
BANCHE

TRA FUSIONI 
E ACCORDI DI 

BANCASSICURAZIONE
LE INTEGRAZIONI TRA GRANDI GRUPPI STANNO MODIFICANDO 
LA FISIONOMIA DELLE PARTNERSHIP TRA MONDO BANCARIO E 

ASSICURATIVO. PER LE BANCHE CHE HANNO DECISO DI ACQUISIRE 
UNA COMPAGNIA DI ASSICURAZIONE RESTA APERTA LA QUESTIONE 

SU COME MANTENERE ELEVATI STANDARD DI SERVIZIO PER IL 
CLIENTE, NON AUTOMATICAMENTE GARANTITI SOLO DALLA SCELTA 

DI PRODURRE INTERNAMENTE L’OFFERTA ASSICURATIVA

di NICOLA RONCHETTI, founder e ceo di Finer
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il quotidiano del settore assicurativo

Per riceverlo è sufficiente iscriversi su

www.insurancetrade.it

Non sei ancora tra gli oltre 6000 lettori 
che tutti i giorni ci seguono?

 È gratuito.

Vuoi riceverlo quotidianamente
sulla tua casella email?
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BANCHE

Esiste da sempre un dubbio amletico nelle aziende: 
make or buy? Questo dubbio esprime l’alternativa 
esistente per un’impresa tra produrre internamente 
(make) o acquistare dall’esterno (buy) beni e servizi 
necessari per lo svolgimento della propria attività. 
La scelta assume un carattere strategico perché porta 
a un confronto diretto fra i costi unitari di produzione 
di un bene realizzato all’interno della stessa organiz-
zazione aziendale, e quelli di un bene fornito da un 
produttore esterno più specializzato. 
Se la produzione di un dato servizio si compie attra-
verso diverse fasi successive, non tutti gli stadi presen-
tano le stesse economie di scala, quindi vi è il rischio 
che taluni risultino sottodimensionati e altri sovradi-
mensionati, e le connesse capacità produttive non ven-
gano utilizzate in modo ottimale. 
Un produttore specializzato può invece produrre uno 
stesso componente con rilevanti riduzioni di costo, ed 
è in grado di rifornire allo stesso tempo più imprese, 
anche in concorrenza fra di loro. 
La scelta make enfatizza il controllo interno della pro-
duzione, quindi l’aspetto gerarchico, gestendo diretta-
mente i flussi in ogni sua componente, con il rischio di 
un forte irrigidimento del ciclo produttivo e una enfa-
tizzazione dei costi fissi.
La scelta buy pone l’accento sul mercato, riducendo 
i costi fissi e aumentando la flessibilità dell’organiz-
zazione, con il rischio tuttavia di perdere il controllo 
della regolarità dei flussi e della qualità delle compo-
nenti del ciclo.
A questo dilemma, negli anni della finanza ricca e 
spensierata, i più aggressivi manager rispondevano 
con un secco buy: logiche economiche di breve perio-
do e soprattutto la loro valutazione sulla base di tri-
mestrali impedivano una visione a più lungo medio 
termine.
Oggi sappiamo che la scelta tra make or buy si è rive-
lata decisiva per una serie di banche. 

MANOVRE IN CORSO,
TRA ACCORDI E ACQUISIZIONI
Partiamo dalla più grande banca italiana: Intesa San-
paolo. Questa banca frutto dell’aggregazione di oltre 
120 banche nella sua storia, ha deciso di incorporare 
all’interno del gruppo le fabbriche prodotto, e quindi 
di erigersi a emblema del make.
Sul fronte risparmio gestito Intesa Sanpaolo ha Euri-
zon e ora anche Pramerica. Nel comparto assicurativo 
si contano ben cinque società: Fideuram Vita, Inte-
sa Sanpaolo Assicura, Intesa Sanpaolo Life, Intesa 
Sanpaolo Rbm Salute, Intesa Sanpaolo Vita. 
Carlo Messina, ceo di Intesa Sanpaolo, ha espresso 
chiaramente l’obiettivo che aveva già messo nero su 
bianco nel Piano di impresa 2018-2021: diventare la 
prima compagnia assicurativa italiana nel ramo danni 
non auto. 
Sul fronte opposto la scelta della seconda banca italia-
na, UniCredit, che ha scelto di cedere la propria Sgr 
Pioneer al colosso francese Amundi e in campo as-
sicurativo di lavorare con joint venture con Allianz e 
Generali.
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Se i due gruppi più importanti sembrano avere scelto 
percorsi diversi, è interessante vedere come si muovo-
no le altre banche. 
Le due grandi banche francesi – il gruppo Bnp Paribas 
e Crédit Agricole – hanno scelto di percorrere la stes-
sa strada di Intesa Sanpaolo. Mentre Deutsche Bank 
ha attiva una joint venture a livello internazionale con 
Zurich. 
A livello italiano Ubi, entrando nel gruppo Intesa 
Sanpaolo ha dato il ben servito ad Aviva mettendo in 
condizioni la compagnia inglese di chiudere i battenti 
nel nostro Paese, in linea con gli obiettivi perseguiti 
da Amanda Blanc, ceo del gruppo, di focalizzarsi sul 
business domestico.
Inoltre in seguito all’ingresso di Generali in Cattolica 
l’accordo di bancassurance che questa ultima aveva 
con Banco Bpm – Vera Vita e Vera Assicurazioni – è 
destinato ad approdare nei tribunali, per il desiderio 
di Banco Bpm di esercitare l’opzione di acquisto della 
joint venture e quindi perseguire il modello di Intesa 
Sanpaolo. 
Che dire poi di Bper e UnipolSai? L’accordo sottoscrit-
to da Carlo Cimbri, ceo del gruppo Unipol con il suo 

omologo ha di fatto sancito il successo della conqui-
sta di Ubi da parte di Intesa Sanpaolo, consentendo al 
contempo al gruppo bolognese di avere – finalmente 
– una banca di dimensioni significative.
Resta ancora da sciogliere il nodo Mps, che sembre-
rebbe destinata ad andare in sposa a UniCredit: la 
banca senese ha un accordo di bancassurance molto 
consolidato con i francesi di Axa, il che porterebbe in 
dote alla ormai ex banca di Jean Pierre Mustier un 
ulteriore accordo da gestire.

POSSEDERE UNA COMPAGNIA
NON BASTA
È indubbio che ai processi di fusione e integrazione dei 
grandi gruppi bancari seguiranno a ruota i medesimi 
cambiamenti negli accordi di bancassurance. 
Le motivazioni sottostanti queste grandi manovre sono 
molte, ma due su tutte. La prima motivazione è di na-
tura finanziaria: in epoca di tassi zero e di rincorsa ai 
margini, i prodotti assicurativi possono garantire mar-
gini positivi, soprattutto in un Paese come il nostro ca-
ratterizzato da bassa cultura e copertura assicurativa. 
La seconda motivazione è legata alla capacità di fi-
delizzare la propria base clienti offrendo un modello 
di servizio one stop shop all’interno del quale trovare 
tutti i servizi che attengono alle tre aree cruciali: pro-
tezione, credito e gestione del risparmio.
Una sfida importante per le banche, perché certamen-
te non basta possedere una compagnia di assicurazio-
ne per rendere più proattiva e propositiva la propria 
rete di vendita e garantire al contempo un adeguato 
livello di servizio ai propri clienti.
È certamente una sfida che va affrontata con grande 
determinazione: la posta in gioco non sono solo i bilan-
ci delle banche ma anche e soprattutto la qualità della 
vita di milioni di imprese e di famiglie italiane.
I più illuminati banchieri se ne sono resi conto e non 
da oggi. Speriamo che gli altri seguano a ruota.
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