! ltalian
Insurtech
: Association

oos L
social media
1 & - 0000

White Paper | Maggio 2021



! Italian
' Insurtech
‘ m d ’ C g ; : Association

1. Analisi e individuazione del target // Personas

2. Consumer Journey // Individuazione dei touch point rilevanti
Content strategy

Omnichannel strategy

Media strategy

> o1 K~ W

Best Practice internazionall

/. 10 Regole per costruire un Ominichannel Marketing Plan nel mercato insurtech



Analisl e
Nnaviauazionea
del target




: Italian
Insurtech
: Association

1 - Analisi e Individuazione del target

| nuovi consumatori digitali portano nuovi bisogn

Una nuova tipologia di Clienti sta emergendo in un contesto che cambia molto rapidamente portando nuove sfide per i player

Principali caratteristiche Bisogni Assicurativi Opportunita
1 MILLENNIALS Transparenza
* Digital natives e principali fruitori del web Nuovi prodott] assicurativi
o
* Acquistano molto attraverso i canali digitali, i Accessibilita I
utilizzano il web per comparazioni online ‘ ‘ ‘ ‘
Velocita Nuovi modelli relazionall

2 . D Sicurezza : ‘
* Nord e centro ltalia, non solo nelle grandi citta Nuovi customer journey

* Sono il 52% del mercato e-commerce e customer experience
|

Accessibilita

* Allaricerca di convenienza, semplicita e Velocita

velocita

Strategla di vendita
multi-canale

3 DIGITAL TESTERS ————————————
* Primi utilizzatori ed anche Opinion Leader Digitali CLelaiiit] Accessibilita Comunicazione innnovativa.
* Acquistano per curiosita e status symbol smart e personalizzata
* Piuttosto attivi nel commercio Fin-tech Velocita

Semplicita

Branding

#ila #insurtech

Fonti: Netcomm, Osservatorio Polimi



1 - Analisi e Individuazione del target

Personas

Monica, 31 anni vive in una cittadina
di medie dimensioni.

Ha una laurea triennale, spende
parte del suo tempo sui social
network e fa abitualmente acquisti su
e-commerce. Ha un reddito medio
e si occupa di export. Ha un figlio
piccolo ma non e sposata.

Claudia, 26 anni vive in citta.

E' una nativa digitale ed e attenta ai
consumi. Acquista prevalentemente
su e-commerce,

Non ha una relazione stabile e
spende molto tempo con amici e
social network.

E' molto interessata in tutte le
tematiche di sostenibilita.
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~ugenlio, 42 anni, 2 figli, vive a Milano.
Architetto e youtuber, riceve prodotti
in anteprima dai brand e acquista
prevalentemente hi-tech online.
Ha reddito maggiore di 50k, €
interessato a mobilita elettric.
Passa molto tempo a casa o in
studio.

#ila #insurtech
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2 - Consumer Journey -

Lead
Awareness = M
Interest
Lead
| — Nurture
Consideration
|
Intent
|
Evaluation
' 4.
Purchase Sales

#lla #insurtech
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Social
Sito
SEM

Comparatori
DEM
Landing
Live Chat

Retargeting
DEM
Landing Page

UPPER FUNNEL

MID FUNNEL

MID FUNNEL
e ———

LOWER FUNNEL

Display

TV / Radio
Content
Call Center

Agenzie/stand/desk
Location Commerciale/
Associativa

Cross Selling -Upselling

Call Center
Appuntamen-
ti Live Chat
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2 - Consumer Journey -

Individuazione del touch point rilevanti

L’identikit del nuovo consumatore digitale (IDC)

..a dovrebbe evitare logiche multicanale, a meno che non creino valore tangibile

Moblle App Centric

. |

Multicanale...
sodo se di valore

#ila #insurtech



content strategy




A
3 - Content strategy A

Il percorso di scoperta di un Brand € un vero e proprio viaggio: nel panorama digitale attuale risulta sempre
piu fondamentale accompagnare gli utenti durante tutto il customer journey, dando vita a strategie di
contenuto full-funnel, guidate da obiettivi misurabili.

Ecco perché una strategia di Content Marketing deve partire da una visione fortemente legata ai dati, dare
particolare attenzione allo studio del target e possedere un DNA altamente creativo.

L Customer journey diventa circolare?

Lavvento del digitale ha accelerato la destrutturazione del processo di acquisto, aumentando le possibilita
del consumatore ma anche la complessita del Customer Journey, rendendo piu difficile e meno controllabile
lelaborazione di una scelta razionale, sia da parte delle imprese che da parte dei clienti stessi

Il set di informazioni del consumatore si restringe e poi si amplia improvvisamente, senza seguire un modello
lineare ma anzi, ripercorrendo spesso gli stessi touch point per riconfermare le proprie convinzioni, oppure
passando per touch point imprevedibili e non controllati dai brand.

Il percorso diventa circolare e irregolare e non tutti i clienti interessati a una certa categoria di prodotto
arrivano alla scelta attraverso gli stessi touch point.

#lla #insurtech
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3 - Content strategy A

Fasi strategiche

Una visione fortemente legata ai dati e la particolare
attenzione allo studio del target, oltre che il DNA
altamente creativo sono la base di un approccio
olistico al Content Marketing: in un mondo dove TARGET & PERSONAS
tutto e contenuto e fondamentale credere nel valore
della comunicazione e rendere possibili esperienze
on demand, ascoltando i bisogni, dando voce alle
storie, valorizzando le emozioni.

ANALISI SCENARIO

TERRITORIO DI
COMUNICAZIONE

OBIETTIVI
& KPI'S

#lla #insurtech
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3 - Content strategy A

[ funnel

La sua traduzione € imbuto e nel marketing ha una funzione analoga: € un percorso strategico che attrae gli
utenti su contenuti specifici - nel momento giusto e con il canale piu adatto - e li convoglia verso lacquisto in
modo fluido. La parte piu larga dellimbuto rappresenta il primo step del funnel, in questa fase il brand deve

farsi conoscere dai propri prospect. Il secondo step € ingaggiare lutente al fine di trattenerlo e indirizzarlo verso |
propri prodotti. Lultimo step del funnel consiste invece nel convertire un utente in un vero e proprio cliente.

viCeO &
MOTION
GRAPMIC

INFOGRAMCOHE
& CHeCKLST

AWARENESS

AWARENESS

POOCALT

WHITEPAPER &
800K

LONG FORM

IONDAGGH
s
INPLUENCER \ \ CONTELT
METG
KL & ACTON GUELT POLT
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3 - Content strategy A

| Contenutl

«IlCM impersona gli elementi fondamentali del brand di unorganizzazione.

Esso utilizza una varieta di format multimediali come testi, video, fotografie, audio, presentazioni, e-book ed
infografica per raccontare la storia del vostro brand o dellazienda. | suoi contenuti possono essere visionati su
vari dispositivi (computer, tablet, smartphone e altri), e distribuiti attraverso piattaforme proprietarie o di terzi
e canali social; fornisce risultati misurabili attraverso lutilizzo di call-to-action e codici promozionali
appropriati». Heidi Cohen - Riverside Marketing Strategies

Tipologle e formati

Oggi piu che mai una strategia di contenuto non include solo le parole, ma anzi e in grado di spaziare tra
diverse tipologie e formati, ognuno adatto ad agire in diversi fasi del funnel, ognuno propedeutico a un
diverso obiettivo, ognuno specifico per la piattaforma cui € destinato. In fase strategica risulta, quindi,
fondamentale selezionare i contenuti piu adatti e per questo € importante averne una piena conoscenza.

#lla #insurtech
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4 - Omnichannel strategy

La omnicanalita non e altro che la gestione sinergica dei vari punti di contatto (o touchpoint) e canali di
interazione tra azienda e consumatore per ottimizzare questesperienza del consumatore. | punti di contatto
sono gli asset a disposizione dellazienda per costruire una relazione lungo il processo di acquisto. Possono
essere fisici (retail, call center) oppure online (social media, mobile app, sito di e-commerce).

La gestione integrata di questi punti di contatto e alla base di una strategia omnicanale,

Nel mondo Insurtech lapproccio e sempre stato monocanale.

Parlando di Start-up digitali, in questo momento, il comparto e totalmente focalizzato su pochi Touchpoint.
Possiamo dire che la situazione di partenza della maggior parte delle imprese italiane, € un approccio
multicanale. Con questa modalita, lazienda si limita a sviluppare piu punti di contatto, senza pero assumere
una gestione integrata di tutte le informazioni, i dati e i comportamenti degli utenti che transitano da questi
touchpoint.

#lla #insurtech
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4 - Omnichannel strategy

LLomnicanalita fa un passo avanti perché non solo mette il consumatore al centro, ma prevede un sistema
interconnesso tra tutti i punti di contatto. Vi &, quindi, un trasferimento di dati tra i diversi canali e strategie di
contenuto coerenti, in modo che lutente possa, non solo interagire con lazienda con una molteplicita di
opzioni, ma anche vivere la medesima esperienza su tutti quanti i touchpoint e non avere interruzioni nel
percorso dalluno allaltro. In questo modo, per lutente € possibile iniziare unattivita su un canale e
proseguirla su un altro, senza dover ricominciare da capo.

L modo insurtech deve guardare il mercato in ottica di scalabilita interazionale, In modo da poter
uscire dal canali digitali ed offrire al clienti una vera experience omnichannel

#lla #insurtech
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4 - Omnichannel strategy

Omnichannel Data Strategy

Il dato rappresenta uno degli elementi fondamentali della strategia nel comparto Insurtech. Il dato
rappresenta il punto di partenza per alimentare nuovi bisongi e dare alle compagnie nuove opportunita.

Di seguito un modello di strategia e implementazione per una data strategy che a tendere dovra essere
sempre piu omnichannel.

Una strategia che comprenda tutto il processo di relazione con il cliente (dalla comunicazione alla vendita al
post-vendita). Oggi e possibile rappresentare il percorso delle aziende nella direzione dellomnicanalita in tre
attivita principali:

o Data Collection (raccolta dei dati);

« Data Analysis (@nalisi dei dati);
o Data bExecution (attivazione dei dati).

#lla #insurtech
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4 - Omnichannel strategy

KEY PERFORMANCE METRICS

COME MISURIAMO IL SUCCESSO NEL SETTORE INSURANCE

KPI

N primo touchpoint & il sito / landing page su cui
: 0 ] QUOTE REQUEST  esmmmmelp  [utente pud calcolare un preventive. In questa
fase contribuiamo a generare traffico di qualita.

In seconda istanza lavoriamo per
o 0 2 OUOTE SAVED —p  Massimizzare volume di new quotes saved
(NQ) e fare database building

L'ultimo step & massimizzare i

. 0 3 NEWBUSINESS ey volumi di acquisto della polizza

sulfecommerce del cliente (NB)

#ila #insurtech
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OMNICHANNEL TRACKING

/
\b

0/ .
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5 - Media strategy -

APProccio

IL CAMBIAMENTO NEL SETTORE ASSICURATIVO
Con la digital transformation il mercato dei servizi assicurativi sta cambiando sotto la spinta di

dematerializzazione, automazione dei processi, multi canalita, iniziative di mobile insurance e payment e
allidentificazione del cliente online.

La competizione sul mercato si gioca sulla capacita di gestire efficacemente la relazione con il

cliente, proponendo prodotti che abbiano una componente di servizio distintiva e di valore.

-

QUINDI SI BASA SUI DATI

CHI E’ IL CLIENTE?

Oggi il cliente e piu informato, piu razionale e consapevole ed € pronto ad unesperienza “nuova’.
Conoscere i propri clienti -dati anagrafici, abitudini di acquisto, stili di vita, bisogni e aspettative e
fondamentale per generare e proporre un'offerta coerente e mirata.

L'acquisizione e lanalisi dei dati permette di orientare le strategie di marketing in funzione del
cliente e dei suoi bisogni.

#lla #insurtech



ApPProccio

MERCATO ASSICURATIVO: UTENTI E DISPOSITIVI

» Gli Italiani ricercano sempre piu da Mobile
a discapito del Desktop.

» Le strategie Media DEVONO tenere conto
di questo trend.

All device

Computers

Mobile

Tablet

. MA:
5 - Media strategy -

YoY Query Growth (%)
-10 0 10 20 30

#lla #insurtech
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ApPProccio

LA SFIDA

La sfida consiste nel rintracciare tutti i touch
point degli utenti ed accompagnarli, con know
how e competenze specifiche, durante tutto il
costumer journey.

La relazione dei clienti con i brand avviene
sempre piu secondo una molteplicita di canali,
in qualsiasi momento e luogo.

Quindi, per un brand assicurativo, adottare

una strategia omnicanale significa essere
raggiungibile ovunque, da qualunque dispositivo,
dando unimmagine coordinata e senza
interruzioni nellesperienza dellutente.

#lla #insurtech
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ApPProccio

CUSTOMER JOURNEY
LAST INTERACTION

Social Adv Video IG &
Facebook
ASSIST INTERACTIONS
"
»‘l'. ) \

#ila #insurtech
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Approccio

OMNICHANNEL TOUCH POINT

—|§ vibeo SOCIAL — VOICE  NEWSLETTER
E% DEM CHATBOT 6 / CONTENT
S /
E§ SEO E-COMMERCE COMMUNITY
- ONLINE DOOH """““" RETARGETING
ADV
AWARENESS CONSIDERATION mm
o cm CENTER
= ’ INTERACTION FAQ CALL CBNTER ()
= g /' IN STORE
Sa ~ DRIVETO mnz ’
E § © STORESHECTION e
& :: é
= STEP 1 STEP 2 STEP 3 : STEP 4

#ila #insurtech
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ApPProccio

TRACCIARE LA CUSTOMER JOURNEY

MEDIA TAGGING: BRAND PROPERTIES

| Search Engine
N ;

| Advertising Target adincn
Audience o
(@ Social . .. Adserver Web
PYNT YN Container TAG
% Display Programmatic Web
) & Reservation

Jr
s% SEO CRM

#lla #insurtech
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APProccio

TRACCIARE LA CUSTOMER JOURNEY

OPTIMIZATION

Collezionare e raccogliere ~ Comparare, organizzare,  Creare e erogare messaggi Impostare e deliverare Analizzare e ottimizare
dati da diverse fonti (di aggregare e normalizzare  dinamici basati sulle target  campagne ADV al giusto real time le performance
prima o terza parte) per creare audience Audience target, nel giusto momento delle campagne
qualificate e con il giusto messaggio

#lla #insurtech
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ApPProccio

APPROCCIO AL TARGET DIVERSO

La Digital Strategy si basa sullanalisi e defi nizione dei cluster a maggior potenziale
di conversione. Intercetteremo i target di pubblico individuati in maniera puntuale segmentando
laudience e comunicando in base alle caratteristiche dei cluster di audience rilevanti.

Il database dei clienti sara utilizzato per escludere dalle campagne i gia clienti (pure
prospecting).

1 raccoua 7 ANALYSIS 3 AubIENcE

SEGMENT 1

= Classecieta’ 28-34

SEGMENT 4

= Lookslike cienti Brand

DATABASE CLIENTI

SEGMENT 2 - Classe ciets' 20-25
© Oesse diets 45-54 ©  Interessc travel,
= Interessi Assurtech

#lla #insurtech



APProccio

COMUNICAZIONE ONE20ONE

. MA:
5 - Media strategy -

Pianificare campagne evitando dispersioni che si tradurrebbero in costi di acquisizione elevati.
Strutturare messaggi personalizzati e rilevanti al fine di accorciare il piu possibile il processo

decisionale del consumatore.

BASIC
APPROACH

—

OPTIMIZED
APPROACH

#lla #insurtech



ApPProccio

VANTAGGI

Conoscenza reale del cliente

Diminuzione di dispersione di budget fra attivita
prospecting e retargeting

Visione strategica completa, dallimpression allassist
nella conversione

Completa visione dei vari step del funnel in termini
quantitativi e qualitativi

Possibilita di ottimizzazione dei singoli canali in base agli
obiettivi globalli

Maggiore interazione fra i canali

Piu coordinamento nelle attivita always on e spot

_ Medl MA:
5 - Media strategy .

#lla #insurtech
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APProccio

LA SCELTA DIVENTA PIU FACILE

= VOICE  NEWSLETTER
EE cunrsor O LOG / CONTENT
S E-COMMERCE COMMUNITY
a3 E FORUM
B ONLINE RETARGETING
]
AWARENESS CONSIDERATION P RETENTION ~
DIRECT ~ CALL CENTER
N — e ,’ INTERACTION FAQ CALL CENTER ()
== INSTORE
X~ : ' DRIVETO STORE O
L= - STORESELECTION i
—_— :
el — : § :
= STEP 1 STEP 2 STEP 3 STEP 4

#ila #insurtech
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APProccio

LA SCELTA DIVENTA PIU FACILE

PHYSICAL
TOUCHPOINT

DIGITAL
TOUCHPOINT

@ LOG / CONTENT
E-COMMERCE — COMMUNITY

ADV

AWARENESS CONSIDERATION

DIRECT
E-MAIL

PASSAPAROLA

STEP 1 STEP 2 STEP 3 . sTEP4

Hila #insurtech
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Canall
SEARCH
GEO TARGETING
L'audience clustering consentira la
Analisi dei periodi di stagionalita di personalizzazione del messaggio:
ogni prodotto/brand, per individuare: « Cluster A
WM « Periodi a maggior rendimento NUOVI VISITATORI
«  Volumi potenziali *  Cluster B
+ Ridurre inefficienze »  Cluster ... 9
"
KEYWORD °
TARGETING
4\

Annunci e strategia di bidding Analizzando CR, posizione media e -

differenziati per dispositivo: Lead e Country, verranno impostate =

- Desktop strategie di bidding differenziate in o

’ . < Tablet hase a orario del giorno e della .

- Smartphone settimana DAY / HOURS

#ila #insurtech
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ApPProccio

STRUTTURA DI KEYWORD

Terminata la fase dellanalisi preliminare dellaccount procederemo ad una revisione della struttura e del Kwd
listing (negativo e positivo).

Per rispondere alla necessita di diff erenziare la pressione in base alle aree Geografi che e di prodotto, le
campagne di keyword advertising saranno organizzate secondo una complessa struttura gerarchica che
facilitera lallocazione del budget in funzione delle performance.

Diff erenzieremo le audience creando delle Campagne di Retargeting (RLSA) in grado di guidare lutente verso
la conversione fi nale. In questo modo avremo da una parte delle attivita che si occuperanno di generare

sempre utenza nuova (pure prospecting) dallaltra di dialogare in maniera effi cace con gli utenti intercettati in
precedenza.

— BRAND CORPORATE RICERCHE DI
- BRAND + PRODOTTO BRAND
DAVIDE M DAYIDE POLRZZA CASA
DAVIDE assicurariont DAYIDE Infortust BAYDE
BRAND + CITTA DAYIDE macehins
DAYIDE Nikins MARKET BAMDE ASSICURAZION
DAVIDE Rema Asseurazion RICERCHE _ RICERCHE
- GENERICHE ”  SPECIFICHE
DAVIDE Varess
ASSICURAZIONE WTA
roLRTE

S S— #lla #insurtech



Canall

STRUTTURA DI KEYWORD

_ Med MA:
5 - Media strategy .

Gli annunci verranno creati rispettando il principio di pertinenza semantica delle keyword contenute allinterno

del gruppo:

SITUAZIONE CLASSICA
MIX DI PAROLE CHIAVE E ANNUNCI GENERICI

NUOVA IMPOSTAZIONE
GRUPPI DI ANNUNCI DEDICATI ED ESTENSIONI

A ciascun gruppo di keyword verranno associati due o piu annunci che si alterneranno in rotazione

permettendo cosi di:
- Mantenere alta lattenzione dellutente;

- Individuare gli elementi che rendono gli annunci piu effi caci (titoli, call to action,..)
Saranno realizzate campagne device oriented, con strategia di bidding e annunci ottimizzati.

#lla #insurtech
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Canall

DIFFERENZIAZIONE

Saranno create delle liste di utenti con lobiettivo di:

- Differenziare le strategie di bid e gli annunci a seconda della tipologia di visitatore (New vs Returning) e di aree
semantiche (Brand e Market)

- Ricontattare gli utenti per comunicare eventi (es. Saldi, Black Friday etc) relativi ai prodotti o per spingerli a
realizzare nuove azioni di conversione.

NEW VISITOR RETURNING
VISITOR

#lla #insurtech
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Canall

SOCIAL

Audience: raggiungere una delle piu grandi
community al mondo

Goals: molteplici obiettivi di campagna utili
per vari obiettivi di business

Targeting: metodologie di targeting avanzate
per colpire clienti attuali, fan/follower e
potenziali utenti

Formatl Ads: ampia varieta di formati
ingaggianti, coinvolgenti, versatili, nativi
Measurement: misurazione e controllo delle
performance

#lla #insurtech
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Canall

PROGRAMMATIC

Grazie allutilizzo delle piattaforme di DSP (Demand Side Platform) siamo in grado di

implementare diff erenti attivita di Display Adv strutturate secondo logiche e necessita diff erenti.

Tramite le DSP abbiamo accesso a un ricco marketplace di dati (prima, seconda e terza parte)

che permettono di profi lare laudience in modo puntuale e intercettarla durante il suo percorso di navigazione.

VANTAGGI

- Targeting puntuale

» Buying effi ciente

- Controllo della frequenza utente

- Profi lazione comportamentale

- Retargeting

- Integrazione con sistemi proprietari (€s.CDP e DMP),

#lla #insurtech
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Canall

RETARGETING

Utilizzare messaggi personalizzati in base
allinteresse mostrato

Escludere dalle attivita di retargeting gli
utenti che hanno generato conversioni SITOISTITUZIONALE e Q)]
o che sono gia clienti.

INDICE DI PROPENSIONE AZIONE UTENTE CLUSTERING STRATEGY
Bid Fq Rec

PAGINE PRODOTTI
VANTAGGI
- Ri-contatto di utenti interessati LANDING PAGE e
. . . . CONVERSION KO
- Dynamic Creative Optimization
- Buying effi ciente (esclusione dei bounce CLIENTI

rate) e Frequency capping

#lla #insurtech
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Canall

NATIVE

Il Native advertising € una forma di pubblicita che assume laspetto

dei contenuti del sito sul quale e ospitata. Lobiettivo é riprodurre
lesperienza-utente del contesto in cui € posizionata sia nellaspetto

che nel contenuto. Al contrario della pubblicita tradizionale, che

distrae il lettore dal contenuto per comunicare un messaggio, il native
advertising cala completamente la pubblicita allinterno di un

contesto senza interrompere lattivita dellutente Nt hacemert

E utilizzabile soprattutto per comunicare valori, contenuti editoriali o i
iniziative brand.

VANTAGC

« Formato differente dalladv classica

* Inserimento in un contesto editoriale che non disturba lutente
« Alta profilazione dellutente (tematiche di interesse)

#lla #insurtech
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Canall

AFFILIATION

LAffi liate Marketing Consente ai gestori di siti internet (Editori) di guadagnare ospitando sul proprio dominio
pubblicita e inserzioni. Consiste in un accordo commerciale tra proprietari di Siti e inserzionisti.

Molto spesso tra leditore e ladvertiser puo agire una terza entita, la piattaforma di affi liazione, che clusterizza,
coordina e remunera gruppi di publisher.

) * Il modello commerciale prevede che linserzionista
ﬁ J » e+@ » riconosca un compenso alla piattaforma per ogni
7 " visitatore che dal suo sito o attraverso un suo canale
(mail, display, etc) eff ettuera unazione, in genere un
acquisto.
VANTAGGH * | publisher potranno essere remunerati con un sistema
totalmente a costo per conversione o ibrido che

prevede il pagamento a CPC + una commissione sulle
revenues generate dalle attivita. CPC CPS % CPL

« Generazione conversioni incrementali, non
genera costi se non produce risultati, pricing
defi niti e a risultato acquisito.

#lla #insurtech
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Canall

GEOFANCING

Le DSP, permettono di targetizzare in modo puntuale
anche la posizione geografi ca dellutente (rilevazione
GPS).

Grazie allintegrazione con altre piattaforme che
mappano gli impianti di affi ssione digitale saremo di
targetizzare, tramite coordinate lat. / long., gli utenti
che si trovano nelle prossimita dell’ affi ssione ed
erogare adv mobile (es. impianti affi ssione esterna)

| consumatori sono per il 48% piu propensi a cliccare
Su un messaggio pubblicitario mobile dopo esser stati

prima esposti allo stesso messaggio su schermo
OOH/

DOOH. (fonte I1AB)

VANTAGGI

« Estensione della reach delle campagne offline
« Continuita del messaggio, storytelling
« Possibilita di upselling

#lla #insurtech
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Canall

MEDIAMIX

#ila #insurtech
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ATTIVITA

Nellottica di un nuovo mondo del futuro in cui la
tecnologia prevale, la startup insurtech Lemonade ha
presentato sul mercato assicurativo il proprio catalogo

di API (Application Programming Interface). pamonate
Lidea di base che ha condotto il giovane team di =
Lemonade a sviluppare il progetto APl € molto ie‘mom&e

semplice. Nel prossimo futuro, i consumatori non Get insurance in 90 seconds

dovranno pill contattare una societa o un broker, ma with Lemonade’s app

riceveranno le proprie coperture assicurative
direttamente, nei vari momenti della vita quotidiana.
Durante la firma di un contratto, per esempio, il cliente
potra ricevere una copertura personalizzata al suo
profilo e alla natura

della transazione.

#lla #insurtech
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ATTIVITA 2 qu e
Dichiarandosi “la prima compagnia
assicurativa online completa della Cina’,
ZhongAn ha conquistato il primo posto nella
classifica di Post Insurtech. Lamministratore
delegato della societa € Jin “Jeffrey Chen”, ma
inizialmente e stata co-fondata da alcuni dei
piu rinomati magnati degli affari del paese, tra
cui Jack Ma di Alibaba, Pony Ma di Tencent e
Mingzhe Ma di Ping An Insurance. Nel 2017,
lassicuratore cinese ha raccolto $ 1,5 miliardi
nella sua IPO in quella che il Financial Times
ha descritto come “la prima offerta pubblica
di insurtech al mondo”

#lla #insurtech
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ATTIVITA

Con investitori tra cui Amazon, SAIF Partners, OCK‘
Accel Partners e Catamaran Ventures, Acko
General Insurance € una compagnia di
assicurazioni digitali con sede in India. La
societa ha raccolto un totale di $ 42 milioni
di finanziamenti e si € guadagnata il 2 ° posto
nella classifica Post Insurtech 100. La startup Incredibly Low Prices. Terribly Convenient.
con sede a Mumbai & stata fondata nel 2017 £EO-DatElo Clalm=

da Varun Dua.

Easy on your mind,
easier on your wallet

3 quick steps (2 minutes) to your policy

o Tell us about Get exclusive , J—, Pay and get

your car or bike low prices W’ policy instantly

#lla #insurtech
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ATTIVITA

Guidi bene? Avrai uno sconto
sullassicurazione auto. E' questo il servizio
offerto da Root, una delle tante ormai, startup
che promettono di cambiare il mercato
delle assicurazioni. Dove sta la novita? Sta
nellaver adottato la tecnologia sufficiente
per valutare effettivamente lo stile di guida
di una persona. Root infatti promette tariffe
personalizzate sulla base di come una
persona si comporta alla guida, e questo
senza la necessita che sullauto sia installata
una scatola nera.

ROOL

Insurance Co

#lla #insurtech
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ATTIVITA

Fondata nel 2015 in Sud Africa, Inclusivity

Solutions progetta, costruisce, gestisce e innova

soluzioni assicurative digitali che abilitano finanziaria e
inclusione e affrontare il divario di protezione

nei mercati emergenti,concentrandosi in particolare
sui prodotti in contanti ospedalieri e sulla protezione
del divario delle associazioni mediche.

Inclusivity Solutions collabora con operatori mobili,
banche, compagnie assicurative e altri istituzioni
finanziarie per fornire copertura assicurativa tramite
telefoni cellulari e altri strumenti digitali medium. Le
soluzioni dellazienda hanno attualmente piu di
750.000 utenti finali e si iscrivono una media di 20.000
nuovi clienti al mese.

solutions

i|I| inclusivity

#lla #insurtech
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ATTIVITA

Zego ha costruito il suo core business attorno

a politiche flessibili che soddisfano coloro che

fanno parte della gig economy, dei lavoratori
autonomi e degli imprenditori.

La struttura pay-as-you-go e lefficace
personalizzazione delle polizze tramite app, telefono e
web fanno si che accessibilita e semplicita siano
fondamentali per i suoi servizi.

Zego utilizza flussi di dati granulari per valutare i livelli
di prezzo per garantire che siano alle giuste tariffe.

La start-up continua a lanciare nuovi prodotti

e ad espandersi in nuovi paesi. Offre una gamma di
opzioni flessibili per assicurazioni automobilistiche,
professionali e commerciali.

#lla #insurtech
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ATTIVITA

QuanTemplate € una societa con sede a Londra,
fondata nel 2011 da esperti di assicurazioni. Utilizza
lapprendimento automatico, la trasformazione dei
big data e lanalisi per aiutare aziende e professionisti
a superare le tendenze della trasformazione digitale.
Offre una piattaforma di integrazione, automazione e
analisi dei dati che consente ai broker assicurativi e ai
sottoscrittori di comprendere le dinamiche di
mercato ed e utilizzata da assicuratori di
riassicurazione, proprieta e infortuni e vita. Il business
insurtech e supportato da investitori come Anthemis
Group, Route 66 Ventures Inc., Transamerica e Allianz.

t Italian
Insurtech
: Association

@ Quantemplate

BROKER

' BROKER ID 86.2%
' ADDRESS

2/ Mapping suggestions
QuanTemplate makes data mapping

1/ Crowdsourced learning suggestions based on

Data preparation choices made across algorithms. Manual adj

the market inform QuanTemplate's back into the decision-making model.

cognitive decision-making models.

MAP ABOVE
85%

3/ Automation
Above a defined strength threshold,

. *E

4/ Straight-through processing

suggested mappings can be applied
automatically, dramatically accelerating
the speed of bringing in new data

Any new data fed into the platform flows
sources.

straight through, minimising the need for Artiﬁcial Inte"igence

manual data work.

#lla #insurtech
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ATTIVITA

Gusto, precedentemente noto come g U s to
ZenPayroll, serve piu di 100.000 aziende a

livello nazionale. Lazienda fornisce buste

paga basati su cloud e vantaggi per i

dipendenti, come lassicurazione sanitaria e Now offering health

gli account 401 (k), attraverso lautomazione, insurance in:
la facilita d'uso e il supporto di esperti. Utilizza

i dati sui salari misurati dagli algoritmi per Sortt Gl fdisok PopEin
creare piani assicurativi adatti ad aziende e
dipendenti. gusto

#lla #insurtech
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ATTIVITA Gj Dl N G HY

Dinghy e un fornitore di assicurazioni pay-by-
the-second che cura le sue polizze,
soprattutto per liberi professionisti e aziende.
Questo approccio online e mobile-first
consente agli utenti di attivare e disattivare le
loro politiche quando ne hanno bisogno.

GIDINGHY  Insurance v AboutUs  Blog GET A QUOTE Sign In

Making freelancer insurance
faster, cheaper and fairer.

Dinghy ha collaborato con ARAG,

lassicuratore e consulente per le spese ) | :
legali. Le due societa hanno collaborato per . : 2 J \El
crzare il "Freelance Assist” combinando le i @ — ‘ L
loro offerte, il che significa che i professionisti

legali freelance hanno ricevuto la copertura @ @ .

flessibile di Dinghy con le risorse online e la e e T

consulenza di ARAG.

#lla #insurtech
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ATTIVITA l l
Brolly, la prima app di consulenza insurtech nel Q B rO y

Regno Unito ad essere alimentata dallintelligenza
artificiale, fornisce ai clienti

informazioni fondamentali sulle proprie politiche,
copertura e tariffe.

'lazienda, fondata nel 2015, fornisce un servizio di
portineria assicurativo personale gratuito
accessibile online o tramite app. e R
Il servizio informa gli utenti se sono coperti o || i s st
meno e puod consigliare polizze alternative piu emcseprnnive Ailneled —— .
economiche che hanno la stessa copertura e
dellassicurazione precedente degli utenti.
Offre inoltre una piattaforma per consentire agli

utenti di gestire le polizze attuali, acquistare le

polizze online e contattare gli assicuratori. #i1a #insurtech
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ATTIVITA

Bought By Many € una compagnia di
assicurazioni per animali domestici che ha
iniziato concentrandosi sui commenti sui
social media, compilandoli e fornendo polizze
migliori modellate sul feedback dei clienti.
E stata la prima compagnia di assicurazioni
per animali domestici a offrire sinistri online
senza moduli e pone la tecnologia al centro
della sua struttura di polizza.

La sua attenzione al feedback dei
consumatori, in particolare dai social
media, offre nuove informazioni su come

le aziende insurtech potrebbero utilizzare
dati e commenti come base per la
personalizzazione delle politiche.

t Italian
Insurtech
: Association

BOUGHT
BYMANY

Better pet insurance

Because best friends
come in all shapes and
sizes.

We care as much about insurance as you care about your pet.
No-one else offers our quality cover and we’re here to help
when you claim.

Get a quote

Read independent reviews about us >

V an ; r e B e e e e

#lla #insurtech
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ATTIVITA

Con sede a Stoccolma, Svezia, BIMA ha
dimostrato di essere un attore leader nel
settore insurtech, raggiungendo circa 26
milioni di clienti in 14 paesi. Lazienda spera di
promuovere linclusione finanziaria offrendo
assicurazioni e servizi sanitari mobili per

le famiglie a basso reddito. In effetti, BIMA
afferma che il 75% dei suoi clienti accede

er la prima volta allassicurazione e il 93%
e e 9% TR fgew—m L0
vive con meno di $ 10 al giorno. AL 10 * posto B2 Do ke
. drven by operator KPis uly
nella classifica Post Insurtech 100, BIMA ha LR s o o T, g .y ol with O s o

value products » 24/7 techmecal support

raccolto finora $ 110 milioni di capitale. Il
braccio di investimento incentrato sul digitale
di Allianz, Allianz X, ha investito $ 96 milioni

nella startup nel 2017. #illa #insurtech
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ATTIVITA

Fornendo unassicurazione pay-per-use per
leconomia on-demand, Slice si € classificata
8 * nella classifica Post Insurtech 100. Fondata
nel 2015, lazienda offre una piattaforma di
servizi cloud assicurativi (ICS) che si rivolge
alla gig economy. Oggi, Slice ha uffici a

New York City, Cleveland, Ottawa e Londra.
Secondo Crunchbase, lazienda ha raccolto
circa $ 40,5 milioni in tutti i suoi round di
finanziamento.

#lla #insurtech
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PLAN NELMERCATO INSURTECH

INDIVIDUAZIONE MAPPATURA INDIVIDUAZIONE
PERSONAS CONSUMER DEI TOUCH POINT
JOURNEY RILEVANTI

INDIVIDUAZIONE
DEL FUNNEL DI BENCHMARKING
CONVERSIONE

#lla #insurtech
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PLAN NELMERCATO INSURTECH

BRAND PORTEOLIO SVILUPPO DELLA
POSITIONING STRATEGY STRATEGIA

OMNICHANNEL

SVILUPPO SVILUPPO MEDIA
STRATEGIA DI COMMUNICATION
CONTENUTO STRATEGY

#lla #insurtech
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