
Compagnie online, orala sfida è sull'assistenza 
Andare a caccia di nuovi clienti battagliando sulle tariffe non è più possibile: non lo permettono i margini ormai ridotti al minimo. Ma le strade intraprese 
dalle società presentano garanzie e proposte interessanti, a partire dalle polizze sempre più personalizzate. Con notevoli sconti sulle coperture aggiuntive 

Alle famiglie guarda Genial-
loyd, con la previsione di uno 
sconto de( 5% sui prodotti auto, 
moto, veicoli commerciali e 
camper e del 10% sui prodotti 
"Ioelamiacasa"eInfortunisul-

Assicurazioni online, la classifica dei siti 
;Utén8 unici; tri migliaia "; 

Assicurazione.it 

Direct Line 

:§enertet^*.; 

645 

;^I^^^^SK'^ ; . 
Cércassici«azionijt:^^^^^^W:47Ì: C-

111811111 412 ':-; 
Fonte: Audiweb su dati Nieteen; irov; 2010 

O.it 

Linear 
Assicurazioni 

LUIGI DELL'OLIO 

Milano 

G li spazi per ridurre ulte­
riormente i margini so­
no ormai ristretti al mi­

nimo. Così la nuova stagione 
per le assicurazioni dirette si 
gioca su un terreno diverso ri­
spetto a quanto si è 
visto fino a poco 
tempo fa ed è quello 
dell'assistenza per­
s o n a l i z z a t a a l la 
clientela. L'obietti­
vo è di competere 
sul terreno in cui tra­
dizionalmente sono 
più forti le compa­
gnie tradizionali, 
superando le resi­
stenze che ancora 
permangono alla 
mancanza di una re­
lazione "faccia a faccia". 

Più assistenza. Eurostat ha 
calcolato che nel periodo tra 
giugno 2009 e giugno 2010 le 
polizze Re auto vendute in Ita­
lia hanno registrato una varia­
zione tendenziale della tariffa 
mediaparial7,7%, manegli ul­
timi mesi il trend si è addirittu­
ra rinforzato, tanto da spingere 
l'Isvap a proporre modifiche 
normative per frenare la corsa. 

Per altro, que-
~ ,__ „ sto trend al 
in Europa l'Italia rialzo n o n h a 

ha il record 
dei sinistri 
e dei danni 

fisici 

portato bene­
fici alle com­
p a g n i e , che 

alle nasone n e l l a ™a%®0: ane persone r a n z a d e i c a s i 

hanno chiuso 
il 2010 con una redditività tec­
nica negativa. Colpa di una fre­
quenza di sinistri che non ha 
pari nel resto d'Europa (l'8,6% 
contro il4,5% dellaFrancia, an­
che per via della piaga diffusa 
delle truffe), così come alta è 
l'incidenza di danni fisici alla 

persona: (il21,6%rispettoauna 
mediaUeèdell0%). 

Di fronte a questo scenario, 
anche per le compagnie dirette 
si è presentata l'urgenza di bat­
tere nuove strade per continua­
re a crescere. Innanzitutto am­
pliando i servizi di assistenza. 
Come nel caso di Dialogo, che 
garantisce assistenza illimitata 
perl'automobilistarimasto per 
strada a causa dell'auto in pan­
ne. Stesso discorso per Linear, 
che offre assistenza stradale 
per il veicolo e le persone coin-
volteneisinistri24ore al giorno. 
Direct Line, che nella ricerca 
Databank 2010 risulta la com­
pagnia con i clienti più soddi­
sfatti nel nostro paese (con 97,7 
punti su 100, contro una media 
dimercatodi93,5, unlivello ele­
vato comunque), negli anni ha 
perfezionato il sistema di liqui­
dazione dei sinistri, arrivando a 
una media di 15 giorni (rispetto 
ai31 checostituisconolamedia 
di mercato), attraverso una 
combinazione tra formazione 
degli addetti al cali center e la 
creazione di una rete di carroz­
zerie convenzionate e ai Drive-
in, centri di liquidazione im­
mediata dove il cliente durante 
la perizia può direttamente ot­
tenere il risarcimento. 

A queste iniziative si aggiun­
ge la previsione per tutte le po­
lizze dell'opzione "soddisfatti o 
rimborsati", che consente ai 
nuovi clienti insoddisfatti di 
annullare il contratto entro 30 
giorni dall'acquisto, rimbor­
sando il costo della polizza al 
netto delle imposte e del contri­
buto per il Servizio Sanitario 
Nazionale. 

Soluzioni Web 2.0.1 progres­
si della tecnologia non poteva­
no lasciare indifferenti le com­
pagnie dirette, chepertradizio-
ne sono più forti proprio tra i 
clienti più evoluti sui fronti In­
ternet e cellulari. Così, se Ge-

nertel consente di fare la de­
nuncia di sinistro e la ricerca 
della carrozzeria convenziona­
ta più vicina tramite iPhone, 
Genialoyd si focalizza sulla ve­
locità di risposta ai quesiti posti 
via e-mail, tanto da essere arri­
vata a soddisfare il 55% delle 
domande entro 24 ore, mentre 
ilrestante45%nell'arcodelle24 
ore. 

Quixa punta invece sulla fi­
gura del consulente personale: 
una volta effettuato il preventi­
vo online, infatti, la compagnia 
comunicaaH'utenteilnomedel 
professionista (con tanto di fo­
to) che lo seguirà di lì in avanti, 
dalla richiesta di informazioni 
alla stipula del contratto, dal-

l'assistenzain caso di incidente 
alla gestione di modifiche o rin­
novi contrattuali. Una strategia 
che si spiega soprattutto con 
l'obiettivo di conquistare l'am­
pia fascia di utenti che finora è 
rimasta lontana dai canali di-
rettiproprioperlamancanzadi 
unarelazione personale conun 
agente. 

Casa e infortuni. Finora il 
mercato delle compagnie di­
rette si è sviluppato quasi esclu­
sivamente nel segmento della 
responsabilità civile auto, sen­
za riuscire a farsi strada negli al­
tri compartidelramodanni. Un 
trend che le assicurazioni onli­
ne ora cercano di invertire am­
pliando la propria offerta su 
questi fronti. Oltre al già citato 
caso di Genialoyd, con le sue 
polizze per l'abitazione e gli 
infortuni, Genertel propone la 
polizza Casa, che consente di 
tutelarelapropriaabitazione (e 
il patrimonio in essa contenu­
ta), calcolati ciascuno in base 
alla metratura dell'immobile. 
Tre differenti livelli di copertu­
ra vengono resi disponibili dal­
la polizza multirischi di Linear, 
che include laresponsabilità ci­
vile verso terzi per i danni even­
tualmente arrecati dal nucleo 
familiare o dagli animali dome­
stici. Con la possibilità di esten­
dere l'assicurazione anche ai 
danni eventuali agli impianti 
idrici presenti nell'abitazione 
assicurata. 

Sconti sulle coperture ag­
giuntive. Zurich Connect pun­
ta sulla fidelizzazione della 
clientela offrendo uno sconto 
del 15% per chi aggiunge una 
polizza furto e incendio (scon­
to che si estende alla Re auto). 

le polizze sottoscritte dai mem-
bri di uno stesso nucleo familia­
re. Stesso discorso per Zurich 
Connect, che consente di otte­
nere uno sconto sulla polizza 
della seconda auto di famiglia 
del 5% per la responsabilità ci­
vile e del 15% per le altre garan­
zie: incendio e furto, blukasko, 
cristalli, eventi naturali, eventi 
sociopolitici, infortuni del con­
ducente, kasko e ritiro patente. 
Ammonta al 4%, invece, lo 
sconto sulla Re garantito da Li­
near per la seconda auto assi­
curata. 

La segmentazione. Se è vero 
che i prezzi tra 
le dirette non I 
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petitiva rispet- a r ? ^ o n i , 
to alle pompa- e infortuni 
gnie tradizio­
nali, è pur vero che occorre te­
nere sotto controllo i margini. 
Così si assiste a una crescente 
segmentazione dell'offerta. 
Genertel ha messo a punto po­
lizze auto e moto costruite sulle 
esigenze di specifici segmenti 
di clientela, come nel caso di 
Genertel Donna (alla quale si 
affiancano le polizze Altacilin-
drata, Giovani, Slowcost, Scoo­
ter Moto in viaggio), che preve­
de unbonus taxi fino a 100 euro 
se l'auto resta ferma dal mecca­
nico, il bonus bambini, che co­
pre eventuali danni a terzi cau­
sati dai piccoli in auto (ad esem-
pio togliere il freno a mano o gi-
rarelachiavedell'accensione) e 
il bonus baby sitter, che consi­
ste in una diaria da 50 euro al 
giorno (fino a 500 euro com­
plessivi) perretribuireunapro-
fessionista nella cura dei bam­
bini in caso di infortunio a se­
guito di sinistro che comporti il 
ricovero della madre assicura­
ta. Infine ConTe propone tre 
opzioni: Lista di guidatori (che 
consente di assicurarsi solo 
contro i sinistri provocati da 
uno dei guidatori abituali), Gui­
datori maggiori di 28 anni (fa­
scia solitamente meno esposta 
ai sinistri) e Tutti i guidatori 
(che non pone limitazioni). 
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