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Al momento il modello
si basa ancora su incen-
tivi che premiano gli in-
terventi del privato so-
prattutto con vantaggi
fiscali: la carota. Prima
o poi (come al solito gli
ultimi in Europa) ci sara
la chiusura dei rubinetti
pubblici e l'obbligato-
rieta assicurativa: il ba-
stone.

Il cittadino, ovviamente,

diNIcoLA ¢
Presidente d;

non sembra avere piena
consapevolezza di tale
scenario (ma questo ov-
viamente non & casuale,
in quanto i politici sono
sempre attenti alla loro
popolarita), cosa invece
indispensabile per l'ac-
cettazione della realta e
per le future contromi-
sure da adottare.

In questo contesto, in
cui il bisogno del con-
sumatore & ancora la-
tente, non mancano le
difficolta per chi cerca
di proporre soluzioni a
integrazione o sostitu-
zione al Ssn.

Il cittadino, infatti, con-
tinua a ritenere la salute
come un diritto pubbli-
co e considera un /usso
eventuali soluzioni pri-
vate: “perché mai devo
ricorrere alle assicura-
zioni se sto pagando le
tasse per la sanita pub-
blica?” & il mantra dell’e-
lettore.

Ugari ’

Una serie di limitazioni

Al di la della mancanza
di coscienza da parte
della popolazione, molte
sono ancora le criticita
che limitano la diffusio-
ne di soluzioni di welfare
assicurativo.

* Nonostante i chia-
ri vantaggi fiscali,
le aziende devono
comungue indivi-
duare nuove risor-
se economiche da
dedicare al welfare.
Ovviamente poi &
necessario confron-
tarsi con lavoratori e
sindacati, per defini-
re se queste risorse
economiche debba-
no essere indirizza-
te in busta paga o
in servizi di welfare.
Inutile dire che la
maggior parte delle
aziende italiane non
riesce a superare |l
primo scoglio.



«  Nuovi
competitor
intercettato  meglio
i bisogni dei lavo-
ratori, proponendo
soluzioni a proble-
matiche legate alla
gestione  quotidia-
na: le piattaforme di
flexible benefit.

¢ A causa delle com-

e agguerriti

hanno

plessita  normative,
largomento €& una
materia articolata

che necessita di una
preparazione e di
una conoscenza non
comuni, ma sono po-
chi gli intermediari
con le competenze
necessarie per co-
gliere le opportunita.

Intermediari, serve
specializzazione

Tutto questo ci dice
che, pur non essendo
evidentemente arrivato

il momento di un vero
decollo del welfare, ¢
certamente il momen-
to in cui incominciare a
sperimentare modelli di
offerta e a conoscere
meglio il nostro futuro
cliente per costruire so-
luzioni e servizi che of-
frano un valore concreto
all'utente.

Innanzitutto, manca
competenza in un setto-
re che sta rapidamente
modificando le regole
del gioco. Si tratta di
regole complesse e ar-
ticolate.

Sempre di piu saran-
no richieste agli inter-
mediari preparazione
e specializzazione. Gli
intermediari tuttologi
avranno sempre di piu
ruoli di primo contatto
con il cliente finale, ma
la gestione e la soluzio-
ne assicurativa dovra
essere affidata a esper-

ti delle singole materie
o gestita tramite appli-
cativi altamente evoluti
in grado di sviluppare
soluzioni personalizza-
te utilizzando sofisticati
modelli predittivi.

Le due modalita coesi-

steranno ma, per ragioni

di economie di scala:

¢ il coinvolgimento di
figure esperte sara
dedicato a business
di una dimensione
sufficiente a giustifi-
care il costo orario di
specialisti;

e | sofisticati strumenti
tecnologici saranno
utilizzati sui grandi
volumi gestiti in ma-
niera piu standardiz-
zata.

Quindi si comprende

che il futuro del settore

in mano alle competen-
ze degli intermediari, ma
anche alla capacita delle
compagnie assicurative

di diffondere cultura e di
offrire strumenti per una
attivita di  consulenza
talmente specifica che
dovra compensare il li-
mite umano del singolo
professionista.

Come e dove investire

Formazione e strumenti:
sono questi gli investi-
menti in cui intermediari
e compagnie dovranno
collaborare per essere
competitivi.

Una formazione non dif-
fusa a pioggia, ma dedi-
cata a specifiche figure
professionali, sulla base
di una struttura organiz-
zativa che gli interme-
diari dovranno adottare.
E gli strumenti devo-
no essere intesi anche
come modalita per for-
mare sul campo gli in-
termediari che, dopo
un costante utilizzo, sa-
pranno effettuare una
corretta e approfondita
attivita di consulenza ri-
correndo sempre meno
ai supporti informatici.
Tutto questo presuppo-
ne una corretta priori-
tizzazione degli investi-
menti che le compagnie
dovranno effettuare,
e una predisposizio-
ne degli intermediari a
evolvere e ad accettare
'informatizzazione e lo
scambio di dati come
elementi base per af-
frontare il futuro.
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