Marketing

Reti di distribuzione
Azioni di marketing e
attivita di comunicazione

Le societa di servizi

Le societa di servizi, e quindi anche quelle di assicurazione che
a questa categoria certamente appartengono, non possono pre-
scindere da una grande attenzione ai canali distributivi: siano essi
tradizionali che basati sulle piu recenti forme di comunicazione
e mass-marketing (internet, telemarketing e e-mailing). Poiché in
questa sede la trattazione € rivolta al settore assicurativo cercheremo
di focalizzare caratteristiche, problematiche ed esigenze di questo
importante mercato.

Ogni organizzazione finanziaria che offra prodotti assicurativi deve
necessariamente confrontarsi con le modalita di diffusione dei servizi
e prodotti offerti, con le caratteristiche e le attitudini dei propri target,
con le tipicita strutturali ed organizzative delle reti di vendita. Siano
queste “tradizionali” (ricomprendendo in questa classificazione tanto
le reti di vendita in esclusiva — con agenti cioé monomandatari — che
quelle composte in prevalenza da agenti senza mandati in esclusiva)
oppure di emanazione bancaria o simil-bancaria (poste).

Ciascuna tipologia organizzativa presenta caratteristiche proprie che
devono essere ben chiare nel momento in cui ci si appresti ad effet-
tuare considerazioni strategiche ed operative. Ogni azione tendente
a creare, sviluppare o motivare il proprio network distributivo deve
partire dalla profonda conoscenza delle problematiche connesse a
ciascun “typus” e dalla chiara visione del target al quale si tende.

Analisi del mercato

Si procedera quindi ad un’analisi del mercato che si intende affron-
tare per valutare tanto le reali potenzialita e I'effettiva distribuzione
territoriale (fattori questi entrambi rilevanti ai fini di operare corret-
tamente sulla propria rete agenziale) quanto la presenza e l'incisivita
delle organizzazioni concorrenti.

Rispetto ai prodotti (definiremo in questo modo le molteplici
tipologie di polizze e servizi assicurativi oggi disponibili sul mer-
cato) € senz’altro rilevante effettuare azioni di geomarketing per
identificare il binomio prodotto/territorio e quindi confrontare le
risultanze di questa analisi con le caratteristiche (distribuzione e
specializzazione) della propria rete agenziale. Grande rilevanza ha in
questa fase il contributo degli ispettori commerciali che, conoscendo
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direttamente le attitudini professionali
di ciascun agente, ben sapranno indi-
rizzare le politiche distributive e, fatto
questo non secondario, formative.
A titolo puramente esemplificativo
immaginiamo di voler distribuire
un prodotto studiato per una certa
tipologia di impresa: una volta che
avremo analizzato i dati sulla presen-
za territoriale delle imprese “target” e
quindi identificato le zone nelle quali
il prodotto possa essere proposto con
ragionevoli possibilita di successo,
occorrera procedere alla verifica delle
caratteristiche della presenza agenzia-
le nelle zone interessate, organizzare
un’adeguata attivita formativa ed
esperire le azioni di marketing stra-
tegico ed operativo a supporto anche
coinvolgendo direttamente gli agenti
delle zone interessate.

Esempi di organizzazione

Il mercato assicurativo offre una certa

varieta di tipologie di reti distributi-

ve. Tra le modalita organizzative piu

diffuse ricordiamo:

¢ il monomandato (modello pre-
ferito dai grandi attori del mercato
assicurativo quali, ad esempio, il
gruppo Generali, la Fondiaria-Sai,
la Ras);

¢ il mandato senza esclusiva (che
consente ad un agente di assume-
re la rappresentanza di diverse
societa);

¢ le societa cooperative tra agenti

continua
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