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I PRIMO PIANO

Colpevole ma
con riserva

E iniziato ieri il processo che
vede imputato l'ex presidente
di Anbang, Wu Xiaohui, accu-
sato di frode e appropriazione
indebita per una cifra pari a
10,4 miliardi di dollari.

Anbang, uno dei pitu gran-
di gruppi assicurativi cinesi,
al momento & sotto il control-
lo dell'authority nazionale, la
China insurance regulatory
commission (Circ), che gestira
la compagnia per un anno in
modo da mantenere un‘opera-
tivitd normale per proteggere
i diritti dei consumatori dalle
“pratiche illegali condotte da
Anbang che possono seria-
mente minacciare la solvibilita
della compagnia”.

Chiamato ieri in sede giudi-
ziaria a Shanghai per risponde-
re delle accuse mosse contro
di lui, Wu Xiaohui ha dapprima
contestato gli addebiti perché
“ignaro della legge e delle sue
violazioni”, ma, in una dichia-
razione conclusiva, & sembrato
invertire la rotta. Questo per lo
meno ¢ cio che il Tribunale del
Popolo di Shanghai n.1 ha af-
fermato attraverso un proprio
canale ufficiale sui social me-
dia: “Wu Xiaohui ha espresso
profonda autoriflessione, com-
prensione e rimpianto per i cri-
mini, e ha espresso profondo
rimorso per le sue azioni”. Se-
condo i pubblici ministeri, I'ex
numero uno di Anbang avreb-
be nascosto il proprio controllo
sulla compagnia e falsificato
le dichiarazioni finanziarie per
ingannare il regolatore cinese
e ricevere I'ok alla vendita al
pubblico di alcuni prodotti as-
sicurativi.

Beniamino Musto I

INTERMEDIARI

Aagq, il bilancio di Umberto D’Andrea

Il presidente uscente, riconfermato pochi giorni fa nel congresso di Torino, fa
il punto sui tre anni passati alla guida dell’Associazione agenti Allianz, che
oggi vede un clima piu disteso con la compagnia sulla base di una relazione
in grado di portare vantaggi per entrambe le parti in causa

Umberto D’Andrea, agente Allianz a Napoli, & stato
confermato nel ruolo di presidente dell’Associazione
agenti Allianz (Aaaq). La rielezione € avvenuta al ter-
mine della tre giorni congressuale svoltasi presso il
Lingotto di Torino dal 22 al 24 marzo. Il lavoro svolto
nell’'ultimo triennio da D'Andrea e dalla sua squadra
e stato dunque premiato: la percezione € che il pre-
sidente della rappresentanza ne sia uscito rafforzato.
Nel corso del precedente mandato |'associazione ha
dovuto affrontare una relazione talvolta non semplice
con la direzione Allianz, sebbene ora le tensioni del
passato sembrano ormai superate.

La nuova squadra di D’Andrea & composta da
Ennio Busetto (vice presidente vicario), Massimilia-
no Gadda (vice presidente), Valentina Biazzo, Fabio
Boni, Gaetano Caradonna, Pietro Invernizzi, Loreda-
na Schiavone e Marco Temellini.

Negoziatore per carattere, D’Andrea € convinto che il confronto con la mandante debba
poggiare sulla mediazione. In questa intervista, il riconfermato presidente si dice ottimista
relativamente a un futuro che, pur tra qualche difficolta e tanta fatica, potrd riservare non
poche soddisfazioni per gli agenti Allianz.

Umberto D’Andrea, presidente dellAaa

Presidente D’Andrea la sua rielezione ¢& il segnale che i risultati della sua gestione sono stati
apprezzati dagli iscritti. Nel prossimo triennio alla guida del’Aaa come sard, a suo modo di
vedere, il contesto in cui gli agenti di assicurazione si troveranno a operare? Prevale la fiducia
o il timore per il futuro?

Non temo il futuro, assolutamente. Certo, sarad complicato. Tuttavia ricordo che solo qualche
anno fa qualcuno dava per spacciata la categoria degli agenti. Eppure ancora oggi, in Italiq,
noi intermediamo I'80% delle polizze, e tale dato & stabile. Occorre perd attrezzarsi per af-
frontare i cambiamenti sociali e di mercato, oltre che le nuove normative che entreranno in
vigore. Compito delle rappresentanze degli agenti, in particolare dei gruppi agenti, sara quel-
lo di indirizzare ogni intermediario verso scelte consapevoli, affinché strutturi una agenzia in
grado di competere, evitando le ciclicita strategiche delle stesse compagnie.

(Continua a pag.2)
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Lei si & detto orgoglioso della metamorfosi che hanno subito i rapporti
con la mandante: siete passati (parole sue) da un approccio quasi milita-
resco, subito da quasi tutti gli agenti, a un rapporto di fiducia reciproca.
Come é stato possibile raggiungere questo risultato?

Abbiamo continuamente ribadito alla compagnia che il vero motore del
business sono gli agenti. E che la redditivita deve essere reciproca. La no-
stra attivitd di negoziazione, politica, economica e tecnica, & stata orien-
tata in tal senso. Devo riconoscere all’attuale management di Allianz di
aver condiviso tale visione e, pur nel rispetto dei ruoli, di aver indirizzato la
compagnia, negli ultimi anni, verso una strategia di sviluppo e di crescita.

Sentiamo ribadire spesso un concetto: I'importanza della “centralita

dell’agente”. Un’espressione ormai ripetuta come un mantra, sebbene i

fatti, spesso, dimostrino il contrario. Lei ha dichiarato di aver trasformato
. . . N . . . n momento del congresso

questo slogan in fatti concreti. Puo spiegare meglio cosa intendeva affer-

mare?

Pur riconoscendo che l'intermediario “distribuisce” prodotti costruiti da altri, non puo lo stesso agente non avere spazi di auto-

nomia tecnica e assuntiva. Abbiamo portato avanti con la compagnia una serrata attivita di negoziazione, sia tecnica, con le

nostre commissioni impegnate a migliorare la qualita dei prodotti, sia politica, al fine di creare strumenti e leve commerciali nella

disponibilita dell'agente. Tutto cio sta generando una crescita del business, soprattutto nei rami danni, con reciproca soddisfa-

zione economica.

Allianz ha investito molto in soluzioni digitali per velocizzare e ottimizzare
la relazione con il cliente. Molti agenti perdo manifestano delle perplessita
rispetto a tali strumenti. Qual & la sua opinione in proposito?

C’e ancora molta strada da fare. Gli strumenti digitali hanno potenzialita
enormi ma, & inutile negarlo, sono ancora visti con una certa diffidenza e il
loro utilizzo genera timori. Noi abbiamo un accordo sull’utilizzo dei dati che
tutela molto lI'agente, e cid ci tranquillizza. Peraltro bisogna riconoscere
che fino a ora Allianz ha messo tali strumenti al servizio delle agenzie. Lo
sviluppo del digitale e il corretto utilizzo dei dati sara forse la priorita su cui
confrontarsi, nell'immediato futuro.
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Nella relazione letta di fronte all’assembleaq, lei ha entusiasticamente af-
fermato di aver “centrato I'obiettivo”: la mandante avrebbe compreso che
avere un sano e leale rapporto con voi agenti creerebbe un valore inesti-
mabile per tutte le parti in causa. Qual & 'attuale condizione degli agenti
Allianz?

Oggi gli agenti Allianz stanno meglio di tre anni fa. Non lo dico io, lo dicono i numeri. E cid é stato ottenuto senza intaccare la
redditivita dell'azienda, anzi. Abbiamo instaurato un leale confronto con il management della compagnia. Un confronto basato
sulla reciproca convinzione che sia pit conveniente creare redditivita per tutti, e non soltanto per uno degli attori in gioco. Siamo
stati credibili e autorevoli: abbiamo avuto progettualitd e anche coraggio nell’accettare di proporre, e non soltanto pretendere.

Carla Barin
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MERCATO

Assoreti, sale la
raccolta a febbraio

Secondo l'associazione, il settore ha segnato
una crescita del 41,5% su base congiunturale,
attestandosi a quota 3,5 miliardi di euro

Febbraio positivo per il settore delle societa di consulen-
za agli investimenti. Secondo i dati diffusi da Assoreti, il
segmento ha chiuso il mese con una raccolta netta po-
sitiva per 3,5 miliardi di euro, in rialzo del 41,5% su base
congiunturale. Le risorse si dividono in maniera sostan-
zialmente equa fra risparmio gestito e risparmio ammini-
strato: il primo sfiora 1,8 miliardi di euro segnando una
crescita del 25,3%, mentre il secondo registra un balzo del
63,2% a 1,7 miliardi di euro.

La raccolta netta realizzata attraverso la distribuzione
diretta di quote di Oicr € positiva per 809 milioni di euro
(+18,7%), trascinata al rialzo dai 735 milioni di euro entrati
nelle casse di gestioni collettive di diritto estero: bene an-
che gli Oicr nazionali, che chiudono il mese con sottoscri-
zioni per 75 milioni di euro.

Molto positiva la performance del comparto assicu-
rativo, con i premi netti che si attestano a 713 milioni di
euro (+57,4%): la crescita arriva esclusivamente dalle unit
linked, che registrano volumi decuplicati, mentre perdono
terreno gli investimenti netti in polizze multiramo (-13,5%)
e in soluzioni vita tradizionali (-3,7%).

Il bilancio mensile delle gestioni patrimoniali individuali
e positivo per 198 milioni di euro, in crescita del 18,7%:
gli investimenti netti sulle Gpm ammontano a 107 milioni
(+90,8%), mentre quelli sulle Gpf risultano pari a 91 milioni
di euro (-17,8%).

Per quanto riguarda i titoli in regime amministrato, la
raccolta netta risulta positiva per 660 milioni di euro: gli
investimenti si concentrano su titoli azionari (688 milioni
di euro) e strumenti del mercato monetario (299 milioni di
euro), mentre gli ordinativi di vendita prevalgono su obbli-
gazioni, titoli di Stato e certificates.

Giacomo Corvi

PRODOTTI

Nasce la polizza per
la sharing mobility

Europ Assistance e GetMyCar presentano la prima
assicurazione che protegge la condivisione
peer to peer dei veicoli

Venire incontro a nuove esigen-
ze con soluzioni innovative & la
sfida che hanno voluto cogliere
Europ Assistance Italia (gruppo
Generali) e GetMyCar, la start-
up di sharing mobility fondata
da ParkinGo, con il prodotto as-
sicurativo dedicato alla mobilita
condivisa.

Condividere I'utilizzo di un vei-
colo espone ai rischi tipici legati
alla strada che fino a ora erano
stati protetti nelllambito della
proprieta dell'auto. La nuova po-
lizza consente invece una coper-
tura completa che tutela il pro-
prietario e il conducente a cui & affidato il mezzo.

Le tutele per il proprietario prevedono l'assicurazione Kasko, quel-
la contro furto e incendio, eventi naturali, sociopolitici e atti vandalici,
cosi come la copertura dell'aumento di classe (meccanismo bonus
malus) fino a un massimo di 500 euro in caso di attivazione della
polizza Rca a primo rischio gid attiva sul veicolo. E inclusa la tutela
legale in caso di richieste di risarcimento extracontrattuali per danni,
che prevede I'indennizzo delle spese legali e processuali oltre a quelle
legate alle necessarie azioni per il recupero della documentazione
probatoria. Il conducente pud contare su una franchigia concordata
che limita la responsabilitd economica.

La polizza & accessibile con tre diversi livelli (silver, gold e platinum)
che garantiscono il medesimo grado di copertura tanto per il proprie-
tario del veicolo quanto per il conducente a cui é affidato il mezzo.
Tutte le formule includono la polizza assicurativa gratuita, I'assisten-
za stradale e la tutela legale.

Maria Moro
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