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➔ Condividere con la Insurtech community la mappatura della digital bancassurance in 
Italia e le sue prospettive evolutive

➔ Focalizzare i modelli di go-to market prioritari per abilitare la digital bancassurance e sul 
ruolo determinante degli integratori tecnologici nel costruire partnership con attori del 
mondo bancario

➔ Condividere risultati della survey realizzata dall’Italian Insurtech Association per lo sviluppo 
delle polizze digitali su Front end bancari

➔ Lanciare il Digital BancAssurance Index, strumento finalizzato alla misurazione del 
fenomeno Digital BancAssurance nel mercato italiano

➔ Definire le linee guida di sviluppo al fine di aumentare la penetrazione ed il successo delle 
iniziative di Digital BancAssurance 
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LO SVILUPPO DELLE PIATTAFORME DIGITALI 
ED IL RUOLO PROPULSIVO DELLA DIGITAL 

BANCASSURANCE



Secondo principali ricerche di mercato i volumi complessivi 
del mercato global raddoppieranno su spinta del digitale
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• Valore dei premi complessivi 
crescerà da 5 Trillion nel 2020 a 
10 Trillion nel 2030

• Ovvero passando da 1,15 Trillion 
a 8 Trillion a livello mondiale 
con CAGR del 22%

• Dal 23% all’80% delle polizze 
sarà veicolato da piattaforme 
digitali

• La Distribuzione diretta (B2C o 
B2BC) cresce da 200 Billion nel 
2020 a 1.7 Trillion nel 2030

• L’utilizzo di piattaforme digitali 
diventa lo standard di mercato

• Digital Bank Assurance come 
uno dei drivers di crescita

Fonte: Dati Bain & Ricerca IIA in Partnership con Global Insurtech Alliance
4



RAMO VITA

RAMI DANNI

Oggi la bancassurance è principalmente vita

Fonte: Bollettino Statistico IVASS, dati €/B
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Quali rami vita 
ritenete più 
interessanti?

Quali rami danni 
ritenete più 
interessanti?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Oggi le principali banche hanno già sviluppato molti servizi fruibili via web e/o via app

9 clienti su 10 
hanno aperto il 
conto corrente 

online

35% dei clienti 
non si reca in 

filiale

il numero di 
banche digitali è 

in crescita (sia 
retail che 

corporate)

Le banche sono pronte a innovare l’offerta assicurativa

ma alcuni dati fanno emergere l’urgenza di spingere allo sviluppo di modelli di bancassurance digitale 

ARPU (ricavo 
medio) dei servizi 

è in decrescita

l’assicurazione 
sarà uno dei 

principali servizi 
per monetizzare 

la base clientiFonte: Italian Insurtech Association - IIA
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➔ 80% dell’offerta canalizzata via web e 
20% via app

➔ la distribuzione phygital (abilitare la 
vendita di prodotti assicurativi digitali 
attraverso la rete fisica di sportellisti) è 
ancora poco sviluppata

➔ a fine anno il 50% delle banche avrà 
attivato almeno un servizio di digital 
insurance

➔ nel corso dell’anno i principali prodotti 
assicurativi digitali saranno:
◆ infortuni per lo sport
◆ animali
◆ mobilità urbana
◆ casa
◆ motor
◆ vita

OGGI DOMANI

Come evolverà l’offerta digital bancassurance nel 2023

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Al 2030 la bancassurance digitale 
rappresenterà un mercato rilevante 

➔ circa 50% delle banche digitali a livello 
Europeo fornisce servizi di digital 
bancassurance

➔ circa 20% delle banche italiane 
fornisce servizi di digital 
bancassurance 

➔ volumi di premi non rilevanti
➔ circa 10 prodotti «core»
➔ mercato delle piattaforme digitali 

appena partito

➔ 100% delle banche digitali a livello 
Europeo forniranno servizi di digital 
bancassurance

➔ circa 90% delle banche italiane fornirà 
servizi di digital bancassurance

➔ fra €30 B e €50 B di premi
➔ oltre 200 prodotti
➔ mercato delle piattaforme digitali 

ampio e consolidato

DIGITAL BANCASSURANCE OGGI… …E NEL 2030

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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I volumi della digital bancassurance 
cresceranno esponenzialmente

VOLUMI 2022

€.0,08B

DANNI

€.0,1B

€.0,02B €.0B

SALUTE VITA

VOLUMI 2025

€.1,1B

DANNI

€.2,4B

€.0,55B €.0,75B

SALUTE VITA

VOLUMI 2030

€.7,0B

DANNI

€.14,5B

€.3,0B €.4,5B

SALUTE VITA
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Vita

on demand/pay per use/instant/inclusive

prodotti innovativi con premio ricorrente mensile/annuale
prodotti tradizionali con processo di acquisto full digital (es. Motor, Casa)

TCM
piani di accumulo

Fonte: IIA, Capgemini
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MODELLO EMBEDDED

BUNDLING ADESIONE

A SCAFFALE

L’offerta assicurativa 
viene inserita/inclusa 
nell’offerta core o o 
nelle carte di credito o 
conti correnti al fine di 
arricchire la 
proposizione

L’offerta assicurativa 
viene integrata durante il 
processo di acquisto 
dell’offerta core o o nelle 
carte di credito o conti 
correnti al fine di 
arricchire la proposizione

Ingaggio del cliente sul 
sito e/o app del partner 
e finalizzazione 
dell'acquisto in 
ambiente partner

PHYGITAL

Ingaggio della rete 
fisica nella distribuzione 
online di soluzioni 
innovative su 
piattaforma dedicata 

I modelli distributivi emergenti nella digital bancassurance
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Digital Bancassurance in Ottica Embedded Insurance

▪ In Italia circa 15 Banche distribuiscono prodotti assicurativi digitali: il numero salirà a 40 entro il 2025

▪ La vendita dei prodotti assicurativi avviene tramite web and app all’interno dell’Online Banking

▪ Relativamente ai prodotti, il focus è sul Danni (Motor, Infortuni, Casa, etc)

▪ 80% del target bancario è già digitale, ma l’offerta assicurativa digitale è ancora limitata

▪ Le assicurazioni digitali sono parte fondamentale del piano industriale sia delle Neobanks sia delle 

Banche tradizionali

La Digital Bancassurance rappresenta, in prospettiva, fra i principali settori dell’Embedded Insurance

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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L’integrazione tecnologica elemento chiave per la bancassurance

EVIDENZA

Il modello digital bancassurance è, in 
realtà, un “modello ibrido” in grado di: 
➔ abilitare la distribuzione di 

polizze digitali nei canali digitali 
delle banche (internet banking e 
app)

➔ spingere l’integrazione 
fisico/digitale, coinvolgendo 
nel modello distributivo anche la 
rete di sportelli attraverso 
processi di vendita semplici e 
capaci di creare valore aggiunto

La tecnologia rappresenta un 
elemento critico ed abilitante il 
modello distributivo 

ELEMENTI INTEGRATORE TECNOLOGICO 

Requisiti di security in coerenza con i livelli del 
canale

Garanzia della migliore customer experience

Strumenti di customer engagement in grado di 
accrescere la conoscenza del cliente e 
massimizzare il customer life-time value

Capacità di gestire livelli di integrazione 
tipicamente superiori a quelli degli e-commerce 
(non è sufficiente garantire una UX coerente con 
quella del funnel principale)
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BACKEND

INTEGRATORE TECNOLOGICO

FRONTEND

Il disegno di alto livello delle opzioni tecnologiche

Tsunami
YOLO
Bolltech

Banca

Helio
Pass eccezioni
AIA

Focus slide successiva
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Gli abilitatori tecnologici per la digital bancassurance

Paese Italia Italia Singapore

AON YOLO GroupOwner

Minus ➔ expertise digital 
business

➔ modello brokerato
➔ …

➔ strategia 
internazionale

➔ presenza di VC

Diversi fondi VC intern.
Tokio Marine

Plus
➔ presenza consolidata 

sul canale
➔ 5-6 accordi in essere 

con Banche

➔ +15 accordi digital 
bancassurance

➔ modello SaaS
➔ forte digital expertise
➔ dichiarata apertura a 

collaborazione

➔ 5-6 accordi in essere 
ma nessuno in Italia

➔ …
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La Catena del Valore: Fattori Importanti 
per il Ruolo del Tech Enabler

TIME TO MARKET - SEMPLICITÀ, RAPIDITÀ, FLESSIBILITÀ 
Time to market rapido: attivazione della proposition di vendita del prodotto 
assicurativo in tempi brevi

PIATTAFORMA DISTRIBUTIVA UP & RUNNING DI ALTO LIVELLO, GIÀ TESTATA DA 
PRIMARI PLAYER DI MERCATO 
Marketplace completamente integrabile con i sistemi dei principali player della catena del 
valore attraverso un layer API evoluto

VALORE DAI BIG DATA
Possibilità di dotazione di Piattaforma di Customer Engagement basata su tecnologie 
all'avanguardia (Artificial Intelligence/Machine Learning) con clustering dei dati, reporting e 
interfacciamento con i sistemi di data warehouse del cliente

MARKETING AUTOMATIZZATO 
Facoltà di utilizzo di Recommendation Engine per le attività di direct email marketing e notifiche 
push basate su trigger comportamentali e geo-localizzati
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La Catena del Valore: Il Ruolo degli Enabler Tecnologici

Per abilitare i partner (compagnie 
assicurative, banche, retailers, ecc.) a:
▪ Distribuire polizze digitali in tempi rapidi e 

coerenti alle esigenze di mercato
▪ Garantire la migliore customer experience 

anche mediante prodotti innovativi ad hoc
▪ Attivare nuovi revenue streams basate 

sulla distribuzione di prodotti ancillari

Per mettere a disposizione dei partner i migliori strumenti di Customer Engagement al 
fine di:

▪ Accrescere la conoscenza del cliente, delle sue necessità/preferenze in ambito 
assicurativo

▪ Massimizzare il Customer Life Time Value mediante l’ottimizzazione dei churn, up e 
cross-selling rate

Per fornire al consumatore digitale:

▪ Un’offerta di prodotti innovativi in continua 
evoluzione, adatta a soddisfare i propri bisogni 
di protezione e assistenza

▪ La migliore customer experience sul mercato

Covered by Enabler

Value Chain Assicurativa

Digital 
Insurance 

Broker

Insurtech 
Enabler

Customer 
Engagement 

Service Provider

Partially covered by Enabler (claims opening) Not covered by Enabler

Design e 
Marketing prodotto

Distribuzione e 
Vendita

Pricing e 
Underwriting

Gestione 
sinistri

After Sales e 
Customer Care

Enabler 
Tecnologico
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La Catena del Valore: La Piattaforma 
Customer Engagement (3/3)

Tramite la Piattaforma di Customer Engagement è possibile identificare gli utenti
con una forte propensione a fare Up & /o Cross Selling di prodotti assicurativi

Gli Analytics forniscono una conoscenza 
approfondita del comportamento dei clienti 

rispetto all’Up & Cross selling

Clienti
Attuali

Regole
Predittive

Customer 
scoring

Sales 
performance

DELIVERABLE EXAMPLE

PERSONAS PURCHASED 
PRODUCTS

CROSS/ UP 
SELLING

1. Prodotto Sci (daily)

2. Prodotto Sport

Prodotto Casa

Prodotto SKI 
(seasonal) 90%

Prodotto Pet
Pacchetto 1: 80%

Prodotto Pet
Pacchetto 2: 60%

Training del modello predittivo finalizzata 
all'identificazione degli utenti con più alta 

probabilità di fare Up & Cross selling

Attraverso l'arricchimento dei dati è possibile 
fornire customer scoring più accurati

Il modello predittivo identifica i segmenti di clientela con 
la più alta probabilità di conversione

Advanced Analytics

Machine Learning

Data Enrichment
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Raccomandazioni

➔ costruire una offerta dedicata alla digital bancassurance, creando un catalogo prodotti idoneo al 
canale con una user experience digitale end-to-end (dalla selezione del prodotto, all’acquisto, al post 
vendita)

➔ i servizi - soprattutto in ambito assistenza e salute - giocheranno un ruolo determinante nella 
costruzione di una offerta tailor-made ed agevolerà la fruibilità dei prodotti da parte dei clienti

➔ dotarsi (in logica make or buy) di un integratore tecnologico/piattaforma per abilitare una 
integrazione end-to-end con il canale bancario

➔ costruire un business case ed un piano commerciale valutando, almeno in una prima fase, una go-to 
market congiunta con un attore tecnologico già posizionato sul mercato e proponendosi anche 
come attore in grado di attivare la customer base attraverso iniziative di co-marketing digitale 
(DEM, social campaign, ADV…)
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La Catena del Valore: Principali Capability 
dell’Enabler Tecnologico

Piattaforma tecnologica

Piattaforma Customer 
Engagement

Digital 
Operations

Sviluppo prodotti

• Dynamic Consumer Profiling 
• Gestione avanzata dei dati e Machine Learning 
• Data enrichment con provider esterni
• Dynamic Pricing

• Offerta modulare e personalizzabile
• Micro Insurance
• Instant Insurance
• IoT, Wearables

• Marketing e offerta commerciale
• Distribuzione
• Reclami
• Servizio clienti

• API per integrare facilmente l’Enabler Tecnologico con i partner
• Piattaforma flessibile che consente una facile integrazione di prodotti di diverse compagnie 

assicurative
• Assistenza multicanale

DescrizioneCapability

1

2

3

4
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La Catena del Valore: La Piattaforma Tecnologica (1/3)

Piattaforma

API

Supporto

User Experience

Sviluppo di una piattaforma tecnologica innovativa, integrata con il back-end 
per la distribuzione di specifici prodotti assicurativi attraverso diversi canali 
(App/Web)

Piattaforma Customer 
Engagement

Utilizzo di API, messe a disposizione dalla piattaforma, per la vendita di prodotti 
assicurativi attraverso sistemi terzi

Supporto tecnico e commerciale per la gestione end-to-end della piattaforma e 
dei servizi erogati nelle fasi di vendita  (es. caratteristiche di prodotto) e post 
vendita (es. call center)

Sviluppo e personalizzazione delle interfacce di front end e della UX per la 
gestione del funnel d’acquisto sui canali diretti

Utilizzo di molteplici fonti dati (interne e esterne) come input di algoritmi di profilazione 
per accrescere la conoscenza dei clienti e «Recommandation Engine» per incrementare 
il cross-selling sui clienti

21



La Catena del Valore: La Piattaforma Tecnologica (2/3)

Piattaforma interamente digitale di vendita diretta, progettata per coprire
l'intero ciclo di vita di un prodotto assicurativo on demand

BACKOFFICE

API

PROVIDERS 
GATEWAY

PAYMENT GATEWAY

ACQUISTI APERTURA 
SINISTRI

DOCUMENTAZ
IONE

PAGAMENT
O

UTENTEPREVENTIVO

PRODOTTI

FRONT-ENDS

CO
M

PA
GN

IE
AS

SI
UR

AT
IV

E

FORNITORI SERVIZI DI 
PAGAMENTO

PIATTAFORMA

Componenti di integrazione Componenti principali Servizi/Sistemi di terze parti

Componenti principali

▪ Prodotti - motore del prodotto
▪ Citazioni - Motore di quotazione
▪ Utenti - Gestione degli utenti
▪ Pagamenti - Gestione dei metodi di pagamento, utilizzando la piattaforma integrata
▪ Documenti - Repository dei documenti
▪ Comunicazioni con i clienti - Gestione delle e-mail e delle comunicazioni con i clienti
▪ Ordine - Chiusura del FUNNEL di acquisto con la generazione del certificato di 

polizza
▪ Sinistri - Gestione dei sinistri (FNOL) 
▪ Livello API REST per esporre le funzionalità di base
▪ Backoffice - front-end di gestione

Componenti di integrazione con Servizi Terzi

▪ Providers Gateway - Integrazione con i servizi del Portafoglio Partner. Assicura la 
continuità del business in caso di indisponibilità temporanea dei sistemi dei partner.
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La Catena del Valore: La Piattaforma Tecnologica (3/3)

La piattaforma di un enabler tecnologico deve essere in grado di gestire dati di diversa natura e complessità

▪ Marketplace totalmente 
integrato con i sistemi delle 
principali compagnie 
assicurative.

▪ Architettura dati integrata con 
Database terzi con finalità di 
arricchimento dati.

▪ Layer API evoluto per 
l’integrazione con sistemi esterni.

▪ Customer Engagement Platform 
con sistema di segmentazione, 
reporting dati e interfacciamento 
alla DWH del cliente.

▪ Algoritmi AI sviluppati ad hoc 
capaci di progredire 
autonomamente (Machine 
Learning).
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DIGITAL BANCASSURANCE



Nell’abilitazione alla vendita digitale di 

prodotti assicurativi per CheBanca!, 

Yolo, nel ruolo di Tech Enabler, e 

Genertel, in qualità di compagnia, 

hanno previsto una integrazione E2E 

su tutto il processo, dalla pre-vendita 

alla gestione del post vendita, di 

prodotti full digital a catalogo 

Genertel

Yolo in qualità di Tech Enabler ha supportato CheBanca! nell’implementazione di una piattaforma White Label abilitante alla vendita 
full digital di prodotti assicurativi Genertel per i propri correntisti sia Web che App.

Case Study CheBanca!
B2B tech enabling per distribuzione su home banking e app CheBanca!
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Mobile Banking Intesa

Web app Yolo

Yolo in qualità di Tech Enabler e Insurance Broker ha integrato in IB ed APP Intesa Sanpaolo una piattaforma per la vendita di prodotti digital 

Case Study Intesa Sanpaolo
Distribuzione Prodotti a Scaffale
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Protezione Sport
Protezione Bike
Protezione Viaggio
Protezione Casa Vacanze
Protezione Sport Invernali

 Prodotti in piattaforma

Nello sviluppo della piattaforma insurtech per Banca Sella, Yolo ha ricoperto sia il ruolo di tech enabler che di insurance broker. 
La partnership è relativa alla distribuzione dei seguenti prodotti della Compagnia Genertel, in modalità full digital ed on-demand su App ed IB: 

Case Study Banca Sella
Distribuzione Prodotti in Ottica B2B2C – Digital Bancassurance
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DIGITAL BANCASSURANCE:
SURVEY DELL’ITALIAN INSURTECH 

ASSOCIATION



Survey Italian Insurtech Association 
su Digital BancAssurance

➔ Il Survey si Svolge all’interno di un programma Internazionale realizzato da IIA in 
collaborazione con Global Insurtech Alliance

➔ Coinvolti oltre 100 istituti Bancari e di Offerta Finanziari a Clientela Retail e Corporate sul 
territorio Italiano

➔ 80% degli istituti sono Italiani mentre il restante sono uffici di Gruppi Internazionali

➔ Questionari completi e finalizzati oltre al 65%

➔ Interpellati specialmente C-level impegnati nella distribuzione ma anche nelle tecnologie

➔ Svolti oltre 30 incontri di approfondimento con soggetti interpellati

➔ Svolta analisi comparata fra risultati del survey e media Europee condivise all’Interno della 
Global Insurtech Alliance

➔ La ricerca completa sarà formalizzata e presentata da IIA in occasione di Insurtech 
Insights, evento che si svolgerà a Londra 1-2 Marzo 2023
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Quali sono i vostri canali distributivi?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Avete già un’offerta
digitale on line?

Utilizzate piattaforme digitali per 
la promozione e/o la vendita di 
prodotti bancassicurativi?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Altre risposte:

● Facebook, LinkedIn
● custom
● crea, adriatic, quotap
● home banking
● yolo
● Front-End Digitale proprietario della Banca
● Facebook
● Sito di internet banking, piattaforme 

interne di comunicazione capogruppo vs 
BCC

● Siti Istituzionali BCC (Se la bcc lo valuta)

Solo se avete risposto Si alla domanda precedente. 
Quali piattaforme state utilizzando al momento?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
32

Sito 
Clienti

Sito istituzionale 
banca e sito 

partner 
assicurativo

APP del 
distributore 

bancario, Internet 
Banking, Banca 

Telefonica

tramite 
partner terzo 

YOLO

Tool di 
consulenza 
sviluppato 

con 
Prometeia



Solo se avete risposto Si alla domanda 
precedente. Siete soddisfatti della 
performance delle piattaforme digitali 
per la promozione e/o la vendita di 
prodotti assicurativi che state 
utilizzando?

Solo se avete risposto No alla domanda 
sull’utilizzo delle piattaforme digitali. Se 
non utilizzate piattaforme digitali avete 
intenzione di adottarle nei prossimi 
12/24 mesi?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Altre risposte:

● Vita e danni
● Ramo auto (RCA e CVT) e Assistenza
● danni: auto - casa - infortuni
● auto, vita ,assistenza,
● Perdite pecuniarie, infortuni e RC
● danni, polizze per il tempo libero
● Danni e furto bicicletta
● Nessuna
● Solo alcune BCC

Vendete polizze digitali? Se si, quale ramo?
Di quale tipologia?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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No

Danni - pet / 
protection sky / 

travel / 
infortuni per 

eventi
sportivi

Il catalogo 
per i canali 
digitali è il 
medesimo 
del canale 

fisico

Auto - Casa - 
Animali - 

Servizi per la 
persona

Sì, ramo 
elementari 

(multirischio), 
auto, 

multiramo e 
ramo I (IBIP'S)



Altre risposte:

● Cultura del cliente
● Si. la marginale propensione della clientela MPS ad acquistare sul 

web
● mancata propensione all’acquisto online
● La troppa Compliance
● no
● non saprei
● Tecnologica e di investimento
● il livello di maturità del mercato
● nessuna criticità
● conoscenza assicurativa da parte dei clienti
● La complessità di alcuni prodotti, il ruolo degli intermediari
● Processi, modello di servizio
● Ad oggi i costi di trasformazione / implementazione
● Non lo so

Pensi che ci siano delle criticità che rallentano o impediscono 
l’implementazione e promozione delle polizze digitali? Se sì, quali?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Nella bancassicurazione la volontà che le filiali gestiscano il 
rapporto fisico con i clienti; per alcune polizze nel danni 
probabilmente è più facile la promozione di polizze digitali.

La risposta del cliente. Il cliente è sommerso di offerte 
online, per cui è complesso capire qual è e come costruire 
l'offerta migliore.

Cultura digitale della clientela bancaria ancora poco 
sviluppata (età media alta), poca spinta all'utilizzo dai 
distributori.

Mancanza di consulenza sui contenuti; scarsa fiducia nel 
canale da parte dei clienti; complessità regolamentare.

Sì, causa complessità della condivisione e realizzazione 
dell'iter con le Compagnie assicurative



Altre risposte:

● Rct, RCA, tutela legale

● RCA, CVT, Assistenza

● auto - assistenza - casa

● Danni, Furto, RC

● Multiramo

● Incendio, RCT, infortuni

● Malattia, Infortuni, RC

● RCA; CVT, Infortuni/Malattia

● Casa

● Fabbricati

● Salute

● NA

Top 3 prodotti non vita? (prodotto 1, prodotto 2, prodotto 3)

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
36

Prestito 
Protetto - 

Protezione 
reddito

CVT, infortuni 
salute, rc 

capofamiglia

multirischio 
incendio, 
infortuni, 
malattia

casa / 
protection 

multigaranzia 
/ salute

online: viaggi, 
sport. offline: 

auto casa 
infortuni ppi



Altre risposte:

● DAS, metlife, Aviva,
● AXAMPS Danni e QUIXA
● siamo la Compagnia
● Tante
● adriatica, vittoria ,quotap ,prima it
● Helvetia e CNP
● Cattolica, Gruppo Banco BPM Vita
● Net Insurance, AXA, Zurich, Eurovita
● nessuna, ci avvaliamo di un broker
● ramo danni: hdi, genertel
● N.D.
● Metlife Zurich
● In essere ancora vecchi accordi.

Con quali compagnie assicurative collaborate?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Abbiamo due
JV BCC VITA e BCC 

ASSICURAZIONI che 
sono state costruite 

con il partner 
assicurativo in 

esclusiva. In essere 
ancora vecchi

accordi.

Nobis; AXA 
Partners; 
Generali; 
MetLife

Generali, 
Caci, Axa, 

Allianz, 
Cargarantie, 

Opteven, 
Covea

Zurich, 
GamaLife, 

MetLife, Europ 
Assistance, 

altre

nessuna



Quale tecnologia utilizzate per 
l’integrazione tra la banca e 
l’assicurazione per la vendita delle 
polizze?

Distribuzione in % tra mobile e web 
della vendita delle polizze digitali?

● 70% mobile, 30% web
● 100% web
● Il 90% è tramite dealer, il resto 

telemarketing/web
● Non vendiamo polizze digitali
● 60% mobile; 40% web

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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● collocatori principali
● Incentivazione specifica su vendite a distanza
● MARKETING
● sì, tramite offerta a distanza sottoscritta dal 

cliente via home banking
● Si, volantini con QR code
● diffusione della conoscenza vs i clienti, 

diffusione di materiale promo in succursale
● Non ci sono filiali ma Agenti e Dipendenti che 

operano fuori dai locali
● Al momento no
● Si - vendita diretta

Le filiali del tuo Gruppo Bancario 
sono coinvolte nella promozione 
e/o vendita delle polizze digitali? 
Se si come?

Come avviene il processo di 
gestione dei sinistri?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Prospettive di crescita del vostro 
canale bancassurance rispetto al 
2021? Risposta in % (es. 5%)

Dove ci si aspetta secondo voi la 
principale crescita in termini di 
offerta nelle banche negli anni 
2023-2030?

➔ Prestiti 38%

➔ Assicurazioni 26%

➔ Ulteriori prodotti finanziari 20%

➔ Altri prodotti 16%

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Cosa si aspettano le Banche dal 
mondo assicurativo per migliorare 
la Digital BancAssurance? Quali saranno le tecnologie che 

maggiormente aiuteranno la 
Digital BancAssurance?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Quali sono le competenze che 
mancano nell’implementazione 
della Digital BancAssurance? Quali sono i driver di scelta per la 

realizzazione di soluzioni di Digital 
BancAssurance?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Quali sono gli ambiti di sviluppo 
che ritenete avranno maggiore 
successo nelle soluzioni di Digital 
BancAssurance?

Chi dovrebbe investire 
maggiormente nei prossimi anni 
per sviluppare soluzioni di Digital 
BancAssurance?

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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Nel 2025 le polizze digitali all’interno 
della strategia della banca avranno un 
ruolo…

Nel 2030 le polizze digitali all’interno 
della strategia della banca avranno un 
ruolo…

Fonte: Italian Insurtech Association - IIA
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IL DIGITAL BANCASSURANCE INDEX



Il Digital Bancassurance Index 2022
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16/30

Digital 
Bancassurance 

Index 2022

Market Share campione 65%



Outlook 2023
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La digital bancassurance sta guadagnando rapidamente terreno, grazie principalmente alle 
aggressive strategie digitali che le banche stanno perseguendo. Il mercato globale della 
bancassicurazione dovrebbe registrare una crescita significativa nei prossimi anni, trainato da 
fattori come la crescita dei depositi e delle nuove soluzioni digitali offerte ai clienti.

La digital bancassurance può potenzialmente servire come soluzione one-stop-shop per i 
clienti, in particolare per i clienti anziani che stanno sostenendo la crescita della domanda di 
polizze assicurative sanitarie e vita e dei piani pensionistici.

Il mercato globale della bancassicurazione ha raggiunto circa 1,3 trilioni di euro nel 2020 e 
dovrebbe crescere a un tasso di crescita annuale composto (CAGR) del 6% tra il 2021 e il 2026, 
raggiungendo un valore di 2 trilioni di euro entro il 2026.



Nota metodologica 
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Il Digital Bancassurance Index 
Adozione di tecnologie digitali: peso 40%
Livello di automazione dei processi: peso 30%
Customer experience digitale: peso 30%

Metodologia:
Adozione di tecnologie digitali: uso di piattaforme digitali e utilizzo di tecnologie come l'intelligenza 
artificiale, il mobile banking e l'internet of things (IoT).
Livello di automazione dei processi: grado di automazione dei processi aziendali, come la 
distribuzione, la gestione dei sinistri e la gestione dei pagamenti.
Customer experience digitale: valutazione della qualità dell'esperienza digitale offerta ai clienti, inclusi 
aspetti come la facilità d'uso, la personalizzazione e la sicurezza.

Per calcolare l'indice di digitalizzazione, ogni fattore è stato pesato per il market share in termini di 
premi raccolti nel 2021 rispetto al totale e moltiplicato per 10, ottenendo un voto in 30esimi: A*10 + B*10 
+ C*10
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AREE PROPULSIVE DI CRESCITA PER LA 
DIGITAL BANCASSURANCE



Survey Italian Insurtech Association 
su Digital BancAssurance

➔ Sviluppo dell’offerta

➔ Modularità dei prodotti 

➔ Miglioramento della profilazione

Sviluppo dell’offerta

Integrazione e 
distribuzione

Educazione del 
consumatore

➔ Integrazione omnicanale

➔ Sviluppo delle soluzioni tecnologiche

➔ Miglioramento dei funnel di vendita

➔ Aumento delle sperimentazione

➔ Divulgazione e marketing

➔ Semplificazione dei processi 50


