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Gli impatti di Solvency 2
sugli intermediari

La direttiva cambiera

‘organizzazione delle compagnie, i loro investimenti e persino

il mix di prodotti e le garanzie offerte. Ma quali conseguenze avra su agenti e broker?
Se ne ¢ parlato in un convegno che si e svolto all'Universita di Parma.

Alberto Mazza

i Solvency 2 si parla molto, e non da
Dieri. La direttiva 2009/138/Ce (que-

sta la sua denominazione ufficiale)
aveva mosso i suoi primi passi quando anco-
ra ci si rallegrava di essere usciti dalla bolla
di internet, prefigurando un ritorno all'illu-
sione della crescita economica senza limiti.
Il lungo percorso della normativa ha attra-
versato i momenti pit1 critici, il crollo di eco-
nomie nazionali, il fallimento di gruppi stori-
ci, le minacce ricorrenti alla stabilita dell’eu-
ro e alla sua stessa esistenza. E ancora ades-
so si discute riguardo agli impatti di Solven-
cy sulle compagnie assicurative. Ma anche
su tutti gli altri player (intermediari in testa,
naturalmente). E proprio su questo secondo
argomento, decisamente meno dibattuto,
che si € svolto, presso 'universita di Parma,
il dibattito Solvency 2 e intermediazione assi-
curativa, organizzato da Claudio Caccia-
mani, professore ordinario di Economia de-
gli intermediari finanziari, e da Lara Maini,
assegnista di ricerca al dipartimento di Eco-
nomia dell'universita degli studi di Parma.
Solvency 2, ricorda Cacciamani, € una «rifor-
ma radicale, che non abbraccia le sole meto-
dologie di calcolo del requisito patrimoniale,
ma riguarda I'intero sistema di vigilanza pru-
denziale». In altri termini, ha proseguito il
docente, la direttiva «cerca di rafforzare il si-
stema di solvibilita analizzando in modo
sempre pill attento i vari rischi a cui le com-
pagnie sono esposte». Limpatto sull’operati-
vita € molto forte: vengono ridefinite «tutte
le regole quantitative (su requisiti di capita-
le, riserve tecniche, investimenti, valutazio-
ne degli attivi) e gli aspetti qualitativi in gra-
do di influenzare la solvibilita della compa-
gnia (prodotti, gestione, riassicurazione e
rapporti con gli intermediari».

Due conseguenze Quanto & costato
I'adeguamento alle compagnie italiane? «La
stima ¢ di circa 560 milioni di euro, investiti
in risk manager e compliance», risponde
Cacciamani, che - alla luce di questi dati - si
chiede: «questo nuovo regime di solvibilita &
troppo pesante, dal punto di vista economi-
co, per le piccole e medie aziende assicurati-
ve?». Una domanda che resta aperta, senza
risposta, almeno fino a quando la direttiva
non entrera in vigore a pieno regime. Men-
tre piu certe sono le conseguenze della nor-
mativa su due punti centrali della vita di
un’assicurazione: le polizze e la distribuzio-
ne. Per quanto riguarda il ramo vita, 'obiet-
tivo della normativa e di «identificare un mix
di offerta ottimale che sia adeguata all’assor-
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bimento di capitale e a una redditivita corret-
ta per il rischio». Chiaro. Ma per i danni? «Ri-
definire il mix per ridurre il peso della Rc au-
to in termini di assorbimento di capitale».
Due strategie in fondo parallele e simili, che
dovrebbero portare le assicurazioni a «ridi-
segnare le singole polizze, con I'obiettivo di
comprimere le garanzie per contenere il ca-
pitale assorbito dai prodotti».

Loperazione, pero, nasconde anche un’insi-
dia. «Solvency 2», spiega Cacciamani, «ha si-
curamente generato una sensibilita senza
precedenti sui presidi di rischio che una
compagnia deve avere. Tuttavia, incentivare
il mondo assicurativo a vendere prodotti
senza garanzie significa snaturarne il conte-
nuto. Un risultato paradossale, se si conside-

ra che una copertura per tutelare
il cliente dal fallimento di una
compagnia finisce per ritorcersi
contro lo stesso assicurato». Per
esempio, «una revisione del mix
di prodotti offerti potrebbe pena-
lizzare rendite e long term care.
Questo segmento di polizze, in-
fatti, da una parte ha buone pro-
spettive di sviluppo (longevita in
aumento, sistema pensionistico
fragile, aumento degli anziani
con necessita di coperture speci-
fiche), ma dall’altra richiede alle
assicurazioni accantonamenti
maggiori e, nello stesso tempo,
pit assorbimento di capitale».

Prodotti La fase di studio e
di elaborazione delle polizze di-
venta, quindi, un momento mol-
to spinoso e delicato: la loro ade-
guatezza ai nuovi requisiti dovra
essere studiata pagina per pagi-
na, riga per riga, parola per paro-
la. Questa situazione, aggiunge
Cacciamani, «rende decisamente
pitt importante il ruolo e 'ampiez-
za dei comitati prodotti». Cioé: «in alcune re-
alta, il processo di produzione di una nuova
polizza tiene sistematicamente conto del co-
sto del capitale attraverso la presenza di co-
mitati rischi. Questi comprendono, oltre
alle funzioni commerciale e marketing,
anche risk management, attuariato, finan-
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Potere di veto

«In alcune realta,

il risk management ha
potere di veto», dice
Claudio Cacciamani,
professore ordinario

di Economia degli
intermediari finanziari
al dipartimento

di Economia
dell’'universita degli
studi di Parma.

«Se, cioe, la redditivita
non & adeguata al
rischio, I'offerta viene
bloccata».

Modelli interni

«In prospettiva, ogni
compagnia avra
interesse a sviluppare
propri modelli interni
invece della formula
standard: cio impone
risorse (professionali
e finanziarie) ma
anche maggiori
dimensioni, con un
inevitabile svantaggio
per le compagnie piu
piccole», dice Antonia
Boccadoro, segretario
generale dell’Aiba.

za e Alm, per valutare la convenienza com-
plessiva della polizza». Senza I'approvazio-
ne del comitato - ¢ inutile dirlo - non si puo
lanciare il prodotto. E c’e di pitt: «in alcune
realta», approfondisce Cacciamani, «il risk
management ha potere di veto. Se, cioe, la
redditivita non ¢ adeguata al rischio, 'of-
ferta viene bloccata».

E qui la domanda e d’obbligo: se il
capitale € piu caro, chi paga? «Ci
sara un parziale trasferimento del
costo sui clienti finali», risponde
Cacciamani. Gli assicurati potreb-
bero, quindi, subire un ulteriore
rincaro dei premi. Anche se, pro-
segue il docente, «ci saranno logi-
che premianti per i clienti virtuo-
si». Oltre a quello, le assicurazioni
avranno due necessita: quella «di
comunicare al cliente la maggior
solvibilita della compagnia» e quel-
la di «<aumentare il patrimonio in-
formativo sul rischio e sull'assicura-
to, incrementando la propria capa-
cita di selezionare i rischi assunti».

Organizzatori

Formazione Quali conseguenze, inve-
ce, per gli intermediari? Anche qui, notizie
non proprio positive, se «la (gia discussa) ri-
duzione dei margini medi di alcuni prodotti
potrebbe rendere inefficiente la scelta delle
reti distributive pit1 costose (per esempio gli
agenti, per il loro maggior apporto consulen-
ziale)». D’altra parte, le compagnie dovran-
no puntare su una crescita professionale de-
gli intermediari. Piti formazione, insomma,
per «trasmettere agli agenti conoscenza e
consapevolezza su prodotti e pricing, spiega-
re obiettivi e sistemi di incentivazione, forni-
re un approccio consulenziale e di maggior
servizio ai clienti e passare dalla logica del
bene a quella del prodotto».

Non sara solo I'agente a essere oggetto di
formazione, ma anche I'assicurato. A cui, so-
stiene Cacciamani, occorrera comunicare
«le problematiche di vigilanza e i plus che la
compagnia o il prodotto offerto possono ave-
re rispetto agli altri; fornire strumenti per un
approccio critico alle coperture assicurative;
segnalare non solo il prezzo, ma anche il va-
lore della copertura». Lazienda assicurativa
dovra anche «comunicare al cliente il valore
dell'intermediario». Per conquistare nuovi
assicurati? No: piuttosto, si dovra dare la pre-
cedenza al «<mantenimento e alla fidelizzazio-
ne della clientela, piti che all’acquisizione di
nuovi assicurati». Mentre, prosegue Caccia-
mani, «le collaborazioni tra intermediari po-
tranno essere utili, si, ma solo nel momento
in cui fidelizzano il cliente e gli offrono un
prodotto in linea con le aspettative di rischio-
rendimento. Altrimenti, il problema ricade
sugli intermediari».

La formazione alla rete tradizionale, quindi,
€ un aspetto centrale delle strategie Solven-
cy delle compagnie, come afferma Giusep-
pe Giudici, docente a contratto al diparti-
mento di Economia dell'universita degli stu-
di di Parma e responsabile analisi mercati di
Itas Mutua. Un punto irrinunciabile, dun-
que, e per varie ragioni. «Per adeguare la re-
te tradizionale nel monitoraggio costante
della politica assuntiva, operazione che ri-
chiede competenze e conoscenze tecniche.
Per prepararla a costruire un portafoglio
redditizio e a basso impiego di capitale. Per
introdurre gli strumenti tecnologici e mobi-
le, per rendere piu efficiente la relazione con
la clientela». Anche gli uffici commerciali do-

Il dibattito “Solvency 2 e intermediazione assicurativa” & stato organizzato

da Claudio Cacciamani, professore ordinario di Economia degli intermediari
finanziari, e da Lara Maini, assegnista di ricerca presso il dipartimento

di Economia dell’Universita degli studi di Parma. A fianco, il tavolo dei relatori.
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vranno essere adeguatamente formati, per
poter «gestire gli intermediari tradizionali,
sviluppare nuove metodologie di marketing
distributivo, tenere sotto controllo le politi-
che assuntive da parte della rete tradizionale
e assisterla nell'utilizzo della tecnologia».

In particolare, prosegue Giudici, per quanto
riguarda gli intermediari tradizionali, la for-
mazione deve «sposare un adeguato model-
lo agenziale in linea con mercato, richieste
della clientela, mandante e infrastruttura in-
terna preesistente dell’agenzia». Lattivita
degli intermediari «¢ gia cambiata e richiede
competenza tecnica e utilizzo di tecnologie e
tecniche comunicative».

Dal lato-direzione, invece, la formazione ser-

Burocrazia inutile
«La sovrabbondanza
di norme, regolamenti
e decreti attuativi,
cosi come un impianto
sanzionatorio, a carico
degli intermediari,
sproporzionato
addirittura rispetto al
codice penale,

non serve in alcun
modo alla reale tutela
del consumatore»,
afferma Roberto
Conforti, presidente
di Uea.

Nessunanotizia

«Al momento,

la mandante non

ci ha ancora inviato
un’informativa specifica
sui criteri che adottera
per essere in linea

con la futura
normativa», dice Enrico
Ulivieri, presidente del
gruppo agenti Zurich.
«Per questo, abbiamo
difficolta a immaginare
le possibili ripercussioni
di Solvency 2 sulla rete
agenziale».

Rischi "lunghi"
«Solvency 2 costituira
un banco di prova di
grande impatto per

le compagnie,

in particolare

per le riserve che
andranno immobilizzate
a fronte dell’assunzione
dei rischi “lunghi”,
come le garanzie Rct

e Rcav, sostiene
Giuseppe Consoli,
presidente

del gruppo agenti

Itas Mutua.

ve non solo per assistere gli agenti, ma an-
che «per aiutare a superare le resistenze del
personale nell’organizzazione strutturale,
nel cambiamento e adeguamento di menta-
lita e cultura delle risorse umane e nell'inno-
vazione a 360 gradi in tutti i settori dell'azien-
da e dell’attivita». Insomma: formazione co-
me chiave per «avviare, accompagnare e re-
alizzare il cambiamento in azienda».

Infine, i benefici comuni alla compagnia e ai
suoi intermediari: «cambiamento culturale e
di mentalita; diffusione della cultura assicu-
rativa; adeguamento ai mutamenti; piti com-
petenze (tecniche, di prodotto, giuridico-
normative, di management relazionale e ge-
stionale); gestione della massa di informa-
zioni mediante sistemi integrati ed efficienti
(database, Crm e via dicendo); risposta al bi-
sogno di utilizzare in modo funzionale la tec-
nologia a disposizione; conoscenza dei pro-
cessi e delle iniziative aziendali».

L’intervento dell’Ivass Natural-
mente, a lanciare la formazione é stato an-
che (anzi: soprattutto) I'intervento dell'Ivass,
che ha reso obbligatorie 30 ore di aggiorna-
mento professionale 'anno (60 per chi vo-
glia iscriversi all’albo E). Lauthority, spiega
Giudici, «ha creato un nuovo mercato della
formazione». Lofferta di corsi e aggiorna-
menti ¢, quindi, «piu alta e intensa», dice
Giudici, «ma non necessariamente tutta di
alta qualita: si € infatti riempita di operatori
occasionali assemblati alla bell’e meglio (ma
I'Ivass sta studiando un sistema di certifica-
zione per garantire una preparazione ade-
guata da parte dei fornitori)».

Anche perché questo mercato, relativamen-
te nuovo, fa gola: «nella sola distribuzione, il
bacino degli utenti potenziali raggiunge cir-
ca quota 200 mila tra agenti, broker, suba-
genti, collaboratori, «<sezione E» e produttori
iscritti in C - banche e Poste escluse». Nono-
stante cio, la crisi economica «non fa preve-
dere investimenti ingenti» in questo ambi-
to». Cosl, «i player assicurativi fanno sempre
pitt ricorso alla formazione finanziata: al Fba
(fondo paritetico nazionale per la formazio-
ne continua nelle banche e nelle assicurazio-
ni) sono iscritte oltre mille aziende, e il 20%
appartiene al settore assicurativo».

Fba contribuisce, naturalmente, alla forma-
zione obbligatoria Ivass, e «gran parte dei
piani di formazione finanziati sono di job en-
richment (cioé puntano all’arricchimento
delle mansioni) o dedicati all'apprendimento
di nuovi prodotti o normative». Non per
niente, sono due i grandi filoni che é possibi-

le identificare nella formazione Ivass: «quel-
latecnica (per comprendere i prodotti, forni-
re consulenza ai clienti e svolgere un’attivita
di selezione dei rischi assunti in ottica Sol-
vency 2) e quella manageriale (per gestire
I'“azienda-agenzia”, le risorse umane, pro-
grammare le azioni commerciali e occuparsi
delle iniziative di marketing avviate dalla
mandante, gestire i processi, migliorare le
comunicazioni con i clienti».

Solvency, questa sconosciuta
Ma quanto si sa di Solvency 2 tra gli assicu-
rati? Risponde Antonia Boccadoro, segreta-
rio generale dell’Aiba, facendo un parallelo
con il settore del credito. «La percezione che
la clientela bancaria possiede in materia di
nuove regole imposte da Basilea 2 € piutto-
sto sommaria e si traduce nella consapevo-
lezza di nuovi e pitl stringenti limiti sugli af-
fidamenti bancari; cio vale certamente per la
clientela retail ma anche per le Pmi, che
stanno particolarmente soffrendo gli effetti
del credit crunch senza poter contare su al-
ternative concretamente percorribili».

Se la percezione di Basilea 2 da parte dei
correntisti, quella di Solvency 2 negli assicu-
rati € pressoché nulla. Eppure, anche questa
direttiva & costituita «da misure pit rigorose
e restrittive nella concessione di alcune ga-
ranzie assicurative, in assenza di robusti
margini di patrimonio», dice Boccadoro.
«Certo: le nuove misure introdotte nei servi-
zi finanziari hanno come obiettivo principale
un rafforzamento patrimoniale che deve da-
re piu stabilita e fiducia all'intero sistema fi-
nanziario. Altrettanto innegabilmente, le mi-
sure di calcolo della solvibilita bancaria e as-
sicurativa si basano su processi pilt puntuali.
Nel caso di Solvency 2, in prospettiva, «ogni
compagnia avra interesse a sviluppare pro-

pri modelli interni invece della formula stan-
dard: cio impone risorse (professionali e fi-
nanziarie) ma anche maggiori dimensioni,
con un inevitabile svantaggio per le compa-
gnie piu piccole. Il sistema finanziario richie-
de masse critiche particolarmente rilevanti
e i costi della regolamentazione risultano
non trascurabili: nel mercato italiano, gia for-
temente concentrato, questa considerazione
puo avere impatti negativi in termini di po-
tenziale concorrenza nella offerta e potere
di negoziazione per il settore del broke-
raggio assicurativo».

Solvency 2, prosegue Boccadoro, «pre-
suppone un processo di analisi di assorbi-
mento di capitale per categorie di garanzie
omogenee, tenendo conto dei principali ri-
schi da affrontare: secondo un’analisi con-
dotta da Am Best sulle cause dei principa-
li default delle compagnie assicurative in
un periodo di 20 anni, emerge che il ri-
schio di sottoscrizione rappresenta la prin-
cipale causa di fallimento.

Il complesso sistema di calcolo del Solven-
cy capital requirement (Scr) nella formula
standard prevede un livello di confidenza
pari al 99,5%. Dal punto di vista delle ga-
ranzie di tenuta della solvibilita del siste-
ma assicurativo, questo elemento € un
presupposto importante, ma produrra
certamente conseguenze dirette sulla
strutturazione dei prodotti e sul livello di
pricing. Con un particolare riferimento al-
le garanzie con alto assorbimento di capi-
tale (responsabilita civile in particolare).
Altra conseguenza», prosegue Boccadoro,
«riguarda 'opportunita di ridefinire il mix
di portafoglio di ogni compagnia e le stra-
tegie riassicurative: entrambi gli aspetti di-
ventano strategici per il miglior bilanciamen-
to degli effetti di assorbimento di capitale».

Disclosure Fin qui ci siamo concentra-
ti sul primo pilastro. «Tuttavia», aggiunge
Boccadoro, «occorre considerare come gli
altri due pilastri possano influenzare il mer-
cato di offerta: escludendo in questo esame
il processo di vigilanza qualitativa, dobbiamo
concentrarci sui differenti processi di disclo-
sure. Solvency 2 fornisce infatti molte infor-
mazioni pubbliche a disposizione degli inter-
mediari professionali, che dovranno essere
utilizzate al meglio per 'assistenza ai clienti,
soprattutto se pensiamo alla consulenza dei
broker in favore della clientela corporate».
Sulle societa di brokeraggio, Solvency 2 po-
trebbe portare «qualche restrizione di offer-
ta per alcune tipologie di rischi da parte del
mercato italiano; tuttavia i broker sono gia
da tempo abituati a rivolgersi all’estero, te-
nuto conto dell’alta concentrazione del mer-
cato italiano e del suo orientamento verso la
domanda retail. In altre parole, gia da tempo
le aziende italiane sono assicurate presso
compagnie estere: dunque, Solvency 2 non
cambiera questo orientamento gia tracciato.
Un’altra conseguenza, anche per i potenziali
aspetti di responsabilita del broker, derivano
dalle informazioni di mercato piti puntuali ri-
chieste dalla direttiva, che gli intermediari
dovranno abituarsi a utilizzare. L'evoluzione
di questo aspetto andra esaminata riferendo-
si agli orientamenti che seguiranno le con-
troversie e i contenziosi. Per questo, al mo-
mento ¢ difficile svolgere previsioni di qual-
che attendibilita».

Conseguenze indirette Insom-
ma: Solvency2 avra conseguenze prevalen-
temente sulle compagnie e sulle loro funzio-
ni di vigilanza, «che dovranno sviluppare e
valutare modelli interni di calcolo dei requi-
siti di capitale e processi di governance com-

Sensibilita senza precedenti
«Solvency 2 ha sicuramente generato

una sensibilita senza precedenti sui presidi
di rischio che una compagnia deve avere.
Tuttavia, incentivare il mondo assicurativo
a vendere prodotti senza garanzie significa
snaturarne il contenuto», spiega

Claudio Cacciamani, professore ordinario
di Economia degli intermediari finanziari
al dipartimento di Economia dell’'universita
degli studi di Parma (quarto da sinistra).

patibili con le nuove indicazioni; e dimostra-
re la loro tenuta nel tempo», spiega Bocca-
doro.

«Limpatto diretto di Solvency 2 sulla rete di-
stributiva professionale sara minimo», ha in-
vece affermato Roberto Conforti, presi-
dente di Uea. «Importanti, invece, le conse-
guenze per le compagnie e dunque i riflessi
che riguarderanno gli agenti indirettamente.
In quest’ottica, due sono gli aspetti impor-
tanti: uno, di carattere generale, riguarda lo
sviluppo eccessivo di normative e 'eccessiva
burocratizzazione della nostra professione;
T'altro, le conseguenze che le prescrizioni di
Solvency 2 sulle riserve di capitale avranno
sull’offerta di prodotto e, di conseguenza,
sul presidio da parte delle compagnie, di
aree di mercato meno “redditizie” per i loro
azionisti. Sul primo punto, occorre chiarire
che la sovrabbondanza di norme, regola-
menti e decreti attuativi - cosi come un im-
pianto sanzionatorio, a carico degli interme-
diari, sproporzionato addirittura rispetto al
codice penale - non serve in alcun modo alla
reale tutela del consumatore. Non € aumen-
tando il numero di pagine che compongono
itesti di polizza e “costringendo” il cliente a
firmare 25 volte - né tanto meno sottoponen-
dogli un questionario di adeguatezza che
viene prodotto dal sistema in modo quasi au-
tomatico e alla fine del contratto - che si ga-
rantiscono effettivamente i diritti del cliente.
Lintero impianto normativo posto a presidio
della nostra professione € costruito per pro-
teggere il consumatore solo formalmente.
Mentre non fa che evidenziare un fatto: so-
stanzialmente, chi legifera non conosce le di-
namiche delle realta sulle quali interviene».
Passando al secondo aspetto, Conforti pre-
mette che «Solvency 2 rischia di essere,
esattamente come Basilea 2, una normativa
tanto «famosa» quanto «sconosciuta» nella
sua sostanza»: per questo motivo, «potrebbe
spingere le compagnie di assicurazioni a
uscire da quelle aree di rischio che, pur im-
mobilizzando significative quote di capitale,
non portano sufficiente remunerazione agli
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Pochi interlocutori
«Solvency 2 potra
incidere nella scelta
dei prodotti. Anche se
spero che non diventi
un alibi. Sono ormai
anni, infatti, che emerge
una standardizzazione
delle garanzie e il calo
di interlocutori tecnici
nelle compagnie -
indipendentemente
dalle direttive»,

dice Roberto Salvi,
presidente del gruppo
agenti Toro.

Piu retail...

«Alcune compagnie
assicurative
potrebbero spostarsi
strategicamente verso
il segmento retail
poiché i prodotti
della personal line
determinerebbero
minore assorbimento
di capitale e recupero
di redditivita»,
prevede Luca Filippone,
vicedirettore generale
di Reale Mutua.

... meno auto

«Ci sara sicuramente
un’ulteriore spinta

a staccarsi

da una dipendenza
eccessiva dalla Rc
auto per sviluppare
altri settori legati
soprattutto ai rischi
delle famiglie e delle
Pmi», sostiene Guido
Pizzolotto, direttore
tecnico di Itas Mutua.

azionisti. In questo caso, le conseguenze per
gli intermediari saranno due: o non potran-
no proporre adeguate soluzioni ai bisogni di
protezione dei loro clienti, oppure saranno
costretti a cercare altrove le risposte a que-
ste esigenze».

Troppe linee d’'ombra, sembra di capire. Un
concetto che, implicitamente, sembra con-
fermato da Enrico Ulivieri, presidente del
gruppo agenti Zurich (Gaz). «Al momento,
la mandante non ci ha ancora inviato un’in-
formativa specifica sui criteri che adottera
per essere in linea con quanto richiesto dalla
futura normativa», dice Ulivieri. «Per que-
sto, abbiamo difficolta a immaginare le pos-
sibili ripercussioni dei rigidi parametri di

Solvency 2 sulla rete agenziale Zurich. An-
che se, a dire la verita, sembra di capire che
essere legati a una multinazionale possa tra-
sformare quello che per molti concorrenti
sta diventando uno spauracchio in una gran-
de opportunita. Ci auguriamo», ha prosegui-
to Ulivieri, «che l'ingresso di Solvency 2
non aumenti la grande spinta verso la
standardizzazione eccessiva dell’offerta
assicurativa messa a disposizione dalle
compagnie». Un atteggiamento che il pre-
sidente del Gaz reputa «controproducente
per noi intermediari, oltre che per il clien-
te, costretto ad acquistare prodotti assicu-
rativi uniformati, poco adeguati alle sue
esigenze specifiche. Ho come la sensazio-
ne infatti che spettera a noi intermediari il
difficile compito di vigilare sulle nostre
mandanti perché mantengano elevata la
qualita dell’offerta assicurativa, rafforzan-
do allo stesso tempo il nostro ruolo agli
occhi del cliente. Argomento che, peral-
tro, € da un po’ di tempo al centro della no-
stra agenda».

L'approccio cambia «Le ripercus-
sioni che Solvency 2 avra sulle agenzie non
sono ancora chiare», concorda Giuseppe
Consoli, presidente del gruppo agenti Itas
Mutua che, almeno in questa fase, non vede
«evidenti differenze di approccio nell’assun-
zione dei rischi da parte della mandante. Co-
mungque ci € chiaro che Solvency 2 costituira
un banco di prova di grande impatto per le
compaghnie, in particolare per le riserve che
andranno immobilizzate a fronte dell’assun-
zione dei rischi definiti “lunghi”, come le ga-
ranzie Rct e Rca. Ci auguriamo che, a diffe-
renza di molti regolamenti emanati negli ulti-
mi anni, che rischiano di ingessare il mercato
assicurativo, 'applicazione di questa normati-
va possa rappresentare uno strumento di ri-
valutazione delle attivita degli agenti». La cui
speranza € chiara: impostare «il rapporto con
il cliente su principi di professionalita e di con-
sulenza e non, come ormai sempre pit spes-
so accade, su logiche di prezzo, a volte perico-
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lose per lo stesso consumatore».

Rischi operativi «Indubbiamente le
aziende assicurative saranno investite piu
pesantemente degli intermediari dall’en-
trata in vigore di Solvency 2, considerato
che dovranno dimostrare di risultare ade-
guati con tutti i parametri di stabilita e sol-
vibilita posti dalla nuova disciplina», dice
Roberto Salvi, presidente del gruppo
agenti Toro (Gaat). «<Mi auguro quindi
che le compagnie, cercando di conserva-
re equilibri tecnico-attuariali, non adotti-
no rimedi che abbiano poi conseguenze
negative sugli intermediari. Nella distri-
buzione, I'incremento della competitivita
delle imprese assicurative potrebbe de-
terminare, soprattutto in alcune categorie
di rischi, un’ulteriore incentivazione ver-
so canali distributivi innovativi rispetto al
mercato italiano (come, per esempio, i ca-
nali digitali), soprattutto con l'obiettivo di
contenere i costi. Forse», prosegue Salvi,
«Solvency 2 potra incidere anche nella
scelta dei prodotti. Anche se spero che
non diventi un alibi. Sono ormai anni, in-
fatti, che emerge una difficolta sempre
maggiore nelle coperture corporate, una
crescente standardizzazione delle garan-
zie e il calo di interlocutori tecnici nelle
compagnie - indipendentemente dalle di-
rettive in questione. Solvency 2 introduce
nuovi parametri di adeguatezza patrimo-
niale delle compagnie (primo pilastro) e
conferisce un ruolo di centralita alle atti-
vita di controlli in tema di governance
aziendale e di mitigazione dei rischi tra-
mite penetranti procedure di audit (se-
condo pilastro). Fra le categorie di rischi
che, potenzialmente, possono minare la
solidita finanziaria e patrimoniale delle
compagnie (e, di conseguenza, la loro sol-
vibilita) Solvency 2 presta particolare at-
tenzione al rischio operativo. Sensibili ver-
so questa istanza, e in anticipo sui tempi
previsti per I'entrata in vigore della diretti-
va, gli agenti Toro, gia da un anno e grazie
anche alla societa Gaat service, hanno av-

viato un’attivita di compliance interna per
limitare i rischi operativi».
«’adeguamento delle compagnie a Sol-
vency 2 le porta a valutarne I'impatto e
I'assorbimento sul capitale», ricorda inve-
ce Luca Filippone, vicedirettore genera-
le di Reale Mutua. Un obbligo che ¢ desti-
nato a influire sulla strategia di prodotto.
Alcune assicurazioni «potrebbero spostar-
si strategicamente verso il segmento retail
poiché i prodotti della personal line deter-
minerebbero minore assorbimento di ca-
pitale e recupero di redditivita». Quali con-
seguenze per le reti? Filippone ne identifica
due. Il primo € «I'impatto sul cliente», per
cui il vicedirettore generale di Reale Mutua
vede una contraddizione tra «una politica
strategica incentrata sul segmento retail e
I'esigenza e la possibilita di coprirlo a 360
gradi, fornendo un servizio completo».
Seconda conseguenza, «I'impatto sulla leva
provvigionale, cioe la scelta da parte delle
compagnie di premiare le reti incentivando
la distribuzione a basso assorbimento di ca-
pitale» a scapito di quella ad alto.

Che cosa succede in Reale Mutua? «Le
direttive di Solvency 2 non ci preoccupa-
no, perché abbiamo un’alta patrimonializ-
zazione e un alto indice di solvibilita».
Dal punto di vista distributivo, la compa-
gnia torinese mantiene gli intermediari
tradizionali al centro. Anche quando par-
la di canali innovativi: «la nostra strategia
mira a integrarli con la rete agenziale sul
modello dell’agenzia ki tech - hi touch»,
dice Filippone. Anche per Guido Pizzo-
lotto, direttore tecnico di Itas Mutua, la
direttiva non avra impatti immediati sulle
agenzie. «<Anche perché la nostra situa-
zione in chiave Solvency, come emerge
dalle simulazioni effettuate, € tranquilliz-
zante. Per questo, non pensiamo di fare
inversioni a 180 gradi delle nostre strate-
gie, ma puntiamo su continuita e perfe-
zionamento delle nostre linee guida. Ci
sara sicuramente un’ulteriore spinta a
staccarsi da una dipendenza eccessiva
dalla Rca per sviluppare
altri settori legati so-
prattutto ai rischi delle
famiglie e delle Pmi. In
questo caso, l'effetto di
Solvency 2 su un ramo
“a coda lunga” si som-
mera a quello di altri
fattori ben conosciuti
come l'entrata in campo
di nuovi concorrenti,

Piu clienti scelgono ’on line

Nell'auto, I'avanzata verso il canale virtuale sembra inarrestabile.
Ma il calo degli intermediari tradizionali € ancora molto lento...

Mentre Solvency 2
incombe, la distribuzione
sta cambiando le sue
dinamiche. Come dice
Dario Focarelli, direttore
generale dell’Ania, «il
portafoglio prodotti registra
qualche movimento sui
danni non auto e nell'area
professionale-aziende»,
mentre «i canali d'acquisto
mostrano un rafforzamento
del canale on line per
I'auto». [l cambiamento e
molto lento, dato che le ultime informazioni
Ania disponibili sulla Rca (cioé quelle
relative al 2013) ci mostrano ancora un
predominio dei provider assicurativi (83%),
mentre le compagnie dirette (12%) e
banche (3%) fanno segnare distacchi

“alla Coppi”. E gli agenti restano il tramite
privilegiato per questo ramo (76%). Tuttavia,
il dato scende rispetto ai rilevamenti del
2010, mentre il canale internet sale al 15%.
Inoltre, si rafforza il fenomeno degli switch:

i dati 2013 mostrano che il 26% degli
assicurati ha cambiato compagnia negli

ultimi due anni (era il 22%
al rilevamento del 2010),
mentre il 19% ha spostato
polizze di propria iniziativa
(+2%). Salgono anche le
dinamiche esplorative e

di acquisto (con tassi di
conversione, pero, ancora
favorevoli al mercato
tradizionale), mentre i
canali di contatto a distanza
sono sempre piu utilizzati:
secondo i dati Ania, a fine
2013, I'80% dei clienti ha
incontrato I'agente di persona, mentre il
61% ha utilizzato canali a distanza, contro
il 37% del 2010 (la somma, naturalmente,
e superiore a 100 perché vari assicurati
hanno utilizzato entrambe le modalita)

e il 29% ha almeno visitato il sito della
compagnia. Per il contatto “remoto”, pero,
prevalgono i mezzi tradizionali: il telefono

e utilizzato dal 37% dei clienti (28% nel
2010), la posta e I'e-mail dal 21% (+10%),
mentre c’e anche un 4% che utilizza ancora
il fax). La voce generica «via internet» &,
invece, utilizzata dal 14% (+8%).

Dario Focarelli

I’'abolizione del tacito rinnovo, la presen-
za dei comparatori e la dematerializzazio-
ne dei contrassegni che gia hanno causa-
to (e continueranno a causare) una mag-
giore volatilita del portafoglio auto nelle
agenzie».

Questo per quanto riguarda le conseguen-
ze immediate. Cosa accadra, invece, a me-
dio termine? «Che la focalizzazione nel
non auto comportera la necessita per le
agenzie di aumentare la capacita di vendita
in questi settori», dice Pizzolotto. «Per
questo sara necessario agire sui prodotti
rendendoli pitt semplici e appetibili per i
clienti, e prevedendo molte possibilita di
personalizzazione nell’ambito di un corret-
to equilibrio tecnico. Ma si dovra anche
rafforzare la capacita di analisi del rischio
e di consulenza da parte della rete agenzia-
le, che dovra quindi affinare la propria for-
mazione tecnica e rendere pil frequenti i
contatti con la clientela».

Quali sfide possono arrivare da Solvency 2?
«Il mercato italiano si dimostra ancora pi-
gro e poco pronto a una analisi seria delle
vere potenzialita offerte dagli assicuratori.
Per esempio: la formula “miglior prodotto =
prodotto meno caro”, in questo momento
sta diventando un luogo comune - e non ri-
usciamo a far percepire in modo adeguato
ai clienti che questo principio € errato. Ov-
viamente i meccanismi di internet e la spin-
ta commerciale dei comparatori contribui-
scono a diffondere questa idea, ma la com-
plessita dei prodotti assicurativi meritereb-
be ben pit attenzione e profondita di analisi
rispetto a un astratto e fuorviante confronto
solo sul prezzo. Una sempre migliore for-
mazione della nostra rete commerciale e
I'incremento della capacita di consulenza
sono gli elementi su cui intendiamo puntare
per fornire il nostro contributo a una cresci-
ta qualitativa e quantitativa del mercato ita-
liano, in linea con gli standard europei». =
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