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Perché la semplicita & un valore per la Bancassurance?

&)

Sviluppo del business assicurativo come collaterale
al business bancario, a sostegno della tenuta dei
margini economici

Evoluzione della mission degli istituti di credito, con
al centro la pianificazione finanziaria verso il cliente
finale: integrazione necessaria con il business

Alternative Strategiche assicurativo
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Qual ¢ il tipo di innovazione che persegue Assimoco?

ORADON N -

Il focus dell’innovazione graduale é il design
antropocentrico, dove la tecnologia é intesa a
servizio dell’'uomo
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In un’ottica di massimizzazione del valore per il partner intermediario, la semplicita &

B

connotata nei diversi stadi di innovazione .,J
5\

Creazione di valore per il partner intermediario

Innovazione di processo
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La semplicita di processo come fattore di ottimizzazione del R0 1 ovatone manageriat
modello operativo bancassicurativo
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Innovazione di processo

Innovazione di prodotto/servizio

ERTA PRODOTTI

Integrazione bancassicurativo

Famiglia Confort
Coop Compact

STRUMENTI

EasYou Protezione del Cliente
e Messa in Sicurezza del Bilancio P
Familiare (Comesso)nf

erizia
restituita

Serifia Asidienas 800,257,114
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La semplicita di processo come fattore di ottimizzazione del
modello operativo bancassicurativo

% Innovazione strategica — x @;

o ‘ Innovazione di prodotto/servizio

Innovazione di processo
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egrazione del processo di vendita bancassicurativo

= - Famiglia Confort Easy 4 f
u Coop Compact Assimoco
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EasYou Easy Tools
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La semplicita di processo come fattore di ottimizzazione del B orerone managerine
modello operativo bancassicurativo
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Innovazione di prodotto/servizio

Innovazione di processo

N. sinistro 5.115.14.00003 Diario di trattazione Documenti

Dati sinistro - Dati Polizza

PESAVENTO MASSIMO - Polizza 9.115.13.00488911 P
Tipo Sinistro CARD Ramo 108

Localita BOLZANO (8Z)

Data Evento 30/12/2013 Data Denuncia 02/01/2014

Data Pervenimento 02/01/2014
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Protezione del Cliente " - Y l-;s
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Denunciato .
Familiare

\ v .
S——— _ Attesa . Perizia . Pagato pamaleb S A
di perizia & restituita tot P Led
\ <

ZAN: Fax :
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La semplicita di processo come fattore di ottimizzazione del
modello operativo bancassicurativo 50

Innovazione di processo
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La semplicita di processo come fattore di ottimizzazione del :,

G

modello operativo bancassicurativo _ ;f

20" ‘ Innovazione di prodotto/servizio

Innovazione di processo
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Per supportare il partner nella conoscenza dei bisogni di protezione ;,,
del cliente e qualificare le capacita stesse dell’intermediario

Innovazione di processo

La sua esigenza

di Protezione

Gentile PANTUSO LUIGI,
siamo lieti di aver condiviso con Lei |'importanza e |'esigenza di Protezione, una responsabilita che ciascuna
persona ha nei confronti di se stesso e della propria famiglia. La nostra responsabilita & analizzare nel miglior
modo possibile le esigenze di ogni singola persona per fornire soluzioni adegua

ciascun Cliente. Progetta PrOteZione

Per questo, grazie alle informazioni da Lei fornite e che di seguito Le riepiloghiamo, abbiamv
bisogno di Protezione:

E€a Cliente 39 4 domande per identificare il bisogno di
Familiari Conviventi Sl . . e e
Coniuge percettore di reddito ol protezione individuale
Tipo di Lavoro Dipendente
Reddito Netto Mensile 2.000 Euro
Eta del figlio pi giovane 7 Anni * Hai familiari conviventi?
Bisogno di Protezione * |l coniuge /convivente & percettore di
Capitale in caso di invalidita 417.610 Euro reddito?
D ta dell otezi 20 i . .

et Pt et Dones e i s « Chges 2010 * Sei Dipendente o Autonomo?

Qual e il tuo reddito netto mensile?
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Il modello di offerta (prodotti/servizi) & differenziata sulla base del

livello di sviluppo del business bancassicurativo
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\ * y Innovazione manageriale

Assimoco Easy

\ Innovazione strategica ™
_ e

% .o ‘ Innovazione di prodotto/servizio

uppm‘tare La

BUSINESS POCO SVILUPPATO

Pacchetti
fissi

@ = livello di sviluppo
L)
STARTER
Gruppo
LIAssimoco

SVILUPPO DEL MODELLO OPERATIVO ED

ORGANIZZATIVO

Pacchetti
dinamici

9 Polizza \
Polizza basata Taylor Made

_~rsonalizzazione
=

BUSINESS SVILUPPATO

sull’analisi dei \
bisogni del cliente \

SVILUPPO DEL BUSINESS BANCASSURANCE
(volumi/penetrazione)

BOOSTER
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Un servizio di consulenza personalizzato per supportare

Q

I'intermediario nello sfruttare a pieno il proprio potenziale ~ =
(O

Aree di analisi

Dimensione
Potenziale

Strategia Assicurativa
Modello Operativo
Prodotti e Modalita di
Vendita

Compliance

.t® ' Innovazione di prodotto/servizio

Innovazione di processo

Non attuazione delle azioni identificate

Attuazione delle azioni identificate per?
N

potenziare il business assicurativo, a
sostegno della redditivita bancaria

N
Attuazione delle azioni identificate per

evolvere verso una pianificazione
finanziaria integrata per il cliente finale

£IAssimoco
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Il Portale Intermediario sfrutta le logiche del social
. . . Innovazione manageriale
networking per lo sviluppo di una rete che apprende

D
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.o ‘ Innovazione di prodotto/servizio

Innovazione di processo
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Networking e apprendimento

"

Profilazione dei servizi
. -
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