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adesso e crescere nella finanza

La compagnia guidata da Vitale e pronta ad acquisire
altri promotori. Sul mercato non ¢’e ancora niente
di interessante. Intanto gh uttici Aci camblano volto

ca struttura sul territorio che ha caratteri-

ANNA MESSIA R rappresenta

Piu volte si € parlato di una possibile di- o
smissione da parte di i

della societa di promozione finanziaria

[’azienda, rilevata nel
2003 dal gruppo Capitalia, e stata al cen-

tro di voci e piani di aggregazione con al- §&

tre aziende di distribuzione. Ma i progetti
della compagnia di assicurazioni control-
lata dall’Aci sembrano essere ben diversi.
Invece di dismettere, 1a societa guidata da
Salvo Vitale sermbra infatti pronta a nuove
acquisizioni, perché nei prossimi anni il
settore finanziario dovra giocare un ruolo
chiave per tutto il gruppo. «Non abbiamo
mai pensato a una vendita di
- spiega Vitale - Ci stiamo anzi guar-
dando intorno per rilevare altre aziende
del settore e crescere piu rapidamente».
Ingegner Vitale, perché una compa-
gnia di assicurazioni come la vo-
stra dovrebbe investire in una rete
di promotori finanziari, mentre
grandi gruppi bancari hanno cedu-
to questa attivita?
Gestire una rete di promotori per una so-
cieta di assicurazioni € molto piu sempli-
ce rispetto a una banca. Il nostro modo di
lavorare con gli agenti € molto simile a
quello di una rete di consulenti. In partico-

lare, per la nostra compagnia,

tunita per diversi-
ficare il business.
Si tratta di un mo-
do per difendersi
dall’attacco delie
banche che hanno
Iniziato a vendere
allo sportello le
polizze assicurati-
ve, non solo vita
' ma anche danni.
In quale dJrezmne intendete diver-
sificare la vostra attivita?

una buona oppor-

stiche simile alle Poste. Si tratta di oltre
1.500 punti vendita presenti in tutta Italia,
che si rivolgono a 14 milioni di utenti al

quali gia offrono prodotti assicurativi, pre-
valentemente auto. A questi saranno pre-
sto affiancati anche altri servizi. Penso
nell'immediato a prodotti di leasing e di
prestito al consumo, gia in parte disponi-
bili, ma anche a servizi aggiuntivi, in fase
di progettazione. [ clienti hanno bisogno
di essere serviti a tutto tondo e le nostre
strutture diventeranno un interlocutore
afﬁdabﬂe cui nvolger31 in caso di biso-

Dovra essere l'intero gruppo a diversifica- gno. I8 3 & gid organizzata

re la raccolta. Finora REe I laN e VAo

detiene 1'80% dei preml in polizze auto.
Ala (la seconda compagnia assicurativa
del gruppo, ndr) si e specializzata nella
raccolta danni diversa dall’auto, mentre
¢ indirizzata prevalente-
mente nel settore finanziario, nelle poliz-
ze vita e nella previdenza integrativa. Si
tratta di business tra loro complementari,
anche perché si rivolgono a profili di clien-
t1 diversi. Sara si rivolge al mass market,
mentre predilige il setto-
re affluent e Ala si rivolge agh atfinity
group e al B2B. Anche nelle agenzie del-
F'Aci ci saranno presto delle novita.
Cosa puo anticipare?
Gli uffici dell’ Automobile Club sono I'uni-

per offnre questl servizi. Ora bisogna met-
tere a punto una struttura simile anche al
nostro interno.

Quanto siete disposti a investire su
questi progetti?
Per realizzare importanti strategie di svi-

luppo che riguardano
siamo pronti a fare acquisizioni. Acquisi-

zioni per cui abbiamo risorse finanziarie

disponibili. Al momento, pero, non si tro-
vano molti dossier interessanti in giro.
Per di piu prezzi delle compravendite di
reti di promotori finanziari restano piutto-
sto elevati. L'obiettivo € aumentare il pe-

so delle attivita finanziarie all'interno del

gruppo e accrescere il livello dei servizi
offerti ai nostri client.
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