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RAPPORTO/ 1
Assicurazioni online
bassi costi

molii affari

LAPROSPETTIVA/ Cor due milioni di clienti sono un Jenomeno di tutto rispetto ma restano pur sempre un segmento di nicchia. Ma hanno tante carte du giocare e lobicttivo é quello di arvivare al 15% del mercato

le “dirette” 11
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ilramo quota raccolta da questi canali di
vendita diretta si aggira a poco
auto piu del 4% per i rami
guida danninonautoeaol-
la corsa tret il S%ﬁer i rami
auto, anche se que-
e nel 2007 st’ultimo dato ¢ in
I suol dati crescita, come € sta-
appaiono to evidenziato dai
in crescita dati Isvaprelativial-
la raccolta premi ge;
i primi 9 mesi de
Lesg:::z“ze 2007». Ad essere ac-
quistate on line sono
secondo soprattutto polizze
prodotto auto, ma & in corso
piu venduto un’evoluzione:
in Rete «Negli ultimi_anni
, I’offerta, inizial-
(ma il primo mente limitata al-
per la spesa) I’assicurazione au-
to, si € estesa anche
ROSARIA AMATO allepolizze relative ai bisognias-

Roma

on circa due milioni di
clienti, e una quota di mer-

cato intorno al 5%, le assi-
curazioni dirette in [talia sono un
fenomeno di tuttorispetto. Eppu-
re, a circa dieci anni dal loro de-
butto nel mercato italiano, ri-
mangono ancora un segmento di
nicchia. «In generale, I’assicura-
toitaliano sembra ancoraprivile-
giare il rapporto diretto con I’in-
termediario di fiducia —- ammet-
te Vittorio Verdone, Direttore
Auto, Consumatori e Distribu-
zione di Ania(1’associazione che
raggruppa le compagnie di assi-
curazione) — Attualmente la

sicurativi della famiglia (prote-
zionedellacasa,r.c. famiglia, as-
sistenza per viaggi, ma anche as-
sicurazioni sulla vita e sugh
infortuni)», dice infatti Verdone.
«Dopo i viaggi, le polizze as-
sicurative sono 1l secondo pro-
dotto per volumi di vendite su In-
ternet. Mailnostro settore ¢ il pri-
mo se si consi-

dera la spesa»,

assicura Davi-

de Passero,ad e

direttore gene-

rale di Gener-

tel, la compa-

gnia di assicu-

razione diretta

del Gruppo Ge-

LA REDDITAVITA
{Roe delle ImPiogy aselewative In Nalie; in %)

nerali. Gener-

tel, secondo la

rilevazione del-

I’Ania,éintesta

tra le compa-

gnic di assicu-

razione diretta,

con oltre 246

milioni di euro

di raccolta premi, e una quota di

mercato di poco superiore all’l

per cento. Seguono Direct Line,

emanazione di un grande gruppo

bancario, la Royal Bank of Sco-

tland; Genialloyd, del Gruppo

Allianz; Linear, det Gruppo Uni-

pol: Zuritel, det Gruppo Zurich, e

infine a una certa distanza Dialo-
go, del gruppo SaiFondiaria.

«Le compagnie di assicurazio-

ne diretta sono nate in Italia una

decina di anni fa — spiega Paola

Mercante, direttore generale di

Genialloyd — e per almeno cin-

que anni sono cresciute con tassi

a due cifre. Poi, dal secondo se-
mestre 2003, a causa del blocco
delle tariffe dovuto alla legge
Letta, e comunque di una situa-
zione di mercato che ha visto i
premi dell’Rc auto aumentare in
misura limitata, la crescita si &
stabilizzata. [ clienti non hanno
piu lo stimolo a confrontare of-
ferte diverse».

Se lo facessero tutti. sostengo-
no le compagnie di assicurazione
diretta, una percentuale dicircail
70% scoprirebbe che le polizze
on line permettono di risparmia-
re dal 10 al 30-40%. Ma a frena-
relaclientelapotenziale noné so-

Fonte: Ania

lo la.pigrizia, spiega Andrea Pez-
zi, direttore generale di Direct Li-

ne: «Il mercato assicurativo ita-
liano ¢ stato fino ad oggi molto
conservativo, vincolando con-
trattualmente i consumatori ¢ li-
mitandone la liberta di scelta. In
questi ultimi anni, tuttavia, hare-
gistrato una certa evoluzione sul
piano normativo. Abbiamo fatto
dei passi avanti ad esempio sul
fronte delle informazioni per il
consumatore con !’obbligo di in-
vio dell’attestato di rischio (da
anni chiedevamounasvoltaintal
senso) e finalmente si parla aper-
tamente di eliminare il tacito rin-
novo. Molto resta ancora da fare
e glt italiani hanno ancora moti-
vazioni troppo deboli per sepa-
rarsi dalle vecchie abitudini».

Il risparmio delle polizze onli-
ne derivadallamaggiore snellez-
za delle compagnie, che operan-
do in Rete o per telefono rispar-
mlano sui costi e da una capillare
scginentazione che permette ai
clienti “virtuosi” di pagare un
premio corrispondente alla loro
bassa attesa di sinistrosita: «Cer-
chiamo i segmenti di mercatoche
disalito vengono penalizzati dal-

€ Compagmnie tradizionali — di-
ce Pagsero — Ci rivolgiamo me-
diamente a un’utenza un po’ piu
giovane della media, con un pro-
filo di rischio basso. Stimiamo
che i] nostro mercato potenziale
sia «ostituito da otto milioni di
Pe€rsone. Al momento crescono

Ritaglio stampa ad uso esclusivo del destinatario, non riproducibile

Pag. 4




del 18 Febbraio 2008

AFFARI:-FINANZA

SETTIMANALE: ROMA

estratto da pag. 1, 41

LE CIFRE

40%

LO SCONTO MASSIMO

| clienti delle polizze dirette
POSSONO risparmiare sino al
30, 40 per cento, rispetto
alle offerte e alle tariffe delle
assicurazioni tradizionali

60%

. BOOM DE! PREVENTIVI

L’interesse crescente per il
mercato delle polizze dirette
& testimoniato dal numero
crescente di preventivi:

dal 50 al 60% ogni anno

MILIONI DI EURO

E’ la raccolta premi che
pone la Genertel al primo
posto nella classifica delle
compagnie dirette, davanti
aDirect Line e a Genialloyd

soprattutto le richieste dei pre-
ventivi.che aumentanoatassidel
50-60% annuo. Ma ci sono le ba-
si perché cresca anche 1'utenza:
magari non arriveremo a tassi co-
me quellibritannici,macisonole
basi perché si arrivi al 15%».

A crederlo sono anche i broker
online. | piti conosciuti sono 6si-
curo. it e Brokeronlineat. La
scorsa settimana ha annunciato
P’ingresso nel mercato italiano
anche First Europa. che ha pre-
sentato un sondaggio condotto
da Astra secondo 11 quale 1l 24%
degli intervistati (si tratta pero di
un campione di internauti che
nell’ultimo anno hanno fatto al-
meno un acquisto online) utiliz-
za Internet per il rinnovo della
polizza. Sem-
bra facile dun-
que arrivare al-
la conclusione
che gli assicu-
rati online cre-
sceranno quan-
do cresceranno
gli internauti:
infatti 11 79%
del campione
apprezza in ge-
nerale la possi-
bilita di fare ac-
quisti da casa, il
75% la velocita
e il risparmio di
tempo, il 74%

I’orario illimi-

tato di accesso e il 56 per cento i
prezzi pil bassi. «Come eviden-
zia la ricerca, -- afferma Enrico
Finzi, presidente di Astra Ricer-
che — perinteressare i consuma-

tori, un’assicurazione via Inter-
netdeve avere alcune significati-
ve caratteristiche quah la conve-
nienza, la chiarezza delle infor-
mazioni ¢ la re-
peribilita senza
limiu di orario,
che corrispon-
dono ai reali bi-
sognidettatida
gh stili di vita,

moderna».
Quando que-
ste esigenze
vengono soddi-
sfatte, il cliente
apprezza: se-
 condo le rileva-
zioni di BICSI
le assicurazioni
dirette riscuo-
tono in media
unindicedigra-
dimento del
94.1%, a fronte di una media
dell’89.5% per le assicurazioni
tradizionali. «Rispetto al gruppo
di cui facciamo parte non siamo
una cenerentola —- rivendica
Mercante — costituiamo anzi
una best practise a livello euro-
peo. un laboratorio d’innovazio-
ne dal punto di vista del rapporto
conilcliente». D’altraparte, ave-
re alle spalle un grande gruppe
assicurativo ha il suopeso rispet-
to all’utente: «Contaanche il va-
lore del marchio — rileva Passe-
ro — Pero poi da noi it cliente
vuole una certa qualita del servi-
zio: siamo chiamati a offrire ta-
riffe convenienti ma anche un

servizio di eccellenzar.
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All’estero él'ora delle acquisizioni
il mercatovaverso il consolidamento

In Usa e in Europa i player piliimportanti a caccia di societa pitl piccole per incrementare il business

Una situazione “matura® negli Stati Uniti La Gran Bretagna & leader assoluta in Europa L’Halia & in ritarde rispetto agli altri paesi

La Gran Bretagna guida la corsa
deli’Eurcpa nelt business
delle assicurazioni via Internet

L'ltalia € invece in ritardo nel settore:
sono sostanzialmente cinque le societa
assicuratrici online nel nostro passe

Le assicurazioni online possono
contare su un mercate maturo
ein buona salute negli Stati Uniti

in Inghilterra
anche una
catena di
supermercati
e enfrata
nel “giro”

Una banca
controlla
ben quattro
compagnie
attive
su Internet

GIOVANNIMARABELLI

Milano
entre in Ttalia il settore delle
assicurazioni online harallen-
tato il ritmo di crescita, negli

altri grandi Paesi europei e negli Stati
Uniti si & gia entrati nella fase succes-
siva, ovvero quella del consolidamen-
to. Quando la forte espansione inizia-
Je giunge al suo termine, e il mercato
diventa di conseguenza maturo, le so-
cieta si vedono costrette ad aumentare
la propria quota di mercato tramite ac-
quisizioni, mentre i player piti piccoli
non hanno altra scelta che cedere il
controllo a gruppi pitu grandi e quindi
in grado di generare maggiori siner-
gie. Proprio in quest’ottica la francese

Axa si € di recente rafforzata in In-.

ghilterra rilevando Swiftcover. com
per unimporto che non & stato reso no-
to. La compagnia francese ha dunque
preferito rilevare un
player gid esistente
piuttosto che investi-
re capitali per cresce-
_re organicamente in
un mercato dove si
danno battaglia ben
41 operatori. In Gran
Bretagna, infatti, so-
no entrati in questo
mercato anche aziende il-cui core bu-
siness & di tutt’altro tipo, come per
esempio la catena di supermercati Te-

SCO.

Ladifferenzadisvilupporispettoal-
I’Italia risulta molto evidente proprio
in questi particolari: basti pensare che
nel nostro Paese i supermercati Esse-
lunga hanno solamente stretto una
partnership distributiva con uno dei
leader mondiali, Direct Line, ma si
guardano bene dal commercializzare
assicurazioni con il marchio Esselun-
ga. Sempre in Gran Bretagna, il mer-
cato europeo piusviluppato, sone pre-
senti ben tre servizi online che con-
sentono di comparare le diverse offer-
te: si tratta di moneysupermarket.
com, confused. com e tescocompare.
com, mentre in Italia & attivo il solo
6sicuro. it. Ancora in Gran Bretagna é
attiva una banca come Royal Bank of
Scotland che controlla ben quattro
compagnie attive su Internet: Direct
Line, Churchill, Privilege e la stessa
Tesco Insurance. A titolo di raffronto
basti pensare che le societd attive sul
mercato italiano sono sostanzialmen-

tecinque: Genertel (gruppo Generali),
Genialloyd (gruppo Allianz-Ras), Di-
rect Line (Royal Bank of Scotland),
Onlinear del gruppo Unipol e Zuritel,
lacui proprieta & nelle mani dellasviz-
zera Zurich Financial Services.
Quest’ultima e Direct Line sono en-
trate sul mercato italiano sfruttando la
vendita tclefonica, per poi integrare
con successo la proprio offerta trami-
te il canale Internet. Che ’attivita di

M&A possa arrivare presto anche in
Italia lo aveva gia annunciato nel cor-
so del 2007 I’amministratore delegato
di Direct Line, James Brown, che ave-
vaaffermato: «Siamo in [talia da quat-
tro anni appena € siamo gia a un passo
in termini di polizze vendute nell’Rc
Auto dalle prime due societa italiane,
Genertel e Genialloyd, aquota450mi-
la. La nostra politica non disdegna la
crescita attraverso acquisizioni, quin-

di siamo Sempre pronti a valutare trat-
tative con compagnie che abbiano un
portafoglio impartantenell’Rc Auto».

Un’altra fondamentale differenza
fra I’Ite.llla e ]’estero sonoi prezzi_ Ne-
gli altri Paesi chi acquista direttamen-
te su Internet € certo di ottenere un for-
te sconto rispetty alle tariffe delle po-
lizze acquistate presso un broker tra-
dizionale. In Italia questo & verosoloa
meta. I guidatori piu virtuosi riescono
a risparmiare mentre tutti gli altri no.
A sollevare il problema dei prezzi ¢
stato uno studio dell’Automobile
Club Italiano, che ha voluto puntua-
lizzare come il ritardo del mercato del-
le assicurazioni online in Italianonsia
dovuto al consumatore «bensi allo
scarso o nullo vantaggio economico,
stipulando polizze non in maniera tra-
dizionale».

Sulla convenienza delle polizze sot-
toscritte su Internet
I’Ania, 1’associazio-
ne di categoria, invita
a distinguere la tipo-
logia di polizza: «Le
tariffe delle assicura-
zioni auto online sono
tradizionalmente pin
competitive sul fronte
dei rischi meno inten-
si, che coinvolgono cioé gli assicurati
piu virtuosi. Ma non & possibile decli-
nare un principio generale: tutto va
rapportato ai casi concreti ¢ le diffe-
renze possono essere notevoli. Stiamo
andando verso una sempre maggiore
personalizzazione delle polizze e le
soluzioni a disposizione sono molte-
plici. In molti casi vengono tagliate su
misura. Perquesto, laconvenienzade-
ve essere verificata direttamente dal
consumatore, Specialmente nel caso
delle polizze online, che permettono
di effettuare preventivi direttamente
tramite il sito Internet o il call center».
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