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LA COMPAGNIA
DIGITAL

Diventa sempre pil strategica I'integrazione dei diversi
canali distributivi nel business assicurativo. Per rispon-
dere a questa esigenza, Rgi Group si & specializzata nel-
lo sviluppo e implementazione, per le compagnie, di so-
luzioni Pas (Policy Administration System), modulari per
tutti i canali distributivi e servizi tecnologici, destinando,
negli ultimi due anni, il 10% dei ricavi ad attivita di ricer-
ca e sviluppo sugli asset tecnologici e annoverando piu
di 50 compagnie di assicurazione e circa 400 broker tra
i fruitori delle sue applicazioni.

La punta di diamante dell'offering di Rgi Group — che
nasce nel 1987 a Ivrea e conta, oggi, circa 50 milioni di
euro di fatturato e oltre 650 addetti dislocati su sette sedi
italiane e cinque estere — ¢ PASS_Compagnia e la sui-
te assicurativa internazionale, PASS_Insurance, oltre ai
servizi di outsourcing, consulenza di business e organiz-
zativa su processi e prodotti, system integration, servizi
di formazione, assistenza e change management.

“Per molte compagnie italiane — conferma Vito Rocca,
amministratore delegato Rgi Group — I'obiettivo da per-
seguire & 'omogeneita e soprattutto la velocita di inte-
grazione dei sistemi informativi sui diversi canali, per
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sfruttare la molteplicita di tutti i punti di contatto con
l'assicurato: la rivoluzione digitale € in atto, con oltre 7,3
milioni di mobile workers in Italia e una crescita estre-
mamente rapida della vendita di tablet — pari al 139% in
pit rispetto al 2011 — e di smartphone”.

Oltre a quella digitale, sono molte le sfide di business
che le assicurazioni, oggi, devono affrontare, inasprite
dalla crisi economica e dall’evoluzione normativa e dei
rapporti tra intermediari e compagnie mandatarie. “Pro-
babilmente andremo sempre di pit verso modelli distri-
butivi anglosassoni, dove vengono privilegiati i canali
del brokeraggio e/o del plurimandatario, per i contratti
retail pitt complessi e/o0 corporate, mentre verranno pri-
vilegiati i canali diretti per i contratti retail pitt semplici.
Il peso delle attivita amministrative in carico alle reti di-
stributive sta ostacolando la capacita sia di fare business
sia di contenere i costi. All'interno di questo scenario,
le compagnie assicurative sono fortemente limitate da
sistemi, infrastrutture e workflow tecnologici obsoleti,
poco flessibili e inadatti”.

Le conseguenze possono diventare critiche: “lentezza
nel time-to-market per I'avvio di nuovi prodotti, nume-



Vito Rocca,
amministratore delegato Rgi Group

rosi interventi manuali che ritardano i processi, eccesso
di personale dedicato a operazioni di back office, allon-
tanamento dalle best practice di settore, mancanza di
governance sui processi critici, difficolta a prevenire le
frodi e identificare nuove opportunita di business, man-
canza di coordinamento con gli intermediari e nell’as-
solvere alle nuove disposizioni di legge”.

| PROCESSI IN DIGITALE

A fronte di queste criticita, la compagnia deve sapersi
trasformare in una digital company, implementando un
modello distributivo end-to-end, con sistemi di gestione
della polizza completamente paperless e in real time.
“Abbiamo lavorato in questi ultimi anni per mettere a
punto una piattaforma tecnologica per un necessario e
improcrastinabile recupero di efficacia ed efficienza, che
incida, in modo significativo, sui processi interni delle
compagnie e consenta di ottenere importanti economie
di scala nella gestione di tutti i portafogli tecnici e nell’a-
rea sinistri. Lobiettivo & intervenire sul costo di esercizio
e di evoluzione dei sistemi, sull’organizzazione generale,
con ogni processo che nascera in digitale, in una logica
end-to-end, con un progressivo abbandono della carta.
Le compagnie dovranno implementare delle scrivanie
virtuali per gli utenti finali, front end intelligenti per mi-
gliorare sensibilmente la user experience, che consen-
tiranno di guidare il processo, di definirne le priorita di
esecuzione e di monitorarne le performance. La macchi-
na definira i diversi passaggi di un processo, le priorita e
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Sede del gruppo Rgi

pit in generale il governo, lasciando all’'intervento uma-
no le attivita a pit alto valore aggiunto”.

OFFERTA SU TRE PILASTRI

Sono tre i pilastri su cui si fonda I'offerta Rgi Group:
P&C e Life Digital Modernization — Le funzionalita del-
la suite PASS consentono di ottenere un vantaggio, non
solo in termini di business, ma anche di migliorare il
rapporto tra le compagnie e i propri clienti. PASS_Com-
pagnia oggi integra, in un’unica piattaforma applicati-
va, i rami vita, danni e sinistri e la forte componente di
configurabilita del software e delle architetture permette
di adattare il sistema alle esigenze organizzative delle
compagnie che possono intraprendere modelli di cam-
biamento differenti.

Claims transformation — PASS_Sinistri prevede la ge-
stione, dalla preventivazione alla definizione del sini-
stro, della movimentazione, con dettaglio per copertura
e possibilita di monitoraggio dell’evoluzione del sinistro
al livello minimo di dettaglio. Lobiettivo ¢ quello di in-
crementare 'efficienza della gestione dei sinistri in otti-
ca end-to-end, grazie a soluzioni di Bpo; BPaaS, SaaS e
piattaforme a basso costo.
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Digital Interactive add-on — PASS_Mobile ¢ I'applica-
tivo stand-alone in grado di soddisfare i requisiti di co-
stante innovazione, agilita, sicurezza nell’ambito mobile
assicurativo. La soluzione per I’espansione del mercato
assicurativo verso la multicanalita, per innovare la mo-
dalita di vendita e cogliere nuove opportunita. PASS_Pa-
perless e una suite completa di prodotti che permettono
la gestione dei processi assicurativi di una compagnia in
modalita digital attraverso applicazioni di firma digitale,
archiviazione e conservazione a norma dei documenti
digitali e sistemi di pagamento. Infine, conclude Rocca,
PASS_FrontEnd Multicanale “é uno strumento tecnico-
commerciale che unisce, in maniera sinergica e inno-
vativa, i canali tradizionali con tutti i canali di vendita
alternativi, quali il canale diretto (polizze online), I'’home
banking, I’home insurance, I'affinity group, i segnalatori
eicall center”.



