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PRIMO PIANO

Generali, 
la grande 
azionista

Nessun ingresso nel cda, sol-
tanto un azionista di rilevan-
za. Interrogato a margine di 
un’audizione alla commissione 
bicamerale sull’anagrafe tribu-
taria, Gian Maria Gros-Pietro, 
presidente di Intesa Sanpaolo, 
ha smentito qualsiasi coinvol-
gimento di Generali nel board 
di Ca’ de Sass. “Non c’è stata 
alcuna richiesta da parte di Ge-
nerali”, ha spiegato Gros-Pietro. 
“L’unica novità – ha aggiunto 
– è che Generali è un grande 
azionista, e noi abbiamo grande 
considerazione dei nostri azio-
nisti”.
La precisazione arriva a pochi 
giorni dalla chiusura della pro-
cedura di prestito titoli con cui 
il Leone, con un operazione da 
1,1 miliardi di euro, ha acqui-
stato 510 milioni di azioni di 
Intesa Sanpaolo, pari al 3,04% 
del capitale. La mossa era stata 
subito vista come un arrocco 
anti-scalata, dopo che Intesa 
aveva mostrato interesse per 
l’acquisizione della compagnia. 
L’esposizione di Generali in In-
tesa Sanpaolo è salita ora al 
4,49%, di cui l’1,08% detenuto 
tramite prestito titoli: nume-
ri che fanno del Leone il terzo 
azionista della banca.
La partita resta comunque 
aperta, con Gros-Pietro che 
non preclude alla possibilità di 
ulteriori offerte: l’interesse di 
Intesa Sanpaolo e il contrattac-
co di Generali, ha commentato, 
si pongono su “piani diversi”. 

Giacomo Corvi

Una delega ampia alle reti agenziali
Massimo Marinelli, agente Allianz a Roma, è cosciente della necessità di 
ridefinire il ruolo dell’intermediario attraverso la tecnologia. Tuttavia questa 
evoluzione non potrà accadere se le compagnie useranno il digital per 
tagliare fuori l’intermediazione tradizionale 

Per aumentare la vicinanza ai clienti occorre 
che le compagnie diano una delega ampia alle 
reti agenziali: nel nostro Paese sono gli agenti a 
essere gli interlocutori: chi mette in discussione 
questo si pone fuori dalla realtà. Tuttavia, anche 
gli intermediari devono compiere un passaggio 
preliminare: cioè saper usare gli strumenti tecno-
logici e i loro linguaggi, capirne le potenzialità e i 
rischi. Su questo fronte il ritardo della categoria 
è molto grave.

Ne è convinto Massimo Marinelli che dopo 
una lunga esperienza come formatore ed esper-
to di marketing presso la Ras, dal 1999 diventa 
agente in una delle più prestigiose agenzie Al-
lianz nel Lazio: Roma Duemila.

Attualmente è coordinatore dell’Associazione agenti Allianz e si occupa ancora, e soprattutto, di 
comunicazione e marketing. La digitalizzazione dei processi e dell’intero sistema agenzia è essenziale 
per Marinelli ma la tecnologia non sostituirà mai i rapporti interpersonali. 

Lei ha una duplice esperienza professionale, prima interna a una grande compagnia e poi in 
qualità di agente. Come valuta l’attuale momento della distribuzione assicurativa, in funzione dei 
grandi cambiamenti in corso nel settore?  

Siamo nella fase che determinerà i nuovi assetti della distribuzione e il ruolo (e lo spazio) che l’inter-
mediario rivestirà nei prossimi anni. I temi di cui mi sono sempre occupato, la comunicazione e il marke-
ting, sono divenuti centrali e prioritari per lo sviluppo dell’attività agenziale e per lo stesso svolgimento 
del nostro ruolo, in funzione dell’avvento delle nuove tecnologie. Le compagnie stanno completando 
la digitalizzazione dei processi e dell’intero sistema agenzia. Questo determinerà lo sviluppo di nuove 
forme e modalità di relazione con il cliente, un’evoluzione ineluttabile ma nella consapevolezza che 
non possano sostituire il rapporto interpersonale agente/cliente, sempre fondamentale, ma lo inte-
grino attraverso l’uso dei nuovi strumenti di comunicazione. Proprio su queste nuove tecnologie, sul 
loro impiego e, soprattutto, sul loro controllo si giocherà gran parte della partita distributiva del futuro. 
(continua a pag. 2)

Massimo Marinelli

INTERMEDIARI

https://www.facebook.com/insurancereview/?fref=ts
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(continua da pag. 1)
I più quotati ceo italiani intravvedono forti incognite: queste rallenteranno la crescita?  
La crescita è anzitutto minacciata da congiunture politico economiche che permango-

no sfavorevoli. Ma, nello specifico, le incognite sono anche frutto delle politiche spesso 
ambigue delle compagnie. Questa fase richiederebbe coraggio e politiche espansive, una 
maggiore vicinanza al mercato, ai clienti, possibile solo attraverso una delega ampia alle 
reti agenziali. 

Questo Paese è anche uno degli ultimi in Europa per propensione assicurativa, biso-
gnerebbe porsi delle domande circa le responsabilità dei soggetti istituzionali del settore 
e guardare proprio alle politiche autoreferenziali delle compagnie.

Ad ogni convegno, gli agenti si sentono dire dalle compagnie che essi sono la struttura 
portante del settore... 

Non c’è dubbio che siamo di fronte a una ridefinizione del ruolo agenziale. Pensare di 
ignorare questa nuova realtà sarebbe velleitario e inutile. L’agente deve gestire questo 
cambiamento, diventarne protagonista e non essere un soggetto passivo. 

La tecnologia, da sola, non porta alcun beneficio al cliente: solo nelle mani di un agente 
essa trova il suo significato e la sua utilità. Il futuro è proprio nel connubio tra questi due 
elementi: la professionalità insostituibile dell’agente e l’impiego dei nuovi strumenti che 
cambiano e implementano la natura della relazione con il cliente. Ma è bene essere chiari: 
nel nostro Paese sono gli agenti gli interlocutori del mercato. Chi mette in discussione 
questo assioma è fuori dalla realtà. 

Ma è pur vero che il tema della disintermediazione è sempre di maggiore attualità. Le compagnie investono risorse sempre più in-
genti per comunicare direttamente con i clienti.

È vero. Le app, le piattaforme social, il web marketing sono e diventeranno sempre di più canali di relazione con il cliente ed è oppor-
tuno ricordare che si tratta di strumenti che prevedono la interattività diretta. Da qui discende una questione fondamentale: di chi la 
proprietà, il controllo e la gestione di questi strumenti?

Ma alla base di tutto c’è un passaggio preliminare, ovvero la conoscenza di questi strumenti e dei loro linguaggi, delle potenzialità 
e dei rischi che essi determinano. Ebbene, su questo fronte il ritardo della categoria è, mediamente, gravissimo. E il tempo stringe: un 
ruolo fondamentale, in questo senso, deve essere svolto dai gruppi agenti che devono assumersi la responsabilità di accompagnare i 
loro iscritti in questa fase evolutiva cruciale della loro vita professionale.

Lei si occupa di questi temi all’interno dell’Associazione agenti Allianz, uno dei gruppi agenti più importanti del settore. Cosa state 
facendo per i vostri iscritti? 

Ormai abbiamo acquisito la consapevolezza che il nostro ruolo è cambiato e cambierà ancora profondamente; per questo è necessa-
rio fornire agli agenti gli elementi per comprendere questo cambiamento e gestirlo. Il nostro gruppo, Aaa, è proiettato decisamente in 
questa direzione e si è calato direttamente in questa nuova dimensione. Abbiamo rivoluzionato la nostra comunicazione, strutturando 
una nuova piattaforma tecnologica che integra tutti i nuovi canali, sito, app, Facebook, Twitter, canale video, ed è in grado di interagire 
con ogni associato, attraverso uno smartphone, in qualsiasi momento e da qualunque luogo. 

Queste esperienze costituiranno la base per coinvolgere i colleghi e attivare quei servizi e attività che consentano a ciascuno di poter 
affrontare più consapevolmente questi temi. Forniremo supporti concreti e svilupperemo la cultura di base necessaria per mettere la 
tecnologia al servizio di ciascun agente. Gli strumenti potranno rappresentare un valore aggiunto, mai la nostra sostituzione.

Carla Barin

https://www.youtube.com/channel/UCIbKZ5hx0oDiPk2F9apXpxQ
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La strada verso l’integrazione prosegue nei sistemi sanitari eu-
ropei. È la principale evidenza di una ricerca dell’Osservatorio con-
sumi privati in sanità (Ocps) di Sda Bocconi School of Management, 
svolta per conto di Rbm Assicurazione Salute su cinque sistemi 
sanitari di altrettanti Paesi (Francia, Gran Bretagna, Spagna, Por-
togallo e Italia).

Secondo i dati dell’Ocps, la spesa intermediata dalle varie forme 
di sanità integrativa ammonterebbe, in Italia, a circa 4,4 miliardi di 
euro, su circa 33 miliardi di spesa sanitaria privata e circa 112 mi-
liardi di quella pubblica: un fenomeno in espansione che interessa 
più di 10 milioni di italiani. 

Il mercato e i prodotti dell’assicurazione salute si stanno, dun-
que, rapidamente innovando e, nonostante le profonde differenze, 
i ricercatori Ocps hanno individuato un tratto comune: la compar-
sa di forme di copertura privata ispirate a orientamenti diversi, in 
cui l’assicurazione diventa il soggetto che indirizza l’assicurato nel 
suo rapporto con i consumi sanitari e disegna nuovi prodotti in 
base alle esigenze delle diverse tipologie di clienti. 

“Il consumo di prestazioni - conferma Valeria Rappini, coordi-
natrice Ocps - non è più considerato al pari del classico sinistro, 
ma diventa un’occasione per generare valore. Si tratta di un am-
pliamento di orizzonte che incide profondamente sulla missione 
che contraddistingue l’assicurazione in sanità”. A conferma di ciò, 

molti piani privati hanno inserito, tra i servizi offerti, forme di 
prevenzione e diagnosi precoce per le patologie evitabili e/o a 
maggiore diffusione, operando attivamente per promuovere la 
salute tra i propri iscritti.  

Un dibattito da risolvere
Pensando al caso italiano, “il tema principale al quale dobbia-

mo rispondere – sottolinea Mario Del Vecchio, direttore Ocps – 
non è se vogliamo un sistema pubblico o privato, ma come fare 
in modo che i più di 30 miliardi (di spesa privata) che la società 
nel suo complesso investe in quelli che ritiene essere bisogni di 
salute, siano ben spesi”. 

Tra le questioni urgenti: una regolazione del mercato coe-
rente, l’integrazione tra circuiti, la costruzione di informazioni 
minime sul fenomeno e sul settore al fine di impostare policy 
adeguate e fondate. “Lo spostamento da out of pocket a spesa 
intermediata – conclude Del Vecchio – consentirebbe di abbas-
sare il rischio residuo (rispetto al Ssn) che grava sui singoli, con-
siderata la loro debolezza nel momento del bisogno, e di orga-
nizzare processi collettivi per consumi che rimangono fortemen-
te segnati da asimmetrie informative”. Attualmente, l’incidenza 
sulla spesa sanitaria privata della spesa out of pocket ammonta 
a oltre l’87%, ovvero 580 euro a persona, con punte minime, al 
Sud, di 230 euro in Campania e massime, al Nord Est, di 700 
euro in Veneto.

Laura Servidio
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RICERCHE

L’evoluzione della salute
Secondo una ricerca Sda Bocconi, nella sanità Ue inizia a emergere il mix pubblico-privato
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