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Secondo principali ricerche di mercato i volumi complessivi A =

Association

del mercato global raddoppieranno su spinta del digitale

10

8 Distribuzion
e
abslitatatida
piattaforme

6 —, digitali
80%

4

2

} 23%
0
2020 2025 2030 -
m Full Direct mPhigita  mDistribuzione tradizionale su piattaforme m Full
Digital L digitali Physical

Fonte: Dati Bain & Ricerca IlIA in Partnership con Global Insurtech Alliance

Valore dei premi complessivi
crescera da 5 Trillion nel 2020 a
10 Trillion nel 2030

Ovvero passando da 1,15 Trillion
a 8 Trillion a livello mondiale
con CAGR del 22%

Dal 23% all'80% delle polizze
sara veicolato da piattaforme
digitali

La Distribuzione diretta (B2C o
B2BC) cresce da 200 Billion nel
2020 a 1.7 Trillion nel 2030

Lutilizzo di piattaforme digitali
diventa lo standard di mercato

Digital Bank Assurance come
uno dei drivers di crescita



Oggi la bancassurance e principalmente vita
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1TH2019
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Fonte: Bollettino Statistico IVASS, dati €/B
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Quali rami vita Quali rami danni

ritenete pil ritenete piu
interessanti? interessanti?

Infortuni (infortuni sul lavoro,...
Malattia

Corpi di veicoli terrestri (non...

Corpi di veicoli ferroviari

Corpi di veicoli aerei

Corpi di veicoli marittimi, lac...

Merci trasportate (anche bag...
Incendio ed elementi naturali...
(50%) Altri danni ai beni causato d...
Responsabilita civile autovei...

Responsabilita civile aeromo...

(33,3%) Responsabilita civile veicoli...
Responsabilita civile general...

Credito

Cauzione

Perdite pecuniarie di vario g...

0,0 2,5 5,0 7,5 10,0 12,5 Tutela legale
Assistenza

(83,3%)
(72,2%)

. . e . Ry . (22‘2%)
Forme pensionistiche individuali (50%) (0%)
(0%)
(0%)

(0%)

Forme di puro rischio (abbinate o

0,
meno a mutui) (61,1%)

(44,4%)
Prodotti Multiramo (ad esclusione
delle previdenziali / PIR)

(22,2%)
(44,4%)
(5,6%)
(5.6%)

PIR (Piani Indivuali di risparmio)
(38,9%)
(16,7%)

(11,1%)
(11,1%)

LTC (5,6%)

(38,9%)
(55,6%)

Fonte: Italian Insurtech Association - lIA
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Le banche sono pronte a innovare lofferta assicurativa HIA

Oggi le principali banche hanno gia sviluppato molti servizi fruibili via web e/0 via app

9 clienti su 10 35% dei clienti il numero di
hanno aperto il non si recain banche digitali &
conto corrente filiale in crescita (sia
online retail che
corporate)

ma alcuni dati fanno emergere lurgenza di spingere allo sviluppo di modelli di bancassurance digitale

100
%
ARPU (ricavo lassicurazione
medio) dei servizi sara uno dei
€ in decrescita principali servizi

per monetizzare

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A la base clienti



Come evolvera lofferta digital bancassurance nel 2023 A

elele]
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Association

DOMANI

= 80% dellofferta canalizzata via web e
20% Via app

- la distribuzione phygital (abilitare la
vendita di prodotti assicurativi digitali
attraverso la rete fisica di sportellisti) €
ancora poco sviluppata

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A

a fine anno il 50% delle banche avra
attivato almeno un servizio di digital
insurance

nel corso dellanno i principali prodotti
assicurativi digitali saranno:
infortuni per lo sport

animali

mobilita urbana

casa

motor

vita

L A A X X X 4



Al 2030 la bancassurance digitale
rappresentera un mercato rilevante

DIGITAL BANCASSURANCE OGGI..

=> circa 50% delle banche digitali a livello
Europeo fornisce servizi di digital
bancassurance

-> circa 20% delle banche italiane

fornisce servizi di digital

bancassurance

volumi di premi non rilevanti

circa 10 prodotti «core»

mercato delle piattaforme digitali

appena partito

v i

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A
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.E NEL 2030

->

Vb

100% delle banche digitali a livello
Europeo forniranno servizi di digital
bancassurance

circa 90% delle banche italiane fornira
servizi di digital bancassurance

fra €30 B e €50 B di premi

oltre 200 prodotti

mercato delle piattaforme digitali
ampio e consolidato



| volumi della digital bancassurance YA
cresceranno esponenzialmente ’

VOLUMI 2022 VOLUMI 2025 VOLUMI 2030

DANNI SALUTE VITA DANNI SALUTE VITA DANNI SALUTE VITA
€.0,08B €.0,02B €.0B €.11B €.0,55B €.0,75B €.7,0B €.3,0B €.4,5B
€.0,1B €.24B €.14,5B

on demand/pay per use/instant/inclusive

prodotti innovativi con premio ricorrente mensile/annuale
prodotti tradizionali con processo di acquisto full digital (es. Motor, Casa)

TCM
piani di accumulo

SEGMENTAZIONE
OFFERTA

Fonte: IIA, Capgemini
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| modelli distributivi emergenti nella digital bancassurance g4

Association

MODELLO EMBEDDED A SCAFFALE PHYGITAL

BUNDLING ADESIONE
Lofferta assicurativa Lofferta assicurativa Ingaggio del cliente sul Ingaggio della rete
viene inserita/inclusa viene integrata durante il sito e/0 app del partner fisica nella distribuzione
nellofferta core o0 o processo di acquisto e finalizzazione online di soluzioni
nelle carte di credito o dellofferta core o0 o nelle dell'acquisto in innovative su
conti correnti al fine di carte di credito o conti ambiente partner piattaforma dedicata
arricchire la correnti al fine di

proposizione arricchire la proposizione

11
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Digital Bancassurance in Ottica Embedded Insurance A

La Digital Bancassurance rappresenta, in prospettiva, fra i principali settori dellEmbedded Insurance

= In Italia circa 15 Banche distribuiscono prodotti assicurativi digitali: il numero salira a 40 entro il 2025
= La vendita dei prodotti assicurativi avviene tramite web and app allinterno dellOnline Banking

= Relativamente ai prodotti, il focus € sul Danni (Motor, Infortuni, Casa, etc)

= 80% del target bancario € gia digitale, ma lofferta assicurativa digitale € ancora limitata

= Le assicurazioni digitali sono parte fondamentale del piano industriale sia delle Neobanks sia delle

Banche tradizionali

12

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A



Lintegrazione tecnologica elemento chiave per la bancassuranjﬁ\

EVIDENZA

Il modello digital bancassurance ¢, in

realta, un “modello ibrido" in grado di:

=> abilitare la distribuzione di
polizze digitali nei canali digitali
delle banche (internet banking e
app)

-> spingere lintegrazione
fisico/digitale, coinvolgendo
nel modello distributivo anche la
rete di sportelli attraverso
processi di vendita semplici e
capaci di creare valore aggiunto

La tecnologia rappresenta un
elemento critico ed abilitante il
modello distributivo

ELEMENTI INTEGRATORE TECNOLOGICO

nsurt

eCl

Requisiti di security in coerenza con i livelli del
canale

Garanzia della migliore customer experience

Strumenti di customer engagement in grado di
accrescere la conoscenza del cliente e
massimizzare il customer life-time value

Capacita di gestire livelli di integrazione
tipicamente superiori a quelli degli e-commerce
(non e sufficiente garantire una UX coerente con
quella del funnel principale)

13



IL disegno di alto livello delle opzioni tecnologiche TA
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Tsunami
YOLO
Bolltech

Focus slide successiva

Helio
Pass eccezioni
AlA 14




Gli abilitatori tecnologici per la digital bancassurance

Paese

Owner

Plus

Minus

BTN

CE MADE EASY

ON DEMAND INSURANCE
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bolctech

modello brokerato

Italia Italia Singapore
Diversi fondi VC intern.
AON LCLSOREI Tokio Marine
- +15 accordi digital
resenza consolidata SEMEEEBURIES
P - modello SaaS - 5-6 accordiin essere
sul canale . : . .
. - forte digital expertise ma nessuno in Italia
5-6 accordi in essere .
- dichiarata apertura a ->
con Banche )
collaborazione
expertise digital - strategia
business -> internazionale

- presenzadiVC

15



Associa tion

La Catena del Valore: Fattori Importanti A
per il Ruolo del Tech Enabler ’

« PIATTAFORMA DISTRIBUTIVA UP & RUNNING DI ALTO LIVELLO, GIA TESTATA DA
PRIMARI PLAYER DI MERCATO

Marketplace completamente integrabile con i sistemi dei principali player della catena del
valore attraverso un layer API evoluto

v 4 TIME TO MARKET - SEMPLICITA, RAPIDITA, FLESSIBILITA

Time to market rapido: attivazione della proposition di vendita del prodotto
assicurativo in tempi brevi

w4 VALORE DAI BIG DATA

Possibilita di dotazione di Piattaforma di Customer Engagement basata su tecnologie
all'avanguardia (Artificial Intelligence/Machine Learning) con clustering dei dati, reporting e
interfacciamento con i sistemi di data warehouse del cliente

/ MARKETING AUTOMATIZZATO

Facolta di utilizzo di Recommendation Engine per le attivita di direct email marketing e notifiche
push basate su trigger comportamentali e geo-localizzati

16
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La Catena del Valore: Il Ruolo degli Enabler Tecnologici A

Insurtech
Per abilitare i partner (compagnie Enabler
assicurative, banche, retailers, ecc) a: Digital
= Distribuire polizze digitali in tempi rapidi e Enabler Insurance
coeren’.ti alle es:ig-enze di mercato . Tecnologico Broker Per fornire al consumatore digitale:
» Garantire l§\ migliore cu§ltomer experience = Un'offerta di prodotti innovativi in continua
anche mediante prodotti innovativi ad hoc evoluzione, adatta a soddisfare i propri bisogni
= Attivare nuovi revenue streams basate Customer di protezione e assistenza

sulla distribuzione di prodotti ancillari Engagement » La migliore customer experience sul mercato
Service Provider

Per mettere a disposizione dei partner i migliori strumenti di Customer Engagement al
fine di:

= Accrescere la conoscenza del cliente, delle sue necessita/preferenze in ambito
assicurativo

= Massimizzare il Customer Life Time Value mediante lottimizzazione dei churn, up e
cross-selling rate

| Value Chain Assicurativa |

Design e Distribuzione e After Sales e
Marketing prodotto Vendita Customer Care

Il covered by Enabler Partially covered by Enabler (claims opening) Not covered by Enabler 17




La Catena del Valore: La Piattaforma

Customer Engagement (3/3)
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Tramite la Piattaforma di Customer Engagement € possibile identificare gli utenti

con una forte propensione a fare Up & /o Cross Selling di prodotti assicurativi

‘ Advanced Analytics

Clienti

Attuali Gli Analytics forniscono una conoscenza

approfondita del comportamento dei clienti
rispetto allUp & Cross selling

Regole X Machine Learning

Predittive Training del modello predittivo finalizzata

all'identificazione degli utenti con piu alta
probabilita di fare Up & Cross selling

@— Data Enrichment

Attraverso l'arricchimento dei dati & possibile
fornire customer scoring piu accurati

Customer
scoring

DELIVERABLE EXAMPLE

Il modello predittivo identifica i segmenti di clientela con
la piu alta probabilita di conversione

CROSS/ UP
SELLING

PURCHASED

PERSONAS PRODUCTS

1. Prodotto Sci (daily) mﬂﬁ Prodotto SKI
2. Prodotto Sport il iseesenet g

- Prodotto Pet
Pacchetto 1: 80%
> Prodotto Casa >

Prodotto Pet
EJ Pacchetto 2: 60%

18
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Raccomandazioni HIA

- costruire una offerta dedicata alla digital bancassurance, creando un catalogo prodotti idoneo al
canale con una user experience digitale end-to-end (dalla selezione del prodotto, allacquisto, al post
vendita)

=> iservizi - soprattutto in ambito assistenza e salute - giocheranno un ruolo determinante nella
costruzione di una offerta tailor-made ed agevolera la fruibilita dei prodotti da parte dei clienti

- dotarsi (in logica make or buy) di un integratore tecnologico/piattaforma per abilitare una
integrazione end-to-end con il canale bancario

= costruire un business case ed un piano commerciale valutando, almeno in una prima fase, una go-to
market congiunta con un attore tecnologico gia posizionato sul mercato e proponendosi anche
come attore in grado di attivare la customer base attraverso iniziative di co-marketing digitale
(DEM, social campaign, ADV..)

19



Association

La Catena del Valore: Principali Capability A
dellEnabler Tecnhologico ’

Capability —— Descrizione

° » API per integrare facilmente I'Enabler Tecnologico con i partner
Piattaforma tecnologica + Piattaforma flessibile che consente una facile integrazione di prodotti di diverse compagnie
assicurative
 Assistenza multicanale
_____________ -_D;n?arr_lic_C?)n_su_m;rBr;fiHnE_____________________________
Piattaforma Customer « Gestione avanzata dei dati e Machine Learning
Engagement « Data enrichment con provider esterni

* Dynamic Pricing

» Marketing e offerta commerciale
Digital « Distribuzione
Operations  Reclami

 Servizio clienti

+ Offerta modulare e personalizzabile
* Micro Insurance

Sviluppo prodotti

* Instant Insurance

* loT, Wearables
20
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La Catena del Valore: La Piattaforma Tecnologica (1/3) A

Piattaforma Sviluppo di una piattaforma tecnologica innovativa, integrata con il back-end E‘g
per la distribuzione di specifici prodotti assicurativi attraverso diversi canali =
(App/Web)
Utilizzo di API, messe a disposizione dalla piattaforma, per la vendita di prodotti
assicurativi attraverso sistemi terzi

Supporto tecnico e commerciale per la gestione end-to-end della piattaforma e ~N
dei servizi erogati nelle fasi di vendita (es. caratteristiche di prodotto) e post @
vendita (es. call center) R~

Sviluppo e personalizzazione delle interfacce di front end e della UX per la @)]

User Experience gestione del funnel dacquisto sui canali diretti _j

Piattaforma Customer Utilizzo di molteplici fonti dati (interne e esterne) come input di algoritmi di profilazione é

per accrescere la conoscenza dei clienti e «<Recommandation Engine» per incrementare
Engagement il cross-selling sui clienti

21
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La Catena del Valore: La Piattaforma Tecnologica (2/3) A

Piattaforma interamente digitale di vendita diretta, progettata per coprire

l'intero ciclo di vita di un prodotto assicurativo on demand

Componenti principali

BACKOFFICE * Prodotti - motore del prodotto
= Citazioni - Motore di quotazione
PIATTAFORMA = Utenti - Gestione degli utenti
Emmame.—. = Pagamenti - Gestione dei metodi di pagamento, utilizzando la piattaforma integrata
(v . » Documenti - Repository dei documenti
"""""""""""""""" » Comunicazioni con i clienti - Gestione delle e-mail e delle comunicazioni con i clienti
» Ordine - Chiusura del FUNNEL di acquisto con la generazione del certificato di
..... UV (PN S polizza
T TacauisTi i APERTURATTS = Sinistri - Gestione dei sinistri (FNOL)
= Livello API REST per esporre le funzionalita di base
= Backoffice - front-end di gestione

Componenti di integrazione con Servizi Terzi

FORNITORI SERVIZI DI . . _ o _ _
PAGAMENTO * Providers Gateway - Integrazione con i servizi del Portafoglio Partner. Assicura la

continuita del business in caso di indisponibilita temporanea dei sistemi dei partner.

D Componenti di integrazione - Componenti principali - Servizi/Sistemi di terze parti 22



La Catena del Valore: La Piattaforma Tecnologica (3/3)

A

La piattaforma di un enabler tecnologico deve essere in grado di gestire dati di diversa natura e complessita

Italian
Insurtech
Association

Marketplace totalmente
integrato con i sistemi delle
principali compagnie
assicurative.

Architettura dati integrata con
Database terzi con finalita di
arricchimento dati.

Layer API evoluto per
lintegrazione con sistemi esterni.

Customer Engagement Platform
con sistema di segmentazione,
reporting dati e interfacciamento
alla DWH del cliente.

Algoritmi Al sviluppati ad hoc
capaci di progredire
autonomamente (Machine
Learning).

Assicurativi

Gestione dei
sinistri

Gestione acquisti

Dati clienti

Invio documenti di
polizza in digitale

= Servizi -

Clienti

Marketing

— (CEP) —

Recommendation

Web App Mobile Application Call Center engine
Gestione dei
E-Commerce contenuti
foti Registrazione . . Gatewaydi F
Acquisti Checkout Utante Promozioni pagamento Campagne e-mail
" Campagne di lacio
Product Engine e promozione
estionario di
Catalogo prodotti Preventivo Susstionatio &

adeguatezza

Big data

Preventivo

Partner Assicurativi / Integrazione

Attivazione polizza

Emissione Certificato

23
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Case Study CheBanca! CELOYIA
B2B tech enabling per distribuzione su home banking e app CheBanca! 3"

Yolo in qualita di Tech Enabler ha supportato CheBanca! nellimplementazione di una piattaforma White Label abilitante alla vendita

full digital di prodotti assicurativi Genertel per i propri correntisti sia Web che App.

Nellabilitazione alla vendita digitale di
prodotti assicurativi per CheBancal,

Yolo, nel ruolo di Tech Enabler, e

Genertel, in qualita di compagnia,

Scopri le nostre proposte assicurative

P Bretlamente eatne Cor U NEss TS & GA1ET SeCidere GRAnES 11T ¢ UT QUaRE temes

hanno previsto una integrazione E2E

i) Y su tutto il processo, dalla pre-vendita
T e e o ™ 4 alla gestione del post vendita, di
i - - - Ro— prodtt full digital a catalogo
I assicoRgmve | SeTeTerTTTT

25



Case Study Intesa Sanpaolo INTESA O SA
Distribuzione Prodotti a Scaffale '

Yolo in qualita di Tech Enabler e Insurance Broker ha integrato in IB ed APP Intesa Sanpaolo una piattaforma per la vendita di prodotti digital

Mobile Banking Intesa

Web app Yolo

26



Case Study Banca Sella zl 1A=
Distribuzione Prodotti in Ottica B2B2C - Digital Bancassurance '

Nello sviluppo della piattaforma insurtech per Banca Sella, Yolo ha ricoperto sia il ruolo di tech enabler che di insurance broker.

La partnership ¢ relativa alla distribuzione dei seguenti prodotti della Compagnia Genertel, in modalita full digital ed on-demand su App ed IB:

//d seha YOLO

ASSICURAZIONE .
scl ! Protezione Sport

LA ONE PER CHI AMA LE Protezione Bike
ATTIVITA SPORTIVE IN

MONTAGNA Protezione Viaggio

Protezione Sport Invernali H |

— Prodotti in piattaforma

4 PLUS PREMIUM

7

il _,‘f'/
ASSICURAZIONE SCI

LA PROTEZIONE PER CHI AMA LE
AT ORTIVEINMONTAGNA .
. Protezione Casa Vacanze

Protezione Sport

Invernali Protezione Sport Invernali

Scarica et nformative

[1 PLUS [ PREMIUM

Prodoto i cotssonsione cen Q€N tel

Soluzione assicurativa che copre |
rischi di responsabilita civile e
infortuni e ti offre assistenza durante
lo evolgimento di sport invernali.

Prodotti > Protezione Sport lnvernali

Quali rischi copre?
Dove praticherai sport?

i r il
Plus Premium Indica Feta di ogni assicurato
Assistenza Sport lavemali Assistenza Sport Invemnali
o Dursta della copertura
Responsabila civile Responsabilta civile ~ -
Ricerca e soceorso Ricerca e soccorso
Indennizzo infortuni sportivi Indennizzo infortuni sportivi

27
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Survey Italian Insurtech Association ’IIA -
su Digital BancAssurance P HASS

->

20 20N 25N N 7

7

IL Survey si Svolge allinterno di un programma Internazionale realizzato da llA in
collaborazione con Global Insurtech Alliance

Coinvolti oltre 100 istituti Bancari e di Offerta Finanziari a Clientela Retail e Corporate sul
territorio Italiano

80% degli istituti sono Italiani mentre il restante sono uffici di Gruppi Internazionali
Questionari completi e finalizzati oltre al 65%

Interpellati specialmente C-level impegnati nella distribuzione ma anche nelle tecnologie
Svolti oltre 30 incontri di approfondimento con soggetti interpellati

Svolta analisi comparata fra risultati del survey e media Europee condivise alllnterno della
Global Insurtech Alliance

La ricerca completa sara formalizzata e presentata da IlA in occasione di Insurtech

Insights, evento che si svolgera a Londra 1-2 Marzo 2023
29
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Quali sono i vostri canali distributivi? HIA

Sportello/filiale (83,3%)
Telefono " (38,9%)
Ibrido (16,7%)
In-app 4 (22,2%)
Sito internet (38,9%)
offerta a distanza (5,6%)
Concessionari (5,6%)
Agenti - Dipendenti lettera E fu... (5,6%)
Agenzie assicurative (5,6%)
0 5 10 15
30

Fonte: Italian Insurtech Association - lIA




- MAz
Avete gia un'offerta |

digitale on line?

Utilizzate piattaforme digitali per

os la promozione e/o la vendita di

o hsomose  prodotti bancassicurativi?

@ Si
@ No

31

Fonte: Italian Insurtech Association - lIA




Solo se avete risposto Si alla domanda precedente. A

Insurtech
Association

Quali piattaforme state utilizzando al momento?

Tool di
consulenza
sviluppato
con
Prometeia

ito istituzionale
banca e sito
partner
assicurativo

tramite
partner terzo
YOLO

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A

APP del
distributore

bancario, Internet
Banking, Banca
Telefonica

Altre risposte:

Facebook, LinkedIn

custom

crea, adriatic, quotap

home banking

yolo

Front-End Digitale proprietario della Banca
Facebook

Sito di internet banking, piattaforme
interne di comunicazione capogruppo vs
BCC

Siti Istituzionali BCC (Se la bec lo valuta)

32
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Solo se avete risposto Si alla domanda

precedente. Siete soddisfatti della

performance delle piattaforme digitali

per la promozione e/o la vendita di

prodotti assicurativi che state Solo se avete risposto No alla domanda

utilizzando? sull'utilizzo delle piattaforme digitali. Se
non utilizzate piattaforme digitali avete
intenzione di adottarle nei prossimi

o 12/24 mesi?

® No

® si

33

Fonte: Italian Insurtech Association - lIA




Association

Vendete polizze digitali? Se si, quale ramo? A
Di quale tipologia? ’

Si, ramo
elementari
(multirischio),

auto, .
multiramo e Altre risposte:

ramo | (IBIP'S)

° Vita e danni
° Ramo auto (RCA e CVT) e Assistenza

e  danni: auto - casa - infortuni
IL catalogo . .

per i canali ° auto, vita ,assistenza,

digitali e il
medesimo

Danni_- pet del canale ° danni, polizze per il tempo libero
protection sky fisico

travel / ° Danni e furto bicicletta

infortuni per N
eventi L] essuna

e  Perdite pecuniarie, infortuni e RC

sportivi e Soloalcune BCC
Auto - Casa -

Animali -
Servizi per la
persona

34

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A



Pensi che ci siano delle criticita che rallentano o impediscono PIIA
limplementazione e promozione delle polizze digitali? Se si, quali? " =

Nella bancassicurazione la volonta che le filiali gestiscano il
rapporto fisico con i clienti; per alcune polizze nel danni

probabilmente é piu facile la promozione di polizze digitali.

La risposta del cliente. Il cliente € sommerso di offerte
online, per cui & complesso capire qual & e come costruire
l'offerta migliore.

Cultura digitale della clientela bancaria ancora poco
sviluppata (eta media alta), poca spinta all'utilizzo dai
distributori.

Mancanza di consulenza sui contenuti; scarsa fiducia nel
canale da parte dei clienti; complessita regolamentare.

Si, causa complessita della condivisione e realizzazione
dell'iter con le Compagnie assicurative

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A

Altre risposte:

Cultura del cliente

Si. la marginale propensione della clientela MPS ad acquistare sul
web

mancata propensione allacquisto online

La troppa Compliance

no

non saprei

Tecnologica e di investimento

il livello di maturita del mercato

nessuna criticita

conoscenza assicurativa da parte dei clienti

La complessita di alcuni prodotti, il ruolo degli intermediari
Processi, modello di servizio

Ad oggi i costi di trasformazione / implementazione

Non lo so
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Top 3 prodotti non vita? (prodotto 1, prodotto 2, prodotto 3) A

Prestito
Protetto -
Protezione

reddito

CVT, infortuni
salute, rc
capofamiglia

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A

online: viaggi,
sport. offline:
auto casa
infortuni ppi

multirischio
incendio,
infortuni,
malattia

casa/
protection
multigaranzia
/ salute

Altre risposte;

Rct, RCA, tutela legale
RCA, CVT, Assistenza
auto - assistenza - casa
Danni, Furto, RC
Multiramo

Incendio, RCT, infortuni
Malattia, Infortuni, RC
RCA; CVT, Infortuni/Malattia
Casa

Fabbricati

Salute

NA
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Con quali compagnie assicurative collaborate? PIIA

Abbiamo due
JVBCCVITAe BCC
ASSICURAZIONI che
sono state costruite
con il partner
assicurativo in
esclusiva. In essere
ancora vecchi
accordi.

Nobis; AXA
Partners;
Generali;

MetLife

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A

Generali,
Caci, Axa,
Allianz,
Cargarantie,
Opteven,
Covea

Zurich,
Gamalife,
MetLife, Europ

Assistance,
altre

Altre risposte;

DAS, metlife, Aviva,

AXAMPS Danni e QUIXA

siamo la Compagnia

Tante

adriatica, vittoria ,quotap ,prima it
Helvetia e CNP

Cattolica, Gruppo Banco BPM Vita
Net Insurance, AXA, Zurich, Eurovita
nessuna, ci avvaliamo di un broker
ramo danni: hdi, genertel

N.D.

Metlife Zurich

In essere ancora vecchi accordi.
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Quale tecnologia utilizzate per
lintegrazione tra la banca e
lassicurazione per la vendita delle
polizze?

Distribuzione in % tra mobile e web

@ Flussi batch della vendita delle polizze digitali?
@ API

@ entrambi

@ SISTEMA OPERATIVO

@ web services e flussi batch
@ Piattaforma dedicata

70% mobile, 30% web
100% web
Il90% ¢ tramite dealer, il resto
telemarketing/web

e  Non vendiamo polizze digitali
60% mobile; 40% web
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Le filiali del tuo Gruppo Bancario
sono coinvolte nella promozione
e/o vendita delle polizze digitali?
Se si come?

e  collocatori principali

° Incentivazione specifica su vendite a distanza

e  MARKETING

e  sj, tramite offerta a distanza sottoscritta dal
cliente via home banking

e Sj, volantini con QR code

e  diffusione della conoscenza vs i clienti,
diffusione di materiale promo in succursale

e  Non ci sono filiali ma Agenti e Dipendenti che
operano fuori dai locali

e Almomento no

° Si - vendita diretta

Fonte: Italian Insurtech Association - lIA

’ Italian
Insurtech
: Association

Come avviene il processo di
gestione dei sinistri?

@ |l cliente deve recarsi in filiale
@ i processo & parzialmente digitalizzato

@ Il processo & completamente
digitalizzato

@ completamente digitalizzato, ferma
restando la possibilita di recarsi in filiale

@ i cliente contatta direttamente la
Compagnia, APP sinistri in costruzione

@ il cliente fa riferimento al broker
@ processo interamente demandato alla...
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Prospettive di crescita del vostro
canale bancassurance rispetto al
2021? Risposta in % (es. 5%)

Dove ci si aspetta secondo voi la
principale crescita in termini di
offerta nelle banche negli anni
2023-20307?

Fonte: Italian Insurtech Association - lIA

t Italian
Insurtech
: Association

=

(16,7%)

(5,6%) (5,6%) (56%) (5.6%) (56%) (56%) (56%) (56%) (56%) (56%) (56%)

10% 15 20% 50% N.D. Uguale stabile

-
-
-
-

Prestiti 38%
Assicurazioni 26%
Ulteriori prodotti finanziari 20%

Altri prodotti 16%
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Cosa si aspettano le Banche dal
mondo assicurativo per migliorare
la Digital BancAssurance?

Un'offerta migliore e
pit ampia 40%

Tecnologia piu
performante 25%

Investimenti in
marketing 17%

Programmi di
educazione e
training 10%

Altro 8%

Fonte: Italian Insurtech Association - 1A

20

30

40

t Italian
Insurtech
: Association

Quali saranno le tecnologie che
maggiormente aiuteranno la
Digital BancAssurance?

Intelligenza
Artificiale 35%

Interfacce Mobile
25%

Blockchain 15%
10T 14%

Altro 11%
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Quali sono le competenze che
mancano nellimplementazione
della Digital BancAssurance?

Altro 1%
9,9%

Competenze Competenze di

Competenze

Competenze di

Fonte: Italian Insurtech Association - lIA

’ Italian
Insurtech
: Association

Quali sono i driver di scelta per la
realizzazione di soluzioni di Digital
BancAssurance?

Altro 5%
5,0%

Profilazione 15%
15,0%

Generazione

Ingaggio della

Ingaggio della
25,0%
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Quali sono gli ambiti di sviluppo
che ritenete avranno maggiore
successo helle soluzioni di Digital

BancAssurance?

Soluzioni per
Clientela Retail 45%

Soluzioni per
Clientela Corporate
25%

Soluzioni sia per
Clientela Retail che
corporate 30%

Fonte: Italian Insurtech Association - lIA

20

30

40

t Italian
Insurtech
: Association

Chi dovrebbe investire
maggiormente nei prossimi anni
per sviluppare soluzioni di Digital
BancAssurance?

Le Banche 35%

Le compagnie
Assicurative 35%

Gli Intermediari
Assicurativi 10%

Players tecnologici

50

Altro 5%

20 30 40
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U MAz
Nel 2025 le polizze digitali allinterno :
della strategia della banca avranno un

ruolo...

Nel 2030 le polizze digitali allinterno
della strategia della banca avranno un
ruolo..

@ Marginale
@ Medio
@ Significativo

@ Marginale
@ Medio
@ Significativo
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Insurtech

IL Digital Bancassurance Index 2022 HIA

10
8 Digital
Bancassurance
6 Index 2022

8 5

4

2

0

Tecnologie digitali Automazione processi  Esperienza cliente digitale Market Share campione 65%
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Outlook 2023 A -

Association

La digital bancassurance sta guadagnando rapidamente terreno, grazie principalmente alle
aggressive strategie digitali che le banche stanno perseguendo. Il mercato globale della
bancassicurazione dovrebbe registrare una crescita significativa nei prossimi anni, trainato da
fattori come la crescita dei depositi e delle nuove soluzioni digitali offerte ai clienti.

La digital bancassurance puo potenzialmente servire come soluzione one-stop-shop per i
clienti, in particolare per i clienti anziani che stanno sostenendo la crescita della domanda di
polizze assicurative sanitarie e vita e dei piani pensionistici.

Il mercato globale della bancassicurazione ha raggiunto circa 1,3 trilioni di euro nel 2020 e
dovrebbe crescere a un tasso di crescita annuale composto (CAGR) del 6% tra il 2021 e il 2026,
raggiungendo un valore di 2 trilioni di euro entro il 2026.
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Nota metodologica IA

IL Digital Bancassurance Index

Adozione di tecnologie digitali: peso 40%
Livello di automazione dei processi: peso 30%
Customer experience digitale: peso 30%

Metodologia:

Adozione di tecnologie digitali: uso di piattaforme digitali e utilizzo di tecnologie come lintelligenza
artificiale, il mobile banking e linternet of things (loT).

Livello di automazione dei processi: grado di automazione dei processi aziendali, come la
distribuzione, la gestione dei sinistri e la gestione dei pagamenti.

Customer experience digitale: valutazione della qualita dell'esperienza digitale offerta ai clienti, inclusi
aspetti come la facilita d'uso, la personalizzazione e la sicurezza.

Per calcolare l'indice di digitalizzazione, ogni fattore e stato pesato per il market share in termini di

premi raccolti nel 2021 rispetto al totale e moltiplicato per 10, ottenendo un voto in 30esimi: A'10 + B'10
+C"10
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Association

Survey Italian Insurtech Association A
su Digital BancAssurance ’

=>  Sviluppo dellofferta

Sviluppo dellofferta

=> Modularita dei prodotti

=>  Miglioramento della profilazione

Integrazione e => Integrazione omnicanale
distribuzione

=>  Sviluppo delle soluzioni tecnologiche

=>  Miglioramento dei funnel di vendita

Educazione del => Aumento delle sperimentazione

consumatore

=> Divulgazione e marketing

=>  Semplificazione dei processi 50



