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Sviluppo	  del	  business	  assicura9vo	  come	  collaterale	  
al	  business	  bancario,	  a	  sostegno	  della	  tenuta	  dei	  

margini	  economici	  

Evoluzione	  della	  mission	  degli	  is<tu<	  di	  credito,	  con	  
al	  centro	  la	  pianificazione	  finanziaria	  verso	  il	  cliente	  

finale:	  integrazione	  necessaria	  con	  il	  business	  
assicura9vo	  

a	  

b	  

Perché	  la	  semplicità	  è	  un	  valore	  per	  la	  Bancassurance?	  

Alternative Strategiche 
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Qual	  è	  il	  <po	  di	  innovazione	  che	  persegue	  Assimoco?	  

Il	  focus	  dell’innovazione	  graduale	  è	  il	  design	  
antropocentrico,	  dove	  la	  tecnologia	  è	  intesa	  a	  

servizio	  dell’uomo	  
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In	  un’oIca	  di	  massimizzazione	  del	  valore	  per	  il	  partner	  intermediario,	  la	  semplicità	  è	  
connotata	  nei	  diversi	  stadi	  di	  innovazione	  

Innovazione	  di	  processo	  

Innovazione	  di	  prodo6o/servizio	  

Innovazione	  strategica	  

Innovazione	  manageriale	  

Creazione	  di	  valore	  per	  il	  partner	  intermediario	  
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La	  semplicità	  di	  processo	  come	  faMore	  di	  oImizzazione	  del	  
modello	  opera<vo	  bancassicura<vo	  
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Integrazione	  del	  processo	  di	  vendita	  bancassicura6vo	  

La	  semplicità	  di	  processo	  come	  faMore	  di	  oImizzazione	  del	  
modello	  opera<vo	  bancassicura<vo	  
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Tracking	  sinistri	  

Denunciato	   A6esa	  	  
di	  perizia	  

Perizia	  
	  res9tuita	  

Pagato	  parziale/
tot	   Respinto	  

La	  semplicità	  di	  processo	  come	  faMore	  di	  oImizzazione	  del	  
modello	  opera<vo	  bancassicura<vo	  
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AutoSicura	  

La	  semplicità	  di	  processo	  come	  faMore	  di	  oImizzazione	  del	  
modello	  opera<vo	  bancassicura<vo	  
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Aula	  Virtuale	  

La	  semplicità	  di	  processo	  come	  faMore	  di	  oImizzazione	  del	  
modello	  opera<vo	  bancassicura<vo	  
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4	  domande	  per	  iden9ficare	  il	  bisogno	  di	  
protezione	  individuale	  

	  
•  Hai	  familiari	  conviven<?	  
•  Il	  coniuge	  /convivente	  è	  perceMore	  di	  

reddito?	  
•  Sei	  Dipendente	  o	  Autonomo?	  
•  Qual	  è	  il	  tuo	  reddito	  neMo	  mensile?	  
	  

Proge=a	  Protezione	  

Per	  supportare	  il	  partner	  nella	  conoscenza	  dei	  bisogni	  di	  protezione	  
del	  cliente	  e	  qualificare	  le	  capacità	  stesse	  dell’intermediario	  



Il	  modello	  di	  offerta	  (prodoI/servizi)	  è	  differenziata	  sulla	  base	  del	  
livello	  di	  sviluppo	  del	  business	  bancassicura<vo	  

Assimoco	  Easy	  
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Un	  servizio	  di	  consulenza	  personalizzato	  per	  supportare	  	  
l’intermediario	  nello	  sfruMare	  a	  pieno	  il	  proprio	  potenziale	  

Aree	  di	  analisi	  
•  Dimensione	  
•  Potenziale	  
•  Strategia	  Assicura<va	  
•  Modello	  Opera<vo	  
•  ProdoI	  e	  Modalità	  di	  

Vendita	  
•  Compliance	  

Non	  a)uazione	  delle	  azioni	  idenDficate	  

A)uazione	  delle	  azioni	  idenDficate	  per	  
potenziare	  il	  business	  assicuraDvo,	  a	  
sostegno	  della	  reddiDvità	  bancaria	  

A)uazione	  delle	  azioni	  idenDficate	  per	  
evolvere	  verso	  una	  pianificazione	  

finanziaria	  integrata	  per	  il	  cliente	  finale	  	  

Il	  Check	  up	  Assicura6vo	  
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Il	  Portale	  Intermediario	  sfruMa	  le	  logiche	  del	  social	  
networking	  per	  lo	  sviluppo	  di	  una	  rete	  che	  apprende	  

Networking	  e	  apprendimento	  

Profilazione	  dei	  servizi	  


