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@ Databank Business model di Dialogo

Dialogo e in grado di offrire polizze ad un prezzo sensibilmente
inferiore rispetto alle compagnie tradizionali grazie a:

DIOLOGO &
DIMEZZA LA TUA

> assenza di costi di intermediazione
> struttura centralizzata

» efficienza di processi tecnologicamente avanzati

_ | » elevata personalizzazione della tariffa

*premia per profils 3 Bolegna pubblicats su Quattronucte ediziens 11,08

COMPETITORSPus® © 2007 Databank




@ Databank Business model di Dialogo

Dialogo ha costruito il suo business model e il suo vantaggio competitivo su:

» QOrganizzazione del servizio on line e con numero verde, grazie alla quale tutte le
attivita si gestiscono in tempi molto rapidi, alcune, la richiesta di preventivo, la stipula,
la denuncia, con il contributo diretto del cliente. La disponibilita del servizio € di 24 ore
Su 24 su internet e per tutta la giornata per telefono.

» Tariffe personalizzate, con l'utilizzo di numerosi parametri e un risparmio per la
maggior parte dei clienti

» Prezzi inferiori rispetto alla media del canale tradizionale, del 20-30%, fino al 40%
per i clienti target, ottenuti grazie a:

»assenza di costi di intermediazione
»centralizzazione geografica delle strutture,
»>tecnologie che riducono tempi e costi di processo,

> selezione dei rischi
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© Databank | fattori di successo di Dialogo

« Il prezzo: grazie all'assenza di costi di intermediazione, alla centralizzazione e
alla elevata tecnologia dei processi, ad una personalizzazione molto sofisticata
ed esasperata della tariffazione, le polizze sono offerte ad un prezzo
sensibilmente basso (363 € in media nel 2007).

 Innovazione e solidita della tradizione del gruppo di appartenenza: nuove
modalita di raccolta e di gestione, innovative e in costante miglioramento, in
grado di sfruttare gli asset tecnologici, informativi, finanziari e di immagine del
gruppo di appartenenza, leader nel mercato nazionale.

« L’orientamento al Cliente: tutti i processi sono orientati al cliente per offrire
semplicita, velocita ed efficienza di servizio, migliorare la soddisfazione della
clientela ed aumentare la fedelta e la disponibilita al passaparola.
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© Databank Performances competitive di Dialogo

» forte crescita delle telefonate gestite, da 260.000 nel 2007 a 240.000
nel I° semestre del 2008

» forte crescita dei preventivi, da 62.000 nel 2007 a 80.000 nel |
semestre del 2008, con un alto tasso di conversione

»38.000 contratti, per il 65% nuovi, in crescita del 15% rispetto al 2006
e del +100% rispetto al 2007

»14.2 milioni di euro di raccolta premi (+12,6% rispetto al 2006)
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© Databank La mappa del posizionamento competitivo di Dialogo

Strategia di copertura e rilancio nel canale on line, con forti investimenti nel medio periodo per la conquista di una
posizione competitiva di rilievo nel canale on line
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. Sinergie con il know-how, |
Forza del Gruppo Foniaria SAl, g co OW-now, 1e
o tecnologie e le strutture
leader nel mercato italiano delle RC > . : .
e amministrative e di call center del
Auto, con 8 milioni di clienti
aruppo
Assenza di sportelli e di intermediari
~| finanziari, gestione centralizzata con il call |,
center e internet, completa automatizzazione o
esternalizzazione delle fasi del processo
Fortissimo investimento

pubblicitario, con un programma di
crescita ulteriore, per aumentare i
primi contatti

Costi operativi nettamente
inferiori rispetto alle compagnie
assicurative tradizionali

Offerta di polizze low cost, con risparmi fino al
40% sui clienti target

v
> Forte crescita sul mercato apartire dal

secondo semestre del 2007, uletriormente
rafforzata nel primo semestre del 2008
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