
 

1 
 

Portafoglio RC Auto 

IL TESORO NASCOSTO 

 

 

 
 

 



 

2 
 

 

 

 

Indice: 

 

Introduzione 

Capitolo 1 

La Trasformazione del Portafoglio Auto 

Capitolo 2 

Conoscere il Portafoglio e Usare il CRM per Vendere di Più 

Capitolo 3 

Strategia Operativa: Dal Prodotto alla Lista Calda di Clienti 

Capitolo 4 

Aumentare il Portafoglio del 10% con i Rinnovi Annuali 

Capitolo 5 

Il Cross Selling RC Auto: Tecniche e Regole d’Oro 

  



 

3 
 

 

Introduzione 

Benvenuto! 

 
Sono l’autore di questo manuale gratuito, Portafoglio RC Auto – Il Tesoro Nascosto, e ti 
ringrazio per aver deciso di leggerlo. 

Questo manuale nasce da un'esperienza diretta sul campo e da una consapevolezza: la 
maggior parte delle persone sottovaluta il potenziale che si nasconde dietro una cosa 
tanto comune quanto necessaria — l'assicurazione auto. 

Quello che hai tra le mani non è un semplice vademecum su come risparmiare sulla 
polizza. È una guida pratica e concreta per scoprire dove si nasconde il vero valore del 
portafoglio RC Auto, come riconoscerlo, come sfruttarlo al meglio e, soprattutto, come 
trasformare una spesa obbligatoria in un’opportunità. 

In queste pagine ti mostrerò strategie, errori da evitare e piccoli segreti del mestiere che 
possono fare una grande differenza, sia per i consumatori che per gli operatori del settore. 

Preparati a cambiare prospettiva: il ―tesoro nascosto‖ è più vicino di quanto immagini. 

Buona lettura! 

D.F 
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Capitolo 1 

La Trasformazione del Portafoglio Auto 

Il portafoglio RC Auto rappresenta per ogni intermediario un tesoro nascosto, spesso 

sottovalutato. Quando si pensa alla crescita della propria attività assicurativa, l'attenzione 

si sposta subito sull'acquisizione di nuovi clienti. Ma fermati un attimo a riflettere: hai mai 

davvero esplorato le opportunità che si nascondono dentro il tuo portafoglio attuale? 

Se il tuo obiettivo è quello di incrementare il numero di polizze e aumentare i ricavi, il 

punto di partenza più logico sono proprio i clienti che già possiedi. Sì, hai capito bene: i 

tuoi prossimi clienti sono i tuoi clienti attuali. 

Molti intermediari sono convinti di aver già "spremuto" il loro portafoglio, di aver già 

proposto tutto quello che potevano ai loro clienti. Ma, in base alla mia esperienza di 

formatore e coach assicurativo da quasi vent’anni, posso dirti con certezza che questo 

pensiero è spesso solo una percezione errata. 

Dentro ogni portafoglio RC Auto si nasconde un potenziale inespresso: clienti che non hai 

mai contattato direttamente, che rinnovano la loro polizza con RID bancario senza che tu li 

incontri, senza che tu possa proporre loro nuovi prodotti o miglioramenti delle garanzie. 

Pensaci: quante volte ti sei lamentato perché un tuo cliente è stato conquistato da un 

concorrente? Quante volte hai pensato "se solo l'avessi sentito prima"? 

La verità è che se non sei tu a contattarli, qualcun altro lo farà. E allora non si tratterà solo 

di non aver venduto una polizza in più, ma di aver perso un cliente. 

Immagina ora la situazione contraria: un portafoglio vivo, dinamico, dove ogni rinnovo 

diventa occasione per una nuova vendita, ogni contatto genera fiducia e aumenta la 

protezione del cliente. Questo non solo ti permette di aumentare i tuoi ricavi, ma ti rende 

anche meno vulnerabile alla concorrenza. 

 

L’errore più grande che puoi fare è dare per scontati i tuoi clienti. 

Il vero valore di un portafoglio RC Auto sta nella relazione continua e strategica che 

costruisci con i tuoi assicurati. Non devi limitarti a essere l’intermediario che emette e 

rinnova le polizze, ma diventare il consulente di fiducia che li aiuta a proteggere meglio la 

loro vita e i loro beni. 

 

Sei davvero sicuro di conoscere a fondo il tuo portafoglio? 

Se ti chiedessi oggi quanti clienti RC Auto hai, quanti di loro sono padri di famiglia, quanti 

professionisti, quante donne, sapresti rispondermi con precisione? 
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La maggior parte degli intermediari non ha queste informazioni a portata di mano. Ed è un 

peccato, perché conoscere il proprio portafoglio significa saperlo valorizzare. 

Ogni cliente in portafoglio rappresenta una possibilità concreta di vendita. Ma per sfruttare 

questa possibilità devi cambiare approccio: non pensare solo in termini di rinnovo, ma in 

termini di evoluzione del rapporto. 

Il tuo cliente non deve percepire che stai cercando di vendergli qualcosa in più. Deve 

sentire che ti stai prendendo cura di lui, che stai pensando al suo interesse e alla sua 

protezione. 

Questa trasformazione parte da una semplice presa di consapevolezza: il vero tesoro non 

sono i nuovi clienti che ancora non hai, ma i clienti che già ti hanno dato fiducia e 

aspettano solo di essere nuovamente ascoltati. 

Una volta capito questo, tutto il resto è strategia, metodo e costanza. 

Nel prossimo capitolo vedremo come conoscere a fondo il tuo portafoglio e quali strumenti 

pratici puoi utilizzare per trasformare questa consapevolezza in risultati concreti. 

Preparati: stiamo per entrare nel cuore della strategia che ti permetterà di scoprire e 

valorizzare davvero il tuo tesoro nascosto. 
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Capitolo 2 

Conoscere il Portafoglio e Usare il CRM per Vendere di Più 

Ora che hai compreso l'importanza di valorizzare il tuo attuale portafoglio RC Auto, è 

arrivato il momento di compiere un passo fondamentale: conoscere davvero chi sono i tuoi 

clienti. 

Senza una conoscenza precisa e approfondita, ogni strategia rischia di essere inefficace 

o, peggio ancora, di fallire. 

Sai quanti clienti RC Auto hai in portafoglio? 

Se ti facessi questa domanda in questo momento, sapresti rispondermi con un numero 

preciso? 

Nella mia esperienza in aula con migliaia di intermediari, nessuno ha mai risposto con 

certezza. E non perché siano poco competenti, ma semplicemente perché non 

attribuivano un valore strategico a questa informazione. 

Eppure, sapere quanti clienti hai – e soprattutto chi sono – è il primo passo per costruire 

campagne di vendita mirate, efficaci e redditizie. 

Oltre al numero totale, devi sapere anche: 

 L’età media dei tuoi clienti 

 Il genere (quanti uomini e quante donne) 

 Le professioni principali 

 La presenza di figli o nuclei familiari 

 Il tipo di auto che assicurano (utilitaria, SUV, auto di lusso, ecc.) 

 Dove vivono e dove guidano maggiormente 

Perché queste informazioni sono così importanti? 

Perché ti permettono di creare segmentazioni intelligenti, di parlare al cliente con 

messaggi personalizzati e di proporre polizze realmente adatte alle sue esigenze. 

Immagina di sapere che nel tuo portafoglio ci sono 300 padri di famiglia. 

Ti domando: quanti di loro hanno una polizza TCM (Temporanea Caso Morte)? 

Scommetto che, se va bene, ne avrai assicurato un terzo. Gli altri due terzi rappresentano 

una straordinaria opportunità di vendita che probabilmente non hai ancora colto 

semplicemente perché non avevi una fotografia chiara del tuo portafoglio. 

 

Il CRM: il tuo miglior alleato 

Qui entra in gioco uno strumento essenziale: il CRM, acronimo di Customer Relationship 

Management. 
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Un CRM non è solo un database dove salvare nomi e numeri di telefono. È la piattaforma 

che ti permette di segmentare i clienti, analizzarli e costruire azioni commerciali mirate. 

Con un buon CRM puoi: 

 Filtrare i clienti in base al tipo di auto 

 Trovare facilmente professionisti di un certo settore 

 Sapere chi ha determinate coperture assicurative e chi no 

 Creare liste specifiche per campagne promozionali mirate 

Facciamo un esempio pratico: 

supponi di voler promuovere una polizza RC Professionale per avvocati. 

Ti basterà aprire il tuo CRM, impostare il filtro ―Professione: Avvocato‖ e otterrai 

immediatamente la lista dei clienti a cui proporla. 

Niente più liste fatte a mano, niente più memoria mnemonica: un click e sei operativo. 

Non hai ancora un CRM? 

Nessun problema: inizia subito a costruirlo. 

Molte compagnie assicurative mettono a disposizione dei propri intermediari piattaforme 

CRM già pronte. Se la tua compagnia non lo offre o se preferisci avere qualcosa di 

personale, puoi trovare sul mercato soluzioni semplici, efficaci ed economiche. 

L’importante è che tu inizi a raccogliere e aggiornare i dati. 

Ogni cliente nuovo, ogni rinnovo, ogni modifica contrattuale deve essere un’occasione per 

completare il profilo del tuo cliente nel CRM. 

Ricorda: senza dati, non c’è strategia. 

Ogni campagna di cross selling, ogni promozione di nuovi prodotti deve nascere da una 

conoscenza approfondita del tuo portafoglio. 

CRM = moltiplicatore di polizze 

Questa è una regola aurea: più conosci il tuo portafoglio, più vendi. 

Un intermediario che usa bene il CRM riesce a: 

 Aumentare il numero di polizze per cliente 

 Migliorare la fidelizzazione 

 Diminuire la probabilità di perdere clienti a favore della concorrenza 

 Incrementare il valore medio di ogni cliente 

È importante anche che tu non viva il CRM come un peso. 

È vero, all’inizio richiede un po’ di tempo per essere impostato, ma pensa che ogni ora 

investita nella costruzione del tuo database ti permetterà di risparmiare settimane di lavoro 

dispersivo in futuro. 
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Inoltre, usare un CRM ti permette di trasformare ogni azione commerciale in un’azione 

scientifica, basata sui dati e non più sull’intuito o sul caso. 

Conoscere il tuo portafoglio non è un optional: è una necessità se vuoi davvero 

trasformarlo in un tesoro. 

Il CRM è lo strumento che ti permette di farlo in modo semplice, veloce ed efficace. 

Adesso sei pronto per entrare nella fase operativa: nel prossimo capitolo vedremo come 

scegliere il prodotto da promuovere, costruire una lista calda di clienti e trasformare ogni 

contatto in una vendita concreta. 

Preparati: il tuo lavoro sta per cambiare marcia! 
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Capitolo 3 

Strategia Operativa: Dal Prodotto alla Lista Calda di Clienti 

Ora che hai compreso l’importanza di conoscere a fondo il tuo portafoglio e di usare uno 

strumento come il CRM, è arrivato il momento di passare alla pratica. 

In questo capitolo costruiremo la strategia operativa, passo dopo passo, per trasformare la 

teoria in azione e iniziare subito a generare nuove vendite dal tuo portafoglio RC Auto. 

1. Scegli il prodotto giusto 

La prima azione da compiere è selezionare il prodotto che vuoi promuovere. 

Non puoi pensare di vendere "qualcosa a caso": devi scegliere con precisione, valutando 

vari elementi. 

La scelta può dipendere da diversi fattori, per esempio: 

 Una gara interna della compagnia su un prodotto specifico 

 La volontà di raggiungere un rappel o un premio produzione 

 Un’esigenza di mercato che hai individuato 

 Una stagionalità favorevole (es. assistenza stradale prima delle vacanze estive) 

La scelta del prodotto deve essere strategica: punta su un prodotto che conosci bene, che 

sai presentare con sicurezza e che abbia un alto livello di probabilità di interesse da parte 

dei tuoi clienti. 

2. Identifica il target adatto 

Una volta scelto il prodotto, devi capire chi, tra i tuoi clienti, potrebbe essere il target 

ideale. 

Per esempio: 

 Se vuoi promuovere polizze infortuni del conducente, il target sarà chi guida molto o 

chi ha famiglie numerose. 

 Se vuoi promuovere polizze furto e incendio, cercherai clienti con auto nuove o di 

valore elevato. 

 Se vuoi proporre una TCM (Temporanea Caso Morte), il target sarà costituito da 

padri o madri di famiglia, oppure da liberi professionisti. 

L’obiettivo è creare un collegamento naturale tra il cliente e il bisogno che il prodotto può 

soddisfare. 

3. Usa il CRM per creare la lista calda 

A questo punto entra in gioco il CRM. 

Attraverso i filtri disponibili potrai estrarre la tua lista calda: un elenco di clienti che 

possiedono le caratteristiche perfette per il prodotto che hai scelto di promuovere. 

Un esempio pratico: 
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Se decidi di promuovere l’assistenza stradale, puoi filtrare: 

 Clienti che percorrono molti chilometri 

 Clienti che guidano spesso fuori città 

 Clienti che hanno auto nuove 

Con pochi click avrai la tua lista pronta, senza bisogno di consultare cartelle o chiedere 

informazioni ai colleghi. 

4. Prepara il contatto 

Una volta ottenuta la lista, devi organizzare il tuo piano di contatto. 

Qui il metodo è fondamentale: non devi chiamare a freddo senza una strategia 

comunicativa, ma devi prepararti. 

Le modalità più efficaci di approccio possono essere: 

 Chiamata telefonica diretta 

 Email o WhatsApp personalizzati 

 Invito a un incontro in agenzia con una scusa (esempio: "verifica delle coperture" o 

"promozione speciale per clienti selezionati") 

L’obiettivo della prima fase è semplice: fissare un appuntamento, non vendere subito. 

Devi solo incuriosire e creare una buona occasione di incontro. 

Durante l'appuntamento potrai poi presentare il prodotto e concludere la vendita. 

 

I tre motivi per cui questa strategia funziona 

Ora potresti chiederti: perché questa metodologia dovrebbe darmi risultati immediati? 

Ecco i tre motivi principali: 

 Sono già tuoi clienti: ti conoscono, si fidano di te e non devi costruire da zero la 

fiducia. 

 Sono abituati a comprare da te: rinnovano la loro polizza ogni anno, quindi il 

passaggio a una nuova proposta sarà naturale. 

 Hai selezionato clienti predisposti: non stai proponendo qualcosa a caso, ma 

qualcosa di utile per le loro caratteristiche ed esigenze 

Questo ti mette in una posizione di grandissimo vantaggio rispetto a chi tenta di vendere 

prodotti a freddo a perfetti sconosciuti. 

Scegliere il prodotto giusto, selezionare il target corretto, creare una lista calda e 

pianificare un contatto strategico: questi sono i quattro passi concreti per trasformare il tuo 

portafoglio RC Auto in una miniera d’oro. 
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Nel prossimo capitolo vedremo come sfruttare al massimo anche i rinnovi annuali, 

trasformandoli non solo in un momento di conferma della fiducia, ma in una straordinaria 

opportunità di incremento del portafoglio. 

Sei pronto a scoprire come aumentare il valore dei rinnovi del 10% ogni anno? Andiamo 

avanti! 
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Capitolo 4 

Aumentare il Portafoglio del 10% con i Rinnovi Annuali 

Finora abbiamo visto come lavorare in modo strategico sui clienti del portafoglio RC Auto 

per proporre nuove polizze. 

Ora però voglio portarti un passo oltre: ti mostrerò come ogni rinnovo può trasformarsi in 

un’occasione concreta per aumentare il tuo portafoglio assicurativo del 10% ogni anno, 

senza dover trovare nuovi clienti. 

Sfruttare i rinnovi non è solo una questione di fedeltà del cliente: è una tecnica di crescita 

consolidata che alcuni agenti utilizzano da anni con risultati straordinari. 

Vediamo come. 

La regola d’oro: anticipare il contatto 

Il primo errore che devi evitare è quello di attendere l’ultimo momento per contattare i 

clienti in fase di rinnovo. 

Molti intermediari si limitano a mandare il documento di rinnovo via e-mail o addirittura si 

affidano al RID bancario, senza approfittare di questo momento fondamentale per 

rafforzare la relazione e generare nuove vendite. 

Gli agenti che riescono ad aumentare il loro portafoglio del 10% ogni anno seguono una 

regola semplice: chiamano i clienti due mesi prima della scadenza! 

La telefonata ha uno scopo molto preciso: fissare un appuntamento per verificare che la 

polizza in essere sia ancora adeguata alle esigenze attuali del cliente. 

Questo gesto ha un impatto molto forte: il cliente percepisce che ti prendi cura di lui, che 

non sei interessato solo a ―rinnovare a occhi chiusi‖ ma a garantire una protezione 

aggiornata e adeguata. 

L’approccio corretto all’incontro 

Una volta fissato l’appuntamento, il vero lavoro inizia durante l’incontro, non devi 

semplicemente riconfermare la polizza.  

Devi: 

 Verificare se ci sono cambiamenti significativi (nuovo veicolo, cambiamenti familiari, 

nuove esigenze) 

 Proporre miglioramenti delle garanzie 

 Educare il cliente sull'importanza di una protezione più completa 

Qui entra in gioco la mini-strategia che permette di ottenere il famoso +10%: proporre 

un miglioramento delle garanzie con un incremento del premio del 10%. 

 

Attenzione: non si tratta di un aumento a caso. 



 

13 
 

Devi costruire un ragionamento solido, basato sull’evidenza dei rischi non coperti o delle 

nuove esigenze emerse. 

Per esempio, puoi dire: 

"Sig. Rossi, negli ultimi anni si sono verificati molti eventi climatici gravi. Aggiungendo una 

piccola integrazione alla sua polizza, possiamo proteggerla anche contro grandine e 

alluvioni. L’integrazione costa solo pochi euro al mese, ma le garantisce una copertura 

completa." 

Perché il cliente accetta facilmente il +10% 

Questa strategia funziona per tre motivi principali: 

 Si basa su un reale miglioramento della protezione, non su un semplice aumento di 

prezzo. 

 Viene proposta in un momento emotivamente favorevole, quando il cliente sta già 

pensando alla sua protezione. 

 Il costo aggiuntivo è percepito come contenuto, soprattutto se rapportato ai benefici 

evidenziati. 

Se applichi questa tecnica su ogni rinnovo e riesci anche solo con una parte dei clienti a 

ottenere il piccolo incremento, il risultato complessivo sull’anno sarà straordinario. 

La gestione dei “no” 

Ovviamente non tutti i clienti accetteranno immediatamente. 

Non devi viverlo come un rifiuto personale: chi dice ―no‖ oggi potrebbe essere pronto a 

dire ―sì‖ domani, magari quando capirà da solo l’importanza di avere una copertura più 

completa. 

Il vero obiettivo è seminare consapevolezza. 

Anche se il cliente non accetta subito il miglioramento, avrà percepito la tua attenzione e si 

ricorderà di te come di un consulente serio e professionale. 

Ogni rinnovo rappresenta molto più di una semplice conferma di polizza: è un’opportunità 

concreta di crescita, di fidelizzazione e di incremento del valore medio del cliente. 

Chiamare due mesi prima, proporre miglioramenti reali e gestire con competenza il 

processo di rinnovo può portarti a incrementare il tuo portafoglio anche del 10% ogni anno. 

Non lasciare che i rinnovi passino in automatico. 

Trasformali in uno strumento potente di sviluppo. 

Nel prossimo capitolo scopriremo come il cross selling RC Auto, applicato con metodo e 

naturalezza, può moltiplicare ancora di più i tuoi risultati. 

Sei pronto a diventare un vero maestro del cross selling? 
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Capitolo 5 

Il Cross Selling RC Auto: Tecniche e Regole d’Oro 

Abbiamo parlato di come aumentare il valore del portafoglio con strategie sui rinnovi. Ora 

è il momento di scoprire uno degli strumenti più potenti che puoi utilizzare ogni giorno in 

agenzia: il cross selling sull’RC Auto. 

Il cross selling, o vendita incrociata, consiste nel proporre al cliente l’acquisto di garanzie 

accessorie che completano e migliorano la polizza RC Auto base. 

Non si tratta di "vendere di più" a tutti i costi, ma di valorizzare il prodotto principale 

offrendo soluzioni utili e personalizzate. 

Se applicato con metodo, il cross selling può aumentare il valore medio di ogni polizza e 

fidelizzare ancora di più i tuoi clienti. 

Cos’è davvero il cross selling? 

Il cross selling è proporre al cliente un qualcosa in più che: 

 È utile e pertinente rispetto alla sua polizza principale 

 Aumenta la sua sicurezza e serenità 

 Non fa percepire il costo aggiuntivo come un peso, ma come un vantaggio 

Esempio pratico: 

Se un cliente acquista una RC Auto per un’auto nuova, proporre la garanzia furto e 

incendio non è "vendere di più" in modo aggressivo: è tutelarlo meglio. 

Ricorda: non si vende mai un accessorio per riempire la polizza, si propone un’estensione 

reale di protezione, costruita sulle esigenze del cliente. 

Le regole d’oro del cross selling RC Auto 

Per fare cross selling in modo efficace, devi rispettare alcune regole fondamentali: 

1. Una cosa alla volta 

Non sovraccaricare il cliente di proposte. Prima concludi la vendita della RC Auto, poi – 

solo dopo l’accettazione – proponi una o massimo due garanzie accessorie. 

La vendita deve essere naturale, come un consiglio amichevole. 

2. Offri solo prodotti complementari 

Proponi garanzie che abbiano un senso logico per il tipo di cliente e il tipo di veicolo. 

Non ha senso proporre una Kasko a chi ha un'auto vecchia di vent’anni, così come è 

inutile proporre l’assistenza stradale a chi usa l'auto solo nel raggio di pochi chilometri. 

 

3. Crea valore nella mente del cliente 
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Non dire mai: 

"Se non aggiunge questa garanzia, la sua polizza è poco utile." 

Piuttosto: 

"Dal momento che ha già la sua RC Auto, possiamo completare la protezione con la 

garanzia furto e incendio. Così la sua auto nuova sarà davvero tutelata contro ogni 

imprevisto." 

4. Rispetta il timing 

Proponi il cross selling solo dopo che il cliente ha deciso di procedere con la polizza 

principale. 

Se lo fai prima, rischi di confonderlo o rallentare la decisione di acquisto. 

5. Preparati in anticipo 

Conosci bene i vantaggi di ogni garanzia che proponi. Devi saper rispondere alle domande 

in modo sicuro e naturale. 

Se il cliente avverte esitazione o confusione, rischi di far crollare la fiducia. 

Le garanzie accessorie da proporre 

Vediamo rapidamente alcune tra le principali garanzie accessorie che puoi proporre in 

modo efficace: 

 Furto e incendio: per auto nuove, auto di valore, o parcheggiate spesso all'aperto. 

 Infortuni del conducente: ideale per giovani, famiglie e professionisti. 

 Assistenza stradale: da proporre a chi percorre lunghi tragitti o usa l’auto 

frequentemente. 

 Kasko o Mini Kasko: per veicoli nuovi o conducenti inesperti. 

 Cristalli: utile a chi percorre strade dissestate o parcheggia all'aperto. 

 Tutela legale: sempre utile, soprattutto a chi guida in zone trafficate. 

 Eventi naturali: da consigliare in aree a rischio di grandine o alluvioni. 

Ogni proposta deve partire dall’ascolto delle esigenze del cliente e culminare in una 

proposta che lo aiuti a sentirsi più sicuro e protetto. 

Superare le paure del cross selling 

Molti intermediari esitano a fare cross selling per paura del rifiuto o per timore di disturbare 

il cliente. 

Devi cambiare mentalità: stai aiutando il cliente, non spingendo una vendita. 

Quando il cliente percepisce che il tuo consiglio è sincero e mirato al suo benessere, sarà 

molto più propenso ad accettare la proposta. 

Se il cliente dice ―no‖, non è un problema. Non è un ―no‖ a te come persona, è 

semplicemente un ―no‖ al prodotto in quel momento. 
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Conclusione 

Il cross selling non è una tecnica di vendita aggressiva: è un modo intelligente, naturale e 

professionale di proteggere meglio i tuoi clienti e incrementare il valore di ogni polizza. 

Applicalo ogni giorno, con metodo e sensibilità, e vedrai crescere in modo esponenziale 

non solo i tuoi risultati, ma anche la soddisfazione dei tuoi clienti. 

Ora che hai appreso tutte le strategie fondamentali, sei pronto a trasformare il tuo 

portafoglio RC Auto in un autentico tesoro nascosto. 

Il lavoro vero comincia adesso. Metti in pratica queste tecniche e guarda il tuo portafoglio 

crescere! 

Davide Franzini 

Founder I.A.L 
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