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L’approccio tecnologico
modifica il mercato
assicurativo, attrattivo
anche nelle sue versioni
“native digitali” a fronte
di clienti sempre pivu
spesso online. Cresce

la selezione dei target

[1JLe startup si consolidano
e il mercato dell'insurtech
europeo distingue le
iniziative vincenti da quelle
senza solide fondamenta

P rima il guanto di sfidalan-
ciato alle compagnie tra-
dizionali, con una caccia
serrata. alla clientela gio-
cata soprattutto sul fattore prezzo.
Quindi & stato il momento dell’of-
ferta di servizi forniti ai big del set-
tore, per accompagnarli nel nuovo
mondo, condividendone i risultati
in una logica collaborativa. Ora sia-
mo alla terza fase, quella in cui le
startup si consolidano e il mercato
seleziona le iniziative vincenti da
quelle senza fondamenta solide.
Uno studio condotto da Roland Ber-
ger e Klein Blue Partners descrive
cosi il mercato dell’insurtech euro-
peo, che sulle macrotendenze non
si discosta sensibilmente da guello
americano, pur giocando su una
scala dimensionale inferiore a cau-
sa delle minori risorse finanziarie a
disposizione. A questo proposito,
gli investimenti da parte dei fondi
continuano a ritmo spedito, anche
se Tincertezza dello scenario ma-
cro spinge a una maggiore selezio-
ne dei target.
- Dunque, se siamo ancorabenlon-
tani da un livello di maturita del set-
tore, sta di fatto che sul mercato si
comincia ad avere un’idea piui chia-
ra delle tendenze destinate davve-
ro a cambiare il settore assicurati-
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GLI INVESTIMENTI

Nel primo semestre 2022
I'insurtech ha continuato a
crescere, raggiungendo quota 200
milioni di investimenti, a fronte

dei 60 della prima meta del 2020: .
negli ultimi due anni e mezzo

il comparto ha attratto investimenti
per 510 milioni di euro, cifra

che sfigura rispetto ai 3,7 miliardi
della Gran Bretagna,

ai 3,3 della Germania

e ai 2,9 miliardi della Francia

vo. Complice la spinta dei consuma-
tori, che dallo scoppio della pande-
mia hanno accelerato la transizio-
ne verso i canali digitali. L’Ttalia
non sfugge alle tendenze globali.
Anche nel primo semestre dell’an-
no in corso I'insurtech ha continua-
to a crescere, raggiungendo quota
200 milioni di investimenti. Un li-
vello di gran lunga superiore ai 60
milioni della prima meta del 2020,
ma in accelerazione contenuta ri-
spetto ai 180 milioni del secondo se-
mestre 2021.

Negli ultimi due anni e mezzo il
comparto ha attratto investimenti
per 510 milioni di euro, una cifra
che sfigura rispetto ai 3,7 miliardi
della Gran Bretagna, ai 3,3 delia
Germania e ai 2,9 miliardi della
Francia. Numeri che si ricavano
dallInsurtech Investment Index,
ideato da lia-Italian insurtech asso-
ciation ed elaborato dall’Osservato-
rio Fintech & Insurtech del Politec-
nico di Milano. Dal report emerge
la lentezza che ha caratterizzato il
nostro Paese in fase di decollo, a
causa della scarsa digitalizzazione,
ma anche la capacita di agganciarsi
ai trend internazionali in tempi pit
recenti, Tanto che I’associazione di
settore si attende investimenti per
mezzo miliardo nellintero 2022

[nsurtech, la rivoluzione necessaria
['Italia spinge sul ritardo in Europa

(dunque con unm’accelerazione nel
semestre in corso, nonostante i se-
gnali di maggiore debolezza che ar-
rivano dal fronte macro), per poi
raddoppiare a un miliardo nel
2023. Per raggiungere il traguardo,
sottolinea lo studio, occorre stimo-
lare la digitalizzazione del compar-
to.

Ad oggi, il 71% dei player in ambi-
to assicurativo ritiene che ci sia un
gap tecnico e digitale nelle loro
competenze. Un’altra ricerca con-
dotta da lia, questa volta con EY,
evidenzia come sia diventata una
priorita per le compagnie ridurre il
gap di competenze all’interno della
filiera e avviare accordi con part-
ner innovativi allo scopo di compe-
tere nello scenario attuale. In parti-
colare: il 45% del campione ha av-
viato collaborazioni con tech com-
pany, il 66% con enti accademici, il
59% con Insurtech eil 34% con acce-
leratori o incubatori. Le insurtech,
inoltre, sono percepite dall’80% de-
gli intervistati come un’opportuni-
ta per abilitare nuovi prodotti e pro-
cessi e migliorarne Pefficienza.

Secondoi dati raccolti dall'Insur-
tech Investment Index del Politec-
nico di Milano, I’'82% delle compa-
gnie intervistate considera priorita-
rio innovare la propria offerta di
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I numeri

L'INSURTECH IN EUROPA
L’AMMONTARE DEGLI INVESTIMENTI
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MENO COSTI, PIU REDDITIVITA

Da una crescita a tuttiicostiauna
piv focalizzata sulla redditivita. E
I’evoluzione in corso tra le societa
insurtech secondo unrecente
rapporto di S&P Global Market
Technology. Varie le ragioni alla
base di questa evoluzione. La
prima & di carattere congiunturale:
conle banche centrali che alzanoii
tassi, gli investitori che si finanziano
a debito hanno bisogno di
maggiori certezze rispetto al
passato. La seconda éstrutturale e
riguarda il fatto che alcune societa .
sono presenti sul mercato ormai da
diversi anni, per cui sono chiamate
adimostrare la propria capacita di
generare profitti. Non va poi
dimenticato che numerose
insurtech sisono quotate proprio
per reperire capitali e oggi anche
gliinvestitori retail sono piu
selettivi del passato nelvalutare
multipli dei titoli “growth”, quelli
cio& con prospettive di crescita
importanti, ma solo nel
medio-lungo termine.

Per raggiungere gli obiettivi
prefissati non bastera pit avere
come focalizzazione i grandi
numeri in termini di clientela e
nemmeno iricavi, ma bisognera
incidere in manieraimportante sui
costi. Da qui la necessita di
prestare maggiore attenzione sul
fronte della spesa. Senza mai
abbassare la guardia sulla gestione
deirischi, che puo essere attuata
con maggiore efficacia proprio
dalle societa native digitali, piU
orientate a un uso massivo dei dati.

prodotti e servizi, mentre il 77% ri-
tiene una priorita aumentarne leffi-
cienza. Tra le tecnologie innovati-
ve su cui puntare '85% degli intervi-
stati ha indicato Api (interfacce di
programmazione delle applicazio-
ni), e il 77% ha citato soluzioni di in-
telligenza artificiale.

Detto di quel che é stato, cosa at-
tendersi da qui in avanti? Secondo
uno studio di GlobalData, le insurte-
ch sono chiamate a concentrarsi
sull’offerta di valore per i consuma-
tori, obiettivo che potra essere rag-
giunto facendo affidamento sull’in-
telligenza artificiale per ridurre i
costidi elaborazione oppure offren-
do prodotti innovativi come le po-
lizze pay-as-you-drive e on de-
mand, che consentono di tenere
sotto controlloi costie dinon fare il
passo pitt lungo della gamba. Un’op-
portuniti che diventa una necessi-
ta alla luce del contesto in che stia-
mo vivendo.

Dal canto loro, le compagnie tra-
dizionali possono trarre degli inse-
gnamenti dall’avanzata delle offer-
te digitali. Tornando allo studio di
Roland Berger e Klein Blue Part-
ners, emerge chiaramente come la
strada delle acquisizioni sia desti-
nata a durare: i gruppi tradizionali,
infatti, hanno capitali e flussi di cas-
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1171% dei player
assicurativiritiene
checisiaungap
tecnico e digitale
nelle competenze

sa per consentire alle nuove realta
ditestare strade di frontiera, svilup-
pando cosi il proprio potenziale di
innovazione. Il che comporta an-
che un po’ di margine per gli errori,
tipici di chi sperimenta. Inoltre, &
verosimile attendersi un’accelera-
zione delle partnership sui rischi
emergenti, come clima e cyber sicu-
rezza, dato che le insurtech sono
pitagili nell’adeguarsi ai mutamen-
ti della domanda. Infine, gli analisti
vedono prospettive interessanti
nell’embedded insurance, che con-
siste nella possibilita di acquistare
una copertura assicurativa come

, prodotto integrato nell’acquisto di

un altro servizio. L’esempio piu
semplice & la bancassicurazione, ac-
cordo che consente agli istituti di
credito di vendere servizi assicura-
tivi attraverso il proprio bouquet di
prodotti finanziari. Cosi come la po-
lizza acquistata assieme al mono-
pattino elettrico o alla bici o la co-
pertura sanitaria legata a un viag-
gio. Su questo terreno vecchi e nuo-
vi player potranno collaborare con
profitto, puntando in particolare
su clienti (persone e aziende) non
assicurati e contribuendo cosi a
creare una maggior consapevolez-
za in merito alla gestione dei rischi.
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“Assicurazioni, vince
chi riesce a cavalcare
il cambiamento”

MILANO

Lorenzo Riccardi, chief executive officer di Area Brokers
“Algoritmi, intelligenza artificiale e M&A utili allo sviluppo”

D al mercato arrivano segna-
li precisi di cambiamento,
ma ogginessuno pud sape-
re con certezza quale sara
Fapprodo finale. Per questo &impor-
tante saper cavalcare l'evoluzione
della domanda senza preclusioni su-
gli sviluppi futuri», Cosi Lorenzo Ric-
cardi, chief executive officer di Area
Brokers Industria, sintetizza le stra-
tegie dell’azienda che negli ultimi
anni ha registrato un importante
percorso di crescita, senza specializ-
zarsiin un solo segmento del merca-
to assicurativo.

Fondatanel1997,1a soc1eta dibro-
keraggio assicurativo ha chiuso il
2021 con ricavi per 6,5 milioni di eu-
ro, in crescita del 39% rispetto al
2020, un Ebitda di 2,5 milioni € con
un margine del 34% (pit 128% da un
anno) all’altro. «La domanda di co-
perture assicurative € in rapida evo-
luzione, soprattutto nel segmento
retail, dove i consumatori cercano
soluzioni rapide, intuitive e, possi-
bilmente, senza muoversi da casa».
Esigenze che spiegano da una parte
Y'accelerazione nei processi di tran-
sizione digitale da parte delle com-
pagnie tradizionali, come appare
evidente dalla chiusura di 5 mila
agenzie nel territorio nazionale nel
corso degli ultimi tre anni, dall’altra
'avanzata delle insurtech, che fan-
no leva sull’agilitd decisionale e il
fatto di essere native digitali, e dei
comparatori, che consentono dicon-
frontare le diverse offerte di merca-
to. L’offerta su questi ultimi due
fronti & cresciuta sensibilmente ne-
gli ultimi anni e inevitabilmente
questo portera a una selezione nel
prossimo futuro, con P'esperto che
vede maggiori spazi per chi riesce
ad aggiungere ai prodotti, anche
un’offerta in termini di servizi. «La
tecnologia & diventata il cuore del
business assicurativo», sottolinea
Riccardi. Chericorda gli investimen-
ti messi in campo dalla societa su
questo fronte, a cominciare da Athe-
na, piattaforma proprietaria regi-
strata e brevettata nel 2015 che, gra-
zie alPimpiego dellintelligenza arti-
ficiale, & in grado di analizzare e
comparare i migliori prodotti assicu-
rativi sul mercato. La sua configura-
zione open architecture consente di
aggiungere, aggiornare, scambiare
componenti e dati per garantire
sempre una soluzione sostenibile e
tecnologicamente avanzata. «Gra-
zie al machine learning, vale a dire
Fimpiego di applicazioni algoritmi-
che di intelligenza artificiale, Athe-
nariesce costantemente ed automa-
ticamente ad aggiornarsi e miglio-
rarsi, utilizzando al meglio i canali
distributivi di nuova generazione,
ottimizzando i processi di vendita»,
aggiunge.

I cambiamenti non sono altrettan-
to intensi nel segmento corporate,
dato che le aziende hanno bisogno
di consulenza nell’analisi delle co-
perture. «L’esperienza pandemica
ha fatto crescere la consapevolezza
verso I'ambito dei rischi, ma la valu-
tazione dei bisogni e la scelta dei

Il personaggio

Lorenzo Riccardi

chief executive officer di Area
Brokers Industria: “L'avanzata
‘delle insurtech fa leva sull’agilita” |

prodotti pil1 adatti alle imprese ri-
chiedono un lavoro da professioni-
sti. che lascera ancora per molto
tempo i broker e i consulenti al cen-
tro della scenar, sottolinea.

In questo scenario frastagliato,
Area Brokers Industria ha scelto di
presidiare tutti i segmenti di merca-
to. Una scelta dispendiosa? «Indub-
biamente», risponde Riccardi, «ma
inevitabile se si vuole puntare a posi-
zioni di leadership nel mercato. Rite-
niamo fondamentale saper rispon-
dere ai differenti bisogni del merca-
to senza porci limiti in termini di bu-
siness, anche perché i cambiamenti
sono talmente rapidi che nessuno
oggi pud immaginare quali filoni sa-
ranno pii redditizi nel medio perio-
do». La crescita comporta una serie
di mutamenti a livello "aziendale.
Nell’ultimo lustro la societa ha effet-
tuato tre round di rafforzamento pa-
trimoniale e oggi pud contare su un
capitale sociale di 2,2 milioni di eu-
ro. Inoltre lo scorso marzo si € tra-
sformata da Srl in Spa e nei giorni
scorsi ha acquisito Mab, broker assi-
curativo da 500 mila euro di fattura-
to, costituito nel 2013 e specializza-
to nel settore dei trasporti. «<Un’ope-
razione che ci consente di crescere
in una piazza molto importante in
campo assicurativo come Torino»,
commenta il ceo di Area Brokers In-
dustria, che vede nel’M&A una stra-
da obbligata per mantenere il ritmo
di crescita a due cifre percentuali
degli ultimi anni. «Continueremo a
puntare in primo luogo sulla cresci-
ta organica, ma senza trascurare ac-
quisizioni, laddove questo pud con-
sentirci di svilupparci piti rapida-
mente».

L’altro filone & quello delle compe-
tenze. «Ogni anno investiamo pitt
del 10% dei nostri ricavi in ricerca e
sviluppo, oltre che mantenere su li-
velli sempre elevati le conoscenze
dei nostri professionisti. Contiamo
49 dipendenti, con un’etd media di
37 anni e un basso indice di turno-
ver. Nell’era della transizione digita-
le, sono proprio le personae a fare la
differenza», conclude. - Ldl.

ORIPRODUZIONE RISERVATA




