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AGGREGATORI QUASI UN QUARTO DEGLI UTENTI VISITA | SITI DEI BROKER ONLINE SOLO PER FARSI UN'IDEA SUI PREZZI

Un confronto difficile

s ulla carta aveebbero | numeri per smuovere le acque  al Mowds Andrea Giovenali, fondarore di Nexi plora, isti-

del difficile mercaro della Be auto, sempre in fibrilla-  toto di ricerche di mercato specializzaco nell impiego di
zione ¢ al cenero di aspre polemiche tra assicurarori @ interner. Giovenali ha appena sfornatm il seccimo Osserva-
consumarori per colpa del caro o= rorio sulle assicurazion: online, che
lizza. Ma nulla di faten. =In lealia Sﬂlﬂ quaﬂ:rn "“Efnﬂutl ngm mette a fuoco |'andamento delle

broker online, aggregarori di pii of- compagnic diretce andando anche a

feree di prodotei Re auro, sono anco- Eentu vaLHStEHU und pU“Ha verificare il gradimento di chi ha gid
ra un fenomeno contenuto. Niente s Re auto direttamente attraverso | optato per lacquisto di una polizza
che vedere con |'ampia affermazione | Enmparﬂtﬂ" pl‘ESEHtI SUl WEtI sul web ¢ le ragionms di chi invece

che hanno in Gran Brecagnas, dice non & interessato, Lultima edizione,




ancora inedita, forografa in particolare i broker online, da
GSicuro ad Assicurazione.it, da Cercassicurazioni a Bro-
keronline Gno allultimo nate Chiarezza.it. Si cracma, in
prarica, di motori di comparazione che offrons un =servizio
di mediazione info-commerce sulle assicurazioni direcoe
operanti in lralias, precisa Griovenali.

LA MEDIAZIONE

Partiama da alcuni punci fermi. Sono 3,3 milioni i clicnei
di compagnie direroe contari nel 2008, pari al 16% dei fre-
quentarori inrernet. i un bacino di una cerra consistenza,
che non sembra perd voler crescere. L'Osservarorio non evi-
denzia infacei passi avano nel 2000, dopo un buoen incre-
mente regiscrare invece cea il 2008 e 1l 2009, quando la
quota di ticelars di una polizza acquistara sulla Rece era
passata dal 12% al 16% del totale internavti. Insomma,
nonostanee le tariffe sempre pii alte, sono una minaranza
coloro che decidono di cercare in rete una polizea pit con-
veniente, Lo dimostra anche il giro d'affari, poco superiore
a | miliardo, che si aggiudicano le oro compagnie dineooe:
Genertel, Direct line, Geniallowd, Linear, Zuritel, Dia-
logo, Quixa, ConTe del gruppo Admiral. <11 fatto & che
la gran parte ‘]Eﬁli italiani tende a restare con 1l proprac as-
sicuratore con cui ha consuetudine di rapporti=, commenta
Giovenali. Non solo. Noa giocano a favore dello sviluppo
di questi siti e dei vari siscemi di comparazione delle po-
lizee nemmeno fartori come «il numers ancora limitacs di
compagnie diretee che possono essere confronrace dagli
utenti, il regime di mercato scarsamente ConMpetitivo sui
prederci obbligarori ¢ il dubbio da parce dei clienti che 1'in-
rermed iazione CosMiuisca un cosio agRiuntivo rispero a
quells della polizzas.

Un broker online basa la sua forea sulla capaciti di aggre-

no ottenere directamente effetruando un preventivo con l'as-
sicurazione diretta, vanificando cosi una delle principali
promesse di vantaggio di questi operatori. E nel 20% dei
casi gli utenti ritengono che sul prezzo finale incida anche
una maggiorazione applicata dal broker». Non & finita. Una
ferea di assicurati, compresa tra il 20 e il 25% del rotale,
dichiara di aver visitaro uno dei questi porrali solo per far-
si un'idea. Quota che sale a un terzo nel caso del motore
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gare traffico grazie alla propria notoriecd ¢ di offrire un ser-
vizio di facile consultazione. In lralia § due maggior ope-
ratori, Assicurazione.it ¢ G8icuro, pur avendo regiscraro
una crescita dinteresse nell ultimo periodo godono di una
popolarith ancora relativa, pari risperrivamente al 13% e
A% della clieneela interner. «Mella percezione dell urenee,
por, la Funeione dei broker si confonde con guella di aler
mediarori dell informazione sui prezei, quali il libreroo ros-
so i Quaccroruote, il servizio dell’ Associazione dei con-
sumateri, il preventivarore Isvap (lauchoricy sea anche pre-
parandn un paccheroo di proposee di incervenoo urili ad ab-
barrere il cosro della polizza B aueo, mal)s.

ILHODO DEL PREMIO

Ma cosa succede wna volra che, arcraverso il broker, si trova
il preventivo che convince? «Una meta circa dngli uoenci
dichiara che le condizioni sono simili a quelle che si posso-

Isvap. Una meta degli intervistati, poi, ha effecruaro veri-
fiche sui prezzi, ma non ha salvaro il preventivo, come in-
vece fa il 20% del campione. Morale: solo il 4-5% degli in-
ternauti, intestacari di almeno una polizza Re auto, dichia-
ra di aver completato l'acquisto direttamente con i compa-
ratori, mentre chi non ha sottoscricto ha trovato la
quotazione troppo cara o ha preferiro recarsi dalla propria
assicurazione per una controproposta rispetto alle condizio-
ni offerte dal broker. Dunque, nonostante I'interesse che
I'Osservatorio registra nei confronti di questi porrali, c'e
poco da stare allegri. Anche perché, come spiega Giovenali,
«questo servizio costiruisce per le compagnie diretre pib
una voce di costo di markering che una vera intermediazio-
ne in grado di portare incrementi significativi di quore di
mercato. Difficili da conseguire anche a causa del sostan-
ziale allineamento dei prezzi tra i diversi player».
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