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LE COMPAGNIE VERSO
UNA FORZA RINNOVATA |

NEI MOMENTI PIU COMPLESSI SI ASSISTE SPESSO A CAMBIAMENTI
RILEVANTINELLE QUOTE DI MERCATO. SECONDO MARCELLO
PALLOTTA, PARTNER DI BAIN & COMPANY, LE IMPRESE ASSICURATIVE
CHE AGIRANNO RAPIDAMENTE PER PROTEGGERE IL BUSINESS E
PIANIFICHERANNO GIA ADESSO IL FUTURO POST-CRISI POTRANNO
RITROVARSI PIU FORTI ALLA FINE DELLEMERGENZA

Nel mare della pandemia si naviga a vista. [ nostri stati
d’animo galleggiano tra I'audacia di chi vuole tornare
al piu presto alla vita pre-coronavirus, e la prudenza di
chi teme una nuova ondata di contagi. Su questo sfondo,
consumatori e Pmi guardano al mondo assicurativo con
una maggiore consapevolezza dei rischi, dopo aver ta-
stato con mano le conseguenze dell'incertezza.

Per le compagnie il momento & delicato: oltre a rispon-
dere alle preoccupazioni dei consumatori, sono chia-
mate anche a fronteggiare nuove sfide in un contesto di
mercato tutt’altro che semplice, contraddistinto da bassi
rendimenti obbligazionari ed elevata volatilita. Secondo
Marcello Pallotta, partner di Bain & Company, “in ter-
mini di perdite, la velocita con cui i mercati finanziari
sono calati nei primi mesi dell’anno e stata molto piu
rapida rispetto alla crisi del 2008”. Il grande interrogati-
vo & quando e come si potra arrivare all’'uscita da questa
crisi. “In questo momento — spiega — si ipotizzano diversi
scenari. C’¢ ad esempio chi prospetta un’uscita rapida
per il 2021 grazie agli ingenti stimoli all’economia che
in questo momento stanno mettendo in campo i governi
nazionali, ma si tratta di ipotesi ancora molto sfumate”.
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UN NUOVO ATTEGGIAMENTO

VERSO LA BUSINESS CONTINUITY
Tuttavia, secondo Pallotta, questa crisi sta paradossal-
mente portando con sé almeno una nota positiva. “Sta
emergendo un cambiamento di prospettiva nella risk
consciousness di molti clienti relativamente al verificarsi
di determinati rischi”. Questa maggiore consapevolezza
coinvolge in primis un ambito in cui il mercato italia-
no ha storicamente mostrato una penetrazione ridotta:
la business continuity. “La situazione attuale — osserva
Pallotta — ha lasciato molte cicatrici nel tessuto impren-
ditoriale. Alcuni rischi che in precedenza potevano sem-
brare lontanissime eventualita, oggi si vedono come re-
ali”. Ma esistono altri due ambiti in cui & aumentata la
percezione. Uno di questi e la salute, e non sorprende.
Laltro, invece, riguarda i rischi cyber, “una delle conse-
guenze — dice Pallotta — del ricorso sempre piu intenso
allo smart working da parte delle aziende”. Se infatti i
cyber criminali non hanno mai smesso di essere in ag-
guato, i sistemi informatici domestici, rispetto a quelli
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aziendali ,possono piu facilmente farsi trovare imprepa-
rati per fronteggiare questa minaccia.

ACCELERARE

GLI INVESTIMENTI NEL DIGITAL

Anche la distribuzione assicurativa uscira cambiata da
questa pandemia. “Le esigenze e i canali di supporto ai
consumatori saranno radicalmente cambiati dopo l'e-
mergenza — afferma Pallotta — e le compagnie dovranno
farsi trovare pronte ad assecondare e promuovere que-
ste evoluzioni, decidendo quanto e come potenziare gli
investimenti nel digitale e quali interventi concreti met-
tere in campo per valorizzare la propria rete agenti”. 11
fatto che, durante il lockdown, molti locali di agenzia ab-
biano chiuso o limitato al minimo gli incontri personali
“ha portato a una cesura dello storico cordone ombelica-
le della fisicita. Tuttavia, gli agenti — sottolinea il partner
di Bain - sono riusciti ugualmente a lavorare in presa
diretta con il cliente”. Questo grazie al fatto che “mol-
te compagnie, negli ultimi anni, hanno lavorato molto
sulla dematerializzazione dei processi paper-based per
traghettarli in un’ottica completamente digitale”. La
pandemia ha accelerato questa dinamica, pertanto “fare
investimenti nel digitale non & piti uno slogan, & divento
un must have”. Le imprese che negli ultimi anni hanno
investito su questo ambito, continua Pallotta, “in questi
mesi si sono trovate avvantaggiate, e i loro agenti sono
riusciti a lavorare con i propri clienti sottoscrivendo po-
lizze totalmente online”. Dopo quest’esperienza forzata
di digital adoption, “i clienti interagiranno, si informe-
ranno e chiederanno supporto sempre piu attraverso
canali alternativi, sia per comunicare con gli agenti, sia
nell'interazione diretta con le compagnie. Queste devono
essere pronte a evolvere il proprio modello distributivo,
proponendo un’offerta digitale credibile e, al contempo,
rafforzando il ruolo dell’agente-consulente. Nei momenti
pitt complessi si assiste spesso a cambiamenti rilevanti
nelle quote di mercato: le compagnie che agiranno ra-
pidamente per proteggere il business e pianificheranno
gia adesso il futuro post-crisi — conclude Pallotta — po-
tranno ritrovarsi pit forti alla fine dell’emergenza”.
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