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di Gabriele Rossi

P res i dente d i Diagranma

'elasticità dei dati di bi-
lancio, pur rimanendo
nel pieno rispetto delle

disposizioni normative, è un
concetto purtroppo ben ac-
quisito nella normale cultu-
ra economica italiana. Quan-
do poi il rigoroso rispetto
formale viene ampliato con
qualche interpretazione, pe-
raltro giustificabile spesso
con la normativa confusa e
contraddittoria, i dati di bi
lancio possono anche perde-
re qualsiasi riferimento con
una realtà oggettiva e con-
frontabile.

Oggi siamo arrivati alla
paradossale situazione che,
ist int ivamente, un ut i le
"troppo alto" genera molta
più diffidenza di uno "troppo
basso". Uno dei principali

obiettivi della Quarta diret-
tiva Cee è proprio quello di
cercare di evolvere in senso
positivo I'attuale situazione.

-
IflSTI E RIIAVI III UN
BRÍ)IXR A$SI[UNATIVÍI

Dal punto di vista dello
stato patrimoniale e dei costi
il bilancio di un broker pone
tutti i normali problemi di
un'azienda appartenente a
qualsiasi altro settore mer-
ceologico: la situazione, inve-
ce, è particolarmente com-
plessa dal lato dei ricavi, vi-
sto che una consistente quo-
ta di essi matura il31 dicem-
bre, e quindi esattamente a
cavallo dei due esercizi. A
complicare ulteriormente la
situazione abbiamo anche i
titoli, per esempio le regola-
z ioni  premio,  incassat i
nell 'anno successivo ma di
competenza di quello prece-
dente. La caratteristica di
questi titoli è che non sono a
"ricavo certo": il loro impor-
to si può conoscere con pre-
cisione solo qualehe mese do-
po la chiusura dell'esercizio.

Il primo, e principale, pro-
blema che ogni broker deve
affrontare in sede di stesura
del bilancio è come conciÌiare
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'î principio della prudenza",
affermato più volte dalle di-
rettive comunitarie, con
quello della'îeritiera e pre-
cisa rappresentazione dei
fatti", previsto dall'articolo
2423 del Codice civile.

In assenza di una disposi-
zione legislativa che tratti in
modo specifico la materia,
ciascuno si comporta come
reputa più opportuno. Qual-
cuno suggerisce di derogare
parzialmente al principio
della prudenza imputando i
ricavi per data, competenza,
titolo. Dal punto di vista pa-
trimoniaie quest'impostazio-
ne solleva qualche problema
in merito all'esatta identifi-
cazione del momento della
maturazione del credito ver-
so il cliente e del debito ver-
so la compagnia.

Altri suggeriscono di tene-
re aperto I 'anno fiscale i l
tempo necessario per mette-
re a cassa tutti i titoli di com-
petenza dell'esercizio. Que-
st'impostazione solleva a sua
volta qualche problema sulla
rigorosa progressività delle
registrazioni contabili, per
non parlare dell'inevitabile
ritardo che questo produr-
rebbe sulla disponibilità dei
dati di bilancio nei confronti
degli azionisti.

Altri ancora suggeriscono
di procedere "per cassa" e di
effettuare un rateo attivo i
primi giorni del nuovo eser-
cizio calcolato sulle polizze
ancora da incassare e su una
stima previsiva delle regola-
zioni premio. Il rateo veneb-
be poi rettificato in sede di
chiusura di bilancio con gli
ultimissimi dati disponibili.
Quest'impos tazione "salva"
I'aspetto credito/debitorio
senza intaccare la progressi-
vita delle registrazioni o ge-
nerare fastidiosi ritardi nella
disponibilità dei dati di bilan-
cio. Ma neppure questa im-
postazione è esente da criti-
che:  i l  ca lcolo del  rateo s i

presta infatti a una certa di-
screzionalità, certamente di-
scutibile in assenza di preci-
se disposizioni legislative.

Queste tre diverse meto-
dologie sono sostenute da il-
lustri professionisti e hanno
tutte i riscontri oggettivi nel-
Ia normativa esistente. Da
queste semplici considera-
zioni credo sia facile intuire il
grado di precarietà che il pu-
ro dato di bilancio contiene.

-
mQUAnTA DInETTMCEE

A questo proposito la
Quarta direttiva Cee intro-
duce una piccola rivoluzione
copernicana rappresentata
dalle cosiddette "note inte-
grative": tra gli altri elemen-
ti. infatti. devono essere indi-
cati i criteri di valutazione ri-
feriti alle partite più impor-
tanti. In questo modo, anche
se non viene completamente
risolto il problema della cer-
tezza e della confrontabilità,
è possibile conoscere almeno
la metodologia seguita.

Dal punto di vista patri-
moniale, in generale, la
Quarta direttiva Cee consen-
te di valutare con una certa
precisione la reale situazione
dell'azienda, lasciando ben
poco spazio alla discreziona-
lità dei singoli. Le uniche
partite incerte saranno il
corrispondente patrimoniale
delle prowigioni, e cioè i cre-
diti verso clienti e i debiti
verso le compagnie.

Uno dei principi fonda-
mentali della Quarta diretti-
va è quello dell'omogeneità
nel corso degli anni dei crite-
ri di valutazione. Questo
principio, se seguito con ri-
gore, consentirebbe di valu-
tare con grande precisione il
reale andamento dell'azien-
da anche dal punto di vista
dei ricavi. Senza sottovalu-
tare le fertili dispute accade-
miche sui migliori criteri di
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valutazione (auspicando co-
munque una rapida e univo-
ca legislazione in materia)
credo che nessuno possa
mettere in dubbio che I'im-
portante è essere "omoge-
nei" nel corso degli anni.

T\rtto questo senza dimen-
ticare che una parte, spesso
non trascurabile, dei ricavi di
un broker assicurativo è sog-
getta comunque ad "alea og-
gettiva": come sostengono in
molti, cioè, può essere calco-
lata solo nel reale momento
di maturazione, vale a dire
quando il cliente paga la po-
ltzzz(o il broker mette a cas-
sa per suo conto).

-
TEGGEru UN BITANCIÍI

Il primo aspetto da valuta-
re è la situazione finanziaria,
non tanto al momento della
chiusura dell 'esercizio ma
quella che si può ricavare
dall'ammontare del saldo tra
interessi passivi e interessi
attivi. Tra i propri costi
un'azienda di brokeraggio
gestita in modo corretto non
dowebbe avere gli interessi
passivi: o, meglio, non do-
vrebbe averli in assenza di
importanti immobilizzazioni.
La "febbre finanziaria", non
motivata da investimenti in
conto capitale, è il principale
indicatore negativo per un
bloker'. Certamente possono
incidere fattori quali I'ecces-
sira concentr azione tempo-
rale degli incassi o una gros-
sa spesa imprevista, ma il si-
gnificato di questavoce è che
sono stati spesi i soldi prima
di averli. E in un'azienda che.
per sua natura, paga il fomi-
tore (cioè la compagnia) di-
verse settimane dopo aver
incassato, e che non ha ma-
gazzino, non è un segnale
particolarmente positivo.
Naturalmente la situazione fi-
nannana del/ essere pondera-
ta con l' anzianità dell'azien-

da: se questa è nuova, una
certa tensione finanziaria è
inevi tabi le ,  mentre dopo
due-tre anni dalla nascita de-
ve essere considerata "nato-
logica".

Rimanendo sul fronte pa-
trimoniale un secondo dato
importante è rappresentato
dai "crediti verso clienti non
esigibili nell'esercizio succes-
sivo" (che per un brokerlrro-
le quasi sempre dire di diffi-
cile recupero). A differenza
del primo dato, però, questo
secondo indicatore può esse-
re facilmente nascosto: solo
da un'attento esame degli al-
legati al bilancio si potranno
intuire eventuali situazioni di
pericolo. Dal punto di vista
dei costi uno dei principali in-
dicatori della struttura eco-
nomica di un'azienda è lavo-
ce "compensi agli ammini-
stratori". Dopo aver classifi-
cato I 'azienda stessa nella
sua categoria di appartenen-

za (impresa individuale, im-
presa famigliare, impresa
che fa capo a un gruppo fi-
nanziario, multinazionale,
etc...) questa voce è spesso
una buona chiave di lettura
sulla reale salute dell'azien-
da. Il dato dell'utile, infatti, è
del tutto insignificante se
non viene sommato almeno
al compenso agli ammini-
stratori: naturalmente più la
voce è alta (in proporzione ai
ricavi), più I'azienda è in gra-
do di produrre reddito per
chi la gestisce. Il miglior in-
dicatore di efficienza è il co-
sto del personale espresso in
percentuale delle prowigio-
ni nette. La media di merca-
to è di circa il 35Vo, mentre
un broker efficiente lo man-
terrà inferiore al 30: valori
superiori al50Vo sono da ri-
tenersi estremamente peri-
colosi per la redditività com-
plessiva. Semplificando, ma
non troppo, una regola di ri-

ferimento nella struttura del
conto economico di  un
broker prevede una "suddi-
visione a vî terzo" i prenden-
do cioè come 100Va il totale
dei ricavi netti, avremo che
un terzo dei costi sarà rap-
presentato dal personale, un
terzo dalla somma dei com-
pensi agli amministratori più
I'utile lordo e il rimanente
terzo dagli altri costi. All'in-
terno dell'aziend.a queste
percentuali sono relativa-
mente agevoli da calcolare,
ma dall'esterno è pratica-
mente impossibile classifica-
re in modo corretto,  per
esempio, il "giro delle prowi-
gioni passive" e gli eventuali
"compensi agli amministra-
tori mascher ati" . La Quarta
direttiva Cee è un importan-
te passo verso una certa og-
gettività eontabile, ma è ben
lungi dal rappresentare la
soluzione ai vari tipi di "am-
biguita attnnznata". D

Ancho per i broker I'econometria fa prodigi
lDaI punto divista del controllo di gestio-
ne è nata da qualche tempo una nuova scuo-
la di pensiero che supera e migliora sensi-
bilmente I'impostazione tradizionale basata
sul "budget". Questa nuova impostaaone
atihzza i modelli econometrici ed è figlia
della nuova tecnologia iaformatica.

L'azienda viene descritta ricorrendo a un
sistema di equazioni matematiche dove le
singole voci del conto economico e dello sta-
to patrimoniale sono legate tra loro me-
diante leggi espresse da funzioni. Alfinter-
no dello schenia econometrico esistono va-
riabili endogene (cioè controllabili diretta-
mente dal management dell'azienda) e va-
riabili esogene (cioè determinate dal mer-
cato, o comunque non controllabili diretta-
mente dall'azienda).

Quest'impostazione non è nuova: viene
ati$z,zata da alcuni anni da banche centrali
e govemi per determinare le azioni di poli-
tica economiea. La novità consiste nel fatto
che la capacità elaborativa necessaria alla
gestione dei modelli econometrici oggi è di-
sponibile sulla scrivania di qualsiasi mana-

ger. Inoltre la cultura necessaria al loro uti-
lizzo non è piùpatrimonio esclusivo dipoehi
ma è relativamente diffrrsa nelle nuove ge-
nerazioni dirigenziati. Le aziende di broke-
raggio assicurativo sono rappresentabili da
un modello econometrico abbastanza sem-
plice, e I'aspetto previsivo contiene un coef-
ficiente ditneertezna di gran lunga più bas-
so che in molti altri settori economici.

Questa impostazione consente di control-
lare I'azienda proiettandola sul futuro. In
questo modo i controlli non sono più fatti ri-
spetbo al budget ma vengono proiettati di-
rettamente sul bilancio di chiusura
dell'esercizio. Subito dopo la chiusura del
primo mese contabile, il modello econome-
trico inizia a prevedere il'bilaneio tenden-
ziale di chiusura" tenendo conto dei dati
storici, di quelli previsti e anche dell'anda-
mento del mereato nel suo complesso. Co.
noscere con preeisione in ogni momentn il
risultato tendenziale della propria aztenda
consente ai decisori di apportare le inevita-
bili rettifrche con ampio margine di antici-
po rispetto agli strumenti tradizionali.

7_--
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CÍ|ME VAI,UTARE
$E $IETE
UNf) CHE CIIIIITA
TUTTI GLI INDICI PER MISURARE IL
POTERE CONTRATTUALE NEI
CONFRONTI DELLA COMPAGNIA.

di Gabriele Rossi

Presidente di D iagramna

na delle capacità del-
le compagnie di assi-
curazione che affa-
scinano di più è quel-

la di riuscire a far sentire un
numero considerevole d i
broker come unici interlocu-
tori privilegiati. Chiusi nelle
loro stanze (o nei loro palaz-
zi), i singoli broker riescono
spesso ad autoconvincersi di
essere riusciti a strappare
alla compagnia condizioni ir-
ripetibili. Questo meccani-
smo psicologico trova le sue
radici in un sano individuali-
smo che però, ogni tanto,
porta alla tentazione di con-
siderarsi come il "figlio pre-
diletto di mamma comDa-
gnia".

Una migliore circolazione
delle informazioni consenti-
rebbe non solo di evitare
qualche ingenuità, seppur
innocua, ma soprattut to
consentirebbe di disporre di
maggiore potere contrat-
tuale. Chi dowebbe favorire
tutto ciò da un punto di vista
istituzionale tende addirit-
tura ad andare nella direzio-
ne opposta. Ai broker non
rimane quindi altro che affi-
darsi alle confidenze con i
colleghi, con tutti i limiti e le
imprecisioni  che questo
comporta.

-
tE CÍ)NIIIZIÍINI
Cf)NTNATTUAI,I

Sarebbe riduttivo, oltre
che fuorrriante, descrivere i
termini di un rapporto spes-
so complesso e articolato co-
me quello esistente tra un
broker e una compagnia ri-
correndo esclusivamente al-
le condizioni economiche.
Solo utilizzando fattori di
confronto oggettivi, però, si
riesce a classificare le varie
situazioni esistenti: solo così
è possibile avere una indica-
zione precisa del proprio po-

-oul BR0KERI

tere contrattuale. Le simpa-
tie personali sono importan-
ti ma non dobbiamo dimen-
ticare che sia i broker che le
compagnie sono aziende: ne
consegue che le uniche va-
riabili da considerare sono il
prezzo e Ia qualità del servi-
zio: i l  resto è chiacchiera,
utile solo a razionabzzate la
pigrizia mentale sempre in
agguato in ciascuno di noi.

Tra i molteplici fattori ne-
cessari alla descrizione og-
gettiva del rapporto tra
broker e compagnia abbia-
mo scelto i quattro che ci
sembrano maggiormente si-
gnificativi: due riguardano il
"prezzo" (tabelle prowigio-
nali e modalità di pagamen-
to)  e due r iguardano la
"qualità" (piazzamento fi-
schi e liquidazione sinistri).

-

I,E TABETTE PNÍIVVIGIÍINATI

Rappresentano I'indicato-
re più evidente del potere
contrattuale del broker. Le
di f ferenze non r is iedono
tanto nella tabella di parten-
za, r elativ amente omo genea
con differenze di pochi pun-
ti percentuali, ma più che al-
tro sulla dinamica delle co-
siddette "eccezioni".

In particolare esistono al-
cuni rami in cui le differenze
sono dawero considerevoli.
Un esempio per tutti: il ra-
mo infortuni, in cui la diffe-
renza tra I'aliquota pror.wi-
gionale media e quella mas-
sima può superare anche i
dieci punti percentuali.

Uno dei più precisi indici
che misurano il potere con-
trattuale del broker nei con-
f ront i  del la  compagnia è
I'aliquota prowigionale me-
dia di porbafoglio, un valore
che si ottiene dividendo il to-
tale prowigioni per il totale
imponibile. Per ottenere un
dato significativo bisogna
escludere dal calcolo tutte le

polizze sprowigionate. Na-
turalmente questo valore è
influenzato dalla composi-
zione per rami del portafo-
glio.

In generale, però, è possi-
bile indicare intorno allSVo
la media di mercato, quindi
convalori sotto al 13 awemo
broker con scarso potere
contrattuale e sopra i\ lTVo
avremo broker con alto po-
tere contrattuale.

-
ESTnATTI[0NT0 E
MÍìIIATITA III PAGAMENTÍI

Ma la vera differenza eco-
nomica tra un broker e I'al-
tro è data dalla periodicità
di invio dell'estratto conto e
dalle relative modalità di pa-
gamento.  Come media d i
mercato abbiamo I ' inv io
dell'estratto conto, con rela-
tivo pagamento, entro il de-
cimo giorno del mese suc-
cessivo. I broker con scarso
potere contrattuale sQno co-
stretti da alcune compagnie
a inviare gli estratti conto a
cadenza di dieci giorni. In
alcuni casi addirittura ab-
biamo visto compagnie pre-
tendere I 'est rat to conto
giornaliero.

All'estremo opposto tro-
viamo I'estratto conto trime-
strale con modalità di paga-
mento estremamente flessi-
bili. Naturalmente differen-
ze così rilevanti possono es-
sere ricondotte innanzitutto
alle diverse politiche che le
varie compagnie attuano nei
confronti dei broker. Ma an-
che all'interno della stessa
società spesso i comporta-
menti sono sensibilmente
diversi.

Evidentemente una cosa
è avere rapporti diretta-
mente con la gerenza, ri-
spetto a una agenzia locale:
una cosa è movimentare un
miliardo ogni mese, un'altra
dieci milioni ogni tanto.
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-
F[[$$IBITITÀ NET
PAGAMINTÍI IIEI RISIHI

In questo periodo turbo-
Iento I ' indicatore principe
del potere contrattuale di un
broker nei confronti della
compagnia è sicuramente la
capacità di far accettare i
propr i  r ischi .  Esis tono
broker che sono in difficoltà
a farsi accettare unapolizza
"incendio industriale" e altri
che riescono a piazzar e tr an-
quil lamente una polizza
"temporanea vita" in Rwan-
da. T?a questi due estremi si
trova oggi la maggior parte
dei broker italiani: pochi pro-
blemi per i rischi facili e tan-
ti problemi per quelli diffici-
li. Riguardo a questo aspetto
sono due i parametri utili per
misurare il potere contrat-
tuale del broker: il numero di
rifiuti e, soprattutto, i tempi
di risposta alla richiesta di
quotazione. All'estremità op-
posta, in senso positivo, ab-
biamo tempi di risposta mi-
surabili in termini di ore e
una accettazione vicina al
1007o. All'estremità negativa
abbiamo tempi di risposta
misurabil i in settimane e
un'accettazione al di sotto
del507o.

-
TIMPI III
HQUIITAZI0NI $INI$TRI

Di tutte e quattro le va-
riabili considerate il tempo
medio di liquidazione dei si-
nistri è probabilmente la
meno inf luenzabi le  dal
broker: spesso, però, il pote-
re contrattuale si misura an-
che nella capacità di velociz-
zarela liquidazione dei sini-
stri, in particolare quelli ri-
guardanti i cosiddetti clienti
strategici. Da un punto di vi-
sta statistico le compagnie
veloc i  sono mediamente
sempre veloci, mentre quel-

le più lente sembrerebbero
essere più soggette a com-
portamenti differenziati.
Naturalmente una compo-
nente determinante è la
professional i tà  con cui  i l
broker segue il sinistro per
conto del cliente. Ma, spe-
cialmente sui grandi sinistri,
sembrerebbe proprio che Ia
componente soggettiva ac-
quisti particolare peso.

Per alcune tipologie di si-
nistri qualche broker effet-
tua direttamente la liquida-
zione. Anche questa compo-
nente può essere utilizzata
per misurare il potere con-
trattuale complessivo del
broker, oltre che rappresen-
tare un importante vantag-
gio per il cliente.

-

IIA [(l$A IIIPENIIE
It PÍ|TERE IONTRATTUAI,I

Nei paragrafi prececlenti
abbiamo visto qualche utile
indicatore per misurare i l

potere contrattuale di un
broker nei confronti della
compagnia. Ma da cosa di-
pende questo potere con-
trattuale? E solo un fattore
economico legato alla sua
capacità di acquisto o entra-
no in gioco anche altre com-
ponenti?

Sicuramente la forza eco-
nomica è un elemento im-
por tante,  ma non I 'un ico.
Esistono almeno altre due
component i  s t rategiche:
preparazione tecnica e cono-
scenza del mercato. I broker
in grado di fornire copertu-
re "intelligenti" sono parti-
colarmente appt: ezzati da
quasi tutte le compagnie: ne
consegue che la competenza
tecnica e la  ser ietà d imo-
strate negìi anni contribui-
scono ad aumentare il pote-
le contrattuale di un broker.
TaÌe fattore, però, è abba-
stanza rischioso perché si
basa fondamentalmente sul-
la costruzione di rapporti
pelsonali. E sufficiente che

il responsabile di un ramo
venga sostituito (per non
parlare del gerente) per far
crollare in pochi minuti i l
credito maturato faticosa-
mente nel corso degli anni.

La componente informa-
tiva. viceversa. è determi-
nante a lmeno quanto la
componente economica. La
conoscenza precisa del le
condizioni in uso consente di
aumentare in modo conside-
revole il proprio potere con-
trattuale: attraverso infor-
mazioni  adeguate,  per
esempio, si possono piazza-
re rischi altrimenti conside-
rati "impossibili". Inoltre il
conoscere le reali condizioni
massime di mercato consen-
te, quanto meno, di chieder-
le. Ai fini pratici spesso è più
importante sapere come in
casi analoghi si è comporta-
ta nel passato la compagnia
piuttosto che presentarsi
dal gerente con un sostan-
zioso portafoglio polizze sot-
tobraccio.

E ora an0h0 il broker finisce in rete
I Le nuove tecnologie stanno trasforman-
do, lentamente ma inesorabilmente, i rap-
porti di fovzatra le aziende operanti sui
vari mercati mondiali. Quello che nella
realta sta accadendo è esattamente I'oppo-
sto di quanto profefizzato da alcuni scrit-
tori di fantascienza. Non solo il Grande
Fratello è ben distante dall'esistere (e,
men che meno, dal controllare le nostre
esistenze) rna oggi viviamo in un mondo
progressivamente sempre più libero e
sempre meno condizionabile. La libera dif-
fusione della tecnologia, e conseguente-
mente dell'informazione, sta consentendo
a og'nuno di noi di esprimere le proprie ca-
pacità personali in modo sempre meno di-
pendente dalla condizione economica di
parhenza, Stiamo assistendo, semmai, alla
formazione di nuove razze cultwali. Potrà
piacere, o meno, ma il maggior pericolo
che sembrerebbe arrivare dal futuro pros-
simo non è tanto quello di diventare tutti
schiavi di un grande computer, ma piutto.

sto di essere esclusi da una parte signifi-
cativa della realtà, e quindi dall'evoluzione.

Oggi esiste una sorta di mondo paralle-
lo a cui si può accedere tramite un qualsia-
si personal computer. Pochi sanno che in
questo istante circa 30 milioni di persone
si scambiano messaggi o consultano infor-
mazioni su Intemet,la più grande rete di
computer al mondo.

In I tal ia una trent ina di  società di
brokeraggio sta gia utilizzando 1-5, il si-
stema che, tra le altre cose, consente di
scambiarsi documenti e messaggi via mo-
dem e aceedere a quella che sta diventan-
do la più grande banca dati assicurativa
italiana.

Molti analisti sono concordi nel ritenere
che entro breve ternpo la disponibilità di
informazioni sarà altrettanto importante
quanto quella di risorse finanziarie. In
particolare questo sarà vero per tutti quei
mercati, come quello assicurativo, in cui la
componente immateriale è rilevante.
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- oul BRoKER -

di Gabriele Rossi
p res i dente d i D i ag ramna

utti I'avevano previ-
sta, qualcuno I'ave-
va addirittura prefi-
gurata di proporzio-

n i  b ib l iche.  In  real tà,  nel
mercato del  brokeraggio
assicurativo, la crisi ha as-
sun to  semp l i cemen te  l a
connotazione d i  una bel la
r  amazza ta  ne i  con f ron t i
delle società in bilico: qual-
che segno strutturale lo sta
però Iasc iando,  probabi l -
mente è iniziato un nuovo
ciclo.

Dopo  d i ve rs i  ann i  d i
t rend eostantemente posi -
t i v o ,  d a  q u a l c h e  m e s e  i l
mercato ha invertito Ia ten-
denza e non tutte le società
si sono dimostrate pronte
ad affrontare il prolungato
ner iodo d i  recessione.  Ri -

spetto al resto dell 'econo-
mia italiana, i l  settore del
b roke ragg io  s i  muove  i n
modo temporalmente diffe-
rente: lo abbiamo gia veri-
f icato (nel  bene) durante
gli anni Ottanta.

Il broker subisce le onde
(quasi  sempre smussate)
del resto dell 'economia. E
vive, naturalmente in modo
diret to,  le  t rasformazioni
s t ru t t u ra l i  de l  merca to
dell ' intermediazione assi-
curativa nel suo complesso.
E in questo momento con-
vergono sul broker due fat-
tori di preoccupante insta-
bil i tà: la recessione econo-
mica,  che s i  è  pro lungata
più del previsto, e I'inarre-
stabile ingresso delle ban-
che  su l  merca to .  Ques to
porta, nella maggior parte
dei casi, a sgradevoli situa-
z ion i  s i a  economiche  che
psicologiche, determinan-
do, al di là delle chiacchie-
re, un sentimento di merca-
to abbastanza negativo.

Mo l t i  i nd i cavano  ne l
comportamento delle com-
pagnie la principale causa
di instabilità: invece, alme-
no  pe r  i l  momen to ,  quas i
tutti i broker sono usciti in-

c lenni  dal la  nuova pol i t ica
di  assunzione c le i  r ischi .  I
broker in clif'fìcoltà a causa
del le  con' rpagnie,  lo  sono
non pelché non liescono a
piazzare i rischi ma perché
non liescono a far pagare i
sinistli ai propri clienti. Ma
anche nel periodo "buono"
sono  sempre  es i s t i t e  I e
compagnie "cattive". I cor-
ret t iv i  che i l  mercato del
brokeraggio ha inventato
per convivere con una piu
rigida politica di assunzio-
ne dei rischi sono una delle
migliori rappresentazioni
della vivacità e dell'intelli-
genza  economica  de l l a
maggior parte dei broker
italiani.

-

ÚflNSEGUENZE
IIETTA ruÚH$I{}NE

La contrazione della spesa
assicurativa è naturalmente
la principale conseguenza
della prolungata fase con-
giunturale negativa. I dati uf-
ficiali possono essere abbelli-
ti a piacimento dalle compa-
gnie ma, nei fatli, una contra-
zione delle spese assicurative
da palte delle aziende vi è
stata, così come si è verifica-
ta I 'usc i ta dal  mercato d i
aziende operanti nei settori
economici maggiorrnente col-
piti daÌla clisi. Inoltle I'onda
lunga dei contloll i  di spesa
delle aziende statali e degli
enti pubblici è solo appena
iniziata (anche se alcuni so-
stengono che è già finita...).

Nelle aziende di blokelag-
gio cluesto mol clù'e lavolare
cli piir per otteÌrele nn licavo
mino le .  Quando  l ' az ienc la
c l i e n t e  t ' h i e , l e  a l  l r r o l l l i o
b lOke r ' , l i  l : i g l i u l e  r  I (  ' \  t -  I  r uss i -

bi le  la  spesa : rss icLrrat i r .a .  i l
plof'essionist:r seri. l )r'en(le 2ì
cuore la tichir.:a r.. :rì)l) iu'a
d e n t i  s t l r t t : .  " : : : " .  : .  1 ' 1 , ' 1 , 1 i , ,
C O n t l ' i l ) u 1 , ,  : 1 .  . . ;  t : . l r t . ' . t l ì i -

men to  s t - t l  t Ì t r ' Ì ' . i : : .  .  \ l : ,  i , i l l , ,

questo fa pafte delle regole
del gioco, comunemente ac-
cettate anche dai broker più
emotivi (o più "economici"). Il
problema si verifica quando
suìla scena appare un concor-
rente che, magari per uscire
da una situazione di difficol-
ta, tenta di alterare le regole.

-

il, [[uan0
Nf|N E TUTTÍ|

È esper ienza comune a
qualsiasi serio professionista
l'imbarazzo che si prova
nell'affrontare situazioni di
concorr enza " sporca". Anche
nei periodi di prosperità eco-
nomica si trova sempre i l
concorrente che straccia il
prezzo pur di acquisire un
cliente.: figuriamoci se que-
sto a'uwiene nei periodi in cui
è in gioco Ia soprar,wivenza di
molte aziende. Se il concor-
rente riesce a fornire una
prestazione equivalente a un
pr ezzo inferiore, l' imb x azzo
dura solo qualche secondo, si
accetta di buon grado I'even-
tuale sconfitta e si cerca di
imparare dail'esperienza. Il
vero problema nasce quando
il concorrente "spaccia" per
equivalente una cosa che og-
gettivamente non lo è. Che
fare in questi casi?

L'imbarazzo è sottile e si
insinua nella mente di molli.
Al venditore di pietre prezio-
se al mercato di Algeri poco
importa se lo smeraldo spac-
ciato per vero è un comune
fondo di bottiglia. Ma in que-
sto caso è facile capir"e il con-
testo: se uno va al mercato di
Alger i  e  compra per  vero
uno smeraldo falso, è giusto
che venga punito per la sua
poca accortezza. Ma il re-
sponsabile di una azienda, o
il suo direttore amministrati-
vo, come fa a confrontare,
per esempio, due diverse co-
perture di rc? Il contesto non
è facilmente identificabile co-

$E TA $RI$I
Mf|RIIE
REAGITE Cfl$I'
DOPO LA RECESSIONE (CHE HA
LASCIATO QUALCHE CADUTO SUL
cAMP0), NU0V| RISCHT Sl
PROFILANO ALL ORIZZONTE.
E PER AFFRONTARLI
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me nel precedente caso. Co-
me valutare la professiona-
lità di due diversi interme-
diari assicurativi? Quando la
maggior  preoccupazione
contingente è il prezzo, con
quanta attenzione verranno
lette le trenta pagine di po-
lizza e vercanno ascoltate le
parole del broker che pre-
senta la soluzione più costo-
sa? Come fare a confrontare
due clausole che trattano la
stessa garanzia in modo di-
verso? E inoltre, cosa mai
sarà una clausola? Dopo un
certo numero di trattative
perse in modo "sporco", an-
che il broker dagli inossida-
bili principi si interroga sul
senso della sua professiona-
lità. La vendita di coperture
"non di alta qualita" può es-
sere un modo per affrontare
I'attuale situazione congiun-
turale? La domanda è molto
più insidiosa di come appaia
a una prima lettura. Infatti,
se ci si pone I'obiettivo pri-
mario di vendere, la regola
principale è quella di soddi-
sfare il cliente, e quest'ulti-
mo è soddisfatto perché
spende meno. Inoltre le pro-
babilità che accada un sini-
stro sono spesso remote e co-
munque, anche se dovesse
accadere, naturalmente sarà
colpa della compagnia...

Fortunatamente in pochi
ci cascano. E, quei pochi che
ci cascano, sono quasi sem-
pre "puniti" dagli eventi.
Però la situazione di chi resi-
ste ogni tanto diventa diffici-
le: ma I'importante, in fondo,
è non perdere mai se stessi.

-
ANilVANfl I
CANATI AI,TINNATIVI

A complicare ul ter ior-
mente Ia situazione, spe-
cialmente per i broker che
avevano scommesso sulla
linea persone, sono arriva-
te le banche e, come se non

bastasse, qualche compa-
gnia ha iniziato a vendere
le proprie polizze diretta-
mente per telefono. Il ri-
sch io  magg iore  per  i
b roker  (e  anche per  g l i
agenti, una volta tanto uni-
ti sotto la stessa bandiera)
è che solo una piccola parte
dei r icchissimi mercat i
emergenti, dalla previden-
za integrativa alla sanità,
passi attraverso la rete di-
stributiva tradizionale.

-
CÍ)SATAru

Le ricette :utilizzate per
superare I'attuale periodo
negativo dipendono natu-
ralmente dal le singole
realtà. Chi possiede la ne-
cessaria preparazione tec-
nica e commerciale ha al-
largato la propria attività
ai pochi settori che non so-
lo non hanno risentito della
crisi, ma che in questi mesi
hanno avuto un interessan-
te sviluppo (almeno da un
punto di vista assicurativo).
Ino l t re  ch i  poss iede ne l
proprio portafoglio un nu-

mero significativo di azien-
de orientate all'esportazio-
ne e al commercio interna-
zionale è stato colpito solo
in piccola parte dall'attuale
crisi economica.

Una maggiore attenzio-
ne ai costi f issi è stato un
passaggio obbl igato per
molti, come una sensibile
contrazione degli investi-
menti. Anche se chi poteva
permetterselo è riuscito a
fare ottimi affari, special-
mente in campo immobilia-
re. I broker che non hanno
accettato compromessi sul-
la qualità del loro lavoro,
infine, hanno già iniziato a
raccogliere i primi frutti
de l  loro comportamento.
Malgrado quello che sostie-
ne qualche operatore d'as-
salto, i l  cl iente "ricorda",
specia lmente nei  per iodi
d i f f ic i l i :  i l  tempo,  in  un
mercato libero, fa sempre
giustizia.

Un altro passaggio obbli-
gato è stato per  mol t i  i l
controllo rigoroso dei dati
relativi alla propria azien-
da. Mai come in questo pe-
riodo il possedere un ade-

guato sistema informativo
ha garant i to  important i
vantaggi. E proprio nei mo-
menti di crisi che I'informa-
zione, sia interna che ester-
na, assume maggior valore.
Informazione vuol dire es-
sere sempre aggiornati sul-
la  propr ia az ienda e sul
mercato in generale, vuol
dire scambiarsi notizie e
opinioni tra colleghi, vuol
dire riuscire a reagire in
tempo a situazioni imprevi-
ste di difficoltà.

Oggi I'ostacolo principale
non risiede tanto nella tec-
nologia, bensì nella cultura
legata al suo utilizzo. Quel-
lo che è richiesto dal nostro
tempo, e lo sarà sempre di
più nei prossimi anni, non è
tanto possedere dei buoni
strumenti tecnici, ma piut-
tosto saperli utilizzar e.

A questo proposito I'awi-
cinamento dei broker italia-
ni alle nuove tecnologie (re-
t i  te lemat iche,  s is temi
esperti, intelligenza artifi-
ciale, archiviazione ottica,
etc..) è stato uno dei più inte-
ressanti mutamenti nel co-
stume di questo periodo. fl

llalla prcvidcnza alle hanche, 0c00 gli $osnali po$$ihili
t  Mai come oggi i  possibi l i  scenari
dell'intermediazione assicurativa sono
incerti: possiamo ipotizzarc un estremo
molto positivo, uno molto negativo e nu-
merosi intermedi. Il miglior scenario
ipotizzabile è che la recessione finisca
presto e che sul mercato si riversino le
enormi potenzialità rappresentate dalla
previdenza integrativa e dalla sanità. La
ciliegia di quest'ipotesi positiva potreb-
be essere rappresentata dall'arrivo or-
ganizzato delle compagnie estere in mo-
do tale che venga sempre maggiormente
privilegiato il canale "broker" e che, con
una vera concorrenza, si migliori sensi-
bilmente la qualità globale dei prodotti e
dei servizi a essi collegati.

All'estremità opposta abbiamo la con-

fluenza verso le banehe della maggior
parte della attività di intermediazione
assicurativa. In questo secondo, malau-
gurato caso, al broker toceherebbe la
stessa sorte riservata agli agenti di Bor-
sa e di cambio. Parlarne forse porta ma-
le, ma non parlarne è da incoscienti. In
mezzo a queste due ipotesi estreme esi-
ste un numero dawero grande di diver-
se possibi l i  combinazioni.  Nessuno,
neanche "lui" (quello con la elle minu-
scola), posto che gli interessi qualcosa,
probabilmente sa come andrà a finire. I
fattori in gioco, però, sono molto ehiari:
mercato unico europeo, banche, regola-
mentazione della intermediazione assi-
curativa e previdenza. E i broker sta-
ranno solo a guardare?
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