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e assicurazioni dirette pun-
L:um sulla personalizzazio-
& Per tOMAre a crescere in
manierd sostenuta. Dopo una

lunga corsa nell’ ultimo decen-
nio, infati, il

reun’altra splntasulu seriusciraa
lanciare nuove strategie per le
vendite a distanza. Per giunta in
un contesto non favorevole dal
punto di vista della congiuntura.
Secondo il consuntivo 2008
dell'Ania, il canale diretto ha svi-
luppato un giro d'affari di 1.042
milioni di euro, pari al 2,8% del
mercato. Se perd si limita 'anali-
si al solo comparto auto inci-
denza sale al 4,6%. Del resto pro-
priolscopertura deiveicoliamo-
tori copre la stragrande maggio-
ranza dell’offerta diretta {oltre il
90%) @ questo sq'lbel:a perché le
compagy
no orienta
ratutto & svi-
uppare questo
filone. Un dato
piil aggiornaio,
per quanto par-
ziale, losiricava
dall'Osservato-
rin Netcomm-
School of Ma-
nagement del
Politecnico di
Milano. Limita-
tamente alle
vendite  realiz-
zate da siti ita-
liani pei con-
fronti dei consumatori | Eina]i. Io
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Polizze personalizzate per rilanciareil business

Nel 2008 le compagnie anline hanno sviluppato un giro d"affari di 1.042 miliardi di euro, pari al 2,8% del business complessivo ma hanno ancora notevoli
potenzialita di crescita non sfruttate. Per centrare I'obiettivo debbono, prima di tutto, vincere la grande diffidenza dei clienti italiani per gli acquisti in Rete
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mentaidati partendo da una pre-
messa; «Pub essere fuorviante

ridi 484 milioni di euro, in cresci-
tadel 2% mpvun al2008, Un pro-

vinti che non basti. Per questo
puntiamo su un servizio agile e
SRR 5

caso di incidente, il cliente put
chiamareil nostronumeroverde,

trasforma in eliente.

Punta sulla velocith anche la
strategiadi Direct Line, che hain-
ventatoilcanalediretto 25 annifa
edal 2002 & presenteanche inTta-
lin. «Mediamente i nostri clienti
dichiaranosalo 12 giomi perlali-
quidazione di un smistro, contro
i 34 della media di mercatos ri-
vendica I'ad Jamie Brown, Per i
nuovi clienti Divect Line punta
sulla formula “soddisfatti o rim-
barsati” che consente di provare
laconvenienza del servizio per30
giorni. Incasodidelusione, & pre-
visto il rimborso dell'intera an-
nualita, al netto delle tasse. Scon-

chesi

rioreall’e- mnm?crru in guu.r-ih.
[+1%).

Anche la rilevazione Nielsen
del traffico sui siti delle assicura-
zioni rileva che & in corso una
pausad!nﬂuss:um =& unapar-
feregistri fessio-

gestireal meglio]' mergunza-:
«La nostra st.r-.uegbn dl crescita
tra

chiassicurasia

I'autoche lamotoeachihaalme-

no due automobili in famiglia.
La ja di Genertel si

"offerta, velocith di

ne degli accessi: il 9% dei naviga-
tori contro 1'11% del dicembre
2008 —commenta Ombretta Ca-

della divisione Online di Nielsen
— Dall'altra, notiamo che cresce
In maniera considerevole (olire il
40%) il tempo medio trascorso su
questi siti dai navigatori, a dimo-
sirazione di un maggiore studio
dell'offerta.

Anna Desiderato, direttore ge-
nerale di Dialogr  sicurazioni
(gruppo  Fondiana-Sai), com-

rispnﬁtn ¢ innovazione conti-

orienta sull integrazione tra i ca-
mali: 4(‘[ muoviamo a 360 gradi,

At

do Felician,
ad di Genialloyd, Quanto all ulti-
N ’

ne in questo perﬁ:do il pn-'zzu
bloccato per dodici mesi sui pre-
ventivi e sconti del 5% e del 10%

[ | i dati delle compa- fed, unito alla rel che
gnie dirette alla luce dell'intero pcm:lm!e nssmu.mln dn] nostri
mercato pcn:hé' ful sono un
differentiri i mix che ha rh.llsej}'mm glistan-  punta_sully
mﬁnl:valisl:rpc:crﬁcm dobbia-  darddel delle direttes. icitadell
mo nec aPerg i i
fferte piicon- siamoimpegnatinelcon-  nuas, spiega Le

w:nJulueqmsmépubsi Nel2009mm . icomento del brand
bile solo puntando so- POGIESSe  5yich Connect, evolu-
pratiutto sui clienti pii limitato, zione dell'offerta Zuritel

irtuosis, Alla luce di  Mglore T o . Andrea Rapet-
queste considerazioni, | COMERGYE i yongping director del
Dislogo affianca alla co. eWe-GOMMENe girecy jy iness di Zurich

municazione tradizio-
nale [a ricerca di contatti one-to-
one con la cli
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che rientra in questa fascia, Se-
condo Giuseppe Dosi, ad di
%ﬂmche se il comparto
sembra aver perso smalto negli
ultimi anni, crediamo che vi sia
un potenziale inespresso signifi-
cativor, Nel settore delle assicu-
ruzioni online il fattore prezzo &
determinante, «ma siamo con-

auto, Infatti

Fer varie polizze. All'offerta per
"auto siaggiunge 'opzione “For-
mula famiglia™ che prevede uno

offertasuIntemet,
quellatelefonicae accordi mirati,
come quelli con la grande distri-
buzione organizzatas, spiega Da-
vide Passero, ad della compagnia
diretta di Generali, vquanto al
prodotti affiz

classiche coperture per l'auto, la
protezione casac le palizze \rltu.-

sconto del 5% sui p auto,

q casol’

disconti ulteriori a chiabbina al-
in pniurza Rc auto, la mpemlm

moto, veicoli reialiecam-
pcmdl:]l.[ﬁﬁsmpmdmu “loela
mia casa” e Infor‘:um per pa-

spettoagli obblighi dilegge. (.‘or:
dizioni piti favorevoli sono offer-
te anche a coloro che gestiscono
1a propria polizza su Intemnet in
completa autonomia. Inoltre, in

laonline al di fi dei confini b
zionalk: «Guardinmo alla famiglia

rentic io nella sua Interezza, con uno
th, macon i sguardo particolare ai giovani
cliente Genialloyd. Una scelta cheh itadiconi

motivata dall’obiettivo di am-
pliare la base di clientela, al pari
degli sconti concessi in caso di

protezione ¢ forme di pens%l\u
Integrativas, conclude Passero,
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