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PROSEGUONO LE AGGREGAZIONI NEL SETTORE. L’'ULTIMA E STATA RP COMPANY CON SEVERAL

Broker, non basta essere grandi

Secondol’Osservatoriodell’ Universiia
di Parma sui bilanci la dimensione
non é pero sinonimo di redditivita

DIANNA MESSIA

ell’ultimo anno le ope-
razioni di aggregazio-
ne nel settore del broke-
raggio assicurativo si
sono susseguite una dopo 1'al-
tra. L'ultima & avvenuta nel
nord est, con I'integrazione tra
Rp Company. societa di Porde-
none specializzatanel corpora-
te e la Several di Trieste, che in-
vece ha una lunga esperienza
nei confronti di multiutility, co-
muni, consorzi e strutture sani-
tarie. Con cinque sedi operati-
ve, 75 addetti e premi interme-
diati per oltre 45 milioni ne &
nata una delel prime societa di
brokeraggio del Triveneto.
QuellarealizzatadaRpe Seve-
ral & solo I'ultima di una lunga
serie di integrazioni che hanno
visto big internazionali sbarca-
re inItalia, da Howden ad Acri-
sure e Ardonagh e pit direcen-
te i francesi di Verlingue che
sono entrati nel Paese rilevan-
doInser (Isa).
Per essere profittevoli nel set-
tore del brokeraggio non serve

perd necessariamente essere
grandi. Almeno stando alle
conclusioni dell’ultima rileva-
zione dell’ «Osservatorio sui
bilanci dei Brokers Professio-
nali di Assicurazione» realiz-
zata dall’Universita di Parma.
L’analisi ha riguardato i bilan-
ci di broker di piccole, mediee
grandi dimensioni e ha messo

chiaramente in luce che nel set-
tore del brokeraggio assicurati-
VO «non esistono economie di
scala. Vince il modello impren-
ditoriale e la dimensione, da so-
la, non & sinonimo di redditivi-
ta», spiga Claudio Cacciama-

ni, professore ordinario di Eco-
nomiadegli intermediari finan-
ziari all’Universita di Parma.
Ma questo non significa che i
broker pii1 piccoli possanorite-
nersi, anche in futuro, vincen-
ti. «Tre sono le sfide», aggiun-
ge Cacciamani che presentera
oggi lo studio presso I'univer-
siti degli Studi di Milano, in
un convegno che vedra la par-
tecipazione di protagonisti del
settore. «La prima & la capaci-
ta e il network per competere a
livello internazionale a fianco
delle aziende italiane, da sem-
pre caratterizzate da un forte
interscambio con I'estero. La

secondaimplica lanecessita di
dotarsi di competenze ade gua-
te per gestire e assicurare i nuo-
vi rischi emergenti, non pitire-
lativi a quelli tradizionali del
ramo property e liability. La
terza & il passaggio generazio-
nale che i broker di media e mi-
nore dimensione devono sape-
re affrontare per mantenere il
rapporto fiduciario con i clien-
ti», dice. Anche Albina Can-
dian, ordinario di Diritto priva-
to comparato presso 1"Univer-
sita degli studi di Milano e pro-
fonda esperta del settore assi-
curativo, sottolinea la necessi-
ta «di rafforzare il rapporto fi-

duciario e personale e quindi
di vicinanza tra clienti e opera-
tori assicurativi messo nuova-
mente a dura prova dagli ulti-
mi eventi». Mentre riguardo al
riassetto del settore aggiunge
che «]"alternativa in senso giu-
ridico al fenomeno delle con-
centrazioni, passa da nuovo e
modernoutilizzo di forme giu-
ridiche di aggbre azione tra pri-
vati e di pubblico/privato in
una dimensione anche transa-
zionale». Consorzi e partner-
ship potrebbero essere in altri
termini una valida alternativa
alle mega operazioni. (riprodu-
zioni riservate)
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