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Banca Assicurazione-ramo danni, quali prospettive
di sviluppo nel breve-medio termine

DOTT.SSA ROSALBA GRANIERI
DIRETTORE GENERALE CHIARA ASSICURAZIONI, MILANO

Vorrei iniziare con una breve premessa sull’'andamento del business delle polizze danni
nell’ambito della bancassurance, per poi raccontare I’esperienza maturata da alcune ban-
che di medie dimensioni, soprattutto di carattere regionale, che partecipano al progetto
Chiara Assicurazioni; un’opportunita per aumentare il margine da servizi da un lato e
creare valore nell’ambito di una nuova societa dall’altro.

La nostra compagnia di bancassurance, Chiara Assicurazioni, si differenzia da altre com-
pagnie di assicurazioni tradizionali, principalmente per il proprio DNA: la compagine
sociale é costituita esclusivamente da banche e istituzioni finanziarie.

Framents
BANCASEICURATIONE DANNI

Ma soffermandoci sul primo punto, parliamo di numeri di bancassurance danni. Nel
primo semestre 2010 si & registrata una crescita interessante (+9%), rispetto ad un mer-
cato danni stagnante: la crescita & da imputare principalmente ad una ripresa dei mutui
e ad un conseguente aumento delle polizze CPI, che nel 2009 aveva registrato una bru-
sca “frenata”.

In realtd, le grandi banche non hanno registrato ritmi di crescita molto importanti, per
una maturita del business, mentre risultano molto dinamiche le banche medie e piccole
che in alcuni casi non hanno ancora registrato livelli di pene-
trazione importanti.

Lo sviluppo della bancassurance danni & da imputarsi e S
soprattutto al crescente numero di “veicoli dedicati” che
sono stai creati nell’ambito delle Joint-venture e delle Cap-
tive: la proposizione allo sportello & divenuta piu efficace,
rispetto a quanto avviene con gli accordi commerciali. = e

Per quanto riguarda la distribuzione bancaria, si registra o .
un mix prodotti abbastanza disomogeneo: soprattutto, la : . . '

vendita del prodotto RCA rappresenta un argomento
molto dibattuto.
Ad oggi, solo il 35% degli sportelli nazionali ha lanciato
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questo tipo di business: ancora molte sono le perplessita, dovute principalmente ai rifles-
si negativi che potrebbero derivare da un contenzioso relativo ai sinistri e da una valuta-
zione del rapporto costi/benefici, ancora troppo sfavorevole.

Daltro canto, alcune banche locali sostengono che il prodotto auto & uno strumento utile
per trasmettere il messaggio alla clientela, che anche la “propria Banca” é intermediario
di servizi assicurativi: € importante, a mio avviso, non commettere I’errore di adottare una

politica di pricing troppo aggressiva.

Lofferta auto allo sportello, dovrebbe essere caratterizzata da un packaging semplice,
che combina garanzie in diverse formule, sempre in un’ottica di servizio al cliente finale.
Per il prossimo 2011, alcuni istituti bancari di rilievo stanno preparando un lancio del pro-

dotto auto.

E angrg
IL MiX PER LINEA DI PRODCITTCS

8 H
m =B

[ —————

Lofferta di prodotti personal protection raggiunge risultati ancora marginali; la sfida che
ci si pone & quella della “massificazione™: occorre acquisire una maggiore conoscenza

del business di protezione e dell’offerta stand-alone.
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Il progetto Chiara Assicurazioni & nato a seguito dell’analisi della potenzialita che il business di
bancassurance danni poteva offrire in termini di premi, di marginalita, di fidelizzazione della
propria clientela. Unico obiettivo: replicare i successi della bancassurance vita.

Cosa facile a dirsi, ma non a farsi, considerando che in banca, il prodotto vita & equipa-
rabile ad un prodotto finanziario e come tale & sempre stato venduto nell’ambito della
diversificazione dell'investimento; ma il prodotto danni é tutt’altro e comporta maggiori
difficolta e nella fase di apprendimento e nella fase di proposizione.

Ma come portare avanti un progetto tanto ambizioso? Ovviamente conosciamo bene le
tre formule: accordo commerciale, captive o joint.

Ling runaten o Becassournnone Danm o sisere Pyt seoondd e
prmopall sefs SEageT ...

Il Banco Desio e della Brianza, gia protagonista di un progetto captive nel vita, in una
prima fase ha scelto una soluzione captive nell’ambito del business danni. Un progetto
con una netta distinzione di ruoli tra la Banca e Compagnia: la prima agisce sul credito
e sulla finanza, mentre la seconda individua i rischi della Banca e di conseguenza inter-
viene per mitigarli.
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Successivamente, si & deciso di estendere il progetto “Chiara™ ad altre realta bancarie
regionali che avessero in comune alcune caratteristiche, quali ad esempio un forte radi-
camento sul territorio ed una conseguente relazione di fiducia con la propria clientela: le
banche che avrebbero partecipato al progetto avrebbero condiviso obiettivi di business e
sarebbero state in grado di mutuare esperienze distributive di successo. Il progetto ha
acquisito una fisionomia di tipo “consortile”.
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Un progetto inizialmente in capo a Banco Desio nel 2007 si & aperto poi ad altri partners:
si e articolato un mix di prodotti ancorati ai principali driver bancari sia in termini di pro-

dotti bundled che stand alone.
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Il successo della bancassurance € subordinato alla semplicita di prodotto, ma soprattut-
to di processo: prodotti chiari, trasparenti e soprattutto facili da vendere.
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Ad oggi, a nostro awiso, non esiste in Italia, un modello di bancassurance vincente, pertanto
occorre effettuare una serie di test per far emergere tutte le potenzialita dell'istituto di credito,
soprattutto se di carattere regionale. Nel nostro progetto, abbiamo costituito un “comitato pro-
dotti””, in cui partecipano i referenti di ogni singolo Istituto di credito, per condividere la strut-
tura di prodotto, le iniziative commerciali e i processi di vendita e di post-vendita.
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Per quanto riguarda i numeri, seppur modesti, in considerazione del fatto che non com-

mercializziamo il prodotto RCA, diciamo che nel 2007 abbia-
mo sviluppato un fatturato di 7 milioni di euro, per arrivare
al 2010 allincirca a 30 milioni con circa 450mila pezzi: il mix
di prodotti & indicativamente suddiviso al 50% tra premi
unici e 50% premi annuali e polizze stand alone.

Cio significa, che la Banca € in grado di acquisire in breve
tempo ricavi incrementali, grazie ad una percistency dei pro-
dotti annuali pari al 95%: il portafoglio si rinnova anno su
anno.

La Banca ha inoltre perseguito I'obiettivo della fidelizzazio-
ne, con un’azione di cross-selling. Ad oggi, la produzione per
sportello di una Banca, pressoché a regime, & indicativamen-
te di 70mila euro.
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In *“Chiara” cerchiamo di accompagnare “per mano” l'istituto verso il nuovo business:
offriamo ad ogni banca il riferimento dei nostri account, in loco, affinché si possa conta-

re su un servizio di formazione alla rete costante.
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Durante la formazione stressiamo sempre il concetto di situazione e non di prodotto: ad
esempio, in una sessione formativa sulle CPI legate alla vendita di un mutuo abbiamo
cercato di trasmettere un messaggio alternativo al solito linguaggio “assicurese”, parlan-

do di Apple Store, di Starbucks Coffee e di Mediaworld.

L e abbvwata & muhs
E LA SOLITA POLIZZAY

= iGN INDED)
L Chanii ofe soquisly b
2 Chenin o'w vuole pesire con francusiith ¥ mulio

o i precipaie INDEEIATOH
v SITUAZIONE o ESPERIENTA

= My 3 pono del PRECEDENTI?
s o

2

Por izparanc
ADALTHI ESEWP) DI SITUADONE!

- shicn wogian cher SN0 CERre ROV F Proutolit, ma rlomg
¥ ﬁlPFﬂE Store T L B (F RIS N B T P DO (M e
g, Jofrenn
Nk b o e | e o, i e

=l ELDETTHACITD N SOESIFTO Ir Y OF A0S, VL) w8 0ZTP.
G RAEChe ETATEI  PETEA o SRARATIT (4 Hiriaces
5 L SO o 3 SN Ogr Ml S e
SOCRSrEIRT Eged 03 BEO DNOE CON NTTE DAL toders ¢
o v shacchuaty i cararalc”s

St | e 5 i i i, Lo (Gt [ (3

Ogni sportellista ha una mappa per orientarsi su linea persona, linea abitazione, linea

responsabilita e linea salute.
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Un percorso di crescita culturale graduale nell’ambito della bancassurance danni, senza
mai dimenticare i 3 punti chiave nel linguaggio verso la clientela: la chiarezza delle con-
dizioni. Cosa assicuriamo, cosa hon assicuriamo e cosa fare in caso di sinistro.
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Per quanto riguarda il marketing, le nostre proposte vengono sempre condivise nel
“comitato prodotti”, organizzato con le banche.

Si effettuano alcuni test con i partners come, ad esempio, il caso del gadget del misura-
tore di pressione offerto alla sottoscrizione di una polizza salute.
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I materiale di marketing predisposto presenta sempre un’offerta complementare al pro-

dotto bancario, per agevolare un’azione di cross-selling.
Per concludere, la nostra formula per il successo della bancassurance & un modello

“chiavi in mano”.
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