,

i broker seio stali capaci
di incrementare i boro
busimesss, dice Claudio
Cacciamani, professon:
di Economnia degli
intermediac finanziari
all"Universita di Farma.

la fidelizzazione dei collaboratori, & que-
sti oneri, poi, si aggiungona quelli che fa
compagnia riversa sulla rate distributiva.
I canall diratti; a loro volta, se potranng
conquistara clienti nalig polizze standarid,
doWTannog comunoua assara in grado di
assicurare la stessa qualitd di sarvizio
del canali tradizionali. &i pensi alla liqui-
dazione deai sinisin @ all’aggiarnamenta
periedico della polizza. Probabilmante,
saranng vincenki gli intermeadian che, a
prescindare dalla dimansiona, saranng
capaci di unire alfa personalizzazione dal
servizio al cligate una forfe standardiz-
zazione del back office. Nuovi segmenti
di clieniela dovranno essars aggrediti o
identificati. In quesio quadro, si pensi
3 quanto possono essers importanti gli
alfinity group nel setiore assicurativa
o come un'oflerta strutturata di polizze
allo stesso cliente, che possa glovare
cia a guest'ultimo, sia all'intermadiario
proponantes. @
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