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CON LE NUOVE TECNOLOGIE GLI
INTERMEDIARI COLLOCANO I RISCHI
IN TEMPO REALE E ALLE MIGLIORI
CONDIZIONI. E IL CLIENTE "FIRMA" IL
CONTRATTO CON UNA TELEFONATA.
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di Gabriele Rossi

P residente di D Ì ag ramma

I gigante si sta sveglian-
do. Dopo lustri di mer-
cato sonnacchioso e pro-
te t t o ,  punzecch ia to

dall 'estero, rinvigorito dal
ricambio generazionale, for-
se anche un po'invidioso del
"cugino finanziario", il mon-
do assicurativo italiano si
sta destando dal cronico tor-
pore. La proverbiale arre-
tratezza informatica, primo
grande stupore di ogni gio-
vane dirigente e contempo-
raneamente "vezzo" delle al-
te gerarchie, sembrerebbe
non essere più di moda.

In effetti quello che oggi è
possibile fare con le nuove
tecnologie è dawero molto
utile ed economico. E quan-
do una cosa è utile ed econo-
mica non c'è torpore ovezzo
che tenga: prima o poi viene
adottata dal sistema.

Infatti, anche da un punto
di vista teorico, nulla si pre-
sta meglio del mercato assi-
curativo a essere trattato in
modo tecnologicamente evo-
luto.

-
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Senza addentrarci nel lin-
guaggio tecnico risulta evi-
dente che I'unico problema
legato alla validità del con-
tratto assicurativo risiede
nella certezza degli elemen-
ti che lo compongono. Cioè
devono essere certe le clau-
sole (o condiz ioni ) ,  i l  mo-
mento della stipuia e natu-
ra lmente I ' ident i tà  del le
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parti. Queste necessità ini-
ziano con la richiesta alla
compagnia della copertura
del rischio e si protraggono
per tutti gli adempimenti
che seguono:  quotazione,
messa a cassa, pagamento,
firma, denuncia sinislro, ri-
ch iesta l iqu idazione e v ia
elencando.

Risul ta ev idente che la
quasi totaìità delle operazio-
ni legate allapolizza sono di
natura comunicativa, cioè si
basano su parole. Il maggio-
re sforzo consiste nel man-
tenere traccia di tutte le pa-
role dette (quindi scritte) e
di accertarsi costantemente
della loro validità.

I flussi informativi sono
molto vasti, devono essere
in qualche modo archiviati e
dovrebbero essere i  n iù
tempestivi possibili.

Sempl i f icando,  ma non
troppo,  potremo di re che
per gestire tutte le procedu-
re assicurative sono neces-
sari solo tre fattori: memo-
rizzare una grande quantità
di dati, comunicare in modo
veloce e f i rmare in  modo
certo le comunicazioni.

A questi tre fattori verti-
cali dobbiamo aggiungerne
altri tre orizzontali: il flusso
comunicativo deve essere
gestito in modo facile, eco-
nomico e riservato. Questi
sei fattori incrociati sono da
qualche tempo disponibil i .
Ed è grazie a ciò che inco-
minciano ad apparire i primi
timidi progetti del Villaggio
globale assicurativo.

-
f|RA MEMÍ)RIZZANE
IflSTA MENf|

Le novità nel campo del-
l a  memor i zzaz ione  sono
molteplici ma due sono par-
ticolan.nente ri levanti. In-
nanzi tut to i l  costo del l 'ar -
chir-iazione elettronica si è
lidotto in modo incredibile:

agendo sulla miniatw:izza-
zione e sulla compressione
( far  s tare p iù dat i  nel lo
stesso spazio) siamo arriva-
ti a un costo di circa cinque
Iire per pagina dattiloscrit-
ta  (d i  duemi la carat ter i ) .
Provate a confrontarlo con
quelli di un archivio fisico: il
solo foglio di carta costa più
del doppio! In secondo luo-
go anche \a memorizzazione
dei documenti "fotocopiati"
(di fondamentale importan-
za nella gestione dei sini-
stri) ha fatto rilevanti pro-
gressi. In questo caso il co-
sto di memorizzazione va
decupl icato ma c i rca c in-
quanta lire per pagina sono
sempre ben poca cosa r i -
spetto ai vantaggi di poter
disporre del documento in
forma elettronica. Inoltre
la trasformazione di un do-
cumento fotocopiato in uno
dattiloscritto (cioè assorbi-
to dal sistema) è sempre più
veloce e affidabile grazie
all'intelligen za artificiale e
ai  sof tware d i  r iconosci -
mento dei caratteri.

-

Cf|MUNICANE
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Per I ' intermediario assi-
curat ivo es is tono fonda-
mentalmente due strumen-
ti di comunicazione elettro-
nica: il modem e il fax.

Le ultime generazioni di
modem consentono di tra-
smettere su normal i  l inee
telefoniche fino a cinque pa-
gine datti loscritte al secoiî-
do (300 pagine al minuto!).
Con queste caratteristiche
la trasmissione via modem
è dest inata a d iventare in
poco  tempo  i l  p r i nc ipa le
mezzo  d i  comun ica  z ione .
Infatti, oltre a essere il me-
todo di gran lunga più velo-
ce ed economico, è anche il
più diretto, il più sicuro e il
più facilmente archiviabile.
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Oggi sui mercati finanziari
di tutto i l mondo vengono
mossi giganteschi flussi di
danaro premendo dei sem-
plici tasti. La flrma della co-
municazione non è p iù un
problema e l'esperienza ma-
twata negli altri settori è di
grande uti l i tà al nascente
Villaggio globale assicurati-
vo. Uno dei più evoluti stm-
menti di firma elettronica è
costituito dalle cosiddette
"carte intelligenti", le stesse
uLlTizzate, per esempio, dal
sistema telefonico europeo.

-
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L'esperienza ha insegna-
to che una tecnologia per es-
sere adottata in modo diffu-
so non deve essere solo fun-
zionale e utile ma deve esse-
re anche "bel la" ,  secondo
criteri squisitamente umani.
E Iabel lezza d i  uno st ru-
mento tecnologico vuol dire
fondamentalmente facilità
nell'uso. Non a caso insieme
ai progressi rigorosamente
tecnici l'informatica ha fatto
anche importanti plogressi
psicologici.

Per spedile un messaggio
oggi è sufficiente cliccare
(fare clic con iÌ irzozrse, cioè
con la manopola cli comando
clel computer) sulla fotogra-
fia del clestinatario: ogni al-
t lo metodo meno intuit ivo
verrà sistematicamente ri-
fiutato dal mercato.

AÌlo stesso modo gli stru-
menti devono essere econo-
mic i .  Oggi  un modem che
consente di trasmettere cin-
que pagine dattiloscritte al
s e c o n d o  ( s i g l a  t e c n i c a :
28800 V-Fast) costa qualche
biglietto da centomila. Ep-
pure,  s ia det to per  inc iso,

continuano a essere venduti
modem che costano più del
doppio e che trasmettono a
meno di un ventesimo di ve-
locità.

Inf ine è indispensabi le
che iì f lusso delle comunica-
zioni awenga in modo riser-
vato. A questo proposito i
dati che viaggiano sulle li-
nee telefoniche devono esse-
re criptografati, così come i
dat i  memor izzat i  negl i  a l ' -
chivi centrali. Anche in que-
sto caso il mercato assicura-
tivo può beneficiare delle
esperienze maturate negli
altri settori. Un "serio" Vil-
laggio globale deve comun-
que consentire la completa
privatezza personaie.

-
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Un ruolo estremamente
importante sarà svolto dai
broker .  La loro posiz ione
centrale rispetto al mercato
favorirà lo scorrere delle co-
municazioni  t ra c l ient i  e
cornpagnie. I l broker è de-
sl"inato a diventare ìa princi-

pale figura professionale
autorizzata a operare sul
merca to  de i  r i s ch i  i ndu -
striali.

A questo proposito si ipo-
tízzala nascita di una o più
centrali di piazzamento ri-
schi. Già oggi esistono delle
società di servizi che tengo-
no costantemente sotto con-
trollo i l  merca[o delle "con-
dizioni di piazzamento" e
che assistono i broker nel
loro lavoro. Non appena il
mercato diventerà realmen-
te europeo questa esigenza
di coordinamento istituzio-
nale delle condizioni diven-
terà improrogabile.

Il broker sarà in gr:ado di
piazzare un rischio sempli-
cemente ponendolo sul mer-
cato tramite un normalissi-
mo terminale autorizzato. Il
meccanismo della domanda
e del l 'o f fer ta ne determi-
nerà il costo (cioè il tasso).
Naturalmente non tutti i ri-
schi  s i  prestano a essere
trattati immediatamente
sul "telematico assicurati-
vo" ,  ma col  tempo s i  arr i -
verà a far  t ransi tare per
quesla strada la quasi tota-

lita dei contratti. L'analogia
tralapolizza e alcuni con-
traLti finanziari è davvero
molto elevata. Non esistono
reali motivi (se non cultura-
li o di miopia cronica) per
cui non si possano adattare
al mercato assicurativo le
stesse regole che determi-
nano il funzionamento dei
mercati finanziari dei Jutu-
res e delle options.

Inoltre I 'esperienza ma-
turata negli altri settori di-
mostra che I'aumento di ef-
f icienza nella comunicazio-
ne por ta con sé anche un
importante sviluppo econo-
mico. L'esempio delf impat-
t o  de l l a  t e l ema t i ca  su l l e
borse valori è ben conosciu-
to a tutti.

La maggior  par te dei
broker sembra aver capito
I ' importanza del le  nuove
tecnologie e sta svolgendo
opera d i  sensib i l izzazione
nei confronti delle compa-
gnie: chissà se è arrivato il
momen to  pe r  po r ta re  i Ì
mercato assicurativo italia-
no  v i c i no  ag l i  s tanda rd
quantitativi dei nostri part-
ner europei?

Come ci si cautela mn un contratto a termine
lSe tutti sanno cos'è una polizza, è pro-
babile che molti non sappiano con preci-
sione che cos'è un contratto a termine.

Entrambi i contratti hanno come obiet-
tivo principale quello di coprire da rischi
indesiderati. In un certo senso un contrat-
to a termine è quindi unapalizza con cui ci
si assicura rispetto a un danno derivabile
dalle fluttuazioni del prezzo di un determi-
nato bene. Ad esempio un agricoltore che
produce grano e vuole proteggersi dalle
indesiderate fluttuazioni del prezzo, lo
vende oggi per poi consegnarlo tra qual-
che mese. l l  pt:ezzo del contratto sarà
quindi pari all'attuale prezzo del grano au-
mentato di un certo importo proporziona-
le al rischio atteso dal mercato.

Esistono contratti a termine standar-
dizzati (futtres) e contratti discussi di vol-

ta in volta (foruard,s). Proprio come per le
polizze. Il vantaggio dei contratti futrffes
risiede nel fatto che sono più facilmente
negoziabili.

Standardizzazione non vuol dire unifor-
mità. E'chiaro che il contrattofutures sul-
la soia è diverso da quello rrelativo all'oro,
il quale a sua volta non ha nulla a che spar-
tire con auello sul cambio dollaro/marco.
Proprio còme sono diverse le polizze a se-
conda del ramo assicurativo che viene con-
siderato.

L' adozione delle contrattazioni telema-
tiche per il mercato deifutures (così come
per tutti gli altri mercati ehe hanno adot-
tato le nuove teenologie di comunicazione)
ha portato a un rilevante incremento sia
nei volumi d' affari che nel numero di ope-
ratori interessati.
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PER TENERE I
CflNTI $f|TT'flIOHIfl
ALIQUOTA PROVVIGIONALE MEDIA,
PROVVIGIONE PRO CAPITE E PREMIO
MEDIO PER T|TOLO: COME Sl
RICAVANO E A COSA SERVONO GLI
INDICATORI CHIAVE PER VALUTARE LA
GESTIONE E PER FARE CONFRONTI

di Gabriele Rossi ca di un broker assicurativo
dovrebbe essere addirittura
più facile della maggior par-
te delle altre attività com-
merc ia l i .  A l l 'a t to  prat ico
però le cose non sono così
semplici e Ie numerose di-
spu te  t eo r i che  su l -
I'argomento ne sono Ia pro-
va evidente. Iniziamo dai ri-
cavi e quindi consideriamo
le prowigioni sui premi in-
termediati.

-
qUAI,E IIATA
Cf}NSIIENARE?

Da un punto d i  v is ta d i
competenza temporale una
polizza può essere conside-
rata in almeno quattro mo-
di diversi, ciascuno con una
sua utilità intrinseca: Ia da-
ta di inizio del contratto, la
data di scadenza, Ia data in
cui awiene Ia messa a cassa
e la data in cui ar,wiene il pa-
gamento alla compagnia.

Credo che tutti si siano
sofl"ermati aìmeno una vol-
ta sul problema della con-
tabil izzazione dei t itoli di
dicembre incassati durante

Pres i dente d i D i ag ranna

f a struttura economica di
I -una società di brokerag-
I I
lJgio assicurativo è piut-
tosto e lementare.  I  r icav i
sono rappresentat i  dal le
prowigioni maturate sulle
polizze intermediate e i costi
sono rappresentati da tutte
Ie attività necessarie all'ac-
quisizione e al mantenimen-
to dei contratti stessi. Quin-
di. in linea teorica. il contlol-
lo della situazione economi-

-oul BRoKER-

i l  mese di gennaio. I l pro-
blema diventa ancora più
complesso quando si conta-
bíIizzano ad apri ì e-m a ggio
le regolazioni che riguarda-
no le polizze dell'anno pre-
cedente.

E le polizze pluriennali
non disdettabili come vanno
considerate? E Ie provvi -
g ion i  p recon ta te?  Non  s i
tratta del solito problema
della differenza tra cassa e
competenza,  ma anche d i
scegliere tra diverse possi-
bil i  competenze e diverse
possibili casse.

Ne l  mese  d i  d i cembre
scade quasi Ia metà dei con-
tratti assicurativi. Ne con-
segue che i diversi modi di
considerare i numeri pro-
ducono dati sensibilmente
differenti tra loro.

La normativa fiscale non
viene in aiuto in modo riso-
Iut ivo.  La maggior  par te
dei  commercia l is l i  è  con-
corde nel contabil izzare
per cassa durante I 'anno e
contabilizzare per compe-
tenza i t i toli a cavallo del-
I 'esercizio.

Ma sulla definizione esat-
t a  d i  cosa  s i  i n tende  pe r
competenza chi  scr ive ha
incontrato almeno una doz-
z ina d i  auto l 'evol i  op in ioni
d i ve rse .  E  a l l o i ' a ,  come  s i
può fale?

-
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L'obiet t i r -o p l inc ipaÌe d i
questo x1 '1 l i ' , r1 .  e, ì i  fo ln i i 'e
a l  b loker  a lcuni  inc l icator i
ut i l i  a l  conÌr ' r  ' lLr  deì la  pro-
pria aziencla.

Natut 'a lnrer ì :  t ,  l ,n  l ) r 'e-
tenclono rìi e.s"rr sli ì:ìdica-
to l i  m ig l i , , r ' j  r  , i , . : l : : : : i r  i  n ta- " ^ '  " _ ' è "
sono  i l  r i s ' . i Ì : a : , '  r i ' - - . . ' t : 1 )e -
tíenza ..sul ci l::t ' , i : , , l ire
2 5 0  s o c i e t l  . : 1 , . . r , : . , ' , - l i
brokelaggi,,.

Pe l  f a l e  u : .  r '  : -  : '  : . : .  .

bisogna íniziat:e a distin-
guere tra portafoglio e in-
cassato. Il portafoglio (P) è
il totale delle polizze ricor-
renti che un broker ha in
carico, v alorizzate conside-
rando il premio annuo.

L'incassato (I) è il totale
delle polizze messe a cassa
in un determinato periodo
di tempo, considerando co-
me discriminante tempora-
Ie Ia data del titolo.

Ne  consegue  che ,  da l
punto di vista prowigiona-
l e ,  av remo  l e  p rovv ig ion i
su l  po r ta fog l i o  (pP)  e  l e
provvigioni sull ' incassato
(pI).

Dividendo I' incassato di
dodici mesi per i l  portafo-
glio avremo il moltiplicato-
re premi:

M :  I / P
Similmente, dividendo Ie

provvigioni sull ' incassato
per le prowigioni sul por-
tafoglio, avremo il moltipli-
catore prowigioni:

p M  =  p I / p P
Ogni tentativo di unire il

concet to (s tat ico)  d i  por-
tafoglio con quello (dinami-
co )  d i  i ncassa to  po r ta  a
confondere i dati e a perde-
re di vista i l vero fine dei
numeri, che non è di guar-
darli per dire ..che bravi!*,
ma  d i  usa r l i  pe r  ges t i r e
I'azienda. E Ie caratteristi-
che più importanti di un da-
to sono 7a certezza e la con-
frontabilità.

Tenendo sotto controllo
I ' andamen to  mens i l e  d i
quest i  se i  va lor i  (P,  I ,  M,
pP, pI e pM) avremo il pol-
so esatto di come I'azienda
si sta muovendo dal punto
di  v is ta del le  . .vendi te" .

Questa impostazione vale
pe r  qua l s i as i  az ienda  d i
brokeraggio assicurativo,
indipendentemente dal le
dimensioni e dai rami trat-
tati.

Solo quando il valore di
pM è  mo l to  e leva to  b i so -
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gnerà avere l'accortezza di
introdurre un piccolo cor-
rettivo (un valore di pM ele-
vato Io troviamo, ad esem-
pio, nei broker che trattano
p reva len temen te  r i sch i
speciali senza tacito rinno-
vo).

-
GII INIIICATI|H
DI ETTIIIENZA

Tra i tanti indici possibili
per misurare I'efficienza di
una azienda di brokeraggio
abbiamo scelto i tre che ne
sintetizzano maggiormente
Ia redditività. Da questo mo-
mento,  per  sempl ic i tà  d i
esposizione, considereremo
solo i dati riguardanti I'in-
cassato.

Il primo indicatore impor-
tante è I'aliquota prowigio-
nale media sull'imponibile.
Questo dato, per essere si-
gnificativo, deve essere de-
purato dalle polizze sprowi-
gionate. Quindi dal totale
premi incassati sottraiamo
le  t asse  (T )  e  l e  po l i zze
spror,'vigionate (X). Otterre-
mo quindi:

p I V o : p I / ( I - T - X )

L'aliquota prolvigionale
media (pl7o) è un dato parti-
co larmente s igni f icat ivo
perché consente di stimare
con precisione anche il pote-
re contrattuale del broker
nei confronti delle compa-
gnie.

Il secondo indicatore da
considerare è la prowigione
pro capite. Il valore si ottie-
ne dividendo il totale prowi-
gioni con il numero di perso-
ne che lavorano per I'azien-
da (W). Nel totale vanno na-
turalmente considerati an-
che i collaboratori coordina-
ti:

pW --  pI /W

Il terzo indicatore è il pre-
mio medio oer titolo. Il valo-

re si ottiene dividendo il to-
tale premi incassati con i l
numero di titoli (N):

p N :  I / N

I l  numero d i  t i to l i  è  la
somma di tutte le polizze,
appendici, quietanze e rego-
Iazioni messe a cassa nel pe-
riodo considerato. Natural-
mente esistono molti altri
indici per fotografare e con-
trollare I'andamento di una
azienda di brokeraggio assi-
curativo. In particolare sono
molto significativi quelli che
esprimono la quota sul tota-
le del principale cliente, del-
la principale compagnia, del
principale ramo e della prin-
cipale provincia. I l loro si-
gnificato e la loro utilità cre-
do sia intuitiva a tutti.

-
UTITIZZf}
IIEGTI INIIIII

Gli indici consentono di
tenere sot to contro l lo
l'azienda in modo rapido e
sintetico. Naturalmente il li-
vello di disaggregazione di-
pende dal la  s t l 'u t tura
dell 'azenda. Ad esempio in

una società di medie-grandi
dimensioni i valori dei nove
indici prima analizzati sono
utili ma non sufficienti e an-
dranno disaggregati per le
varie aree commerciali.

Qualche riflessione va fat-
ta anche sulla periodicità di
rilevazione. Vi sono broker
che controllano giornalmen-
te il valore degli indici, ma-
gari dopo essere stati per
anni senza sapere con preci-
sione I 'entità del loro por-
tafoglio. Questo è indubbia-
mente esagerato, oltre che
psicologicamente pericolo-
so: una rilevazione mensile è
quasi sempre più che suffi-
ciente.

Solo in  casi  par t ico lar i
(campagne promozional i ,
apertura di nuove sedi ecc.)
è buona regola effettuare ri-
levazioni più frequenti: gli
indici servono anche per ve-
rifi care tempestivamente gli
effetti delle varie strategie.
Da qui la decisione di alcuni
broker di impostare il loro
budget in termini di indici.
E sistono fondamentalmente
due modi  d i  gest i re una
azienda di brokeraggio: Ia
conservazione del nortafo-

glio esistente e il suo svilup-
po. Nel primo caso awemo
una certa stabilità nel tempo
nei valori di I (premi incas-
sati), pI (prorwigioni inter-
mediate) e pM (moltiplicato-
re prowigionale). I tre indi-
ci si muoveranno con piccole
osci l laz ioni ,  progressiva-
mente verso I'alto se I'azien-
da è gestita in modo corret-
to. Se la gestione è imposta-
ta sullo sviluppo del portafo-
glio avremo un andamento
crescente dei valori di I e pI.
I valori degli indici pM,pI7o,
pW e pN subiranno forti
oscillazioni nel breve perio-
do. Uno sviluppo equilibrato
non dovrebbe comunque far
mai scendere il valore degli
indici sotto a soglie pericolo-
se per la stabilità economica
delÌa azienda.

Gli indici sono molto utili
anche per confrontare le so-
cietà di brokeraggio. Per-
mettono di classificarle e di
posizionarle in modo preciso
r ispet to a l  mercato.  Una
delle maggiori utilità del po-
s iz ionamento è la  conse-
guente automatica defi nizio-
ne dei migliori obiettivi da
raggiungere. !

Ed eooo 00me si fa a far quadrflre le cifre
I Quando si imposta il controllo di ge-
stione di una azienda è buona regola cer-
care di quadrare i dati eontabili eon i da-
ti statistici. Da un punto di vista fiscale il
valore di "pI' può essere utilizzato come
espressione dei ricavi contabili rispettan-
do qualche semplice regola.

L'obiettivo è la quadratura annuale tra
ricavi fiscali e ricavi statistici (senza di
menticarsi del totale premi intermediati
da comunicare al ministero tramite gli al-
legati A1 e A2).

Per ottenere la quadratura è sufficien-
te eontabilizzare per cassa quando la da-
ta del titolo appartiene allo stesso anno di
competenza dell'esercizio fiscale. Quando
la data del titolo è anteeedente all'anno di
incasso (titoli di dicembre incassati a

gennaio, regolazioni premio, etc...) sj
contabilizzerà per competenza. Verso
aprile-maggio la quasi totalità dei titoli
sarà stata messa a cassa e i due valori
coincideranno perfettamente. A questo

,1unto il bilancio può essere ehiuso in mo-
.,do definitivo. Eventuali titolidi annipre:

eedenti ancora da incassare saranno con-
tabiliznatt necessariamente peî cassa, ma
in un conto ricavi separato in modo tàle
da quadrare con i dati statistici. In pra-
tica avremo la seguente uguaglianza
sempre soddisfatta (dove Z è uguale al-
le prowigioni maturate sui titoli messi
a cassa dopo la chiusura dell'esercizio e
Z-1 è uguale al valore di Z del preceden-
te esercizio contabile):

pI : ricaaifi,scali + Z - Z-1.
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$E II BNÍ|KER
$f|MPNA
UN'AI,TNA $Í|OIETA
LE ACQUISIZIONI NEL SETTORE SONO
SEMPRE PIÙ DIFFUSE: ECCO
OUALCHE CONSIGLIO PER
CALCOLARE IL VALORE DELTAZIENDA.

di Gabriele Rossi

Presidente di Diagramma

I setbore delbrokeraggio è
sicuramente uno tra i più
dinamici e attivi dai punto
vista dei passaggi di pro-di vista dei passaggi di

prietà. Spesso si assiste a fu-
sioni, incorporazioni e allean-
ze. Il problema della valonz-
zazione di un'azienda, e in
particolare del suo porbafo-
glio, è quindi di imporbanza
cenhale per il mercato.

Va precisato subito che il
valore di un qualsiasi bene è
solamente pari al prezzo che
il mercato è disposto a paga-
re per entrarne in possesso.
Quindi, oltre al "valore og-
gettivo", è sempre presente
anche un'îalore soggettivo"
dif fr cilmente gener ahzzabrle.
Fatta questa premessa, è
possibile però stabilire con
tranquillità criteri di valuta-
zione oggettivi e indicare an-

che quello che I'esperierza ci
ha trasmesso in sede di valu-
tazion soggettive.

Il processo decisionale che
porfa un broker a comprare
un'altra azienda di brokerag-
gio, o comunque di acquisir-
ne il portafoglio, si basa fon-
damentalmente su tre fatto-
ri: economie di scala, control-
lo del mercato e ambizione
psicologica. Le economie di
scala sono facilmente intuibi-
li: i costi fissi (affrtto, sistema
informativo, pubblicità, per-
sonale amministrativo) pos-
sono rimane r e abbastanza
stabili anche a fronte di un
sensibile aumento di premi
intermediati. E questo è tan-
to più vero quanto l'organtz-
zaaone del broker acquiren-
te è effrciente. Inoltre, mag-
gior porlafoglio spesso signi-
fica maggior potere contrat-
tuale nei confronti delle com-
pagnie e, quindi, maggiori
aliquote prowigionali, ffiag-
giori agevolazioni finarziarie
e minori difficolta pertJ.piaz-
zamento dei rischi. Ma I'in-
cremento di portafoglio non
porta solamente benefici eco-
nomici immediati: se gestito
in modo mirato, infatti, porla
anche a una sorta di maggio-
re influerua politica. Questo è

IOUI BROKER-

il motivo per cui sono mag-
giormente ambite le "aziende
di nicchia" e quelle con clienti
'famosi o prestigiosi" in por-
tafoglio. Nel medio-lungo pe-
riodo si riesce così ad acquisi-
re maggiorcontrollo del mer-
cato. Insieme ai due prece-
denti, quasi sempre si trova
anche un imporfante fattnre
emotivo, quello legato all'am-
bizione psicologica. Anzi,
spesso i due aspetti prece-
denti servono unicamente a
r azionalizzarc la principale
molla che determina la pro-
pensione all'acquisto: I'ambi-
zione. Naturalmente il senti-
mento in sé è tutt'altro che
negativo: lo diventa solo
quando ciò porba a comporba-
menti eccessivamente emoti-
vi e lontani da qualsiasi crite-
rio di razionale economicità.

-
PEnCHi V[N[[nE?

Dal punto di vista del ven-
ditore possiamo identificare
i due fattori principali nel
processo decisionale: calcolo
economico e insoddisfazione
psicologica. Il primo può ri-
guardare sia un'oggettiva
difficoltà nella gestione del-
laproprraazienda sia un pu-
ro calcolo speculativo ri-
spetto al prezzo che si riesce
a spuntare (in fondo tutto, o
quasi, è potenzialmente in
vendita). Uno degli aspetti
più affascinanti di questo
mercato è che molti broker
vivono in una specie di co-
stante attesa di una "buona
offerta" (e non necessaria-
mente per poi "cedere alla
tentazione"). Il sentimento
diffuso è che se non sei sta-
to oggetto di mire espansio-
nistiche vali poco: è quello
che crea le giuste condizioni
iniziali per mettere in con-
tatto acquirente e potenzia-
le venditore. Nella decisione
di vendere è presente una
sorta di desiderio di capita-

lizzazione del lavoro svolto
negli anni. Molti broker,
magari a livello inconscio,
" f anno fanta" di voler vende-
re solo per dimostrare il
proprio valore a se stessi e
ai loro familiari. Una volta
stabilite le condizioni econo-
miche soddisfacenti per en-
trambi, diffîcilmente la Lrat-
tativa si concluderà se nel
venditore non è presente
una qualche forma di insod-
disfazione psicologica.

-
MAA QUILI PNH,7,0?

Da un punto di vista della
valutazione oggettiva il valore
di un portafoglio può essere
calcolato moltiplicando le
prowigioni annue per rur coef-
ficiente, che puòvariare da un
minimo di 1,5 aunmassimo di
3, con unamedia d'uso di circa
Zp.Yedtamo, quindr, quali so-
no le condizioni che determi-
rumo un tendenziale aumento
del coefficiente e quali, invece,
determinano la sua tenderzia-
le dimimrzione. Anche in que-
sto caso laregola dominante è
quella della domanda e dell'of-
ferta. Da un punto di vista del-
la composizione del portafo-
glio i rami facifi (inforbuni in-
cendio, rct) valgono general-
mente più di quelli difficili (vei-
coh, frttn, czlÀorl). Le poluzn
dei clienti di taglio medio (dai
50 ai200milioni dipremi eom-
plessivi)valgono più ditutbe le
altue, quelle dei piccoli (sotio i
2 milioni di premio) valgono
poco: le pdluzn di quelli medio
grandi (dai 200 milioni al mi-
liardo) devono essere tutte
ponderate con la probabilità
che il cliente rimanga. Infne i
conhztti sopra il miliardo, per
i quali non si può prescindere
da una certa "corresponsabi-
lita temporale" del venditore.
Lepolizzn a qwetanz,a annua-
le valgono più di quelle sem+
shali o Fimeshali, quelle are-
gola"jone I algono un po' meno
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delle altre, quelle senza tacito
rinnovo ancora meno. Altri
fattori molto importanti da
considerare sono I'anzianità
del portafoglio e la sua poten-
ziahtà.Il primo è facilmente
calcolabile se si possiede la da-
ta di inizio del rapporbo di ogni
singolo cliente. Viceversa, la
potenziatita è calcolabile solo
se si conoscono il fatturato e il
settore merceologico di ap-
partenenza. Una certa rile-
vanza è assunta anche dall'af-
fidabilità di cassa dei vari
clien6 ricavabile esaminando
la regolarità amministrativa
deipagamenti.

-
m t0nMum il cal,c0t 0 E
I ÌATTf|ru SÍIGGITÎITT

I cosiddetti criteri ogget-
tivi possono essere riassunti
in una formula matematica
in cui ciascun fattore ha un
certo peso, dinamico perché
dipende dalle condizioni di
mercato. Anche il coefficien-
te dipartenza è variabile nel
tempo: in periodi di lotte tra
grandi Sruppi tenderà a sa-
lire, mentre in fase recessi-
va o di generale smobilita-
zione tenderà a scendere.

Ma la stima oggettiva del
valore di un portafoglio non
è quasi mai il punto di arri-
vo. Infatti, come si accenna-
va all'inizio, a questo punto
subentrano spesso i fattori
soggettivi, sia del venditore
sia dell'acquirente. L'espe-
rienza insegna che è buona
regola evidenziare alla con-
troparte anche i fattori sog-
gettivi che, fra I'altro, posso-
no benissimo essere inseriti
nella formula matematica di
v alorizzazione. Il differen-
ziale prolvigionale (cioè Ia
diff.erenza tra le aliquote
prowigionali dell'acquiren-
te e quelle del venditore) è
per esempio un elemento
importante, così come lo è
un eventuale stato di neces-

sità economica del vendito-
re. Quando questi fattori
vengono nascosti, la contro-
parte Ii intuisce comunque e
quasi sempre finisce per so-
prawalutarli: questo com-
portamento genera gravi e
inutili diffi coltà psicologiche
nella trattativa.

r
GI,I $TIIJ III
acqursrzr0N[

Esistono fondamental -
mente tre stili di acquisizio-
ne. Il primo, molto in uso fi-
no a qualche anno fa, consi-
ste nel "comprare" insieme
al  por tafogl io  anche i l
broker. Da un punto di vista
psicologico questo è il com-
portamento meno efficiente.
Ogni broker, infatti. si sente

un eccellente professionista
e quando I 'acqui rente s i
comporta da padrone co-
minciano i primi guai. II se-
condo consiste nel comprare
i l  por tafogl io  imponendo
contrattualmente il cambia-
mento di attività al broker
che vende. Da un punto di
vista psicologico è il compor-
tamento più efficiente, men-
t re spesso non lo è da un
punto d i  v is ta economico.
Quando un broker decide di
cambiare mestiere ricerca
un compratore di cuesto ge-
nere: il fatto di non interes-
sarsi più dei propri clienti
determinerà la discesa del
valore del suo portafoglio,
ma gli consentirà di tagliare
qualsiasi legame con il pas-
sato. I l terzo sti le, infine,
consiste nell'inserire il ven-

ditore nella propria struttu-
ra organizzativa: si riesce a
v alonzzarne la professiona-
lità e si minimizza il rischio
di smembramento del por-

, .  + . ,
taloglo. .E; lo stlle plu lmpe-
gnativo, anche se i fatti di-
mostrano che è I'unico gene-
ralmente perseguibile. Il
compratore non viene visto
solo come padrone ma, se
riesce a farsi rispettare, so-
prattutto come riferimento.
Quando è possibile, è questa
la formula tendenzialmente
da adottare. Il problema è
che alcuni broker non accet-
teranno mai nei fatti di esse-
re subordinati a qualcuno.
In questo caso non esiste al-
ternativa all'acquisto asetti-
co del portafoglio insieme
alla clausola di non concor-
renza. f

llnohe I'iniormatica la la ilillerenza
I Uno dei maggiori rischi che corre un
broker in fase di espansione è rappresenta-
to dafla sua struttrúa orgariz,zat;va Un cat-
tivo sistema informativo o un suo utiltzzo
inefficiente, pen esempio, rappresentano uno
dei principali pericoli nel medio periodo.
Qualsiasi fase di sviluppo ha bisogno di dati
aggiornati in tempo reale, di un affrdabile
controllo di gestione (sia commerciale sia
contabile) e di una sbrrttr:ra organirzatxa
snella e raziorn)e. La voglia di fare e la ea-
pacità imprcnditoriale non sono sufrcienti se
non sono supportate da un'adeguata struL
tura tecnologica. Diefuo i principali'buchin'
degli ultimi anni troviamo anche sistemi
informativi inadeguati, così come alla base
dei maggiori "successf'si scopre quasi sem-
pre una solida cultura tecnologica. E, da
quando le macchine hanno iniziato a oceu-
parsi anche dell'aspetùo tecnico-assicurativo,
la distanza ta un broker tecnologico e uno
tradizionale si è fatta arLeorapiù sensibile.
Grazie all'ultima generazione di sistemi
informativi infatti, aJl' effierenza nel confuol-
lo si è potuta aggiungere quella commercia-
le. Il computer oggi non sewe più solo per
controllare e gestire i comportamenti
dell'azienda dopo l'acquisizione del cliente,
ma è diventato un insostituibile strumento

anche nella fase della hattativa. Infatti, può
essere delegata a un sistema informatico sia
buona parbe della relaaione tecnica da pre-
sentare ai clienti sia la ricerca sul mercato
delle migliori condizioni (tassi, clausole, ec-
cetera). Anche le nuove fiiruioni telematiche
favoriscono ulteriormente le economie di
scala. Il quietanzamento fuasmesso via mo-
dem dalle compagnie e I'invio tramite fa,:r de-
gli awisi di scaderza e degli esbatti conto ai
clienti rappresentano passi signifrcativi ver-
so lariduzione dei costi fissi.

Di fondamentale importanza specialmen-
te peribroker a copeÉura nazionale, è un ef-
ficiente sistema di posta elettronica su cui
possono bansitare non solo i messaggi te-
stuali e i dati contabili, ma anche i documen-
ti complessi come le polaze e le relazioni
tecrriche, magari comedate delle immagini
dei rischi da assicurare. La hzsmissione te-
lematica delle immagini è, per esempio, mol-
to utile nella gestione dei sinisfui. Lavana-
bile tecnologica, infine, groca un ruolo sba-
tegico nella previsione deí dati e nella ge-
stione delle risorse finanziarie. In particola-
re, poterstimare fin dalprimo meseidatidi
chiusura dell'esercizio consente di rettifica-
re con maggior hanquilità gli inevitabili er-
rori di rotta.
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