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edditivita e consulenza. Sono gueste le dus
principah shide che aspettano gl agenti di as-
sicurazione nel corso del 2013 e negli anmi a
venire. Questi almeno sona i due temi intorno
al quah s sono concentrate le nflession delle societa
che ADVISOR ha contattato. Se per Paolo Penco,
ceo di Zurich Global Life in ltala, “sul
fronte imprenditoriale la redditivita della

stanza evidente: nonostante il proliferare della multica-
nalita lasset pill importante della catena distributiva as-
sicurativa resta la rete agenziale. A conferma di cio
anche il piano di Assicurazioni Generali. che impie-
ghiera 300 milioni di risorse finanziane per investimenti
anche sulle reti e sul miglioramento del servizio al cliente,
Perché & qui che st giochera la sfida cru-
ciale. Non pid sul numero di agenti che si

ropria impresa € |'elemento cruciale, intende reclutare ma sul servizi che sié in
s g specie in tempi di econo- Sl‘ll‘h'en[:\] " grado di offrire loro per vestire | panni dei
mia recessiva come quell rapprese nta consulentl. “Stiamo lavorando molto sia

che stiamo vivndo™ per Yo omia sul consolidamenta della nostra rete di

Sandro Scapellato. un InSIdIa specighsti vita, sia sulla recente rete di

amministratore delegato
del gruppo Helvetia
“una delle maggiori insidie
pier | prossimi anni & rap-
presentata  dallintrodu-
zione di Solvency Il La
direttiva imporra alle com-
pagnie unattenta analsi der prodott
messi a disposizione degh agenti perche
bisognera avere una grande attenzione
agli interessi dei vari stake holders coin-
volti”. Secondo Maurizio Cappiello,
vice dg. di AXA Assicurazioni se |l
numero di agenti tendera a diminuire nel
futuro’la figura dellagente professionista
che svolge un ruolo consulenziale e in
grado di creare valore sara sempre pil
presente”. Perché un alemento e abba-

per il futuro
del husiness
delle polizze

venditon dedicati all'analisi dei nischi insiti
alle attivita piccole e medie imprese” rac-
conta Cappiello. Il gruppo Helvetia invece
vuole ottimizzare l'attvita degli agenti e
rendere meno aneroso Il processo di con-
tatto. "Voghamo ottenere una maggiore
redermption tra le visite effettuate e il nu-
mera di polizze stipulate. In questa il progetto di CRM
rappresenta uno strumento fondamentale” precisa Sca-
pellato. Secondo Zurich & fondamentale il supporto alle
reti che nel loro caso, oltre che esplicarsi con la forma-
zione e prodottivita davvero competitivi, sl eplicita in Ac-
celerator. "Si tratta di un vero e proprio programma di
sostegno commerciale alle agenzie e alle reti secondarie
che punta ad autare gl agenti a offrire la mighor value
proposition alla clientela e preservare redditivita” spiega
Penco. Tutti elementi che cercheranno di favorire e im-
prase degli agenti. E che in parte rispondono alle regole
del Leon World Class, una strategia aziendale applicata
in diversi ambiti industriali e ora anche nelle aziende di
senvizi e alle assicurazioni

“In un panorama di crisi di mercato e competitivta in-
ternazionale bisogna mirare a diventare una delle
aziende eccellenti, puntando sull'innovazione dei pro-
dotti, processi e servizi in moda da creare valore per |
clienti e ritorni economici per I'azienda e sostenibilita nel
tempa” chiosa Matteo Bonfiglioli, presidente di
Bonfiglioli Consulting, societa attiva nella consu-
lenza aziendale anche per imprese assicurative,
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