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Azionisti dal 08/08/2014 
§  Gruppo Helvetia: 53%   
§  Banco Desio e Brianza: 33% 
§  Banca C.R. Asti: 4% 
§  BCC Roma: 4% 
§  C.R. di Cesena: 4% 
§  Cassa di Risparmio di Ferrara: 2% 

Nel primo trimestre del 2013 il Gruppo Helvetia ha acquisito il controllo di Chiara Assicurazioni con 
una quota del 51%, mentre le Banche socie mantengono una significativa presenza in una logica di 
partnership. 
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.. e la Bancassicurazione su tutto il territorio nazionale! 

 * Solo gestione portafoglio (ex Credito Veronese); 
** Solo gestione portafoglio Banca Farnese e di 1 sportello Cr Ferrara 

 * Dati aggiornati al 30 giugno 2014 
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In cinque anni Chiara è riuscita a raggiungere un significativo livello di  
performance relativamente ai prodotti danni non auto, pur non essendo ancora a regime 
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Premi lordi contabilizzati Utile 

Numero Sportelli 

75.000€* 
premi per sportello 

*  Su cluster di sportelli pienamente operativi di banche con elevato 
livello di chiarezza di tempi ed obiettivi 
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Awards – 2013, 2014 

- rank 2 classifica migliori creatori di valore, 2013; 
 - rank 3 miglior prodotto Protection, 

2013 

- Eccellenza nella Bancassicurazione Danni 
Premio Internazionale Le Fonti 
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Il Gruppo HELVETIA (1) - dati 2013 
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Il Gruppo HELVETIA (2) - dati 2013 
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1.  OFFERTA ‘SEMPLIFICATA’ e ‘COMPLETA’ e ‘COMODA’ 

2.  MARGINI 

3.  RELAZIONE 

4.  PROCESSI LEAN & MONITORAGGIO 

5.  SUPPORTO FILIALI 

INDICE 

… le KEY WORDS del ’nostro’ Bancassurance … 

… e cosa abbiamo fatto? 
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Campagna Mutui stock: esempio di ‘comunicazione’ di una nostra Banca partner 

+ + 

+ + 

dal MUTUO al  
MUTUO ESPERIENZA 

dalla TELEVISIONE alla  
TELEVISIONE ESPERIENZA 

il prodotto base la tranquillità nell’uso la facilità di acquisto ESPERIENZA 
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L’iniziale framework di posizionamento per linee di offerta/modello distributivo …  
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Menù funzionalità 

Trouble ticketing Gestione polizze 
e consultazione 

PRE & POST-SALE OPERATION 

Report & 
Statistiche 

CAMPAGNE SALES SUPPORT 

Emissione Polizze 

E-learning 

Gestione campagne 
di vendita 

inBanca, FE perfettamente integrato nel mondo Banca e completa di tutte le funzionalità  
per la fase di vendita, post-vendita, e rendicontazione! 
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‘FLESSIBILE’ per 
COMPAGNIE & INTERMEDIARI: integrabile con i sistemi di emissione e gestionali di compagnie 
   partner  
    
 TPA   integrabile con i sistemi gestionali di partner per attività di 
    servizio – Call Center, società per la gestione sinistri –.  
 
 SICUREZZA   sviluppato con tecnologia WEB-Based con adeguate   
   certificazioni di sicurezza  
 

‘orientato alla VENDITA’ per 
 HELP DESK   gestione attività di pre e post-vendita mediante sistema di  
   trouble ticketing integrato profili utenze Banca, Compagnie, TPA 
   soggetti terzi  
 
CAMPAGNE   la progettazione, creazione e simulazione e gestione di  
   campagne di vendita, monitoraggio risultati, analisi redditività 
 
   scadenziario finanziario - prodotti di raccolta, impieghi - e  
   assicurativo  
 
REPORTING   analisi di andamento (drill down dinamico gerarchie e linee di 
   prodotto,  struttura di rete, verifica potenziale e budget,  
   confronti temporali)  
 

Dati Maurizio, interfacciamento Padauto, AIG, BBVA AON HEWITT 
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Documentazione  
supporto vendita 

Menù funzionalità 

La procedura di emissione è semplice, veloce ed intuitiva, costruita sui driver bancari e  
‘corredata’ con tutta la documentazione di supporto alla vendita. 
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Procedura di emissione per folder tematici 

Selezione conto corrente per addebito premio – caricamento automatico dati conto 
corrente e procedura di addebito automatica  

Mensilizzazione del premio 

Griglia riepilogo Piani di Adesione, Garanzie, Premi 
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La navigazione è per folder ‘tematici’, il processo di addebito è integrato, e per ogni  
prodotto la griglia di riepilogo premi, garanzie e prestazioni! 
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NAVIGAZIONE DINAMICA 
per gli ATTRIBUTI  
RETE  area, gruppi baricentro, filiale, gruppi di operatori, singolo operatore   
PRODOTTO  linee di prodotto – bundled & stand-alone, premi unici  & ricorrenti, rinnovi e 
  nuova produzione, per provider assicurativo – compagnie & intermediari  terzi 
CLIENTI  tipologia - retail, azienda -,  portafoglio assicurativo 
POTENZIALE  penetrazione clienti banca, budget 
POLIZZA  stato (attiva, cancellata, sospesa) 
 
TEMPO  giorno, mese, anno – confronti su calendario mobile 
 
e per le METRICHE 
pezzi, premi, mix e scostamenti %  

per rispondere alle DOMANDE (esemplificative) 
    
RETE  quante polizze linea Abitazione, piano di adesione ‘A’ ha venduto la filiale 
  nel giorno ‘X’? 
PRODOTTO  quale il piano di adesione prodotto linea Salute più venduto? 
CLIENTI  quale la penetrazione del prodotto linea Patrimonio per i clienti retal? 
POTENZIALE  quale l’andamento ad oggi rispetto al budget? E per mix di prodotto? 
  quali sono le filiali ad alto potenziale? – supporto pianificazione animazione 
  commerciale  
POLIZZA  quali le dinamiche di cancellazione per la linea Persona? 
 

Calendario Mobile 

Il sistema di reporting poi con ‘tutte’ le informazioni, i possibili ‘incroci’ per cliente, prodotto, 
piano di adesione, garanzia, e anche la valutazione di ‘potenziale’ della filiale. 
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Menù funzionalità 
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Ricerca cliente per Numero Polizza, Cognome, Identificativo banca (es. NDG) 
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Info sinistri 

Funzionalità post-vendita automatizzate ed integrate nel mondo banca, unica schermata  
per la ricerca e consultazione polizze, ristampa documenti, verifica sinistri 
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RIEPILOGO RICHIESTE 
per gli ATTRIBUTI  
RETE  area, gruppi baricentro, filiale, gruppi di operatori, singolo operatore  
TIPOLOGIA  vendita, post-vendita, IT 
CLIENTI  banca partner di riferimento 
DOMINIO  funzioni di competenza CHIARA 
POLIZZA  linee di prodotti 
 
TEMPO  giorno, mese, anno – confronti su calendario mobile 
 
e per le METRICHE 
numero, mix e scostamenti vs SLA in %  

per rispondere alle DOMANDE (esemplificative) 
    
RETE  come faccio ad annullare la polizza’? 
TIPOLOGIA  quali le issue più frequenti ed in quale area di business? 
CLIENTI  quali clienti di quale banca partner ‘chiamano’ più frequentemente e perche?  
POLIZZA  quali le ‘perplessità’ ricorrenti della rete sulla polizza salute? 
 DOMINIO  quali le issue pending per ciascuna funzione di competenza CHIARA? 

… completo del report statistico per conoscere quali richieste, quali filiali, chiedono cosa  
e … come e quando CHIARA risponde! 
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L’evoluzione verso l’offerta segmento PMI: la polizza D&O 
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PRODOTTO 

1. Cosa è 

2. Come funziona 

3. Come la emetto 
4. E poi? 
5. Esempi di sinistri 
6. Spunti di vendita 

7. Gestione delle obiezioni 

CAMPAGNA 

1. Script di vendita 

2. Selezione imprese target 

3. Gestione appuntamenti 

4. Affiancamento (Account Chiara) 

5. Feedback 

6. Monitoraggio vendite 

7. Gestione delle obiezioni 

Focus CONSULENZA: per Gestori Imprese, Addetti Fidi,  
chi parla con le Aziende 

Gruppi ristretti – al max15 persone 
Intervallo infra-gruppo di 15 gg 
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CHI 
 

- Clienti aziende con fido in scadenza 
- Fatturato max: 25 mln € 

Totale filiali in campagna: 15 
 

COME 
 

– Step 1   
 Preventiva segmentazione cliente per verifica 
 assicurabilità; 

 
– Step 2 

 Pianificazione incontri con eventuale supporto account 
 Chiara: 

-  3 settimane di campagna; 
-  2 Filiali incontrate al giorno, in ognuna: 

-  3 Incontri con potenziali clienti D&O; 
-  75 incontri con potenziali clienti. 

Campagna D&O: esempio di iniziativa di una nostra Banca partner 

Redemption  

42% 
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n   dal collega di filiale 
  “Ciao Paolo – account di CHIARA, ti volevo ringraziare per il prezioso supporto che tu e la 

 tua collega avete fornito ieri pomeriggio. A mio avviso la sottoscrizione andrà avanti. Tutta la 
 documentazione è ora al vaglio del commercialista dr XXXXX. Anche lui è membro del cda e 
 pertanto......speriamo! a risentirci.” Contratto sottoscritto il 28 luglio 2011 

n   dagli imprenditori 

  “Grazie per avermi illuminato sul diritto societario!” Amministratore unico 

  “E’ stato faticoso, ma alla fine sono riuscito a convincerlo!” Responsabile finanziario 

 

n   dai commercialisti  

  “Vi ringrazio per la qualità dell’incontro. Un ulteriore spunto di consulenza al cliente stante la 
 soluzione assicurativa di indubbio livello.  

 

  “Cliente contento … con anche la polizza gratis!” 

FEEDBACK: dalle filiali, dagli imprenditori, dai commercialisti 
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1.  CLIENTI AZIENDA CHIEDONO ANALISI ASSICURATIVA COMPLETA 

2.  ‘SPECIALISTA’ ASSICURATIVO 
 
3.  LINEA DI OFFERTA AZIENDA 

4.  PROCESSI LEAN & MONITORAGGIO 

5.  SUPPORTO FILIALI 

INDICE 

… EVIDENZE E ‘RIFLESSIONI’ per evoluzione modello di offerta AZIENDE … 

… e cosa abbiamo fatto? 
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Business Unit 
Bancassurance 

APSA 

FE Emissione 
Prodotti Reporting Ticketing E-Learning 

Gestione 
Campagne 

Unit Bancassurance: la nuova struttura nel Gruppo al servizio dei partner Bancari 
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… e l’evoluzione del framework! All’interno del Gruppo! 

FOCUSED 

DEVELOPING 
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Possibile configurazione servizi assicurativi in Banca 

Il Partner bancario avrà la possibilità di ampliare il proprio sistema di servizi assicurativi ai clienti ‘Azienda’ 
con un incremento dei margini da servizi 

Principali vantaggi per il Partner bancario 

Clienti 

Prodotti 
assicurativi 

Rete di vendita 

Casa Salute Auto 
+ 

Retail 

Professionisti 

Corporate 

PMI Large Corporate 

Operatori di filiale Operatori di 
filiale + 

Consulenti  

Incendio Protezione 
Mutuo 

Furto RC … 

n  Ampliamento del sistema d’offerta (nuovi prodotti 

assicurativi dedicati al “Corporate”) 

n  Incremento del livello di servizio offerto ai Clienti 

tramite una Rete di consulenti professionisti dedicati  

n  Opportunità di fidelizzare ulteriormente la propria 

clientela 

n  Minori rischi per il partner bancario (le garanzie 

assicurative consentono alle imprese assicurate di 

gestire meglio eventuali eventi negativi) 

n  Incremento dei margini da servizi del partner 

bancario attraverso i nuovi prodotti assicurativi 

Con l’ingresso di Chiara Assicurazioni nel Gruppo Helvetia è stata “arricchita”  
l’offerta assicurativa per i propri partner Bancari 

Fonte Resolving, progetto Sviluppo sinergie commerciali su Clienti bancari Corporate  
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■  Professionisti 

 

■  PMI 

 

■  Large Corporate 

Tipologie clienti Corporate 

Ipotesi Sistema d’offerta 

Su questa configurazione di sistema d’offerta sono state effettuate alcune ipotesi di clientela e capacità 
distributiva   

Prodotto/garanzia 
Target clienti 

Professionisti PMI Large Corporate 

1.  Incendio 

2.  Furto 

3.  Elettronica 

4.  RCT/RCO 

5.  RC Professionale 

6.  RC Generale 

7.  D&O 

8.  Cauzioni 

9.  Infortuni 

10.  Malattia 

11.  RCA 

12.  CVT 

È stato definito il sistema d’offerta che prevede 12 prodotti/ garanzie che  
soddisfano le principali esigenze assicurative dei potenziali clienti 

Fonte Resolving, progetto Sviluppo sinergie commerciali su Clienti bancari Corporate  
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Il nuovo servizio di consulenza assicurativa alla clientela ‘Azienda’ 

Attraverso la Rete di Consulenti è possibile offrire un servizio specializzato ai propri clienti ‘Azienda’ tramite 
coperture assicurative che non è possibile veicolare tramite gli operatori di filiale (prodotti non standard) 

Clienti Rete di vendita Approccio di vendita Prodotti 

Retail 

Operatori di filiale 
(Front office) 

Corporate 

Operatori di filiale 
(Front office) 

Consulenti assicurativi 

+

Coperture assicurative 
gestite allo sportello 

Coperture assicurative 
gestite allo sportello 

Analisi e valutazione 
delle esigenze 

assicurative 

+

Prodotti standard 

Prodotti standard 

Prodotti standard e non 
standard 

+

Nuovo servizio di consulenza 

Il nuovo modello prevede consulenti assicurativi specializzati messi a  
disposizione dal gruppo GHI direttamente nei locali della banca 

Fonte Resolving, progetto Sviluppo sinergie commerciali su Clienti bancari Corporate  
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Emissione polizza 
■  Attività gestita autonomamente dal consulente. È previsto il supporto diretto 

di un gruppo di assuntori specializzati per linea di business, messi a 
disposizione dal gruppo Helvetia 

Nome processo Descrizione processo 
Coinvolgimento 
Banca Partner 

Segnalazione ■  Attività di segnalazione dei potenziali clienti 

Sì No 

ü

Incasso premi 
■  Il bonifico bancario costituirà la modalità di pagamento principale, ma 

sono state previste diverse modalità di pagamento (es. contanti, assegno, etc.) 

Gestione e 
liquidazione 

sinistri 

■  I sinistri saranno gestiti e liquidati secondo le modalità attualmente in essere 
per le diverse Compagnie del gruppo 

Procedure 
amministrative 

■  Le procedure amministrative saranno gestite direttamente dal consulente con 
il supporto dell’agenzia direzionale del gruppo Helvetia  

Sì No 

ü
Sì No 

ü

Sì No 

ü
Sì No 

ü

I processi declinati consentono di coniugare l’efficacia commerciale e il governo 
dell’iniziativa anche da parte della Banca 

Fonte Resolving, progetto Sviluppo sinergie commerciali su Clienti bancari Corporate  
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Prodotti Reporting Help Desk Formazione Post-Vendita 

MARIO ROSSI lun 10 giu 2013 Filiale di prova N. 10 Esci 

Campagne 

Configurazione Campagne 

»  Nuova 

»  Modifica 

»  Anagrafica Clienti 

»  Gestione Agenzie 

Gestione Campagne 

»  Dashboard 

»  Scheda Cliente 

»  Scadenziario 

Campagna Camp1 

Il modulo Campagne è sviluppato per la gestione dell’intero ciclo di una campagna …  

Configurazione Campagna, Upload Anagrafiche, Gestione Scadenziario,  Gestione Esiti   
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