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TROPP1 OSTACOLI
ALLA CONCORRENZA

La crescira dei broker ¢ un segnale inco-
rageiante, frutto dei provvedimenti di li
beralizzazione e di un apprezzamento
crescente del mercato, Ma il comparto &
da qualche anno al centro di profonde
trasformazioni, che stanno cambiando il
volto della distribuzione assicurativa, ¢ a
farne le spese in questa fase di transizione
sono soprattutto le piccole imprese. La
pensa cosi Luigi Viganotti, presidente di
Ach, associazione che riunisce oltre 300
societa di brokeraggio per lo pit di di-
mensioni medio-piccole. “l cliente ha ca-
pito che il nostro servizio consente di
avere una visione pitt ampia del mercato,
dice Viganotti, non solo nell' Re Auro.
Resta il fatto che il nuovo impianto nor-
mativo ha aumentato gli obblighi a carico
delle imprese di brokeraggio. Le riforme
ci volevano ma a farne le spese sono state
soprattutto le piccole sociera, gia alle
prese con gli ostacoli posti dalle compa-

Luigi Viganotti, presidente di Ach

gnie. In questo contesto competere non @
tacile. Le compagnie per ora non inve-
stono e i sistemi di gestione sono arcaici,
con tempi di emissione insostenibili, con-
siderato che i broker non possono emet-
tere polizze. Per questo siamo perdenti
sulle linea persone: il cliente dopo un po’
si scoraggia e va altrove. Al tempo stesso
non & vero che possiamo operare con
chiunques: le compagnie rilasciano la let-
tera di collaborazione solo a coloro che
mostrano portafogli consistenti, per am-
mortizzare i costi di gestione. Ma se vo-
gliono risparmiare dovrebbero anzituto
investire in tecnologia, per velocizzare le
procedure e, ad esempio, ridurre i con-
trolli manuali sull’'emissione degli estratti
conto,

[ problemi sono noti da tempo, ma ho
I'impressione che manchi la volonta di ri-
solverli. Non € un caso che nella sua rela-
zione annuale il presidente dell’Ania
Fabio Cerchiai non abbia nemmeno ci-
tato il contributo dei broker, che tuttavia
& stato prezioso per le compagnie. Se in-
tendono migliorare il servizio devono
metterci nelle condizioni di lavorare, con-
viene anche a loro, almeno al pari degli
agenti. Al contrario assistiamo a batraglie
di retroguardia che stanno portando in-
dietro il settore, come la reintroduzione
della pluriennalita. Un provvedimento
che penalizza il consumarore ¢ restringe
il mercato, un regalo del governo alle
compagnie, per rifinanziare le loro reti di
vendita. Anche sull' Re Auto servono in-
vestimenti. Il ramo ha chiuso ['anno in
perdita, ma ci sarebbe da chiedersi il mo-
tivo. Il costo dei sinistri € ancora elevato
¢ troppo poco é stato fatto per ridurlo, ad
esempio monitorando da vicino l'anda-
mento del sinistro. Anche le tariffe po-
trebbero essere ulteriormente ridotte.
Non dimentichiamoci che la Corte Euro-




vea ha decretaro 'ammissibilita dell’ob-
{ﬂigo a contrarre, ma al tempo stesso non
¢ pensabile proporre sullo stesso veicolo
premi che vanno da 300 a 2.000 euro.
Non ¢ cosi che si fa il mercato”.

Un mercato concentrato

Ach & oggi impegnata sul tema della po-
liennalita, ma punta anche a ridefinire la
normativa sull'intermediazione. A breve
inoltre presentera alle istituzioni e al-
I'Ania una proposta per le coperture cata-
strofali. “L'anno scorso abbiamo fatro
ricorso alla Corte Europea presentando
una denuncia di infrazione dello Stato
italiano, in relazione all'applicazione
della direttiva europea sull'intermedia-
zione, spiega Viganotti. Se venisse accet-
tata verrebbe rimesso in discussione
anche il Registro Unico degli Interme-
diari (Rui). Non siamo contrari, ma vor-
remmo realmente un unico registro, nel
quale tutti abbiano gli stessi diritti ¢ do-
veri di fronte al cliente. Inoltre ¢i si deve
qualificare, rivelando il rapporto sotto-
stante con la compagnia e mettere chia-
ramente in luce il proprio grado di
indipendenza. Fatto sta che oggi alcuni
intermediari sono privilegiati, come le
banche ¢ le poste, mentre altri devono
sottostare a una serie di incombenze.
Non ¢i opponiamo all'informativa pre-
contrattuale e alla modulistica da conse-
gnare al cliente, ma allora tutti devono
essere sottoposti agli stessi obblighi, com-
presi gli impiegati di banca”.

Sui rapporti interni alla categoria, Viga-
notti snocciola alcune cifre, che mo-
strano un mercato dominato da alcuni
grandi operatori, tra cui spiccano i nomi

Achb nasce nel 1995 ponendosi quale punto di stimolo a favore della crescita
professionale della categoria, con particolare riterimento ai piccoli opera-
tori. Questi ultimi compongono in gran parte la base associativa, anche se
non mancano alcune grandi irni'.»rese. “In particolare lavoriamo su due

tronti, racconta Luigi Viganotti. Il primo concerne i temi comuni alla cate-
goria, come il Regolamento Isvap ¢ il provvedimento sulla poliennalita, il
secondo a sostegno dell’operativita delle imprese medio piccole, attraverso
iniziative associative. Penso ad esempio alla modulistica ¢ ad accordi con le
banche, per i conti correnti, e con alcune compagnie specializzate per deter-
minate tipologie di offerta. La forza contratruale dell’associazione infatti
consente il collocamento di prodotti a condizioni difficilmente ottenibili dal
singolo operatore. Anche la possibilita di presentare la fideiussione al posto
del conto corrente separato, deve essere sostenuta da una certa forza con-
trattuale”. Tra le realizzazioni all’attivo dell’associazione, a servizio degli as-
sociati, Ach ha costituito il primo programma di previdenza complementare
per la categoria, denominato Previbroker, ha stipulato con i Lloyd’s of Lon-
don una convenzione per la copertura del rischio Re Professionale degli as-
sociati a condizioni agevolate, fornisce consulenza per l'iscrizione all’Albo
¢ ha messo a disposizione una serie di servizi online, anche mediante rete
intranet dedicata.

noti del brokerageio a livello globale.
“Nel 2007 i primi dieci broker hanno in-
termediato il 58% dei premi, su un totale
di 1.013 societa, conferma il presidente
Ach. Una situazione che segna un mer-
cato bloceato, lontanissimo da una vera
liberalizzazione. Al contrario aumenta la
concentrazione intorno a pochi grandi
gruppi, come sta avvenendo anche tra le
compagnie. E' un ostacolo alla concor-
renza e alla liberta di scelta del consuma-
tore. Anche lintegrazione europea
presenta qualche difficolta: mentre un
broker straniero pud benissimo operare

in [talia con regime di libera prestazione
di servizio, per noi ¢ pit difficile, conside-
rate anche le diverse legislazioni vigenti
in Europa. Del resto, come competere
con hanche e poste sul piano dei costi?
[mpossibile. Lo possiamo fare sul piano
della professionalita e dell'esperienza, ma
in questa fase di crisi I'assicurato ¢ molto
pit orientato al risparmio, spesso anche a
scapito della sicurezza”.

R.C.

1L MERCATO COMPLESSIVO DEI BROKER OPERANTI IN ITALIA

2001 2003

2008 (STIME)

1999 2000 2002 2004 2005 2006 2007
Imprese e ditte ind.  [.070 42 1219 0 1245 1971 1251 1289 1435 1222 1289
Introiti (mln) 598 659 804 900 949 985 1159 1267 1438  Lol0
Premi gestiti (mln)  7.850 8.653 10.127 11.822 13.928 14.649 17.710 19368 21.980 24.605
Premi ltalia (mln) 61.950 67.619 76.000 87.700 96.993 101.037 109.700 106.60099.116 92.014
% mercato Brokers 12,60 12,70 1330 1350 14,40 1450 16,10 1817 22,18 26,74

Fonte: Aiba
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