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Educare alla protezione grazie
a soluzioni piu personalizzate

Assicurazioni. Per i clienti con grandi patrimoni ¢ importante 'efficienza post vendita nella gestione
dei sinistri ma anche che la compagnia possa operare a livello internazionale e coprire bisogni di nicchia

Paging a curadi
Federica Pezzauti

on laspettativa di vita or-
maivicinaagli 84 anni, ein

costante aumento, g ita-
lianirestanopiiialungoat-

tivi, maaumentanoanche
irischilegatialla nonautosuificienza,
amalartie gravi, all'invalidith e alla ne-
cessita di diagnostica specialistica.
Nonsolomaacausadel calodemogra-
ficoedell'aumento delle famiglie mo-
nonudeard entrofl 2042, olire 1o milio-
ni dipersone affronterannolavecchia-
Ia senza una rete familiare di supporto.
Queest dati statistici rendono sem-
pre pil urgenti scelte tempestive e
consapevoll in tema di protezione
personale, anche peri dienti facoltosi.
Eppure, soloil 55 delle famiglie italia-
neell 65 delleaziende sonoassicurat
adeguatamente coniro i grandi rischi,
rileva uno studio promosso da Aipb
condottocon Prometela « Dai dati Al-
pb, emerge che solo il 205 dei clienti
private ritlene di aver soddisfatto |
propri bisognidi protezione - ricorda
Alessandro Scarfo, ad e dg di Intesa
Sanpaolo Assicura <. La gamma di
prodot assicurativi oggi gia esiste e
haampi margini di personalizzazio-
ne. [1 problema & culturale: bisogna
partireda chié credibile verso il clien-
te, cioél'interlocutore di fiducias. In-
somma il consulente finanziario haun
ruolo moltoimportante nel fareemer-
gere il bisogno di protezione spesso

Il peso delle polizze

Le soluzioni assicurative valgono il 20 del pf Private. In miliardi di euro
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Forte: Azpb “Analisi ded mercato servito dal Private Banking in Itaka®, dati al 30-06-2024

noncosi percepito come la necessitadi
investire i propri capitali.

wll rapportodi fiducta ra il private
banker e il suo cliente rappresenta
un‘opportunitd per introdurre di-
scorsilegatialla protezione assicura-
tiva - sottolinea Fabrizio Greco, vice-
presidente Aipb e ceo Bper Banca Pri-
vate Cesare Pontl e chief private e we-
alth management di Bper -. 1 private
banker incontra i clienti mediamente
14 volte I'anno, creando numerose oc-
casiond per educarli suguest temis.
Macome maiil discorso assicurativo
finora & rimasto in mano ai broker

specializzati? « & iImportante - splega
- sviluppare una tassonomiacomune
che permetta dicaregorizzare irischi,
consentendoal consulenti, a cuivan-
no affiancati specialisti assicurativi,
diidentificare le aree in culi client so-
no scopertl e indirizzarli verso solu-
Zioni assicurative adares.

Per questo & necessario ricevere
formazione continua. «La tecnologia
avraun ruolo determinante nel sup-
portare 'analisi delle esigenze di pro-
tezione del clienti, automatizzando
una parte dei processi e rendendo pil
semplicel'identificazione deirischie

delle soluzioni adeguates, fa notare
Francesco Rossi, responsabile priva-
te banking Banca Mps.

«La personalizzazione del pro-
doitti assicurativi periclient private
éesgenziale - gli fa eco Glovanna Gi-
gliotti, Ceo di UniSalute -. Franchi-
gie e convenzioni di alto standing so-
no elementi chiave per rispondere
alle specifiche esigenze di questa
clientela. Le soluziond assicurative
devono inoltre includere servizi co-
me il care management, offrendoun
supportocontinuo nelle fasi pit deli-
cate della vita dei clientis.

Per Massimo Monacelli, general
nmuanager Generali Italia per questotar-
get di clienti ¢ fondamentale anche
I'efficienza post-vendita. «In partico-
lare nella gestione deisinistri, elemen-
to cruciale per mantenere una solida
relazione con il diente - spiega Mona-
celli -. Inoltre la mappa delle compe-
tenzerichieste quando sl affronta il te-
ma della protezione & complessa: da
una parte, & necessaria una compagnia
ingradodi coprireigrandi rischi, ope-
rare a livello internazionale e offrire
specializzazioni tecniche per rispon-
dereabisogni di nicchia. Dall*alira par-
te, chisiinterfaccia direttamentecon il
cliente deve possedere competenze
professionali per splegare soluzioni
complesse, che vannobenolire illessi-
co assicurativo di base utilizzato per
polizze comuni comequelle perauto,
casa o piccoli Infortunds.
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