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INVESTIRE

IL CONSULENT
CON LA “TUA”

EE IN STRADA
ARTNERSHIP

Parte il “roadshow” della compagnia innovativa di Cattolica. L'a.d. Sabia spiega il progetto.

romotori finanziari che sento-

no di non essere valorizzati,

analisti tecnici che non si ve-
dono realizzati, agenti e consulenti as-
sicurativi penalizzati.
Il numero di questi soggetti aumenta
di giorno in giorno, specialmente in un
contesto di mercato oggi ancora diffi-
Cile ove le grandi strutture (reti e com-
pagnie) continuano a tagliare i costi fa-
cendo ricorso a ristrutturazioni, talora
spietate, che mettono alla porta anni
-di professionalita.
In questo scenario trovare chi ha vo-
~ glia di costruire e proporre un nuovo
modello di business & davvero sor-
prendente: ma per farlo, e prima di tut-
to per crederci, ci vuole la forza che so-
lo 'entusiasmo pud dare.

Andrea Sabia (nella foto), neoammi-
nistratore delegato di Tua Assicura-
zioni, questa dote di trascinatore ce
I'ha; e questa scommessa imprendito-
riale la vuole giocare con

sé stesso e con il
gruppo che rap-
presenta (Cat-
tolica Assi-
curazioni).
Un  nuovo
modello di
distribuzio-
ne di pro-
dotti assicu-
rativo/finan-
ziari verra pre-
sentato dal 15 ot-
tobre in un road show
itinerante per 10 citta italiane

(vedi box), con obiettivi ambiziosi: apri-
re 200 agenzie, selezionare ed inse-
rire 540 agenti e promotori-part-

ner entro il 2006, che dovranno ge- :

stire un portafoglio di 90.000 clien-
ti con una raccolta danni di 135 mi-
lioni di Euro.

- tore evoluto. Tua ri-
-neamente all'esigenza

" sparmio e alla doman-:

. Iin ¢he modo il so-

Che cos’é Tua?

Un sogno che hai pie-
di per terra, un sogno
realistico. E’ il primo,
vero progetto italiano
di retail assicurativo fi-
nanziario. Per la prima’
volta un gruppo soli-
do, come Cattolica, co-
struisce un modello in
grado di coniugare i
servizi assicurativi e
previdenziali che pud
fornire un agente evo-
luto con quelli del ri-
sparmio gestito che
pud fornire un promo-

sponde contempora-
di protezione del ri-

da d’investimento. -

gno sara tradotto in realta?
Apriremo dei negozi sulla stra-
da, dove metteremo tutta la
tecnologia disponibile e ac-
cessibile all’operatore e al
cliente. Tua vuole avere un
rapporto stretto proprio
- con il cliente, essere per lui
© un presidio fisico e relazio-
nale, rappresentare per lui
il “decoder” in una materia,

assicurativa e degli investimenti,
dove non si pud disintermediare.
Vuole un esempio? In Italia un cliente

si reca mediamente nella sua banca

8/10 volte all'anno e non piu di'1 vol-

ta nella sua agenzia assicurativa. La di- .

stribuzione assicurativa & obsoleta: spes-
50 la raccolta premi & ancora fatta spe-
dendo a casa un freddo bollettino di
conto corrente postale. Siamo davve-
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come quella della copertura -

ro alla preistoria in termini di “custo-
mer care”.

E come si esce dalla preistoria?

- Tua & innovazione a tutto campo. Il pro-

motore che scappa dal soffocante mo-
dello piramidale pud trovare un'ipote-
si di soluzione per il goodwill di sé stes-
so quando firma con noi un contratto
di affiliazione commerciale; chi invece
fugge dai triti modelli agenziali/finan-
ziari pud trovare un progetto per di-
ventare eventualmente anche socio di
capitale, lavorando fianco a fianco con
un tecnico. Tutti e due questi operatori
instaurano con Tua un rapporto di

~“partnership”.

Quale ¢ il profilo dell’agente Tua?
Cerchiamo gente con attitudine im-
prenditoriale e organizzativa, con di-
sponibilita all’azione. Persone che sia-
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no. Bisogna fare dei Fip nuovi, pitl com-
patibili con i bisogni dei sottoscrittori. E
pili confrontabili. Si sente il bisogno di
una moralita intrinseca degli operatori».

Le compagnie invece insistono perché
anche i prodotti assicurativi possano go-
dere degli stessi vanaggi, ad esempio po-
ter utilizzare i contributi del Tfr previsti
per i fondi contrattuali e aperti. E solleci-
tano una modifica normativa che con-
senta ai fondi contrattuali di impiegare le
proprie risorse in prodotti assicurativi di
tipo tradizionale.

NEWS - ASSICURAZIONI

Poste Italiane debuttano nel ramo danni con la
nuova compagnia Pste Assicura che lancia 2 nuo-
vi prodotti, le polizze Capofamiglia e Casa.

Unipol ha acquisito da Credit Suisse le compa-
gnie italiane Winterthur Assicurazioni e Winterthur
Vita, varando un aumento di capitale (garantito
da Mediobanca) di circa 1.050 milioni di Euro ed
emettendo un prestito obbligazionario subordi-
nato da 300 milioni. Con questa acquisizione Uni-
pol rafforza la propria posizione competitiva, pas-
sando al quarto posto nella graduatoria dei mag-
giori gruppi assicurativi, con una raccolta premi
di 8 miliardi e oltre 6 milioni di clienti. Nel trien-
nio 2003-06 il gruppo punta a premi superiori ai
10 miliardi e ad un Roe dell’l 1,5%. Unipol, infine,
ha venduto il 51% di Noricum Vita a Sanpaolo IMI
per 40,3 milioni.

Promesse di risultati concreti sul tema Rc auto e
forte impegno per una cooperazione sui tavoli
“caldi” dalle garanzie auto alla sanita al vita alle
coperture catastrofi e terrorismo, da parte del
presidente Fabio Cerchiai all’assemblea annuale
dell’Ania, associazione che raggruppa le imprese
di assicurazione alla presenza del ministro delle
attivitd produttive Antonio Marzano e del presi-
dente dell'lsvap, Giancarlo Giannini. Per I'anno in
corso gli aumenti medi dei premi auto saranno
decisamente pill bassi rispetto al 2002 (che ave-
va segnato un rialzo del 6,2%).

Nel 2002 i brokers di assicurazioni hanno gesti-
to in Italia premi per oltre 9.900 milioni di Euro
nei rami danni, dove si concentra la loro attivita
e dove detengono una quota di mercato del 30,5%
(26,8% nel 2001). Il presidente dell’Aiba France-
sco Paparella conferma la quota di mercato tota-
le dei brokers in tutti i rami assicurativi al 13,8%
(+20% negli ultimi due anni).

Nuovi ingressi al vertice di Novara Vita: nel Cda
entrano Fausto Marchionni, Marco Mezzolani e
Stefano Carlino (rispettivamente a.d., responsa-
bile vita e responsabile finanza di FonSai) e Fran-
co Cavallero (Popolare Novara spa). Mezzolani
assume la carica di direttore generale, Giuseppe
Prete quella di condirettore generale.

William Malloy ¢ il nuovo numero uno europeo

Cattolica Assicurazioni ha presentato il mo-
dello dei nuovi punti vendita della nuova con-
trollata Tua Assicurazio-

ni,alla presenza del di-
rettore generale
Ezio Paolo Reggia
e del presidente
della nuova so-
cietd, Aurelio
Candian, affian-
cato dall'a.d. An-
drea Sabia (nella fo-
to). Nell'arco di tre an-
ni verranno aperte 200 agen-

zie, le prime cinque gia nel prossimo autunno.Ven-
deranno polizze Rc nei rami auto e danni alla per-
sona, ma potranno collocare anche altri prodot-
ti finanziari provenienti da altre unita del gruppo.
I costi della struttura saranno notevolmente piti
bassi, con riflesso sui prodotti.Alla fine del 2006,
prevede Sabia, si potra contare su un parco di
88.000 clienti, 940 agenti, 560 collaboratori e un
portafoglio di 135 milioni di Euro. Consulente di
Cattolica & stata Solving International.

Il rinnovo dei vertici Isvap avverra alla naturale
scadenza. || sottosegretario alle attivitd produtti-
ve Mario Valducci ha smentito un rinnovo antici-
pato del consiglio di amministrazione.

Alleanza Assicurazioni (gruppo Generali)
guidata da Sandro Salvati ha approvato le moda-
litd di realizzazione della concentrazione delle at-
tivitd di bancassurance. E’ stato ratificato un ac-
cordo concluso con Meliorbanca per l'ingresso
di quest'ultima nel capitale sociale di Finagen, at-
tiva nella concessione di finanziamenti a privati e
aziende e nel leasing. Intanto Marco Casu assume
la carica di direttore generale per I'area assicura-
tiva, in sostituzione di Roberto Pennisi. Il nuovo
direttore generale per I'area finanza e servizi &
Alberto Maria Maturi, attuale responsabile delle
strutture di pianificazione, controllo e investor re-
lation e presidente della sgr Fondi Alleanza: so-
stituisce Franco Viezzoli, andato a presiedere la
controllata Ggs (Gruppo Generali Servizi).

Fabrizio Rindi & I'l I° presidente, il primo ita-
liano e non elvetico, nella storia della Camera di
Commercio Svizzera in Italia. Neocavaliere del la-
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no leader, capaci difare sia “coaching”

sia business. Per guesto investiremo .
massicciamente in formazione con Tua .

Scuola che arrivera a far certificare da
ente terzg:la:gualitd dél nostro consu-
lente. La formazione passera anche at-
traverso il progefto di “community ma-
nagement”, Un portaleda un lato ac-
cessibile al cliente, che, po-
tendo i vedere, fra laltro,
lo stato di avanzamento
della liquidazione del suo

le.esigenze del cliente. Pol il negozio
Tua, che deve diventare un punto d'in-
contro, avra; nella sua architettura e
“lay-out” simili ovunque in Italia, un’a-

+iTea pliy riservata alla gestione del-ri--

- sparmiio, ove saranino disponibili i pro-
dotti del gruppo Cattolica e prodotti
di terzi. L'assistenza ai nostri consulen-

soltanto per leggere i report e colle-
garsi a'Reuters. Non hanno, cosl, mai
creato nuovo traffico di clientela sul
punto vendita. | negozi, percid, ono
stati iniziative di immagine, utili pili che
altro per massicce campagne di reclu-
tamento. Tua & tutt'altro: & un model-
lo a pettine e non piramidale, a forte

Si cercano 540 agenti e P’f
tl.

sesmitt | per gestire 90.000 clien

trattato solo come un nu-

mero i poiizza. Dalalro, | Att rave;rs»o-:f[ag form:ufla._n-egozio.

tramite funzione Intranet,
il portale permettera aling:
stro consulente di porrg
vizio centrale. pe
clientell pitivelo g

Videbconferenza

che'in

Sono un promotoré’o un agente
e la“Tua” Idea mi place. Cosa de-
vo fare e cosa mi costa?

L'affitto per sempre, Iallestimento chia-
vi in mano del punto-vendita, com-
preso I'arredamento, la tecnologia e la
cablatura, fino all'inagurazione; ciog
tutti 1 costi fissi sono a carico di Tua. Il
nostro “pacchetto di.benvehuta”icon-
siste anche in quindici giorni-di for-

mazione iniziale;al termirie dei:guali;

ale operati-
vo. A fronte di questo Tmpegrio’la:so--
cieta o il soggetto interessato‘devono .
fornire un contributo spese “iina;tan-

sara consegnato-un many

tum” di 15.000 Euro, che rappresenta

solo il 20% dell‘investimento iniziale,
formazione compresa, che Tua sostie-
ne e che potranno essere anche legati:
agli obiettivi di “business plan” e quin:-

di anticipati da Tua.

E poi?

Poi comincia il loro mestiere di im-
prenditore assicurativo e finanziario,
per sviluppare la vendita e la consu:
lenza. Chi firma con noi il mandato di
agenzia, sottoscrive anche un accordp
di affiliazione commercialé firma infat-
ti anche un ”business plan”. persoria-
lizzato a tre anni. Ai nostri consulenti
forniremo-tutto I'appoggio possibile,
anzitutto in'termini di prodotti assici-
rativi/previdenziali facilmenté perso-
‘nalizzabili (addirittura “stagionali”) sul-

ti prevede anche di penetrare pill ve-
locemente il potenziale mercato loca-
le rendendo nota in‘tempo reale l'a-
pertura, in zona, di nuove partite lva:
perché dove nasce un‘impresa, i dev'es-
serci Tua.

Ma in cosa vl differenzierete dai
negozi finanziarl che molte retie
compagnie hanno cavalcato ne-
gll'anni'Novanta?

| négozi finanziari eérano gusci vuoti do-
ve | promotori finanziari si ritrovavano

contenuto meritocratico. Chi riesce sara
infatti messo nella condizione di poter
“gemmare” nuovi punti vendita Tua.
Siario la prima compagnia “senza car-
ta”, che mette al centro il cliente. Ec-
co perché noj non “reclutiamo”, ma
“selezioniamo” persone in grado di ge-
stiresia il risparmio sia il risparmio dei
clienti, delle loro famiglie, delle picco-
le aziende.
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