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BNL ha iniziato a vendere prodotti «non vita» nel 2007; nel 2014 la 
raccolta premi Protection e P&C è stata pari a c.a. 31 mln/€ 

n  Abbiamo 
iniziato 
vendendo solo 
prodotti CPI 
diventando 
una delle best 
practice in un 
mercato ormai 
maturo 

n  Abbiamo 
gradualmente 
introdotto 
prodotti più 
complessi 
offrendo 
anche P&C  
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Complessità di vendita 
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COSTRUIRE 
ESPERIENZA 
NELLA VENDITA 
DEI PRODOTTI 
STAND ALONE 

DIVENTARE  
SPECIALISTI NEL 
P&C 
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SFRUTTARE 
LA NOSTRA 
CAPACITA’ 
NELLA 
DISTRIBUZION
E DEI 
FINANZIAMEN
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CPI mutui a privati 

TCM stand alone e CPI 
Prestiti 

CPI mutui business 

8 Gen 13 

Recall CPI mutui a 
privati 

Recall CPI mutui 
business 

Prodotti stand alone 
con ticket basso 

Nuovo prodotto salute 

Nuovo prodotto casa 

Accelerazione Protezione 



Sarà necessario superare molte sfide per raggiungere l’obiettivo di 
aumentare drasticamente la raccolta premi nel medio periodo 

2020 2103 

Aumentare 4/5 volte la 
raccolta premi del 2013 nel 
medio periodo 

Principali sfide 

n  Aumentare la gamma prodotti e di 
conseguenza la complessità di vendita a 
causa: 
o  Aumento delle garanzie da proporre 

o  Maggiore prezzo di vendita 

o  Maggiore penetrazione dei prodotti sui 
clienti 

n  Garantire una corretta profittabilità 
considerando che: 

  
o  Il costo di vendita sarà superiore a causa 

della maggiore complessità 

o  La competizione interna con la profittabilità 
degli altri prodotti della banca 

o  La maggiore competizione per questi 
prodotti nel mercato e quindi margini 
inferiori 
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….d’altra parte abbiamo una grande opportunità in un contesto in 
cui la quota di mercato delle banche cresce grazie ai prodotti 
stand-alone 
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1,66 1,86 

+ 12 % 

Raccolta premi bancass. danni- dic.’14 
(€/mld – crescita) 

2013 
2014 

Auto Persona Casa  CPI  

410 

290 320 

385 
465 

575 615 

+12% 

Raccolta premi bancass. danni- dic.’13/’14 
(€/mln – crescita) 

460 

  

+10% 

+7% 

§  La distribuzione tramite canale 
bancario ha fatto registrare un 
r i su l ta to impor tan te e i l 
business danni sta diventando 
una fonte incrementale di ricavi 
p e r u n n u m e r o s e m p r e 
maggiore di operatori 

§  Il 2014 ha fatto registrare una 
crescita in tutte le aree di 
business 

§  L’offerta abbinata continua a 
ricoprire un ruolo fondamentale, 
ma la vendita di polizze stand-
alone è il vero traino della 
bancassicurazione danni 

 

Fonte: dati Iama Consulting 



…..e le banche iniziano ad avere un ruolo importante anche nella 
vendita dei prodotti auto 
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Raccolta premi danni- dic.’14 
(quota di mercato) 

Auto 
Non Auto 

Raccolta premi auto bancass. - dic.’13/’14 
(€/mln – crescita) 

  

§  La raccolta premi del mercato 
assicurativo danni in Italia è 
fortemente legata al business 
auto  

 
§  Il 2014 è stato caratterizzato da 

una crescita importante del 
cana le bancar io , dovu ta 
all’ingresso in questo business 
da parte dei più grandi operatori 

§  Benché il canale cresca molto 
velocemente il peso delle 
banche resta ancora marginale 

 

46% 

54% 

410,0 
460,0 

+ 12 % 

2013 
2014 

2,8% 

QDM  
canale bancario 

Fonte: dati Iama Consulting 



Le regole chiave sono molto semplici, ma vanno seguite 
scrupolosamente per avere successo 
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1 Offerta prodotti completa con le migliori caratteristiche del 
mercato per coprire i rischi maggiormente percepiti dai clienti  

3 Adeguato modello di vendita e targeting 

2 Piattaforma di vendita efficace 

4 Giusta motivazione della rete di vendita 



A partire dal 2013 abbiamo lavorato per ampliare la gamma prodotti 
completando la gamma per privati e creando un’offerta per il 
business 
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Per supportare la rete di vendita nella proposta del prodotto più 
adatto abbiamo sviluppato un check-up per il mondo della 
protezione 
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§ Un Sistema Esperto arriva a 
definire un ranking dei 
prodotti più adatti ai bisogni 
del cliente 

Dati di input 
cliente integrati 
da dati cliente 

già noti  

Insieme dele 
regole e  
Motore di 

applicazione 

Rankig dei 
prodotti 



L’offerta della polizza auto tramite il canale bancario si basa su tre 
pilastri fondamentali …. 
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Conoscenza del 
cliente 

Consulenza della rete 
di vendita 

Utilizzo  
della tecnologia 



…..che permettono di far fronte alle minacce legate alla distribuzione 
di questo tipo di prodotto 
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Prodotto di 
sostituzione con costi 

di vendita elevati e 
bassa marginalità 

A
§  Disegnare un funnel commerciale efficace definendo a priori i target 

più interessanti per banca e assicuratore 
§  Creare un’offerta commerciale incentrata sulla consulenza e 

sull’identificazione dei bisogni del cliente 

Forte pressione 
competitiva sul 

prezzo da parte dei 
competitors 

B
§  Utilizzare le variabili bancarie per concedere degli sconti ai migliori 

clienti della Banca 

§  Differenziare il prodotto inserendo elementi distintivi e innovativi, 
cercando di uscire dalla logica della tassa spingendo su servizi a valore  

Difficoltà nella 
gestione del sinistro 

con rischio di 
deterioramento del 

rapporto 

C
§  Gestore bancario mai coinvolto nella gestione del sinistro, ma 

sempre informato sullo stato di avanzamento della pratica 

§  Struttura della compagnia centralizzata e specializzata nella gestione 
del sinistro e rete di partner specializzati 

Le principali minacce e le possibili soluzioni offerte dal canale bancario 



Il patrimonio informativo della Banca deve essere messo a fattor 
comune con l’assicuratore per creare valore 

11 



E’ necessario acquisire informazioni che permettano di gestire e 
veicolare in modo efficace i momenti di contatto con il cliente 
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Conclusioni 
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§ Le regole per avere successo sono molto semplici 

§ L’elemento distintivo è la capacità di seguire queste regole al 
meglio nel mercato unendo i punti nel modo giusto 


