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Demografia, migrazioni e pianificazione finanziaria.
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Contesto della Silver Economy
Tutti ci pensano, pochi ci provano ... davvero

* Fenomeno sociale ed economico rilevante

 Opportunita per tutte le banche ma ... ad oggi vincono i fattori inibenti:
- Comunicazione «scomoda»
- Competenze poco diffuse (es. attuariali, aspettativa di vita, ...)
- Mancanza di un modello di business e operativo dedicato

- Falsi miti (non fare business sui «vecchi», orizzonte temporale solo di
breve periodo, clienti con aspettativa di fidelizzazione inferiore ai giovani,
non cambiano banca, non si acquisiscono, non usano il computer, ...)

* Tuttavia la «non offerta» € ormai de facto una scelta

Il contenuto di questa presentazione é proprietda di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato; pertanto non
puo essere comunicato, pubblicato o trasferito, neppure in parte, senza il consenso scritto di Centro Finanziamenti SpA.
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Contesto della Silver Economy

1/3 dei clienti, 2/3 della raccolta, pochi impieghi: approfondire

DINAMICA
CLIENTI

RACCOLTA

IMPIEGHI
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La dinamica negativa dei clienti anziani.

e possibile incrementare le acquisizioni ?

« «vale di piu» un cliente giovane o uno
anziano (nhel breve e nel medio periodo)?

La bassa penetrazione/redditivita di molti

prodotti:

* Mmancanza di esigenza o

« necessita di un modello di servizio che non
le intercetta ?

Una «missione possibile» ....




Il percorso per la Silver Economy
Un'opportunita da trasformare in risultati

1. SEGMENTARE - Il segmento della Silver Economy, qualunque categoria si intenda con
guesto nome, richiede un approccio dedicato che parta dalla segmentazione delle
esigenze reali, facendo emergere esigenze latenti ma anche competenze sommerse
da valorizzare.

2. COMPLETARE — Completare la gamma di prodotti e servizi, honché i processi di
delivery e la UX.

3. VERIFICARE - Scegliere il proprio modello di business tra dei benchmark, facendo
tesoro delle esperienze di successo (e di insuccesso).

4. GO TO MARKET - Implementare il proprio modello di business, il posizionamento e i
processi per generare valore nel breve e lungo periodo.

° ° ° Il contenuto di questa presentazione e proprieta di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato,; pertanto non
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Segmentazione
Nuove dimensioni per creazione cluster

 Prodotti (risparmio vs. decumulo) s
+  Modello servizio (consulenza vs. S?Idl Salute -
prodotti) FiInanza Autonomia
t « Servizi (viaggi vs. care giver)

« Canali (anziano vs. figli)

Socialita -
Famiglia

* Priorita (tutela vs.
pAassaggio generazionale)
« Canali (anziano vs. figli)

CentrO FinCI nZia menti Il contenuto di questa presentazione é proprietda di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato; pertanto non éém A S S B B
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Segmentazione
Mi bastano i soldi?

15/25 anni
65/75 90/95 CICLO DI VITA CLUSTER (SEMPLIFICATO)
1.500 b€
A - PASSGGIO GENERAZIONALE
L o Impatto macro-
* Pianifica il decumulo e la trasmissione del economico
patrimonio -> supporto al PASSAGGIO .
PATRIMONIO - GENERAZIONALE per clienti mass-affluent e formazione.
FINALE - * Investire patrimonio nell’ottica di una destinazione «single»
agli eredi nel m/I termine
. B - PROTEZIONE DEL «RISCHIO LONGEVITA»
* Necessario prevedere integrazione reddituale per Impatto
tutelare I’»extra-longevitd» (-> ANNUITY) su sanita e
pensioni
C - INTEGRAZIONE REDDITO/LIQ_UIDITA
. | * Necessario poter rendere liquida la componente «P."astt.m
N GAP " | . s . . . aggiuntivo»
' - /mmf)b/l/qre al fine q/ compensare il gap (su 3.500 b€)
, et gtatm | patrimoniale negativo  (-> PRESTITI VITALZI)

centrO FinCI nZia menti Il contenuto di questa presentazione é proprietda di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato; pertanto non één A S S B B
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Segmentazione

Focus sulla allocazione finanziaria: quali conseguenze ?

Allocazione asset mobiliari

Dati in % Gemini Chat-GPT Claude Copilot Perplexity Consensus Over65 (be)
Liquidita /
depositi 26-30 40-60 35 45-60 40-50 45 75
Titoli Stato 15-30 18 20-30 15-2
Azioni
15-20 25 _
Obbligazioni 5-15 6 5-10 10-12 B Gestito e Vita

Gestito 20 10-20 2.5 m Titoli Stato e 1.000 b€ con

25_25 5.15 o5 Obbligazioni - or|ZZ.onte
Vita 12 5-10 25-27 B Liquidita gz)edlo ,atteso
annli
Azioni <10 0-10 9 2-5 5-10 5

Centro FinanZiamenti Il contenuto di questa presentazione é proprietda di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato; pertanto non ééh” A S S B B
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Segmentazione
Nuove dimensioni per creazione cluster

« AUTONOMI
- Canale diretto
- Enfasi su invecchiamento attivo e coinvolgimento in attivita sociali

« NON AUTONOMI
- Canale effettivo sono i figli/caregiver; il «valore del tempo» & quindi riferito
a loro
- Inserimento di servizi di care-giving nei sistemi di Welfare (impatto su
produttivita)
- Il principale canale di contatto Servizi (viaggi vs. care giver)

- CON LEGAMI FAMIGLIARI/SOCIALI
- Priorita nel passaggio generazionale
- Prodotti, soluzioni e iniziative promozionali cross-
generazionali

« «SOLI/ISOLATI»
- Priorita servizi domiciliari
- Assistenza remota e telemedicina

Il contenuto di questa presentazione € proprieta di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato, pertanto non
puo essere comunicato, pubblicato o trasferito, neppure in parte, senza il consenso scritto di Centro Finanziamenti SpA.
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Processo/prodotti
Prodotti da allocare sui cluster di clienti

TARGET ANZIANI € TARGET FIGLI/FAMIGLIA

45.000,0€ 35.000

DINAMICA = S~ - * Acquisizione overé5 attivi - Pijanificazione ciclo di vita
CLIENTI s I I\I\I\I\I o » Offerta prodotti «<non bancari» « Passaggio generazionale e
R L L » Eventi/Borse di studio nipoti coinvolgimento eredi
e « Formazione finanziaria «rosa»
R » Pianificazione ciclo di vita e Passaggio generazionale e
RACCOLTA N * Prodotti di decumulo coinvolgimento eredi
« Annuity « Piano previdenziale nipoti (3G)
« Cessione del Quinto della « Aiuto ai figli per comprare casa
IMPIEGHI o pensione o «esdebitarsi»
+ Prestiti Vitalizi
R — I ’ ﬁ) r)%frzvlggceaagg% FST; ZL(J)’I; Z,ang + Polizza sanitaria «ombrello» per
. I I L famiglia / caregiver
| I 1o, » Pets, mobilita . I TC
T » Donazioni

Centro FinanZiamenti Il contenuto di questa presentazione é proprietda di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato; pertanto non éh A S S B B
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Processo/prodotti
Crescente esigenza di soluzioni creditizie (prestiti vitalizi ....

> 3.000 b€

>4b€/[y

~3b€ [y

Valore immobilli proprieta di Overe5

House Rich Cash Poor (1,4 m

Nude proprieta vendute per liquidita (20 k

Cessionl del Quinto della Pensione (120 k

11 Sole 24 Ore Lunedi 16 Marzo 2026- N.74

Primo Piano
Longevity

Liquidita

dall'immobile:
per gli over 60
meno opzioni

Finanziamenti. A piu di dieci anni dal lancio
stentano a decollare le formule dedicate
per Faccesso al credito della popolazione anziana

Marco Barlassina

Longevity e Silver economy sono di
ventate due buzzword persino abu-
sate in epocadiinversione delta pi
ramide demografica ¢ di allunga-
mento dell’etd media,

Se infatti sono numerosi i pro-

83,6%

28mila

Il dato Istat La nuda proprieta

L
E'la percentuale di famiglie Le operazioni di cessione in un
composte solo da anziani che anno secondo 'ultimo
vivono in abitazioni di proprietd Osservatorio defle Entrate.

OERVIEA ITOOT 1A FKerCa d MOWZON Ceticate A frand

Gli strumenti a confronto

PRESTITO VITALIZIO IPOTECARIO (PVI)

Iifinanziato mantiene la piena proprieta defla casa
per tutta fa durata della vita. salvo il verificarsi
delle cause di estinzione previste dalla legge

Forte Coneglo Nanonals dei Notanatn

VENDITA DI NUDA PROPRIETA

Il venditore si niserva il diritto di usufrutto sulla
€453 4Vits oppure per un certo numero di snni da
stabilirsi in fase contrattuale,

dottid’ nell'ot

tica dellinvecchiamento della popo-
lazione, estste unsostanziale vuoto
di offerta per le soluzlond dedicate a
fronteggiare le spese legate al

Favanzare defl'etd, o alla necessita di
mantenere il tenore di vita, o ancora
a quella di sostenere economica-
mente | figl.

Un rapporto deil'lstat pubblicato
afebbraio hasegnatatoche 183,65
delle famiglic composte da soli an
zanivive in case di proprieta. Non ¢
un caso che 'accesso al credito per
gli Over 60 passi spesso attraversa
soluzsoni che di valoriz

80 ann|

Limite per i mutui

il plano

L'eth massima del mutuatario,
prevista dall'offerta bancaria, al
termine di un MUtuo di Ikuiith.

Il prestito
fra ragioni
del flop

e correttivi

1l punto

Pesa la scarsa conoscenza
dello strumento, spazio
per interventi sugli interessi

Daniela Russo

Un Insteme di fattort, sfa cultura-
lisia tecnici, ha impedito al pre-
stito vitalizio ipotecario di di-
ventare un punto diriferimento
per l'accesso al credito di pro-
prietar di casa ormal fuori dai
tradizionali circuiti bancarl.
Quelta che disciplina lo stru.
mento «& una legge che non ha
preso plede per molteplici cause
- spicga Flavia Flocchi, consiglic
re nazionale def Notariato -. Le
criticita riguardano sia il lato del

p che quello delta
banca, ma anche il modo in cul fa
nOTma € stata strutturatas,

La vendita della nuda proprieta e dalregola-menta.
1l piu recente Rapporto sul settore
residenziale curato dall'Osservato " iato, pena i del non L'usufry pud locare la casa e cedere # diritto
rio del mercato immobiliare del pub trasferire la proprieta né costituire l'usufrutto & usufrutto,
I'A i segnalato diritt né locare lacasa.
peril 2024 complessivamente poco
menodi28milac vendite del " gll eredi, pagando le somme dovute L della casa si po !
diritto di nuda proprieta ifi tore, non pi ! A deit .
L de lapossibi
lith di vendere la casa mantenendo-
nelusufrutto, equindiflplenogo-  Limp: naggiore quantopl 1l deka venditasara Gliinteress|
dimento, per il resto defla propria~ l'etad T i g8 3 feta delly

vita. Chi verdle ha immediata liqui
dith economica, mentre chi compra

15 ¢ 11 SO% del valore dell'immobile.

fauninvestiment pet

| benefici detk ol d

il futuro. Alla cesss e delf'usu
frutto (solitamente con il decesso
dellusufruttuario), il nudo proprie
tario acquisisce la piena titolarita del
bene. Ecco perché it 'eti ded ven
ditore sale, it cresce il valore della
nuda proprietd, dato che, Inbaseal-
Taspettativa di vita media, al vendi-

da vivere

zare |l patrimonio immobiliare.
Seppure con possibilita di “mone.
tizzazione” tuttors circoscritte.

I prestiti vitalizl ipotecari
La legge 44 del 2 aprile 2015. che ha
disciplinato un finanziamento ri-

nella propria casa.

Nel confronto tra Piv e nuda pro
prieta, richiamato nella tabells in
pagina, esistono diverst fattori da
considerare, Da Intesa Sanpaolo
sottolineano che si tratta di stru-
menti con caratteristiche diverse,

voltoal con
almeno 60 annl, il Prestito vitalizio
ipotecario (Pvi), prometteva di ri
baltare la situazione, masié rivelato
incfficace. A distanza di poco pii di
diecianniun solo istituto di credito
offre ancora tale possibilita, £ anche
leerogazioni sono scese a poche de:
cine di milioni di curo, «a fronte -
spiega Claudio Pacella,

in base alic csig pe
sonall, economiche ¢ familiarf del
proprictario ¢ che la differenza prin-
cipale tra'utilizzo del prestito ipo
tecario vitalizio ¢ la vendita della
nuda proprieta consiste nel primo
caso nella volonta da parte del pro
prietario di mantenere la plena pro-
pricta del bene per se e per i suai ere-
difche poi imborsare alla

tore delegato di 65Plus - di una
enorme esigenza di credito, come
dimostrato dal successo di tale stru.
mento nel resto d’Europa e dalla
crescita delle operazioni di vendita
della nuda proprietin,

11Pvi prevedela possibilitadiot-
tenere una somma da una banca
dando !a casa In garanzia Eun fi
nanziamentoa tasso fisso, garantito
daipoteca su immobile, la cui durata
colncide in generale con lalongevita
del diente. I contraente non paga
nessuna rata mensile, ma al mo:
mento della sua morte gll eredi do
vranno restituire il capitak maggio-
rato degli interessi o alternativa
mente decldere di vendere Fimmo-
bile. In tale caso, se il ricavato sara
superiore al debito, gl eredi incas-
seranno la differenza.

Intesa Sanpaclo & Punica banca
cheoffre attualmente tale strumen:
to(erano tre le banche attive in que-
sto segmento solo pochi anni fa) in
una logica & completezza deil'offer
ta ¢ come soluzione aggiuntiva a
supportodella finanza familiare, St
tratta - spiegano dall'istituto - di
un'innovazione che supera la ces
sione deghi immaobili in nuda pro-
prietd, a tutela deghi equilibri fami-
Hari e della serenita, anche econo-
mica, degli anziani con una scelta
consapevole daparte degli eredi. 1La
stessa banca chiarisce che il prestito
ipotecario vitalizio risulta ancora un
finanztamento di nicchia,

Gli over 60 s Indirizzano quindi
verso prodotti non espressamente
pensatl per loro: la vendita defla nu-
da propricta ¢ i mutui di liquidita.

banca il prestito) o, come per lanuda
propricta, di vendere la propria casa
mantenendo 'utilizzo della stessa.

1l mutuo di liquidita

Seppur non riservato aghl over 60, il
mutuo df liquidita si e ritagliatouno
spazionel rispondere ai bisogni de
gl anzland. Secondo | datl Assofin
agglornatial terzotrimestre 2025 il
mercato del mutuo liquidisi ha rag-
ghunto 208 7 milion! di curo, Sitratta
diun finanziamento garantito da un
immobile di proprieta, con il quale
outenere liquidita da destinare alle
finalita pii: disparate.

Iprincipali istirut di credito, con-
tattatida il Sobe 24 Ore, offrono que-
510 strumento senza prevedere in
genere un'eth massima pet U'inizio
del mutuo, £ tipicamente
prevista un’eta massima al termine
del piano di ammortamento, che, a
seconda dell'istituto, variatrai 76 ¢
gli Boanni (1] caso, quest ultimo, di
Banco BPM e Intesa Sanpaolo).

Gli importi erogabili sono spesso
nell'intorno del 50% del valore del-
immobile concesso o garanzia. Nel
caso di Ing, che in tale mercato di
chiara una market share del 34%,
I'importo finanziabile va da un mi
nimo di 5omila curo a un massimo
di soomila euro, In caso diliquid
€ ristrutturazione ks percentuale
massima di finanziabilita ¢ pari al
'S80 del valore dell'immobile ipo-
tecato. Vengonodi norma applicati
tassi di gran lunga inferiort a quelii
di un prestito personale, ma supe-
riori a quelli di un mutuo dassico.
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tagy ded suol eredi
alfestinzione del debito

I benefici della rivalutazione della casa andranno a
vantaggio del nudo proprietario.

Lac &
alla decisioni del finanziatore

spessonon & agevolee |
templ possono essere lunghi,

/@Zompendium

RETAIL RELOADED

Persone, Dati e Finanza
Strategie integrate per mercati complessi

31
MARZ0

14:30 - 19:00

TEATRO SAN FEDELE
VIAHOEPLI 3/B, MILANO

PAOLO CEVOLI

N PUNTD D VISTA IRONICO

e Edrtoriale SKY T624

tramezzinoin

—~
L BUSINESS CONF(MPRESE

1l prestito vitalizio ipotecario &
rivolto agli over 60 proprictari
i un immobile. La banca con-
cede una somma garantita da
Ipoteca sulla casa, ma il benefl
clario non paga rate. Capitale e
Interessi si accumulano e ven-
gono restituiti solo alla morte
del debitore. A quel punto en
tranoin gioco gli eredi, che pos
sonorimborsare i debito o ven-
dere l'immobile per estinguerio
Se entro dodici mesi non viene
presa alcuna decisione. [a banca
puo procedere alla vendita. «11
finanziamento accumula inte -
ressi che vengono capitalizzati
annualmente - osserva Fiocchi
-. Se 1a durata della vita si pro-
trae nel tempo, il debito puo di
ventare moito rilevante. Inalcu
nl casi ha superato [l valore del.
I'immobile. Quando accade, gh
eredirinunclanoa intervenire e
Ia banca procede alla vendita,
senza perd poter rivalersi per
Peventuale differenzas.

Le banche

1l modello presenta rischian
che per gli istituti di credito. In
particolare, quando spetta loro
la vendita della casa. Come nel
le esecuzion! immobiliart, in-
fatti, il prezzo pud scendere ri-
spetto al valore di mercato. 11
risultato & che l'istituto rischia
di non recuperare lintero capi
tale erogato. Pesa anche una
barriera culturale. «E una fatti-
specie contrattuale di matrice
anglosassone - commenta
Flocchi -, In quei sistemi & nor
male considerare Ja casa come
un asset da utilizzare anche per
ottenere liquidita. In ltalia in-
vece resta forte l'idea del bene
da tramandares

Come ripensario
Nonostante le criticita, jo stru
MENLO conserva una sua utilita,
consentendo di ottenere Hiquidita
senza vendere l'abitazione e sen:
zadoveraffrontare rate mensili,
wServe a consentire a chiha
una casa ma poca liquidita di
monetizzare i proprio patrimo
nio immobiliare - conclude
Flocchi -. Pud essere un modo
per affrontare con maggiore se
renita la terza etd. 1l punto non
earchiviare il prestito vitalizio
ipotecario ma rivederne alcune
caratteristiche. Tra ke ipotesi: i«
mitare 'importo finanziabile a
unaquota ridotta del valore del
I'immobtle, ad esemplo tra Il
15% e il 30%, o intervenire sul
meccanismo di capitalizazione
degli interessin.
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Processo/prodotti
Prestiti Vitalizi oggi: warehousing come opportunita

\/ 20 anni senza eventi reputazionali

Normativa e giurisprudenza consolidata da oltre 10 anni
Rendimento elevato, rischio residuale

Investitori internazionali che cercano portafogli da acquistare
Prodotto white label disponibile «plug&play»

Mercato da servire > 2 b€ annui

CAOCKKK

Ponte generazionale sempre piu attuale

Centro FinanZiamenti Il contenuto di questa presentazione € proprieta di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato, pertanto non éémll A s s B B
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Processo/prodotti
Strumenti e processi necessari

ANALYTICS TOOLS
Planner

App/Remote banking con ")
UX over65 e gestione di < ) g P -

SUPPORT SPECIALISTS
. |

un Tutor
. Survey dedicate, Strumenti di Formazione, Per ogni servizio
* Longevity Desk interviste/insight  «self-servicey, supporto «livey, specialistico
Competenze * Pianificazione decumulo con clienti pilota,  UX dedicata Longevity desk  sono coinvolti
* Chief Longevity Officer analisi didatida  per supporto dedicati e un leader di
CRM commerciale Servizio settore
] ] Concierge
 Gestione caregiver
* [niziative «pro-attive» su
«anzianita» TARGET PROCESSI SUPPORTO SERVIZI DI
SPECIFICI ONLINE DEDICATO ECCELLENZA

Il contenuto di questa presentazione e proprieta di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato, pertanto non b A S S B B
< . . . . . . . . . . ASSOCIAZIONE PER LO SVILUPPO
puUo essere comunicato, pubblicato o trasferito, neppure in parte, senza il consenso scritto di Centro Finanziamenti SpA. DEGLI STUDI DI BANCA E BORSA
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Go To Market

Esperienze nel mondo
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Prevenzione

&
Need help navigating
long-term care options?
We've got you covered.

5 aarp.org/caregiving
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Go To Market

Esempio di modello editoriale mirato alla lead generation

Costo del contatto

EDITORIALE

>

% redemption

CONSULENZA

>

% conversione

SERVIZI

Dove trovo viaggi belli

L s Viaggi di gruppo studiati
SOCIALITA Viaggtare con facilita ma confortevoli ? > per il confort
Leﬂso/uzmn/ finanziarie per | soldi mi bastano ? > Supporto al passaggio
gli Over60 generazionale

Restare connessi, | corsi df

SR tablet personalizzati

Quali corsi sono adatte a
me ?

>

Adesione a corsi dedicats
O associazioni

Come fidarsi (e affidarsi)al
medico per curarsi

Posso avere il parere di
un altro medico ?

>

Second opinion
specialistica

SICUREZZA Come proteggersi dai finti

VIiIVI|IV|IV IV

Quali difese posso

>

Guida associazione

L o
TABLET, , Fcnognetto avra dimensioni simili a un gift box, ma uno
NO PROBLEM! i i A i

. spessore ridotto per via delle minori dimensioni della brochure.
- Tutto quello cne

. ‘,-’f‘."r".' :'.' 5apere SUlE

e — CONTENUTO

N

2 Brochure esplicativa con uno spazio dedicato all'apposizione
N di un adesivo con il codice di attivazione

.S gpuntozer

Corso base di tablet - Corso avanzato
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o @

Cos'é un tablet? ﬂ @ Con un tablet si pud navigare su Internet e
Come funziona? Q scaricare tante app utili, ma c'& molto di pid!
Lome connettersi a
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Losa sono le App L2
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¢
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Go To Market

Focus su Saga Plc

S AG A Saga plc About us Investors Careers News Contact us m

DELIVERING
EXCEPTIONAL
PRODUCTS AND
SERVICE TO MEET

THE NEEDS OF
OLDER PEOPLE

Read about our strategy

‘ Cruise

Mortgages

< Helping customers with will writing, probate and lasting Providing customers with expert mortgage advice. Investments
Equity release powers of attorney.

Legal services

H OI Id ays Supporting customers to help make investing simple.

Helping UK homeowners unlock some of the equity in

their homes.

SAGA

Gruppo Saga

LON: SAGA

678,50 milionicsr

Capitalizzazione di mercato

Insurance

\
!
~-
9:18 GMT+0 - Limitazione di responsabilita

Delivered through the Saga model ; " '

I\

Savings accounts

Helping our customers’ money work hard for them. 4 6 8 - 4 O G 5 ,\\

+346,00 (282,68%) 4 ultimo anno

A strong brand: The Saga brand is both highly trusted and well recognised within its target

demographic.
122,20 GBX 31 mar 2025

Differentiated products: We listen to our customers to design and deliver high-quality,
differentiated products and services that resonate with them, giving them a compelling reason
to come to Saga and to stay.

our Strategy Unique route to market: Saga’s proprietary database, marketing model and compelling
SRTEN propositions provide direct access to both existing and new customers across multiple
Our ambition is to be the most-trusted brand for channels.

older people in the UK and we will achieve this

Outstanding service: Our customers know what good service looks like, expect the best, and
throu gh the delivery of our strategy. recognise when they get it. We monitor feedback and the quality of our customer service
provided by our in-house and third-party teams to ensure we always deliver exceptional
experiences.

590£ m turnover; 107 m£ Ebitda (18%)

Centro FinanZiamenti Il contenuto di questa presentazione é proprietda di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato; pertanto non 9‘3 A s s B B
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Un veicolo dedicato
Gestione «inside-out» per gestire con flessibilita

* La creazione di un veicolo esterno consente di utilizzare un brand ad-hoc separato da
guello tradizionale

* La natura commerciale del veicolo consente una maggiore rapidita nella stipula delle
convenzioni

 La Banca/Compagnhia come main-sponsor dell’iniziativa, conservando qundi le
opportunita e neutralizzando le liabilities o criticita di comunicazione

 E’sempre possibile I'«insourcing» una volta raggiunta una soglia critica positiva
* |n caso di mancata crescita, e facilmente trasferibile/liquidabile

* Consente maggiore flessibilita nella gestione dei costi operativi e di comunicazione

Il contenuto di questa presentazione é proprietda di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato; pertanto non
puo essere comunicato, pubblicato o trasferito, neppure in parte, senza il consenso scritto di Centro Finanziamenti SpA.

Centro Finanziamenti

DEGLI STUDI DI BANCA E BORSA




Go To Market

Offerta di servizi da selezionare Iin base agli obiettivi

DON'T
Ageismo nel design

Health & Care Finance Troppa tecnologia, poca UX
Contact with client * Prezzielevati
« Sottovalutazione della semplicita
« Mancanza di supporto umano

Family /tablet /
Community

Product / service

Planning &
wealth
Managemnt

Resources DO

* Prodotti mainstream (forse adattati),
non separati (es. Whatsapp)

« Servizi ibridi (digitale + umano)

« Esperienze semplici, non
“semplificate artificialmente”

« Focus su autonomia, non su fragilita

Servizi
B2B consulting Amministrativi
/ White label

Insurance

Home Scalabilita Senior Housing Vs

Restare a casa propria con servizi
condivisi:
« Capex
« Ciclodivita
. « Sradicamento (trasloco)
Family & Fun « Gestione insolvenze
Social

Centro FinanZiamenti Il contenuto di questa presentazione é proprietda di Centro Finanziamenti SpA. e strettamente riservato; pertanto non ééh” A S S B B
puo essere comunicato, pubblicato o trasferito, neppure in parte, senza il consenso scritto di Centro Finanziamenti SpA. b O eror S.f:;&?&#::ﬂ




Sintesi
Riconoscere il segmento Senior come «leva strategica»

SEGMENTARE COMPLETARE

45.000,0€ 35.000
40.000,0€ 30.000
35.000,0 €
25.000
30.000,0 €
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Costo del contatto > % redemption % conversione
EDITORIALE CONSULENZA > Al
DELIVERING E i 1 == = ‘
EXCEPTIONAL
Dove trovo viaggi belli Viaggi di gruppo studiati PRODUCTS AND s

Viaggiare con facilita SERVICE TO MEET

ma confortevoli ?

per il confort

Holdeys S ik
'-:'.-n’: - perbmes -

Le soluzioni finanziarie per _ » Supporto al passaggio ] N g A1 2 . - e e Gruppq Saga
: / soldi mi bastano : , \ :ﬁ ' ‘ - R
Over60 generazionale [ B J N

inewrance % el il"" . 678,50 milioni

Restare connessi, i corsi di e N

=

ablet personalizzati me ? 0 associlazioni

Savings accounts

OO -

‘,\;
4

Re fidarsi (e affidarsi) al .
O per curarsi

Posso avere il parere di
un altro medico ?

Second opinion
specialistica Delivered through the Saga model

A strong brand: The Saga brand is both highly trusted and well recognised within its target
demographic.

goersi dai finti Quali difese posso Guida associazione

SICUREZZA

Differentiated products: We listen to our customers to design and deliver high-quality,

Quali corsi sono adatte a > Adesione a corsi dedicati

VIIIV|IIV|IV|V |V

pfé’d/S,OOffE’ 7 consumatori differentiated products and services that resonate with them, giving them a compelling reason
to come to Saga and to stay.
SEM PLICITA / ne ES/‘S te un ser V/‘Z/'O d/' 50 [fOSC/‘/‘Z/.O/?E’ d/' un our‘ Strategy Unique. ma to r.nark.emz Saga's pmpnetaryfiafabase, marketing model and compelling
N . . .. propositions provide direct access to both existing and new customers across multiple
FACILITIES porta tintoria a domicilio ? abbonamento Our ambition is to be the most-trusted brand for channels,

older people in the UK and we will achieve this Outstanding service: Our customers know what good service looks like, expect the best g

through the delivery of our strategy. recognise when they get it. We monitor feedback and the quality of our customer sg
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GO TO MARKET

VERIFICARE
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Sintesi
Riconoscere il segmento Senior come «leva strategica»

COMPLETARE

SEGMENTARE

45.000,0 € 35.000
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EDITORIALE CONSULENZA

Viaggiare con facilit3 Dove trovo viaggi belli Viag Lga R —
ma confortevoli 7 per il R4 . i -
? Q Holidays
6 % ‘.}. g /‘,. il ::mm'mnummdxmeq.uyn
- . - e« O 5
Le soluzioni finanziarie per . Suppoi S, 3 05 /4 m nce v - p— Gruppq Saga
, ! soldi mi bastano ? \ 2. ° S, o ‘ A N
Over60 Homee =2 > W ie 8
% W e E2N Wl 678,50 milioni
Restare connessi, [ corsi di > Quali corsi sono adatte a > Adesione a ® Y, e
ablet personalizzati me ? 0 associazioi // 4 lﬂl Savings accounts

rtmmencrs: | [T

“\;
4

Re fidarsi (e affidarsi) al .

Posso avere il parere di > Second opinion /
O per curarsi

o/, e
un altro medico ? specialistica o"ta,i ¢ o° Delivered through the Saga model

A strong brand: The Saga brand is both highly trusted and well recognised within its target

. P . . . . . . < demographic.
S I CU REZZA I/ dﬁ/ 7[//7 b > OL/E]// d/fE’SE’ ,00550 > GU/da asso C/EIZ/O/Ea m I I & F Differentiated products: We listen to our customers to design and deliver high-quality,
Schi. I

pfed/spOffE’ 7 consumatori differentiated products and services that resonate with them, giving them a compelling reason
to come to Saga and to stay.

SEMPLICITA / N8
FACILITIES portal.

e propositions provide direct access to both existing and new customers across multiple
Our ambition is to be the most-trusted brand for channels,
older people in the UK and we will achieve this Outstanding service: Our customers know what good service looks like, expect the best g
through the delivery of our strategy. recognise when they get it. We monitor feedback and the quality of our customer sg

= "TENTI, CONCIERGE, AFFINIT” FIDELITK FA a provided by our in-house and third-party teams to ensure we always deliverg

expenences.

abbonamento
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