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U hi ll' i iUna chiamata all'azione inconsueta

Profitti record delle 

Compagnie italiane 

l i

" Se vogliamo che tutto 

rimanga come è, bisogna 
nel 2013,  trainate 

da sinistrosità in 

ib it

che tutto cambi"

Il Gattopardo, Giuseppe 
ribasso e crescita 

volumi  vita
Tommasi di Lampedusa
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Fonte: Imprese italiane, dati pubblici



C è l'i i ?Cosa è l'innovazione?

L'innovazione è 
l'applicazione dil'applicazione di 
nuove soluzioni che 
rispondono a nuovi 
requisiti e bisognirequisiti e bisogni 
del mercato di 
riferimento, 
creando crescita,creando crescita, 
profittabilità ed 
impatto sociale
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Fonte: BCG



I i è l i d hi hInnovazione non è solo per aziende hi-tech
Hi-tech

Low-tech

3InsuranceTrade.pptx

Fonte: classifica Forbes "Most innovative companies"



I i di dInnovazione di prodotto

4InsuranceTrade.pptx

Fonte: BCG



I i diInnovazione di processo

Processo di capital budgeting

con introduzione del RoI nel 

1903

Laboratorio di ricerca 

industriale da inizio 1900, con 

record di brevetti
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Fonte: BCG



I i di i d ("l'i i diff ")Innovazione di mindset ("l'innovazione diffusa")

20% del tempo dei googlers

dedicato a nuovi progetti 

spontanei

Sviluppo "open source"

O i i f bb i i i tiOperai in fabbrica primi agenti 

del cambiamento e della 

risoluzione dei problemi
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risoluzione dei problemi

Fonte: BCG



I i iIn sintesi

Innovare è un paradigma per preservare lo status quo

L'innovazione è legata ad effetti economico-finanziari

Tutti i settori industriali possono promuovere 

l'innovazionel'innovazione

L'innovazione non riguarda solo il prodotto, ma anche 

processi, organizzazione, marketing, tecnologia, mindset

7InsuranceTrade.pptx
Fonte: Imprese italiane, dati pubblici



L'ecosistema assicurativo
i difi d i f di àsi sta modificando in profondità

Regolamen Investitori Fiscalità

Vita•Continua virata

Regolamen-
tazione

Investitori Fiscalità

Vita

PF Bro-
ker

Diret-
to

AgentiBanche e Poste

•Continua virata 
su de-risking e 
protezione

•Calo agenti e agenzie

•Atteso LR Auto -
10% in 12-18 mesi
•Volumi telematica 
attesi 3x

Danni

•Premi Vita 3X in 
4 anni
•QdM da 10% a 
23%

•Taglio filiali
•Spinta multicanale
•Ricerca commissioni
•Uscita dalle JV

•Calo agenti e agenzie
•Difesa basi cliente
•Apertura a dirette e 
comparatori •Consolidamento

•Segmentazione 

Retail
•Aumento 
bisogni

J

Comparatori

g
commerciale

Retailbisogni
•Calo reddito 
disponibile
•Multicanalità

•Fragilità
•Forte sensibilità al 
prezzo

Commercial
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Fonte: BCG



I i di d l iInnovazione di prodotto: telematica

Auto Non Auto

Numero

Auto

2012 2015E

3X

Non Auto

Caratteristiche

• Integrazione diNumero 
polizze 

(migliaia)

3X
~3,900

~1,300
Banche~500

~3,400 Compagnie

Abitazione

• Integrazione di 
telematica e domotica 
per gestire rischi di 
incendio, allagamento e 

Premi 
(milioni di €)

~1.900
~700

, g
corto-circuito:

– Pronta detezione
– Veloce intervento

Commissioni 
per la Rete 

(milioni di €)

~220
~90

• Monitoraggio delle 
condizioni

Salute
condizioni 
dell'assicurato

• Supporto per cura a 
distanza

Risultato 
tecnico 

(milioni di €)

~300

~100
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distanza

Fonte: Survey BCG su mercato Italia



I i di d H d Lif iInnovazione di prodotto: Hyunday Life protezione

Semplice
• Prezzo fisso per l'intera durata
• Opzioni semplici da comprendere

Focus
• Specifico per selezionati rischi
• Coperture semplici

"In a box"
• Stesso prezzo per i diversi canali 

(agenti, online, promotori)
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Fonte: BCG



Innovazione di canale: un nuovo ruolo per gli 
A i?Agenti?

In Italia il ruolo dell'agente rimane chiave... Trend clienti

50

55

Agente

Agente
Mercati ancora 

molto fisici

Remoto14%9%
Importanza

canale principale

40

45

Agente

Agente
molto fisici

Ibrido
47%

40%

30

35 ComparatoriTelefonata
all'agente

Piena 
multicanalità

Mercati
telefonici 52%

20

25

1 00 80 60 40 2

Telefonata
all'agente

Visita all'agente

multicanalità
Mercati

Multicanale Tradizionale

2016

39%

20131.00.80.60.40.2

Intensità comportamenti multicanali4Bassa Alta
20162013

Agenti integrati con nuovi canali, sfruttando il contributo 
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Fonte: Progetto BCG

g g ,
informativo e l'efficienza del modello digitale 



I i di l i d lli?Innovazione di canale: nuovi modelli?
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Fonte: Esperienza BCG



I i di l i d l di i lInnovazione di processo: la via del digital

Assicurazione
viaggi

Assicurazione sci
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Fonte: Esperienza BCG



I i di i i i iInnovazione di processo: gestione investimenti

Un nuovo paradigma...

Investment mix

...Con un po' di più di

• Alternative Fixed Income (CRE, loans, infrastructure...)
Investment mix

più ampio • Private placements

• Hedging

• Separazione tra investment strategy e execution

• Competenze di origination, rating, CF modeling, pricingModello operativo
più forte • SAA più scientifica, KPI di gestione più articolati

• Outsourcing su asset class non tradizionali

più forte

• ALM più stringente

• Sviluppo integrato nuovi prodotti Vita
Integrazione

attivo-passivo più 
efficace
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Fonte: Progetto BCG

efficace



I i di l i ALMInnovazione di processo: evoluzione ALM
ALM tradizionale ALM evoluto

Approccio tattico e tecnico

• Lasciato ad esperti tecnici e modelli analitici

Approccio strategico

• Top Management coinvolto nelle decisioni

Approccio "statico"

• Assumendo liabilities coperte dagli assett risk free

Approccio "dinamico"

• Utilizzo attivo di politiche di hedging

Focalizzato su tassi di interesse

• Ottimizzazione dei ritorni nell'anno

Ampia e profonda copertura dei rischi

• Indirizzo di rischi di mercato e non

Focalizzato sugli asset

• Asset allocation come primario risultato dell'ALM

Integrazione asset e liabilities

• Anche input su nuovi prodotti e stock

Basato su scenari semplici

• Sotto-stima dei rischi di "coda"

Modellato su scenario sofisticati

• Considerazione completa dei rischi
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Fonte: Esperienza BCG



I i di l i bi dInnovazione di tecnologia: big data
Impatto

Area CompagniaEsempi di possibile utilizzo
Alla denuncia, immediata verifica di

• Plausibilità dinamica dell'evento

riportato
Falsi positivi -50%, 
frodi identificate Antifrode

Prevenzione e 
gestione sinistri

• Propensione individuale alla frode

Gestione decorso di un infortunio
• Tassonomia dinamiche di infortunio

+30%

Identificazione 
casi speciali +14%, gestione sinistri

• Monitoraggio/analisi pattern decorso

Online/ social media marketing
• Analisi pattern di acquisto online

rimborsi -20%

-10% spese di 
marketing, +5% Digital marketing

• Ottimizzazione digital marketing

Identificazione momenti di rischio
• Analisi mobilità via smartphone

conversion rate

"One time
insurance" Cross-selling

• Offerta e pagamento via smartphone

Analisi puntuale rischio meteorologico
• Raccolta dati su territorio e web

lanciata nel 2010

Venduta a 
Monsanto per 

Pricing &
Underwriting

16InsuranceTrade.pptx

• Analisi del rischio di micromercato 930M$
Underwriting

Fonte: Allstate, Liberty, Tokio Marine, The Climate Corporation



I i di i d bi di diInnovazione di mindset: un cambio di paradigma

Da

• Profili senior dalla 
competizioneR i i

A

• Profili senior da altri settori 
(es consumer IT)competizione

• Profili junior tecnici (es. 
economisti, attuari)

Recruiting (es. consumer, IT)
• Profili junior anche laterali 

(es. designer, filosofi)

• Crescita all'interno della 
funzione (es. area tecnica, 
commerciale)

Gestione 
talenti

• Programmi di job rotation 
per profili sia senior sia 
j niorcommerciale)talenti junior

i i " iff "• Da parte del Vertice, con 
supporto delle aree 
funzionali (es. marketing)

Generazione 
innovazione

• Generazione "diffusa", con 
appositi meccanismi (es. 
tempo dedicato, contest, 

i di l t li)
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gruppi di lavoro trasversali)
Fonte: Esperienza BCG



I hiIn chiusura

I l di ti t i d il d ll di b iInnovare vuol dire continuamente rivedere il modello di business per
preservare crescita e profittabilità

Il t i ti è t d i di f ti di ti itàIl mercato assicurativo è esposto ad una serie di forti discontinuità

Le Compagnie ed i distributori devono indirizzare l'innovazione lungo le 
direttrici di prodotto e servizio processi tecnologia marketing etcdirettrici di prodotto e servizio, processi, tecnologia, marketing, etc...

...ed accogliere l'innovazione del DNA dell'organizzazione, facendone un 
tratto distintivo e vissuto delle sue risorsetratto distintivo e vissuto delle sue risorse

"Il solo vantaggio competitivo sostenibile viene dal superare l'innovazione della 
competizione" Tom Peters
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Fonte: BCG



Thank you
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D i ddi i i à i l ili àDa crescita e redditività a stagnazione e volatilità
2000-2007 2008-2013 2014-16?

Crescita 
PIL reale

%

• PIL in debole crescita 
≈+1% all'anno?

3.9 1.5
-1.4 -1.8

BTPBCE

Tassi BCE/ 
BTP 10 anni

%

• Tassi ancora bassi, poi in 
rialzo in uscita di 
triennio?

5.6
4.8

4.4
4.0

2.5

4.8 4.9

0.5

VitaDanni

Premi lordi
Mld €

• Danni in moderato calo, 
volumi Vita in ripresa ma 
ancora volatile?40

28

61
38

55

37
34

80

VitaDanni

Utile/ 
perdita
Mld €

• Auto in deterioramento
• Non Auto sotto pressione
• Vita basso ma stabile?1.8

2.8

2.5-0.2

5.1

0.6
VitaDanni

Mld €

Return on 
Equity

• RoE ancora sotto CoE?

12

0.2

15
11

-0.1

-1

0.6

17

3
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Fonte: Imprese italiane, dati pubblici
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Gli angoli di attacco sono ad ampio raggio –
Al i iAlcuni esempi

•Processi di gestione fortemente segmentati per finalità
•Target incentivazione personalizzati e legati ai driver di valore

i i i i i i i i i

•68% agenti attivi nel multi-access
68% i l li i i i i i

•Falsi positivi ridotti del 50% tramite tecniche Big Data
•Gestione dinamica degli incarichi ai fiduciari

•18% clienti attivi 
multi-access

•Conversion rate 
15% i i

•68% agenzie localizzate in territori attrattivi
•Quotazione rischi medie imprese assisiti

•60% dei documenti digitalizzati
P d i i à B/O D i l/ FTE15% in agenzia

•Visite annue al 
sito 1,5x la 
popolazione
25% d ll

•Produttività B/O Danni 3000 pl/ FTE
•Nuova gestione stock/ flussi di lavoro

•5% portfolio in Alternative FI
•25% delle nuove 
acquisizioni 
tramite prodotti 
telematici

•Ampia integrazione ALM

•80% investitori

Premi Sinistri Distribuzione Governo e
Operations

Investimenti Risultato
Operativo

•80% investitori 
segmentati

•P/E drivers
quantificati
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Fonte: Esperienza BCG


