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Dopo Generali, Fondiaria-Sai, Unipol, &llianz, Zurich, Admiral e Direct Line, anche il gruppo
AXA debutta nel mondo delle compagnie di assicurazione dirette. E lo fa con Quixa, nuova
compagnia telefonica e on line di nuova generazione.

W «Essendo entrati per ultimi, nel mondo delle dirette in Italia, vogliamo dare

unimpronta diversas» racconta Giuseppe Dosi, amministratore delegato della
compagnia,

E in che modo? La societa prima di debuttare sul mercato ha compiuto delle
P ricerche di mercato, in guanto dopo 14 anni di presenza delle compagnie

dirette la market share & soltanto del 4,6%. Come mai una quota di mercato,

ancora cosi bassa? E' stata questa la domanda che si @ posta Quiza e alla guale

ha voluto rispondere in modo concreto, «Mon sitratta di una problematica legata ai prezzi perché

sono molto competitivi, e neppure |a solidita finanziaria, poiché le compagnie che ogai sono

presenti sul mercato possono vantare dei aruppi molto solidi alle spalle: continua a.d, di Quixa

«La cosa che manca & la relazione con 'agente:s,

L'intermediario assicurativo rappresenta ancora ogai il valore aggiunto delle compagnie
tradizionali, il punto di riferimento al quale il cliente si rivolge in caso di qualsiasi problema,
dall'informazione, al sinistro. «5Sulla base dei risultati della ricerca abbiamo quindi deciso di creare
la figura del consulente personales spiega Dosi, Sitratta di un rmanaager di circa 30 anni
prevalentemente laureato ed eperto in normativa e prodotti assicurativi, capace di rispondere alle
necessita del cliente, consigliarlo in base al veicolo che possiede e secondo le proprie abitudini di
guida.

«I nostri clienti non avranno a che fare con un call center ma parleranno sempre con la stessa
persona, un professionista assicurativo dedicato a ciascun cliente, assegnato fin dal primo
contatto con la compaagnias continua Dosi. L'obiettivo & che tali consulenti, che non sono agenti,
ma dipendent della societa, facciano crescere || portafoglio clientl a loro assegnato, generando nel
futuro anche un cross-selling tra i prodott, In guesto modo =i coniuga il vantagoio proprio della
compagnia diretta, ossia | prezzi competitivi con la figura di un consulente, tipica delle agenzie
tradizionali. Un rmodo per venire incontro alle esigenze anche di chi preferisce sempre interfacciarsi
Con una persona. «abbiamo constatato, sempre dalla ricerca di mercato che abbiamo condotto, che
il 25% del potenziale target proveniente dalle assicurazioni tradizionall ha soprattutto una
resistenza nell'abbandonare la figura dell’agente, considerandolo un punto di riferimento al quale
rivolgersi quando hia un problema e ancara di pid nel caso taliano: precisa Dosi, Infath x4 che &
gid presente in altr paesi con delle compaagnie dirette ha assunto tale modello soltanto in Italia,
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E la compagnia non vuole dormire sugli allori, gia per il 2008 I"'obiettivo & quello di arrivare alla
sottoscrizione di 3.500 polizze, target al gquale sono gid vicini, Mentre per il 2009 'obiettivo &
guello di stipulare 40.000 polizze, «Contiamo entro 5 anni di raggiungere il 10% della quota di
mercato gestito dalle compagnie dirette: confida Dosi, Per perseguire 'obiettivo la compagnia
intende investire 30 milioni in S anni e raddoppiare | numero di dipendenti, passando da circa 45 a
100 per la fine del 2009, Obiettivo ambizioso, come ammette i| manager, ma che diventa ancora pid
ostico se si consideranc le recenti ricerche di mercato che sono state elaborate da AMIA,

L'&associazione Mazionale dell'Tndustria Assicurativa, infatti, svolge ogni tre anni un’inchiesta per
misurare la soddisfazioni dei client riguardo ai prodotti assicurativi in collaborazione con
GFK-Eurisko, E relativamente all’anno 2007 e al segmento R auto @ da segnalare un aumento
della soddisfazione degli assicurati per la propria polizza auto, In particolare la percentuale di
coloro che si dichiarano soddisfatt & cresciuta di 9 punti attestandosi al 52% contro il 43% del
20044, E un altro dato ancora pid interessante & che tra coloro che hanno cambiato compagnia il
79% <ji & rivolto a un agente e il 15%b si & rivolto direttamente a una compagnia tramite
internet o telefono. Dati che non preoccupano Dosi che & convinto che internet costituisca per loro
un vantaggio & che le compagnie dirette cresceranno insiemea con lo sviluppo e la maturita dei
consumatori, «Il cliente dovrebbe confrontare di pid le polizze,

Mel momento in cui mette in atto il confronto si rende conta di quelli che potrebbero essere |
vantaggi derivant soprattutto a livello di costiz continua il manager. E un salto verso la strada
della consapevolezza potrebbe essere fatto nel momento in cui sara operativo || preventivatore
ISWAaP, Con questo strumento il consumatore potrd attraverso una piattaforma elettronica
conoscere in un solo istante e senza chiedere tant preventivi quella che & la polizza che meglio
soddisfa le sue richieste, Che letto e interpretato in questo modo potrebbe rappresentare un limite
per alcune compagnie, Porre tutte le compagnie sullo stesso livello ridurebbe tutto a2 una guerra
dei prezzi,

«La nostra intenzione & di posizionarci offrendo un servizio davvero differenziante: conclude
Cosi,
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