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Sono fiero di poter affermare che CGPA Europe € una realta conso-
lidata del mercato assicurativo italiano nell’ambito delle coperture di
RC professionale degli intermediari assicurativi.

Cio e avvenuto perché il nostro modello di sviluppo € basato non
solo sulla fornitura di un prodotto assicurativo adeguato alle esigenze
dei nostri clienti, ma anche (e io direi soprattutto!) per aver posto in
essere una serie di attivita che danno valore aggiunto alla relazione di
partnership che desideriamo costruire insieme ai nostri clienti.

’Osservatorio Europeo degli Intermediari Assicurativi rappresenta
uno degli strumenti che mettiamo a disposizione degli intermediari
per confermare la valenza della loro professione nell’ambito della dis-
tribuzione assicurativa europea.

Nell’edizione 2017 trovate due articoli riguardanti argomenti di asso-
luta attualita, vale a dire:

e come i nuovi media € le strategie di comunicazione possono im-
pattare sulla efficacia e sull’efficienza dell’attivita di intermediazione
assicurativa;

e guali strumenti possono essere utilizzati dall’intermediario per porre
correttamente in essere I'attivita di informazione e di consulenza,
in modo tale da essere successivamente in grado di dimostrare
di aver correttamente adempiuto ai propri doveri nei confronti dei
clienti.

Come avrete modo di constatare, se da un lato sono ormai note le
sfide che devono essere fronteggiate, € altrettanto vero che si sono
aperte e si apriranno una serie di opportunita che, se colte, potranno
ancor di piu accrescere la fiducia e la centralita dell’intermediario
professionale nell’ambito della distribuzione assicurativa.

Buona lettura.
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Sguardi incrociati

Ulrich, il suo mandato ha inizio alla vigilia dell'applica-
zione della nuova direttiva IDD e del suo recepimento:
quali temi le sembrano pid rilevanti in questo ambito?

Durante il mio mandato alla presidenza del
BIPAR, collaborando con le associazioni che ne fanno
parte, operero affinché il recepimento della direttiva IDD
avvenga nel rispetto delle regole e senza provocare inutili
sconvolgimenti nel settore dell’intermediazione assicu-
rativa. Spero in particolar modo che venga frenata la pro-
pensione del legislatore a produrre
norme che tendano a disciplinare
eccessivamente la distribuzione,
dal momento che I'idea di fondo
della direttiva &€ semplice, e cioe
che gli intermediari consiglino i
propri clienti per soddisfarne al

Sull’interme diaZiOne meglio i loro interessi.

Alessandro, lo sviluppo della rego-
lamentazione in corso in Europa e

[ ] . .
in Europa e nel mondo s mees

ULRICH ZANDER & ALESSANDRO DE BES|

mercati internazionali?

NEREEN [ YL C'e una tenden-

za sempre piu frequente al confron-
to tra i vari regolatori seguendo
le linee guida di IAIS,OECD, UN,
WTO ed altri enti sovranazionali
che invitano ad armonizzazione le
varie regolamentazioni locali; quel-
la Europea & un benchmark per le
altre soprattutto nei paesi emer-
genti ma la tendenza & indubbiamente quella, e cio é
reso necessario dalla sempre maggiore internazionaliz-
zazione dei mercati assicurativi.

Ulrich, oltre alla direttiva IDD quali saranno i temi pit
importanti affrontati dal BIFAR nei prossimi due anni
(anche al di fuori delle questioni normative)?

Il BIPAR sara attivamente impegnato
nell’elaborazione degli standard tecnici del Key Informa-
tions Document (KID) per i Packaged Retail Investment
and Insurance-based Investments Products - PRIIPs, in
pratica i prodotti assicurativi con una componente di in-
vestimento, e assistera I’EIOPA con i suoi consigli grazie
al know-how degli intermediari assicurativi.

Come BIPAR assisteremo inoltre I'EIOPA nell’elabora-
zione degli atti delegati, per esempio per quanto riguarda
la predisposizione delle regole relative alla Product Over-
sight Governance e la soluzione dei conflitti di interessi
nella distribuzione assicurativa.

Il BIPAR si adoperera poi affinché il campo di applica-
zione della direttiva finanziaria MiFID venga circoscritto
in modo ragionevole e non venga esteso ai prodotti as-
sicurativi.

Il BIPAR cerchera anche di convincere le autorita dell’UE
a non adottare un approccio “tecnocratico”, dove la tute-
la del.consumatore € solo un pretesto per regolamentare
tutto fin nei minimi dettagli.

Alessandro, c¢i parli del WFIl e del suo ruolo in ambito
internazionale.

Il WFII & la Federazione Mondiale de-
gli intermediari, rappresenta gli intermediari di 5 conti-
nenti e quindi il suo ruolo principale, tramite i suoi organi
amministrativi, il World Council e I'Executive CSE Com-
mittee, & quello di favorire lo scambio di informazioni tra



i vari mercati, soprattutto in relazione alle questioni isti-
tuzionali che possono avere effetto sulla nostra attivita.
Questo permette di identificare e analizzare i potenzial
cambiamenti che potrebbero interessare il settore dell’in-
termediazione assicurativa.

Le maggiori organizzazioni internazionali quali la OECD,
lo IAIS, la FSB, Le Nazioni Unite, il WTO, come ho det-
to prima, sono continuamente attive anche nella rego-
lamentazione della professione degli intermediari assi-
curativi; i loro comitati e gruppi di lavoro sviluppano
principi di alto livello, linee guida o raccomandazioni
sulla protezione dei consumatori nel settore finanziario,
suggeriscono politiche relative ai codici di condotta, an-
tiriciclaggio, antifrode, regole di corporate governance;
tutte posizioni che presto o tardi verranno applicate in
tutti i mercati. E’ evidente la necessita che questa rego-
lamentazione abbia un impatto minimo nella operativita
degli intermediari. La WFII, come unica voce degli inter-
mediari, promuove e difende i nostri interessi con queste
istituzioni; ogni qualvolta vengono quindi pubblicate do-
cumentazioni che interessano il nostro settore, il WFII
viene regolarmente interpellato.

L'obiettivo del WFII & avere un mercato competitivo, cor-
retto, con uguali possibilita per tutti al fine di dare il mi-
glior servizio al cliente.

Ulrich, i cambiamenti in corso hanno ricadute importanti
Sulla professione: le Fintech e le altre Insurtech stan-
no cambiando le regole del gioco. Secondo lei, in che
modo queste novita incidono sugli intermediari?

Osserviamo con attenzione la digitalizza-
zione del settore assicurativo e dell’intermediazione. Tut-
tavia abbiamo I'impressione che ultimamente I'importan-
za della questione venga un po’ sopravvalutata. In realta
per il momento non abbiamo ancora osservato cambia-
menti sostanziali nella distribuzione, nei prodotti o nelle
tariffe. Inoltre la nostra esperienza mostra che finora la
maggior parte dei clienti continua a preferire I'interazione
diretta e personale con un intermediario assicurativo. Chi
cerca garanzie adeguate continua a ritenere un valore
aggiunto la consulenza personalizzata che forniscono gli
intermediari professionali.

Nonostante cio, ormai nessun intermediario pud permet-
tersi il lusso di non essere presente su Internet con un
suo sito personale attraverso cui offrire mezzi di contatto
semplici e rapidi piuttosto che poter verificare il valore ed
il rendimento dei prodotti Vita a contenuto finanziario. Si
tratta di un nuovo approccio al mercato che si sta svi-
luppando tra gli intermediari e che inoltre offre loro nuove
opportunita di contatto e di distribuzione.

Alessandro, in questo campo gli intermediari europei
possono ispirarsi agli sviluppi di alcuni mercati statuni-
tensi o asiatici?

NCEEEN G EWEESE Certamente questi mercati stanno

dando una forte spinta di innovazione e sono gia molto
piu avanzati in termini di sviluppo ma gli intermediari eu-
ropei stanno investendo su questi segmenti di mercato
anche se in maniera disomogenea dovuta alla diversa
ricettivita del mercato stesso, principalmente per moti-
vi culturali. Infatti non tutto quello che arriva da mercati
quali quello statunitense o asiatico pud essere ribaltato
nel nostro, proprio per la diversa ricettivita ai modelli di
business. Nel lungo periodo pero sicuramente ci sara un
livellamento verso I'alto in questi campi.

Intervista

Alessandro e broker in ltalia, Ulrich € agente in Germa-
nia: quali sono secondo voi i valori unificanti e condivisi
dagli intermediari in Europa?

NCEEENL I LY =] [ ’attenzione verso il cliente / consu-
matore con I’obiettivo di rendere il miglior servizio a costi
ragionevoli.

Penso che le diverse categorie di interme-
diari assicurativi in Europa abbiano in comune la volonta
di proporre ai loro clienti la migliore protezione possibile
e a garantire loro un’assistenza continua nel tempo. Tutto
cio funziona pil 0 meno bene a seconda del sistema di
remunerazione. La Germania ci riesce molto bene grazie
sia a una soddisfacente remunerazione provvigionale sia
alla possibilita, per gli agenti, di distribuire prodotti anche
di imprese di assicurazione con le quali non € in corso
un contratto di agenzia. Questo sistema ha dato prova di
validita ormai da decenni, come € stato confermato dalla
legge tedesca che ha recepito la direttiva IDD.

La funzione di consulenza da parte dell'intermediario &
diventata un dovere, reso ancora pit vincolante dalle
normative recenti. Tale obbligo espone maggiormente
gli agenti e i broker al rischio che la loro responsabilita
civile professionale venga chiamata in causa per via di
una mancata o non idonea consulenza. Cosa pensate
di questi rischi? Vi sembra che siano in aumento?

ACEEENLI W Certamente si, la regolamenta-

zione sempre piu stringente e burocratica non consi-
dera laspetto pratico del servizio. Un servizio al
cliente, che le nuove tecnologie obbligano ad essere
veloce, efficace ed immediato, viene frenato dalla ne-
cessita di formalizzare i passaggi tecnici adottati che
comunque vengono effettuati al fine di poter consegnare il
prodotto adeguato alla esigenza del cliente. La quantita di
informazioni da rilasciare al cliente in modo formale non
sempre vengono accolte positivamente e comprese. La
necessita di risolvere i problemi in tempi rapidi da parte
dei clienti pone quindi gli intermediari nella situazione
imbarazzante di dover coniugare I'esigenza pratica del
Cliente e quella formale del legislatore; di conseguenza
si pud essere esposti piu frequentemente ad errori for-
mali che piu facilmente permettono di addossare respon-
sabilita all’intermediario al quale il cliente si affida per le
sue capacita professionali.

Allo stato attuale, per quanto riguarda la
Germania non possiamo confermarlo. Llistituto della
mediazione costituito in Germania per gli assicurati, il
mediatore assicurativo, registra da anni una progressiva
e costante diminuzione delle richieste di risarcimento da
parte dei clienti nei confronti degli intermediari. | premi
delle polizze di responsabilita civile professionale degli
intermediari seguono la stessa tendenza alla diminu-
zione, giustificata da una sinistralita sempre piu conte-
nuta.
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Focu

Alla vigilia dell’entrata in vigore delle disposizioni previste dalla nuova
Direttiva sulla distribuzione assicurativa (IDD) in tutti gli Stati membri
dell’Unione Europea (il 23 febbraio 2018 ¢ il termine ultimo per |l
recepimento), di fronte al rafforzamento normativo da essa introdotto
nel campo della consulenza, abbiamo riunito gli avvocati europei di
CGPA Europe e abbiamo chiesto loro di descriverci:

e come vengono messi in atto gli obblighi relativi all’informazione e alla
consulenza in capo agli intermediari in alcuni mercati europei ;

e quale puo’ essere la responsabilita dell'intermediario nella scelta
dell’assicuratore, con particolare riferimento all’ipotesi di insolvenza
dello stesso assicuratore




ICOBBLIGO DI
CONSULENZA E LA SUA
TRACCIABILITA: UNA
PANORAMICA DELLE
PRATICHE IN EUROPA




La consulenza e la sua tracciabilita:
un obbligo introdotto dalla Direttiva
del 2002

La Direttiva del 9 dicembre 2002 sull’intermediazione
assicurativa ha formalizzato I'obbligo di consulenza
dell’intermediario  imponendogli di fornire diverse
informazioni a giustificazione della proposta assicurativa
fatta al cliente. In particolare essa stabilisce - nell’articolo
12 par. 3 - che «Previamente alla conclusione di qualsiasi
contratto, l'intermediario assicurativo deve, basandosi
in particolare sulle informazioni fornite dal consumatore,
quanto meno precisare le richieste e le esigenze di
tale consumatore e le ragioni su cui si fonda qualsiasi
consulenza fornita su un determinato prodotto. Tali
precisazioni si articolano secondo la complessita del
contratto assicurativo proposto.». Questo documento
e stato chiamato in modi diversi a seconda delle varie
normative di recepimento adottate nei diversi Paesi. Per
semplificare parleremo di «<modulo di consulenza».

Un uso poco uniforme malgrado
I’'armonizzazione realizzata dal
recepimento negli Stati membri

Il principale obiettivo della Direttiva del 2002 era
I’armonizzazione di alcune pratiche tra gli intermediari
assicurativi europei, in particolare I’adozione generalizzata
di un documento scritto che esprimesse, in maniera
formale, sia le esigenze e i bisogni del cliente che le
considerazioni alla base dei consigli mirati alla proposta di
un determinato prodotto assicurativo.

Tutti gli Stati membri hanno recepito nelle loro legislazioni
nazionali le richieste e le indicazioni previste nella Direttiva
Europea del 2002.

Tuttavia, una volta entrate in vigore le leggi di recepimento
nei diversi paesi membri, la divergenza dei loro contenuti
a questo riguardo é risultata evidente. Difatti ogni paese,
permeato dalla propria cultura giuridica, ha recepito questa
richiesta tenendo conto delle particolari caratteristiche
nazionali e lasciando poco spazio all’armonizzazione
inizialmente auspicata dal legislatore europeo.

La stessa Direttiva del 9 dicembre 2002, all’art. 13,
comma 1, forniva precise indicazioni sulle modalita in
cui deve essere comunicata qualsiasi informazione che
I’intermediario deve fornire al cliente:

“a) su supporto cartaceo o altro supporto durevole
disponibile ed accessibile per il consumatore;

b) in un modo chiaro e preciso che sia comprensibile per il
consumatore”.

In alcuni Stati membiri la legge di recepimento si € mostrata
particolarmente esigente rispetto agli obblighi imposti dal
legislatore europeo concernenti il modulo di consulenza.

Focus

10 Belgio
’effetto Twin Peaks

In Belgio, dopo il recepimento della Direttiva, I’autorita di
igilanza - I'«Autorité des services et marchés financiers»|
(FSMA)™ - ha emanato delle norme a completamento degli
specifici obblighi incombenti sugli intermediari. La legge
detta «Twin Peaks» (2013) ha imposto agli intermediari
di accertarsi che il contratto di assicurazione proposto
soddisfi le richieste e i bisogni del cliente, il che ha
significato la consacrazione, in un testo di legge, di un
principio di attribuzione della responsabilita in tema di
obbligo di consiglio che la giurisprudenza aveva gia da
empo statuito e che impone agli intermediari dei doveri
ancor piu forti rispetto a quelli previsti nella Direttiva
Europea del 2002,

Al fine di accertarsi che il mercato si adegui a questi nuovi
obblighi, le associazioni professionali degli intermediari e
delle compagnie di assicurazione hanno preparato insieme
delle norme comuni in forma di «check lists» disponibili a
utti gli intermediari.

Questi documenti contengono numerose informazioni,
come la precisazione della natura del rapporto tra cliente
e intermediario, il riconoscimento da parte del cliente della
consulenza ricevuta e I'indicazione della lingua usata nel
contratto (per via del plurilinguismo esistente in Belgio).

Essi garantiscono inoltre una vera e propria «tracciabilita»|
della consulenza fornita e, quando correttamente compilati
e consegnatial cliente, permettono ditutelare I’'intermediario
in caso di reclamo o di richiesta di risarcimento.

Le autorita hanno accolto favorevolmente questo sforzo|
sottolineando che tali check lists vanno usate con diligenza
e non devono essere considerate come semplici formalita.
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= In Germania, la legge di recepimento stabilisce che
I'intermediario sia tenuto a fornire per iscritto al cliente una
serie di informazioni, relative sia al proprio ruolo che agli
elementi sui quali si basano i propri consigli.

In mancanza delle suddette informazioni, la legge prevede
espressamente un’inversione dell’onere della prova,
ovvero stabilisce che, in caso di controversia, spetti
al’intermediario provare di aver adempiuto pienamente i
propri obblighi, mentre il cliente ¢ sufficiente che si limiti
a indicare di non essere stato adeguatamente informato.

Le associazioni professionali degli intermediari assicurativi
tedeschi hanno anche predisposto un certo numero
di moduli di consulenza senza perd spingersi fino alla
“standardizzazione” prevista dal mercato belga.

Questa tendenza alla standardizzazione non si € tuttavia
diffusa in tutti gli Stati membri: in § § Francia I'idea di
un questionario comune a tutti gli intermediari € stata
discussa ma, in seguito ad una specifica raccomandazione
dell’ACPR (Autorité de contrble prudentiel et de résolution),
I’autorita di vigilanza francese, essa non & stata messa in
atto. ACPR attribuisce infatti grande importanza al fatto
che il documento nel quale si ufficializza la consulenza
fornita sia personalizzato e adattato a ogni cliente, il che
non puod avvenire con un documento standardizzato.

Anche nel mercato 0§10 italiano, la normativa di
recepimento non ha previsto un modello di consulenza
standardizzato. Tuttavia, I'lVASS (Istituto per la Vigilanza
sulle Assicurazioni) ha imposto agli intermediari di:

e raccogliere dal cliente ogni informazione necessaria a
comprendere le esigenze e i bisogni del cliente;

e informare lo stesso cliente sulle -caratteristiche
principali del prodotto proposto, avendo cura di
chiarire bene se il prodotto soddisfi integralmente o
meno tutte le esigenze ed i bisogni espressi dal cliente.

Una caratteristica peculiare del mercato assicurativo
italiano € che le imprese di assicurazione forniscono
all’intermediario, al momento della emissione del contratto,
un “Questionario sulla adeguatezza” del prodotto offerto,
che deve essere compilato e sottoscritto dal cliente.

In realta tale Questionario & del tutto inadatto a soddisfare

OSSERVATORIO EUROPEO
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gli obblighi che la normativaitalianaimpone agli intermediari
in tema di adeguatezza del prodotto assicurativo proposto
al cliente.

g2 Regno Unito

Un approccio della normativa
basato su principi

L’autorita di vigilanza inglese (FCA - Financial Conduct
Authority) ha elaborato una raccolta di raccomandazioni
posta all’attenzione degli intermediari: le norme ICOBS|
(Insurance Conduct of Business Sourcebook), che
rappresentano una guida di buone pratiche alle quali i
ribunali fanno riferimento regolarmente.

ali norme insistono sulla necessita di «adeguare» la
consulenza alle esigenze del cliente, ma non spiegano|
dettagliatamente le modalita di trasmissione delle
informazioni e non precisano la maniera in cui dli
intermediari devono procedere (salvo la necessita di usare
documenti scritti e supporti durevoli, come stabilito dalla
Direttiva), con |'obiettivo verosimile di incoraggiarli ad
effettuare da soli un’analisi esaustiva delle richieste e dei
bisogni del cliente.

Concretamente il mercato non ha prodotto modelli o]
documenti standard ai quali gli intermediari possano fare
riferimento e il modulo di consulenza viene usato dagli
intermediari in modo non uniforme.

E vero perd che nel Regno Unito esiste una modalita di
endita detta «senza consulenza» per la quale il modulo di
consulenza non € necessario.

0 § Lirlanda ha adottato una modalita di recepimento
simile a quella del Regno Unito. L'autorita di vigilanza
irlandese (Central Bank) ha quindi elaborato una raccolta
di raccomandazioni, il «Consumer Code», che stabilisce
che la vendita di un qualsiasi contratto finanziario a un
consumatore deve essere preceduta da informazioni
precise rispetto agli obiettivi del contratto, alla sua durata
e alla sua conformita con i bisogni del cliente: tutto cio
e applicabile ai contratti di assicurazione. | dettagli della
comunicazione di tali informazioni sono lasciati alla
discrezione dell’intermediario.

Il modulo di consulenza:
un uso ancora poco omogeneo
a discapito degli intermediari

Laculturagiuridicapropriadiognipaese membrodell’Unione
Europea ha un forte impatto sull’'uso che viene fatto del
modulo di consulenza.

¥ din Francia, il ricorso a questo documento, vero e proprio
strumento per la tracciabilita della consulenza fornita,
aumenta di anno in anno. In effetti si pud notare che gia
da molto tempo, e anche prima dell’entrata in vigore della
Direttiva del 2002, la giurisprudenza aveva incoraggiato gli
intermediari a fornire per iscritto le loro raccomandazioni
di copertura.



=In Germania, una sentenzarecente della Corte Suprema
Federale del 13 novembre 2014 ha condannato un agente
assicurativo per non aver consegnato una documentazione
esaustiva al suo cliente nel momento della proposta di
assicurazione; questa sentenza conferma un indirizzo
giurisprudenziale gia da tempo intrapreso dalle corti di
merito®.

iIlin Belgio diverse richieste di risarcimento vengono
regolarmente avanzate nei confronti degli intermediari per
questo motivo.

In pratica, I'esperienza di CGPA Europe sulla tipologia delle
richieste di risarcimento nei vari paesi europei mostra che
a volte tali documenti precontrattuali sono assenti oppure
mal compilati dagli intermediari, e che le informazioni sulla
copertura assicurativa vengono date solo oralmente. Ne
risulta di conseguenza che, sempre piu frequentemente,
viene invocata la responsabilita civile degli intermediari
sulla base del mancato assolvimento dell’obbligo di
consulenza, di cui e difficile provare I'adempimento in
mancanza di prove scritte che attestino la comunicazione
delle informazioni all’assicurato.

L'eterogeneita con la quale viene compilato per iscritto
il modulo di consulenza dipende dal fatto che esso, se
da una parte viene considerato dagli intermediari un
utile strumento di lavoro, dall’altro viene visto da loro
come un ulteriore aggravio di carattere gestionale che
si va ad aggiungere alle altre incombenze di carattere
amministrativo cui sono tenuti.

Tuttavia esso rappresenta per loro un notevole strumento
di tutela in quanto costituisce, se usato nel modo corretto,
sia un modo per provare I’adempimento della consulenza,
sia uno strumento commerciale che permette un migliore
approccio al cliente.

Inoltre si tratta di un obbligo che pud comportare dei
controlli da parte delle autorita di vigilanza nazionali, con
possibili sanzioni a carico degli intermediari inadempienti.

Focus

I modulo di consulenza:
un obbligo normativo

Attraverso le autorita di vigilanza locali, gli Stati membri
hanno adottato politiche diverse in merito al controllo degli
obblighi che incombono agli intermediari.

In 8 0 Italia e in 8 8 Francia

0 0 In Belgio, la FSMA ha elaborato delle tecniche di
controllo basate sul «Mystery shopping» nelle quali i
cosiddetti “clienti tester” verificano se gli intermediari
ottemperano a tutti i loro obblighi di informazione e di
consulenza.
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= In Germania, |'autorita di vigilanza, la BaFin
(Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht), non
dispone di un potere diretto di controllo degli intermediari.
| registri e la supervisione delle modalita di esercizio
dell’attivita degli intermediari sono stati finora delegati
alle Camere di commercio locali, senza che queste
potessero esercitare una reale sorveglianza sul settore.
Tuttavia la BaFin esercita comunque un controllo indiretto
sugli intermediari attraverso il suo potere di vigilanza
sulle compagnie di assicurazione, in quanto queste sono
tenute a verificare che i loro prodotti vengano distribuiti nel
rispetto delle regole.

Nel & Regno Unito e in (N Irlanda, le autorita
controllano le condizioni formali di attivita degli intermediari
(autorizzazioni), ma é raro che i loro accertamenti riguardino
il modo in cui i broker garantiscono la tracciabilita delle
proprie consulenze nei confronti dei loro clienti. Salvo
in caso di massicce ondate di ispezioni del settore,
come € successo in particolare per la distribuzione dei
prodotti di assicurazione legati ai mutui nel Regno Unito,
gli intermediari sono esposti soprattutto alle richieste di
risarcimento in ambito civilistico.

Un contenzioso importante e in aumento

In definitiva, la necessita di conservare una traccia scritta
per provare di aver fornito una consulenza al cliente mostra
tutta la sua importanza quando all’intermediario viene
richiesto il risarcimento del danno.

Quando un assicurato lamenta di essere stato mal
consigliato dal suo intermediario, la credibilita della difesa
di quest’ultimo si fonda sulla sua capacita di dimostrare,
attraverso delle prove, di aver ottemperato ai propri
obblighi.

Cio e ancora piu importante dal momento che le autorita
giudiziarie hanno da tempo sancito una vera e propria
inversione dell’onere della prova. Secondo questo principio,
non tocca al cliente dimostrare che lintermediario ha
commesso un errore, ma al contrario & I'intermediario a
dover dimostrare di aver adempiuto i propri doveri. Quindi
la mancanza di un modulo di consulenza fa correre un
rischio considerevole all’intermediario dal momento che,

| N

in assenza di prove della sua diligenza, sara considerato
in torto e la sua responsabilita civile professionale verra
chiamata in causa.

L'importanza di questo documento & ancora piu grande
visto che i casi di richieste di risarcimento nei confronti degli
intermediari non sono piu limitati a casi di errori materiali
o0 amministrativi, come un tempo, ma riguardano in buona
parte I'inadempimento del loro obbligo di consulenza: il
modulo di consulenza riveste quindi un ruolo essenziale.
Inoltre le controversie legali legate a questa problematica
stanno aumentando sempre piu in tutta Europa.

Nella maggior parte dei casi queste controversie finiscono
in tribunale, dove i giudici sono inclini a proteggere il
consumatore a scapito dell’intermediario, visto come un
esperto della materia. Alcuni paesi, come il Regno Unito
o I'lrlanda, hanno da tempo messo a punto strumenti di
risoluzione alternativa delle controversie alle quali rinviano
i tribunali. La recente entrata in vigore dell’istituto della
mediazione in materia di consumo, derivata dalla Direttiva
Europea del 2013 relativa alla risoluzione extragiudiziale
delle controversie®, dovrebbe tendere ad aumentare
I'intervento dei mediatori di settore.
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Limposizione di un obbligo di consulenza formalizzato
all'intermediario dovrebbe portare ad una diminuzione del
contenzioso.

L'obbligo di consulenza, complementare all’obbligo di
informazione, impone all’intermediario di effettuare uno
studio caso per caso al fine di proporre un contratto
personalizzato.

Per questo, quando il contratto non risponde alle
aspettative dell’assicurato, quest’ultimo avra sempre piu
tendenza ad attribuire la responsabilita all’intermediario,
rimproverandogli di non aver proposto un contratto adatto
alla sua situazione.

Come detto, queste doglianze sono sempre piu numerose
e l'uso del modulo di consulenza rappresenta I’'unico
mezzo efficace per gli intermediari per tutelarsi; la posta
in gioco € molto elevata, visto che alcune richieste di
risarcimento arrivano a diversi milioni di euro a seconda
del tipo di contratto o del danno subito.

1. Financial Services and Markets Authority

2. Bundesgerichtshof - BGH 13/11/2014

3. Direttiva europea n. 2013/11/UE del 21 maggio 2013 relativa alla risoluzione alternativa delle
controversie in materia di consumo.
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LA RESPONSABILITA

DELLIINTERMEDIARIO
NELLA SCELTA DELLA

COMPAGNIA
ASSICURATIVA

La volonta del legislatore europeo di favorire le attivita
transfrontaliere accentua in modo nuovo la responsabi-
lita dell’intermediario nella scelta della compagnia assi-
curativa da consigliare al cliente.

In che modo e fino a che punto insolvenza di una com-
pagnia assicurativa coinvolge la responsabilita dell’in-
termediario?

| recenti casi di insolvenza come quello della societa
GABLE AG del Liechtenstein (facente parte dello Spazio
Economico Europeo) e di Enterprise Insurance (registra-
ta a Gibilterra) offrono una prospettiva nuova e partico-
lare sulla questione per almeno due motivi: esse si sono
verificate in vigenza della nuova direttiva «Solvency II»
e riguardano entrambe compagnie di assicurazioni che
avevano sviluppato le loro attivita prevalentemente al di
fuori del loro paese di origine attraverso I'uso del «pas-
saporto europeo» (Libera prestazione di servizi o LPS).

Dal punto di vista degli intermediari assicurativi, tali
insolvenze rappresentano un problema reale: oltre alle
difficolta che ne risultano nell’ambito della loro attivita,
si pone I'importante interrogativo di sapere in quale mi-
sura esse possano portare alla messa in causa della loro
responsabilita civile professionale.

| nostri esperti europei ci hanno esposto il loro punto di
vista per quanto riguarda i rispettivi mercati.

Si tratta in effetti di un argomento di attualitda nonché di
una potenziale fonte di preoccupazione. | diversi paesi
membri dell’lUnione Europea interpretano in modo di-
verso sia la prevenzione di queste situazioni e le loro
conseguenze, sia gli obblighi che incombono sugli inter-
mediari in tali circostanze.

E chiaro che gli intermediari assicurativi sono tenuti a
verificare che le compagnie assicurative di cui propon-
gono i servizi dispongano di un’apposita autorizzazione.

Ma & loro compito anche verificarne la solvibilita?

Per le compagnie registrate nello stesso Stato, I'infor-
mazione relativa alla solidita finanziaria della compagnia
assicurativa e facilmente reperibile.

Ma come regolarsi quando si tratta di imprese che agis-
cono in LPS? Alcuni intermediari sono in grado di verifi-
care tali dati, ma la maggior parte di loro non ha questa
possibilita.

Il sindacato dei broker britannici (British Insurance Bro-
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kers’ Association, BIBA) si € pronunciato in modo dras-
tico consigliando di non rivolgersi a compagnie straniere
se queste non dispongono di un rating soddisfacente.

nll Francia, la questione ¢ delicata. Le insolvenze
restano rare, ma costellano la storia del settore assicu-
rativo, contrariamente alla Germania dove situazioni di
questo tipo sono ancora piu eccezionali € non hanno
lasciato tracce significative sul mercato assicurativo. La
situazione in Francia € tesa: da un lato la concorrenza
tende a diminuire per alcuni rischi, particolarmente per
via della diminuzione del numero dei rapporti di colla-
borazione rilasciati dalle compagnie, il che porta alcuni
intermediari a cercare soggetti disposti ad assumere il
rischio in altri paesi dell’lUnione Europea. D’altra parte,
I"autorita di vigilanza francese (Autorité de contrdle pru-
dentiel et de résolution, ACPR) ha espressamente pre-
cisato che non & di sua competenza avvisare preventi-
vamente gli intermediari in caso di insolvenza da parte
di una compagnia assicurativa. Inoltre essa non puo
sorvegliare le societa straniere, poiché solo I'autorita di
vigilanza del paese di origine ha competenza per conos-
cere e analizzare la loro solvibilitd. E quindi necessario
richiedere le informazioni alle autorita straniere. L’inter-
mediario resta comunque esposto in prima persona in
caso di insolvenza di una compagnia assicurativa, sia
che questa si trovi nel territorio nazionale, sia che si trovi
all’estero.

Secondo i principi enunciati dalla Corte di Cassazione,
il broker deve essere una «guida sicura e un consulente
esperto». Difatti egli € pienamente responsabile del pro-
prio operato fin dall’inizio dell’attivita intermediativa, in
quanto é tenuto a verificare se la compagnia assicura-
tiva da lui proposta al cliente & abilitata ad esercitare in
Francia, se essa soddisfa i criteri del margine di solvi-
bilita, e infine fare ricerche piu approfondite su di essa,
in particolare per quanto riguarda il suo rating. L'inter-
mediario deve anche verificare la portata della garanzia,
I’adeguatezza delle clausole in rapporto alle esigenze
del cliente (soprattutto quando sia necessaria una tra-
duzione), la durata del contratto e infine la legge appli-
cabile al contratto.

Per quanto riguarda la questione del coinvolgimento del-
la responsabilita civile professionale dell’intermediario in
caso di insolvenza della compagnia assicurativa, con la
conseguente privazione per I'assicurato dell’indennizzo
atteso, la questione & controversa e la giurisprudenza in
merito & pressoché inesistente. Una cosa ¢ certa: I'inter-
mediario non puo ricoprire un ruolo di garante per I'im-
presa insolvente.

Gli intermediari devono ovviamente preoccuparsi di in-
formare rapidamente i loro clienti in caso di difficolta
dell’assicuratore che ha assunto il rischio e proporre
soluzioni per sostituirlo, ma non si vede perché dovre-
bbero accollarsi una responsabilita direttamente legata
alla solidita finanziaria delle compagnie assicurative con

le quali piazzano i rischi, a meno che, prima della sot-
toscrizione del contratto, non fossero gia stati diffusi
avvertimenti o comunicazioni specifiche sulla stampa
specializzata.

Per affrontare questi rischi sono stati creati dei Fondi di
garanzia nei diversi paesi membri dell’Unione al fine di
indennizzare - in alcuni casi precisi e limitati - gli assicu-
rati danneggiati in seguito all’insolvenza del loro assicu-
ratore, limitando quindi il rischio di eventuali richieste di
risarcimento nei confronti degli intermediari.

A volte tali Fondi vengono utilizzati per importi molto si-
gnificativi, come & stato il caso nell’aprile 2016, quando
il Fondo di garanzia irlandese ha dovuto rimborsare qua-
si 1,4 miliardi di euro per coprire i sinistri denunciati nei
cinque anni precedenti che non erano stati risarciti da
alcuni assicuratori insolventi. | fondi sono pero alimen-
tati dai contributi degli assicuratori, il che rappresenta
un’ulteriore fonte di rischio per il mercato.

2 Regno Unito
Lintervento dell’autorita di vigilanza

Nel dicembre 2016 la Financial Conduct Authority (FCA)
- I'autorita di vigilanza britannica - ha condotto un’in-|
chiesta sulla qualita delle polizze di responsabilita civile
professionale degli intermediari assicurativi. Oltre a una
notevole sottoassicurazione di molti soggetti rispetto al
olume di affari, la FCA ha notato che gli assicuratori RC|
escludevano dalla loro copertura le richieste di risarci-
mento nei confronti degli intermediari in caso di insol-
enza di una societa di assicurazione.

In seguito a tale inchiesta la FCA ha chiesto agli assicu-
ratori di cancellare questa esclusione.

Anche se il mercato si &€ adeguato, resta il fatto che la
responsabilita degli intermediari puo essere chiamata in
causa solo in caso di effettivo errore professionale, pe
aver raccomandato una societa insolvente o fornito in-
ormazioni insufficienti al cliente.

uttavia constatiamo con preoccupazione che quasi
contemporaneamente il Fondo di garanzia britannico)
(Financial Services Compensation Scheme, FSCS) pub-
blicava un documento di consultazione in merito al pro-|
prio finanziamento e sottolineava I’accrescimento del
rischio nei confronti dell’intera categoria degli interme-|
diari dovuto al ricorso a societa assicurative operanti in
LPS da parte di alcuni broker.

Esiste dunque una tentazione pit o0 meno esplicita di es-|
porre maggiormente I'intermediario e il suo assicuratore
al rischio di insolvenza degli assicuratori, in particolare
quelli che esercitano dall’estero in libera prestazione di

A tutt’oggi nessun contenzioso significativo ha compor-




ato richieste di risarcimento nei confronti di un interme-
diario in seguito all’insolvenza di una compagnia di assi-
urazioni. Tuttavia, se la tendenza mostrata dall’autorita
di vigilanza dovesse confermarsi sul mercato inglese,
questo implicherebbe di certo un accrescimento del
profilo di rischio dei broker e un rincaro delle coperture
di responsabilita civile professionale.

In questo contesto BIBA, I'associazione professionale
dei broker inglesi, ha deciso di mettere a disposizione
dei suoi membri una banca dati che permette loro di ve-
rificare la solidita delle compagnie.

’1'
b i

®Ber il momento in Germania come in ltalia, paesi nei quali
Wite 'un elevato numero di agenti, la preoccupazione del-
la solvibilita delle imprese assicurative € poco presente.
Anche il Belgio,sembra essere stato risparmiato. Ma ques-
ta situaziongon puo durare, come dimostrano gli sviluppi
del mercatd inglese.

Hnoltre & evidente che da un lato la normativa (direttive So
\vency |l e ID['D) accresce la tutela dei clienti e di conseguen-
, la responsabilita degli intermediari, dall’altro 'Unione
! Europea intende favorire le attivita transfrontaliere, quindiss
nche gli intervewi degli assicuratori in LP. )

Come tutelarsi?
Per gli intermediari & necessaria la massima vigilanza.

Nella fase di sottoscrizione, € ormai assodato che nel
onsigliare i prodotti di una impresa assicurativa, soprat-
utto se straniera, € necessario che I'intermediario si cau-
eli nei confronti del cliente attraverso un’attivita di comu-

nicazione che specifichi le condizioni del suo intervento e
utte le verifiche effettuate dall’intermediario per giustifi-
are la scelta.

ale comunicazione deve essere chiara e messa per iscrit-
o, affinché I'intermediario possa disporre di una prova a
proprio favore in caso di bisogno.

Nel corso del contratto I'intermediario deve porre la massi-
ma attenzione agli sviluppi del mercato in modo da cogliere
il piu rapidamente possibile eventuali rischi di insolvenza ¢
informarne il suo cliente.

e la scelta di un assicuratore risulta non piu adeguata alla
luce di piu indicatori di rischio, o in caso di sua ormai nota
insolvenza, € compito dell’intermediario proporre al piu
presto di cambiare il piazzamento del rischio.

i 1
|
f“ i
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LISTA DELLE ABBREVIAZIONI

PAESE

AT Austria

=] Belgio

BG Bulgaria

DE Germania

ES Spagna

FR Francia

HR Croazia

IE Irlanda

IT Italia

LU Lussemburgo

MT Malta

NL Paesi Bassi

PL Polonia

PT Portogallo

RO Romania

S| Slovenia

SK Slovacchia

UK Regno Unito

ORGANISMI

ANIA Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici in Italia
APS Associazione delle imprese assicuratrici in Portogallo
Assuralia Associazione delle imprese assicuratrici in Belgio
DGSE  Autorita di controllo delle assicurazioni in Spagna
FFSA Federazione francese delle imprese assicuratrici
GDV Associazione delle imprese assicuratrici in Germania
ISP Autorita di Vigilanza sul mercato assicurativo portoghese
IVASS Istituto italiano per la vigilanza sulle assicurazioni
ORIAS Registro francese degli intermediari assicurativi

RUI Registro Unico degli Intermediari assicurativi in Italia
UNESPA Associazione delle imprese assicuratrici in Spagna
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1. L’Europa perde la
leadership mondiale
dell’assicurazione

24

Con una caduta della sua quota al 31% nel 2016,
il vecchio continente ha perso per il secondo anno
consecutivo la sua posizione di leader dell’assicu-
razione mondiale a vantaggio dell’America.

Tuttavia I’Europa continua a occupare il secondo
posto nella classifica mondiale, ma a pari merito
con il continente asiatico il cui peso nell’assicura-
zione mondiale si accresce nel corso degli anni.

Oltre all’effetto negativo del tasso di cambio (forte
diminuzione dell’euro di fronte al dollaro america-
no), questo calo & essenzialmente legato al ramo
Vita, in cui I’Europa controlla ormai meno di 1/3
dei premi mondiali, contro il 38% di due anni fa.

Un arretramento che avvantaggia il continente
asiatico, il quale assume un ruolo predominante
nel campo dell’assicurazione Vita mondiale, con
una quota stimata al 38% nel 2016.

Malgrado un leggero calo, I’'Europa continua a
consolidare la sua posizione in quanto secondo
mercato nei rami Non-Vita, con una quota vicina al
29%, molto dietro I’America (44%) ma a una certa
distanza dall’Asia (23%).

Andamento* dei premi diretti per mercato nel 2016

19,3%
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Fonte: Insurance Europe, associazioni professionali
* evoluzione nominale ma a tassi di cambio costanti
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2. Una crescita

sempre modesta

| premi raccolti nel settore degli affari diretti do-
mestici all'interno dei 28 mercati dell’UE sono sti-
mati a circa 1.130 miliardi di euro nel 2016, con
un aumento di meno dell’1% (+0,8%), in linea con
quello registrato I'anno precedente, ma in netto
rallentamento rispetto al 2014 (+3,5%). Questa
crescita debole riguarda prevalentemente i mer-
cati dell’Europa occidentale, con la notevole ec-
cezione del mercato britannico i cui premi hanno
beneficiato di un andamento favorevole (+4%).

Cosi, in ltalia, il netto rallentamento osservato nel

2015 si & trasformato in diminuzione sensibile di
quasi il 9% nel 2016. Anche il mercato portoghese

ha conosciuto una forte caduta, con un calo dei
premi di piu del 15%), mentre i mercati francese,
tedesco e olandese hanno ristagnato. Solo il mer-
cato spagnolo e (soprattutto) quello lussembur-
ghese hanno beneficiato di una forte crescita nel
2016, con un aumento rispettivamente del 12% e
del 19%.

Invece, con la notevole eccezione dei mercati
ceco e polacco che restano colpiti da un calo di
attivita, la maggior parte degli altri mercati dell’Eu-
ropa Centro-Orientale continuano a beneficiare di
una crescita sostenuta grazie alla fase di recupero
che li caratterizza.

25
Evoluzione* dei premi diretti nel’ UE per ramo us R
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Fonte: Insurance Europe, associazioni professionali
* evoluzione nominale ma a tassi di cambio costanti
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2.1 Assicurazione Vita,
una ripresa mancata

Dopo aver dato I'impressione di ritrovare il ruolo
ditraino della crescita europea a partire dal 2012,
I’assicurazione Vita ha conosciuto un’inversione di
tendenza nel 2015, quando il tasso di raccolta dei
premi si & fermato dopo un aumento del 6% I'an-
no precedente. Una tendenza che si & confermata
0 addirittura aggravata nel 2016, quando 10 mer-
cati sui 28 dell’Unione hanno terminato I'anno con
un andamento negativo della raccolta.

La diminuzione osservata nel 2016 & particolar-
mente forte in Portogallo (-23,2%), in Polonia
(-13,3%), in ltalia (-11%) e in Austria (-9,1%). |
premi hanno continuato a diminuire, anche se in
proporzioni minori, anche in Germania (-2%), in
Francia (-1,2%) e in Belgio (-0,9%).

In questo quadro generale di recessione, due mer-
cati fanno eccezione: il Lussemburgo e la Spagna.

Nel primo, la forte riduzione intervenuta nel 2015
ha ceduto il posto a una ripresa particolarmente
sostenuta nel 2016, con un incremento dei pre-
mi del 28,9% che rappresenta la migliore perfor-
mance tra i mercati del’UE dei 28. Dopo diversi
anni di crescita debole o vera e propria diminu-
zione, il mercato spagnolo si & fortemente ripreso
nel 2016 con una crescita eccezionale del 21,8%
rispetto all’anno precedente.

In linea piu generale, tassi di interesse storica-
mente bassi che incidono sulla redditivita dei pro-
dotti per i clienti e fanno pesare rischi di solvibilita
per gli assicuratori, il tutto in un contesto di scar-
sa propensione per prodotti piu rischiosi (prodotti
unit-linked), sono i principali fattori che spiegano
tale disinteresse per I'assicurazione Vita.

Andamento* dei premi diretti Vita per mercato nel 2016

28,9%
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Fonte: Insurance Europe, associazioni professionali
* evoluzione nominale ma a tassi di cambio costanti
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2.2 I’assicurazione Non-Vila,

una crescita sempre contratta

L’assicurazione Non-Vita & di certo meno instabile
dell’assicurazione Vita, ma i suoi margini di pro-
gresso sono anch’essi molto limitati, soprattutto
in un ambiente segnato da un contesto altamente
concorrenziale, continuamente alimentato da una
tendenza alla saturazione dei bisogni, in partico-
lare nei principali mercati del’UE. Di conseguenza,
da diversi anni I'assicurazione Non-Vita continua a
essere penalizzata da una crescita piuttosto de-
bole, che molto spesso € dovuta solo a un rinnovo
delle coperture piuttosto che a un vero e proprio
accrescimento della base assicurabile.

L’anno 2016 & tuttavia caratterizzato da un conso-
lidamento della crescita nella misura in cui tutti i
mercati hanno registrato un andamento positivo;
nel contesto congiunturale sfavorevole che carat-
terizza I’economia europea, un incremento medio

del 3,2% costituisce una performance apprezza-
bile.

Questa crescita € notevole soprattutto nella mag-
gior parte dei mercati dell’Europa centro-orientale,
non ancora minacciati dal calo della domanda
che caratterizza i mercati dell’Europa occidentale.
Aumenti tariffari resi necessari dal peggioramento
delle condizioni tecniche hanno inoltre premesso
al mercato britannico di mostrare una solida cres-
cita del 7%. Gili altri mercati principali continuano
invece ad essere penalizzati da un contesto mol-
to concorrenziale, alimentato di continuo da una
tendenza alla saturazione dei bisogni.

Andamento* dei premi diretti Non vita per mercato nel 2016
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3. Un mercato sempre
molto concentrato

L’assicurazione europea & formata da una

struttura oligopolistica caratterizzata da un’al-

ta concentrazione se si considerano i tre mag-

giori paesi, abbinata a una marcata frammen-

tazione se si considerano i paesi con minor

apporto di premi raccolti. Difatti il Regno Uni- 17,2%
to genera da solo piu di 1/5 (23%) dei premi GERMANIA
raccolti nell’insieme dei 28 mercati dell’UE nel

2015. Con la Francia (18,5%) e la Germania 18,5%

(17,2%), questi tre paesi controllano da soli FRANCIA

quasi il 59% dell’assicurazione europea. Con 100,
laggiunta dell’ltalia (12%), dei Paesi Bassi =S
(6,4%) e della Spagna (5,7%), questi sei pae-

si si spartiscono piu dei 4/5 (83%) degli affari 5,7%

europei mentre gli altri 21 mercati devono ac- SPAGNA

contentarsi del restante 17%.

28
Contributo dell’assicurazione al PIL per paese nel 2016

11,7%

11,0%

W Vita
Non vita

10,4%

9,8%

Totale

9,4%

7,6%
8,0%

72%

6,2%
6,3%
6,4%

4,3%
4,6%
4,9%
4,9%
5,1%
5,7%
5,8%

3,1%
3.2%

1,9%
2,2%
2,2%
2,5%
2,6%
2,7%
2,8%

1,0%
1,2%
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Fonte: Insurance Europe, Eurostat, associazioni professionali
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4. Un contributo all’economia

UE28

forte, ma che segna il passo

Che si tratti del suo contributo al PIL (indice di pe-
netrazione) o del premio medio per abitante (den-
sita), 'Europa dei 28 continua a occupare le prime
posizioni della classifica mondiale.

Per quanto riguarda il contributo al PIL, 'UE mos-
tra nel 2016 un indice di penetrazione di qua-
si I'8% contro il 6,5% per I’America (7,3% per il
continente Nord Americano) e il 5,6% per I'Asia.
Malgrado il calo, I'assicurazione Vita continua a
contribuire maggiormente all’economia europea
con un indice di penetrazione medio di quasi il 5%
contro il 3% per I'assicurazione Non-Vita.

Dopo aver subito un rallentamento nel 2015, il
contributo dell’assicurazione all’economia euro-
pea é rimasto praticamente stabile nel 2016 poi-
ché in linea di massima I'incremento dei premi ha
seguito quello del PIL.

Il premio medio per abitante ha invece continuato
a crescere arrivando a circa 2.200 euro nel 2015.
Un incremento che si spiega con un incremento
dei premi leggermente superiore a quella della po-
polazione europea (rispettivamente +1% contro
+0,4%).

Questa crescita & dovuta prevalentemente alla
buona tenuta dell’assicurazione Vita, la cui den-
sita cresce del 5% (1.337 euro), pari quasi al 62%
della densita media globale. Il contributo dell’as-
sicurazione Non-Vita continua invece a ristagnare
(circa 832 euro).

Premio/abitante (in euro) per mercato nel 2015
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1. Gli intermediari: un canale storico
preso d’assalto da una concorrenza
multiforme

Malgrado una concorrenza sempre piu intensa e diversificata,  tribuzione assicurativa (IDD), prevista per I'anno prossimo,
gli intermediari professionali continuano ad essere i principali  dovrebbe aiutare gli intermediari a consolidare la loro posizione.
attori della distribuzione di prodotti assicurativi in Europa. Infat-  Anche se questa Direttiva comportera nuovi vincoli, ricollocan-
ti, secondo i dati disponibili, la quota di mercato degli agentie  do la «consulenza al cliente» al cuore del processo di vendita
dei broker puo essere stimata in piu della meta (54%) dei premi  essa permettera agli intermediari di far valere la loro specifi-
raccolti nel periodo 2014-2015. cita e di valorizzare la qualita relazionale del loro rapporto con
L’arrivo di nuovi concorrenti ha avuto un impatto diverso sulle clienti
reti tradizionali a seconda che si tratti di distribuzione di prodotti
di assicurazione Vita o Non vita. In generale le banche hanno
spodestato gli intermediari e si sono imposte come la principale
rete di distribuzione dei prodotti di assicurazione Vita.

D’altra parte I'entrata in vigore della nuova Direttiva sulla dis-

Distribuzione dei premi Vita e Non-Vita nel periodo 2014-2015*

10%

20,1% 10%

10,1%

32%
46%

69,8%

54%

Vita Non-Vita Totale
M Intermediari @ Banche M Diretti & Altri**

* stima stabilita a partire dai 15 mercati per i quali sono disponibili dati piu 0 meno omogenei
** Assenza di intermediari, incluse le societa di mutua assicurazione, i produttori diretti della compagnia e altre vendite dirette
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1.2 Gli intermediari
occupano tradizional-
mente una posizione
fragile nell’assicurazione
1a...

Se le reti tradizionali continuano a essere leader della distribu-
zione dei prodotti assicurativi, questo € possibile grazie alla loro
forte presenza nei mercati Non-Vita. La loro posizione € infatti
nettamente meno favorevole nel ramo Vita, dove sono stati for-
temente destabilizzati dall’intervento dei bancassicuratori.

=

Tuttavia il Belgio costituisce un esempio di mercato in cui le
rispettive posizioni possono cambiare sensibilmente. A partire
dalla meta degli anni Ottanta, gli sportelli bancari sono diventati
il canale principale di distribuzione dei prodotti di assicurazione
Vita. Malgrado cio, la quota degli intermediari (in particolare dei
broker), dopo aver continuato a diminuire nel corso degli anni,
ha cominciato a risalire a partire dal 2013, tant’e vero che nel
2015 essi sono tornati ad essere il canale di distribuzione prin-
cipale, con una quota stimata al 46,9% (contro il 31% per le
bancassicurazioni).

Distribuzione dei premi Vita per mercato
(2014-2015)

21,8% 48,1% 30,1%
AT
46,9% 31% 22,1%
BE*
73,1% 21% 5,9%
DE
25,2% 66,2% 8,6%
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17% 64% 19%
FR*
61% 29% 10%
GR
24,7% 35,5% 39,8%
HR*
41% 59%
e I —

LuU*
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NL

SI*
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13,4% 79,3% 7,3%

54,2% 21,8% 24%

59,7% 24,3% 16%

61,9% 36,3% 1,8%

66% 34%

38,5% 29,8% 31,7%

16% 79,4% 4,

[
X

25% 19% 56%

80,3% 14,1% 5,

o)
X

70,5% 22,7%

o
®
X

1.3 ...ma rappresentano
sempre il canale
predominante nei rami
Non-Vita

Al di la di una leggera tendenza decrescente, gli agenti e i bro-
ker continuano ad essere il canale di distribuzione principale nei
maggiori mercati Non-Vita dell’'UE, dove la loro quota di merca-
to e sistematicamente superiore alla meta dei premi incassati.

Il peso degli intermediari professionali resta preponderante in
Germania (83%), Belgio (73%), Portogallo (74,2%) e Spagna
(61,6 %). Anche in Francia, il paese in cui la diversita dei canali
di distribuzione e piu sviluppata, gli intermediari continuano a
controllare piu della meta (52%) dei premi incassati nel 2015.

Distribuzione dei premi Non-Vita per mercato
2014-2015)

—

51,2% 57% 43,1%

AT

73% 7,9% 19,1%

BE*

83% 6,3% 10,7%

DE

61,6% 12,3% 26,1%

ES*

45% 6% 49%

Fl

52% 13% 35%

FR*

25,9% 8,3% 65,8%

HR*

87% 4,9% 8,1%

5

86,4% 0,5% 13,1%
LU*
58%

5,1% 36,9%

LT

65% 35%

MT
80% 20%
NL

79,7% 3,8% 16,5%

PL*

742% 16,9% 8,9%

PT*

70,2% 0,8% 29%

SI

59,9% 7,4% 32,7%

UK

M Intermediari @ Banche M Diretti & Altri**

*2015
Fonte: Insurance Europe, Associazioni professionali nazionali
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2. Un’evoluzione divergente a seconda dei
mercati e della categoria degli intermediari

Secondo i dati estratti dai Registri tenuti dalle Autorita nazio-  con I'esplosione della categoria dei collaboratori degli IASP, un
nali di controllo e riguardanti dieci mercati del’UE, il numero di ~ gran numero dei quali non sono attivi.

professionisti abilitati alla distribuzione dei prodotti assicurativi
ammonta a circa 929.387 intermediari a fine dicembre 2015,
il che comporta un aumento globale di piu del 9% dal 2008,
anno di creazione dei registri. In effetti nel corso di tale periodo
I’'andamento ha attraversato due fasi opposte: un periodo di
rallentamento fino al 2012, seguito da una ripresa che continua
a confermarsi. Difatti, nel 2015 il numero di Intermediari Assi-
curativi Professionali (IASP) € aumentato di quasi il 4% ris-
petto all’anno precedente. Una crescita che sembra sostenuta,
ma che nasconde in realta una tendenza alla stabilita, e a volte
addirittura un calo degli effettivi.

A parte il mercato polacco, il numero effettivo degli IASP ha
mostrato una diminuzione di piu dell’1% nel 2015. Di fatto, sal-
vo il mercato francese e quello lussemburghese, che hanno be-
neficiato di una moderata progressione (rispettivamente +3%
e +1%), il numero degli IASP ha subito un rallentamento negli
altri mercati, particolarmente nel mercato belga dove & sceso
del 10%. Questo andamento negativo prevale, inoltre, anche
se pilu moderatamente, sui mercati spagnolo (-4%), portoghese
(-8%) e tedesco (-3%). Solo il mercato italiano e quello austria-
co sono arrivati a stabilizzare i loro effettivi nel 2015.

Diverso a seconda dei mercati, 'andamento degli intermediari
cambia anche in funzione delle categorie. Il linea generale as-
sistiamo a una tendenza al rallentamento del numero dei bro-

Lincremento del numero degli IASP nel 2015 & infatti legato
in gran parte al contributo del mercato polacco, che ha co-
nosciuto un incremento di pit del 20%, che si spiega in parte

Numero di intermediari iscritti per categoria nel 2015

Agenti Broker Altri’ Totale

Polonia 33214 1318 221208 255 740
Italia 34 416 5752 197 788 237 956
Germania 183 070 46 642 3718 233 430
Spagna 83 808 3151 0 86 959
Francia 11 696 22818 20217 54 731
Portogallo 12 996 84 9658 22738
Belgio 2291 7347 3632 13270
Austria 8885 4060 0 12 945
Lussemburgo 8 660 297 0 8 957

Irlanda 338 2323 0 2661

Totale 379 374 93 792 456 221 929 387

1 La categoria «Altri» raggruppa essenzialmente gli addetti all’attivita di intermediazione svolta per conto degli IASP.

Andamento del numero degli intermediari assicurativi®

3,9%

1,6%

0% 0,1%

.\'ﬁ‘f"/‘

2011 2012 2013 2014 2015

Media di 9 mercati (Germania, Belgio, Spagna, Francia, Italia, Lussemburgo, Polonia, Portogallo, Austria)
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ker, a una conferma della decrescita degli agenti, ma a una ra-
pida crescita delle altre categorie.

Per questo motivo I'incremento originatosi dal 2015 & prevalen-
temente legato alla categoria Altri (prevalentemente i collabo-
ratori degli IASP), che dal 2012 conosce un rapido incremento,
in particolare, come detto, sul mercato polacco dove questa
categoria € in piena espansione con un incremento di piu del
25% nel 2015. | predetti collaboratori sono inoltre fortemente
aumentati in Germania (+13,4%) e in minore misura in Francia
(+5,9%). Questi aumenti compensano i notevoli cali registrati in
Portogallo e soprattutto in Belgio, dove gli effettivi sono crollati
di pit del 19%.

Anche i broker beneficiano di una crescita positiva, anche se
essa tende a rallentare anno dopo anno fin quasi a ristagnare
nel 2015. Nel 2015 il numero dei broker € cresciuto soprattutto
in Polonia (+7,2%); la tendenza & ben orientata anche in Italia
(+3,2%), in Francia e in Spagna (+2,5%). Il numero dei broker &
invece rimasto stabile in Austria e ristagna in Germania, mentre
€ diminuito in Lussemburgo (-2,6%) e soprattutto in Belgio
(-4,8%), dove il calo tende ad accentuarsi.

Andamento del numero di IASP per mercato

1,8%
0,9% 0,7%

2,7% 2.8%

I I 1,4% 05% 0.9%

Ma e sicuramente la categoria degli agenti che pesa mag-
giormente sul’andamento degli effettivi degli IASP. Da diversi
anni infatti il loro numero subisce una diminuzione regolare che
non risparmia nessun mercato. Questa tendenza & continuata
nel 2015, con I'eccezione del Lussemburgo che ha beneficiato
di una leggera ripresa (dopo la scrematura degli anni prece-
denti). Come per le altre categorie di IASP, anche nel caso degli
agenti la diminuzione piu netta si riscontra nel mercato belga.
Da quasi 7.000 nel 2008, il loro effettivo & crollato a meno di
3.000 agenti nel 2015, con una caduta di 2/3 in sette anni.

* Germania, ltalia, Polonia, Spagna, Francia, Portogallo, Belgio, Lussemburgo, Austria e

Irlanda.

20,9%

9,5%

A
(5] |

B m . m W
2,6% 599 31% 31% -3,1%
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Germania, Belgio, Spagna, Francia, Italia, Lussemburgo, Polonia, Portogallo, Austria
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Andamento del numero di agenti per mercato W 2014 W 2015
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2.1. Una composizione contrassegnata
dalla predominanza degli agenti

In linea generale, i paesi anglosassoni hanno sempre avuto una
tendenza ad esercitare I'attivita di brokeraggio, mentre i paesi
latini hanno maggiormente sviluppato le reti di agenzie. Inoltre,
le attivita hanno conservato forti differenze, il che conferisce al
panorama dell’'intermediazione europea una indiscutibile ete-
rogeneita, fonte di ricchezza.

Detto cio, I'effettivo degli Intermediari Assicurativi Professiona-
li IASP) recensiti nei dieci mercati esaminati nel 2015 si dis-
tribuisce in 379.374 agenti (40,8%), 93.792 broker (10,1%) e
456.221 «altri» (49,1%), una categoria che comprende in par-
ticolare collaboratori degli IASP e altri intermediari con status
particolare a seconda dei mercati, molti dei quali non sono at-
tivi. Di conseguenza, malgrado il loro calo regolare, gli agenti
continuano ad essere preponderanti nella composizione degli
IASP.

La composizione media degli IASP nasconde tuttavia diffe-
renze a volte marcate a seconda dei mercati. In Lussemburgo
(93,7%), in Spagna (96,4%), in Germania (78,4%), in Austria
(68,6%) € in Portogallo (57,2%), la composizione degli IASP &
orientata a vantaggio degli agenti.

Al contrario I'lrlanda si distingue per una composizione larga-
mente dominata dai broker, che rappresentano piu dell’87,3%
degli IASP recensiti nel 2015. Pur non essendo altrettanto
ingente, la presenza dei broker & predominante anche in Fran-
cia (41,7%) e soprattutto in Belgio (55,4%). Infine I'ltalia e la
Polonia sono caratterizzate dal peso particolarmente cospicuo
della categoria «Altri», che rappresenta piu dei 4/5 degli IASP in
questi due mercati.

| mercati tedesco (48%) e spagnolo (22%) concentrano da soli
circa il 70% del numero totale degli agenti recensiti sui die-

Composizione degli IASP per mercato nel 2015 W Agenti M Broker M Altri
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ci paesi studiati. Sono seguiti dal mercato italiano e da quello
polacco (9% ciascuno). Con un po’ meno di 11.700 agenti, la
Francia - che pure ¢ il secondo paese piu popoloso del’UE -
rappresenta solo il 3% dell’effettivo totale degli agenti.

E quindi la Germania che concentra il numero di agenti piti
alto d’Europa con un po’ piu di 177.400 unita nel 2016. Questa
presenza numerosa € innanzitutto dovuta alla popolazione, dal
momento che la Germania € il paese piu popoloso del’'UE. Ma
essa si spiega anche e soprattutto con il fatto che il panora-
ma della distribuzione dell’assicurazione in Germania ha subito
solo marginalmente I'ondata di diversificazione che ha toccato
altri mercati europei. Questa diversificazione comincia tuttavia
a guadagnare terreno anche sul mercato tedesco, generando
una tendenza alla diminuzione regolare dell’effettivo degli agen-
ti. Tra il 2008 e la fine del 2016, infatti, questo € diminuito di piu
del 13%, con la scomparsa di quasi 28.000 agenti. Un anda-
mento che sembra accentuarsi.

Per quanto riguarda il brokeraggio, due mercati concentrano
da soli quasi i 3/4 (la meta la Germania e un quarto la Francia)
degli effettivi recensiti nei dieci mercati studiati. Il Belgio resta
inoltre un grande mercato per il brokeraggio, con un effettivo di

Numero e composizione degli IASP per mercato nel 2015
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Fonte: Registri nazionali

quasi 7.350 broker recensiti a fine dicembre 2015, ovvero un
po’ meno dell’8% dei broker recensiti nei dieci mercati europei.
La popolazione dei broker in Belgio & tuttavia sottoposta a un
movimento discendente che si accentua sempre piu nel corso
degli anni. Tra il 2008 e il 2015, sono scomparsi quasi 1.400
broker, con una caduta di quasi il 16%. Confrontata con la po-
polazione, la presenza di broker & ancora poco sviluppata nei
mercati dell’Europa Meridionale, come I'ltalia (5.752), la Spagna
(8.151) o il Portogallo, che conta solo 84 broker. Si noti tuttavia
che in questi paesi il numero dei broker gode di una crescita
positiva e si sta progressivamente sviluppando.
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2.2 Una densita soggetta alle variazioni
del mercati e delle categorie

Il numero di intermediari assicurativi, confrontato con la po-
polazione totale nei nove mercati studiati, € in media di 285
intermediari ogni 100.000 abitanti nel 2015, contro 276 I'anno
precedente. Questo aumento € dovuto al fatto che I'incremento
degli effettivi (+3,9%) e piu rapido di quello della popolazione
(+0,4%).

La densita degli intermediari registra un incremento costante da
diversi anni. Tuttavia, questo andamento medio va relativizzato
a seconda dei mercati e delle categorie di intermediari.

Difatti, se si esamina la situazione nel dettaglio, si osserva che
in generale la densita degli intermediari € calata in sei mercati
rispetto al 2010 ed € aumentata solo in tre mercati. Il Belgio
il paese in cui essa € diminuita maggiormente, cadendo a 117
IASP ogni 100.000 abitanti nel 2015, contro 164 circa nel 2010,
con una sensibile diminuzione pari quasi al 29%. Nel Lussem-
burgo la sensibile diminuzione della densita (-18% sul periodo
esaminato) € dovuta ai numerosissimi casi di pensionamento.
Nel corso dello stesso periodo, la densita & notevolmente ca-

Densita degli IASP per mercato
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lata in Germania (-12%), Portogallo (-10%), Spagna (-9%) e,
in misura minore, Austria (-2%). Nel contempo, tra il 2010 e il
2015, la densita € aumentata drasticamente di piu del 40% in
Polonia ed € aumentata del 5% in Francia, mentre e rimasta
praticamente stabile in Italia (+1%).

Dal punto di vista quantitativo, la densita media riscontrata nel
2015 varia significativamente a seconda dei mercati. In Lus-
semburgo troviamo la densita maggiore, con piu di 1.550 IASP
ogni 100.000 abitanti. Malgrado la vasta scrematura operata
negli anni precedenti, gli IASP continuano a rappresentare
quasi il 2% della popolazione lussemburghese. Con piu di 670
IASP ogni 100.000 abitanti, anche il mercato polacco mostra
una delle densita piu forti nel 2015. Ma questi due mercati si
differenziano per quanto riguarda la composizione e I'orienta-
mento della loro densita. In Lussemburgo, la densita degli IASP
e dovuta essenzialmente agli agenti e tende a diminuire nel cor-
so degli anni. In Polonia invece essa gode di una forte crescita
per effetto congiunto di un calo della popolazione e di un au-
mento degli effettivi dei collaboratori degli intermediari.

W 2010 W 2015
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Il mercato italiano e quello tedesco sono anch’essi caratteriz-
zati, ma in minore misura, da densita relativamente cospicue
(rispettivamente 392 e 284 nel 2015) che mostrano pero anda-
menti opposti. La densita mostra una discesa regolare in Ger-
mania mentre &€ nuovamente orientata verso la crescita in Italia.
Il livello elevato della densita in Germania € essenzialmente do-
vuto agli agenti, mentre in ltalia &€ soprattutto la quantita ecce-
dente dei collaboratori degli IASP che contribuisce a gonfiare la
densita degli intermediari sul mercato.

La densita degli intermediari assicurativi si colloca su livelli re-
lativamente alti anche sui due mercati della penisola iberica,
con 220 intermediari ogni 100.000 abitanti in Portogallo e 187
in Spagna. Tuttavia, mentre la densita tende a stabilizzarsi sul
mercato spagnolo, essa mostra una regolare tendenza a dimi-
nuire sul mercato portoghese.

Sull’altro estremo, la Francia si distingue con la piu bassa
densita riscontrata nei mercati studiati, con soli 82 IASP ogni
100.000 abitanti nel 2015. Una densita alimentata essenzial-
mente dalla vitalita dei broker.

La densita degli IASP varia poi a seconda della categoria di
intermediari. La densita dei broker € significativamente inferiore
a quella degli agenti. Inoltre, mentre quella dei primi tende a
stabilizzarsi, quella dei secondi € contrassegnata da una rego-
lare tendenza al calo. Invece, nei mercati in cui € presente la
categoria «Altri» (essenzialmente i collaboratori degli IASP), la

Andamento della densita degli IASP per mercato

Numeri chiave

densita di tale categoria si mantiene su un livello elevato e gode
di una rapida crescita.

Dal punto di vista quantitativo, lo scarto tra i livelli di densita dei
diversi mercati € poco significativo. Nel 2015 questa densita
varia da un minimo di 1 broker ogni 100.000 abitanti in Por-
togallo a un massimo di 65 in Belgio. Nel periodo 2010-2015,
la densita dei broker & in aumento, particolarmente in Francia,
Germania, Austria e Spagna. Tende a stabilizzarsi in Italia e in
Polonia, e mostra una diminuzione in Belgio, Irlanda e Lussem-
burgo.

Al confronto, la densita degli agenti € notevolmente piu alta.
Da un minimo di 18 agenti ogni 100.000 abitanti in Francia, si
passa a piu di 220 in Germania, per arrivare al caso del Lus-
semburgo dove supera i 1.500. D’altro canto, contrariamente a
quella dei broker, la densita degli agenti mostra una tendenza
costante al calo nell’insieme dei dieci mercati studiati. Il mer-
cato belga registra la caduta piu netta, con un crollo del 48%
corrispondente a soli 20 agenti ogni 100.000 abitanti nel 2015,
contro 64 nel 2008. Questa tendenza prevale anche in Lussem-
burgo (-8%), in Germania (-16%), in Italia (-12%) e in Polonia
(-12%). La diminuzione & piu limitata in Spagna (-8%), in Fran-
cia (-7%) e in Austria (-4%).

2010 2011 2012 2013 2014 2015
Lussemburgo 1887 1900 1879 1658 1569 1554
Polonia 481 487 493 508 556 674
Italia 390 400 386 385 389 392
Germania 322 321 314 305 296 284
Media* 277 278 274 272 276 285
Portogallo 245 241 235 232 226 220
Spagna 203 196 195 192 196 187
Belgio 164 156 154 148 131 117
Austria 151 151 153 150 150 149
Francia 78 80 79 79 80 82
Irlanda - - - - 62 56

* Eccetto I'lrlanda
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Andamento della densita dei broker per mercato

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Belgio 77 75 74 71 69 65
Germania 54 57 57 58 58 57
Lussemburgo 58 58 58 56 54 52
Irlanda - - - - 54 49
Austria 45 46 47 46 47 47
Francia 30 32 32 33 33 34
Media* 26 27 28 28 28 28
Italia 8 8 8 9 9 9
Spagna 6 6 6 7 7 7
Polonia 3 3 3 3 3 3
Portogallo 1 1 1 1 1 1

* Eccetto I'lrlanda

Andamento della densita degli IASP per mercato

2010 2011 2012 2013 2014 2015
Lussemburgo 1829 1842 1821 1602 1515 1503
Germania 264 260 253 244 234 223
Spagna 197 189 189 185 189 180
Portogallo 128 131 131 131 128 126
Media* 135 131 128 124 121 17
Austria 107 105 106 104 103 102
Polonia 99 93 920 91 89 87
Italia 65 63 62 59 58 57
Francia 19 19 18 18 18 18
Belgio 39 32 30 26 23 20

Irlanda - - - - 8 7

* Eccetto I'lrlanda



Densita* per categoria di intermediari nel 2015
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Gli intermediari nella distribuzione assicurativa in Europa

* 9 mercati (Germania, Belgio, Spagna, Francia, Italia, Lussemburgo, Polonia, Portogallo, Austria)
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Confronto
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Una composizione demografica contrastante

La composizione della popolazione degli intermediari in Francia
e in ltalia presenta un certo contrasto a seconda della loro
categoria:

In Francia gli agenti sono molto meno numerosi che in Italia.
Pur tenendo conto della forte diminuzione avvenuta in Italia
nel 2016 (-13%, ovvero piu di 4.500 agenti in meno), il numero
di agenti resta due volte e mezzo piu cospicuo che in Francia.

Al contrario, la categoria dei broker € oltre 4 volte piu numerosa
in Francia che in Italia.

Il mercato italiano, caratterizzato dalla presenza di un cospicuo
numero di collaboratori degli intermediari (ad es. i subagenti),
€ ben lontano dalla situazione francese, anche se si prende in
considerazione il numero effettivo dei cosiddetti «mandatari di
intermediari assicurativi».

Un andamento anch’esso divergente

Le curve di andamento dell’insieme degli intermediari nei due
paesi, parallele fino al 2013, tendono a diversificarsi con:

una tendenza all’aumento degli effettivi in Francia;

una tendenza al rallentamento, se non alla diminuzione, in
ltalia.

Questa tendenza € ancora pil netta se ci si limita al perimetro
di agenti e broker. Dal 2009 tali effettivi conoscono una
crescita modesta ma regolare in Francia mentre diminuiscono
regolarmente col passare degli anni in ltalia.

Tuttavia, nel corso degli ultimi otto anni e fino al 2015 il numero
dei broker da una parte e quello degli agenti dall’altra ha
conosciuto un andamento in gran parte analogo nei due paesi.
Esso € caratterizzato in particolare da:
una diminuzione regolare del numero di agenti, unita a un
rallentamento progressivo della crescita del numero di broker;

la tendenza decrescente del numero di agenti e tuttavia piu
pronunciata in Italia che in Francia mentre il rallentamento
della crescita dei broker € piu marcato in Francia che in ltalia.

Si noti che nel 2016 il numero di agenti & fortemente diminuito
(-13%) e per la prima volta quello dei broker € leggermente
calato (-0,5%) in Italia. Un’operazione di scrematura dovuta,
secondo I'Autorita di vigilanza italiana, al mancato rispetto dei
requisiti richiesti per I'iscrizione al Registro degli intermediari.

Una posizione molto simile nell’ambito della
distribuzione

Sia in Francia che in Italia gli agenti e i broker sono predominanti
nella distribuzione dei prodotti Non vita. La loro posizione
€ maggioritaria in Francia (62% nel 2016), mentre sfiora il
monopolio in ltalia (pit dell’'86% nel 2016).

Tale predominanza & dovuta prevalentemente agli agenti,
soprattutto in ltalia dove la loro quota di mercato, anche se
in leggero calo, supera il 77%. In Francia la loro quota non e
altrettanto consistente per via della concorrenza di altri canali,
in particolare delle mutue assicuratrici che non prevedono
intermediazione (MSI).

In Francia come in Italia I'intervento dei bancassicuratori ha
notevolmente ridimensionato il ruolo degli intermediari nella
distribuzione dei prodotti di assicurazione Vita. Tuttavia tale
ridimensionamento degli intermediari € piu marcato in Francia
che in Italia.

Da qualche anno assistiamo sia in Francia che in ltalia a
una tendenza alla stabilizzazione delle quote rispettive degli
intermediari nella distribuzione dei prodotti di assicurazione Vita
e Non vita.

In Francia le banche continuano a consolidare la loro presenza
nella distribuzione dei prodotti Non vita, soprattutto per i privati:
esse controllano infatti pit del 12% dell’assicurazione auto e
piu di 1/5 dell’assicurazione sulla casa. In ltalia la presenza
delle banche in questo segmento & ancora blanda e stenta a
decollare (5,5% nel 2016).

In Francia lo schema della distribuzione mostra una maggiore

competitivita ed & caratterizzato da una maggiore eterogeneita
dei canali di distribuzione, mentre € piu uniforme in Italia.
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Demografia degli
intermediari assicurativi
in Italia e in Francia
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1. Andamento
totale IASP
Francia 3,37% 2,52% 281%  -0,80% 0,45% 2,72% 2,83% 3,51%
ltalia 2,16% 1,07% 261%  -2,99% 1,63% 0,88% 0,68%  -2,96%
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2. Andamento
degli Agenti
Francia -3,52%  -1,86%  -097%  -1,48%  -0,99%  -1,33% 0,08%  -0,45%

Italia -1,49% -1,21% -2,27% -2,05% -2,12% -2,49% -1,80%  -13,32%
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Confronto Italia/Francia - Demografia

Francia —@—
Italia —e-
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s.Andamento 5009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

dei broker

Francia 3,77% 6,97% 4,44% 2,37% 1,82% 3,35% 2,45% 1,94%
Italia 6,32% 6,07% 6,46% 6,11% 4,92% 5,45% 3,21% -0,50%
®
T
\. ./» — o
) — | |
——— —@- - € € ¢

+Andamentocombi- - 5009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

nato Agenti/Broker

Francia 0,70% 3,41% 2,37% 0,94% 0,81% 1,69% 1,63% 1,13%

Italia -0,78% -0,49% -1,36% -1,13% -1,27% -1,47% -1,12%  -11,49%
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Distribuzione
assicurativa in
Italia e in Francia

1. Affari Vita

Francia

Agenti 7,00% 7,00% 7,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Broker 12,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00%
32?]?53“““' 62,00% 63,00% 64,00% 64,00% 64,00% 65,00%
Diretti & Altri 19,00% 19,00% 18,00% 19,00% 19,00% 18,00%
Totale 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Italia

Agenti 16,40% 16,30% 14,40% 12,80% 12,80% 14,30%
Broker 1,00% 1,10% 0,90% 0,60% 0,50% 0,60%
Bancassioura: 54,70% 48,50% 59,30% 62,40% 63,40% 62,90%
Diretti & Altri 27,90% 34,10% 25,40% 24,20% 23,30% 22,20%

Totale 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%




2. Affari Non-Vita

Numeri chiave

Confronto Italia/Francia - Distribuzione

Francia 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Agenti 34,00% 34,00% 34,00% 34,00% 34,00% 34,00%
Broker 18,00% 18,00% 18,00% 18,00% 18,00% 18,00%
ZBi‘g:faSSiC“ra' 11,00% 12,00% 13,00% 13,00% 13,00% 14,00%
Diretti & Altri 37,00% 36,00% 35,00% 35,00% 35,00% 34,00%
Totale 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Italia 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Agenti 81,80% 81,00% 80,50% 79,30% 78,60% 77,10%
Broker 7,60% 7,60% 7,90% 8,70% 8,40% 9,20%
Banoassioura: 3,40% 3,20% 3,60% 3,90% 4,70% 5,50%
Diretti & Altri 7,20% 8,20% 8,00% 8,10% 8,30% 8,20%
Totale 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
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Intermediari
Vs Altri*

1. Affari Vita

Francia 2011 2012 2013 2014 2015 2016
M Intermediari 19,00% 18,00% 18,00% 17,00% 17,00% 17,00%
W Bancassicu- 81,00% 82,00% 82,00% 83,00% 83,00% 83,00%
razioni & Altri
* Prevalentemente rete dei produttori diretti delle compagnie
Italia 2011 2012 2013 2014 2015 2016
M Intermediari 17,40% 17,40% 15,30% 13,40% 13,30% 14,90%
W Bancassicu- 82,60% 82,60% 84,70% 86,60% 86,70% 85,10%
razioni & Altri
* Prevalentemente rete dei produttori diretti delle compagnie e collaboratori degli intermediari professionali
.\
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Quota comparata
deglintermediari 2011 2012 2013 2014 2015 2016
M Francia 19,00% 18,00% 18,00% 17,00% 17,00% 17,00%
M Italia 17,40% 17,40% 15,30% 13,40% 13,30% 14,90%




2. Affari Non-Vita

Numeri chiave

Confronto Italia/Francia - Distribuzione

Francia 2011 2012 2013 2014 2015 2016
B Intermediari 19,00% 18,00% 18,00% 17,00% 17,00% 17,00%
M Bancassicu- 81,00% 82,00% 82,00% 83,00% 83,00% 83,00%
razioni & Altri
Italia 2011 2012 2013 2014 2015 2016
B Intermediari 17,40% 17,40% 15,30% 13,40% 13,30% 14,90%
M Bancassicu- 82,60% 82,60% 84,70% 86,60% 86,70% 85,10%
razioni & Altri
¢C——— ¢ r P p ]
° ° ° °
Quota comparata
deglintermediari =~ 2011 2012 2013 2014 2015 2016
B Francia 52,00% 52,00% 52,00% 52,00% 52,00% 52,00%
B Italia 89,40% 88,60% 88,40% 88,00% 87,00% 86,30%
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QUOTA DI MERCATO

Francia

[
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1. Affari Vita 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Agenti 7,00% 7,00% 7,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Broker 12,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00%

@ { ] { ] { ] { ] { ]
2. Affari 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Non-Vita
Agenti 34,00% 34,00% 34,00% 34,00% 34,00% 34,00%

Broker 18,00% 18,00% 18,00% 18,00% 18,00% 18,00%
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Confronto Italia/Francia - Agenti VS Broker

Italia
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1. Affari Vita
Agenti 16,40% 16,30% 14,40% 12,80% 12,80% 14,30%
Broker 1,00% 1,10% 0,90% 0,60% 0,50% 0,60%
] ] ] [ | [ ] [ |
2. Affari
Non-Vita
W Agenti 81,80% 81,00% 80,50% 79,30% 78,60% 77,10%
B Broker 7,60% 7,60% 7,90% 8,70% 8,40% 9,20%

* La quota dei broker non comprende gli affari realizzati attraverso gli agenti. Tale quota & stimata da Ania a piu di 25 punti di percentuale nel 2016
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Quota di

mercato A

Francia —@—
Italia —
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1. Affari Vita
Francia 7,00% 7,00% 7,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Italia 16,40% 16,30% 14,40% 12,80% 12,80% 14,30%
‘ e S ' [ ‘
¢ ¢ p
e ® o ® ° °®
2. Affari
Non-Vita
Francia 34,00% 34,00% 34,00% 34,00% 34,00% 34,00%
Italia 81,80% 81,00% 80,50% 79,30% 78,60% 77,10%
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Confronto Italia/Francia - Agenti VS Broker

Quota di
mercato Broker
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1. Affari Vita

Francia 12,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00%

Italia 1,00% 1,10% 0,90% 0,60% 0,50% 0,60%
2. Affari

Non-Vita
Francia 18,00% 18,00% 18,00% 18,00% 18,00% 18,00%
Iltalia 7,60% 7,60% 7,90% 8,70% 8,40% 9,20%

* La quota dei broker non comprende gli affari realizzati attraverso gli agenti. Tale quota & stimata da Ania a piu di 25 punti di percentuale nel 2016
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| social media sono ormai ampiamente Mambito del

business aziendale al fine di stimolare il “social commerce”
ovvero I'acquisto e la vendita di attivita indirizzate dall’'interazione
dei social media.

Essi hanno ormai acquisito il ruolo di veri e propri strumenti di
marketing in quanto sono in grado di avere effetto sul business
aziendale laddove ne esistano le condizioni esterne ed interne
all’azienda.

Per approcciare questi strumenti € dunque necessario
conoscerli e quindi definire una precisa strategia social che si
declina funzionalmente agli strumenti che si intende attivare ed
ai target ai quali si vuole indirizzare la propria comunicazione.

A tale fine € opportuno sottolineare la dimensione dell’'utenza;
nel 2016 sono 28 milioni gli utilizzatori di social media, con
un tasso di crescita nel 2016 dell’11%. Lutilizzo dei social
€ trasversale su tutti i target, non si limita ai millenials e ai
teenagers ma comprende anche la cosiddetta “generazione x”
ovvero coloro che hanno 35/44 anni.

E’ importante sottolineare che una strategia social efficace ha
effetti sul valore del brand perché influenza in modo positivo
I'opinione dei consumatori che si fanno portavoce del prodotto/
servizio con una elevata potenza di diffusione. Un tempo |l
passaparola fisico permetteva di raggiungere 10 persone oggi
potenzialmente ne pud raggiungere 10 milioni!

La valorizzazione del brand, intesa come valore diretto o
indiretto del brand che influenza i consumatori, deriva dalla
qualita dell’approccio e della gestione di attivita realizzate con
i social media.

Per rendere efficace una strategia digitale & in primo luogo

necessario che sia condivisa all’interno della propria impresa
sia in termini di consenso che di competenze.

Le best practice da seguire per ottenere il suddetto risultato
afferiscono a incipali ttivi:

1/ engagemel akeholders: creare una comunita
con dei “contenuti attrattivi”, personalizzati sulla specifica
comunita al fine di generare fidelizzazione e quindi profilare i
clienti per cercare di offrire comunicazione, prodotti e servizi
customizzati;

2/br5nding: € importante che la prima finalita nell’utilizzo
dei social sia creare fiducia sul brand e sulle persone che
interagiscono con la comunita, ad esempio € opportuno
attivare Facebook per qualche anno & creare una buona
relazione con la comunita prima di attivare attivita che
possano impattare sul business;

3/ learning from new source: essere molto attivi nel dialogo
con i followers cercando di acquisire competenze sui loro
gusti e di essere molto reattivi alle richieste di interazione
e soprattutto alle critiche, cercando dove possibile di
segmentarli in funzione dei loro interessi e della loro modalita
di relazione.

Per acquisire e incoraggiare gli utenti alla partecipazione e
all’interazione & opportuno:

O stabilire un piano di comunicazione;
O trovare modalita creative degli strumenti;
O produrre contenuti regolari e aggiornamenti tempestivi;

QO rispondere in modo tempestivo alle richieste degli utenti in
particolare nel caso di critiche

O prendersi cura della propria community realizzando i contenuti
customizzati e attrattivi in modo da stimolare la creazione di
contenuti tra i membiri e la loro fedelta.
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Una strategia cosi declinata crea un volano positivo che
permette di creare reputazione quindi fiducia ed interazione
che a loro volta generano business.

Dall’analisi empirica effettuata su un campione di
intermediari di assicurazioni si evidenzia che i principali
motivi che hanno spinto gli intermediari a diventare sempre
piu “social” sono i seguenti:

1. Aggiornare su prodotti e novita (Marketing e
Advertising)

Considerando il tempo speso sui social, pud essere piu
efficace raggiungere i propri clienti grazie ad esempio alla
pagina Facebook di agenzia od inviando un tweet con i tratti
salienti di una nuova offerta, con il vantaggio di raggiungere
un target definito investendo budget limitati

2. Informare ed educare

Predisporre anche dei tutorial o dei piccoli video o anche
giochi sul tema del rischio o del welfare. Conoscendo
la propria clientela si possono conoscere i loro bisogni
informativi e sensibilizzarli rispetto a temi specifici

3. Segnalare articoli interessanti

Si possono ripostare articoli interessanti pubblicati su
blog o riviste, in modo tale da diventare il contenitore di
informazioni aggiornate per i propri clienti, e cio soprattutto
se il proprio target € rappresentato da clientela business

4. Offrire customer care

E’ possibile creare dei servizi che siano veicolati tramite
social ad esempio con gruppi chiusi e servizi personalizzati
per alcuni clienti

5. Identificazione di possibili frodi

L'uso dei Social Media nell'identificazione delle frodi ha
significativamente migliorato I'efficienza del processo
di investigazione dei reclami e dei sinistri e ha ridotto
sostanzialmente i costi velocizzando il processo. Si
consideri ad esempio la dichiarazione di alcune patologie
che rendono inabili ad alcune attivita a seguito di un sinistro.
Sui social si possono ad esempio trovare immagini o post
che smentiscono la dichiarazioni di inabilita. Oppure alcune
dichiarazione sui profili professionali che non corrispondono
alle dichiarazioni rilasciate all'intermediario in sede di
copertura assicurativa.

L’'indagine realizzata dall’Observatory on Insurance Market
mette in luce che i social network maggiormente utilizzati
dagli intermediari per entrare in contatto con i propri clienti o
i prospect sono Facebook e Twitter, sebbene vi siano alcuni
intermediari che si stanno avvicinando all’utilizzo di altri
social quali Linkedin, Istagram e Goole+.

Dall’analisi € emerso un campione di alcune agenzie e
broker particolarmente attivi sui social grazie ad alcuni
elementi distintivi che caratterizzano una strategia di
successo: numero di follower e like, strategia editoriale,
efficacia del content marketing, visual marketing e timing
dei post.

| risultati evidenziano che non vi € una sola strategia
efficace, ma ¢ la capacita di declinare un piano di marketing
e comunicazione che sia in armonia con le strategie
dell’intermediario, € che prevede una buona attenzione
alla reattivita dei follower, la scelta strategica vincente.Ad
esempio, si trovano affermazioni quali: “le nostre parole
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chiave innovazione” oppure “Professione Milano esprimere
le liberta” seguite da una spiegazione dei valori dell’agenzia
ma anche valorizzate da immagini che illustrano le strategie
dell’agenzia e I'offerta.

| contenuti che vengono veicolati riguardano tutto il
perimetro assicurativo:

Ogli argomenti postati che sono riferiti principalmente
al’ambito assicurativo sono intervallati da aggiornamenti
sull'intermediario con foto della struttura e del gruppo di
dipendenti che ci lavorano anche occasionalmente;

O vengono pubblicati articoli legati alle sponsorizzazioni
di squadre sportive o supporti dedicati all’education
assicurativa;

Oi contenuti si ampliano anche alla promozione del
territorio, della cultura non necessariamente assicurativa.

Molta importanza viene attribuita allimmagine e ai link.
L’approccio visivo sfrutta I'immediatezza delle immagini,
permette di arrivare piu velocemente al cliente, lasciando
la parte di contenuti ad un momento successivo. Anche i
video sono sfruttati per alleggerire la parte testuale e creare
un apprendimento di informazioni ludiche.

Spesso il limite & I'accesso tramite un link alla pagina di
Youtube che rende il percorso piu lungo e potrebbe essere
un deterrente alla visione.
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Il timing della comunicazione € un elemento molto
importante. Dove si opta per un piano editoriale che
fornisca molti contenuti assicurativi o sul business del
proprio cliente & opportuno e preferibile postare quando gli
utenti sono in momenti di intervallo lavorativo e prima che
si rechino a casa; laddove nel piano editoriale siano inseriti
i Ty !‘5 anche contenuti connessi al tempo libero o al divertimento
ﬂ .t € opportuno postare anche in orari differenti e durante il
week end.
S, o 4.0

LAST YEAR THIS Dall'analisiempirica si puo concludere che I'utilizzo dei social
nel’lambito delle strategie degli intermediari assicurativi

e in progressiva diffusione e vi sono alcuni esempi di

% successo che si focalizzano sull’'uso di uno o due strumenti
ConfeT, coerentemente con [l'utilizzo dei social da parte della
ToR \, clientela; non si rilevano esempi particolarmente significativi
nell’uso di Linkedin per la raccolta di informazioni sui clienti.

CER

Come anticipato per i casi di successo, si rileva una
coerenza tra il piano editoriale, il timing e il mix di elementi
testuali finalizzati a divulgare i valori dell’intermediario e
far conoscere al meglio il portafoglio prodotti ma anche a
creare intrattenimento. In particolare vi € la ricerca di una
personalizzazione verso il proprio target che crea interesse,
sebbene questo profilo potrebbe essere migliorato.

| social presentano ancora molte potenzialita non sfruttate:
unlimite significativo € rappresentato dallascarsainterazione
con i propri follower forse a causa della mancanza di risorse

P e Vo, dedicate che permettano un dialogo continuo sul web, cosi
-‘ b come la ricerca di un filone di contenuti nel proprio piano
editoriale che rappresenti un fattore distintivo.
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