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INDICE
Prosegue con “Broker Tech 2023: Tra operazioni 
straordinarie e digitalizzazione” il lavoro congiunto di EY e 
IIA iniziato a novembre dello scorso anno con l’obiettivo di 
indagare le caratteristiche del settore dell’intermediazione 
assicurativa in Italia e tracciarne l’evoluzione per anticipare 
il cambiamento. 

Se nella prima edizione1 l’attenzione era stata focalizzata 
sull’analisi dell’impatto della trasformazione digitale sul 
settore e sugli effetti dell’innovazione tecnologica nella 
relazione tra Broker e cliente, quest’anno l’indagine è stata 
estesa all’approfondimento delle operazioni straordinarie 
e delle iniziative di crescita organica implementate dai 
principali player operanti a livello nazionale. Negli ultimi 
12 mesi il mercato dei Broker è stato infatti caratterizzato 
da un forte dinamismo dal punto di vista delle operazioni 
strategiche. L’elevata frammentazione che ha da sempre 
caratterizzato il mercato italiano, unita alla crescente 
pressione competitiva derivante dall’ingresso di nuovi 
player nel panorama nazionale, ha posto la necessità per 
tutti i Broker di mettere in atto una serie di misure per 
continuare ad operare profittevolmente in questo panorama 
complesso. In quest’ottica, la ricerca si propone di 
individuare le principali leve strategiche adottate dai player 
di settore in questa importante fase di consolidamento.

Ad una rapida panoramica delle caratteristiche del mercato 
dei Broker in Europa, segue un focus tutto italiano in cui 
vengono analizzati numeri e tendenze in atto nel nostro 
Paese. Nello specifico, dopo un outlook introduttivo sullo 
stato del settore, vengono presentati e approfonditi quelli 
che sono stati identificati come i tre trend più rilevanti 
per il mercato dell’intermediazione assicurativa in questo 
momento, che guideranno poi l’indagine vera e propria: 
il moltiplicarsi delle operazioni straordinarie, la crescente 
digitalizzazione e l’evoluzione del panorama competitivo. 

Il secondo capitolo rappresenta il cuore dello studio e 
raccoglie i risultati emersi dal questionario sottoposto 
al pool di intervistati. L’indagine ha coinvolto i principali 
Broker operanti in Italia con una copertura della quota di 
mercato pari al 70% dei ricavi complessivi e con particolare 
focus su chi ha svolto attività straordinarie negli ultimi 
due anni. I protagonisti di settore sono stati interrogati 
tramite interviste dirette condotte nell’obiettivo di indagare 
le caratteristiche e i razionali sottostanti le operazioni 
condotte nonché le complessità riscontrate ex ante ed 
ex post e i risultati raggiunti. In continuità con l’edizione 
precedente, inoltre, una sezione apposita del questionario 
è andata ad investigare il livello di digitalizzazione degli 
intermediari coinvolti, indagando lo stato di adozione 
attuale delle principali tecnologie emergenti (Intelligenza 
Artificiale Generativa, Robotica e Intelligent Automation, 
Internet of Things, Blockchain e Metaverso) e degli 
strumenti digitali più diffusi, nonché le strategie più 
utilizzate e gli investimenti realizzati. Infine, seguendo 
l’articolazione proposta nel primo capitolo, sono state 
approfondite le caratteristiche del panorama competitivo, 
sia dal punto di vista della pressione esercitata da diverse 
categorie di player (Insurtech, Bancassurance e altri 
operatori nazionali e/o internazionali), sia attraverso una 
classifica dei trend più innovativi del mercato assicurativo, 
in analogia con quanto evidenziato nell’indagine rivolta 
alle Compagnie2. Il testo completo del questionario è 
consultabile in appendice.

L’intervista a Marco Contini, consulente strategico per il 
settore assicurativo e Senior Advisor in materia di M&A, 
completa il quadro offerto, affiancando e rafforzando il 
punto di vista dei Broker protagonisti del settore.

Chiudono il report una serie di casi d’uso reali a tema 
tecnologico identificati come best practice di mercato e 
selezionati in base alla rilevanza da parte di un sottoinsieme 
dei player che hanno partecipato all’indagine, e alcune 
riflessioni in merito alle evidenze emerse in connessione ai 
trend analizzati nell’obiettivo di avanzare delle ipotesi sulle 
evoluzioni attese nei prossimi anni.

Introduzione

1 “Broker Tech: Intermediari assicurativi proiettati al futuro”, EY&IIA, 2022
2 “Digital Disruption: L’impatto delle tecnologie emergenti sul settore assicurativo”, EY&IIA, 2023
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Nel mercato assicurativo europeo, secondo al mondo per 
GWP3 (Gross Written Premium - Premi Lordi Complessivi), 
i prodotti sono distribuiti prevalentemente tramite 
intermediari. Tra questi i Broker, specialmente per il ramo 
danni, costituiscono un canale particolarmente rilevante. 

Tale rilevanza si riscontra in tutti i principali paesi europei, 
dove negli ultimi anni si è registrato un trend di crescita 
nella share di GWP distribuiti da questa categoria di 
intermediari. A spiccare in particolar modo sono il Regno 
Unito, che si configura come il mercato più consolidato 
d’Europa, in cui i Broker rappresentano il canale primario 
di distribuzione sia nel ramo vita (69%) che nel ramo danni 
(50%), e il Belgio, dove la rilevanza di questi intermediari 
cresce anche per il ramo salute (65%) e diversi grandi 
assicuratori distribuiscono i loro prodotti esclusivamente 
tramite Broker. A fare eccezione è invece la Francia, dove la 
quota di mercato di questi intermediari appare leggermente 
in calo rispetto ad altri canali di distribuzione, in particolare 
il Bancassurance.

Di seguito una tabella riassuntiva delle share di GWP 
distribuiti da Broker per rami nei principali paesi europei nel 
20213.

Tra i fattori che hanno contribuito a determinare questo 
trend, spicca in particolar modo la crescente domanda di 
consulenza indipendente legata principalmente alle recenti 
evoluzioni della complessità del panorama dei rischi. 
Questo fenomeno ha reso infatti sempre più appetibile la 
guida di una figura esperta che aiuti il cliente a muoversi tra 
la varietà di soluzioni a disposizione e scegliere quella più 
adeguata alle proprie esigenze, senza vincoli agenziali.

Ad incidere sono state anche le caratteristiche intrinseche 
del business model tipico dei Broker, che lo rendono 
particolarmente attrattivo. Si tratta infatti di un modello 
tendenzialmente stabile e resiliente, che genera entrate 
ricorrenti, non richiede impegni di capitale significativi e 
permette di generare margini elevati (tipicamente tra il 15% 
e il 40%).

Oltre a contribuire alla crescita della rilevanza del canale 
dei Broker, questi fattori hanno concorso a determinare 
un trend di consolidamento del mercato che appare oggi 
in accelerazione nella maggior parte dei paesi europei. 
A prescindere dai particolarismi locali, infatti, ciò che 
accomuna tutte le realtà è la presenza di un panorama 
competitivo molto esteso e frammentato. Questa 
complessità ha posto la necessità per tutti i player di 
accrescere il proprio livello di digitalizzazione, realizzando 
investimenti in tecnologie, nonché di estendere la propria 
gamma prodotti e la propria presenza territoriale per 
raggiungere un numero crescente di clienti e rispondere in 
modo efficace ai loro bisogni. Non stupisce in quest’ottica 
l’elevata attività di M&A in termini di numerosità di deal 
registrati negli ultimi anni.

1.  Contesto di Mercato

3 Analisi EY su informazioni pubblicamente disponibili

% di GWP distribuiti dai broker nei princiapli paesi europei nel 2021

P&C Life Health Trend broker

50% 69%

37% 35% 31%

61% 42% 65%

22% 12%

8% 2% 16%

n/a
Approx

37%

32% 13% 17%

n/a

n/a

n/a

% of gross written premiums, 2021

Outlook europeo
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All’interno del panorama assicurativo europeo, l’Italia 
si posiziona al terzo posto dopo Francia e Germania per 
raccolta premi lordi, con un valore pari a 130mld€ nel 
20223, e si configura come il mercato con penetrazione più 
bassa per il ramo danni rispetto ai principali peer europei a 
fronte di una penetrazione sul ramo vita più alta, con premi 
pari al 4,9% del PIL.  

A livello di canali distributivi, anche nel nostro Paese, 
in continuità con quanto rilevato a livello europeo, si è 
registra un trend di crescita nella rilevanza dei Broker, che 
al 2022 sono arrivati a detenere il 9% dei GWP nel ramo 
danni, il 2% nel ramo vita e il 16% nel salute3, per un totale 
di 4.8 miliardi di euro di premi, di cui 3.3 miliardi di euro 
nel segmento danni e 1.5 miliardi di euro nel segmento 
vita. Sebbene il ramo danni risulti fortemente dominato 
dagli agenti, è importante sottolineare che una parte 
considerevole dell’attività di questi intermediari viene 
gestita in collaborazione con i Broker. Per i Broker, le 
collaborazioni con le reti agenziali costituiscono infatti i due 
terzi del portafoglio intermediato4. 

Questa quota rappresenta ulteriori 8 miliardi di euro di 
GWP, e fa aumentare la share di questi intermediari a ca. 
10% dei GWP totale e ca. il 33% dei GWP del ramo danni3.

Inoltre, per quanto concerne la tipologia di prodotti venduti 
la distribuzione è così composta: motor (21%), property 
& casuality (29%), accidents & healths (23%), third – party 
liability (13%), credit & garantees (4%) e trasporti (11%)3.

4  “Broker Numeri”, AIBA, 2022

Nel periodo 2018 – 2022 il mercato italiano 
ha registrato un leggero calo in termini di GWP 
totali con un CAGR di circa il -1%, influenzato 
in particolar modo dagli eventi pandemici e a 
dalla contrazione del settore vita, il quale risente 
maggiormente del nuovo contesto economico 
e finanziario, caratterizzato dall’aumento dei 
tassi di interesse, dalla crescita improvvisa 
dell’inflazione, dall’estrema volatilità dei mercati 
finanziari e dal cambiamento nella direzione della 
politica monetaria globale. 

Gli elevati tassi di interesse, inoltre, hanno influito 
sui coefficienti di solvibilità delle Compagnie, 
le quali nel 2022 hanno assistito a un loro 
deterioramento, dettato dall’esposizione ai titoli 
di Stato. Un peggioramento si è osservato anche 
per i combined ratio nell’anno fiscale 2022 a 
causa delle maggiori spese relative ai sinistri e 
alla maggiore frequenza del verificarsi di eventi 
naturali. 

La maggior parte della massa intermediata dai Broker 
italiani è rappresentata da un segmento di clientela 
private, con premi medi superiori a 20.000 euro.   

LO SAPEVI?

Outlook italiano
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Tale frammentazione si contrappone a una notevole 
concentrazione in termini di ricavi e presenza geografica. 
I 10 operatori di maggiori dimensioni pesano infatti per il 
44% dei ricavi del settore, una percentuale che sale al 62% 
se si considerano i primi 30. L’1% dei Broker, con un Total 
Value of Productions superiore ai €20m, cumula il 48% dei 
revenues di settore. Da un punto di vista geografico, inoltre, 
il 53% dei player ha sede nelle regioni del Nord-Italia, il 28% 
in quelle del Centro, e solo il 19% nel Sud e nelle Isole3.

Guardando alle caratteristiche del mercato, anche in Italia, 
come nel resto d’Europa, si riscontra un elevato livello di 
frammentazione. In particolare, nel nostro Paese al 2022 
risultano registrati 5.700 Broker tra persone fisiche e 
giuridiche, con una crescita rispetto all’anno precedente del 
2% (di cui società 1,9% e persone fisiche +2,1%)4. Di seguito 
uno spaccato dell’evoluzione del mercato dei Broker in Italia 
negli ultimi 10 anni:

Evoluzione del numero e della composizione dei Broker in Italia negli ultimi 10 anni

N. PERS. FIS. 
Var. assoluta 
Variazione %

N. SOCIETÀ
Var. assoluta 
Variazione %

TOTALE
Var. assoluta 
Variazione %
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Il mercato dell’intermediazione assicurativa in Italia è stato 
per tempo caratterizzato dalla presenza di una grande 
varietà di Broker fortemente legati all’area geografica di 
appartenenza. Nell’attuale contesto di business, tuttavia, le 
sfide legate all’acquisizione di talenti, alla digitalizzazione 
e all’implementazione delle normative vigenti hanno 
messo in difficoltà gli operatori di piccole dimensioni, per 
via dei notevoli investimenti e della varietà di competenze 
richieste, innescando un processo di consolidamento 
settoriale, che, nel caso italiano, ha visto l’ingresso di 
attori internazionali interessati all’acquisizione di operatori 
locali per espandere la propria quota di mercato e la base 
di clientela aggredibile. In tale contesto, il segmento del 
Brokerage ha mantenuto una elevata attrattività, per via dei 
solidi livelli di marginalità che i suoi player hanno registrato 
negli ultimi anni.

Il consolidamento in atto nel mercato italiano si caratterizza 
per quattro aspetti principali: 
•  aumento del volume delle trattative, in particolare nei 
segmenti di dimensioni elevate 
•  crescente interesse degli investitori strategici, ad esempio 
Broker e assicuratori 
•  aumento delle azioni buy-and-build da parte di fondi di 
privare equity  
•  crescente interesse da parte di investitori statunitensi ed 
esteri in generale

Da un lato l’incremento del rischio di mercato e del 
cost of funding, conseguente all’aumento dei tassi di 
interesse offerti dalle Banche Centrali, hanno in generale 
disincentivato gli operatori dall’intraprendere operazioni 
di M&A di grandi dimensioni e più rischiose. Dall’altro, 
il raggiungimento di economie di scala e l’ingresso in 
nuovi segmenti di mercato tramite l’acquisizione di un 
competitor domestico o di un player operante in un altro 
Paese rappresenta un fattore chiave per il rafforzamento 
competitivo in un contesto di incertezza economica. 

Questo trend si è tradotto in un aumento del volume delle 
operazioni di M&A rispetto agli anni precedenti, nonostante 
si sia registrata una contrazione nel valore complessivo 
dei deal. Ciò è in linea con quanto osservato nel settore 
assicurativo in generale a livello europeo: nel 2021, 2022 
e nei primi nove mesi del 2023 in Europa si sono infatti 
registrati rispettivamente 140, 198 e 178 deal nel settore 
assicurativo, a fronte di valori complessivi pari a  €27,2mld, 
€15,8mld e €6,7mld negli stessi periodi5.

Nonostante i dati disponibili alla data di pubblicazione del 
presente report mostrino per il 2023 una diminuzione 
nel numero e nel valore delle operazioni nel nostro paese, 
dovuta al contesto di incertezza economica, l’evidenza 
che emerge dall’indagine indica che un rilevante attivismo 
in termini di operazioni di M&A sia atteso per il prossimo 
futuro. 

Il grafico sottostante, che rappresenta i volumi e i valori 
delle operazioni di M&A assicurative in Italia è in linea con la 
tendenza europea descritta6:

5 Il tasso di cambio euro-dollaro utilizzato corrisponde al cambio di riferimento di Banca d’Italia al 15/11/2023
6 Analisi EY su S&P Global Market Intelligence

M&A

51

804

2019 2020 2021 2022

N. di operazioni (#)

Valore operazioni (€m)

2.419

1.756

8
11

16
20

I dati finora disponibili 
indicano per il 2023 
una diminuzione del 
numero delle 
operazioni e del loro 
valore affiancata però 
dall’attesa di un 
rinnovato attivismo in 
termini di operazioni 
di M&A nel prossimo 
futuro

2023
9 deal

644 $m

2023 

9 deal
644 €m

I dati finora disponibili indicano per il 
2023 una diminuzione del numero delle 
operazioni e del loro valore affiancata 

però dall’attesa di un rinnovato 
attivismo in termini di operazioni di M&A 

nel prossimo futuro

N. di operazioni (#)

Valore operazioni (€m)
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L’incremento nella numerosità di deal anche durante 
la pandemia di Covid-19 conferma la solidità del trend 
di consolidamento in atto nel settore. In termini di 
ammontare, il FY21 ha infatti registrato c.€2,4bn 
complessivi, rispetto ai c.€1,8bn del FY22. Il 2022 ha 
invece rappresentato un anno record con 20 transazioni 
concluse, rispetto alle 16 del 2021 e alle 11 del 20203.

Le operazioni di M&A maggiormente significative in termini 
di ammontare concluse nel mercato italiano del Brokerage 
durante gli ultimi 12 mesi sono state le seguenti:

• Assiteca (target) – Howden (bidder) 
Assiteca, target dell’operazione, è uno dei primari 
Broker assicurativi italiani, operante nella gestione 
dei rischi di impresa. Dall’atro lato, Howden Group, 
con sede nel Regno Unito, è uno dei più grandi gruppi 
internazionali di intermediazione assicurativa al mondo, 
il quale, nel maggio 2022 ha acquistato l’87% del 
capitale di Assiteca ad un prezzo pari a 5,624 euro per 
azione. 

• Facile.it (target) – Silverlake (bidder) 
L’operazione si è conclusa nel giugno 2022, durante 
la quale il gruppo finanziario statunitense Silverlake 
si è aggiudicato l’acquisizione del 100% di Facile.it, 
precedentemente in mano al fondo di private equity 
EQT dal 2018. 

• ABI (target) – PIB Group (bidder) 
La procedura, avvenuta nel marzo 2023, ha visto 
l’acquisizione del 100% di ABI, la quale continua a 
mantenere la medesima ragione sociale, da parte del 
Broker inglese PIB Group, mosso da una strategia di 
espansione geografica, per ottenere una maggiore 
specializzazione e diversificazione. 

È interessante notare che i bidder legati alle grandi 
operazioni siano player esteri. Da gennaio 2022 ad oggi 
sono state ben 13 le acquisizioni concluse da questi attori 
nel nostro Paese, 3 delle quali (su un totale di 7 deal) si 
sono concentrate nel 2023. 

L’operatore maggiormente attivo è stato Howden, che ha 
concluso ben 5 operazioni in Italia nel periodo evidenziato. 
Esso ha infatti acquisito la maggioranza di Assiteca, Tower, 
Asi, Nord-Est Insurance Broker e Assimovie. Il takeover di 
Asi e Nord-Est Insurance Broker, in particolare, è stato volto 
a creare ed espandere la propria rete distributiva a livello 
locale. 

Alla data del presente report, l’ultima transazione in 
ordine temporale annunciata nel mercato italiano è stata 
l’acquisizione da parte di Wide Group della storica società 
di brokeraggio Mida, con sede a Milano, annunciata 
a novembre 2023. L’operazione è volta ad integrare 
la competenza in ambito corporate di Mida all’interno 
dell’offerta digitale di Wide. 

Una casistica interessante di operazione straordinaria 
avvenuta nel nostro Paese riguarda l’acquisizione 
di società Insurtech da parte di Broker solidi e ben 
radicati sul mercato, ad esempio:

• Nel 2022 MAG ha acquisito la maggioranza di 
Neosurance, Broker digitale di riferimento a livello 
internazionale nell’ambito dell’embedded insurance 
e della distribuzione digitale ed ibrida di polizze in 
ambito personal line, employee benefit e in ambito 
commercial line.

• Il 2023 ha visto invece l’acquisizione al 100% di 
Axieme da parte di Vitanuova, Broker assicurativo 
specializzato in risparmio, previdenza e protezione. 
Con questa acquisizione, Vitanuova può integrare 
le tecnologie e le competenze digitali di Axieme 
nella sua rete di consulenti assicurativi. 

LO SAPEVI?
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Un altro tema rilevante nel contesto descritto è quello della 
successione, ossia il passaggio di proprietà di un’attività per 
motivi di età e pensionamento. Osservando la distribuzione 
dei Broker iscritti alla sezione B del RUI7 si nota che il 
38% tra intermediari persone fisiche (iscritte come ditte 
individuali), amministratori delegati, rappresentanti legali, 
direttori generali e responsabili dell’attività di distribuzione 
nelle società di Brokeraggio, ha più di 60 anni, il 53% è 
compreso tra i 40 e i 60 anni e solo il 9% ha un’età inferiore 
ai 40 anni. L’età media è di circa 56 anni8. Per fornire 
un paragone, in Germania, secondo uno studio condotto 
da BVK9 (l’Associazione federale dei Broker assicurativi 
tedeschi), l’età media è di circa 51 anni, la quota di 
operatori tra i 40 e i 60 anni è del 68,1%, mentre il 17,1% 
è oltre i 60 anni e la maggior parte degli intermediari si 
posiziona nella fascia compresa fra i 50 e i 59 anni. 

Visto il crescente orientamento all’aggregazione, è lecito 
attendersi che l’elevata età media degli intermediari 
e il conseguente ravvicinato ritiro dall’attività possa 
ulteriormente favorire il consolidamento settoriale nel 
mercato italiano.  

7 AIBA, 2023 
8 Nota: nella lettura del dato è necessario tenere presente che nel RUI gli intermediari persone fisiche sono iscritti come ditte individuali e come soggetti 
operativi all’interno di società di Brokeraggio che ricoprono le qualifiche di amministratore delegato, rappresentante legale, responsabile dell’attività di 
distribuzione e direttore generale. Le società di Brokeraggio strutturate possono avere più iscritti che rientrano in ciascuna delle figure sopra indicate.
9 “Strutture aziendali della vendita di assicurazioni – Analisi strutturale”, BVK, 2022
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Digitalizzazione

Sebbene il settore assicurativo si sia storicamente 
dimostrato conservativo e poco incline al cambiamento, 
è ormai evidente come un processo di trasformazione 
digitale sia in atto da anni. Per continuare a operare 
profittevolmente in un mercato altamente competitivo, 
gli assicuratori hanno infatti compreso la necessità di 
investire attivamente nello sviluppo e nell’adozione di 
soluzioni tecnologiche, formando alleanze strategiche e 
introducendo prodotti innovativi con l’obiettivo di migliorare 
l’esperienza cliente.

Nonostante nel nostro Paese non vi siano state evoluzioni 
significative in termini di stato di digitalizzazione rispetto 
allo scenario presentato lo scorso anno, per cui l’Italia si 
è confermata al 18esimo posto tra i 27 stati dell’Unione 
Europea secondo l’Indice di digitalizzazione dell’economia 
e della società (DESI), interessanti sono stati i progressi 
registrati in ambito assicurativo. Tecnologie emergenti 
come IA, blockchain, IoT, robotica e cloud, hanno infatti 
guadagnato sempre più terreno nel mercato italiano, dove 
vengono utilizzate per efficientare i processi, ampliare la 
gamma prodotti ed effettuare analisi di rischio sempre più 
accurate. Gli sforzi degli assicuratori appaiono concentrati 
sull’accelerazione del processo di trasformazione digitale 
e sul miglioramento dei propri canali di distribuzione, con 
particolare attenzione allo sviluppo e alla personalizzazione 
dei prodotti.

Il medesimo trend si riscontra più nello specifico anche per 
il mercato dei Broker, i quali utilizzano sempre più strumenti 
avanzati di analisi aziendale e dispositivi tecnologici che 
consentono un sofisticato monitoraggio del rischio. L’uso 
della tecnologia, così come avviene in generale per le 
Compagnie assicurative, offre ai Broker la possibilità di 
migliorare i propri servizi e aumentare la quota di mercato 
e rendere i processi più semplici, accessibili ed efficaci, con 
l’obiettivo di ridurre il time to market e i costi informativi e 
gestionali. 

A differenza di quanto accade in generale nel settore, 
tuttavia, il processo di consolidamento in atto nel mercato 
dei Broker ha reso ancora più rilevante il tema della 
digitalizzazione, che si è configurato come uno dei driver 
fondamentali su cui investire per affermarsi e operare 
competitivamente sul mercato, creando nuovi modelli di 
business per rispondere efficacemente alle evoluzioni della 
domanda dei clienti. Le numerose iniziative tecnologiche 
implementate da questa categoria di intermediari negli 
ultimi anni hanno contributo a posizionare i Broker come 
principali propulsori di rinnovamento e innovazione del 
mercato.
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Oltre alla pressione competitiva tra peer, i Broker devono 
confrontarsi con altre categorie di player operanti nel 
mercato assicurativo. A spiccare sono in primo luogo 
le Insurtech che grazie al loro DNA digitale stanno 
guadagnando quote di mercato sempre più ampie e sfidano 
i Broker con prodotti innovativi e personalizzati basati su 
tecnologie emergenti come IA, IoT e telematica, Robotica, 
Blockchain e tecnologie satellitari, ma anche il modello di 
Bancassurance che ha preso sempre più piede per via della 
crescente integrazione dell’offerta assicurativa da parte 
dei player bancari i quali possono contare su una rete di 
offerta capillare e una quota di mercato già consolidata. In 
questo contesto per i Broker diventa cruciale differenziare 
la propria offerta tramite l’introduzione di servizi di 
consulenza che affiancano la distribuzione di polizze.

Alla pressione esercitata dai player menzionati si aggiunge 
quella proveniente dai grandi Broker internazionali grazie 
alle loro capacità di investimento e a strategie di crescita 
per linee esterne. Questi ultimi costituiscono infatti una 
parte rilevante del panorama italiano e sono i principali, in 
termini di dimensione, a operare nel nostro paese.

Di seguito, a conferma di quanto esposto, riportiamo uno 
spaccato dei primi 20 Broker3 attivi nella Penisola per ricavi 
annuali.

1 AON S.P.A. 264,966

2 MARSH S.P.A. 155,645

3 FACILE.IT S.P.A. 140,462

4 AON REINSURANCE 
ITALIA S.P.A 69,838

5 ASSITECA S.P.A. 99,013

6 WILLIS ITALIA S.P.A. 56,963

7 FIRSTANCE S.R.L. 43,404

8 CERCASSICURAZIONI.IT 
S.R.L. 28,823

9 MAG S.P.A. 23,721

10 P.L. FERRARI & CO S.R.L. 23,560

11 MANSUTTI S.P.A. 23,550

12 CAMBIASO RISSO 
MARINE S.P.A. 21,859

13 EQA LIFE S.R.L. 21,796

14 CR INTERNATIONAL 
S.R.L. 19,925

15 GBSAPRI HOLDING S.R.L. 19,210

16 ITAL BROKERS S.P.A. 19,196

17 VITANUOVA S.P.A. 18,121

18 ASSIGECO S.R.L. 17,109

19 GUY CARPENTER & 
COMPANY S.R.L. 16,631

20 WIDE GROUP S.P.A. 15,643

# BROKER RICAVI (€K)

Panorama competitivo
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2.  I risultati della survey
2.1 M&A e percorso verso il consolidamento

Avete realizzato operazioni di M&A  
negli ultimi 24 mesi??

19%

10%

29%

62%

No, nessuna di queste

Sì, abbiamo realizzato una
o più fusioni 

Sì, siamo stati acquisiti

Sì, abbiamo realizzato una 
o più acquisizioni

A conferma del trend di consolidamento individuato 
e analizzato nel capitolo precedente, l’81% dei player 
intervistati ha dichiarato di aver realizzato delle operazioni 
straordinarie negli ultimi 24 mesi, principalmente in 
ottica di acquisizione (62%). Tale dato è estremamente 
significativo se inquadrato nel contesto dell’indagine, che è 
stata rivolta ai principali Broker attivi in Italia per grandezza 
e ricavi. Per questo, le caratteristiche e i risultati di questa 
tipologia di operazioni saranno oggetto di approfondimento 
nelle pagine successive. 

Una quota minore dei player (29%) ha riferito di essere 
stata oggetto di acquisizione nel medesimo orizzonte 
temporale. Il razionale più indicato dietro questa scelta 
strategica è stata la necessità di bilanciare i costi e al 
contempo di sviluppare una nuova strategia di crescita 
con un partner complementare e finanziariamente solido. 
Complessivamente, i risultati prodotti dalle operazioni 
si sono rivelati in linea con le aspettative e non si sono 
registrate particolari complessità durante il processo di 
acquisizione, mentre la sfida più grande da indirizzare 
ex-post è risultata l’integrazione di sistemi e processi con 
la controparte e l’allineamento dei valori e della cultura 
aziendale.

Un ulteriore 10% del campione ha poi dichiarato di aver 
realizzato una o più fusioni con altri broker, con esiti 
soddisfacenti. A questo dato si aggiunge una porzione 
di intervistati che ha deciso di fondere la controparte 
una volta effettuata l’acquisizione, aggregandola in una 
business unit esistente.

Soltanto il 19% degli intervistati ha riferito di non aver 
realizzato alcuna operazione straordinaria nell’orizzonte 
indicato, non ritenendolo prioritario al momento o 
considerando la crescita organica un’opzione più coerente 
con la propria strategia aziendale. I principali driver indicati 
a supporto di questa crescita sono stati gli investimenti 
in digitalizzazione, l’ampliamento della gamma prodotti e 
l’assunzione di figure chiave con competenze specifiche, 
al fine di abilitare servizi specialistici tramite creazione 
di nuove business unit in segmenti profittevoli o la 
collaborazione con società partner.

I player target di acquisizione 
cercano un partner 
finanziariamente solido e 
complementare per crescere e 
bilanciare i costi

I player che non hanno effettuato 
operazioni di M&A prediligono 
generalmente una strategia di crescita 
organica basata su investimenti in 
digitalizzazione, assunzione di figure 
chiave e partnership
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Andando nel dettaglio delle acquisizioni realizzate, emerge 
come nel 69% dei casi la controparte dell’operazione 
sia stata un altro Broker, mentre in misura minore una 
Insurtech o una società tecnologica. Sebbene i deal 
condotti siano stati guidati nella maggior parte dei casi da 
una combinazione di razionali, l’ampliamento della quota 
di mercato è emerso come l’obiettivo più diffuso (citato 
dal 62% degli intervistati), seguito dall’internalizzazione 
di strumenti e competenze tecnologiche distintive e 
dall’acquisizione di nuovi target di clientela (entrambi al 
54%). Agli occhi degli intervistati, dunque, l’acquisizione 
non offre l’opportunità di efficientare i costi, ma anche 
la possibilità di mettere a fattor comune know-how, 
base clienti e competenze specialistiche in un contesto 
caratterizzato da una crescente competitività. Più 
raramente (23%) la volontà di estendere la propria 
offerta ha rappresentato il driver principale per condurre 
l’operazione.

A dimostrazione dell’importanza rivestita dalla 
digitalizzazione in questa delicata fase di mercato, il 54% 
dei player ha indicato il livello tecnologico della controparte 
come fattore determinante o parzialmente determinante 
nella scelta di realizzare il deal. Sebbene la presenza di una 
parte consistente del campione (46%) che non l’ha ritenuta 
una motivazione influente sembrerebbe contraddire la 
premessa, è importante ancora una volta inquadrare i 
risultati ottenuti nel contesto dell’indagine che avendo 
coinvolto i più grandi Broker attivi sul territorio nazionale, 
ha riguardato player che hanno dichiarato di essere in larga 
parte già molto digitalizzati. 

Il 
delle acquisizioni ha avuto come 
target un altro Broker

69%

Qual è stato il razionale dell’operazione? Il livello tecnologico della controparte 
ha influito nel determinare la scelta di 
realizzare l’operazione?

? ?

23%

54%

54%

62%

Estensione dell’offerta

Acquisizione di nuovi target
di clientela

Internalizzazione di strumenti
o competenze tecnologiche

Ampliamento della quota
di mercato

38%

15%

46%

Sì, è stato determinante 
per colmare un gap

Sì, ha influito ma non è stata la
motivazione primaria

No, non ha influito

Focus acquisizione lato bidder
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I risultati prodotti finora si sono dimostrati in linea con le aspettative?

Quali sono state le principali complessità riscontrate durante l’operazione?

?

?

46%

8%

23%

23%

Totalmente in linea

Al di sopra delle aspettative

Al di sotto delle aspettative

È troppo presto per effettuale 
delle valutazioni

46%

8%

23%

23%

Totalmente in linea

Al di sopra delle aspettative

Al di sotto delle aspettative

È troppo presto per effettuale 
delle valutazioni

23%

23%

31%

46%

Nessuna complessità in particolare

Allocazione delle risorse umane

Valutazione della controparte

Negoziazione dei termini dell’accordo

Divergenza strategica 0%

Il livello di soddisfazione rispetto alle operazioni condotte 
è risultato in media molto elevato: il 46% degli intervistati 
ha giudicato l’outcome dell’acquisizione totalmente in linea 
con quanto atteso e il 23% lo ritiene addirittura al di sopra 
delle aspettative. Per un ulteriore 23% risulta invece troppo 

Sebbene nella maggior parte dei casi i risultati prodotti 
dalle operazioni condotte si siano rivelati più che 
soddisfacenti, non sono mancate alcune complessità da 
fronteggiare sia in fase di acquisizione che ad operazione 
conclusa. Le principali difficoltà riscontrate durante le 
operazioni hanno riguardato la negoziazione dei termini 
dell’accordo (46%), principalmente in termini economici, 
e la valutazione della controparte (31%) a causa della 

presto per effettuare delle valutazioni, trovandosi in una 
fase in cui il processo di integrazione con la controparte, 
e di conseguenza la misurazione dei benefici, è ancora in 
corso o si è concluso da poco tempo. 

presenza di divergenze culturali e di governance. Tale 
aspetto è risultato particolarmente evidente nel caso 
di acquisizioni di player significativamente più piccoli 
e con una legacy famigliare o locale particolarmente 
forte. Nessuno degli intervistati ha indicato la divergenza 
strategica tra le complessità riscontrate, ritenendo 
l’allineamento tra le visioni un elemento imprescindibile per 
avviare l’operazione.
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Quali sono state le principali complessità riscontrate dopo l’operazione?

Pianificate di realizzare operazioni di M&A nei prossimi 12 mesi?

?

?

15%

15%

46%

46%

Andamento del portafoglio clienti

Questioni legali/regolatorie

Integrazione delle risorse umane/culturale aziendale

Integrazione di sistemi/processi

Nessuna complessità in particolare 23%

85%

15%

NoSì

Quanto alle difficoltà sopraggiunte ad operazione 
conclusa, riscontrate dal 77% degli intervistati, spiccano 
l’integrazione di sistemi e processi nonché delle risorse 
umane e delle culture aziendali, indicate entrambe dal 
46% degli intervistati. La sinergia tra software e applicativi 
diversi, in particolare, può richiedere molto tempo data 
la necessità di determinare una soluzione best-of-breed, 
e di atterrare sull’adozione unanime dello strumento di 
una delle due parti, con tutte le difficoltà del caso legate 
ai processi di data quality e normalizzazione degli storici 
preesistenti. Dal punto di vista delle risorse umane è 
necessario invece gestire lo smarrimento dei dipendenti che 

Una quota rilevante dei player che hanno realizzato acquisizioni 
negli ultimi due anni (85%) pianifica di compiere nuove operazioni 
di M&A nei prossimi 12 mesi per rafforzare ulteriormente la 
presenza sul territorio o in un determinato settore o classe 
di rischio, tramite acquisizione di nuove competenze e canali 
distributivi. Il processo di consolidamento in atto nel mercato 
dei Broker, con una forte attenzione verso le operazioni di M&A 
quale strumento di supporto alla competitività aziendale, appare 
pertanto destinato a perdurare anche nel prossimo futuro. Questi 
dati appaiono in linea con quanto osservato nel settore dei servizi 
finanziari in generale: dalla recente EY CEO Outlook Pulse è 
infatti emerso che il 72% dei player intende incrementare i propri 
investimenti in operazioni di acquisizione nel corso del 2024 e 
il 90% di essi sta già pianificando M&A, Joint Ventures, IPO o 
disinvestimenti da completarsi entro i prossimi dodici mesi. 

si trovano a sperimentare modalità di lavoro (es. remote 
working, gestione degli spazi aziendali, interazione con il 
cliente) e a utilizzare strumenti diversi rispetto a quelli a cui 
sono abituati. A tal proposito, alcune realtà particolarmente 
virtuose hanno dedicato iniziative specifiche come 
l’affiancamento dei nuovi colleghi nell’attività quotidiana 
da parte di dipendenti già confidenti con i processi e le 
soluzioni aziendali. Meno impattanti sono risultate questioni 
regolatorie o legate all’integrazione di portafogli clienti, 
indicate entrambe soltanto dal 15% del campione.
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2.2 Digitalizzazione

Qual è in questo momento la tecnologia 
emergente più rilevante per un Broker? ?

Come anticipato nel paragrafo introduttivo, le tecnologie 
emergenti possono rivelarsi dei preziosi alleati per i Broker 
in questa delicata fase di consolidamento del mercato. 
Consentendo di semplificare i processi, migliorare i servizi e 
ampliare la gamma prodotti, l’adozione di questi strumenti 
rappresenta infatti un fattore determinante per affermarsi 
e operare profittevolmente in un contesto altamente 
competitivo. 

Secondo il 43% degli intervistati la tecnologia più rilevante 
per i Broker è in questo momento l’IA generativa. 
Sebbene ancora poco implementata, sono molti i player 
che hanno avviato dei ragionamenti e dei test a riguardo 
riconoscendone l’elevato potenziale soprattutto in ottica 
di efficientamento dei processi, elaborazione di nuove 
strategie commerciali e valutazioni di rischio più accurate. 
Segue a pochissima distanza l’RPA (Robotic Process 
Automation), utile soprattutto in ottica di riduzione dei costi 
e miglioramento del time-to-market. 

A differenziare le due tecnologie nel risultato è stato 
il grado di maturità delle stesse, che nel caso dell’RPA 
risulta più avanzato e rende lo strumento, sebbene molto 
rilevante, più familiare e meno promettente in ottica futura 
rispetto all’IA agli occhi degli intervistati.  

In terza posizione troviamo l’IoT (Internet of Things): se 
da una parte diversi player considerano questa tecnologia 
particolarmente rilevante per il loro business grazie alle 
possibilità che offre per una più accurata determinazione 
del premio e per la mitigazione del rischio in tempo 
reale e vi stanno investendo per lo sviluppo di prodotti 
personalizzati, dall’altra una parte consistente del 
campione, pur riconoscendone l’utilità, ritiene questa 
tecnologia poco impattante per un intermediario essendo 
la fabbrica prodotti tipicamente in capo alle Compagnie.  

Chiudono la classifica Blockchain e Metaverso, collocate 
rispettivamente in quarta e quinta posizione dalla 
maggior parte dei rispondenti. Mentre nel caso della 
Blockchain si rilevano alcune interessanti applicazioni 
nella fase di sviluppo prodotti e sottoscrizioni delle 
polizze, si fatica a comprendere il potenziale e i possibili 
benefici derivanti dall’impiego del Metaverso nel business 
dell’intermediazione assicurativa.  

Sebbene con una leggera variazione tra le prime due 
posizioni, la classifica individuata dai Broker appare in 
continuità con quella emersa dall’indagine sulle  
Compagnie10, che vede RPA al primo posto seguita da IA 
generativa, IoT, Blockchain e infine Metaverso.

10 Digital Disruption: l’impatto delle tecnologie emergenti sul settore assicurativo, EY, 2023

1 IA generativa

2 RPA

3 Blockchain

4 IoT

5 Metaverso

1 RPA

2 IA generativa

3 Blockchain

4 IoT

5 Metaverso

BROKER COMPAGNIE*

*Confronto con classifica identificata dalle Compagnie in “Digital Disruption: l’impatto delle tecnologie 
emergenti sul settore assicurativo”, 2023
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Avete realizzato investimenti 
nell’adozione di nuove tecnologie negli 
ultimi 12 mesi?

Se sì, in quali?

?

?

62%

38%

Sì No

Il 62% degli intervistati ha dichiarato di aver effettuato investimenti nell’adozione di una o più tecnologie emergenti negli 
ultimi 24 mesi. In continuità rispetto alla rilevanza riconosciuta a ciascuno di questi strumenti, più della metà del campione 
(62%) ha destinato i propri investimenti all’IA generativa, e un ulteriore 46% a soluzioni di RPA. Solo un 8% del campione 
sostiene di aver investito in IoT e Blockchain, mentre nessuno dei rispondenti ha effettuato investimenti nel Metaverso. 
Data la natura di tecnologie quali IA e RPA non sorprende che gli investimenti effettuati siano stati realizzati con l’obiettivo 
principale di efficientare i processi esistenti (100% dei casi), nonché di migliorare la relazione con la clientela (62%).  
In alcuni casi i driver sono stati rappresentati dalla possibilità di raggiungere nuovi target o estendere la propria gamma 
prodotti (indicati entrambi dal 23% dei rispondenti), mentre a dimostrazione della reale rilevanza riconosciuta all’utilizzo di 
questi strumenti, solo nel 15% dei casi l’obiettivo primario è stato quello di posizionarsi su queste tematiche per rafforzare 
il brand.

8%

8%

46%

62%

Blockchain

IoT

RPA

IA generativa

Metaverso 0%
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Qual è stato il driver principale di questi investimenti?

Avete riscontrato impatti significativi sulla marginalità? 

?

?

23%

23%

62%

100%

Estensione 
dell’offerta attuale

Apertura a nuovi
target

Miglioramentodella 
relazione con la clientela

Efficientamento 
dei processi esistenti

Rafforzamento del brand

8%Altro

15%

Sì, positivi

Nessun impatto significativo

Non ancora

Sì, negativi

62%

8%

31%

0%

Sì, positivi

Nessun impatto significativo

Non ancora

Sì, negativi

62%

8%

31%

0%

Quanto al ritorno economico degli investimenti effettuati, 
la maggior parte degli intervistati (62%) ha dichiarato di 
aver già riscontrato impatti positivi sulla marginalità a 
seguito dell’adozione di queste tecnologie. Un ulteriore 
31% sostiene di aver realizzato delle proiezioni positive sul 
rapporto tra investimento e ritorno, ma di non aver ancora 
osservato degli effetti concreti essendo trascorsi solo 12 
mesi, mentre solo nell’8% dei casi non è stato riscontrato 

alcun impatto significativo, trattandosi di player già 
particolarmente digitalizzati. Nessuno degli intervistati ha 
riferito impatti negativi derivanti da questi investimenti.
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Quali di questi strumenti digitali utilizzate a supporto del vostro business??

67%

71%

71%

81%

Strumenti di analisi dei dati

Software di 
gestione dei claim

Portali home 
insurance/Mobile app

Strumento di 
confronto e quotazione

CRM di compliance IDD

52%Gateaway pagamenti digitali

57%

Software di analisi del rischio

10%Altro

43%

Per rispondere in modo efficace alle sfide poste dall’attuale 
contesto di mercato i Broker stanno investendo non sono 
in tecnologie emergenti ma anche in una serie di strumenti 
digitali che supportino il loro lavoro. Nello specifico, il 100% 
degli intervistati ha dichiarato di servirsi di almeno uno di 
questi strumenti a supporto del proprio business. Sebbene 
tutte le opzioni proposte risultino largamente impiegate, a 
spiccare sono in particolar modo strumenti di confronto e 
quotazione, adottati dall’81% dei rispondenti, portali home 
insurance e software di gestione dei claim (entrambi al 71%) 

e strumenti di analisi dei dati (67%), utili per efficientare i 
processi, liberando risorse da dedicare ad attività a più alto 
valore aggiunto come quella consulenziale e a migliorare 
conseguentemente il rapporto con la clientela. Oltre la 
metà del campione (57%) ha dichiarato di utilizzare anche 
il CRM di compliance IDD e un ulteriore 52% i gateway 
di pagamenti digitali. Leggermente meno utilizzati sono 
i software di analisi del rischio, adottati dal 43% del 
campione. 



18 Broker Tech 2023: Tra operazioni straordinarie e digitalizzazione

• ICT Governance: attribuire le dovute 
responsabilità, monitorare la gestione dei 
rischi ICT e l’allocamento delle risorse preposte 
all’implementazione dei presidi definendo delle 
strategie di business continuity, back-up e disaster 
recovery;

• ICT Risk Management: armonizzare le regole di 
tipo tecnico e organizzativo per la prevenzione 
e protezione dai rischi cyber e ICT, incluso 
il monitoraggio predittivo e la rilevazione 
tempestiva;

• Classificazione e notifica degli incidenti: 
implementare dei sistemi di mappatura per 
classificare i vari incidenti che potrebbero 
verificarsi, definendo al contempo i processi e le 
procedure per monitorare, gestire e registrare gli 
incidenti di natura ICT e Cyber;

• Test di Resilienza: esecuzione di un programma 
di test di resilienza operativa digitale 
onnicomprensivo per verificare il grado di maturità 
dei presidi preposti dai singoli operatori 

• Gestione dei rischi derivanti dalle Terze Parti: 
Adozione di una strategia di monitoraggio e 
gestione dei rischi derivanti da fornitori e terze 
parti;

• Condivisione delle informazioni (raccomandata, 
ma non obbligatoria): Viene incoraggiata la 
segnalazione degli incidenti ICT alle autorità 
competenti in base alla gravità degli stessi.

Con il termine DORA11 si fa riferimento al Digital 
Operational Resilience Act, Regolamento Europeo 
relativo alla resilienza operativa digitale per il settore 
finanziario. Il Regolamento DORA è entrato in vigore 
il 16 gennaio 2023 e sarà vincolante a partire dal 
17 gennaio 2025 per tutti gli operatori del settore, 
compresi gli intermediari assicurativi. Il contesto in 
cui si articola DORA riguarda il riconoscimento, da 
parte del regolatore, che gli incidenti legati alle ICT 
(Information and Communications Technologies) 
e la mancanza di resilienza operativa possono 
compromettere la solidità dell’intero sistema 
finanziario, anche in presenza del soddisfacimento 
dei requisiti per le categorie di rischio tradizionali. 
Difatti, l’attuale livello di interconnessione tra le entità 
finanziarie e in particolare l’interdipendenza dei 
sistemi ICT, è considerato un fattore di vulnerabilità 
sistemica, poiché eventuali incidenti informatici 
localizzati potrebbero diffondersi tra le più di 22.000 
entità finanziarie presenti nel territorio della Comunità 
Europea. 

Dal momento che il perimetro di applicazione riguarda 
l’intera Unione, DORA ha l’obiettivo di ridurre la 
disparità esistente fra i vari stati membri, comportando 
un’armonizzazione dei requisiti organizzativi e 
procedurali per l’identificazione dei rischi ICT, 
aumentando gli standard richiesti per la cyber security 
e comportando la centralità delle Autorità di Vigilanza 
nel monitorare e valutare le misure di sicurezza 
adottate.

Tutti gli attori che rientrano nel perimetro di 
applicazione della normativa devono, quindi, mettere 
in atto delle iniziative volte all’adeguamento dei propri 
sistemi. Il regolamento impone sei diversi pillar che 
devono essere implementati: 

Focus Regolamentare: DORA

11 Regolamento (UE) 2022/2554 del Parlamento Europeo e del Consiglio, 2022
12 Rapporto Clusit 2023, Clusit, 2023
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Rispetto ai requisiti minimi di sicurezza 
previsti dalla normativa DORA come 
valutate lo stato di maturità della 
cybersecurity nel vostro business? 

?

Il rischio che si verifichino attacchi informatici con 
conseguente dispersioni di informazioni e dati è elevato e 
in continua crescita: secondo un rapporto dell’Associazione 
Italiana per la Sicurezza Informatica12, solo nel secondo 
trimestre del 2022 il settore finanziario è stato l’oggetto 
di oltre il 43% degli attacchi totali registrati. La frode 
finanziaria passa quasi sempre attraverso il furto delle 
credenziali di accesso ai sistemi di home banking/home 
insurance, in quanto si preferisce attaccare per il tramite 
del cliente. Alcune analisi mostrano come le principali 
campagne criminali avvengono tramite phishing, malware, 
hacking e, infine, in misura inferiore con l’attacco diretto 
all’infrastruttura delle istituzioni finanziarie.

Consapevole di questa realtà, la maggior parte degli 
intervistati ha dichiarato di aver da tempo investito in 
sicurezza informatica, predisponendo risorse ad hoc 
per contenere la minaccia proveniente da questo tipo 
di attacchi. Quando interrogati dunque sullo stato di 
maturità della cybersecurity nel proprio business rispetto ai 
requisiti minimi di sicurezza previsti dalla normativa DORA, 
oltre la metà del campione (52%) ha riferito un livello di 
sviluppo alto o medio alto, con un risultato medio di 3.8 
su 5. Sebbene complessivamente i rispondenti si siano 
dichiarati abbastanza conservativi nella scelta del livello a 
cui collocarsi, riconoscendo la complessità della tematica, 
è emersa in modo evidente la percezione dell’importanza e 
dell’urgenza di adeguarsi alle misure proposte e rispondere 
efficacemente a questa minaccia incombente.  

livello medio di maturità della 
cybersecurity tra i Broker intervistati

3.8

Quale tra queste strategie ritenete più 
efficace in ambito tecnologico??

Build

Buy

Partnership

38%

33%

29%

Build

Buy

Partnership

38%

33%

29%

Effettuare investimenti in tecnologie e in strumenti digitali 
implica selezionare una strategia da seguire tra lo sviluppo 
interno, l’acquisto o la collaborazione.  
Dall’indagine condotta è emerso che non vi è una strategia 
dominante tra i Broker, ma che la scelta dell’approccio da 
seguire dipende dalle caratteristiche intrinseche di ogni 
singolo player e dagli obiettivi strategici prefissati. Lo 
sviluppo interno, il “build”, selezionato dal 38% dei player, 
permette di sviluppare soluzioni ad hoc per le proprie 
esigenze ma richiede investimenti elevati in termini di 
risorse e competenze dunque viene solitamente selezionata 
da player di grandi dimensioni o da Broker più piccoli in 
risposta ad esigenze molto puntuali. L’approccio “buy”, 
indicato dal 33% degli intervistati, prevedendo l’acquisto 
di soluzioni da altri player permette di avere un impatto 
minore in termini di costi ma implica un minor livello di 
personalizzazione della soluzione. Infine le partnership, 
indicate come strategia più efficace dal 29% degli 
intervistati, consentono di creare soluzioni ad hoc con 
fornitori complementari senza necessità di internalizzare 
tutte le competenze necessarie ma richiedono uno sforzo di 
accordo tra player diversi che può risultare complesso.

Sebbene limitati a una sola scelta dal questionario, la 
maggior parte dei player ha indicato in un mix delle opzioni 
la scelta migliore da perseguire di modo da poter adattare 
l’approccio a ogni singolo use case. 
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2.3 Panorama competitivo e trend assicurativi

Percepite pressione competitiva da 
parte delle Insurtech che entrano 
nel mercato dell’intermediazione 
assicurativa con un approccio “digital 
native”?

?

Sì

No

Altro

5%

24%

71%

Nell’obiettivo di indagare la pressione competitiva 
proveniente da altre categorie di player all’interno del 
mercato dell’intermediazione assicurativa, è stato chiesto 
agli intervistati quale fosse la loro posizione, in primo luogo, 
rispetto alle Insurtech che entrano nel mercato con un 
approccio digital native. È emerso come la maggior parte 
dei Broker (71%) non percepisca un’effettiva pressione da 
parte di questi player digitali, non ritenendo il mercato 
in cui operano aggredibile da questa tipologia di attori, 
specialmente considerando servizi e prodotti complessi, 
perlopiù destinati alla clientela corporate, in cui il fattore 
consulenziale e umano risulta determinante. In altri casi, 
la risposta negativa è stata determinata dalla natura dei 
rispondenti, dato che circa un quinto del campione è 
rappresentato proprio da Insurtech e Broker digitali. 

D’altro canto, il 24% degli intervistati ha dichiarato di 
avvertire il mondo Insurtech come una minaccia. In questo 
caso si tratta di player che operano principalmente in fette 
di mercato consumer e retail oriented, largamente servite 
da operatori digitali. Nonostante la pressione competitiva 
avvertita, i rispondenti appaiono concordi nell’affermare 
di poterla fronteggiare attraverso la personalizzazione dei 
servizi offerti e l’evoluzione delle soluzioni standard.
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Percepite pressione competitiva da 
parte di altri canali distribuitivi (e.g. 
Bancassurance)?

Percepite maggiore pressione 
competitiva da parte di player nazionali 
o internazionali? 

? ?

Sì No

43%

57%

81%

38%

Internazionali Nazionali Nessuno dei due

5%

Analogamente a quanto rilevato per le Insurtech, la 
maggior parte degli intervistati (57%) non percepisce 
pressione competitiva da parte delle Banche distributrici di 
prodotti assicurativi, in primis perché i Broker e le banche 
servono solitamente target di clientela diversi e queste 
ultime non dispongono di tutte le competenze necessarie 
a fornire consulenza specializzata, ma anche perché le 
Banche sono spesso considerate dei partner distributivi e 
non dei competitor. 

A differenza di quanto emerso in precedenza però, in 
questo caso cresce la percentuale del campione (43%) 
che ha dichiarato invece di percepire questa pressione, 
ritenendo la forza distributiva delle Banche superiore 
rispetto a quella dei Broker, sia grazie agli sforzi effettuati 
in ottica di rinnovamento dell’offerta degli ultimi anni, sia 
grazie alla loro capillarità, che permette di raggiungere una 
fetta di clientela maggiore specialmente nel ramo Vita. 

Infine è stato chiesto agli intervistati se percepissero 
maggiore pressione da parte di player nazionali o 
internazionali, anche alla luce delle recenti operazioni 
di fusione e acquisizione che hanno visto coinvolti 
intermediari di medie e grandi dimensioni. Per l’81% degli 
intervistati sono i Broker internazionali a rappresentare 
la principale minaccia: nello specifico, si fa riferimento 
ai grandi gruppi che si sono rafforzati grazie alle recenti 
operazioni di acquisizione e che vantano un ampio parco 
prodotti e una considerevole base di clientela sulla quale 
fare cross-selling, nonché maggiore potere contrattuale per 
abilitare dinamiche di up-selling. Il 38% degli intervistati, 
invece, ritiene che siano i player nazionali a rappresentare 
la minaccia più grande, segnalando in generale uno scarso 
interesse degli attori esteri per il mercato italiano che si 
posiziona storicamente tra i più sotto-assicurati.
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Recentemente abbiamo chiesto alle compagnie quali fossero i trend più rilevanti nel 
mercato assicurativo, qual è il vostro punto di vista??

A conclusione dell’indagine e in parallelo a quanto fatto 
con le Compagnie nella ricerca pubblicata a luglio 2023 
sull’impatto delle tecnologie sul settore assicurativo9, è 
stato chiesto ai Broker di indicare i trend più rilevanti sul 
mercato secondo il loro punto di vista.

Nel caso delle Compagnie, a posizionarsi in cima alla 
classifica era stata l’Embedded Insurance, seguita in 
seconda posizione dall’Open Insurance e al terzo posto 
dalle polizze legate alla sostenibilità e ai fattori ESG.

1 Cyber Security related 

2 Natural Catastrophes/Weather 
Related

3 Sustainability/ESG related 

4 Parametric Insurance

5 Embedded/Invisible Insurance 

6 Digital Engagement platforms

7 Open Insurance/Ecosystems

8 Predictive/Data Driven proposition 

9 Connected Insurance basata su IoT)

10 Mobility related (MaaS e Mobilità 
multimodale)

11 Automated Underwriting

12 Behavioural Insurance

13 On demand/Instant Insurance 

1 Embedded Insurance

2 Open Insurance/Ecosystems

3 Sustainability/ESG related

4 Predictive/Data Driven propositions

5 Natural Catastrophes/Weather 
Related

6 Automated Underwriting

7 Cyber Security related

8 Digital Engagement platforms

9 Mobility related (MaaS e Mobilità 
multimodale)

10 Parametric Insurance

11 Connected Insurance (basata su IoT)

12 Behavioural Insurance

13 On demand/Instant Insurance

BROKER COMPAGNIE*

*Confronto con classifica identificata dalle Compagnie in “Digital Disruption: l’impatto 
delle tecnologie emergenti sul settore assicurativo”, 2023
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Quanto ai broker, si è andato a delineare un podio piuttosto 
diverso: ad occupare la prima posizione sono infatti le 
polizze relative alla Cyber Security (settime nella classifica 
identificata dalle Compagnie), seguite al secondo posto dai 
prodotti dedicati alle catastrofi naturali (al quinto posto 
nella precedente classifica). Si conferma invece terzo il 
trend relativo alla sostenibilità. 

Per comprendere le differenze emerse nei risultati è 
necessario avanzare alcune considerazioni legate alle 
caratteristiche dei player considerati. Nel caso della cyber 
security, sebbene le Compagnie percepiscano la rilevanza 
degli incidenti di sicurezza informatica, data anche l’elevata 
frequenza, e siano consapevoli della possibilità di colmare 
un gap di protezione ancora estremamente elevato, esse 
rilevano al tempo stesso una crescente difficoltà nel tarare 
efficacemente l’entità dei premi a fronte dell’elevata 
onerosità media dei sinistri e l’assenza di serie storiche 
pubbliche a supporto. Emblematica, a tale proposito, è 
stata l’affermazione di Mario Greco, CEO di Zurich, che a 
fine 2022 si è espresso dichiarando che gli attacchi cyber 
sarebbero diventati presto “non assicurabili”, vista l‘entità 
dei danni mediamente causati da una singola violazione. 
D’altro canto, per i Broker, la cyber insurance rappresenta 
un’opportunità unica nell’ottica dell’offerta di servizi sempre 
più improntati alla consulenza e incontra una domanda 
crescente da parte delle imprese. 

Un discorso simile è valido per gli eventi legati al 
cambiamento climatico e agli eventi metereologici estremi, 
che ogni giorno diventano sempre più pervasivi e tangibili: 
secondo i dati dell’Osservatorio Città Clima di Legambiente, 
il tasso di crescita di eventi estremi nei primi cinque mesi 
(gennaio-maggio) del 2023 ha registrato un +135% rispetto 
al 2022, con 122 fenomeni metereologici che hanno 
causato danni alle città italiane13. In tale contesto, la nuova 
Legge di Bilancio del Governo Meloni introdurrà da fine  
2024 l’obbligo di polizze catastrofali per le impese: si tratta 
di un impulso straordinario per il settore assicurativo e di 
una risposta forte a quanto auspicato già da tempo dalle 
istituzioni.

Unanimità tra Broker e Compagnie sull’ultima posizione 
del podio, che si chiude con i prodotti ESG: si tratta 
naturalmente di un macro-trend globale che assegna alle 
tematiche relative alla sostenibilità (e non solo) un ruolo di 

primaria importanza, soprattutto nel contesto corporate, 
dove il rispetto di questi principi diventa intrinsecamente 
collegato al valore reputazionale. Non sempre di facile 
gestione, le politiche legate alla responsabilità sociale, 
ambientale e di governance rappresentano un nuovo rischio 
tanto per i player assicurativi che per le aziende chiamate 
a dimostrare il rispetto concreto di questi criteri nella loro 
attività di business e nelle relazioni con clienti, fornitori, 
dipendenti e terze parti.

Ad essere confermate sono anche le ultime posizioni 
della classifica: le polizze comportamentali (behavioural 
insurance) e quelle on-demand o istantanee registrano 
infatti una crescente disaffezione da parte degli operatori 
di mercato, tanto per le Compagnie quanto per i Broker. 
In entrambi i casi si tratta di prodotti il cui potenziale non 
è stato ancora espresso o che si è rivelato, ad oggi, al di 
sotto delle aspettative: per le prime risulta infatti difficile 
raccogliere risultati concreti in termini di gestione tecnica, 
mentre per le seconde si rischia di andare incontro a 
meccanismi di anti-selezione a fronte di una domanda che 
al momento risulta essere ancora piuttosto modesta nel 
nostro paese.

In aggiunta alle risposte proposte dal questionario, 
si segnala un interesse crescente per le piattaforme 
corporate con focus welfare & employee benefit: si tratta 
infatti di strumento integrativi che le imprese hanno a 
disposizione per completare l’offerta di servizi dedicati ai 
propri dipendenti attraverso l’estensione delle coperture 
assicurative e per migliorare in generale la soddisfazione e 
la motivazione dei lavoratori. Oltre all’offerta assicurativa 
integrativa per l’assistenza sanitaria, infortunio, vita, Long 
Term Care, previdenza integrativa, ecc, il piano welfare può 
includere incentivi e premi legati a convenzioni aziendali 
mirate al benessere dei dipendenti, in linea con i benefici 
fiscali previsti dalla normativa vigente. I grandi Broker, 
in particolare i gruppi internazionali, stanno investendo 
sempre di più su questo tipo di prodotti e piattaforme per le 
aziende cliente, soprattutto perché sono soggetti ad un alto 
livello di fidelizzazione.
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Quali sono a tuo avviso le caratteristiche e i 
trend più rilevanti per il settore del brokeraggio 
assicurativo in Italia negli ultimi anni? C’è 
differenza tra il contesto italiano e quello europeo? 

Attualmente nel settore del brokeraggio assicurativo 
emergono due tendenze principali: la digitalizzazione e il 
consolidamento, talvolta strettamente correlate tra loro. 
Per quanto riguarda la spinta verso la digitalizzazione, 
il settore assicurativo nel complesso è storicamente 
indietro di molti anni sull’innovazione tecnologica rispetto, 
ad esempio, a quello bancario. A questo si aggiunge il 
contesto italiano, che continua a evidenziare un notevole 
divario rispetto ai principali “competitor” europei: 
nonostante questo, è doveroso notare come negli ultimi 
anni, persino da parte degli attori più piccoli, vi sia stato 
un notevole incremento negli sforzi e negli investimenti 
in tecnologia, anche grazie a strategie di outsourcing e 
collaborazione.

Marco Contini ricopre svariati ruoli rilevanti nel 
contesto assicurativo, tra cui Insurance Business 
Advisor, docente, economista, editorialista, 
consulente strategico per Compagnie assicurative, 
Broker e MGA. Opera sui mercati internazionali 
in merito ad attività di M&A come Senior Advisor 
di Fondi di Private Equity, Broker Internazionali e 
Società di Consulenza strategica. È inoltre esperto 
di riorganizzazione aziendale e di gestione delle crisi 
aziendali, Insurtech e di sviluppo di startup innovative 
in campo assicurativo. Relatore su temi assicurativi 
e dell’innovazione, sviluppa la sua attività su tutti i 
settori assicurativi (Claims, Underwriting, Distribution, 
Marketing, Insurtech, Corporate Governance, Corporate 
Restructuring, MGA). 

?

3. Una chiacchierata con l’esperto: Marco Contini

Negli ultimi anni abbiamo anche assistito ad un cospicuo 
incremento del numero di operazioni straordinarie. Spinti 
dalla necessità di innovare ed effettuare investimenti in 
tecnologia, ma privi delle risorse finanziarie necessarie, i 
Broker medio – piccoli stanno considerando la possibilità 
di individuare acquirenti interessati al loro business. A 
contribuire a questa tendenza, vi sono anche le attuali 
condizioni macroeconomiche, soprattutto l’incremento 
dei tassi di interesse, che rende più costoso l’accesso ai 
finanziamenti. 
Tali caratteristiche implicano ampie opportunità di 
business per gli investitori internazionali, che vedono 
nel mercato italiano grandi margini di crescita e 
miglioramento. Il nostro paese è particolarmente 
attrattivo sia perché attualmente meno maturo e sotto 
assicurato, sia perché abbiamo in media un contesto 
più frammentato rispetto ad altre realtà come Francia, 
Germania, Spagna e Portogallo. I fattori menzionati 
portano i Broker internazionali di grandi dimensioni 
a considerare i piccoli Broker italiani come target 
interessanti per consolidare la loro presenza sul panorama 
italiano e aumentare i loro ricavi.

Marco Contini
 

Senior Advisor per M&A e Insurtech
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Fonti differenti riferiscono punti di vista opposti 
su chi sia il vero promotore di innovazione 
nel mercato assicurativo. Alcuni ritengono 
che alle Compagnie spetti l’onere di trainare il 
cambiamento essendo i Broker poco digitalizzati; 
secondo altri sono proprio i Broker ad agire come 
propulsori di rinnovamento, mentre le Compagnie 
risultano più legate alla tradizione. Quale dei due 
sta compiendo la maggiore evoluzione a livello 
tecnologico? 

Tra le Compagnie e i Broker, questi ultimi sono 
maggiormente promotori del cambiamento, perché 
favoriti da strutture organizzative più snelle e da 
un approccio di tipo imprenditoriale che li spinge 
fisiologicamente ad evolversi. Nella maggior parte 
dei casi, però, si tratta a tutti gli effetti di una spinta 
reciproca all’innovazione in cui entrambi gli attori, fabbrica 
prodotto e distributore, sono indispensabili. Non di rado si 
vengono a formare dei meccanismi di compartecipazione 
all’investimento che favoriscono entrambe le parti.

Quali sono le competenze digitali indispensabili per 
un Broker nel 2023? 

Le competenze digitali necessarie per un Broker sono 
quelle funzionali all’attività di business e all’utilizzo 
efficace degli strumenti aziendali e nella creazione di una 
relazione di fiducia con il cliente. Tipicamente, i Broker 
di dimensione più piccola tendono a adottare strategie di 
IT outsourcing per questioni di convenienza, a differenza 
dei Broker più grandi che possono avere una struttura 
dedicata che si occupa esclusivamente di digitalizzazione e 
dello sviluppo di nuove tecnologie attraverso l’assunzione 
di figure specifiche.

Il cliente tipo di un intermediario ha subito 
un’evoluzione nel livello di digitalizzazione? Se sì, 
quali sono stati i principali driver? 

I clienti subiscono un’evoluzione in linea con il mercato e 
richiedono prodotti e servizi sempre più digitali. Questo, 
però, è in contrapposizione con il fatto che i clienti, 
anche se particolarmente digitalizzati, tendono a non 
acquistare le polizze attraverso i canali digitali. A riprova 
di quanto detto, basti pensare che solo lo 0,2% dei sinistri 
viene denunciato tramite app fornite dalla Compagnia 
o dall’Intermediario, in quanto il fattore umano in questi 
casi si rivela essenziale. La ragione è intrinseca nel valore 
del prodotto stesso, cioè la polizza assicurativa, che per 
svariate ragioni mal si concilia con una esperienza 
“fully digital”. 

?

?

?

Credi che le operazioni di consolidamento ed 
M&A a cui abbiamo assistito negli ultimi anni 
abbiano degli effetti in definitiva positivi per il 
mercato degli intermediari assicurativi? E sulla 
competizione? 

Le operazioni di consolidamento alle quali stiamo 
assistendo hanno degli effetti positivi, in quanto 
rendono le aziende italiane più solide. Per il mercato 
degli intermediari assicurativi, quindi, è un’occasione 
per diventare più forti e consolidare i processi di 
digitalizzazione, incrementando l’efficienza, ma anche per 
fare leva sull’economia di scala accorpando i costi afferenti 
alle funzioni interne. Per quanto riguarda gli effetti del 
consolidamento sulla competizione, è necessario precisare 
che ci attendiamo due fasi distinte con differenti possibili 
impatti. La prima fase di consolidamento, attualmente in 
corso, che vede i grandi Broker internazionali acquistare 
Broker di medie dimensioni, favorirà la competizione. 
La seconda fase invece, in cui ci saranno sempre meno 
target da acquistare, sarà caratterizzata da fusioni e 
acquisizioni fra grandi Broker, fattore che potrebbe 
potenzialmente irrigidire il mercato. 

?
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AI Generativa, IoT, RPA, Metaverso, Blockchain: 
quali tecnologie emergenti diventeranno più 
rilevanti per gli intermediari assicurativi? Su quale 
tecnologia consiglieresti di investire nei prossimi 
mesi? 

Attualmente, le tecnologie più rilevanti per il supporto alle 
attività aziendali includono la Blockchain e l’IoT. Nel caso 
della Blockchain, la sua applicazione principale riguarda 
l’ottimizzazione dei processi e dei sistemi, soprattutto nella 
gestione dei sinistri e richieste di risarcimento. Per quanto 
riguarda l’IoT, ci troviamo in una fase più avanzata per cui 
ci sono già numerosi strumenti in uso, come nel settore 
della domotica e della mobilità, che pur rappresentando 
mercativi significativi, stanno vivendo una fase di stasi 
nell’innovazione. Questa situazione è spesso dovuta alla 
velocità con cui si evolve la tecnologia: non è inverosimile 
che investimenti recenti effettuati in tecnologia risultino 
presto obsoleti. Le scatole nere, ad esempio, sono state 
in gran parte sostituite dai sistemi GPS presenti sugli 
smartphone. Per quanto riguarda invece l’Intelligenza 
Artificiale, si tratta di un fenomeno con risvolti certamente 
epocali, ma è doveroso specificare che non ha ancora 
trovato una diffusione abbastanza rilevante nel settore 
assicurativo.

Qual è la tua visione del mercato assicurativo fra 
10 anni? 

Le Compagnie assicurative, nell’accezione in cui 
le conosciamo ora, non ci saranno più. La polizza 
assicurativa in sé diventerà una semplice commodity, 
integrata all’interno dell’offerta di grandi player che hanno 
a disposizione un ampio bacino di utenti, quali ad esempio 
operatori Big Tech come Amazon o attori del settore Telco, 
e con cui le Compagnie stesse collaboreranno. 

?

?
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4.  Best Practice di settore 

In questo capitolo vengono presentati dei casi d’uso 
reali selezionati in base a quanto proposto liberamente 
da alcuni dei Broker che hanno partecipato all’indagine. 
Tutte le iniziative sono presentate in ordine alfabetico in 
base al nome dell’intermediario stesso e costituiscono 
delle best practice in termini di adozione tecnologica per 

l’efficientamento dei processi coinvolti nel loro business, 
tra cui l’ottimizzazione della gestione documentale e della 
contrattualistica, il miglioramento dell’esperienza cliente 
e la semplificazione delle attività di analisi del rischio, 
quotazione e comparazione. 

Area Brokers Industria 
Athena, software proprietario   

 
In un mondo in costante evoluzione, l’innovazione e la tecnologia sono elementi chiave per il successo di un’azienda. 
Area Brokers Industria si è dotata di un software proprietario - Athena - in grado di gestire l’intero processo 
assicurativo, partendo dalla quotazione fino all’emissione di una polizza. Athena analizza e compara centinaia di 
prodotti assicurativi e propone la soluzione più adatta alle esigenze del cliente.

Tramite Athena, una soluzione tecnologicamente avanzata e scalabile, Area Brokers Industria ha fornito ai propri 
collaboratori uno strumento per gestire in modo rapido e completamente digitale i processi. Tra le caratteristiche 
salienti del software spicca un’architettura gerarchica che consente ai collaboratori di gestire i loro portafogli e clienti, 
mentre il management può supervisionare i processi di vendita. La tecnologia è facilmente integrabile con fonti dati 
e applicazioni esterne tramite API (Application Programming Interface), consentendo alle compagnie assicurative di 
configurare i propri prodotti, definire sconti e comunicare le tariffe. Una volta che un prodotto è inserito in Athena, 
vengono registrate tutte le caratteristiche del contratto assicurativo, consentendo un’analisi statistica estremamente 
dettagliata, fondamentale per una preventivazione ottimale. Infine, il software consente di gestire in modo digitale la 
raccolta e l’archiviazione di tutta la documentazione contrattuale e precontrattuale.

Progetti in fase di sviluppo: Area Brokers Industria sta avviando due progetti focalizzati mirati all’implementazione di 
applicazioni basate su tecnologie di intelligenza artificiale, che permetteranno all’azienda di verificare la correttezza e 
la completezza della documentazione fornita dai clienti e di supportare le attività di due diligence relative ai contratti 
di polizza. Queste implementazioni costituiranno un valore aggiunto, permettendo di essere conformi ai requisiti 
normativi ed al tempo stesso di accelerare i processi di sottoscrizione del rischio.
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AON 
Ocean Bancassurance Platform 

 
Il progetto “Ocean” nasce nel 2011 in Italia con il nome Tsunami e rappresenta un ambizioso sforzo nel settore 
Bancassurance per rivoluzionare e ottimizzare i processi di prevendita, vendita, post-vendita e gestione dei sinistri 
multi-Compagnia attraverso l’utilizzo di un solo portale allo sportello. Con l’introduzione e l’applicazione delle più 
recenti tecnologie, tra cui l’Intelligenza Artificiale (IA) e la Blockchain, prevista nei prossimi mesi, questa piattaforma 
innovativa mira a migliorare l’esperienza del cliente, ridurre i costi operativi e aumentare la sicurezza dei dati in tutto 
il ciclo di vita delle assicurazioni. 

La componente centrale delle novità che saranno introdotte in “Ocean” è l’IA, che viene utilizzata per analizzare dati 
complessi e identificare pattern, tendenze e comportamenti dei clienti. Questa analisi avanzata consente una migliore 
comprensione delle esigenze individuali dei clienti e l’offerta di polizze assicurative altamente personalizzate.

Con primari partner internazionali, verrà introdotta la tecnologia Blockchain per garantire la sicurezza dei 
dati, la trasparenza e la tracciabilità in tutto il processo assicurativo. I contratti intelligenti basati su blockchain 
automatizzano la gestione dei sinistri e consentono transazioni più sicure e veloci.

“Ocean” semplifica il processo di selezione delle polizze e la valutazione dei rischi attraverso l’IA. Gli agenti di vendita 
possono accedere a strumenti avanzati per creare preventivi e offerte personalizzate in tempo reale, migliorando così 
l’efficienza delle vendite.

Dopo la vendita, la piattaforma offre un portale self-service per i clienti, consentendo loro di gestire le loro polizze, 
aprire richieste di servizio e ricevere assistenza in modo più rapido ed efficace. L’IA è utilizzata anche per l’analisi dei 
reclami e dei feedback dei clienti. 
La gestione dei sinistri diventa più efficiente grazie alla blockchain. I contratti intelligenti automatizzano il processo di 
liquidazione dei sinistri, riducendo i tempi di attesa e migliorando la precisione nel calcolo delle indennità. 
Con l’IA e la Blockchain al suo cuore, “Ocean” si propone di cambiare radicalmente il modo in cui le assicurazioni sono 
vendute, gestite e analizzate.
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Facile.it 
Assicurati 

 
Nel contesto in continua evoluzione del settore assicurativo, l’iniziativa offerta da Facile.it, il principale comparatore 
italiano del settore, si inserisce nella crescente domanda di soluzioni che semplifichino e ottimizzino l’esperienza dei 
clienti assicurativi.

L’applicazione mobile Assicurati, disponibile dal prossimo anno e dedicata, almeno nella sua prima fase, ai clienti dei 
Facile.it Store e della rete Facile.it Partner, rappresenta una soluzione completa per la gestione delle polizze, offrendo 
agli utenti un canale diretto per rimanere in contatto con il proprio intermediario assicurativo e accedere in modo 
semplice a tutte le informazioni rilevanti sulla polizza che si intende sottoscrivere o che si è già acquistata. 
Assicurati consente ai clienti di visualizzare agevolmente i dettagli delle coperture, tra cui documenti di polizza digitali 
e termini contrattuali e le informazioni utili in caso di necessità.

La gestione delle scadenze delle polizze è semplificata grazie alle notifiche automatiche fornite da Assicurati, 
garantendo che i clienti ricevano avvisi tempestivi e riducendo il rischio di interruzioni nella copertura. 
Assicurati permette ai clienti di effettuare i pagamenti in modo sicuro e conveniente direttamente dall’app che offre, 
inoltre, la possibilità di richiedere preventivi gratuiti personalizzati per nuove coperture assicurative, garantendo 
che le esigenze specifiche dei clienti siano soddisfatte. In sintesi, Assicurati di Facile.it rappresenta un passo avanti 
nell’ottimizzazione dell’esperienza dei clienti nel settore assicurativo, guida il cliente nell’era digitale, mantenendo un 
solido contatto con il proprio esperto e intermediario assicurativo.
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Marsh 
PPM 

 
La piattaforma di Placement and Policy Management di Marsh (PPM) consente di gestire digitalmente l’intero ciclo 
di vita dei contratti assicurativi, dalla negoziazione alla notifica di scadenza, fino alla gestione dei documenti e dei 
pagamenti.

PPM permette di ottimizzare il processo di revisione dei documenti di polizza e certificati emessi dalle compagnie 
assicurative che, ad oggi, è interamente manuale. Con un processo automatizzato di confronto tra i documenti e i dati 
contenuti nella piattaforma, Marsh mira a centralizzare e digitalizzare l’acquisizione, la revisione e la gestione delle 
polizze, per ridurre i tempi di gestione e documentazione della documentazione di polizza ai clienti. 

Funzionamento della piattaforma  
Marsh ha creato uno spazio di lavoro digitale per semplificare l’inserimento dati e automatizzare la creazione dei 
contenuti scambiati durante la trattativa, con un processo più efficiente e affidabile, meno soggetto agli errori e 
inefficienze tipici dell’approccio manuale.

Dal portale unico è possibile proporre i rischi al mercato assicurativo, registrare le quotazioni ricevute dalle 
compagnie e formulare una proposta al cliente sulla base delle condizioni più favorevoli ottenute dal mercato. Inoltre, 
si possono sfruttare i dati contenuti nella piattaforma per generare automaticamente la documentazione richiesta in 
fase di negoziazione e per condurre analisi in merito all’andamento del mercato assicurativo. Il cliente ha inoltre la 
possibilità di comparare la propria copertura con quella di centinaia di altre aziende dello stesso settore. 

Flessibilità e integrazione grazie all’approccio “Agile” e alle API 
PPM si basa sulla tecnologia UNQORK che, grazie al modello codeless, consente di sviluppare applicazioni complesse 
senza scrivere codice. Questo, insieme a un approccio progettuale Agile, permette una notevole velocità di sviluppo e 
una maggiore flessibilità, adattandosi rapidamente all’evoluzione del mercato e alle esigenze del cliente.

Grazie alle API (Application Programming Interface), la piattaforma può comunicare con altri software in modo rapido 
e sicuro, nonché integrarsi facilmente con i sistemi aziendali, come il CRM o l’ERP, per una maggiore efficienza, 
sicurezza e coerenza dei dati lungo tutta la catena del valore.
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PCA Broker 
FRAME (Fast Risk Assessment for Medium Enterprises) 

L’adozione di un processo formale di gestione del rischio ha da sempre trovato delle resistenze nelle PMI, tra cui la scarsa 
cultura del rischio, la percezione che essa sia esclusivo appannaggio delle grandi aziende e la difficoltà nel reperire le 
necessarie risorse umane ed economiche. 
Tuttavia, in un contesto caratterizzato da grande incertezza come quello odierno, la gestione del rischio è diventata un 
processo imprescindibile per tutte le imprese, poiché consente di prevenire o mitigare gli impatti degli eventi avversi e di 
cogliere le opportunità offerte dall’incertezza stessa, generando valore a lungo termine per gli stakeholders. 
Per questo motivo, Augustas, società di risk consulting di proprietà del Gruppo Gavio, ha sviluppato FRAME (Fast Risk 
Assessment for Medium Enterprises), uno strumento innovativo caratterizzato da:

• approccio semplificato, automatizzato e standardizzato, per una riduzione significativa di costi e tempi di analisi
• coinvolgimento di un unico referente aziendale, riducendo così l’impatto organizzativo
• generazione di report concisi e chiari che possono essere presentati al top management 

FRAME rappresenta una risposta efficace per la gestione del rischio in ambito PMI, grazie ad una metodologia 
semplificata ma con i principali vantaggi di un approccio più maturo e strutturato. In questo modo si pongono le basi per il 
raggiungimento dei seguenti obiettivi:

• Valutare e mappare i principali rischi operativi;
• Identificare e prioritizzare le principali criticità;
• Ottimizzare il portafoglio assicurativo per coprire i rischi mappati;
• Iniziare a diffondere una “Cultura di Gestione del Rischio”. 

Se fino a qualche anno fa l’adozione di un processo strutturato di gestione del rischio era visto come utile ma non 
necessario per le PMI, oggi tale processo è diventato indispensabile in un contesto di crescente interconnessione delle 
aziende all’interno della catena di approvvigionamento. Il processo di gestione del rischio è inoltre richiesto a livello 
regolatorio e assicurativo, dai clienti e dagli istituti di credito.

Augustas ha lanciato FRAME alla fine del 2020 e fornisce il servizio sia ai singoli clienti che in forma aggregata attraverso 
associazioni di categoria, gruppi di acquisto, ecc., acquisendo un forte interesse e una crescente domanda da parte dei 
clienti.
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Wide Group 
Co-Pilot e Co-Broker

In Wide Group, l’innovazione e la tecnologia hanno sempre rappresentato elementi fondamentali della nostra 
strategia. I recenti sviluppi nei progetti legati all’Intelligenza Artificiale (AI) ne sono un esempio concreto. Di seguito 
vengono presentati due casi d’uso emblematici.

1. Il Co-Pilot - Integrazione AI nei Processi di Sviluppo: Questo progetto ha rappresentato un salto qualitativo nella 
nostra capacità di sviluppare software utilizzando il linguaggio Ruby on Rails. L’adozione di AI generativa ha 
permesso di creare un co-pilot che affianca i nostri sviluppatori. Non solo ha semplificato le attività di debugging, 
ma ha anche accorciato notevolmente le tempistiche di deploy del codice. Il supporto fornito dall’AI ha ottimizzato 
la curva di apprendimento dei nuovi sviluppatori, rendendo il linguaggio Ruby on Rails più accessibile. Questo ha 
comportato un miglioramento sostanziale nelle performance e nella produttività del team di sviluppo.

2. Il Co-Broker - Applicazione di LLM nel Brokeraggio Assicurativo: Il secondo progetto, attualmente in corso, si 
concentra sulla realizzazione di un Language Model (LLM) verticalizzato su data set assicurativi. Il suo obiettivo 
è fornire ai Broker di Wide Group un supporto nell’analisi tecnica dei contratti assicurativi e nella valutazione 
dei rischi. Questo modello, addestrato su dataset di carattere giuridico e tecnico assicurativo, è in grado di 
processare rapidamente informazioni complesse permettendo analisi più precise e tempestive.

I progetti in atto in Wide Group rappresentano un esempio concreto di come l’AI giocherà un ruolo fondamentale 
anche nella nostra industry. L’applicazione dell’AI ai processi aziendali non è solo una questione di tecnologia, ma un 
elemento chiave per rimanere all’avanguardia nel panorama del Brokeraggio assicurativo italiano.
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Conclusioni

Negli ultimi anni il mercato dei Broker è stato caratterizzato 
da un forte fermento sia a livello nazionale che 
internazionale: la crescente domanda di consulenza 
indipendente e l’evoluzione del panorama dei rischi, unita 
alle caratteristiche intrinseche del business model dei 
Broker, hanno infatti determinato un trend di crescita nella 
share di premi intermediati da questa categoria di operatori 
nella maggior parte dei paesi europei. In questo scenario, la 
spinta competitiva ha innescato da un lato un’accelerazione 
negli investimenti in tecnologie e strumenti digitali, e 
dall’altro un processo di consolidamento che si è tradotto 
in un’elevata attività di M&A. L’impatto prodotto da queste 
iniziative è stato particolarmente evidente nel panorama 
italiano, finora caratterizzato da una forte frammentazione.

Tra le operazioni straordinarie, a prevalere nel nostro 
Paese sono state le acquisizioni che hanno avuto come 
controparte un altro Broker. I principali ostacoli da superare 
hanno riguardato la complessità legate alla negoziazione 
dei termini dell’accordo e alla valutazione della controparte 
nelle fasi preliminari, mentre alla chiusura del deal gli sforzi 
sono stati concentrati sulla delicata fase di integrazione 
di sistemi, processi e cultura aziendale. Nonostante la 
presenza di tali complessità, considerate fisiologiche 
nelle operazioni di questo tipo, i risultati prodotti si sono 
dimostrati generalmente in linea o sopra le aspettative.  

Le acquisizioni condotte sono state realizzate 
principalmente nell’obiettivo di espandere la quota di 
mercato e di internalizzare strumenti e competenze 
tecnologiche. Nello specifico, la digitalizzazione è emersa 
come un fattore chiave per operare profittevolmente 
in questo panorama, tanto che in oltre la metà delle 
acquisizioni concluse il livello tecnologico della controparte 
ha rappresentato un fattore determinante o parzialmente 
determinante per il bidder nella scelta di realizzare 
l’operazione. In quest’ottica, numerosi sono inoltre i player 
che negli ultimi 12 mesi hanno effettuato investimenti 
in tecnologie emergenti. Target di questi investimenti 
sono state principalmente IA generativa e RPA, che si 
classificano in cima al podio delle tecnologie più rilevanti 
per un intermediario, permettendo di efficientare i processi, 
ridurre i costi e migliorare la relazione con la clientela.

La crescita del livello di maturità tecnologica del settore 
risulta evidente anche dall’aumento dell’impiego di 
strumenti digitali a supporto dell’attività professionale. 
Ad oggi la totalità dei Broker intervistati ha dichiarato 
di utilizzarne una grande varietà, tra cui spiccano 
principalmente strumenti di confronto e quotazione, 
seguiti da software di gestione dei sinistri, portali di home 
insurance e strumenti di analisi dei dati. 

Sebbene la digitalizzazione abbia portato innumerevoli 
benefici agli operatori di settore, essa ha al tempo stesso 
aperto la strada ad una serie di criticità, soprattutto in 
termini di cybersecurity. La rilevanza del tema è evidente 
anche a livello normativo, con il regolamento DORA che 
imporrà requisiti rigidi sulla sicurezza informatica per gli 
operatori del settore finanziario, compresi gli intermediari 
assicurativi. Il mercato dei Broker appare oggi consapevole 
della minaccia e si è dichiarato complessivamente pronto a 
recepire le misure, dimostrando di aver iniziato da tempo a 
investire in sicurezza informatica, predisponendo risorse ad 
hoc per contenere la minaccia proveniente da questo tipo di 
attacchi.

Se da una parte il tema cyber rappresenta un rischio per 
l’operatività degli intermediari, esso costituisce al tempo 
stesso un’opportunità di business per i broker, che lo 
mettono anche al primo posto nella classifica dei trend 
più rilevanti per il mercato assicurativo. Accanto al cyber, 
ad emergere ai primi posti sono le catastrofi naturali e la 
sostenibilità, su cui si evidenzia una domanda crescente 
da parte del mercato. Questo podio si differenzia nelle 
prime due posizioni da quello identificato dalle Compagnie 
che, sebbene riconoscano l’urgenza e l’importanza dei 
temi menzionati, li guardano con maggior cautela data la 
complessità di tarare efficacemente l’entità dei premi a 
fronte dell’elevata onerosità media dei sinistri e dell’assenza 
di serie storiche pubbliche a supporto. 
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All’interno del panorama descritto, i Broker devono 
confrontarsi anche con una serie di categorie di player 
che possono minare il loro posizionamento sul mercato. 
Mentre le Insurtech non sono generalmente considerate 
come dei competitor diretti, operando su prodotti e 
segmenti differenti, maggiore pressione competitiva si 
avverte da parte del Bancassurance, data la mole della 
forza distributiva e la capillarità che gli operatori bancari 
possono vantare sul territorio. La vera minaccia per i player 
locali pare però essere rappresentata da altri Broker, in 
particolare dai grandi player internazionali che possono 
contare non solo su grandi capacità di investimento, 
ma anche su una base di clientela e un parco prodotti 
molto vasti, oltre che su un ampio spettro di strumenti e 
competenze digitali.

In conclusione, l’Italia resta un mercato estremamente 
attrattivo per gli operatori internazionali e la maggioranza 
dei Broker coinvolti nell’indagine ha dichiarato di pianificare 
l’avvio di nuove operazioni straordinarie nei prossimi 
12 mesi. Il trend fotografato non rappresenta dunque 
un punto d’arrivo quanto piuttosto l’istantanea di un 
fenomeno in corso, destinato a modificare profondamente 
il mercato nazionale e le caratteristiche che conosciamo. Il 
consolidamento non sembra comunque destinato a frenare 
la spinta competitiva e l’innovazione quanto piuttosto a 
rafforzarle, con la digitalizzazione che si pone come uno 
dei principali driver per l’aggregazione e la crescita. Tali 
fattori, che diventeranno sempre più cruciali anche per 
gli operatori di medie e piccole dimensioni, pongono un 
imperativo di miglioramento continuo un settore come 
quello assicurativo che storicamente fatica ad innovarsi, 
e abilita i Broker a diventare co-azionisti del cambiamento 
grazie alla sinergia con Compagnie e Insurtech.
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Appendice
Questionario
M&A 

Avete realizzato operazioni di M&A negli ultimi 24 mesi? 
 F Sì, abbiamo realizzato una o più fusioni
 F Sì, abbiamo realizzato una o più acquisizioni
 F Sì, siamo stati acquisiti
 F No

SE SONO STATE REALIZZATE UNA O PIÙ FUSIONI/
ACQUISIZIONI (BIDDER)

Qual è stata la controparte dell’operazione?
 F Un altro broker 
 F Un fondo di private equity
 F Una Insurtech
 F Un MGA
 F Una società tecnologica
 F Altro (specificare)

Qual è stato il razionale dell’operazione?
 F Internalizzazione strumenti/competenze tecnologiche
 F Acquisizione di nuovi target di clientela
 F Estensione dell’offerta
 F Ampliamento della quota di mercato
 F Altro (specificare)

Il livello tecnologico della controparte ha influito nel 
determinare la scelta di realizzare l’operazione?

 F Sì, è stato determinante per colmare un gap
 F Sì, ha influito ma non è stata la motivazione primaria
 F No

I risultati prodotti finora si sono dimostrati in linea con le 
aspettative?

 F Totalmente in linea
 F Sopra le aspettative
 F Sotto le aspettative
 F È troppo presto per effettuare delle valutazioni

Quali sono state le principali complessità riscontrate durante 
l’operazione?

 F Valutazione della controparte 
 F Divergenza strategica
 F Negoziazione dei termini dell’accordo
 F Allocazione delle risorse umane
 F Nessuna complessità in particolare
 F Altro 

Quali sono state le principali complessità riscontrate dopo 
l’operazione?

 F Integrazione di sistemi/processi
 F Integrazione delle risorse umane/cultura aziendale
 F Andamento del portafoglio clienti
 F Questioni legali/regolatorie
 F Nessuna complessità in particolare
 F Altro (specificare)

Pianificate di realizzare operazioni di M&A nei prossimi 12 
mesi?

 F Sì (specificare)
 F No

SE NON è STATA EFFETTUATA NESSUNA OPERAZIONE  
DI M&A

Cosa vi ha portato a questa scelta?
 F Non è in linea con la strategia aziendale
 F Non se n’è presentata l’opportunità
 F Avevamo avviato un’operazione ma non è stata finalizzata
 F Non è una priorità in questo momento 
 F Altro (specificare)

Quali sono i vostri driver di investimento a supporto di una 
crescita organica?

 F Partnership
 F Investimenti in digitalizzazione
 F Ampliamento gamma prodotti
 F Altro (specificare)
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DIGITALIZZAZIONE 

Qual è in questo momento la tecnologia emergente più 
rilevante per un broker? (classificare da 1 a 5)

 F IA generativa
 F RPA
 F Blockchain
 F IoT
 F Metaverso

Avete realizzato investimenti nell’adozione di nuove 
tecnologie negli ultimi 12 mesi?

 F Sì (specificare range)
 F No

Se sì, in quali? 
 F IA generativa
 F RPA
 F Blockchain
 F IoT
 F Metaverso
 F Altro (specificare)

Qual è stato il driver principale di questi investimenti?
 F Efficientamento dei processi esistenti
 F Miglioramento della relazione con la clientela
 F Apertura a nuovi target
 F Estensione dell’offerta attuale
 F Rafforzamento del brand
 F Altro (specificare)

Avete riscontrato impatti significativi sulla marginalità? 
 F Sì, positivi
 F Sì, negativi
 F Non ancora
 F Nessun impatto significativo

Quali di questi strumenti digitali utilizzate a supporto del 
vostro business?

 F CRM di compliance IDD
 F Gateway payment digitali
 F Software di analisi del rischio
 F Strumenti di confronto e quotazione 
 F Portali home insurance/Mobile app
 F Software di gestione dei claim
 F Strumenti di analisi dei dati
 F Altro

Rispetto ai requisiti minimi di sicurezza previsti dalla 
normativa DORA come valutate lo stato di maturità della 
cybersecurity nel vostro business?

 F 1
 F 2
 F 3
 F 4
 F 5

Quale tra queste strategie ritenete più efficace in ambito 
tecnologico?

 F Build
 F Buy
 F Partnership
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PANORAMA COMPETITIVO 

Percepite pressione competitiva da parte delle Insurtech 
che entrano nel mercato dell’intermediazione assicurativa 
con un approccio “digital native”?

 F Sì 
 F No
 F Altro (specificare)

Percepite pressione competitiva da parte di altri canali 
distribuitivi (e.g. Bancassurance)?

 F Sì
 F No
 F Altro (specificare)

Percepite maggiore pressione competitiva da parte di 
player nazionali o internazionali?

 F Nazionali
 F Internazionali
 F Nessuno dei due

Recentemente abbiamo chiesto alle compagnie quali 
fossero i trend più rilevanti nel mercato assicurativo, qual è 
il vostro punto di vista (max 3)?

 F Embedded/Invisible Insurance
 F Automated Underwriting (sottoscrizione e valutazione 

del rischio automatizzata)
 F Natural Catastrophes/Weather Related
 F On demand/Instant Insurance
 F Parametric Insurance
 F Mobility related (MaaS e Mobilità multimodale)
 F Behavioural Insurance
 F Predictive/Data Driven propositions 
 F Connected Insurance (basata su IoT)
 F Cyber Security related
 F Sustainability/ESG related
 F Digital Engagement platforms (interazione innovativa 

con il cliente)
 F Open Insurance/Ecosystems
 F Altro (specificare)
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EY  |  Building a better working world

EY esiste per costruire un mondo del lavoro 
migliore, aiutare a creare valore nel lungo termine 
per i clienti, le persone e la società, e costruire 
fiducia nei mercati finanziari.

Supportati dall’uso di dati e tecnologia, i team di 
EY in oltre 150 Paesi creano fiducia attraverso 
servizi di revisione e aiutano i clienti a crescere, 
trasformarsi e portare avanti il business.

Operando nel campo della revisione, consulenza, 
assistenza fiscale e legale, strategia e transaction i 
professionisti di EY si pongono le migliori domande 
per trovare risposte innovative alle complesse sfide 
che il mondo si trova oggi ad affrontare.

“EY” indica l’organizzazione globale di cui fanno parte le Member 
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Limited by Guarantee” di diritto inglese, non presta servizi ai clienti. 
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