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Filiali  

Raccolta Diretta 

Numero 
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CONTESTO DI RIFERIMENTO DELLE ASSICURAZIONI PER LE PMI 
SINTESI DEI PRINCIPALI TREND 

Domanda 

Banche 

Offerta 

Sistema 
Distributivo 

§  Il canale Bancario è ancora poco utilizzato per il collocamento di poliz-
ze danni ed ha grandi potenzialità di sviluppo 

§  La distribuzione dei prodotti assicurativi è in profondo cambiamento 
con notevoli spostamenti tra canali tradizionali (agenti) e nuovi (Ban-
che, Internet e telefono) 

§  Più del 60% delle PMI non sono assicurate in maniera completa: 

Ø  Poche coperture con prevalenza di polizze incendio e furto 

Ø  Bassa propensione degli imprenditori ad assicurarsi anche a 

livello personale 

§  Le imprese hanno bassa percezione dei rischi, ciò può derivare da deficit 
di comunicazione lato offerta 

§  Le reti assicurative non propongono in maniera massiva le coperture  as-
sicurative alle PMI 

§  Assicurarsi con le Banche viene percepito come un plus: 

Ø  Per migliorare l’accesso al credito  

Ø  Per ottenere riduzioni nei tassi applicati ai finanziamenti 

A 

B 

C 

D 



5  

LA QUOTA DI PMI ITALIANE NON ASSICURATE E’ RILEVANTE 
GRADITE SOLTANTO ALCUNE TIPOLOGIE DI COPERTURE  

12%

23%

28%

68%

70%

86%

Rischi  
tecnologici 

Ambientale/ 
Inquinamento 

RC prodotto 

RC terzi/  
dipendenti 

Furto 

Incendio  
e danni 

… e quali coperture dirette per le PMI 
Dati in percentuale sulla numerosità del campione analizzato 

Le PMI non assicurate 
totalmente ~15% 

Le coperture in media 
sottoscritte ~ 3 

Le PMI con più di cin-
que rischi assicurati ~ 14% 

Fonte: Paper Ania - La domanda di assicurazione delle imprese.  Risultati dall’Indagine Ania sull’Assicurazione nelle Piccole Imprese Italiane 
 * Dato AIBA 

Alcuni dati chiave … 

Le coperture indirette 
sottoscritte* ~ 10% 

A 

Anche a livello personale gli 
imprenditori sono poco assicurati  

~ 1,5 polizze mediamente 
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I FATTORI CHE DETERMINANO IL BASSO RICORSO ALLE 
ASSICURAZIONI DA PARTE DELLE PMI   

Sintesi 

Tra le PMI non assicu-
rate contro le principali 
categorie di rischio, la 
scelta di non sotto-
scrivere polizze è mo-
tivata in larga maggio-
ranza con il fatto che il 
rischio venga consi-
derato di entità con-
tenuta. Altre motiva-
zioni vengono addotte 
in percentuali ridotte 
dei casi.  

Rischio 
contenuto 

Investimento 
elevato 

Copertura 
non equa 

Mancata 
proposizione 

Molto rilevante Poco rilevante 

Perché le 
aziende non si 

assicurano 

Percezione soggettiva dei rischi e degli 
strumenti di copertura 

Elemento oggettivo. Le Aziende non 
sempre conoscono le opportunità 

offerte dal mercato assicurativo per 
mancata proposizione 

Fonte: Paper Ania - La domanda di assicurazione delle imprese.  Risultati dall’Indagine Ania sull’Assicurazione nelle Piccole Imprese Italiane  
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I CANALI ASSICURATIVI SONO QUASI TOTALITARI NEL 
RAMO DANNI 
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Promotori 
finanziari 

/ SIM 

Totale 
premi 
danni  

0,2 

100,0 

Vendita 
diretta 

Sportelli 
bancari 

4,7 

78,6 

8,1 

Broker 

8,4 

Agenti 

Canale distributivo per il ramo danni 

Dati in percentuale sul  totale per l’anno 2015 

Evidenze 

In Italia il merca-
to danni in gene-
rale non vede le 
Banche protago-
niste. Tuttavia, il 
mercato della 
bancassicura-
zione è in forte 
crescita, nono-
stante il trend  in 
contrazione del 
mercato assicu-
rativo nel suo 
complesso. 

Altri indicatori 

Il canale banca-
rio è privilegiato 
per le polizze 
credito e per il 
ramo perdite 
pecuniarie. 
Inoltre, si con-
traddistingue per 
polizze di pic-
colo importo. 

1,5% 
Vendita 

telefonica 
3,2% 

Internet 
3,4% 

Direzione 

+10% -32% +74% 

Variazione 
ultimi 5 anni 

-14,9% -2,0% 58,3% 14,1% -10,7% 19,7% 

Variazione 
ultimi 5 anni 

C 
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LE PMI PIU’ ASSICURATE OTTENGONO PIU’ CREDITO A 
CONDIZIONI MIGLIORI 

Tasso di interesse medio  
(in % scala a sinistra) 

Numero medio di banche  
(numero scala a destra) 

Evidenze 

Le imprese che hanno 
maggiori coperture 
assicurative ottengo-
no dalle banche tassi 
più bassi e riescono 
ad ottenere credito da 
un maggior numero 
di player. Inoltre han-
no dichiarato di essere 
razionate con minore 
probabilità.  

Correlazione tra assicurazioni e credito 

Tassi medi appllicati e numero banche in relazione al numero polizze 

Numero polizze possedute 

D 

Fonte: Paper ANIA – Credito e assicurazione 



AGENDA DEL DOCUMENTO 

9  

q Breve presentazione di BPB 

q Il contesto di riferimento delle assicurazioni per le PMI 

q Le opportunità di crescita della Bancassurance 

q La view di BPBari – focus su offerta multirischio alle imprese 

q Le sfide dei prossimi anni  

 

9  



LA BANCASSICURAZIONE PRESENTA ENABLER CHE NE CONFER-
MANO IL POTENZIALE… 
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Conoscenza del 
cliente 

•  Il rapporto bancario, in quanto comprendente anche 
l’attivi-tà di lending,porta alla conoscenza approfondita 
delle e-sigenze del cliente sia in ambito creditizio che 
assicura-tivo. 

Correlazione con il 
rischio di credito 

•  I rischi non assicurati potrebbero compromettere la ca-
pacità di rimborso dei prestiti bancari. Per tale ragione le 
Banche dovrebbero considerare tale aspetto di rischio e 
includerlo nei sistemi di pricing, premiando le Aziende 
proattive nell’ambito della protezione.  

Rapporto facilitato 
•  Il rapporto bancario con gli esponenti delle Imprese è 

quasi quotidiano ed in larga parte su base fiduciaria. In-
oltre, anche dal punto di vista pratico, risulta agevole ri-
uscire a considerare anche i prodotti assicurativi in ottica 
“one stop shop”. 

Mercato poco servito 
•  La Banca, facendo leva sul proprio patrimonio di Cliente-

la e sulla diffusione territoriale, può intercettare un’ampia 
platea di Aziende che dichiarano di non avvalersi di al-
cuna consulenza assicurativa, comprendente il 44% del 
totale delle PMI.  

Evidenze 

La Banca può sfruttare 
vantaggi strutturali 
nel mercato assicurati-
vo, grazie alla specia-
lizzazione nell’attività 
creditizia, alla diffu-
sione territoriale e al-
l’ampia quota di PMI 
non presidiate da altri 
player. 



… MA ANCHE FATTORI DA GESTIRE PER NON COMPROMETTERNE 
LA CRESCITA 
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Evidenze 

Lo sviluppo della Ban-
cassicurazione passa 
per il superamento di 
ostacoli legati al cam-
biamento di approc-
cio richiesto dalla par-
ticolare natura dei pro-
dotti assicurativi e allo 
scarso livello di fidu-
cia dovuto al contesto 
economico odierno.  

Prodotti complessi 
•  I prodotti assicurativi sono disegnati e strutturati preva-

lentemente per la rete agenziale e non per il canale ban-
cario. Alcuni prodotti risultano complessi per il Cliente e 
per le Reti di vendita delle Banche. 

Personale non  
skillato 

•  Le human resource non sempre sono pronte al cambia-
mento di approccio nella vendita. Inoltre, la normativa ri-
chiede anche alle Banche un iter di abilitazione comples-
so per la distribuzione in ambito assicurativo. 

Basso grado di fiducia 
vs Banca 

•  Il basso grado di fiducia verso il sistema bancario per ef-
fetto delle note vicende, ha avuto risvolti anche nella 
relazione con i Clienti. Ciò rende difficile riuscire a 
generare rapporti favorevoli, con ripercussioni anche 
sulla commercializzazione dei prodotti assicurativi.  

Crisi economica 
•  Il contesto macroeconomico italiano, del quale le PMI ri-

sentono in particolare, può costituire un ostacolo all’espan-
sione del mercato assicurativo, in quanto la diffusione di 
policy aziendali di cost saving potrebbero intaccare la 
propensione delle Aziende ad investire in protezione.  
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LINEE GUIDA DELL’OFFERTA BPBARI NEL COMPARTO 
ASSICURATIVO PER LE IMPRESE 

Comparto 

Ramo Danni 

Ramo Vita 

Obiettivi chiave 

q  Diventare un player completo nel 
comparto Bancassicurazione su tutti 
i segmenti di clientela serviti 

q  Dotarsi di una gamma di prodotti di-
segnati secondo i migliori standard 
di mercato, a prezzi competitivi 

q  Incrementare le occasioni di cross-
selling sulla clientela esistente 

q  Sviluppare competenze distintive, 
ad oggi non presenti sulla Rete 

§  Consolidare in un solo 
partner bancario e pochi 
partner assicurativi tutte le 
esigenze d’ acquisto di 
prodotti legati alla copertu-
ra dei rischi 

§  Identificare BPB come 
partner assicurativo com-
pleto in grado di soddisfare 
le principali esigenze di co-
pertura dei rischi e a condi-
zioni competitive  

Value proposition per il 
Cliente Imprese di BPB 

q  Integrare l’offerta prodotti assicura-
tivi con la nuova offerta di Wealth- 
Management 

q  Consolidare la relazione con i part-
ner assicurativi oggi attivi sul Ramo 
Vita e/o valutare nuove opportunità 
qualora economicamente attivabili 

13  

q  Diventare un player completo nel 
comparto Bancassicurazione su tutti 
i segmenti di clientela serviti 

q  Dotarsi di una gamma di prodotti di-
segnati secondo i migliori standard 
di mercato, a prezzi competitivi 

q  Incrementare le occasioni di cross-
selling sulla clientela esistente 

q  Sviluppare  e migliorare le compe-
tenze assicurative sulla Rete 

q  Integrare l’offerta prodotti assicura-
tivi con prodotti dedicati (es. Key 
man, polizze TFM) 

q  Dotarsi di una gamma di prodotti di-
segnati secondo i migliori standard 
di mercato, a prezzi competitivi 



L’OFFERTA BPB COPRE IN MODO TRASVERSALE I DIVERSI 
SEGMENTI DI CLIENTELA IMPRESE… 

Nuovi prodotti 
Prodotto presente 
o in rilascio 

§  Ampia gamma 
bisogni potenzia-
li da coprire  

§  Nell’ambito dei 
diversi segmenti 
si è proceduto ad 
una introduzione 
graduale dei pro-
dotti in base a 
potenziale di 
mercato e sem-
plicità di vendita 
per la Rete 
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▪  Simple products  

▪  Simple products  

▪  Simple products  

▪  Simple products  

▪  Simple products  

▪  Simple products  

▪  Simple products  

Ramo Danni 

Ramo Vita 

Auto/Furg./Van 

Ufficio 

Salute/Infortuni 

Furto e rapina 

R.C. Attività/prof. 

Cauzioni/garanzie 

A capitalizzazione 

T.C.M. 

P.I.P./F. Pens. 

C.P.I. 

Credito 

Small Business 

Customizzate 

Corporate 

Energy 

Imprese 



Push & 
Pull 

… CON CANALI DI VENDITA DIFFERENZIATI. 

Strategia multica-
nale, orientata alla 
massimizzazione 
dell’efficacia della 
spinta commerciale 
sui prodotti assicu-
rativi da inserire nel-
la gamma di BPB 

Approccio 
commerciale 

Contact 
center 

Online/ 
Mobile 

Rete 
fisica 

Prodotti 
semplici 

Prodotti a 
maggiore 
complessità 

Descrizione 

§  Prodotti ad alto grado di 
standardizza-zione e basso-medio 
ticket per la Banca 

§  Esempio prodotti: 
ü  Ramo Danni: Multiprotezione, 

R.C. Van, Infortuni Key Man 
ü  Ramo Vita: TCM 

§  Prodotto a maggiore contenuto 
relazionale e ad elevato ticket  

§  Esempio prodotti: 
ü  Ramo Danni: R.C. profes-

sionisti, D&O, polizze azien-
dali customizzate 

ü Ramo Vita: polizze a capita-
lizzazione, CPI 

Per i prodotti Corporate più 
complessi/customizzati, possibile 
supporto da parte di broker nella 

strutturazione dei prodotti  

Modalità commerciale Pull Push & 
Pull 

15  
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BPBARI HA ADOTTATO UN MODELLO PER RISPONDERE ALLE 
ESIGENZE DEI CLIENTI E AI TREND DI MERCATO 
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Prodotto Strumenti 

I prodotti sono disegnati 
sulla base delle esigenze 
dei Clienti, con le se-
guenti caratteristiche: 

•  multirischio 

• differenziazione in base 
ai settori di attività 

• personalizzazione 

• comodità 

• convenienza 

Il modello distributivo risul-
ta aggiornato agli stan-
dard più performanti sul 
mercato e copre tutti i tou-
ch points tramite cui il Cli-
ente entra in contatto con 
la Banca per consentire: 

• informazione 

• check up/consulenza 

• credito 

La Banca ha adottato tutti 
gli strumenti che consen-
tano facilitazioni alla 
vendita. Le principali inno-
vazioni sul tema riguarda-
no:  

• front-end user friendly 
con anagrafica Banca 
integrata 

• supporto alla vendita 
live e multicanale 

Modello offerta assicurativa PMI di BPBari 

Modello  
distributivo 



MULTIPROTEZIONE PERSONE E PATRIMONIO  
LE CARATTERISTICHE CHIAVE 
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Dedicata  

•  La polizza prevede estensioni di garanzia spe-
cifiche per settore merceologico del Cliente. I 
settori  individuati sono:  
Ø  Turismo e ristorazione 
Ø  Servizi 
Ø  Liberi professionisti 
Ø  Agricoltura 
Ø  Commercio 
Ø  Industria e Artigianato 

Personalizzata  

•  La polizza è configurabile a scelta dei Cliente, 
scegliendo tra 14 garanzie principali e 6 ac-
cessorie che possono essere sottoscritte sin-
golarmente o in abbinamento tra loro. Le co-
perture possono essere modificate in qualsiasi 
momento all’interno della durata del contratto. 

Comoda  

•  Il Cliente, in base alle proprie esigenze, può 
scegliere di pagare il premio annuo in un’uni-
ca soluzione oppure con frazionamento men-
sile o semestrale 

Conveniente  

•  L’importo del premio è variabile in ragione del-
le garanzie e dei massimali selezionati, con 
un sistema di sconti crescenti con il numero di 
garanzie sottoscritte.  



MULTIPROTEZIONE PERSONE E PATRIMONIO  
UN PROCESSO DI PROPOSTA E VENDITA EFFICACE 
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Check up dei 
bisogni assicurativi 

Abbinamento con 
prodotto bancario 

Soluzione su 
misura 

Il Gestore/Consulente 
incontra il Cliente per a-
nalizzare i rischi della 
sua azienda e com-
prenderne le esigenze 
assicurative. Il colloquio 
è finalizzato ad indivi-
duare le coperture as-
sicurative più adatte al 
singolo caso, tra quelle 
comprese nel prodotto. 

Le necessità di coper-
tura evidenziate dal Cli-
ente in fase di colloquio 
vengono matchate con 
i servizi bancari di cui 
intende servirsi o dei 
quali è già in possesso, 
per favorire abbina-
menti virtuosi tra que-
sti e le garanzie assicu-
rative.  
Esempi:  
• Fido di conto corren-
te à Conto protetto 

• POS à Protezione 
incassi POS 

• Finanziamenti a mlt 
à Morte e IP 

A valle dell’iter consu-
lenziale, la vendita si 
conclude con la scelta 
della combinazione di 
garanzie ottimale per il 
Cliente e della modali-
tà di pagamento (pre-
mio unico annuo o fra-
zionato). Il Cliente otter-
rà sconti crescenti 
con il numero di ga-
ranzie sottoscritte.  

Il processo di vendi-
ta orientato al Clien-
te, unito alle caratte-
ristiche del prodot-
to, ha generato risul-
tati soddisfacenti in 
termini di customer 
satisfaction con per- 
centuali di rinnovo 
dopo il 1° anno su-
periori all’85% 



ALCUNI KPI: IL TASSO DI TRASFORMAZIONE DEI PREVENTIVI E’ 
ELEVATO, CON AMPIA PREVALENZA DELLA MULTIGARANZIA  
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Monogaranzia 

Multigaranzia 

21% 

79% 

Preventivo ko 

Polizza chiusa 

64% 

36% 

BPBari evidenzia 
performance signi-
ficative rispetto alle 
medie di mercato 
sia sul tasso di 
trasformazione dei 
preventivi che sulla 
sottoscrizione di 
multigaranzie. 

Sintesi 

Tasso di trasformazione dei preventivi 
% su totale preventivi 

Distribuzione polizze per tipologia 
% su totale polizze 

Tasso di trasformazione dei 
preventivi elevato rispetto alla 
media di settore, pari al 21% 

Le polizze sottoscritte comprendo-
no in maggioranza più garanzie. 
Il 55% delle Aziende sottoscrive 4 
o più coperture, rispetto ad una 
media di mercato del 42%. 



KPI: LE GARANZIE PIU’ SOTTOSCRITTE SONO QUELLE LEGATE 
ALLA PERSONA (IMPRENDITORE ED ALTRI KEY MEN)  
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Responsabilità  
Civile 

Patrimonio 

Persona 62% 

16% 

22% 

Morte e IP 

Furto e rapina 

RC attività 

Distribuzione polizze per categoria 
% su totale polizze 

Garanzia prevalente all’interno della 
categoria 
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MEGATREND 
LE POSSIBILI SFIDE DEI PROSSIMI ANNI … 
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Internet of things 

Servizio “Anytime, Anywhere e Anyway” 

Climate change e eventi catastrofali 

Globalizzazione – Reti impresa 

Welfare in azienda  
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