Non usano strument di Crin,
Mon credono alla vendita di
polizze on-line. Non sentono il
hisogno di un call center. Ma ri-
cortono comungue alla teeno-
]ug:i:ﬂ per condividere 'infor-
mazione. Sono i 13 broker indi-
pendenti che, dieci anni fa,
hanno dato viea al primo esem-
pio di aggregazione della cate-
goria € che, ad oggl, si colloca,

Si chiama EIB Consortium

ed é il primo consorzio di broker
sorto in Italia. Per condividere
esperienze, acquisire conoscenze
e sostenere, in maniera
congiunta, gli investimenti

per le necessarie trasformazioni

tecnologiche

come portafoglio, al none po-
sto nella classifica Aseh.

1l nostra consorzio - esordisce
Alessandro Do Besi, presidenie
di EIB Consortium — nasce con
una premessa: chi entra a fame
parte mantiene la propra iden-
tith € la propria indipendenza,
Chuestoe vool dire adenre, i pie-
na libertd, alle iniziative propo-

Uniti in totale
autonomia

reciproco, “I1 primo  obiettivo
che ¢l siamo prefissi, in sede di
costituzions, & la condivisione di
informazioni, conoscenze od o
speriemze relative ai vari rami as-
sicurativi, alle diverse compa-
gnie i assicurazione, alle molie-
plici realid del paese, All'interno
del Consoreio - ehe racchinde 13
uniti di medie dimensioni collo-
cate nelle cimd che nod rieniamo
pill interessant - ¢'¢ un conti-
m interscambio di informazio-
ni volto a risolvere le varie pro-
blematiche, dalla gestione de
contatti con le compagnie alla
formulazione delle proposte mi-
glion per ke rispettive dientele di
medio poriafoglio”™, Tl tito ar-
raverso uno sinomento informa-
tice persenalizzato, una banca
dati via Intranet - suddivisa per
argomenio (ad es, responsabilita
civile), compagnia, oggetto (gio-
rsprudenzal ¢ autone (il consor

ziato che effettua l'inserimento)
- che racchinde ogni tipo di in-
put: dalle informazioni di merca-
to &l Hipd o polizze, all assistenza
per la dientela. *Cuando un
consOrziato acquisisce un daro o
vuale semplicemente condivide-
re un'informazione o un'espe-
rienza la inserisce, sempre in 1o-
tale liberta, nella banca dai. Fa-
cendolo in tant diventa un'espe-
rienza di B0 broker che vivono
realtd diverse e che possone of-
trive seluzioni diverse. A vantag-
gio della clienicla™.

Miente Crm, siamo broker
” Lo 'L'l::ﬂ: Ty ]I. ".'I.I‘:I'.IE[H'I[{'
& la soddisfazione della clientela
che, lungi dall’essere approccia-
ta con tecniche di Crm {Custo-
mer Relationship Management),
P contare in ogni momento si
un rapperta diretto e personaliz-
gato, “1l punto di forza del Con-

I vantaggi di un Consorzio

Chi aderisce al Consorzio pud contare sulla compartecipa-
zione degli altri consorziati (ognuno & libero di aderire o
mano) ad alouni costi significativi, quali le spese di pubbli-
cita e gli investimenti per le trasformazioni tecnologiche. |-
noltre, pud wsufruire di tutte le iniziative del gruppo, tra cui
la possibilita di partecipare alle gare d*appalto pubbliche at-
traverso ke ATl (Associazione Temporanea dimprasa).

I vantaggi per la clientela sono: la piena disponibilitd di un
consulente di fiducia che tutela esclusivamente gli interessi
dell'assicurato; la possibilita di dialogare con un interoouto-
re unico; la garanzia di ottensere i premi pil convenienti a
paritd di prestazioni, grazie alla liberta di trattative, con tut-
te le compagnie italiane ed estere, che caratterizza il broker
EIB; il risparmio nel costi di amministrazione; la gratuita del
mandato che non comporta aloun onere aggiuntive ai premi
asshcurativi.

e |.'Ii3|. gl'll]'l]'lli'l £« IZ'IFI{':I":d e, 4 |.|'|."I'_'|.-
lo srrategico e hinanziario, in to-
tale autonomia”,

Il patrimonio

€ la condivisione

[l vantaggio dell’aggregazione,
in qguesto caso, consiste nella
condivisione di patrimoni cono-
scitivi € informativi ¢ nell'siuw
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aorzin - spiega De Besi - & guello
di essere una realid medio-picco-
la che cura pesonalmente il
cliente net minimi detiagh ¢ in
tutte le sue necessiti. 11 nostro
purl,al'ng“cj [che va dai 4 a1 45
miliardi, con una racceli premi
per il 1999 i 230 miliardi e
commissioni per 27 miliardi) e le
nosire dimensioni non spingo-
no ad udlizeare  politiche di
Crm: non crediama all ulizzo
di call center o alla vendita di
polizze via Internet; al contrario,
attribuiamo un grande valore al
passaparala, al contatto diretto e
persenale ¢ alla qualits del servi-
zio fomito, Mamralmente nel
prossime futuro ¢ attiveremao
per I'invio di proposte persona-
lizzate: utilizzando i nost data-
base, orpanizzat per cliente,
MELTETEma & Pt |l'.' [propssie
pill comvenient per la nostra
clientela™.

E a quest'ulima & dedicate il
sistemna pestionale EIB Mana-
ger adottato dal Consorsio per
riapondere  all’esipenza  intor-
mativa degli assicurat: “ogni
cliente pud verificare, via Inter-
net, la propria situazione assi-

“AlFintarno del
Consorzio o'éun
continuo nterscambio
di mformazioni volto a
risolvara le varie
problematiche, dalla
gestiona ded contath
con le compagnis alla
formulaziona delle
proposte mighior per le
rispettive clientele di
mead o portafoghio®
afferma Alessandmo De
Besi, presidente di EIB
Consortium
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E.LB. {Europaan Insurance Brokers) & un Consorzio tra
Brokers di Assicurazione suropei presente sul mercato ita-
liano con una rete di partner - dislocata in 12 cittd (Milano,
Bolzano, Padova, Brescia, Biella, Torino, Bologna, Genova,
Firenze, Roma, Napoli @ Cagliar) - in grado di offrire una ge-
stione particolarmente qualificata di tutti i rischi & un'assi-
stenza puntuale alla propra clientela. "Il nostro oblettive
per I'italia — spiega il presidente De Besi - & quello di rag-
giungere al massimo ke 15 unith, ma non puntiamo ad esse-
re una realta di grandi dimensioni per non perdere la gesti-
bilita del consarzio, dove ognuno si conosce e i rapporti so-
no basati sulla frequentazions ¢ sulla cordialita”.

Sul mercato intemazionale, EIB & presente attraverso i suoi
corrispondenti di Londra, Lugano, Wieshaden, Salisburgo,
Vienna e Graz grazie ai quali & in grado di recepire in manie-
ra tempaestiva cié che di meglio offre il mercato assicurativo
di ogni nazione. "In particolare, grazie ad un accordo siglato
con i Lleyd’s di Londra - con | quali abblame messo a punto
un prodotto unico per I'Rc auto - EIE garantisce la copertura
su qualsiasi tipo di rischio in tutto il mondoe”. L'elenco delle
socdietd consorziate & consultabile nel sito www . eiboonsor-

tivim. it

curativa ¢ la verifica dello stato
dei sinisori. Un passo importan-
e werse una cttimale gestione
della dientela che richiede una
moltepliciti di servizi e un'assi-
stenza completa”,

Il future del broker

Ed & proprio questa levoluzione
ded broker: 'acquisizione di co-
NOSCENze sempie pill ampie e
specitiche, lo sviluppe di una ca-
pacitd di consulenza a otto cam-
po, che risponda ad ogni tipo e-

sipenza, € la cura diretia del
cliente, “1l broker ogei & una fi-
gura in sviluppe - atferma De
Besi — proprio per la sua abioadi-
ne a mettere in primo piano gh
interessi del cliente nel confront
delle compagnie. E imparziale e
nsponde ai problemi con una
modteplicith di dsposte studian-
do le necessiti dell assicurato e
individuando la compagnia che
obfre la soluzione pil convenien-
e Ouesta premogativa d consen-
te di non temere la concorrenza
nié da parte di agenti né da parte
di promotori finanzan ai qual
lasciamo volentied le ativita non
strertamente assicurative, 11 no-
stro obicttivo, infatt, & :;lu':]ln oi
concentrarct sul lavoro che sap-
piamo fare, e che crediama di fs-
re al meglio, lasciando la vendita
di prodoiti hnanzian a chi ha le
competenze per tara”,
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