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Modernizzare senza sostituire:
Il middleware come ponte

tra i sistemi legacy

e l'intelligenza artificiale

Collegare dati, applicazioni e processi permette alle
compagnie assicurative di valorizzare le infrastrutture
esistenti, aprire nuovi canali distributivi e portare I'lA dalla
sperimentazione all’'operativita quotidiana.

di Jordi Pagés, CEO e co-fondatore di Weecover

La trasformazione digitale del setto-
re assicurativo richiede di moderniz-
zare le infrastrutture tecnologiche,
collegare sistemi che per anni hanno
funzionato in modo indipendente e
rispondere con maggiore agilita alle
esigenze del business. Per le com-
pagnie assicurative, la sfida consiste
nell'avanzare verso modelli piu fles-
sibili senza mettere a rischio la con-
tinuita operativa né rinunciare agli
investimenti effettuati.

Molte compagnie si trovano di fron-
te a questo dilemma. Devono offri-
re esperienze digitali piu complete,
lanciare prodotti in tempi piu brevi

e sfruttare le potenzialita dell'intelli-
genza artificiale (IA), ma continuano
a dipendere da sistemi complessi e
costosi da mantenere. Questa situa-
zione non solo rallenta l'innovazione,
ma rende anche piu difficile integrare
nelle operazioni quotidiane iniziative
promettenti.

Secondo dati recenti di Clearwater
Analytics, fino al 74% delle compa-
gnie assicurative continua a dipende-
re da tecnologie legacy per funzioni
essenziali e puo destinare fino al 70%
del budget IT annuale alla loro manu-

continua a pag. 2
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Aggravamento
del rischio:
obbligo

0 occasione?

di Francesco Cassese, ceo Insu-
rance Trainer

Un cliente ti racconta che ha
ampliato il negozio. Un altro ha
comprato un‘auto piu poten-
te. Una terza & appena diven-
tata mamma. Per molti sono
notizie da archiviare. In realta
sono aggravamenti del rischio,
che l'articolo 1898 del Codice
civile impone di comunicare
alla Compagnia.

Quasi tutti lo vivono come un
adempimento. lo credo sia il
momento migliore per parla-
re di coperture: il cliente & I,
attento, e si chiede se € anco-
ra protetto. Chi ha ingrandito il
negozio deve rivedere incen-
dio e responsabilita civile; chi
ha cambiato lavoro, infortuni e
previdenza. Non stai vendendo
un prodotto, stai rispondendo
a una domanda che il cliente si
sta gia facendo. Il cross selling
nasce cosi.

Le Compagnie, invece, spesso lo
chiedono alle reti dall'alto: obiet-
tivi, campagne, slide. Raramente
provati prima, senza un‘area test
sul campo dove capire cosa reg-
ge davanti a un cliente vero. Cosi
le reti recepiscono a macchia di
leopardo: c'& chi applica alla let-

continua a pag. 2
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tenzione. Da parte sua, HFS Resear-
ch stima che il debito tecnologico del
settore assicurativo si avvicini ai 200
miliardi di dollari. Al di la delle cifre,
la sfida e evidente: mantenere le in-
frastrutture esistenti assorbe risorse
che potrebbero essere destinate allo
sviluppo di nuove capacita.
Sostituire questi sistemi non € una
decisione semplice. Una migrazione
integrale puo richiedere anni di lavo-
ro, investimenti significativi e modi-
fiche a processi critici. In un settore
in cui la continuita del servizio, la
sicurezza e la tracciabilita sono fon-
damentali, qualsiasi trasformazione
deve essere affrontata con attenzio-
ne. | sistemi core continuano a so-
stenere le operazioni e, per questo,
modificarli richiede di trovare un
equilibrio tra evoluzione tecnologica
e stabilita operativa.

E qui che il middleware assume rile-
vanza. Questo livello software inter-
medio consente di collegare applica-
zioni e sistemi diversi, facilitando lo
scambio di informazioni senza dover
necessariamente sostituire l'infra-
struttura centrale. Invece di puntare
fin dall'inizio a una trasformazione
completa, le compagnie assicurative
possono procedere gradualmente,
introducendo nuove capacita laddo-
ve sono maggiormente necessarie.

DAL SISTEMA LEGACY ALLIA:
CONNETTERE PER TRASFORMARE

Nella pratica, il middleware agisce
come un livello di connessione e
coordinamento tra tecnologie che
non sempre sono predisposte per
lavorare insieme. Attraverso inter-
facce e API, consente di integrare i
sistemi interni con applicazioni, ser-
vizi esterni e canali di distribuzione,
riducendo la necessita di sviluppare
ogni collegamento da zero. Questo
facilita I'introduzione di nuove fun-
zionalita e permette di far evolve-
re l'architettura tecnologica senza
modificare inutilmente i processi
gia funzionanti.

| vantaggi si riflettono anche sull’at-
tivita commerciale. | prodotti assicu-
rativi vengono distribuiti sempre piu
attraverso ecosistemi digitali che
coinvolgono partner, intermediari,

piattaforme di commercio elettro-
nico e altri canali. Per rispondere a
questa realta, le compagnie devo-
no integrare rapidamente prodotti e
processi in ambienti diversi. Quan-
do ogni collegamento richiede uno
sviluppo specifico e prolungato, il
lancio di nuove proposte rallenta.
Un'architettura modulare e basa-
ta su API consente di riutilizzare le
integrazioni, aprire nuovi canali e
sperimentare modelli distributivi in
modo progressivo.

Questa capacita di connessione
assume ancora piu importanza con
l'intelligenza artificiale. Negli ultimi
anni, il settore ha compiuto progres-
si nella sperimentazione di questi
strumenti, ma trasformare i progetti
pilota in applicazioni capaci di ge-
nerare valore in modo continuativo
rimane una sfida. Per integrare I'lA
nelle operazioni non bastano mo-
delli performanti: & necessario che
possa accedere a dati rilevanti, inte-
ragire con i sistemi della compagnia
e inserirsi in processi con controlli e
responsabilita ben definiti.

Questa difficolta emerge anche dai
dati del settore. Secondo uno studio
di KPMG, solo 1"11% delle compa-
gnie assicurative ritiene di disporre
delle capacita in materia di dati e
governance necessarie per esten-
dere I'lA oltre i progetti pilota. Il Sa-
lesforce Connectivity Benchmark
Report 2026 segnala, da parte sua,
che il 96% dei dirigenti considera
I'integrazione fluida tra gli strumenti
aziendali determinante per il suc-
cesso dell'lA, mentre attualmente
solo il 27% delle applicazioni azien-
dali comunica con le altre.

Questi dati aiutano a comprendere
perché l'integrazione tecnologica
debba far parte di qualsiasi strate-
gia di IA. Se le informazioni sono
frammentate e le applicazioni fun-
zionano come compartimenti isola-
ti, diventa difficile portare le nuove
capacita nei processi quotidiani. Il
middleware puo facilitare questa
connessione e creare le condizio-
ni per integrare strumenti di IA nei
flussi di lavoro reali, a condizione
che l'architettura sia adeguata e che
dati, sicurezza e governance siano
gestiti correttamente.
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tera, chi adatta, chi lascia tutto
nel cassetto.

L'aggravamento, al contrario,

non va imposto: accade da solo,
basta accorgersene. Bastano un
portafoglio aggiornato, qualche
domanda giusta al rinnovo e il

tempo di ascoltare.

Chi ascolta anticipa i tempi,
conquista fiducia, e costrui-
sce autorevolezza. Chi si limi-
ta a eseguire le direttive resta
a guardare.

Cid non significa che il middleware
possa risolvere da solo tutte le sfide.
Un livello di integrazione progetta-
to male puo aggiungere comples-
sita anziché ridurla. Per questo, la
sua implementazione deve essere
accompagnata da criteri chiari in
materia di sicurezza, gestione degli
accessi, qualita dei dati, monitorag-
gio e manutenzione. E inoltre im-
portante documentare le interfacce
e definire le responsabilita, affinché
le integrazioni rimangano sostenibili
con l'evoluzione del business.

La modernizzazione pud iniziare da
obiettivi concreti, come collegare
un nuovo canale di distribuzione,
automatizzare un processo o facili-
tare I'accesso a determinati dati. Da
li, le compagnie possono ampliare
progressivamente le proprie capa-
cita, valutare i risultati e adeguare
la roadmap alle proprie esigenze.
Questo approccio consente di va-
lorizzare l'infrastruttura esistente e,
al contempo, di costruire una base
tecnologica piu flessibile e pronta a
integrare nuove soluzioni.

Pertanto, la trasformazione del set-
tore assicurativo non dipende dal-
la sostituzione simultanea di tutti
i sistemi, ma dalla capacita di farli
evolvere e lavorare insieme. Il mid-
dleware puo fungere da ponte tra la
solidita delle infrastrutture attuali e
I'agilita richiesta dal business digi-
tale. E, man mano che l'intelligenza
artificiale passa dalla sperimenta-
zione all'applicazione pratica, que-
sta capacita di connettere sistemi,
dati e processi diventera sempre
piu importante.
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Perché la capacita di influenzare le scelte
dei clienti sta diventando sempre piu
Importante per le assicurazioni salute

Dall’'alfabetizzazione sanitaria alla prevenzione personalizzata: aiutare gli assicurati a compiere
scelte consapevoli puo migliorare la salute, rafforzare la fiducia e contribuire alla sostenibilita
delle compagnie.

di Paolo Meciani, Founder di BIME Consulting

La domanda di prestazioni sanita-
rie continua a crescere, alimentata
dall'invecchiamento della popo-
lazione, dalla maggiore diffusione
delle patologie croniche e dalle dif-
ficolta dei sistemi sanitari pubblici.
Per le compagnie di assicurazione
salute, la sfida e gestire portafo-
gli di assicurati sempre pit ampi,
caratterizzati da profili di rischio,
esigenze di prevenzione e bisogni
sanitari in evoluzione. In questo
contesto, la prevenzione assume
un'importanza crescente per le
compagnie assicurative per tre ra-

gioni distinte: relazione con i clien-
ti, evoluzione dei bisogni dei clienti,
redditivita tecnica.

LA PREVENZIONE

La prevenzione offre un approccio
diverso, con la possibilita di miglio-
rare la salute degli assicurati e, allo
stesso tempo, ridurre il costo futuro
dei sinistri. A differenza delle tradi-
zionali misure di contenimento dei
costi, pud contribuire ad allineare
gli interessi delle compagnie e de-
gli assicurati.

Tuttavia, gran parte di questo poten-
ziale rimane ancora inespressa. | be-
nefici economici dipendono dal tipo
di intervento, dalla popolazione a cui
e rivolto e dal tempo necessario per
ottenere risultati. Soprattutto, dipen-
dono dalla disponibilita dei clienti
ad adottare e mantenere nel tempo
comportamenti piu salutari.

La possibilita di generare benefi-
ci misurabili dipende dalla capacita
delle compagnie di trasformare le
raccomandazioni di prevenzione in
comportamenti duraturi da parte dei
clienti. La sfida non & piu soltanto ga-
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rantire I'accesso alla prevenzione, ma
renderla efficace attraverso l'alfabe-
tizzazione sanitaria e il cambiamento
dei comportamenti.

COME INFLUENZARE LE SCELTE
DEI CLIENTI

Tre ambiti distinti assumono rilevan-
za per i risultati delle assicurazioni
salute.

Health literacy (alfabetizzazione
sanitaria): comprendere le informa-
zioni sulla salute e decidere di agire.
Engagement (coinvolgimento): ade-
rire a un programma di salute e man-
tenere la partecipazione nel tempo.
Behavioral change (cambiamento
dei comportamenti): ottenere cam-
biamenti effettivi e duraturi nei com-
portamenti.

Quando si parla di alfabetizzazio-
ne sanitaria nel settore assicurati-
vo, occorre distinguere due ambiti:
la health literacy e la health insuran-
ce literacy.

La health literacy riguarda le cono-
scenze, la motivazione e la capacita
delle persone di accedere alle infor-
mazioni sulla salute, comprenderle,
valutarle e utilizzarle per prendere
decisioni consapevoli in materia
di assistenza sanitaria, preven-
zione delle malattie e promozione
della salute.

La health insurance literacy € invece
la capacita di comprendere, valuta-
re e utilizzare efficacemente le co-
perture assicurative sanitarie, inclu-
si prestazioni garantite, esclusioni,
franchigie, massimali, reti di strutture
convenzionate e procedure di gestio-
ne dei sinistri.

Per le compagnie assicurative, la he-
alth literacy assume particolare rilie-
vo perché puo contribuire a orientare
le decisioni di prevenzione e i com-
portamenti di salute dei clienti.

COME MIGLIORARE LA HEALTH LI-
TERACY: INTEGRARLA NEI SISTEMI

La health literacy dovrebbe essere
integrata nelle piattaforme digitali e
nei percorsi di relazione con i clien-
ti, fornendo informazioni e indica-
zioni pertinenti nel momento in cui
devono prendere decisioni.

IL CASO ALAN - HEALTH LITE-
RACY E PREVENZIONE PER-
SONALIZZATA ATTRAVERSO
L'INTELLIGENZA ARTIFICIALE

La compagnia assicurativa sani-
taria francese Alan ha introdotto
Mo, un assistente sanitario con-
versazionale basato sull'intel-
ligenza artificiale che aiuta gli
assicurati a comprendere le pro-
blematiche di salute e a orien-
tarsi tra i servizi sanitari, con
supervisione clinica e sistemi di
monitoraggio della sicurezza.

Alan ha inoltre lanciato Preci-
sion, che combina esami del

sangue relativi a oltre 80 bio-
marcatori, analisi supportate
dall'intelligenza artificiale, su-
pervisione medica e programmi
di prevenzione personalizzati.

Queste iniziative mostrano
come le compagnie di assicura-
zione salute possano integrare
la health literacy nei propri ser-
vizi digitali, offrendo indicazio-
ni personalizzate e aiutando i
clienti a prendere decisioni piu
consapevoli sulla propria salute.
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PAOLO MECIANI

HEALTH LITERACY E POTENZIA-
LE COMPETITIVO

La health literacy non € soltanto uno
strumento per migliorare i risultati
di salute e l'esperienza dei clienti.
Aiutare le persone a comprendere
i propri rischi di salute, valutare le
opzioni disponibili e prendere deci-
sioni consapevoli puo rafforzare la
fiducia nei confronti dell'organizza-
zione che offre questo supporto.

| modelli linguistici di grandi di-
mensioni (Large Language Models,
LLM) potrebbero accelerare questa
evoluzione, rendendo pil accessi-
bili e utilizzabili su larga scala i ser-
vizi di orientamento sanitario per-
sonalizzato e conversazionale.

Per le compagnie di assicurazione
salute, la capacita di aiutare i clienti
a prendere decisioni piu consape-
voli sulla propria salute pud diven-
tare una leva concreta di differen-
ziazione e sviluppo del business.



RGI Next 26 - Beyond the Core:
I'assicurazione entra nell’era dell’Al agentica

Dalla strategia di business all’'evoluzione dei core system, il gruppo presenta la propria visione su
come gli agenti intelligenti trasformeranno prodotti, processi e modelli operativi delle compagnie.

di Francesca Ghisi

C'e un filo che lega la Franciacorta al
futuro delle assicurazioni: la capacita
di innovare partendo da solide radi-
ci. In questo angolo della provincia
bresciana, dove tradizione, ricerca
e visione imprenditoriale hanno tra-
sformato un territorio in un'eccellenza
enologica conosciuta in tutto il mon-
do, Rgi ha scelto di riunire il mercato
assicurativo per riflettere sulle sfide
della trasformazione digitale. Nel cor-
so dell'evento RG/ Next 26 - Beyond
the Core del 23 ottobre, la societa ita-
liana leader nello sviluppo di software
e piattaforme digitali core per il set-
tore assicurativo ha acceso i riflettori
sullAl agentica e sul suo potenziale
nel ridefinire processi, modelli ope-
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rativi e relazioni tra compagnie, inter-
mediari e clienti.

“"Abbiamo scelto la Franciacorta per-
ché rappresenta un esempio concre-
to di trasformazione: un territorio che,
grazie a visione e innovazione, € riu-
scito a reinventarsi e a creare valore.
Lo stesso percorso sta interessando
oggi il settore assicurativo - ha di-
chiarato Gianni Camisa, Group Ceo
di Rgi Group - Anche Rgi sta vivendo
una profonda evoluzione, crescendo
a livello internazionale e investendo
in nuove competenze e tecnologie. La
trasformazione non & un traguardo,
ma un percorso continuo che passa
dalle persone, dall'innovazione e dal-
la capacita di guardare oltre i confini
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tradizionali. In quest'ottica, continu-
iamo ad ampliare la nostra offerta,
investendo in intelligenza artificiale,
servizi innovativi ed ecosistemi di par-
tnership, senza mai perdere di vista il
nostro dna e la nostra identita di riferi-
mento per il mercato assicurativo”

I NUOVI DRIVER DELLA TRASFOR-
MAZIONE ASSICURATIVA

A offrire una lettura piu ampia del-
le trasformazioni che stanno ridise-
gnando il settore & stato poi Fabrizio
Pessina, Senior Partner di BCG,
da oltre quindici anni impegnato nel
mondo assicurativo e oggi alla guida
delle attivita legate alla tecnologia per
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il comparto insurance della societa
di consulenza. Nel suo intervento,
Pessina ha tracciato una panoramica
dei principali trend che stanno impat-
tando il mercato, dall'evoluzione del-
la distribuzione all'aumento dei rischi
climatici, dalla crescente pressione
sui sistemi sanitari e previdenziali fino
all'avanzata dell'intelligenza artificiale.
Un fenomeno che, secondo il mana-
ger, non rappresenta pil soltanto una
tecnologia emergente, ma una forza
destinata a modificare in profondita
modelli operativi, processi e architet-
ture tecnologiche delle compagnie.
“Negli ultimi diciotto mesi il settore
assicurativo ha registrato un‘accele-
razione significativa del cambiamen-
to - ha affermato Pessina - Se alcuni
ambiti, come la distribuzione, stanno
evolvendo piu gradualmente, altri
stanno subendo trasformazioni pil
profonde, spinte da fattori come I'au-
mento dei rischi climatici, la crescita
dei costi sanitari, le pressioni regola-
mentari e, soprattutto, l'intelligenza
artificiale. Oggi I'Al non & piu un tema
confinato ai laboratori di innovazione,
ma una tecnologia pervasiva che sta
iniziando a influenzare il modo stesso
di fare assicurazione. Vediamo due
direttrici principali: I'Al come abilita-
tore del business e I'Al come motore
di evoluzione tecnologica. In entram-
bi i casi, I'impatto riguarda non sol-
tanto i processi operativi, ma anche
il modo in cui vengono progettati i
sistemi core, sviluppato il software e
gestita l'interazione tra persone, dati
e piattaforme. La tecnologia € pronta,
ma la vera sfida resta quella organiz-
zativa e culturale: portare queste in-
novazioni a scala richiedera tempo,
competenze e una profonda capacita
di adattamento”.

CORE SYSTEM, Al E CRESCITA: LA
VISIONE DI RGlI

Dopo aver delineato le direttrici di
evoluzione del mercato assicurativo,
I'attenzione si € spostata sulla strate-
gia con cui Rgi intende accompagna-
re questa trasformazione. A illustrarla
e stato Paolo Simoni, Country Ma-
nager di Rgi, che ha spiegato come il
gruppo stia investendo nell'evoluzione
della propria piattaforma core, nell'in-

telligenza artificiale e nell'espansio-
ne internazionale per rispondere alle
nuove esigenze di compagnie e distri-
butori. Una strategia che punta a co-
niugare crescita, innovazione e sca-
labilita, facendo dell’Al un elemento
sempre pill integrato nei prodotti e nei
processi aziendali.

“Negli ultimi anni ci siamo chiesti
quale dovesse essere il ruolo di Rgi in
un mercato in profonda trasformazio-
ne e come continuare a offrire soluzio-
ni sempre piu vicine alle esigenze di
compaghnie e distributori - ha esordito
Simoni - Da questa riflessione nasce
la nostra strategia per i prossimi anni,
fondata su tre pilastri: evoluzione del
core system, intelligenza artificiale
ed espansione internazionale. Oggi
possiamo contare su una piattaforma
completamente rinnovata, arricchita
da nuovi moduli, nuove capacita di in-
tegrazione e da un modello di estensi-
bilita pensato per supportare l'innova-
zione futura. Parallelamente abbiamo
scelto di affrontare il tema dell’Al con
un approccio concreto e responsabi-
le, investendo in competenze, ricerca
e sviluppo. Lobiettivo & trasformare
l'intelligenza artificiale in uno stru-
mento quotidiano di lavoro, capace
di rendere prodotti, servizi e processi
piu efficaci, predittivi e scalabili. Piu
crescita significa piu investimenti, e
pil investimenti significano maggiore
valore per i nostri clienti e per l'intero
ecosistema assicurativo”.

IL CORE SYSTEM EVOLVE ED EN-
TRA NELL'ERA DELL'Al AGENTICA

Se l'intelligenza artificiale rappresenta
uno dei principali motori del cambia-
mento nel settore assicurativo, per Rgi
I'innovazione passa anche attraverso
una profonda evoluzione delle piatta-
forme che supportano il business del-
le compagnie. A fare il punto sul per-
corso intrapreso dal gruppo é stato |l
Chief Product Officer di Rgi Marco
Sebastiani, che ha illustrato come,
negli ultimi tre anni, Rgi abbia trasfor-
mato Pass da un insieme di soluzioni
sviluppate su misura in una piattafor-
ma integrata, moderna e pronta ad
affrontare le sfide dell'era dell’Al. Un'e-
voluzione che coinvolge dati, prodotti,
processi, distribuzione e governance,
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con l'obiettivo di offrire alle compa-
gnie strumenti sempre piu flessibili,
intelligenti e orientati all'innovazione.
“Tre anni fa avevamo avviato un per-
corso di trasformazione con un obiet-
tivo preciso: passare da un insieme di
soluzioni costruite su esigenze spe-
cifiche a un vero prodotto in grado di
evolvere insieme ai clienti e al merca-
to - ha affermato - Oggi possiamo dire
che questo traguardo ¢ stato raggiun-
to. Pass & diventata una piattaforma
funzionalmente completa e dotata di
tutte le caratteristiche richieste a un
moderno core system: & estensibile,
integrabile, aggiornabile e pronta ad
accompagnare l'evoluzione tecnolo-
gica e di business delle compagnie.
Abbiamo investito in modo significati-
vo nella gestione dei dati, nell'analyti-
cs in tempo reale e nella capacita di
trasformare le informazioni operative
in insight di business. Un core system
moderno non deve limitarsi a con-
servare dati, ma deve renderli navi-
gabili, correlabili e immediatamente
fruibili, consentendo alle compagnie
di comprendere meglio il proprio bu-
siness e prendere decisioni pill rapide
ed efficaci’.

Nel corso del suo speech, Sebastiani
ha poi mostrato come l'intelligenza
artificiale stia progressivamente en-
trando nel cuore della piattaforma,
trasformando il modo in cui vengono
progettati prodotti assicurativi, gestiti
documenti e automatizzati i processi.
“L'IA sta cambiando profondamente
il modo in cui concepiamo il softwa-
re assicurativo - ha continuato - Nel
Product Designer abbiamo gia intro-
dotto funzionalita che supportano gl
utenti nella configurazione dei pro-
dotti e nella definizione delle logiche
tariffarie. Il prossimo passo sara l'e-
voluzione verso un modello agentico
e conversazionale, capace non solo
di descrivere un prodotto assicura-
tivo, ma anche di contribuirne alla
creazione partendo da indicazioni di
business. Allo stesso tempo stiamo
integrando tecnologie Al nei processi
di underwriting e claims, automatiz-
zando attivita come la classificazione
dei documenti, I'estrazione delle infor-
mazioni e la ricostruzione degli eventi
che portano all'apertura di un sinistro.
Lobiettivo & ridurre i tempi operativi,
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aumentare il livello di automazione e
mettere a disposizione di compagnie
e intermediari strumenti sempre piu
intelligenti. Per questo Pass non par-
lera piu soltanto il linguaggio degli
utenti e delle Api, ma anche quello
degli agenti intelligenti che stanno ri-
definendo il futuro dell'assicurazione”
A entrare poi nel dettaglio con un vi-
deo illustrativo della piattaforma di Rgi
e della strategia basata sull'intelligen-
za artificiale e le soluzioni & stata poi
Marta Leoni, Product Manager di
Rgi, che haillustrato il percorso avvia-
to dal gruppo per integrare le tecnolo-
gie Al sia all'interno delle piattaforme
offerte al mercato sia nei processi in-
terni di sviluppo, delivery e ricerca.

DALLA PERSONALIZZAZIONE
AGLI UPGRADE: L'Al TRASFORMA
IL DELIVERY

A chiudere la mattinata di lavori & sta-
to Elia Guerriero, Head of Delivery di
Rgi che ha illustrato come l'intelligen-
za artificiale agentica stia trasforman-
do non solo i prodotti assicurativi, ma
anche le modalita con cui vengono
sviluppati, personalizzati e aggiornati
i progetti realizzati per le compagnie.
Al centro della strategia c'e l'obietti-
vo di coniugare qualita, affidabilita e
capacita di innovare nel tempo, uti-
lizzando framework agentici in gra-
do di supportare attivita sempre piu
complesse, dalle personalizzazioni
agli upgrade, dalle integrazioni all'au-
tomazione dei test. Un approccio che
punta a ridurre la complessita dei
progetti, aumentare la prevedibilita
degli interventi e accelerare la sca-
labilita delle competenze all'interno
dell'organizzazione.

“L'obiettivo non €& semplicemente
sviluppare codice piu velocemente,
ma costruire soluzioni piu consisten-

ti, prevedibili e pronte ad affrontare il
futuro - ha affermato - Stiamo appli-
cando metodologie agentiche a tutte
le principali attivita che caratterizzano
i progetti realizzati con i nostri clien-
ti: personalizzazioni, integrazioni, up-
grade, migrazioni e configurazioni di
prodotto. Grazie alla combinazione
tra modelli Al, basi di conoscenza
strutturate e competenze specialisti-
che, possiamo affrontare in modo pil
efficace la complessita accumulata
negli anni e rendere i progetti piu so-
stenibili nel lungo periodo. | risultati
che stiamo osservando sono incorag-
gianti: oggi abbiamo gia decine di use
case identificati e numerose soluzioni
operative, soprattutto nelle aree del-
lo sviluppo software, della qualita e
dell'automazione dei test. La nostra
ambizione & mettere queste capacita
al servizio dei clienti per ridurre rischi,
migliorare la prevedibilita delle atti-
vita e costruire percorsi evolutivi che
permettano di progettare il cambia-
mento di oggi pensando gia alle esi-
genze di domani. Perché la vera sfida
non & soltanto innovare, ma rendere
I'innovazione scalabile e duratura
nel tempo”

A completare l'agenda & stato l'in-
tervento di Davide Scaravaggi, Ceo
di D4Next, e Matteo Missaglia, Re-
sponsabile Applicazioni Societa As-
sicurative di Unipol Assicurazioni,
che hanno approfondito il ruolo della
distribuzione digitale attraverso l'e-
sperienza di Unipol con la piattaforma
YOGA di D4Next. La soluzione mette
a disposizione un livello di orchestra-
zione che connette diversi canali di-
stributivi, dalle agenzie ai broker, dalle
banche ai canali diretti e affinity, con i
core system, favorendo l'integrazione
tra canali, processi e nuovi ecosistemi
di business.
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MSA Mizar, I'Al cambia le
regole della gestione sinistri

Nel libro “Sinistri liquidi’, edito da Insur-
zine, Antonio Marchitelli, Group CEO
di MSA Mizar, esplora il cambiamento
di processi, competenze e leadership
nella gestione sinistri: la tecnologia ac-
celera, il giudizio umano resta decisivo.
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All Assistance mette
la relazione al centro
del soccorso

Come si costruisce un‘assistenza vicina

alle persone, anche con una centrale in-

teramente da remoto? Claudia Bighellini,

socia fondatrice di All Assistance, raccon-

ta un modello che unisce tecnologia, pre-
senza e fiducia.
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