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Discounting Optimization
* Massimizzare la profittabilita in fase di sottoscrizione/rinnovo
* Possibilita di orientare il proprio network all’acquisizione di business profittevole

* Migliorare la penetrazione in nicchie e segmenti di mercato maggiormente redditizie

* Individuare frontiera efficiente rischio/opportunita per i segmenti assicurabili sulla base Profittabilita
_della profittabilita attesa )
* Aumentare la capacita di mantenere ed attrarre i profili di rischio maggiormente ~ 4+ o
profittevoli @ +°

* Diminuire I'incidenza di segmenti di portafoglio diseconomici m @

* Migliorare il fenomeno anti-selettivo

Rinnovi New Business
* Monitoraggio livello profittabilita portafoglio
* Tariffazzione risk based O A | :
* Mutualita tra rischi |I||| :j :
E'- ...... .._.. ____________ .___\ .................... ___\_ ........... . I |§
i1 * Ottimizzare la flessibilita sulla base della profittabilita attesa ; I i
.+ Individuare segmenti assicurabili con livelli di redditivita simile_ ! Tariffa | Flessibilita_ ,'
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Discounting Optimization
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= Commerciale

= Rete Agenziale

= Attuariato = Database tariffario = Dati agenzie

= Sottoscrizione = Dati mercato = Dati macroeconomici
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Predictive Analtycs

» Gradient Boosting = CART @

= Reti Neurali = Random Forest
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Cross Selling

Cross Selling

Aumentare la sottoscrizione
calibrando offerte e pacchetti
assicurativi ad hoc per ogni tipologia
di assicurato o di segmenti
assicurabili
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Predictive
Analytics

Propensione all’acquisto
Qual ¢ la probabilita che un assicurato acquisti
una garanzia accessoria alla principale?

Quali garanzie offrire
Come deve essere composto il
mio offering?

/

Opportunita

Quali sono le caratteristiche
assicurative che guidano
I"acquisto di garanzie accessorie?

Personalizzazione

Possibilita di offrire pacchetti ad hoc per ogni
singolo assicurato, in funzione della sua
propensione all’acquisto
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Cross Selling

Attuare una efficace
strategia commerciale
finalizzata all’aumento dei
volumi di sottoscrizione

Rinnovi

Individuare, per
ogni singolo
assicurato a

scadenza, la sua
propensione

all’acquisto di una o
piu garanzie
accessorie alla
principale

—
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New Business

Individuare
segmenti di profili
assicurabili, con
caratteristiche
assicurative e di
propensione
all’acquisto simili

Collisione

Bonus
Protetto

Tutela

Assistenza
Stradale

Furto

Incendio e

Atti
Vandalici

Eventi
Naturali

Kasko

Infortuni
Conducente

Protezione

Patente

‘ Garanzia Principale

D Garanzie Accessorie
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Cross Selling

Scadenza: dd/mm/yy

Marca: Fiat

Risultati
Calibrazione pacchetto ad
hoc per ogni assicurato
sulla base della sua

propensione all’acquisto
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Coinvolgimento tra diversi
uffici. Definizione del

perimetro delle attivita e —>
rispettivi owner.
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Attuariato, Random Fore ) ]
Sottoscrizione, IT Db Netlsalin GradienBoasting | / Rinnovo e New Business
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