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La tecnologia come supporto alla
professionalita del Broker
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Il Convegno Nazionale Aiba del 31 marzo
scorso ha proposto al folto pubblico pre-
sente un’interessante serie di relazioni,
apparentemente focalizzate su temi diffe-
renti 'uno dall’altro ma in cui hanno
continuato a ripresentarsi, sotto angola-
ture ¢ con punti di vista differenti, duc
costanti: la preoccupazione rispetto a un
mercato che sta continuando a ridurre i
margini per tutti gli operatori - dalle Com-
pagnie agli intermediari - ¢ l'impatto del-

20 Broker

Sri

I'innovazione telematica. Nel corso della
mattinata, sul palco delle Scuderie di Palaz-
zo Altieri, si sono succedute voci di assi-
curatori, regolatori, tecnici. Letture diver-
s¢ ma concordi nel definire sempre piu
pericoloso affrontare la sfida dei prossimi
anni senza scegliere “strategicamente” (&
una parola che abbiamo sentito ripetere piu
volte) come operare ¢ dove collocarsi nel
futuro.

La suddivisione della distribuzione assicu-
rativa non secmbra cssere cambiata signi-
ficativamente nel corso degli ultimi anni.
La fascia di mercato presidiata dai broker
- pur con tutte le valutazioni soggettive
relative al flusso veicolato per il tramite
degli agenti - resta attestata complessiva-
mente tra il 10 ¢ il 15%, penetrazione
questa che sale esponenzialmente nel seg-
mento corporate.

Sembrerebbero dati confortanti, quanto
meno non preoccupanti: una sorta di
costante stagnazione - anche in termini
di raccolta premi - che continuercbbe a
replicare i risultati e gli equilibri degli ulti-
mi anni. In realta i motivi di allarme sono
diversi, non ci dobbiamo fermare a un’a-
nalisi superficiale di questi dati. Innanzi-
tutto perché questa “crescita zero” si appli-
ca a un mercato che, da una parte consente
commissioni sempre piu ridotte ¢ costan-
te erosione dei premi, e, dall'altra, un altret-
tanto costante aumento degli obblighi
gestionali e formali che assorbono tempo
¢ denaro insieme alla drammatica rarefa-
zione degli interlocutori in Compaghnia, sia



n termim di accesso che di ascolto.

Gli Assicuratori, soprattutto quelli nazio-
nali, continuano a puntare sulle reti agen-
ziali che una volta avremmo definito
mono-mandataric ¢ a cui ¢ pina facile
imporre standardizzazioni che permetto-
no, anche dove non ci sia un reale margi-
ne di crescita, di recuperare in termini di
spesa.

La ricerca di distribuzione dirctta attra-
verso il WEB continua. Un relatore ha evi-
denziato alcuni interessanti esperimenti
curopei, ma la sensazione ¢ quella di un
percorso necessario, che portera proba-
bilmente frutti interessanti, limitandolo
pero a prodotti estremamente standardiz-
zati. Proposta questa che, in maniera meno
spettacolare, viene veicolata massivamente
(diremmo quasi “imposta”) anche agli
agenti cui facevamo riferimento poco
sopra. Evidenti sono i risparmi sotto tutti
i punti di vista per le Compagnic ben radi-
cate: contrazione nel numero degli under-
writer, focalizzazione sul prodotto “uni-
co”, facilita gestionale ¢ contabile, limi-
tati rischi di compliance ¢ regolamentari.
E’ certamente un impoverimento, un pas-
saggio dall’atelier alle taglic predefinite da
grande magazzino, forse inevitabile in un
mercato sempre piu focalizzato - pur-
troppo - sul prezzo ¢ non sulla qualita.
Non ¢ pero uno scenario senza speranza,
¢ uno dei piil importanti risk manager ita-
liani a sostenerlo, Alessandro De Felice, che
ha sottolincato come questo trend sia
accettabile per la copertura dei rischi stan-
dardizzati, ma assolutamente insufficien-
te quando si richiede un supporto per
coperture complesse o, quantomeno, spe-
cifiche. Il suo € stato un intervento provo-
catorio, un j'accuse all'inerzia di tutte le
parti coinvolte, ma estremamente stimo-
lante dal momento che arriva dalla pia
importante delle voci da ascoltare, quella
del Cliente.

Nessuno sceglic un avvocato o un medico
perché costano meno, mentre ormai ci limi-
tiamo a cercare il primo prezzo in tutta una
seric di prodotti a basso valore aggiunto,
per i quali non abbiamo alte aspettative.
La tecnologia segue le strategic, non ¢ né
puo esserne il fine. Appare evidente come
il brokeraggio italiano difficilmente potra
espandere a breve la propria penetrazio-
ne, in questo momento deve soprattutto
difendere il rueolo “alto™ conquistato negli
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anni ¢ puntare a crodere spazio nel low
middle market produttivo ¢ nelle attivita
con competenze specifiche, per soddisfare
anche quei “piccoli” imprenditori che non
si accontentano del modello preconfezio-
nato. E” necessario - ha sostenuto il presi-
dente di Anra - spingere sulla formazione
interna ¢ alzare il livello di competenza
degli operatori del brokeraggio per costrin-
gere i clienti a riconoscere il valore aggiun-
to, la necessita di un consulente che capi-
sca le necessita ¢ le debolezze di una
struttura, che si occupi di spiegare come ¢
perché sia necessario trasferirle a un assi-
curatore.

Un ruolo questo che deve apparire assolu-
tamente necessario alla piccola-media
impresa che si trova a dover affrontare
rischi in costante evoluzione ¢ dei quali
non riesce ad avere concreta coscienza, ma
assolutamente fondamentale anche alle
grandi aziende, dotate di professionalita
che sanno mettere a fuoco le criticita ma
che cercano, con forza, un adeguato inter-
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locutore che sia in grado di recepire 1'of-
ferta pit completa sul mercato. Questa
ritrovata maturita di ruolo ha un costo con-
creto, recuperabile attraverso risparmi sul-
le necessita gestionali, che soffocano sen-
za dare valore aggiunto. Si tratta appunto
di una scelta strategica ¢ lungimirante
che la tecnologia permette di sostenere.
Non si tratta quindi di adeguarsi a un'in-
formatizzazione coatta che porta a un cata-
logo di prodotti, certamente di immediata
fruibilita, ma decisamente simili a quelli
del mercato agenziale. Non c'¢ giusto o
shagliato, ma solo la necessita dimbocca-
re una strada precisa. Ciascuno puo deci-
dere se scegliere di diventare una sorta di
agente plurimandatario o al contrario
riconquistare il ruolo di professionista del-
la consulenza, come un medico o un avvo-
cato.

Il progetto Aiba Digital, per la concretiz-
zazione di una piattaforma di scambio
documenti ¢ di normalizzazione dei flussi
informatici tra broker ¢ compagnia, va
esattamente in questa direzione. Non € una
scorciatoia per accedere a polizze a getto-
ne ma un sistema che dovrebbe permette-
re risparmi concreti su attivita a valore
aggiunto zero, risparmi per entrambi le par-

ti che consentirebbero appunto di reinve-
stire sull'elevazione degli standard pro-
fessionali degli operatori tecnico/commer-
ciali da una parte ¢ degli assuntori dall’al-
tra.

BLUE, sin dall'origine, sta puntando a que-
sto obiettivo: accogliere le esigenze dei
propri partner, proponendo un concreto ¢
puntuale lavoro di underwriting, per “arri-
varc” al Cliente d'intesa con il broker,
rendendo tangibile il suo ruolo “alto™ di
consulente. Un investimento importante di
tempo ¢ competenza, una necessaria rispo-
sta alle necessita di un cliente “comples-
so” ed esigente. Significativo ¢ il fatto
che il responsabile analisi e sistemi di BLUE
sia Sergio Spagnol, il primo underwriter di
BLUE nel novembre 2012, un uomo del set-
tore che ha potuto unire alla solida for-
mazione sui processi gestionali e infor-
matici 'esperienza assicurativa sul cam-
po. la conoscenza di quei passaggi che solo
chi ha vissuto direttamente puo semplifi-
care con cfficacia. Una recente statistica
claborata dall’Ania ha confermato come
I'incidenza dei costi gestionali rispetto alla
raccolta premi cresca di un punto percen-
tuale all’anno. BLUE cerca di ridurre que-
sti carichi per permettere ai propri part-
ner di poter destinare il tempo risparmia-
to a studiare la copertura pii consona
alle esigenze del singolo Cliente, a espli-
citare le caratteristiche della soluzione tro-
vata ¢ a dimostrare con cfficacia il pro-
prio valore aggiunto. Semplificazione
quindi per innovare il flusso d'informa-
zioni c il caricamento della documenta-
zione, per ridurre i tempi delle routinarie
operazioni di contabilita, incasso ¢ segna-
lazione, per permettere la rapida consul-
tazione di tutto il proprio portafoglio. Ser-
gio Spagnol sta continuando a perfezio-
nare giorno dopo giorno, osscrvazione
dopo osservazione, la piattaforma di pro-
pricta destinata alla gestione dei flussi
interni, una semplice interfaccia che non
distribuisce polizze, non spinge verso la
“disintermediazionc™ ma, al contrario, dia-
loga con il broker per limitarne la disper-
sione della sua risorsa piu preziosa, il tem-
po. BLUE non vi proporra un sistema per
spingere un prodotto preconfezionato,
per semplificarne il merito tecnico, ma solo
un modo per continuare a rendere questo
processo “consulenziale™ pil rapido ed effi-
ciente.



