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Il convegno L'appuntamento organizzato da Corriere e zeb consulting

Compagnie italiane al bivio
Ania: «La svolta digitale
non € pittun optional»

La via per recuperare redditivita passa dalla distribuzione

Oggi I'82 per cento
dei premi «Danni»
maturain ltalia

nel canale agenziale
DI STEFANO RIGHI

ulle compagnie italiane di
assicurazione sta abbatten-
dosi leffetto della tempesta
digitale. Nulla sara come pri-
ma. Vecchi equilibri andranno rivi-
sti. Il modo stesso di condurre il bu-
siness subira profonde trasforma-
zioni, Lo ha detto Darig Focarelli, di-
rettore generale dell’Ania
(U'Associazione fra le imprese assi-
curatrici) al convegno Le nuove as-
sicurazioni, tra distribuzione e
redditivita, organizzato da Corriere
Economia con zeb consulting -
gruppo internazionale di consulen-
za che, solo in Germania, fattura 180
milioni di euro — e ospitato nei locali
del Corriere della Sera a Milano.

Supporti elettronici

Tra i driver del cambiamento del
prossimo futuro, Focarelli ha evi-
denziato la tecnologia digitale. «So-
prattutto — ha detto il direttore ge-
nerale dell’Ania — saranno impor-
tanti i cosiddetti lot, ovvero gli
smart Internet-connected devices
e la telematica». Sono «lot» le
«scatole nere» nelle auto, 1 fitness
device, I'uso delle telecamere: stru-
menti che inducono comportamen-
ti pitt virtuosi e un calo dell ‘inciden-
za delle frodi, portando a una dimi-
nuzione del rischio in capo alla
compagnia e a una riduzione del
premio in carico all'assicurato. Cer-
to, il tutto — ha ben evidenziato Fo-
carelli — presenta oggettivi proble-
mi di protezione della privacy, ma i
vantaggi per le compagnie potreb-
bero essere concreti e significativi.
Rimane pero una marcata resisten-
za all'utilizzo, da parte delle compa-
gnie, di quella massa di dati che il
mondo digitale rende oggi disponi-
bile nella cosiddetta realtd Smac,

dal 1980 monitoraggio media

ovvero social, mobile, analytics
and cloud.

Radicamenti

Le cause che portano a questa re-
sistenza sono ben radicate nel mon-
do delle polizze. Le compagnie di
assicurazione sono particolarmente
conservative nei loro comporta-
menti (vedi tabella a fianco, nda) a
causa principalmente di un arretra-
mento tecnologico —lo sostiene 'S0
per cento degli intervistati -, ma an-
che a una marcata lentezza nell'ac-
cettare il cambiamento (64%) e a
forti resistenze nellambito della di-
stribuzione dei prodotti (40%).

«Considerato il ritardo nell'uso
della tecnologia — ha sottolineato
Focarelli - ¢& il rischio di una im-
patto importante dovuto dall’in-
gresso sul mercato di nuovi opera-
tori, un rischio di distruption. Ope-
ratori in grado di usare meglio i dati
social e mobile avranno un vantag-
gio distributivo, basta pensare alle
potenzialita di Google. Mentre nuo-
ve aziende del settore FinTech, che
non hanno vincoli di legacy con il
passato degli incumbent, possono
vi business model, magari speri-
mentandola su agili brand, un po’
come & accaduto con il canale diret-
to», pit di ventanni fa.

Vari canali

Sugli aspetti distributivi si sono
concentrati anche i contenuti delle
due ricerche esclusive presentate da
zeb consulting. Il managing di-
rector Paolo Ciccarese ha evidenzia-
to come, nel settore Danni, «I'82 per
cento dei premi maturi ancora oggi
in Italia attraverso il canale agenzia-
le. Una percentuale che scende al 61
in Germania, al 35 in Spagna, al 34
in Francia e addirittura al 5 per cen-
to in Gran Bretagna». Mentre la di-
stribuzione dei prodotti Vita avvie-
ne sostanzialmente attraversoil ca-
nale hancario (vedi tabelle, nda).
«In questo caso — ha evidenziato

Massimo Mucchetti, presidente del-
la commissione Industria del Sena-
to, ospite del convegno — assume
pero rilevanza non tanto l'aspetto
quantitativo delle masse assicurate,
ma quello reddituale. Perché é vero
che la prima compagnia Vita in Ita-
lia & oggi di una banca, ma quei de-
nari raccolti rendono assai poco».
Sugli aspetti reddituali ha posto
l'accento Giorgio Introvigne, vice
presidente e amministratore dele-
gato di zeb consulting, che ha foca-
lizzato il proprio intervento sul set-
tore Danni: «Nonostante il ramo Re
auto abbia avuto nell'ultimo perio-
do un trend eccezionalmente positi-
vo, il saldo tecnico non potra che
peggiorare nei prossimi anni. Solo
ricorrendo a una serie di provvedi-
menti, tra cui il risarcimento in for-
ma specifica, si potra contempora-
neamente contenere il costo dei si-
nistri migliorando il livello di servi-
zio per il cliente finale. Addirittura,
si puo ipotizzare di arrivare a un ri-
sparmio medio per sinistro di circa
il 30 per cento. Proprio il risarci-
mento in forma specifica pué gioca-
re un ruolo chiave nel recupero di
redditivita del ramo Re auto: tanto
che per ogni 10 mila sinistri canaliz-
zati & ipotizzabile un risparmio fino
a 6 milioni di euro». La chiave, se-
condo zeb, & nel Tom, ovvero il Tar-
get operating model da adottare,
che & diverso se si tratta di gruppi
leader di mercato, quindi con il con-
trollo di almeno il 10 per cento del
valore totale, oppure di compagnie
di minor dimensione.
3 @Righist
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Dario Focarelli,
direttore

generale dell'Ania
(I'Associazione na-
zionale fra le im-
prese assicuratrici)
nel corso del suo
intervento

al Convegno orga-
nizzato da Corriere
Economia sul tema
«Le nuove assicu-
razioni,

tra distribuzione

e redditivita»,

in collaborazione
con zeb consulting




