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Un trend di consolidamento per il sistema agenziale
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Trend n° agenzie 2020/23 Trend dimensione media danni agenzie 2020/23 (mIn€)
(179
—L7%) — (77%) 3,145
10.649 10.589

10.337 10.112

2020 2021 2022 2023 2020 2021 2022 2023

v

* Ormai esaurita la selezione competitiva, il sistema agenziale negli ultimi anni si & consolidato attraverso una rilevante
crescita della dimensione media di agenzia (grazie alla riduzione del numero di agenzie) ma soprattutto alla crescita della
raccolta.
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Rilevante ibridazione delle forme di intermediazione

Forma di intermediazione e collaboratori commerciali Collaborazioni con intermediari (dichiarazioni degli agenti)

FORMA DI INTERMEDIAZIONE

Mono | Pluri Con uno o pit agenti (4 con ) | NN 35,
PLURIMANDATO PLURIMANDATO .\
TG Con uno o piu broker 15 2%
7

| 0,9% 51,4%

Agenzie con
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I Con uno o piu intermediari

(o) . 9 g
UE in regime di LPS } 0,6% collaborazioni in

Con una o piu agenzie corso

o)
@ di sottoscrizione / MGA ] 1,5%

Nessuna collaborazione \\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\N 48 6%

2° LIVELLO i
! "grossisti" (A con B)
| Con uno o piu broker
& - 4.844 i "tradizionali" (A con B)
i Con una o piu banche o

COLLABORATORI NON ESCLUSIVI

T T T
(*) Plurimandatarie di I livello: agenzie che intermediano pit di un marchio generalista
Plurimandatarie di Il livello: agenzie che condividono almeno un collaboratore commerciale con un’altra agenzia.

N

* Il plurimandato di 1° e 2° livello e le collaborazioni con diversi attori generano nuove forme di intermediazione
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Il cambiamento e ormai strutturale e genera impatti positivi

| cambiamenti avvenuti negli ultimi anni (multicanalita, In riferimento ai cambiamenti avvenuti nel modo di
digitalizzazione, ...) sono da considerarsi... lavorare, come giudica I'impatto sui seguenti fattori?
Strutturali || % positivo - % negativo
Qualité servizio e 59,4%
assistenza al cliente
Attivita amministrative e gestionali 48,0%
Sviluppo comm.le sui gia clienti 40,4%
4,2% Valorizzazione ruolo agente 39,1%
Stiamo tornando al o o
. Fidelizzazione dei clienti 37,8%
pre-Covid
0,
34,0% Sviluppo comm.le su prospect 31,4%
In parte strutturali,
in parte no Costi di agenzia | 16,4%

N

* Digitalizzazione e multicanalita hanno modificato strutturalmente il modus operandi di agenzia, con effetti molto positivi
soprattutto sul servizio al cliente e sulle attivita amministrative e gestionali.
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Il 2023 e stato un anno di crescita forte e diffusa per il canale agenziale

—_— e _—_—_— —— - — 0 0 9

Trend 2022-23 raccolta canale agenti
Auto Danni non auto

+5,7% +6,8%

Nel corso dell’ultimo anno i premi complessivi della sua agenzia sono...

Cresciuti 60,8% 58,4% 55,2%
(oltrrzsigjcyl) 24,1 Agenzie > Agenzie % Agenzie
° 4min auto <30% Nord

Rimasti stabili

(fra-3% e +3%) 33,6

Diminuiti

(oltre -3%) 12,3

N

* In un contesto molto positivo, piu della meta delle agenzie sono cresciute nell’ultimo anno: le piu performanti sono quelle
grandi, del Nord e con portafoglio equilibrato
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La crescita dei premi e stata spinta soprattutto dagli aumenti tariffari
nell’lauto ma anche da casa e PMI

Quali delle seguenti aree di business hanno contribuito Driver della crescita dei premi (% fondamentale - base: agenzie in
maggiormente alla crescita dei premi? (base: agenzie in crescita) crescita)
RCA I 71,2 Aumento pricing rinnovi 21,3
Campagne di mktg dell’agenzia 16,0
Casa 46,8 Up selling 12,9
' CVT 41,8 Cross selling 11,9
PMI'e professionisti 41,0 Maggior domanda della clientela 11,2
Nuovi prodotti 9,6
Malattia retail 18,9 _ 46 'pl' .
Infortuni retail 16.9 Inserimento di figure specialistiche
Vita risparmio/ 15 4 Nuove collaborazioni
GIobIar}\e/Gi%tBrgreilgz}g 12,2 Campagne di mktg di compagnia
Vita Protection ¥ 4,4 Nuovi mandati
Welfare aziendale 74,1 Lead dai canali digitali

N

* Oltre all’auto, la crescita e spinta dal casa e dalle PMI, anche grazie a campagne di agenzia e agli sforzi di cross e up
selling delle reti.
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Sullo sviluppo degli ultimi anni incide anche la crescente sensibilita dei clienti

S —

Variazione della sensibilita verso i prodotti assicurativi

Tot. «cAumentata»

B Molto aumentata Un po’ aumentata Maa. 24 Mar. ‘24 Feb. 23 Sett. 22

Polizza copertura eventi catastrofali abitazione 23,3% 38,2% 39,1% - -
Piano di risparmio / investimento 26,5% 37,3% f 36,9% 26,4% 24,3%
Rimborso delle spese mediche 22,9% 37,1% 38,6% 33,2% 24,8%
Poligza che ggrantisce un cgpitale 26.0% 36,1% f 33,7% 27,9% 25,4%

in caso di non autosufficienza ! .

Polizza in caso di malattie gravi 22,6% 35,0% 33,9% 30,2% 28,0%

Polizza casa incendio e furto 22,3% 33,7% f 34,0% - -
Polizza che garantisce un capitale in caso di morte 22,6% 32,9% 33,7% 27,9% 25,4%
Polizza infortuni 21,9% 32,4% 35,1% 28,7% 22,4%

Polizza RC del capofamiglia 20,4% 30,9% 32,2% - -
Piano previdenziale 21,5% 30,6% 33,2% 26,7% 24,0%
Polizza a copertura degli animali domestici 20,0% 30,4% 32,6% 18,6% 16,1%

N

* Piu del 30% dei clienti dichiara una maggior sensibilita verso i principali prodotti assicurativi
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Formazione e sottoreti le chiavi per consolidare lo sviluppo

Esigenze dell’agenzia per lo sviluppo (totale campione, massimo 3
risposte)

Formazione delle risorse di agenzia 48,0
43,3

Inserimento di nuove figure generaliste
Inserimento di nuove figure

specialistiche

Cambiamento/ristrutturazione dell’organizzazione 24.6

39,0

Collaborazioni con altri intermediari 23,9
Strumenti tecnologici di
. 21,1
supporto alla vendita
Strumenti di CRM e targeting 16,4

Nuovi mandati 15,2

Lead / contatti da canali digitali 13,0

N

* Oltre a formazione e inserimento di collaboratori, gli altri fattori rilevanti per lo sviluppo sono riorganizzazioni di
agenzia e collaborazioni con altri intermediari.
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La crescita degli ultimi anni potrebbe essere rafforzata dall’'obbligatorieta
delle coperture CATNAT

Che impatto si aspetta dall’obbligo di copertura CATNAT per le L'impatto positivo sul business derivante dall’'offerta CATNAT
imprese? (base: totale campione) dipendera da...(base: agenzie che prevedono impatto positivo)
Positivo - Incremento premi 61,3
P _ Sviluppo a 360° su nuovi clienti 35,7
Non influira sull’agenzia 18,9
Offerta della componente
. . L 12,6
obbligatoria a nuovi clienti
Non ho un’opinione definita 13,3
Negativo - lavoro aggiuntivo 65 Up selling su clienti attuali 51,7
e forte competizione ’
N
* L'obbligatorieta delle copertura CATNAT per le aziende rappresenta un’ulteriore opportunita di sviluppo per le
agenzie, sia su nuovi clienti sia sul portafoglio.
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Come rendere strutturale la crescita degli ultimi anni?

IL CONTESTO ATTUALE LE SFIDE PER IL FUTURO
» Il canale agenziale e in crescita, dopo anni di e rarmater (8 st el
difficolta

» L'aumento delle tariffe non e eterno, il
canale deve essere in grado di sfruttare

> Sulla crescita impattano fattori esogeni (es. - _
le opportunita che il mercato offre

aumento dei prezzi motor, maggior
sensibilita dei clienti), ma anche alcuni

fenomeni tipici degli ultimi anni: » Rivedere il business model per aumentare il

livello di attivazione e produttivita delle reti

» Il consolidamento dimensionale delle » Ancora troppe agenzie faticano a
agenzie svilupparsi in business ad elevate

» L'evoluzione delle forme di potenzialita ma complessi (welfare,
intermediazione, fra plurimandato e PMI, ...)
collaborazioni

» Un utilizzo piu pervasivo della » Costruire un sistema realmente omnicanale
digitalizzazione » | cambiamenti degli ultimi anni sono

» |l percorso avviato verso la stati significativi, ma restano ampi
multicanalita ambiti di miglioramento su customer

» L'inserimento di nuove figure experience, gestione dei lead, raccolta
specialistiche dati
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