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LA VENDITA A DISTANZA SI È DIMOSTRATA UTILE NEL SUPPORTARE

I CLIENTI NEI MESI TRASCORSI IN LOCKDOWN. MA, OLTRE

L'EMERGENZA SANITARIA E IL DISTANZIAMENTO SOCIALE, QUALI

SONO I RISCHI, LE SFIDE E LE PROSPETTIVEDI QUESTO STRUMENTO?

NE HANNO DISCUSSOTRE PRESIDENTI DI GRUPPI AGENTI

La sessionepomeridianadella secondae ultimagior-

nata del convegnosulla distribuzioneassicurativadi
InsuranceConnectsi è apertacon unatavola roton-

da sulle prospettivedellavenditaa distanza.Un tema
complessoe moltosfaccettatocheriguardadavicino la

vita professionaledegli intermediari tradizionalie che
si è imposto soprattuttoduranteil lockdowntotaledei

mesidi marzo- aprile.

Tralasciandole questioni normative(cui èstato de-

dicato un intervento ad hoc a chiusura dei lavori),

la vendita a distanza,a detta dei relatori che hanno
partecipatoalla tavola rotonda,si è dimostrata utile
nell'offrirenuovi servizi alla clientelae per mantene-

re la continuità di businessanchein assenzadi pros-

simità fisica. Ma, accantonandomomentaneamente
l'emergenzasanitaria e il conseguentedoverosodi-

stanziamento sociale,quali sonoi rischi, le sfidee so-

prattutto le prospettivedi questostrumento?

TREPAROLECHIAVE
"Lavenditaa distanzava bene,ma a pattochesi riesca
comunquea preservareil valoredellaconsulenza",ha
argomentatoUmbertoD'Andrea, presidentedell'As-

sociazione agentiAllianz, rispondendoalle domande
deldirettore di questatestata, Maria RosaAlaggio.
Tra le controindicazionidaconsiderare,però,l'agente

Allianz ha elencatoun punto centrale:il controllo dei
subagenti."È importante- ha spiegato- che la nostra
retesecondariasia perfettamenteformataperutilizza-

re lavendita a distanza,perchépoi eventualierrori e

responsabilitàricadonosu di noi".
I partecipantial dibattitohanno anchepostol'accento
suirischidi disintermediazioneche lo strumentoporta

con sé.SecondoD'Andreasonotre le parolechiave:di-

stanza, digitalizzazionee disintermediazione."La di-

stanza la colmiamocon la digitalizzazionema rischia-
mo la disintermediazione.Perevitarlo non servono
dichiarazionid'intentima regolechiare,possibilmente

dariflettere nell'accordonazionaleimpresa- agenti".

ATTENZIONE
ALLA REGOLARITÀDEI SITI INTERNET
Per StefanoPasserini,presidentedel Gruppo agenti
Amissima, esistonodue piani da considerare.Su uno
c'èla venditaadistanzapernecessità,chedeveaiutare
siail clientesial'agenzia;sull'altropianoc'èla vendita
a distanzaorganizzata:"un sito internet dedicatoalla
commercializzazionetelematica?suquestosonopiù
perplesso".E poi c'è tutta la componenteregolamen-

tare che non è semplice,come abbiamoaccennato:
"il rischio - ha detto- è lanciarsiin buona fede nella

venditaa distanzacon siti internetchenon rispettano

Umberto D'Andrea, presidentedell'Associazioneagenti Allianz
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UN ACCORDOÈ POSSIBILE

I tavolo è vivo. L'hagarantitoGaetano Vici-

nanza, membro dell'esecutivo nazionale di

Sna,oltre chepresidentedel Gruppo agenti
Sara Assicurazioni, parlando delle trattative

per il rinnovo dell'accordo impresa-agenti con
Ania
"Siamo partiti un annoe mezzo fa - ha spiega-

to - e all'inizio non è andatabene, ma ora si sta
lavorando concretamentee ci sono incontri pro-

ficui". Sna,garantiscel'agente, " ha una squadra
preparata" eda parte di Ania " c'è volontà ad an-

dare avanti". Ancora presto per parlaredi tempi,
ma " lo spirito èquello giustoe le ideesonoben
chiare nell'interessedi tut to il sistema", ha chio-

sato Vicinanza.

peròle norme".Occorronopresidiimoltoforti: studio,
regolamentazione,formazione.
La retedi Amissima,delrestoè già provatada annidi

sacrificie cambidi proprietàdella mandante."Conla

direzionediAmissima- ha ricordatoPasserini- ab-

biamo fattola Smart Agency, rafforzandocosìleagen-

zie, cosachesi riflettenegli ottimirisultati di quest'an-

no (nonostantela pandemia, ndr)". Nel momentoin

cui si scrive,è arrivata la notiziaufficiale dell'acquisi-

zione della compagniada parte di Hdi. L'accordotra
Amissimae reteagenzialeè in scadenzaa fine anno,
ma restaun clima di fiducia:Passerini confidache la

nuovaproprietà sapràriconoscerei sacrificifatti dalla
reteper il risanamento.

Stefano Passerini, presidente del Gruppo agenti Amissima

Gaetano Vicinanza, membro dell'esecutivo nazionale di Sna,

e presidente del Gruppo agenti Sara Assicurazioni

I PRODOTTI DIRETTI
SONOUNA VETRINA
Un modellodicollaborazionemolto strettatra compa-

gnia eagenti èquellopresentatodaGaetanoVicinan-

za, presidentedelGruppoagentiSara Assicurazioni.
L'agentericonosceche "Saraè ai vertici della digita-

lizzazione", ma il rischio è "rincorrere le compagnie
chestannocominciandoa dialogaredirettamentecon

i clienti".SaraAssicurazionista supportandola rete,

ha rassicuratoVicinanza: "stiamo sviluppandoora
l'accordodati e dialogandocon la compagniasulla

venditaa distanza".Saraal momentoha in catalogo
treprodotti diretti,ma il gruppoagentiha ottenutoun
protocolloche chiarisce il modello commerciale:" il

clientecompraonlinee poi viene dirottato comunque
suun'agenzia"haraccontatoil numerouno del grup-

po agenti,aggiungendoche"i prodottidiretti sonouna
vetrina, ma la centralitàdell'agentedev'esserechiara

e ribaditanell'accordodati".
Insommale regole,comeil dialogo,servonoproprio
pernon tagliarefuori dalbusinessagentiebroker con

un sempliceclick. Ma per evitarequestaevenienza,i
gruppiagentipiù strutturati stannolavorandoda tem-

po per fornire ai propri iscritti piattaforme, strumenti
gestionalie di venditacheesaltinola comunicazionee
la relazionecon i clienti, anche a distanza.Il gruppo
agenti, del resto,non dovrebbegarantiresolo prote-

zione agliiscritti ma anchefareculturae creareoppor-

tunità di business._
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