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MISION

Nuestra mision y nuestra ambicion

Asegurar y encargarse de las personas que Seguir siendo un Grupo mutualista Independiente,
forman parte del mundo Reale Group, Sostenible en el tiempo, en crecimiento y cada vez
respondiendo a sus necesidades con la mas Internacional vy a la Vanguardia, en el que la
transparencia y la profesionalidad de un Grupo integracion de las distintas realidades son
asegurador de mutua y socialmente responsable. elemento distintivo y generador de valor.
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IDENTIDAD

Reale Group, un grupo asegurador:

Que cree en sus valores y en su identidad de

mutua, fuerte gracias a sus raices historicas
Independiente, unida y moderna por tradicion

En el cual sostenibilidad y calidad del servicio al

Socio/Cliente son las prioridades

Donde las personas (Socios/Clientes, Agentes,

Dependientes) son el «centro»

En el cual transparencia, correccion y profesionalidad

son la base de la relacion que une a las personas

Que cultiva su ambicion de crecer y ser cada vez mas

internacional

Que sabe innovar y renovarse, integrando por
completo la tecnologia para seguir siendo siempre

competitivo y estando a la vanguardia

Socialmente responsable
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PALABRAS CLAVE

Las 5 palabras clave
representan nuestra
forma de estar y de
trabajar junto con el
recorrido del
cumplimiento de los
objetivos comunes.

TTTTTTTTTTTTTT



MISION IDENTIDAD PALABRAS CLAVE DIRECCION 20/22 GESTION DEL CAMBIO

Road to 2020 - 2022

2018-2021 . DIREZIONE FUTURO

El plan 2020/2022 conjuga distintos elementos de
cambio y se consolida mediante la integracion de 4
pilares de transformacion que nos guiaran en

<Direccion Futuro>.
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El acuerdo empresarial
para la Gestion del
Cambio

Las Directrices 2020 - 2022 representan un
importante plan de desarrollo y cambio.

Estos son los 10 compromisos de fusion de la
Gestion del Cambio a los que inspiramos para poner

en marcha nuestra transformacion.

GESTION DEL CAMBIO

Favorezco el cambio
y doy responsabilidad
al equipo

Mido las i : @ '

actividades con KPI @ ;
concretos '
Promuevo y adopto

Conozco :
© @ comportamientos
y valoro el talento de X% .
colaborativos y

_ Busco la coherencia
' partiendo del ejemplo

cada uno .
GESTION transversales
Delego DEL CAMBIO: Declino la vision
y reconozco 1as @ ‘ empresarial dentro
delegaciones delos ¥ ‘ de mi estructura
demas y A
Preguntoy doy . . .
feodback 3 las ) 4 Escucho y dedico tiempo

j a mis personas
personas @

Comparto
la informacion
a todos los niveles
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CORRIENTES DESARROLLO DE

z EMPRESAS DE SERVICIOS PROYECTOS ESTRATEGICOS
ESTRATEGICAS RENTABILIDAD Y REDES

VISION ESTRATEGICA

Se confirma nuestra vision estrategica de medio-largo plazo

) 3 S

TRANSFORMADORES

-

INNOVACION Y CAMBIO CULTURAL
TRANSFORMACION DIGITA
INTERNACIONALIZACION
ATENCION CENTRADA EN EL

Q0Q PERSONAS CAPITAL TECNOLOGIA
HABILITADORES

Estrategias personales Calidad vs. Solvency Il M.I. plan, Medidas de Costes de seguridad y Simplicidad

Cantidad Clima & Habilitacion Direccion y Sélido Balance Arquitectura para futuro

H1 - 1-3 anos H2 - 3-5 afios H3 = 5-10 anos

NUESTROS PRINCIPIOS | mutua, independiente y sostenible

mpEALE
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VISION ESTRATEGICA CORRIENTES DESARROLLO DE
\ .. . ESTRATEGICAS RENTABILIDAD Y REDES

S

El Plan 2020-2022 se
debera orientar para:

Acercar el Grupo a los Clientes,
con un modelo de servicio mas sencillo y
personalizado

Diversificar el negocio con el crecimiento
internacional y en segmentos hoy poco
desarrollados optimizando la asignacion del
Capital

Aumentar el valor generado aprovechando
la excelencia técnica y los datos

Digitalizar la maquina operativa
y valorar los recursos humanos del Grupo

L
M REALE
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Corrlentes

estrateglcas
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CORRIENTES
ESTRATEGICAS

Premisa

La estrategia de Reale Group, con el abjetivo de preservar y afirmar su posicionamiento, identifica 6 iniciativas plurianuales estratégicos de

Grupo al que se confia la tarea de desarrollar la operatividad de la actividad industrial de Reale Group para garantizar su perdurabilidad en el

D @ @ &

Capital Digital Tecnologia Atencion centrada Personas Internacionalizacion
Transformacion en el cliente

tiempo. Estas son:

Su tarea sera la de desarrollar un nuevo enfoque a la gestion del capital, habilitar, mediante la digitalizacion y el uso de las nuevas
tecnologias, la innovacion del Servicio de Atencion al Cliente, buscar la maxima eficiencia del modelo operativo también mediante la evolucion

de los recursos y de las competencias necesarias para el futuro, diversificando a la vez el riesgo pais.

En las siguientes paginas, para cada uno de ellos, se profundizara en los objetivos, en las principales areas de intervencion y en los hitos.
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CORRIENTES
ESTRATEGICAS

Corrientes estrategicas: El volumen de las inversiones

Fuertes inversiones en tecnologia e innovacion

Eficientemente y evolucion
del modelo operativo

Recorridos digitales del cliente Cash out’ corrientes estratégicas 2019-22, M€ 'E ~ 70%

23mil

Automatizacion de procesos

Simplificacion e innovacion IT

y/
Introduccion de nuevas competencias -~ 2 5 o
y valoracion de recursos Mejora del servicio

Reequilibrio de la fuerza de trabajo en de Atencion al Cliente

areas 0
de mayor valor anadido -~ 5 A)
Creacion de polo internacional @ Diversificacion internacional

_ y optimizar capital
Inversiones B Costes recurrentes adicionales

-j REALE
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CORRIENTES
ESTRATEGICAS

Corrientes estrategicas: La referencia de la inversion

Inversiones planos
trienales (M€)

Primas Grupo normalizadas
(GWP Mid€)”

Ratio inversiones /
primas normalizados,
(%)*

2 m
aP ﬂ)’ ‘ AI I ".-‘ A\ /4
GENERALI Italia AS s ,UIZICA v [talia

ASSICURAZIONI

~ 350 ~ 100 ~120 ~ 320
7.4 2,3 2,1 8,4
59 - 6%
e 0 o
&% 4 %

UnipolSai

2,4
Excluye primas
internacionales (ej. Reale
Seguros)

A%**
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CORRIENTES
ESTRATEGICAS

Gestion de capital

Desarrollo, a nivel de Grupo, de un nuevo enfoque a
la gestion del capital que permita:

una eficiente ubicacion del mismo

un nuevo modelo operativo integrado en el
proceso de Planificacion y ORSA.

Definicion objetivos e iniciativas estratégicas a
nivel de Grupo, Entidad Legal y Unidad
Empresarial

Desarrollo y validacion de la metodologia para las
métricas de productividad de capital

Formalizacion de procesos y Gobierno para la
gestion del capital de régimen

Estructuracion de formacion y desarrollo de
herramientas de soporte de la gestion del capital

Definicion de
estructura

del plan de centralizacion del
capital y de los elementos para
optimizar la gestion

Politica de definicion

del capital integrado con el
proceso de Planificacion y ORSA

Definicion metodologia

y cuantificacion capital
transferible

Disefo estructura
informe

(=
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CORRIENTES
ESTRATEGICAS

£ 9)) Transformacion digital

Acelerar el proceso de innovacion del Grupo con el fin
de evolucionar el modelo de relacion con los
Socios/Seguros/Clientes y mejorar la eficiencia
operativa.

Poner a disposicion herramientas operativas de
innovacion (Digital Factory, Lab1828, Ecosistemas &
Socios, Capital de Riesgo y Centro de Excelencia de
Ciencias Cientificas) a través de las cuales
(individualmente o en sinergia) se pueda finalizar
iniciativas y simultaneamente desarrollar y reforzar
nuevas competencias y metodologias de trabajo.

Interaccion con la corriente Atencion centrada en
el cliente y Personas

Reinterpretacion digital de procesos para mejorar
la productividad e la eficiencia

Para 2019

Consolidacion modelo operativo
y enfoque metodolégico + 3
salas operativas (2 Italia, 1
Espana)

Para 2021
4 salas activadas

(3 Italia, 1 Espana)

Para 2020

5 salas activadas

(3 Italia, 2 Espana)

Para 2022

4 salas activadas

(3 Italia, 1 Espana)

(=
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Redisenar el polo tecnologico del Grupo
para el futuro, garantizando la evolucion
de los componentes tecnoldgicos y
organizativos con el fin de constituir un
factor habilitante a la realizacion de los
objetivos estratégicos empresariales

como centralizacion del Cliente,

digitalizacion, internacionalizacion,

garantizando a la vez una
racionalizacion del existente para

obtener beneficios de eficiencia y

racionalizacion de los costes.

[©]) Tecnologia

CORRIENTES
ESTRATEGICAS

Nueva organizacion y potencia de los
conocimientos / competencias de los recursos
internos

Evolucion del Gobierno: nuevo modelo operativo
dirigido a un enfoque <Agils, revision de los
procesos, control de riesgos y adherencia a los
requisitos de cumplimiento, evolucion modelo de
los controles y supervision del rendimiento,
estrategia de suministro vy direccion de los
proveedores

Evolucion tecnoldgica: diseno de la Arquitectura a
tender, nuevos modelos de integracion con socios
externos y de direccion/aprovechamiento de los
datos, racionalizacion portafolio aplicativa,
optimizacion de las Infraestructuras y de las
<Operation>, control de la evolucion tecnologica

Continuar con el reforzamiento del Sistema para la

Gestion de la Seguridad

2019

* Nueva organizacion ITES

* Nuevo proceso - Demanda IT

* Disefio de la nueva arquitectura informdtica
* Inicio racionalizacion aplicativas — TOM/CIS
* Inicio programa de APIficacion

* Inicio de optimizacion Infraestructuras IT y
Operaciones

* Establecimiento Centro Analitico/Gestion caso
practico Italia y Espana

* Evaluacion Certificacion 1S0:27001:15

2021

* Consolidacion nuevo Modelo Operativo IT
+ Consolidacion de Plataforma Digital

* Adopcion Cloud

* Continuacion proceso de APIficacion

+ Continuacion implementacion arquitectura
objetivo

* Consolidacion racionalizacion aplicativas —
TOM/CIS

2020
* Nuevo Modelo Operativo IT
* Marco de Direccion de Datos

» Extension caso practico requeridos por los
datos cientificos

+ Consolidacion del Froceso de optimizacion
Insfraestructuras IT y Operaciones

+ Continuacion proceso de APIficacion

* Implementacion arquitectura objetivo.

+ Continuacion racionalizacion aplicativas
/IS

2022
* Fine tuning Modelo Operativo IT

* Cumplimiento programa de
APIficacion
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CORRIENTES
ESTRATEGICAS

Atencion Centrada en el Cliente

Personalizar y hacer que nuestra oferta de productos |dentificar los segmentos estratégicos a los que .
o ] B o o ] Segmentacion Customer Journey
y servicios sea excelente mediante la segmentacion dirigir una experiencia de cliente excelente estratégica (Recorridos del cliente)
estratégica y el aumento de la cultura del Cliente a Realizar nuevos modelos de relacién y de
todos los niveles empresariales oferta/servicio
Redisenar los recorridos de cliente mas relevantes
Escuchar la voz de los Clientes/Socios vy definir las
métricas de deteccion (NPS)
Iniciar un programa de Cambio Cultural internoy o ,
Ciclo interno y externo Arquitectura
] REALE

mNGROUP
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CORRIENTES
ESTRATEGICAS

Personas

Sostener la competitividad de Reale Group
anticipando el impacto de las tendencias sobre la
fuerza de trabajo

Proteger nuestras competencias <principales> vy
hacer entras nuevos perfiles y nuevas habilidades

Promover una cultura organizativa de la
diversidad y de la inclusion, partiendo del género
mixto

Cultivar nuestros talentos proyectandolos en una
cultura internacional

Crear recorridos, supervisando y en continua
evolucion en el tiempo, y formas de vivir la
empresa mas cercanas a la sensibilidad y a las
expectativas de las nuevas generaciones (Gen. X,
millennials, Gen. 2)

Transformacion de la fuerza de trabagjo
Inclusion & Fidelizacion de capital humano
Atraccion/Seleccion/Asuncion

Formacion

Desarrollo y gestion del talento

Gestion de rendimiento

Comunicacion Interna

Introduccion a la inteligencia artificial y de la
robdtica en los procesos de bajo valor anadido

Posicionamiento
premium

en la fidelizacion del capital
humano para ofrecer, desde la
universidad y el mercado, los
mejores talentos y el personal
mas cualificado

Modelo operativo mas
eficiente e innovador,

que integra las potencialidades
de la robética (RPA) y de la
inteligencia artificial (IA), de los
procesos <lean», de las
organizaciones flexibles e
inteligentes

«Recorrido del
empleado»

alineado con las mejores
experiencias de mercado con
especial atencion a la mejora
continua y a la medida

Politicas de inclusion
medibles y tangibles
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CORRIENTES
ESTRATEGICAS

Internacionalizacion

Identificar mercados globales de interes, definir los aspectos organizativos de los equipos -~ .
o . Estructuracion de una Analisis de los
desarrollar una estructura adecuada en términos especificos nueva divisién con principales dosieres en
i S . L i las a interé
de gobierno y de recursos para el desarrollo identificar los paises de interés relativos recursos as areas de interés
: : - . dedicados
internacional del Grupo vy definir modalidades, . o »
. definir el proceso de andlisis, seleccion y
procedimientos y procesos de . _
., B aprobacion de los dosieres
valoracion/adquisicion
Estar presentes en el 2021 en 5 paises v traer la
contribucion de los mercados externos entre el 20
0, 0 ..
%y el 30 % de la recaudacion total del Grupo Presentacién al CdA de

los éxitos de los viajes

Evaluar al menos tres dosieres de adquisicion para )
exploratorios

2021
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DESARROLLO DE

RENTABILIDAD Y REDES .

Desarrollo |
de rentabllldad
~ yredes
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Premisa

Crecimiento

de danos
En la base de la estrategia de Reale Group, se confirma la

focalizacion sobre la actividad aseguradora caracteristicas
dirigida al crecimiento rentable del portafolio y a la constante
blsqueda de la excelencia técnica, con el fin de reforzar Excelencia T_écnic_a
mayormente la marginalidad de la actividad principal y Bienes y Patrimonio
respaldar el desarrollo sostenible mediante la centralidad de
nuestras Redes de distribucion.

Rentabilidad de la
En las siguientes pdginas, se identificardn las principales Gestion Financiera

Directrices de accién divididas con la siguiente logica:

Excelencia Tecnica
Auto

Excelencia Tecnica
Vida

Evolucion del modelo
distributivo
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Aumento Danos

{ V& & Desarrollar iniciativas que guian la transformacién del Grupo en una
optica de Atencion Centrada en el Cliente

e @ Crecer de manera aprovechable mejorando las capacidades de
asuncion, de gestion de descuentos y de soporte a las redes de
distribucion y centrandose con mayor intensidad sobre el desarrollo de
los segmentos a mayor rentabilidad

( ) & & Seguir mejorando nuestro catdlogo de oferta, buscando la mejor
compensacion entre rentabilidad y competitividad, aumentando la
observacion del mercado y de las tendencias evolutivas; buscar
<nuevos mercados> de iniciar mediante iniciativas piloto que, si son
eficaces, se consoliden en el tiempo

Bis @ Optimizar la determinacion del premio auto, mediante el
enriquecimiento de datos de fuentes <externas» y el recurso a nuevas
formas de descuento comercial

{ ) Completar las acciones emprendidas sobre Clientes auto ex Uniqa

&
-

()

()

¢

#)

)

c%

Consolidar la estrategia de distribucion de bienestar y PMI, continuando
el recorrido ya emprendido de consolidacion de la cuota de mercado
sobre este segmento

Insistir sobre segmentos estratégicos especificos (ejemplo agricultura)
con el fin de mejorar el posicionamiento vy la cuota de mercado

Desarrollar el portafolio y definir una proposicion de valor especifica
para segmentos de clientela especificados segun la franja de edad
(senior, > 0 < 4 anos) o necesidades especificas (expatriados)

Disenar una oferta especifica al «renting», desarrollando productos,
tarifas y acuerdos con intermediarios especializados

Reestructurar organizativamente el drea transportes, con el fin de
iniciar una actividad de marquetin directa que nos permita convertirnos
en operadores logisticos y productores, para aumentar el crecimiento de
primas y mejorar la rentabilidad del sector.

Mejorar la competitividad del producto Moto e incrementar la
comercializacion

=
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Excelencia Tecnica Auto

( )& Generar palancas de eficiencia que permiten a la empresa
reducir el ratio de reclamaciones y mejorar los otros { ) Reinterpretar el proceso de flexibilidad auto en agencia, en

indicadores técnicos coherencia con las evaluaciones actuariales para la

- o B , obtencion de la correcta mezcla crecimiento-rentabilidad
( V'S Optimizar el modelo de gestion de las flotas para mejorar la

compensacion entre competitividad y rentabilidad en este

segmento con elevadas potencialidades de crecimiento

( VS & Idear, desarrollar e implementar soluciones, nuevos criterios
de gestion de los siniestros y nuevas tecnologias que permitan
incidir sobre los costes de gestion, sobre el coste medio de
siniestros y sobre la prevencion de los fraudes (telematica,
desarrollo de acuerdos con fiduciarios, talleres, potenciacion
de estructuras especificas como el SARC, estimador Unico,

encuestas de video, etc..)

=
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Excelencia Técnica Bienes y Patrimonio

()

-

()

Generar palancas de eficiencia que permiten a la empresa reducir

el ratio de reclamaciones y mejorar los otros indicadores técnicos

Optimizar el modelo de seguros de Grupo reinterpretando los
tratados y evaluando posibles sinergias de seguros sobre el
portafolio de Reale Seguros con el fin de realizar economias de

escala

Desarrollar nuevos criterios para la gestion de los siniestros e
implementar soluciones tecnoldgicas (ej. encuestas de video) que

permitan reducir el coste medio

Recuperar y reforzar la rentabilidad sobre el producto Global
Fabricados mediante acciones de reforma del portafolio
(actividades de recorte), eficiencias de siniestros y, para Italiana,

de revision de productos, tarifas y recuperacion de descuento

-

()

26

Recuperar rentabilidad en el sector agricultura mediante el equilibrio de la

mezcla territorial y evaluando los acuerdos de sectores existentes

Hacer que los modelos de fijacion de precios evolucionen, mediante la
introduccion de nuevas variables e informacion sobre riesgos y sobre
Clientes, con el fin

de tener nuevos modelos que valoren el riesgo de forma mas eficaz y

establezcan la prima de manera mas apropiada

Hacer rentable el segmento Casa mediante el desarrollo de un nuevo
producto que permita competir en condiciones similares a las ofrecidas

por el mercado (gama baja, media y alta)

Reposicionar el sector de los transportes, orientandose hacia un tipo de

Clientes de mayor valor

(=
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Excelencia Tecnica Vida

( ) Reinterpretar y ampliar, cuando sea oportuno, el catdlogo de productos, explorando soluciones innovadoras como los
productos <capital light>; equilibrar la mezcla de la oferta (ej., nueva oferta multirrama a prima periodica); desarrollar

una nueva linea de productos de la seguridad social y las lineas Vida Protection (TCM)

( ) Empuje adicional hacia la eficiencia y la consolidacion del modelo Vida con el fin de obtener mayor flexibilidad y
reactividad de los sistemas IT reduciendo el plazo de comercializacion mediante la adopcion de un nuevo Front End por

parte de la red vy la eleccion de aplicaciones de Back End tambien en vista de la nueva legislacion IFRS 17

& Crear un programa que ayude a las agencias a desarrollar una figura especializada en la comercializacion de seguros

sobre la vida

& Valorar el desarrollo de una nueva oferta Life Risk y disefiar un plan para mejorar la retention

En resumen, Vida debe dirigirse hacia la recuperacion y la mejora de la rentabilidad.

=
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

. .- . . -
Rentabilidad gestion financiera () &

Segun las indicaciones estratégicas definidas por la Comision de Inversiones de Grupo v deliberadas por las C.d.A. con respecto a la

Strategic Asset Allocation para las carteras
A la luz del escenario financiero hipotético, de los cash flow matching actualizados y de la actividad de ALM
Con un enfoque basado en el riesgo coherente con las indicaciones estratégicas en términos de riesgo/rendimiento

En linea con los objetivos del Proyecto de la Gestion de capital que prevén una progresiva centralizacion del capital en Lider invertido

con perfiles de elevada liquidez

En concreto, en el departamento Vida las directrices que seran la base para la definicion del rendimiento de los fondos Unicos derivaran de la
consolidacion de las actividades de ALM, que han llevado al desarrollo de un enfoque liability driven de tipo bottom-up, dirigido a preservar la

sostenibilidad financiera para las Empresas v el rendimiento para el Cliente.

-j REALE
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Reale Mutua ‘ ’

Impulsos evolutivos externos Definir el nuevo paradigma del modelo comercial

- Presién competitiva creciente de la agencia y relativo apoyo de la Empresa

(Empresas tradicionales, Directas, Bancas, Correos, <New Disefiar procesos de venta que incrementan la

comers>...) . : : .
eficacia comercial valorizando las mejores

* Evolucion del comportamiento Clientes (inmediatez, autonomia, P ..
practicas tambien de otros sectores y el valor

digital...) _ _ o
2 asesorial del intermediari.

Impulsos evolutivos internos o _ _ _
Disenar un programa de intervenciones articulado

« C lidacion del modelo d io haci integrad P .
onsolidacion del modelo de negocio hacia un enfoque integrado en iniciativas tdcticas (enfoque dgil) y de largo

omnicanal
plazo

* Focalizacion sobre las caracteristicas empresariales de RMA

Welfare y PYME
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, , CORRIENTES DESARROLLO DE ,
VISION ESTRATEGICA ESTRATEGICAS RENTABILIDAD Y REDES EMPRESAS DE SERVICIOS  PROYECTOS ESTRATEGICOS

0

>

SALES

Evolucion del modelo
distributivo - Reale Mutua S e

AGENTS

AGENCY
SALES PROCESS

SALES MODEL

QREALE
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Reale Mutua

2021/2022
o o ®
Laboratorios Inicio del modelo objetivo Implementacion
Laboratorios en Red para definir el Consolidacion del modelo objetivo Adaptacion / refinamiento continuo
plan maestro de las intervenciones Progresiva y gradual del modelo v finalizacion del plan de
destinado a iniciar el cambio implementacion / aplicacion del transformacion en toda la Red
Priorizacion de sitios de trabajo y plan de transformacion Revision estructural de sistemas de
prima de experimentacion (quick IT de soporte del modelo definido
win)

B REALE
mBNGROUP

TOGETHERMORE



DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Italiana

Los pilares de la estrategia distributiva

Profesionalizacion y
diversificacion mezcla

Incremento
Share of Wallet

Contratacion de nuevos
agentes e intermediarios

Simplificacion de los
procesos y sistemas IT

Focalizacion de la oferta

Apertura a distintos modelos Fuerte integracion en el
de agencia Grupo Reale Mutua
Crecimiento tambien sobre Centralidad y atencion de
promotores vy bancos las redes fisicas

Atencion hacia modelos
innovadores y
multicanalidad

-j REALE
mNGROUP

TOGETHERMORE



DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Italiana

Una red de distribucion capilar sobre el territorio ...con distintos tipos de puntos de venta
Distribucion de puntos de venta por region, Distribucion de puntos de venta por tipo,
datos de abril de 2019 datos de junio de 2019

P _

[
2 5%}2_90 1p9\? T Alto potencial 260

‘ e
*‘\ Estructuradas
} Bancas 38 I

]

I | \

Los datos de 2019 han confirmado la
segmentacion y las prioridades de Italiana.

Generar eficiencia

Perseverar

Integrar

B REALE
mBNGROUP
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O ©

DESARROLLO DE

RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Italiana

Realizar por completo el modelo objetivo
completando la diferenciacion del apoyo por tipo de
punto de venta

Continuar la diversificacion
de los canales de venta con atencion en bancos y redes
financieras’

Continuar la evolucion y el crecimiento
con aumento Share of Wallet en agencias
plurimandatorias

()

Oferta

Diferenciandola sobre las exigencias de los distintos
intermediarios, minimizando el plazo de
comercializacion

Apoyo de distribucion / asuncién

Finalizacion de la diferenciacion del modelo en todos los
ambitos previstos, incluidos los sistemas IT

Infraestructura IT y operaciones

Garantizando estabilidad e integrabilidad de los
sistemas con las distintas redes de distribucion (ej.,
bancas)

(=
N CRoUR

TOGETHERMDORE



DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Italiana

©

Modelo operativo Vida, gestion de
subagentes, reconocimiento de las tasas
de gestion, broker de contabilidad y
bancos

Inestabilidad en los datos provenientes
de gestion Vida y sistemas no
diferenciados entre segmentos

Numerosos puntos de acceso para
comunicacion red-distribucion

-j REALE
BN GROUP

TOGETHERMORE



DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Reale Seguros

)

Mas volumen de negocios con los broker

% sobre el total de primas Dano y Vida — datos 2017 Incremento del share of wallet

<1 % 4% Digital

Garantizar rentabilidad en las Asociaciones

Con apropiados modelos de relacion y gestion

Desarrollar segmento <Grandes Broker»

63 %
Corredores

94 % 43 % Agentes y Corredores

Como unidad especializada con un gran potencial

Reale Seguros Mercado REfOI’ZOI’ las Agencias

L Mas grandes, mas diversificadas v mas profesionales
Empresa basada en la mediacion & f Y prof

Intermediacion bancaria inferior al mercado
Trabajo directo o digital residuo actual

-j REALE
BN GROUP

TOGETHERMORE



DESARROLLO DE

RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Reale Seguros

3500 corredurias con un contrato,
2000 estan activas con Reale SoW 11 %

Son el 63% del portafolio y el 67% de las ventas

El 44% pertenece a una asociacion (20)

Con un RC cercano al 100% SoW 13 %

40 Corredurias <industrializadas »

Intermediario +1100M vy crecer SoW 8 %

Oferta de valor diferenciado
Se mide con 4 indicadores clave

Primas, Ventas, Siniestralidad y
Anulaciones

110 Corredores (SoW +14 %)

Cuota + 30 % RSy 40 % RV-
Riesgo

50,00%

Bases TITANIUM 2018-2021

2018 2019
Cartera ' '
S$566 e et
viamesge B | )
q REALE

mBNGROUP
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DESARROLLO DE
RENTABILIDAD Y REDES

Evolucion del modelo distributivo - Reale Seguros

408 Agencias (+40 en 2018)

Implican el 21% del portafolio RS y el 19% de las ventas
Portafolio medio de 0,6 M (incluye 0,1 M de Vida Ahorro)
Buen crecimiento y RC

1500 agentes representan el 10% del portafolio RS

Del cual el 82% es merito de 700 agentes.

27 se han promocionado a <Agencia> en 2018 (8 en 2017)
Plan Estrategico de los Agentes en 2020

-
| 1 EUNIE T
afles *33 s Noente 20 afias
anslein Rural Séntor
@ " A
wapbra i b Lacaniad 03 neNsE 20 CEeaN02 3 higes,
wbacomaer | IeMNaR A .
o R0 s TN
Dosarollo Urbano
e =
Sivdadde 2 1500
Voo Babht s
----- Tawio i o e
" Gran eludad
20 02 i o0 150
LRIXs
Tax ELLERUNES
B TE CAPTAC 2 | RCID

RATING

A

OFERTA DE VALOR

Oferta de
valor para
agencias

REALE

] REAL

® ®
IMPULSO . MODEL O DE AUTONOMIA DE
COMERCIAL HETZIER) RETRIBUCION GESTION

mNGROUP
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) EMPRESAS DE SERVICIOS

Empresas
de ser\ncms

o0 T

D IR E.C TR CESS2CRA0E=A0re

TOGETHERMORE
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EMPRESAS DE SERVICIOS

La empresa de servicios relanzaran la ambicion de discontinuidad
con el pasado

iéE%h#@E&

Posicionamiento como confederador
de los middle player de seguros para
las prestaciones TPA Salud vy los
Servicios

Eficiencia operativa
(costes indirectos y gestion de red
acordados)

Valorizacion de las sinergias con el
Grupo Reale (gj. estrategias agentes)

BJBANCA
=~ REALE

Consolidacion del modelo actual
 Optimizacion y digitalizacion de procesos
comerciales

* Finalizacion de integracion de redes
ltaliana

 Desarrollo de nuevos productos y
servicios

Evolucion de la cobertura territorial
con ampliacion de la cobertura sobre las
areas Centro-Sur

] REALE

=~ IMMOBILI

Dimision de un perimetro seleccionado
de patrimonio para mejorar la
rentabilidad y generar flujos de caja
como soporte del Grupo

Optimizacién de patrimonio mediante
una revision de la composicion entre
clase de activos, riesgo y rendimientos

-j REALE
BN GROUP

TOGETHERMORE



EMPRESAS DE SERVICIOS

Las directrices estratéegicas de desarrollo »
para el plan 2020 -2022 ‘ A?SSII_STENCEE

Posicionar Blue Assistance como player de mercado independiente

Convertirse en el top player de asistencia Salud de referencia para los middle player de seguros
Desarrollar una oferta de Servicios con soluciones imprescindible y play distintivos

Optimizar los costes internos y externos

Apovyar la rentabilidad del Grupo

Trabajar para evaluar y comprometer los recursos de Blue Assistance

-j REALE
BN GROUP

TOGETHERMORE



EMPRESAS DE SERVICIOS

Las directrices estratéegicas de desarrollo
para el plan 2020 -2022 ‘ Esslu'swlAJncll-:z

2020 2021/2022

1. Posicionamiento de Blue como 2. Siembra para el futuro
TPA* Salud = Potencial abastecimiento de las
L - . = Desarrollo de la estrategia para los middle player actividades externalizadas
Eficiencia de la maquina operativa . . :
. . = Desarrollo y lanzamiento de servicios innovadores = Potencial integracion vertical con
Revision del modelo organizativo estructuras sanitarias
. = Finalizacion de las medidas de contencion de
Implementacion del plan de Grupo costes

Moderacion del coste de los siniestros .
= |mplementacion del modelo de seguros

Diseno del modelo de seguros : :
& = Desarrollo de acciones funcionales al plan de

Finalizacion de la oferta Grupo

-j REALE
mNGROUP

TOGETHERMORE



L CORRIENTES DESARROLLO DE o
VISION ESTRATEGICA i, SR T EMPRESAS DE SERVICIOS PROVECTOS ESTRATEGICOS
cD W, 1lLAD RENIADIL AU [t JED

Se han identificado los cinco pilares
para el Plan Industrial 2020-2022

© ® @ €

Optimizacion de costes Crecimiento sobre TPA* Desarrollo de los Servicios Desarrollo de las Desarrollo
Asistencia y Salud de Salud sinergias con el Grupo y compromiso de
recursos
REALE
% GROUP

TOGETHERMORE



EMPRESAS DE SERVICIOS

... con 15 areas de intervencion clave =B LUE
N ASSISTANCE

Eficiencia de la estructura
interna (optimizacion de
costes y automatizacion de
los procesos)

Contencion pay-out externo
hacia red de remolques vy
sanitario (renegociacion de
tarifas)

Renegociacion / revision de
las actividades en
outsourcing

Evolucion del modelo
Apertura a modelo de seguros
Federacion de middle player

Integracion fluida de los

recorridos del cliente, con la

experiencia Cliente de
empresa

Modelo de gestion desarrollo de
servicios

Portfolio management venture like
Direccion
Desarrollo habilitador para
implementacion de la oferta base
Optimizacion oferta, Central operativa
Plataforma tecnologica
Desarrollo primas play distintivas
(ej., servicios para padres,
orquestador para cronicas, apoyo
para deportistas...)

Diseno del modelo de distribucion y
go to market (ej., Agentes)

Apovyo a los pilares
estratégicos del Grupo
mediante los servicios (gj.,
Atencion Centrada en el
Cliente, relacion agentes)

Modelo de participacion en
iniciativas de innovacion del
Grupo (ej., Reale Lab)

Transformacion organizativa
como apoyo de la
optimizacion

Refuerzo de las capacidades

e inversion en las
competencias clave

Desarrollo del talento en
coordinacion con el Grupo

Continua atencion en el clima
empresarial

-j REALE
BN GROUP

TOGETHERMORE



EMPRESAS DE SERVICIOS

Las estrategias de Banca Reale estan dirigidas JEANCA
a consolidar / desarrollar su papel instrumental = REALE
como soporte del negocio de seguros,

Las principales acciones previstas para el Trienio 2020-2022 conciernen, en particular, a la evolucion de las redes de distribucion
y el desarrollo de los procesos operativos y tecnologicos, instrumentales para una creciente integracion de los servicios bancarios,

financieros y de seguros ofrecidos a la clientela de Reale Group.

Ambitos de las principales acciones

TOGETHERMORE



Principales acciones

Continuacion del proyecto de apertura de

nuevos Espacios Banca

Realizacion de una nueva filial en Roma,
como hub para el suministro de productos
y servicios como apoyo de las redes

distributivas del Centro-Sur de ltalia;

Entrenamiento de las Empresas de Reale
Group en las estrategias de distribucion

con las redes financieras.

EMPRESAS DE SERVICIOS

Continuidad en la accion de recomposicion de
los activos rentables, actuando sobre el
progresivo crecimiento de los prestamos hacia la

clientela;

Ampliacion de la oferta de los servicios de
inversion, como la asesoria avanzada en el
ambito MIFID Il o las 6rdenes de recaudacion
sobre herramientas financieras de los

principales mercados externos;

Desarrollo de soluciones innovadores en el
ambito de los sistemas de pago, funcionales a
las regulaciones de las agencias de seguros de

Reale Group.

ANCA
EALE

J\
1w

Continuacion del proyecto de digitalizacion

de los procesos de distribucion;

Actividades de eficiencia de los procesos
operativos (flexibilidad, escalabilidad,

multicanalidad);

Trabajo en equipo con la funcion
Innovation de Grupo para el desarrollo (de
manera individual o en asociacion) de
sistemas de pago innovadores en optica

PSD2.

=
N CRouR

TOGETHERMDORE



El Plan 2020-2024 de Reale Immobili esta
estructurado en dos directrices

Diversificacion de producto y plaza

Orientar las elecciones de ubicacion en funcion de las
nuevas necesidades emergentes (sociales y ambientales)

Continuar la actividad de desarrollo seleccionando
iniciativas oportunistas como apoyo de la rentabilidad
futura

Internacionalizacion en coherencia con el GRUPO

Recurso a herramientas financieras para la gestion del
patrimonio

EMPRESAS DE SERVICIOS

] REALE

=~ IMMOBILI

Oportunidad de aceleracion de la estrategia

Filial de un perimetro seleccionado de inmuebles por

generacion de caja como soporte del Grupo y de las
inversiones de Reale Immobili

|dentificacion de un perimetro de aislamiento que apoye la
recomposicion del portafolio en términos de clase de
activos, riesgo y rentabilidad en linea con las tendencias
previsibles del mercado

-j REALE
BN GROUP

TOGETHERMORE



PROYECTOS
ESTRATEGICOS

~ Proyectos
~ estrategicos

o0 T

DIRECTRICES 2020-2022 o B - ' : : : =
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» v _ _ CORRIENTES )ESARROLLO DI o o . ; PROYECTOS
ISION ESTRATEGI! STRATEGICA® ENTABILIDAD Y REDE:! EMPRESAS SERVICIOS ESTRATEGICOS

Premisa

g 0o
o &
)
< 2
S O
Equilibrio Empresa dirigida Desarrollo
Estrategia Bienestar a datos servicios
c
v ‘O
T 'O
3 @©
£ N
£ g
= TOM - CIS Nuevos principios Modelo Interno
contables I.F.R.S Fasell

En las siguientes paginas, para cada uno de ellos, se profundizara en las directrices, en las principales areas de intervencion y en los hitos.

N CROUE

TOGETHERMORE



PROYECTOS
ESTRATEGICOS

Equilibrio Estrategia Bienestar

Nuevo lanzamiento firme de la estrategia welfare, desarrollando un nuevo enfoque a la salud colectiva finalizada para adquirir

voliumenes adecuados para competir en este segmento de mercado
Impulso a una mayor integracion con la red de servicios de Blue
Busqueda de nuevos acuerdos de distribucion

Consolidacion del modelo retail con impulso sobre la subred

(=
N CRoUR

TOGETHERMORE



PROYECTOS
ESTRATEGICOS

Empresa dirigida a datos

Desarrollo de la estrategia de datos a partir de las necesidades de negocio y declinacion sobre la base de caso practico
Desarrollo de una Direccion de Datos a nivel de Grupo
Desarrollo de una cultura del dato para las decisiones estrategicas en todos los sectores empresariales

Desarrollo de un plan de acciones dirigido a identificar los ambitos de mayor impacto en términos de atencion centrada en el clientey

rentabilidad

(=
N CRoUR

TOGETHERMDORE



PROYECTOS
ESTRATEGICOS

Desarrollo servicios

Definicion de un modelo operativo y distributivo
Definicion de una proposicion de valor a 360° para el lanzamiento de los nuevos servicios
Atencion sobre los servicios en dmbito Bienestar/Salud, como clave de rentabilidad prioritaria por el Grupo y las Redes de distribucion

Busqueda de asociacion para la introduccion en ecosistemas

(=
N CRoUR
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PROYECTOS
ESTRATEGICOS

TOM ‘i '

Disefo y realizacién del Modelo Operativo de Objetivo de Grupo mediante una Recaudacidn prioridad dentificacién de
renovacion de la infraestructura tecnolégica que permita: R IS

Satisfacer los requisitos empresariales y reducir el plazo de comercializacion

Mejorar la experiencia de cliente y la experiencia de usuario del Cliente externo e interno
Apovar la eficacia de los procesos de venta

Disenar modelos de negocio multicanal

i~ . Diseno Planificacion de las
Agilizar los procesos principales de la cadena de valor del Grupo intervenciones

=
N CRouR

TOGETHERMDORE



1.

2.

TOM

Empresarial

= Satisfacer las actuales necesidades del negocio y habilitar las futuras
evoluciones (ej., Best Price)

= Responder a las necesidades diferenciadas de dos Empresas, con un
modelo de distribucion multicanal y distintos tipos de intermediarios,
Clientes y lineas de oferta

= Reducir el plazo de comercializacion (ej., revision
tarifa, lanzamiento de nuevos productos)

IT

= Garantizar la simplicidad de gestion y reducir los costes de mantenimiento
del sistema minimizando el nivel de personalizacion de sistemas

= Minimizar costes/esfuerzos de desarrollo dando mayor autonomia al
usuario

= Introducir una serie de servicios independientes desde el front usado

(servicios API), con el fin de habilitar la operatividad sobre canales
alternativos

Simplificar los procesos para facilitar la gestion del continua de modelo
(lean approach) y focalizar las estructuras sobre las actividades a mayor
valor anadido

Mejorar la experiencia del usuario,
respondiendo a las necesidades de los
distintos usuarios (direccion y redes de
agencias) mediante personalizaciones
dirigidas e implementando una
completa integracion de la experiencia
de uso sobre el front end Unico

PROYECTOS
ESTRATEGICOS

Construir una nueva experiencia del
cliente sobre los principales puntos de
contacto con la Empresa para
habilitar los objetivos de atencion
centrada en el cliente definidos por el
Grupo

Innovacion

= Integrar el modelo operativo con

elementos de innovacion que hayan
alcanzado un buen nivel de madurez
(ej., robotica)

Garantizar la posibilidad de captar las
contribuciones futuras de la
innovacion

-j REALE
BN GROUP

TOGETHERMORE



CIS

Evolucion de Aire en un sistema agil y
escalable para el futuro:

Gestion del producto: autonomia en las
areas de usuario en el mantenimiento y
parametrizacion de productos
adquiriendo capacidad de desarrollo

Evolucion AIRE (Pegasystems): mejora de
la experiencia de usuario (mediadores y
redes de venta interna) mas sencillas y
rapidas, uso en ambiente movil
(ordenador, tableta, movil)

ITES, D. Transformacion, D. Técnica-
Actuarial, D. Comercial, D. Administracion
vy Control de Gestion, D. Prestaciones y
Operaciones

Gestion del producto

Produccion 2017-2019:
Herramientas tarifarias,
Reglas empresariales,
Productos cargados
propietarios, TRDM, Moto,
Casa, Comercio y Auto

2020-2021: Ofertas
comerciales y modalidades,
Acciones comerciales:
Productos cargados: Nueva
Moto v Casa, Camion, RC,
Incidentes, PMI

PROYECTOS
ESTRATEGICOS

")

Evolucion de AIRE 2019
- 2021

2019: Sistema rdpido de
tarificacion Auto, Camion vy
Moto, consulta y gestion de
recibidas v flujo comin de
emision de pdlizas.

2020-2021: Integracion de
los productos en el flujo de
las emisiones, otras
funcionalidades (Comercial,
Administracion, Técnico,
Prestaciones, etc..)

(=
N CRoUR

TOGETHERMDORE



CIS

Tener una plataforma digital para crear un nuevo <front
multidispositivo> que permita a los usuarios trabajar con una serie
de funcionalidades en ordenador, tableta y mouvil

Ganar agilidad en TTM
Nivel WS para la integracion con terceras partes (B2B, B2B2()

PROYECTOS
ESTRATEGICOS

¢l

Fenix

Autonomia y flexibilidad para la gestion del producto (tarifas,
reglas comerciales, etc..)

Modelo estandarizado para obtener agilidad en la definicion y el
mantenimiento de los productos

(=
N CRoUR
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CIS

2017-2019 Julio 2019 Enero 2020

]lll * * i

Sistema rapido de Control y gestion Consulta
™ evaluacion Auto Pilota de las recibidas poliza
(30/09)
D * * * Kk
Producto de Comercio y Nuevo producto
Auto 1° Categoria Moto
Herramienta para las Nuevo producto
ofertasy las Casa
modalidades

PROYECTOS
ESTRATEGICOS

)

Diciembre 2021

* * * *

Flujo coman
de emisiones

Impresa

Apertura Otras
siniestros funcionalidades

* * * *

Actividades comerciales, Productos incidentes

Producto Camion RC Producto PMI

(=
N CRoUR
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) ) CORRIENTES DESARROLLO DE PROYECTOS
VISION ESTRATEGICA ccTRMREC Cac T Anoan oy nrnee EMPRESAS DE SERVICIOS ESTRATEGICOS

Nuevos principios Contables IFRS 17

Objetivos del proyecto

Definir e implementar todos los modelos y procesos dirigidos a la adopcion de los nuevos estandares de contabilidad IFS 9, 16y 17 para
todo el Grupo

El perimetro de diseino

EMPRESA IFRS 16 IFRS 17

Empresas Reale Mutua de seguros v v

Italiana Assicurazioni S.p.A.

Reale Seguros Generales S.A.

Reale Vida S.A.

Reale Chile Seguros Generales S.A.

Banca Reale

Blue Assistance

Reale Immobili S.p.A.

REALE

DIRECTRICES 2020-2022 !GROUP 58
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CORRIENTES DESARROLLO DE PROYECTOS

VISION ESTRATEGICA ESTRATEGICAS RENTABILIDAD Y REDES EMPRESAS DE SERVICIOS ESTRATEGICOS
Nuevos principios Contables IFRS 17
Programa y derivables *
.. . 2019 2020
Principales hitos 1 s 1 . 2021 2022
= Definicion del modelo Unit of Account
(Danos, Vida, Seguros) Planificacion y CdG

= Definicion del modelo de Fullfillment cashflow
(Danos, Vida, Seguros)

° °
TOM vy Diseno de Procesos »)

Quantitative Impact Analyses
®

-

= FASE DE MOV/ILIZACION =0

i *
Data & Systems - Implementacién para actividades no (‘W
principales P&
SRR Parallell R Post Go li
Parallel Run arallell kun ost Go live

= Finalizacion de todos los modelos, requisitos
empresariales y procesos

= Implementacion Modelo Datos

= Arquitectura IT para planificacion,
presupuesto y prevision

Diseno de modelo, gaps vs
Sofia

ICK OFF* BR, TOM y Disefio de Procesos

= Motor contable IFRS 17
y nuevo ambiente de la CO.GE.

©
=
wn
o
=
()
wn
a4
—

=

PM & GESTION DEL CAMBIO

* Actualizacion programa a 31/07/2019

NCROSE

TOGETHERMORE
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Modelo Interno

En sede de presentacion de primera
instancia de aprobacion del modelo interno
de Grupo, Reale Group indic6 un recorrido
de convergencia hacia un perimetro mas
amplio en términos de madulos de riesgo.
En concreto, para el trienio 2020 - 2022 el
Grupo esta procediendo con las actividades
finalizadas a aplicar para el calculo del
Solvency Capital Requirement el modelo
interno en una configuracion <amplias.

Finalizacion de las acciones de solucion
acordadas con el Regulador para el
modelo interno de la gestion de Danos
(Fase 1).

Extension del modelo interno a los
riesgos catastroficos de la gestion de
danos (con focalizacion en el Terremoto)

Extension del modelo interno a los
riesgos de la gestion Vida

Diciembre 2019

Cierre de acciones de solucion
de la Fase 1

Diciembre 2022

Go-live modificacion del modelo
interno de Grupo relativo a los
riesgos de la gestion Vida

PROYECTOS
ESTRATEGICOS

Diciembre 2020

Go-live modificacion del modelo
interno de Grupo relativo a los
riesgos catastroficos Danos
(Terremoto)

=
N CRouR

TOGETHERMDORE



Modelo Interno

1.  Remediation Plan Fase 1

2. Cambio de modelo para la integracion
de Uniga

3. Fase 2 (implementacion Modelo
Interno para la gestion de vida)

4. Posibles reactivacion previa
aplicacion Modelo Interno Reale
Seguros

2019 2020 2021
3 4Q 1@ 2@ 3Q 4Q 1Q 20 3Q
12/2019

Particion con IVASS dltimas
acciones de solucion

09/2019 12/2019
Inicio de evaluacion con Go live espera del modelo
IVASS

03/2020

Inicio de evaluacion con

IVASS

4Q

PROYECTOS
ESTRATEGICOS

2022
19 2Q 3Q 4Q

12/2022
Go live espera
del modelo

-j REALE
mNGROUP
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2020-2022

REALE

=
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Objetivo 2020-2022

INDICADORES

Recaudacion de prima contabilizados Dafios
Variacion %

Recaudacion de prima contabilizados Total
Variacion %

Recaudacion de prima contabilizados
Variacion %

Combined ratio operativo Danni

Tasa de rendimiento IAS

Resultado Operativo Vida en masas gestionadas
Ris. Consolidado

Patrimonio neto de Grupo

ROE**

indice de solvencia (Solvency Il - MI)***

5.260
- 0,6%
3.385
3,0%

1.874
-6,6%
97,7%
1,20%
0,24%
153,3
3.013
5,3%

258%

5.401
2,7%
3.501
3,4%
1.900
1,4%
96,8%
1,20%
0,31%
175,4
3.172
5,7%

264%

5.541
2,6%
3.614
3.2%
1.927
1,4%
96,3%
1,20%
0,35%
2074
3.358
6,4%

289%

*Tasa neta de rendimiento IAS por gestion de vida y sociedad instrumentales **Resultado IAS de la semisuma del P.N. del grupo ***Calculado con modelo interno parcial
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Objetivo 2020-2022

INDICADORES

Reale Mutua Assicurazioni

de cuyo resultado IAS se excluyen los efectos del proyecto Capital sobre la distribucion
de los dividendos**

Italiana Assicurazioni

de cuyo resultado IAS se excluyen los efectos del proyecto Capital sobre la distribucion
de los dividendos**

Reale Seguros Generales S.A.

Grupo Chile

Reale Vida y Pensiones S.A.

Igar S.A.

Reale Immobili S.p.A.

Banca Reale S.p.A.

Blue Assistance S.p.A.

Otros (Sara, Credem, Italnext)*
Eliminaciones, dividendos vy cuotas terceros

Resultado consolidado de Grupo

124,7
85,6
48,5
41,5
31,0
(2,6)
2,0
2,6
36,9
2,5
0.8
5,1

(98,2)

141,7
102,4
56,8
50,0
33,9
0.9
2,3
2,2
24,5
3,5
19
6,1

(98,4)

150,9
1116
62,6
55,8
38,0
4,2
4,1
2,8
28,2
4,8
35
6,6

(98,4)

207,4

*Entre los <otros> figuran las cuotas de los resultados
de las empresas: Sara Asscurazioni (hasta 2017),
Credem Assicurazioni, Italnext, Reale Ites S.r.l. Reale Ites
ESPS.L

**El resultado se ve afectado por la politica de
centralizacion de la liquidez que se da a conocer con el
proyecto Capital

Nota: los importes totales pueden diferir de la suma de
los componentes individuales como resultado del
redondeo.
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Objetivo 2020-2022

INDICADORES
Recaudacion de primas contabilizados Total (Dafos + Vida)
Variacion %
Recaudacion de prima contabilizados Dafos
Variacion %
Recaudacion de primas contabilizados
Variacion %
Ratio Combinado de competencia
Ratio Combinado Operativo
Margen Operativo Vida
Resultado IAS
Patrimonio neto local

indice de solvencia (Solvency I - MI) *

2.303
- 4,0%
1.552
2,6%
751
-15,3%
94,2%
98,0%
12,8
124,7
2.336

351%

2.357
2,3%
1.597
2,9%
760
1,2%
93,6%
97,2%
20,3
141,7
2.445

361%

2.418
2,6%
1.647
3.2%
771
1,4%
93,0%
96,6%
22,2
150,9
2.563

392%

*Calculado con modelo interno
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Objetivo 2020-2022 L2 corazion

INDICADORES 2022

Recaudacion de primas contabilizados Total (Dafos + Vida) 1.998 2.021 2.045
Variacion % 0,5% 1,2% 1,2%
Recaudacion de prima contabilizados Dafos 798 810 824
Variacion % 1.4% 1.6% 1,6%
Recaudacion de primas contabilizados 1.200 1.211 1.222
Variacion % 0,0% 0,9% 0,9%
Ratio combinado de competencia 92,7% 92,0% 91,4%
Ratio Combinado Operativo Danos 98,0% 96,4% 95,9%
Margen Operativo Vida 20,2 19,0 23,8
Resultado IAS 48,5 56,8 62,6
Patrimonio neto local 685 695 710
Indice di solvita (Solvency I1)* 230% 229% 255%

*Calculado con modelo interno
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Objetivo 2020-2022

INDICADORES
Recaudacion de prima contabilizados Dafos
Variacion %
Ratio combinado de competencia
Ratio Combinado Operativo Danos
Resultado IAS
Patrimonio neto Local

indice de solvencia (Solvency Il - FS) *

915
2,1%
95,7%
96,9%
31,0
463

320%

943
3,1%
95,5%
96,7%
33,9
457

314%

974
3.2%
95,3%
96,5%
38,0
454

315%

*Calculado con modelo interno
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Objetivo 2020-2022

Recaudacion de primas contabilizados
Variacion %

Margen técnico financiero de vida
Resultado IAS

Patrimonio neto local

indice de solvencia (Solvency Il - FS) *
Resultado IAS

Recaudacion de primas contabilizados Total (Dafos + Vida)
Variacion %

Resultado IAS

39
-16,6%
6.8
2,0
18,0

230%

2,6

120
34,6%

(2,6)

39
0,5%
7.4
2,3
20,3

245%

2,2

151
25,8%

0.9

39
1,0%
8,2
4,1
24,3

279%

N
©

170
12,6%

4,2
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Objetivo 2020-2022

INDICAdores
Ingresos por alquileres

Resultado IAS

Resultado IAS
ROE

TIER 1

Ingresos por servicios captive + extracaptive
Reduccién tarifaria hacia RMA e ITA.

Reduccion de costes red Blue Assistance

Inversiones cash out - gastos Reale Ites (**)

77

36,9

2,5
3,9%

16,0%

27

2,3

52,8

74

24,5

3,5
5,2%

14,4%

29

b4

49,1

74

28,2

4.8

6,7%

13,1%*

33

4,5

43,9

* Capital ratio minimo normativo:12,3%

Capital ratio target del Budget Letter:15,0%

Posible aumento de capital por alcanzar el objetivo al final del periodo: casi
10,5 millones de euros.

*Blue: reduccion de Network Captive/No Captive (incluye el IVA cuando sea
aplicable) Salud y asistencia.
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Glosario

Ratio de pérdida de competencia: Siniestros de competencia / primas
de competencia

Ratio de gastos: gastos de gestion / primas de competencia

Programa Combined Ratio de la gestion de dafos: representa la
relacion entre las cargas técnicas de competencia y las primas de
competencia. Las cargas técnicas de competencia se definen como la
suma algébrica de los siguientes componentes: siniestros de
competencia + cargas de adquisicion + otros gastos de administracion
+ variacion de otras reservas técnicas + otras cargas tecnicas netas +
resultado del reaseguro.

Ratio combinado: ratio de perdida + ratio de gastos

Margen Operativo de la gestion Vida: representa la suma de ingresos
téecnicos brutos + ingresos financieros sobre gestiones y sobre unidades
relacionados - coste de distribucion - costes técnicos de gestion de
contrato - resultados del seguro - beneficios de mutualidad - costes
estructurales de produccion, gestion y liquidacion.

Resultado Operativo Vida en masas gestionadas: resultado operativo
gestion Vida de Reale Mutug, Italiana y Reale Vida comparado con la
semisuma de las reservas matematicas de Empresas similares.

Tasa de rendimiento Inversiones Grupo Italia IAS/IFRS excluida
Gestion Vida: representa la relacion entre los resultados de la gestion
financiera (rentas ordinarias + beneficios y pérdidas por negociacion +
plus y minusvalias por valoraciones a cuenta econdmica) representados
segun los principios contables IAS/IFRS y relativos a Reale Mutua
seccion Danos, Italiana Ass. Seccion Danos, Reale Immoabili y Blue
Assistance v la relativa masa administrada. La rentabilidad se calcula
con el neto de las rentas generadas de las relaciones infragrupo
(dividendos, resultados de negociacion).

ROE: resultado neto IAS comparado con la semisuma del Patrimonio
neto IAS.

RoRC: resultado neto IAS, que incluye los Beneficios de mutualidad
sumados a los Utiles al neto de los impuestos para Reale Mutua y para
el Grupo, comparado con el valor del SCR.

Indice de solvencia (Solvency II): representa la relacion entre Margen
Disponible y Margen Solicitado calculado con légicas Solvency .

TRAMITACION 1: representa la relacion entre el Patrimonio de Base de
la banca y sus actividades ponderadas en base al riesgo.
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