C.1S. - COMPAGNIA INTERMEDIAZIONE SERVIZI

Parla Delucchi: “Diamo anche ai privati i vantaggi

riservati alle grandi imprese™

®CIS

a professione del broker

I'aveva nel sangue. Anche
il tema della tesi di laurea, "La
riassicurazione', aveva pio a
che fare con le polizze che con
il diritto. Oggi Giovanni Deluc-
chi, 41 anni, genovese di origi-
ne e milanese di adozione, & il
prasidente della Cis (Compa-
gnia Intermediazione Servizi),
una societa vitale e interes-
sante per due motivi precisi; il
primo, cartina al tornasole del
suUCCcesso, @ la continua cresci-
ta del volume d'affari; il secon-
do consiste nell'aver portato la
figura del broker, tradizionale
partner di aziende e imprese,
pil a contatto con la gente co-
mune.

Le sembrera un paradosso,
ma io da giornalista potrei ri-
volgermi a lef come assicura-
tore?

Moi siamo professionisti del
servizio ed in quanto tali non
abbiamo mai ritenuto di vaiu-
tare il potenziale cliente in ba-
se alla redditivita possibile.

Una nostra caratteristica
consiste nella personalizzazic-
ne del servizio offerto.

D'altronde & evidente che a
differenza della grande azien-
da, le piccole e medie impre-
sa, | professionisti, | privati so-
no stati scarsamente sensibi-
lizzati e quindi oggi, a nostro
parere, necessitano di un ser-
vizio di fiducia e personalizza-
to, cui peraltro non possono
accedere tramite canali anche
innovativi di grande distribu-
zione, che spersonalizzanc un
rapporto che invece dovrebbe
avere caratteristiche opposte.

Ma qual & il costo del vostro
servizio?

Le taccio rilevare che i costi
di consulenza sono sempre
rapportati alla realta del singo-
lo cliente, anche se & impro-
pric classificarli costi in guan-
to generalmente assorbiti dai
vantaggi diretti che ne deriva-
no. Inoltre la gestione norma-
le dei contratti non rappresen-
ta un costo aggiuntivo per il
cliente il quale, invece, ha il

Giovanni Delucchi, presidents;

Giusy Corona, consigliere delegato della Cis Milano.

vantaggio di vedersi sempre
afflancato da un professioni-
sta specifico del settore, com-
pletamante autonomo ed indi-
pendente, autorizzato da un

mandato di rappresentanza ri-
lasciato dal cliente eslcusiva-
mente sulla fiducia.

Perché rivolgersi ad un bro-
ker invece che ad un agente?

Per tre motivi. Perché il bro-
ker & una figura indipendente
che non lavora per una sola
compagnia. Perché il broker
non si limita a ricercare sul
mercato il prodotto offerto al
minor prezzo ma invece analiz-
za i rischi del cliente, crea dal-
le ipotesi proprie di contratto
& stabilisce del tassi di rifari-
mento che poi media con le va-
rie compagnie. Perché, visto
che I'Europa unita & un argo-
mento d'attualita, in Francia,
Gran Bretagna, Belgio, il bro-
ker sta aumentando notevol-
mente la sua rilevanza opera-
tiva rispetto a quella dell'agen-
te di assicurazione. Infine, se
mi consente una battuta, esi-
ste un chiaro indicatore della
bonta di un contratto: la faci-
lita con cui il sinistro viene |i-
quidato. Bene, alla Cis il 98%
del danni viene rituso in tem-
pi brevi & senza problemi. E,
comungue, tutti | nostri clien-
ti vengono soddisfatti nelle lo-
ro legittime richieste.

L a CIS (Compagnia Intermediazione Servi-
zi) & stata fondata a Milano con questo no-
me nel 1982 ma & depositaria di tutta I'espe-
rienza acquisita dallo Studio Bertotti, che gia
operava nel settore assicurative nel capoluo-
0o lombardo nel 1929,

A guidarla ora sono due giovani ed intra-
prendenti broker, Giovanni Delucchi e Giusep-
pina (Giusy) Corona, che hanno avuto il meri-
to di considerarsi veri professionisti del ser-
vizio di brokeraggio assicurativo operando
quindi anche con la clientela meno tradizic-
nale costituita da professionisti, manager, la-
voratori dipendenti, | quali pertanto hanno po-
tulo apprezzare | vantaggi di tale tipo di ser-
vizio valutando la costante professionalita che
viene offerta a qualsiasi tipo di cliente.

Maturalmente la Cis & in grado di soddisfa-
re le piu sofisticate esigenze in campo assi-
curativo nella gestione dei rischi delle impre-
se di qualunque dimensione.

E importante far rilevare, nell'ottica dello
sviluppo del mercato, che loro stessi hanno
maturato importanti esperienze all'estero, ve-
rificando di persona le diverse contrattualisti-
che unitamente alle metodologie ed ai costi

nhla vengono praticati nei diversi paesi euro-
pei.

La loro esperienza peraltro & maturata unil-
camente come formazione e mentalita nel-
I'ambiente del brokeraggio ove gli stessi han-
na iniziato a lavorare giovanissimi e, non es-
sendo cresciuta in ambienti diversi quali quelli
delle compagnie di assicurazione, ha la cul-
tura e la tipologia tipica che dovrebbe avers
il broker,

Nell'ottica di una crescila ed apertura del
mercato assicurativo al di fuori dell'area lom-
barda, ove il broker & ben conosciuto, gli stessi
hannao ritenuto di aprirsi nuovi orizzonti terri-
toriali, laddove la figura del broker & scarsa-
mente conosciuta e dove pertanto il servizio
offerto poteva essere giustamente apprezza-
to.In questa ottica vanno inquadrate le filiali
di Piacenza - Via Pietro Giordani n. 15 (Tel,
0523/24227), Perugia - Via Sicilia n. 61 (Tel.
075/500373 - 5001095) & Pavia - Via Menoc-
chioni n. 1, cui probabiimente se . ne aggiun-
geranno altre in un prossimo futuro.

Cosi come nell'ottica della costante ricer-
ca di un servizio aggiornato vanno visti i cor-
rispondenti in Belgio, Francia e Spagna.




