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Overview del Progetto

Premessa

Razionale
strategico

 Creazione di un grande gruppo bancario e assicurativo integrato, con un
modello distributivo unico sul mercato italiano

Notevole rafforzamento e sviluppo sia delle attività assicurative sia di
quelle bancarie del Gruppo, operanti in modo integrato sul territorio

Notevoli sinergie di ricavo (€280 mln) e di costo (€260 mln) derivanti
dall’attivazione di molteplici leve industriali di creazione di valore

Operazioni
previste

Posizionamento
competitivo

Offerta pubblica di acquisto obbligatoria sul 59% del capitale ordinario di
BNL al prezzo di €2,7 per azione

 Successiva riorganizzazione del Gruppo volta alla ripartizione delle attività
assicurative e bancarie e propedeutica al conseguimento delle sinergie

 Cessione a BNL del 100% di Unipol Banca e delle relative partecipate

 Cessione a Unipol Assicurazioni del 50% di BNL Vita detenuto da BNL

Quarto Gruppo Finanziario Italiano per Ricavi (€12 mld) –il primo con rete
integrata

Oltre 9 milioni di clienti totali

Notevoli vantaggi competitivi derivanti dal peculiare modello di rete
distributiva integrata (“one stop shop”)
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IL Gruppo Unipol - Overview

 Fondato nel 1963 e avviata l’attività nel 1968, il Gruppo Unipol è oggi il terzo
gruppo assicurativo italiano per premi raccolti

 Attivo oltre che nei tradizionali settori assicurativi del ramo vita e del ramo danni
anche nei comparti della previdenza integrativa e sanitaria, nel 2004 Unipol ha
realizzato premi per circa 10 miliardi di Euro di cui:

 60% nel comparto Vita (70% non-linked, 30% linked)

 40% nel comparto danni (di cui oltre il 60% nel segmento auto)

 Nel 2004 circa il 45% dei premi Vita del Gruppo derivavano da BNL Vita, Joint
Venture paritaria tra Unipol e BNL

 Forte di una rete distributiva di oltre 1.800 agenzie e 4.500 punti vendita, il
Gruppo opera in tutta Italia con circa 6,5 milioni di clienti, anche attraverso canali
distributivi innovativi quali Internet e telefono (attraverso la controllata Linear, fra
le compagnie leader nel settore)

 Dal 1999, nell’ambito di un preciso progetto strategico di sviluppo, il Gruppo ha
fatto il proprio ingresso nel settore bancario attraverso l’acquisizione di un piccolo
istituto di credito con 13 filiali, poi ridenominato Unipol Banca.

 Unipol Banca conta oggi 253 filiali in tutta Italia e si caratterizza, oltre che per i
significativi saggi di crescita, soprattutto per il particolare e efficace modello di
sviluppo della rete distributiva che si basa sull’integrazione delle filiali bancarie con
agenzie assicurative.

Premessa
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Il Gruppo Unipol oggi

SOCIETÀ BUSINESS/
CANALE

Vita / Filiali BAM (MPS)

Fondi d’investimento /
Unipol Banca

Brokers

Sanità / Accordi, Internet

Auto / Telefono+ Internet

Danni + Vita / Agenzie
Bancario / Filiali,
Negozi Finanziari,
Promotori Finanziari

Merchant Banking
e mediocredito

Vita / Filiali BNL

BUSINESS /
CANALE

*

* Compagnia operativa e holding del gruppo.

BUSINESS /
CANALE

SETTORE ASSICURATIVO SETTORE BANCASSICURAZIONE SETTORE BANCARIO, RISPARMIO
GESTITO E MERCHANT BANKING

SOCIETÀ SOCIETÀ

Danni + Vita / Agenzie

** Unipol Assicurazioni vende i propri prodotti vita anche attraverso gli sportelli Unipol Banca
*** Nel Febbraio 2005 Navale Assicurazioni ha acquisito il 100% di MMI Danni SpA, MMI Assicurazioni SpA e MMI Vita S.p.A. dal Gruppo
Mutuelles du Mans Assurance

.

Asset Management

Premessa

Holding di Gruppo

**

Agenti plurimandatari /***



6

La Struttura dell’Azionariato

Quota stabile: 50,2% delle
azioni ordinarie

(32% del capitale totale)

100 % delle
azioni privilegiate

Numero totale di azioni di UNIPOL ASSICURAZIONI ad oggi: 965.513.627

Azionista di
riferimento

597.487.319
Azioni ordinarie

(62% del capitale totale)
azioni privilegiate

(38% del capitale totale)

MERCATO

49,8 % delle
azioni ordinarie

Azioni
ordinarie

Azioni
privilegiate

368.026.308

60,7%
27,8%

5,4% 4,6%

SOCI STRATEGICI

1,42%

HOLMO Gruppo MPS HOPA P&V Group
(BE)

JP MORGAN
(USA)

Premessa
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Key Financials Consolidati

PREMI LAVORO DIRETTO COMBINED RATIO

TOTALE INVESTIMENTI
(ASSICURAZIONE)

RACCOLTA DIRETTA (BANCA) UTILE NETTO

18
26 29

2002 2003 2004

2.228
2.628

4.322

2002 2003 2004

102
147

211

2002 2003 2004

(EUR/ MLN) (EUR/ MLN)(EUR/MLD)

Premessa

29
37

48

131
184

259

Amm. degli avviamenti
Utile netto

QUOTE DI MERCATO

VitaDanni

7,1%

10,8%

8,2%

6,7%

7,4%

8,7%

5,0%

6,0%

7,0%

8,0%

9,0%

10,0%

11,0%

2002 2003 2004

(EUR/MLN)

VitaDanni

6.007
7.463

9.583

2.290
2.813

3.717

4.650
3.866

5.717

2002 2003 2004

95,5%

93,2%93,2%

93,0%

93,5%

94,0%

94,5%

95,0%

95,5%

96,0%

2002 2003 2004
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108,5

104,8

I sem 2004 I sem 2005

Risultati 30/06/05: key financials

PREMI LAVORO DIRETTO RISULTATO TECNICO
COMPARTO ASSICURATIVO

RISULTATO NETTO DI GRUPPO
Post ammortamento del goodwill

COMBINED RATIO

RISERVE TECNICHE INVESTIMENTI

EUR / MLN EUR / MLN

71,9% 73,1%

22,9%22,3%

96,0%94,2%

I sem 2004 I sem 2005

Loss Ratio Expense Ratio

EUR / MLN EUR / MLN EUR / MLN

+4,7%
+3,6%

+12,2%
+14,1%

+140%

80,2

192,1

I sem 2004 I sem 2005

Premessa

3.121 3.355

1.957
1.953

5.074 5.312

I sem 2004 I sem 2005

Premi Vita Premi Danni

27.735

31.131

I sem 2004 I sem 2005

32.572

28.545

I sem 2004 I sem 2005
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Risultati 30/06/05: Conto Economico Consolidato

Vita Danni Totale Vita Danni Totale

Risultato del conto tecnico (1) 32,0 72,8 104,8 60,6 48,0 108,5

(84,1) (111,6)Imposte sui redditi

30 giugno 200530 giugno 2004

79,0 224,5Risultato della gestione finanziaria
+ altri proventi/oneri

3.097,8 1.718,2 4.816,0 3.339,9 1.835,6 5.175,4Totale premi Vita e premi di
competenza Danni

UTILE DI GRUPPO 80,2 192,1
(1) Lo schema di conto economico consolidato non prevede il trasferimento dei proventi dal conto non tecnico per i rami Danni.

Risultato prima delle imposte 183,8 333,1

Risultato consolidato 99,7 221,5

EUR / MLN

(Utile) Perdita di pertinenza di terzi (19,6) (29,3)

Premessa

Leggero peggioramento dei rapporti tecnici (legato a fattori contingenti), ma non sono state ancora
raccolte tutte le opportunità in corso di valorizzazione in termini di ottimizzazione dei costi, con

particolare riferimento ad Aurora
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Posizionamento nel settore assicurativo

PREMI COMPARTO DANNI (EUR / MLN) PREMI COMPARTO VITA (EUR / MLN) PREMI TOTALI (EUR / MLN)

Quota di mercato

* Comprende la raccolta del Gruppo Mutuelles du Mans Assurance

Premessa

775

1.200

1.341

1.398

1.767

2.254

4.005

5.491

5.804

6.990

2,2%

3,4%

3,8%

3,9%

5,0%

6,4%

11,3%

15,5%

16,4%

19,7%

Sara

Axa

Zurigo

Cattolica

Reale
Mutua

Toro

Unipol

Allianz Ras

Generali

Fondiaria -
Sai

106

479

517

679

797

2.687

3.381

5.718

8.501

16.540

0,2%

0,7%

0,8%

1,0%

1,2%

4,1%

5,2%

8,7%

13,0%

25,2%

Sara

Toro

Reale
Mutua

Axa

Zurigo

Fondiaria -
Sai

Cattolica

Unipol

Allianz Ras

Generali

Dati 2004

881

1.879

2.138

2.284

2.733

4.779

9.677

9.723*

13.992

22.344 22,1%

13,8%

9,6%

9,6%

4,7%

2,7%

2,3%

2,1%

1,9%

0,9%Sara

Axa

Zurigo

Reale
Mutua

Toro

Cattolica

Fondiaria -
Sai

Unipol

Allianz Ras

Generali
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Il Comparto Assicurativo: Lo Sviluppo 1999-
2004

Premessa

Totale investimenti: 2.189 EUR/mln
Total premi acquisiti: 4.305 EUR/mln
Totale clienti acquisiti: 3.200.000

IN 5 ANNI É
QUINTUPLICATA LA

DIMENSIONE DEL GRUPPO

Premi di Gruppo (EUR/mln)

90% Credit
Suisse

4.2911.812

9.583

CAGR 1999–2004: +39,5%

Società
acquisita

Quota
acquisita

Venditore

51,4% TELECOM

100% GENERALI

98,2% GENERALI

50% GENERALI

(OPA) su 23,1% Mercato

Totale Premi: 2.234 EUR/ mln

Totale assets : 6.300 EUR/ mln

Totale investito: 812 EUR/ mln

ACQUISIZIONI - 2000 ACQUISIZIONI - 2003

Totale premi: 1.931 EUR/ mln

Totale assets : 5.971 EUR/ mln

Totale investito: 1.319 EUR/ mln

4.291

7.463

2000 2003 20041999

FUSIONE –2004

+

Totale Premi: ~3.300 EUR/ mln

Totale assets: ~9.800 EUR/ mln

ACQUISIZIONI - 2004
Acquisito il 100% di MMI Danni, MMI assicurazioni e MMI Vita dal
Gruppo Mutuelles du Mans Assurances (premi 140 EUR/ mln )

8° Gruppo nelle
classifiche (quota 2,9%)

3° Gruppo nelle
classifiche (quota 9,5%)
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L’integrazione delle principali società acquisite
Acquisizione Fusione

+

Acquisizione Fusione

+

2000

Premi Totali:
EUR 1.044 mln

Premi Vita /
Premi Totali:
23,4%

Agenzie:
718

Combined Ratio:
112,8%

Risultato tecnico
(Danni + Vita):
EUR -18,4 mln

Ristrutturazione e
riorganizzazione

Migrazione sul
sistema IT di Unipol

Accentramento
funzioni chiave

Riallineamento del
portafoglio e
razionalizzazione
della rete di vendita

Accentramento
della gestione
Sinistri

2003

Premi Totali:
EUR 1.238 mln

Premi Vita /
Premi Totali:
34,3%

Agenzie:
502

Combined Ratio:
95,6%

Risultato tecnico
(Danni + Vita):
EUR 43,5 mln

Centralizzazione
della Gestione
risorse e Gestione
immobili

Riorganizzazione
della supply chain

Estensione del
sistema IT di Unipol
a Winterthur

Ottimizzazione delle
risorse umane

Ristrutturazione
operativa

Unico sistema di
liquidazione sinistri

2004

Premi Totali:
EUR 3.276 mln

Premi Vita /
Premi Totali:
34,5%

Agenzie:
1.243

Combined Ratio:
92,4%

Risultato tecnico
(Danni + Vita):
EUR 221 mln

Risultato Netto
EUR –13,1 mln

Risultato Netto
EUR 38,3 mln

(+27% rispetto al 2002)

Risultato Netto
EUR 145 mln

(+12% rispetto al 2003)

Premessa

Ritorno sul capitale investito nelle
acquisizioni Meie, Aurora e Winterthur

2003
5,19%

2004
7,56%

2005E
10,7% (ROE > 20%)
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Variaz. media: +48,6%

EUR/MLN

L’evoluzione degli utili

UTILI NETTI DEL GRUPPO UNIPOL (al netto dell’ammortamenti del goodwill)

43
62

102

147

211

+43,3%

+44,4%

+63,8%

+43,9%

2000 2001 2002 2003 2004

Premessa
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L’evoluzione dell’Embedded Value

EMBEDDED VALUE DEL GRUPPO UNIPOL

Premessa

Comparto Vita Comparto Danni Embedded Value Gruppo

1.011 1.049

444 478

1.455 1.528

2004 30-giu-05

Nav In Force Value

1.035
1.202

2004 30-giu-05

Nav

2.046
2.251

444

478

2.730

2.490

2004 30-giu-05

Nav In Force Value

Riserve Vita 2004 15.603
In force / Riserve Vita 2,85%

EUR/MLN
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Il comparto bancario –Unipol Banca overview

 Unipol Banca nasce nel 1999 con un preciso disegno strategico, inteso allo
sfruttamento delle opportunità di cross selling uniche presentate dall’offerta
integrata di prodotti bancari e assicurativi presso un solo punto vendita

 In cinque anni di vita ha realizzato una straordinaria crescita operativa e territoriale
condotta sia per vie esterne, mediante acquisizione di filiali da altri istituti di
credito, sia per vie interne, attraverso l’apertura di nuove filiali

 Ad oggi conta 253 filiali in 18 regioni d’Italia, 48 negozi finanziari e oltre 440
promotori finanziari

 Nel 2004, la raccolta diretta ha superato 4,3 miliardi di Euro, mentre gli impieghi,
al lordo delle cartolarizzazioni, hanno raggiunto i 4,4 miliardi di Euro.

 La significativa crescita della banca, coniugata con il preciso indirizzo strategico, ha
consentito la messa a punto di un modello di integrazione delle reti assicurativa e
bancaria unico in Italia: il modello di rete integrata

 In questo contesto, circa il 50% delle filiali è integrato con agenzie assicurative del
gruppo, mentre buona parte del restante 50% opera come filiale di riferimento per
agenzie assicurative limitrofe (filiale di prossimità)

 Nonostante i notevoli risultati di crescita e redditività già ottenuti, il piano di
sviluppo di Unipol Banca è ancora in pieno svolgimento e prevede l’apertura di
circa 200 nuove filiali (quasi tutte integrate con agenzie assicurative) entro il 2008.

Unipol Banca e il Modello di rete integrata
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AgenziaAssicurativa

Op. Bancarie

Consulenza

Promotori
Finanziari

Agente

Filiale

FILIALE INTEGRATA UNIPOL

Cross-Selling sui clienti
dell’agenzia assicurativa di:
 conti correnti
mutui / prestiti personali
 risparmio gestito
 finanziamenti per le imprese

Corresponsione di commissioni
sulla promozione di prodotti
bancari all’agente

Cross-Selling di prodotti
assicurativi (danni, previdenza,
sanità) su clienti della filiale
bancaria, una volta divenuti
rilevanti

 Incasso di commissioni su
promozione di cross-selling
bancario

Agenzia assicurativaFiliale bancaria

PIU’QUALITA’E QUANTITA’NEI CONTATTI

MAGGIOR RITORNO COMMERCIALE
(tasso di successo nei contatti circa quattro volte

superiore alla media)

Fattori di successo

+
+

=

+
=

Relazione
formalizzata con un
contratto quadro,
ormai consolidato,

approvato dalle
organizzazioni degli

agenti

Database di clienti collegato
(informazione superiore)

Maggiori occasioni di contatto
spontaneo (traffico allo sportello)

 Vantaggi logistici (one stop shop)
con offerta completa di prodotti

 Vantaggi del mix di prodotto e di
prezzo

 Fidelizzazione dei clienti

 Immagine e notorietà del brand

+

Unipol Banca:
La Filiale Integrata

Sistema informativo dell’agenzia interconnesso
con quello della Banca

Unipol Banca e il Modello di rete integrata
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Unipol Banca:
Dall’Agenzia Abilitata alla Filiale Integrata

Unipol Banca e il Modello di rete integrata

AGENZIA ASSICURATIVA ABILITATA

Agenzia

Assicurativa

Può operare in collegamento con il sistema IT della
banca e quindi vendere prodotti bancari

AGENZIA CON ATTIGUO NEGOZIO
FINANZIARIO

Propedeutica alla filiale integrata

Negozio
Finanziario

Agenzia
Assicurativa

FILIALE DI PROSSIMITA’

Baricentrica rispetto a due o più Agenzie del Gruppo.
Tende a trasformarsi in filiale integrata superati i
requisiti logistici.

Op. Bancarie

Consulenza

Filiale

Agenzia Assicurativa

Op. Bancarie

Consulenza

Promotori
Finanziari

Agente

Filiale

FILIALE INTEGRATA

Massima sinergia e cross selling
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Presupposti per l’apertura delle filiali integrate:
L’apertura del negozio finanziario

L’apertura di un negozio finanziario consegue ad una decisione già assunta di
successiva evoluzione in filiale bancaria

• Dimensione media di 150/200 per la sola porzione che evolverà in filiale bancaria

• Ubicazione coerente con i piani territoriali della Banca

• Nel negozio finanziario inizialmente si installano i promotori finanziari dell’agenzia

• L’apertura avviene previa condivisione degli obiettivi commerciali con l’agente volti
a pianificare l’evoluzione nell’arco dei successivi 12/18 mesi, con sottoscrizione di
un impegno produttivo minimo da parte dell’agente

• Investimento iniziale contenuto ed in parte a carico dell’agenzia, sulla base di
precise regole di suddivisione delle diverse voci coinvolte

Limitato investimento iniziale e costi ricorrenti quasi nulli per la banca, con
al contempo forti premesse commerciali per la rapida evoluzione in filiale

integrata e break even della stessa

Unipol Banca e il Modello di rete integrata
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Presupposti per l’apertura delle filiali integrate:
evoluzione del negozio finanziario in filiale integrata

a. I promotori hanno già aperto almeno 150 conti correnti;

b. Impegno dell’agenzia integrata a raggiungere un numero complessivo di 350 conti
correnti entro 12 mesi dall’apertura della filiale;

c. Impegno dell’agenzia integrata al raggiungimento di un numero minimo di 480
conti correnti entro 18 mesi dall’apertura; il coefficiente di penetrazione della
Banca sui clienti che insistono sull’Agenzia integrata non dovrà comunque essere
inferiore al 15% (benchmark);

d. Impegno alla promozione dell’attività commerciale della Filiale nei confronti della
clientela assicurativa con Partite Iva finalizzata all’apertura di almeno 120 rapporti
entro 18 mesi dal lancio della filiale;

e. Impegno al raggiungimento di una penetrazione del 30% sulla clientela del punto
vendita integrato entro 42 mesi dall’apertura della filiale.

Break even della filiale integrata in 9-12 mesi, e successiva contribuzione
positiva e crescente, fondata su solide basi di partenza ed impegni precisi

con gli agenti per l’ulteriore sviluppo

Il negozio finanziario evolve in filiale integrata alle seguenti condizioni:

Unipol Banca e il Modello di rete integrata
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La Filiale Integrata: Prima fase d’evoluzione, Break
even e contributo al conto economico della Banca
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Negozio
Finanziario

Apertura
filiale

6 mesi 12 mesi 18 mesi oltre

Minimo 150
rapporti già

aperti

Margine di
Intermediazione

Costi fissi
- Dipendenti
- Ammortamenti
- Costi Generali

Margine di
contribuzione
al conto della

banca

Unipol Banca e il Modello di rete integrata

N
u

m
e
ro

co
n

ti
co

rr
e
n

ti



22

L’Agente è fra i fautori del
successo

In media il 34% dei clienti di una singola filiale bancaria
integrata è stato introdotto / presentato dal canale
Agenzie, con punte che raggiungono il 52%.

Rapido sviluppo ed entrata
a regime delle Filiali
(Migrazione di clienti

assicurativi quali clienti
bancari)

Grazie al know how maturato ed agli accordi preventivi raggiunti
con gli agenti, il periodo di break-even per le filiali di nuova
apertura si è ormai consolidato in 12 mesi circa (in alcuni casi
9 mesi).

Nelle filiali ormai consolidate il livello di cross-selling
(clientela assicurativa delle agenzie integrate che è divenuta
cliente della Banca) ha superato il 30% ed è ancora in
crescita.

Anche per le filiali acquisiste il processo di messa “a
reddito”è stato molto rapido (ricomposizione degli impieghi
ed allineamento ai criteri di Unipol).

Migrazione di clienti
bancari quali clienti

assicurativi

Gli stessi fattori di successo della filiale integrata si traducono in
un importante flusso di migrazione di clienti bancari in
clienti assicurativi. Tassi di cross selling medi
tendenzialmente superiori a quelli di segno inverso, grazie
anche ai minori vincoli all’uscita per i clienti assicurativi.

Expertise ormai consolidata
nella realizzazione delle

integrazioni

Ridotto a soli 6 mesi il tempo necessario per la realizzazione
di un progetto di integrazione di una filiale (più che
dimezzato rispetto alle prime esperienze).

Contratto quadro approvato
dagli agenti

Le relazioni tra agenzie e filiali bancarie sono state codificate in
un contratto quadro approvato dagli agenti, frutto di una
consolidata collaborazione tra i diversi attori coinvolti

IL MODELLO DI RETE INTEGRATA : RISULTATI CONSEGUITI E CRESCITA ATTESA

Unipol Banca: la rete integrata in sintesi.
Un modello già sperimentato con successo

Unipol Banca e il Modello di rete integrata
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Unipol Banca:
Lo Sviluppo 1999-2004

Start-up
progetto

Raccolta Diretta (EUR/mln)

Raccolta Indiretta(EUR/mln)

1999
Filiali: 24
Promotori: 132

6.979

2.228

2002
Filiali: 173
Promotori: 408
Negozi: 57

15.928

4.322

2004
Filiali: 221
Promotori: 448
Negozi: 48

IN 5 ANNI LA
RACCOLTA DIRETTA É

AUMENTATA DI 9 VOLTE
E LA INDIRETTA DI 7 VOLTE

3.416

483

2000
Filiali: 36
Promotori: 270
Negozi: 17

11.461

2.628

2003

11.461

2.628

2003
Filiali: 185
Promotori: 425
Negozi: 53

Start-up

Acquisizione di
51 filiali da
Banca Intesa
(Prezzo pagato:
205 EUR/mln)

Start-up

Acquisizione di
51 filiali da
Banca Intesa
(Prezzo pagato:
205 EUR/mln)

Trasformazione di
Unipol Merchant in:

Banca specializzata
per le imprese
(Mezzi Propri: 108 EUR/mln)

Filiali: 95
Promotori: 373
Negozi: 60

2001

6.275

1.121CAGR 1999-2004: +48,9%

Acquisizione di
60 filiali

da Capitalia

(Prezzo pagato:
165 EUR/mln)

367
2.242

Acquisizione di
22 filiali da

Banca
Antonveneta

Unipol Banca e il Modello di rete integrata

253 filiali
ad oggi
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Grazie all’entrata a regime del modello, Unipol Banca sta conseguendo risultati in costante crescita.
Ulteriori significativi sviluppi sono attesi nel prossimo triennio per effetto del consolidamento dei ritorni
commerciali sulle filiali già operative e dell’ulteriore crescita dimensionale della rete, come confermato
nel Piano industriale di Unipol Banca 2005-2008 presentato il 26 Maggio del 2005 alla Banca d’Italia

Rapida crescita di UNIPOL Banca

Messa a reddito delle
filiali di recente

acquisizione

Superamento break
even/ consolidamento

filiali di recente apertura

Miglior rapporto tra margine di
contribuzione rete (in crescita) e costi

di struttura (tendenzialmente fissi)

(1)Dati IAS a partire dal 2006. Le previsioni 2006-2008 non includono alcun provento da cartolarizzazioni, effettuate durante il periodo
di ammortamento dell’avviamento.

(2)A partire dal 2006, è prevista nel piano l’internalizzazione del sistema informatico

Unipol Banca:
Risultati ottenuti e sviluppo atteso

Margine d’interesse

2004 2005 E

Margine d’interm.

Risultato lordo (EBITDA)

Utile ordinario

Utile netto

72,5

190,5

66,0

36,8

18,1

122

254

105

52

29

2008 E

> 300

> 500

> 250

Circa 200

Circa 120

Cost / Income(2) 63,6% 59% Circa 50%

Ammor. Avviamento (11,2) (16) 0,0

Unipol Banca SpA(1) - €mln

Unipol Banca e il Modello di rete integrata

Dal 2006, con
l’introduzione degli

Ias, non più
ammortamento
dell’avviamento
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Obiettivi Strategici di fondo del Gruppo Unipol

CAPOSALDO 1

Comparto
Assicurativo

Mantenere stabilmente nel tempo il proprio posizionamento nel
comparto assicurativo (tra i primi 4 quattro gruppi assicurativi con
una quota di mercato intorno al 10%)

CAPOSALDO 2

Comparto
Bancario

Svilupparsi sia per linee interne che attraverso acquisizioni, sino a
raggiungere una dimensione della rete di filiali sul territorio
nazionale (800-1.000 filiali) coerente con la presenza e la
dislocazione della rete assicurativa (1.817 agenzie e 4.500 punti
vendita), per quindi estendere il modello distributivo integrato

Mission Strategica

Essere leader nell’offerta integrata di prodotti bancari, assicurativi, di
previdenza integrativa e sanitaria e della gestione del risparmio

Strategia di fondo di Unipol e motivazioni dell’operazione BNL

Strategia “Integrata”da anni definita dal Gruppo e comunicata al mercato
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Difendere Acquisire

L’Acquisizione di BNL nel quadro degli
obiettivi strategici di Unipol

Operazione BNL

Motivazione Iniziale Opportunità Emergenti

Investimento in BNL Vita

Effetto IAS:
Deconsolidamento del
50% dei premi di BNL

Vita

Cambiamento
azionista di controllo di
BNL (causa OPA BBVA):

Posizione di debolezza
strategica e negoziale di
Unipol (rischio cessione

50% di BNL Vita)

Protezione dell’investimento in
BNL Vita e del rapporto di

partnership distributiva con BNL

Strategia di crescita nel
comparto bancario

Notevole
complementarietà di BNL
con strategia di Unipol

Possibilità di realizzare
consistenti sinergie

grazie ad un coerente
progetto industriale

Opportunità di accelerare
notevolmente il conseguimento
dell’obiettivo di sviluppo delle

attività bancarie

Coerenza con Caposaldo N. 1 Coerenza con Caposaldo N. 2

Strategia di fondo di Unipol e motivazioni dell’operazione BNL

(2,5 mld di premi nel 2004, 3,5 mld nel 2008)
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 4o Gruppo Finanziario
Italiano per Ricavi (€12
mld).

 Ca. 9 milioni di clienti totali.

 Posizionamento unico in
termini di servizio al
cliente: in un unico punto
vendita, offerta integrata di
prodotti finanziari ed
assicurativi (inclusa
previdenza e sanità
integrativa)

 Consolidamento integrale di
BNL Vita e controllo strategico
della rete distributiva di BNL

 Accesso a 3 milioni di clienti
BNL e consistente ritorno su
prodotti assicurativi, previdenziali
e sanitari

 Piena espressione del
potenziale offerto da clientela
fidelizzata UNIPOL (retail / small
business e mondo cooperativo)
grazie a rete territoriale e
dimensione BNL

 Crescita dimensionale:

 Accesso a 6 mln di clienti retail / small
business di UNIPOL

 Apporto di masse (diretta, indiretta
ed impieghi)

 Sinergie con mondo cooperativo,
artigiani e commercianti

 Molteplici leve di recupero
produttività / sinergie di costo

Razionale del progetto
Creazione di un grande gruppo nazionale bancario e assicurativo integrato, con un modello

di presenza unico dal punto di vista distributivo e del perseguimento di sinergie di clientela sul
mercato italiano.

Estensione del modello distributivo integrato a BNL applicando su vasta scala quanto già
sperimentato con successo in UNIPOL Banca, e con ancor maggiore efficacia, pur mantenendo
autonome le reti di distribuzione bancaria e assicurativa.

Notevole spinta alla crescita dimensionale e reddituale di UNIPOL e BNL e forte creazione
di valore per tutti gli azionisti, grazie ai numerosi profili di sinergie di costi e ricavi perseguibili
tramite l’attivazione di leve molteplici di miglioramento industriale.

Proficua combinazione tra focus tradizionale BNL (corporate / large corporate) e presenza
radicata UNIPOL nei segmenti retail, small business e mondo cooperativo, artigiano e
commercianti, con significativo contributo di UNIPOL (in termini di rete territoriale ed accesso a
clienti fidelizzati) a riposizionamento strategico di BNL

Rafforzamento di BNL ed UNIPOL nel contesto di un grande Gruppo
finanziario integrato orientato allo sviluppo ed alla redditività

Rafforzamento di BNL Grande Gruppo
finanziario integrato

Rafforzamento di UNIPOL

+ 253 sportelli subito, di cui 18
autorizzati e in via di apertura (+35%)

+ altri 260 programmati entro 2008

Piano Industriale: razionale e premesse rilevanti
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Reciproco contributo allo sviluppo ed alla
redditività: lo schema di riferimento

 Sistema ICT comune ed
efficiente.

 Efficienza su strutture/ servizi
centrali.

 Sinergie su società prodotto.

 Controllo/ coordinamento.

 Efficienza da accentramento
gestione immobili.

 Potere d’acquisto su acquisti /
costi esterni.

 Piano di investimenti sulla
rete BNL (lay out,
rinnovamento, ecc).

 Opportunità di sviluppo con
piccole e medie imprese /
mondo cooperativo, clienti
fidelizzati di UNIPOL

 Apporto di nuovi clienti, in
particolare retail e small business
(bacino di oltre 6 mln di clienti)

 Forti opportunità di cross-selling
di prodotti bancari e assicurativi:

–conti correnti;
–mutui/ prestiti personali;
–risparmio gestito;
–sanità e previdenza

integrativa;
–finanziamenti per le imprese.

 Fidelizzazione dei clienti BNL
grazie alle sinergie commerciali
con le agenzie assicurative

 Apporto immediato di 253
filiali.

 Piano di sviluppo sino ad
ulteriori 260 sportelli entro il
2008.

 Rete promotori Unipol (460),
in espansione

 Sinergie su servizi corporate
(UNIPOL Merchant e BNL).

Gruppo
bancario

BNL
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Sinergie di costo /
redditività

Modello integrato Sviluppo ed
efficienza

Potenziamento rete e sviluppo

Piano Industriale: razionale e premesse rilevanti
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4.826

7.060

9.493

9.726

10.735

15.477

16.131

53.841

12.259

Capitalia

MPS

Fon-Sai

B Intesa

Unicredit

UNIPOL+BNL

Ras

SPIMI

Generali

962

1.165

1.372

1.535

2.213

2.890

3.896

4.434

1.442

BPVN

Ras

MPS

UNIPOL+BNL

Capitalia

Generali

SPIMI

B Intesa

Unicredit

59,1

68,1

104,3

114,1

183,0

228,2

240,4

281,3

104,7

BPU

Ras

Capitalia

UNIPOL+BNL

MPS

SPIMI

Unicredit

B Intesa

Generali

Posizionamento del Nuovo Gruppo:
ranking pro forma dei Gruppi Finanziari

Totale Attivo Netto(1) Ricavi totali(2) Risultato operativo(3)

(EUR/MLD)

Dati 2004
(1)Considera il totale attivo, per le imprese di assicurazione, e il totale attivo al netto della raccolta interbancaria, per le banche.
(2)Calcolato come somma tra il margine d’intermediazione e i premi netti.
(3)Calcolato come somma tra l'utile delle attività ordinarie, per le imprese di assicurazione, e il risultato operativo per le banche.

Piano Industriale: razionale e premesse rilevanti

(EUR/MLN) (EUR/MLN)
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Strategia complessiva di Unipol Punti di contatto con BNL

1. Offerta di un servizio
integrato in campo
assicurativo, bancario,
della previdenza
integrativa, della sanità e
della gestione del
risparmio.

2. Estensione su scala
nazionale del modello
distributivo integrato di
UNIPOL (agenzia + filiale),
facendo leva anche sulla rete
Aurora.

3. Piena valorizzazione del
notevole potenziale di
sviluppo offerto dal
rapporto fidelizzato di
UNIPOL con la propria
clientela: famiglie, piccole e
medie imprese / mondo
cooperativo

1. Focus geografico di
sviluppo della rete
bancaria:

i. nelle grandi Aree
Metropolitane: Milano,
Roma, Firenze, Bologna,
Napoli, Palermo e nei
rispettivi bacini;

ii. nelle aree dove UNIPOL
ha elevate quote di
mercato: Lombardia,
Emilia Romagna,
Toscana, Lazio,
Campania e Sicilia;

iii. nei Capoluoghi di
Provincia.

2. Ricerca di opportunità di
sviluppo della rete (per vie
interne/esterne) tramite
l’individuazione di filiali
bancarie rapidamente
integrabili nel modello
(filiali sufficientemente ampie -
maggiori o uguali a 300mq -
dislocate nelle aree
geografiche più interessanti
per il Gruppo UNIPOL).

Premesse rilevanti: ottima complementarietà
tra UNIPOL e caratteristiche di BNL

1. Rete bancaria nazionale con oltre
729 sportelli.

2. Distribuzione baricentrica
focalizzata su grandi città,
capoluoghi di provincia e grandi
centri coerente con il modello
distributivo di UNIPOL.

3. Filiali di notevoli dimensioni
con elevato potenziale di
integrazione sportello-agenzia,
inclusa possibilità di split di un
numero di filiali rilevante (oltre
230 immobili strumentali / filiali
> di 400mq e dimensione media
delle filiali in affitto non inferiore
a 300mq).

4. Portafoglio di prodotti ampio
e completo per soddisfare
esigenze della clientela a 360
gradi, con rilevanti punti di
complementarità con quello di
Unipol.

5. Notevole potenziale / input di BNL
verso riposizionamento
strategico sui segmenti
famiglie, piccole / medie
imprese e artigiani. BNL si
avvantaggerebbe quindi
fortemente del tradizionale
radicamento di UNIPOL sulla
clientela retail / small business.

Strategia di business di
UNIPOL Banca

Piano Industriale: razionale e premesse rilevanti
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19
35

3

32

15

Premesse rilevanti: forte complementarietà
tra rete BNL e rete UNIPOL-Aurora

Rete Agenziale Gruppo UNIPOLRete BNL

 729 Filiali
 2,9 milioni di clienti

(di cui 2,7 milioni
retail)

 Presenza consolidata in
Grandi Città,
Capoluoghi di
Provincia

 Filiali mediamente di
grandi dimensioni(>=
400 mq)

3

26

6

29

24

45

144

149

89 56

43

48

51

51

34

25

2

12
18

7

55

34

925
7

4

12 9

31

8
30

8

2

11 1

Rete UNIPOL Banca BNL + UBanca

7

37

24

57

178

169

119 63

52

56

106

76

65

36

2

22
10

63
55

45

102

177

3427

334 148

92

148

195

136

109

50

4

41

 253 Filiali
 45 Negozi finanziari
 250 mila clienti

 982 filiali
 45 Negozi finanziari
 3,1 milioni di clienti

 1.817 Agenzie
 4.500 punti vendita
 6,3 milioni di clienti

 Rete in forte crescita
 Presenza

sostanzialmente
diffusa in tutta Italia
con modello a “macchia
di leopardo”

 Presente capillarmente
in tutta Italia

 Presidiate tutte le
principali città

 Elevato numero di
clienti medio per
Agenzia

Banca Assicurazione

 Raddoppio degli sportelli
in Emilia e Sicilia

 +34% in Lombardia;
+49% in Toscana

 Limitato livello di
sovrapposizione territoriale

3

1.242 filiali post
piano di

espansione (2008)

Piano Industriale: razionale e premesse rilevanti
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Premesse rilevanti: Gruppo integrato con un
portafoglio prodotti completo

Società appartenenti al gruppo BNL

Società appartenenti al gruppo UNIPOL

Attività
bancarie retail

Corporate/Merch
ant banking

Asset
management

Attività
assicurative

BNL SpA

BNL Vita

BNL International
Inv. (Lux)

Ifitalia

UNIPOL MerchantArtigiancassa

UNISALUTE

Linear Assicurazioni

Aurora Assicurazioni

UNIPOL
Assicurazioni

Navale assicurazioni

BNL SpA

UNIPOL Fondi

BNL Gestioni SGR

UNIPOL Banca

BNL Fondi
Immobiliari

BNL International
(Lux)

Locafit

BNL Finance

Servizio Italia

Advera

Parabancario

Capacità di servire il cliente a 360o dal punto di vista finanziario e assicurativo

Notevoli punti di complementarietà (prodotti/focus clienti/presenza territoriale), traducibili in
vantaggi competitivi concreti e rilevanti sinergie, anche grazie al fattore abilitante

rappresentato dallo sviluppo del modello di rete integrata

Aurora Assicurazioni

UNIPOL
Assicurazioni

BNL SpA
Banca Multicanale

UNIPOL SGR Emissione carte
di Credito

Piano Industriale: razionale e premesse rilevanti
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Sintesi delle Principali Sinergie di Ricavo(1)

Interventi Previsti Razionale

Trasferimento del
modello integrato

UNIPOL a BNL

Da Assicurazione verso Banca

Implementazione del modello di rete integrata per realizzare la
migrazione di clienti assicurativi quali clienti bancari e
quindi il cross selling di c/c, mutui, risparmio gestito, ecc..

Rafforzamento /
investimenti su rete

attuale BNL a prescindere
da modello rete integrata

Incremento del numero di clienti Retail/ redditività media
per cliente Retail di BNL attraverso l’implementazione di

interventi strutturali e organizzativi

(1) Escluse aree di sinergie sin qui non quantificate: cross selling nel segmento Corporate sia su clienti BNL che su clienti Unipol, sinergie
nella distribuzione di fondi pensione e prodotti sanitari, vendita abbinata di prodotti assicurativi e prodotti bancari, Asset Management
/ Private Banking (ruolo rete promotori, ecc.), sinergie nell’area Small Business (Unipol –Artigiancassa).

Da Banca verso Assicurazione

Implementazione del modello di rete integrata per realizzare la
migrazione di clienti bancari quali clienti assicurativi e

quindi il collocamento di prodotti assicurativi danni, previdenza
integrativa e sanità

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione
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Sintesi delle Principali Sinergie di Costo

Interventi Previsti Razionale

Ottimizzazione
Strutture Centrali/
Società prodotto e

sfruttamento
dell’accresciuta massa

critica

Allineamento livelli di produttività a best practice di
settore su base combinata, sfruttando opportunità di

efficienza offerte da maggior massa critica ed economie di
scala / scopo

Ottimizzazione degli
acquisti e dei costi

esterni

Coordinamento acquisti e condivisione contratti
quadro a condizioni interessanti nel contesto di una

maggiore massa critica su base combinata UNIPOL - BNL

Miglioramento
produttività nel contesto
dello sviluppo della rete
complessiva del nuovo

Gruppo Bancario

Ottimizzazione del mix back office –front office
attraverso il coinvolgimento motivante di risorse di
rete BNL in filiali integrate di nuova apertura in aree

limitrofe (ovvero frutto di split di filiali già esistenti)

Combinazione
piattaforma IT

Integrazione verso una piattaforma IT comune BNL –
Unipol Banca e sfruttamento della maggiore massa critica

per economie di investimento e di costo ricorrente

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione
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Agente è motore del processo
Commissioni quale incentivo prevalente
Appoggio bancario iniziale su negozio

finanziario (c/c “telematico”)

(12 mesi da avvio progetto)

Estensione del modello integrato a BNL: maggior
efficacia rispetto all’esperienza Unipol Banca

Modello Unipol Banca

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

La maggiore efficacia del modello applicato a BNL si traduce in un’accelerazione del
processo di cross selling rispetto all’esperienza Unipol Banca

Applicazione a BNL

Commissioni su migrazione
clienti assicurativi

Agente
Filiale

bancaria
nuova

Clienti assicurativi

Commissioni su migrazione
clienti assicurativi

AgenteFiliale
BNL

Clienti assicurativi

Clienti bancari

Forte incentivo
all’integrazione
e quindi spinta
aggiuntiva alla
collaborazione
(migrazione di
propri clienti
verso la banca)

Forte sinergia di clientela anche per l’Agente
L’Agente può offrire un servizio bancario “pieno”
da subito (c/c “fisico”/ portafoglio più ampio)

Possibilità per l’agente di incassare le
commissioni in un periodo più ristretto

Negozio Finanziario
(12 mesi)

Vincolo per apertura
filiale

150 C/C migrati

Vincolo per
integrazione agenzia

in filiale

350 C/C migrati

Vantaggi da estensione a BNL non considerati nei tempi di cross selling ipotizzati nel
piano, anche in ragione dell’opportuno preventivo rinnovo del contratto con gli agenti
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45 125 205 285
225

280
280

100

2006 2007 2008 2009

Filiali integrate Filiali di prossimità

145

350

485
565

Estensione del modello di rete integrata:
ipotesi adottate

Filiali BNL coinvolte nel modello (dati cumulati)

Filiali coinvolte e clienti raggiungibili

Clienti potenzialmente raggiungibili (dati cumulati)

39% circa delle filiali BNL coinvolto come “Filiale di prossimità”(con cross selling minore), anche
se destinate ad essere totalmente integrate nel lungo termine.

Circa il 23% delle filiali BNL prudenzialmente non coinvolte, in quanto ubicate in zone con limitata
densità di agenzie assicurative, anche se parte delle filiali potrebbe invece essere coinvolta nel
lungo termine seguendo la dinamica della rete agenziale.

Nessuna crescita considerata nel tempo per bacini clienti Unipol e BNL

N° clienti potenzialmente raggiungibili a regime calcolati sulla base del numero di clienti stimabile
per le filiali BNL coinvolte nel modello e per le agenzie assicurative ad esse collegabili quali
agenzie integrate o di prossimità

Dati in migliaia

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

In totale oltre 650 filiali integrate a regime, incluse filiali Unipol
Banca integrate esistenti e filiali integrate di nuova apertura (1)

(1)Margini economici connessi allo sviluppo di Unipol Banca ed all’apertura di nuove filiali non considerati nel Piano Industriale.

369

1.228
1.991

2.363 2.463
2.0911.943

1.545
916

268

2006 2007 2008 2009 a regime

Clienti assicurativi Clienti bancari
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Estensione del modello di rete integrata:
percentuali di cross selling e clienti acquisiti

Obiettivi considerati

Previste sinergie di ricavo a regime:

Su clienti assicurativi diventati clienti bancari: €190 milioni

Su clienti bancari diventati clienti assicurativi: €50 milioni

Cross-selling (da assicurazione a banca) Cross-selling (da banca a assicurazione)

Progressione nei tassi di cross selling limitata all’orizzonte di piano (5 anni)

N° clienti acquisiti a regime:

 Clienti assicurativi divenuti clienti bancari: 310 mila (circa il 12% dei clienti raggiungibili)

 Clienti bancari divenuti clienti assicurativi: 330 mila (circa il 16% dei clienti raggiungibili)

Margini netti per cliente acquisito assunti pari, rispettivamente, al margine d’intermediazione per
cliente retail di Unipol Banca ed al margine medio per cliente retail di Unipol (ramo danni), al
netto dei costi vivi di acquisizione e ritenzione dei nuovi clienti

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

4,0%
8,0%

12,0%
16,0%

21,0%

1,5% 3,0% 4,5% 6,0%
9,0%

I Anno II Anno III Anno IV Anno a regime

Filiali integrate Filiali di prossimità

8,0%
12,0%

16,0%
20,0%

22,0%

3,0%
4,5% 6,0% 7,5% 9,4%

I Anno II Anno III Anno IV Anno a regime

Filiali integrate Filiali di prossimità
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Sinergie su rete a prescindere dal modello di
rete integrata

Sviluppo della rete e recupero produttività

729
Filiali

253
Filiali+

260 Filiali
secondo il
piano di
apertura

Nuovo
Gruppo

BNL 1.242
filiali a
regime

Maggior densità
della rete.
Rafforzamento
soprattutto in
Emilia Romagna,
Toscana e
Lombardia.
Opportunità per
razionalizzazione
piano di aperture. Filiali di medio-grandi

dimensioni
 Spazio per

miglioramento della
produttività

 Esigenza/opportunità
di ammodernamento

Interventi strutturali
(facilities, lay out, ecc.) previsti nel

piano a prescindere dalla realizzazione di
filiali integrate con agenzie assicurative

+
Interventi organizzativi / IT
Revisione modelli organizzativi /

Condivisione best practice
Maggiore focalizzazione su front office

Potenziamento supporti ICT di rete

 Forte sviluppo della rete (immediato e in prospettiva)

 Fabbisogno di personale qualificato a supporto del
processo di crescita

Notevole spazio per ottimizzazione delle risorse
di rete tramite coinvolgimento motivante in
filiali integrate di nuova apertura in aree
limitrofe

Recupero di produttività tramite
ottimizzazione risorse rete

Consistenti investimenti su rete
attuale BNL per miglioramento

redditività retail

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

Interventi su Rete BNL attuale

+
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Mar. d’interm. per cliente retail

BNL, che da poco ha avviato un piano di riposizionamento sul mercato retail, mantiene
ancora un notevole potenziale di recupero in termini di redditività per cliente retail

Gli interventi strutturali e organizzativi previsti favoriscono tale recupero

Anche sulla base delle ipotesi prudenziali adottate, dato il numero di clienti (2,7 mln), si
ipotizzano sinergie da ricavo per €40 mln

Euro

(1)Include Unicredit, Banca intesa e San Palo Imi. Per Banca Intesa e Unicredit, escluse le attività estere.

Sinergie su rete a prescindere dal modello di
rete integrata: redditività retail

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

Asset di Unipol

 Esperienza innovativa
nei modelli
organizzativi di
sportello

 Database banca e
assicurazione che
possono dialogare

 Orientamento
tradizionale al cross
selling e tecniche
connesse

Interventi strutturali

Notevoli investimenti in:

 ambienti/strutture/insegne

 eventuale revisione lay-out
di sportello

 potenziamento supporti
ICT di rete

Interventi Organizzativi

 Focus su front office

 Meccanismi di cross-selling

 Condivisione best practice

 …

(EUR) 803

556 570

BNL BNL post
acquisizione

Media Princ ipali
Banche Italiane

Upside
non considerato

Solo +2,5%
(13 Euro)

(1)
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Sinergie su rete a prescindere da rete integrata:
sviluppo rete e recupero produttività

Sviluppo della rete del gruppo bancario e personale potenzialmente coinvolto

Il coinvolgimento di personale di rete presso nuove filiali integrate in aree limitrofe consentirà: (i)
un notevole incremento di produttività / risparmio di costi su personale altrimenti da
assumere; (ii) l’assenza di oneri di ristrutturazione correlati e (iii) la valorizzazione di

professionalità del Gruppo Bancario in un contesto di crescita motivante.

Stimate sinergie di costo di circa 75 milioni di Euro a regime(1)

(1)Sinergie stimate applicando un abbattimento del 30% rispetto alle risorse del nuovo Gruppo Bancario potenzialmente coinvolgibili
sopra indicate

Lo sviluppo delle filiali Unipol Banca e la prevista apertura di nuove
filiali integrate determinano la redistribuzione degli organici con

opportunità professionali per tutte le risorse del Gruppo

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

100
360

840

1.320
1.560

85 130 130 130

1.183

180 260 260

2006E 2007E 2008E A regime

Nuove filiali - cumulate
Dipendenti potenziali medi coinvolti per apertura nuove filiali
Dipendenti potenziali medi coinvolti per incremento filiali Unipol Banca
Dipendenti effettivamente coinvolti considerati per la valorizzazione delle sinergie
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Combinazione della Piattaforma IT

 La costituzione di una piattaforma IT comune costituisce tipicamente una delle
maggiori opportunità per la realizzazione di economie di scala e risparmio
di costi nell’ambito di aggregazioni bancarie (prevalente natura di costi fissi).

 L’efficacia, l’affidabilità e il miglior governo del sistema e degli applicativi
strategici rappresentano un fattore di vantaggio competitivo, con benefici
sull’intera operatività ulteriori rispetto al mero risparmio di costi.

 Il Piano prevede la realizzazione di un’unica piattaforma a livello di gruppo
bancario BNL - Unipol Banca, caratterizzata da livelli di funzionalità e scalabilità
ritenuti, alla luce delle analisi effettuate, di particolare interesse, sia in relazione
alla massa critica attuale del nuovo gruppo, che in relazione al piano di sviluppo
delle filiali programmato.

 Unipol Banca ha già sperimentato con successo esempi di migrazione su
piattaforma IT unica - acquisizioni di filiali da Antonveneta (22 nel 2004), Capitalia
(60 nel 2002) e Intesa (51 nel 2001).

 A seguito del consistente piano di investimenti considerato sono prevedibili, oltre a
vantaggi in termini di uniformità e rafforzamento degli applicativi sui migliori
standard di mercato, rilevanti risparmi di costi ricorrenti, nonché per il
successivo sviluppo ed aggiornamento del sistema.

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione
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Miglioramento efficacia/affidabilità del
sistema a sostegno dei piani di sviluppo.

Maggior governo su applicativi strategici /
autonomia strategica.

Valorizzazione massa critica congiunta con
partner IT, mantenendo relazioni su
attività di comune interesse.

Conseguimento di efficienze:

 significative economie su canoni di
noleggio e manutenzione applicativi,
gestiti a regime in autonomia dalla
banca;

 Ottimizzazione mirata delle risorse
esterne/interne (in quest’ultimo caso
in misura significativa tramite
riassorbimento crescita personale
prevista in Unipol Banca e utilizzo
naturale del turnover)

Combinazione della Piattaforma IT: schema
di riferimento

Si prevede che tali interventi possano condurre al conseguimento di
sinergie di costo quantificabili in circa 65 milioni di Euro a regime.

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

(Soluzione evoluta)

1. Confronto con applicativi Unipol
Banca e scelta soluzioni migliori.

2. Investimenti in applicativi
strategici convergenti con
soluzioni Unipol Banca (acquisto
licenze d’uso e sviluppo).

3. Revisione modelli organizzativi e
maggior focus su autonomia
strategica.

 Sistema insourced selettivo/autonomia.

 Permane collaborazione con partner IT
su applicativi non strategici / sviluppi
comuni

Migrazione su sistema BNL
evoluto

Principali vantaggi

(Prevalente)

(Parte residua)
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Ottimizzazione strutture centrali e
commercializzazione di prodotti propri

Strutture centrali e Società prodotto –risparmi stimati

Razionalizzazioni a livello di strutture centrali nel contesto della maggiore massa
critica e delle economie di scala di scopo conseguibili –utilizzo del naturale turnover

Commercializzazione di prodotti già presenti in BNL, attualmente acquistati
all’esterno da Unipol Banca e mantenimento all’interno del Gruppo dei margini relativi

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

(EUR/MLN)

5,4

17,3

35,2

2,9
6,5

11,08,3

23,8

46,3

2006E 2007E 2008E

Ottimizzazione strutture centrali Società Prodotto (Internalizzazione margine) Totale
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Ottimizzazione dei costi esterni

Costi esterni (acquisti, consulenze e contratti): economie ipotizzate (1)

Anche sulla base di esperienze recenti (acquisizione Winterthur) e tenendo conto degli effetti di
scala a livello di Gruppo e delle analisi di benchmarking effettuate, stimati risparmi di costo

sugli acquisti per circa 70 milioni di Euro a regime, grazie a coordinamento degli acquisti e
condivisione best practice e contratti quadro a livello di Gruppo dalle condizioni interessanti

(1) Tutti i costi esterni (acquisti, consulenze e contratti) escluso IT. Valori 2004

(EUR/MLN)

Maggiorazione prudenziale
(30% risparmi lordi stimati)

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

391

456

364

Costi esterni BNL (acquisti,
consulenze e contratti)

Costi esterni BNL (acquisti,
consulenze e contratti) post

economie potenziali

Costi esterni BNL (acquisti,
consulenze e contratti) considerati

nel piano industriale
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Sintesi dei Principali Interventi di Integrazione
e relativi Costi

Aspetto Commento Costi relativi

Trasferimento del
modello integrato di

UNIPOL a BNL

Costi di integrazione fisica
delle agenzie nelle filiali e

training del personale

Spese “una tantum”totali di ca.
€40 milioni

Rafforzamento della
rete BNL

(a prescindere da
integrazione con rete

agenzie)

Migliorie strutturali per
miglioramento della rete

BNL a prescindere dal
modello di rete integrata

(incl. ipotesi di split di filiali)

Spese “una tantum”totali di ca.
€70 milioni

Ottimizzazione
strutture centrali

Introduzione delle
migliori metodologie di

lavoro (revisione
procedure, formazione,
sistemi valutativi, ecc.)

Spese “una tantum”totali di ca.
€40 milioni

Combinazione
piattaforma IT

Integrazione verso una
piattaforma IT comune

BNL –Unipol Banca
sfruttamento della maggiore
massa critica per economie

di scopo / scala

Spese “una tantum”totali di ca.
€50 milioni

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione
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77

49

64

71 261

Ottimizzazione delle
risorse umane

nell'ambito dello
sviluppo della rete

Ottimizzazione
strutture centrali /
Fabbriche prodotto

Internalizzazione /
Efficienza costi IT

Ottimizzazione costi
esterni

Totale

27940
50

189

Modello rete integrata da
Assicurazione a Banca

Modello rete integrata da
Banca a Assicurazione

Rafforzamento rete BNL
esistente/ best practice

Totale

Forte creazione di valore per gli azionisti:
sinergie di ricavo e di costo a regime (1) (2)

(1) Al lordo degli effetti fiscali relativi.
(2) Benefici differenziali rispetto ai piano di sviluppo di UNIPOL e UNIPOL Banca.

Sinergie di Ricavo

Sinergie di Costo

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

(EUR/MLN)

(EUR/MLN)
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(EUR/MLN)

Tempistica di sviluppo delle sinergie (1)

Sinergie di costo

Sinergie di ricavo

Conseguimento delle sinergie graduale (in particolare di ricavo) in linea con il
progressivo dispiegamento del modello di crescita e integrazione (con la rete

agenziale) della rete bancaria

Costi di
integrazione
(effetti a CE)

(19,4) (34,3) (42,1) n.s.

(1) Al lordo degli effetti fiscali relativi.

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

55
127

231
261

14

52

91

279

2006 2007 2008 A regime

69

179

323

539
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Altre aree di opportunità emergenti non
considerate nella valorizzazione delle sinergie

Sinergie su
clientela
corporate

Accesso di BNL ad oltre 35.000 clienti corporate del Gruppo Unipol (in
buona misura altamente fidelizzati) ed espressione delle opportunità non
valorizzabili appieno da Unipol Banca. BNL apporta:
 Maggiore capillarità della rete
 Tradizione / Capacità sul settore crediti corporate
 Presenza internazionale / servizi estero

Accesso del Gruppo Unipol a 270.000 clienti corporate BNL per copertura
grandi rischi assicurativi (impatto sul merito di credito-Basilea II)

Area Complementarietà / Opportunità emergenti

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

Vendita abbinata
di prodotti
bancari e

assicurativi

Segmento Retail (esempi)
•Mutui ipotecari e coperture assicurative sull’abitazione (es. polizza

incendio e scoppio del fabbricato), nonché polizze caso morte
(garantisce l’estinzione del debito in caso di decesso del mutuatario)

•Credito al consumo (prestiti personali, carte di credito ecc.) e
coperture assicurative morte, infortuni, perdita del posto di lavoro

•Carte di pagamento e coperture assicurative per utilizzo fraudolento
della carte in caso di smarrimento o furto, ecc.

Segmento Corporate (esempi)
•Mutui edilizi e polizze del ramo cauzioni al costruttore a garanzia

degli acquirenti degli alloggi e dei vizi di costruzione, anche alla luce
degli obblighi introdotti dalla recente L. 210 (Gruppo Unipol unico in
Italia ad effettuare un’istruttoria comune per garanzie e mutui)

•Fideiussioni e anticipi su rimborso uffici IVA. Gruppo Unipol già
molto impegnato nell’erogazione di garanzie; notevole possibilità per
BNL di cogliere i margini su attività di anticipi collegata
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Altre aree di opportunità emergenti non
considerate nella valorizzazione delle sinergie

Area Complementarietà / Opportunità emergenti

Asset management
/Private Banking

Possibile sviluppo della rete di promotori Unipol (fidelizzati su agenzie)
nel contesto del rafforzamento della rete agenziale volto a cogliere più
rapidamente e efficacemente le opportunità offerte dal modello
integrato su scala nazionale

Corporate finance
Forte tradizione e focus di BNL nel credito al mondo corporate
Unipol Merchant arricchisce la componente servizio (M&A, consulenza

finanziaria) dell’offerta corporate

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

Assistenza
sanitaria

 In stretta analogia con la distribuzione dei fondi pensione, la rete di
BNL è importante risorsa per il collocamento di polizze sanitarie

Fondi pensione BNL importante piattaforma per lo sviluppo e la distribuzione dei fondi
pensione (es. small business, settore pubblico / large corporate)

Riposizionamento
di BNL e rapporto

di Unipol con soci /
dipendenti
cooperative

Rapporto del Gruppo con ca. 400.000 dipendenti e 3 mln di soci delle
cooperative azioniste di Unipol rappresenta un asset di notevole valore
nell’ottica di agevolare il riposizionamento di BNL nel segmento retail /
small business, anche con possibili ulteriori iniziative non considerate
nel piano delle sinergie
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Ulteriori considerazioni sull’evoluzione del
comparto bancario

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione

 Considerando che Unipol dispone unicamente di informazioni su BNL conoscibili
dall’esterno, il Piano potrà naturalmente essere oggetto di ulteriori affinamenti
anche grazie al fondamentale coinvolgimento del management di BNL. Ciò potrà
tra l’altro consentire la precisazione delle possibili ulteriori aree di sinergia
menzionate in precedenza e sin qui non oggetto di quantificazione.

 In tale contesto, alcuni elementi di fondo attinenti, tra gli altri, alle politiche di
evoluzione dell’attività creditizia e della rete nel contesto del Piano, possono essere
comunque anticipati:

proseguimento della strategia di riequilibrio del portafoglio crediti a favore di
una maggiore incidenza dei segmenti mid corporate e small business;

tassi di variazione dello stock di impieghi large corporate nei prossimi anni
tendenzialmente prossimi allo zero;

con riferimento all’evoluzione della rete di filiali, il piano di apertura di nuove
filiali già presentato da Unipol Banca in Banca d’Italia ed in precedenza
richiamato, viene trasmesso al Gruppo BNL nel suo insieme.
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Un progetto dalle caratteristiche industriali uniche nel suo genere in Italia, con
sinergie molto consistenti ed in ampia parte non replicabili da altri progetti :

Creazione di un grande Gruppo nazionale bancario e assicurativo integrato, con un
posizionamento competitivo forte ed originale e consistente creazione di valore per gli

azionisti UNIPOL e BNL

+

Recupero di redditività di BNL su base stand alone (grazie a investimenti sulla rete, azioni sulla
produttività, best practice commerciali, ottimizzazione costi esterni)

Sinergie derivanti dalla combinazione di asset bancari nazionali e complementari: BNL e
UNIPOL Banca (sviluppo rete coordinato / incremento produttività, combinazione piattaforma IT,

ottimizzazione funzioni centrali e società prodotto, ottimizzazione costi esterni)

Sinergie derivanti dall’estensione a BNL (e quindi su vasta scala) del modello di rete integrata
UNIPOL

+

Accesso di BNL a piccole e medie imprese/“mondo cooperativo”, clienti fidelizzati di UNIPOL ed
accesso di UNIPOL a clienti corporate di BNL per la copertura dei grandi rischi assicurativi

+

Contributo reciproco alla crescita ed alla creazione di valore tra BNL e il Gruppo UNIPOL

Protezione e stabilità nel tempo del grande valore economico e strategico di BNL per UNIPOL
anche come piattaforma distributiva di prodotti vita (BNL Vita) e di previdenza integrativa e

sanitaria

+

Conclusioni

Principali aree di sinergia e costi d’integrazione
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IV

V

VI Il Gruppo Unipol post acquisizione del controllo di BNL

Il Piano Industriale di Integrazione

- Razionale dell’operazione e premesse rilevanti

- Principali aree di sinergia e costi di integrazione

L’acquisizione del controllo di BNL e le fonti di finanziamento

Agenda

III La strategia di fondo di Unipol e le motivazioni dell’operazione BNL

Premessa: Overview del Progetto e highlights sul Gruppo UnipolI

II Unipol Banca e il Modello di rete integrata
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Descrizione
dell’Offerta

Offerta Pubblica di Acquisto Obbligatoria ai sensi degli artt. 102,
106, comma 1 e 109 comma 1, lettera a,TUF sul 59% delle azioni
ordinarie di BNL

Azioni oggetto
dell’Offerta

Tutte le azioni componenti il capitale ordinario deliberato di BNL
(incluse quindi le azioni proprie e le azioni al servizio di piani di
stock option) ad eccezione di quelle già detenute da Unipol e dai soci
aderenti agli accordi parasociali sottoscritti il 18 luglio (59,24% del
capitale ordinario fully diluted)

Totale azioni oggetto dell’Offerta n. 1.836 milioni

Prezzo
Offerta interamente per cassa

EUR 2,70 per azione ordinaria

Caratteristiche dell’Offerta pubblica d’acquisto

Acquisizione di BNL e fonti di finanziamento

Esborso
massimo per i
titoli oggetto
dell’Offerta

€2,70 per ogni azione ordinaria BNL

In caso di adesione totalitaria all’offerta l’esborso per Unipol sarebbe
di Euro 4,96 mld e la quota salirebbe al 73,82%

Considerando non apportate all’offerta le azioni Deutsche Bank
(oggetto di opzioni call da parte di Unipol), i contratti a termine
(Credit Suisse) e la partecipazione detenuta da Banca Popolare
dell’Emilia, l’esborso per Unipol sarebbe pari a Euro 4,2 mld e la
quota in BNL sarebbe pari al 64,76% fully diluted.
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Pre OPA –Agosto 2005 (1) Atteso dopo OPA(1)

Evoluzione dell’azionariato BNL

64,77%
Quota Unipol disponibile
per la vendita

13,77%

Unipol
Quota
target
nel lungo
periodo
~51%

Unipol
Quota
massima
post OPA

4,40% CSFB(2)

3,87% BPER

UNIPOL
14,58%

6,45% Altri Soci

4,88% Deutsche
Bank(2)

4,84%
Diego Della Valle

8,10%
Assicurazioni

Generali

Altri / Flottante
23,02%

Acquisizione di BNL e fonti di finanziamento

Altri membri
del Patto
Unipol

15,58%

14,29%
Banco de Bilbao

Nomura 4,86%
Hopa 4,88%
Carige 1,94%
Coooperative 3,92%

TOTALE 15,58%

Altri membri del Patto
BPVI 3,84%
BPI 1,63%
Alvaro Pascotto 0,49%
Sias 0,49%

TOTALE 6,45%

Altri Soci

(1) Dati su azioni ordinarie fully diluted
(2) Compresa partecipazione potenziale

Deutsche Bank
4,88%CSFB

4,46%

Altri Patto(2) 5,86%

BPER 3,87%

(1) Dati su azioni ordinarie fully diluted
(2) Include Hopa, Alvaro Pascotto e Sias
(3) Include Carige, BPVI e BPI.

Nomura 4,86%

Cooperative
3,92%

Banche
Italiane(3)

7,41%
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Fonti di Finanziamento: l’operazione
complessiva(1)

Fonti di finanziamento

Fabbisogno teorico ipotizzabile per l’operazione

(1)Percentuali azionarie riferite ad azioni ordinarie fully diluted.
(2)Escluso Deutsche Bank, contratti a termine con Credit Suisse e Popolare dell’Emilia.

€mln €mln

Fabbisogno massimo ipotizzabile per l’operazione(2)

1.223

6.1814.958

Partecipazione
attuale (14,58%)

Acquisto massimo
in OPA (59,24%)

Totale fabbisogno

€mln 6.223

1.223

1.400

1.000

2.600

Mezzi propri liberi
già impiegati

Aucap Prestiti subordinati Mezzi propri liberi o
liberabili

Totale Fonti

Acquisizione di BNL e fonti di finanziamento

5.423

1.223

4.200

Partecipazione
attuale (14,58%)

Acquisto massimo in
OPA (50,19%)

Totale fabbisogno
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Confronto Rapporti di Indebitamento –Dati
2004

(a) Include effetti relativi ai warrant esercitati nel 1° semestre 2005.

G
ru

p
p

i
a
ss

ic
u

ra
ti

v
i
q

u
o

ta
ti

38% 2% 15% 0% 0% 18%32% 27%
Tot. Prestiti /
Tot. PN e
Prestiti

€mln

Acquisizione di BNL e fonti di finanziamento

11.825

5.354
3.380 1.988 1.167

2.995
5.595

152
721

2.075

675
1

610
134

7.355

Generali Ras Fonsai Toro Cattolica Vittoria Unipol (a) Unipol Post

Tot. Patrimonio Netto Tot. Prestiti

19.180

5.488

3.990

1.989 1.168 224

3.670

7.670

16.307 15.219
11.980

6.499
1.678 624

9.278 6.541

6.955

4.561

520 -

25.585 21.760
18.935

11.060

2.198 624

Intesa Unicredito San Paolo MPS Carige Mediolanum
Tot. Patrimonio Netto Tot. Prestiti

36%
Tot. Prestiti /
Tot. PN e
Prestiti

A
lt

ri
co

n
g

lo
m

e
ra

ti
fi

n
a
n

z
ia

ri

30% 37% 41% 24% 0%

€mln

Fonte : bilanci societari
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IV

V

VI Il Gruppo Unipol post acquisizione del controllo di BNL

Il Piano Industriale di Integrazione

- Razionale dell’operazione e premesse rilevanti

- Principali aree di sinergia e costi di integrazione

L’acquisizione del controllo di BNL e le fonti di finanziamento

Agenda

III La strategia di fondo di Unipol e le motivazioni dell’operazione BNL

Premessa: Overview del Progetto e highlights sul Gruppo UnipolI

II Unipol Banca e il Modello di rete integrata
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Il Gruppo Unipol post riorganizzazione

COMPARTO
ASSICURATIVO(1)

COMPARTO
ASSICURATIVO(1)

AURORA
(oggi 86,64%)

LINEAR
(80%)

UNISALUTE
(92,44%)

NAVALE
(99,80%)

BNL VITA
(100%)

GRUPPO
MMI (100%)

COMPARTO
BANCARIO
COMPARTO
BANCARIO

>51%

(1) Considerando le ipotizzate dismissioni del 35% max di Aurora e della partecipazione in Quadrifoglio Vita

Il Gruppo Unipol post acquisizione

Offerta integrata sul territorio a 360°
(one stop shop)

> 51%

Società

RISPARMIO GESTITO

(*) Al lordo cartolarizzazioni
(**) Comprese fidejussioni rilasciate

Fondi comuni
di inv. mobiliare

Impieghi (**)132 ml/€

Partecipazioni 55 ml/€

Raccolta Raccolta
diretta indiretta

4.322 ml/€ 15.928 ml/€
Impieghi di cui Risp.

Gestito

4.226 ml/€(*) 1.701 ml/€

(Banca operativa e Subholding del Gruppo Bancario)

Raccolta Raccolta
diretta indiretta

53.482 ml/€ 70.104 ml/€
Impieghi di cui Risp.

Gestito
57.083 ml/€ 26.982 ml/€

SGRArtigiancassa Factoring

PARABANCARIO

Finanziamenti
P.M.I.

Impieghi 680 ml/€

Lavoro
Bank

Patrimonio gestito

918 ml/€Merchant banking
e mediocredito

Patrimonio gestito
23.086 ml/€

Gestisce il patrimonio di
Unipol Fondi

UnipolSGR

Patrimonio gestito
589 ml/€

Ifitalia

Turnover 17.700 ml/€

Crediti acquisiti 6.900 ml/€

Leasing

Immob. leasing7.656 ml/€
Nuovi contratti 1.747 ml/€

Locafit

MERCHANT BANKING
E MEDIOCREDITOCREDITO ORDINARIO

Banca
corporate

Gestione
Fondi comuni

Attività Società Attività Società Attività Società Attività

Banca
retail

Private
banking

Patrimonio gestito
2.300 ml/€

BNL F.di
Immobiliari

Fondi comuni
di inv. immobiliare
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Piano triennale del Gruppo Unipol post
acquisizione del controllo di BNL

Il Gruppo Unipol post acquisizione

Tenuto anche conto che Unipol dispone unicamente di informazioni su BNL
conoscibili dall’esterno, le proiezioni effettuate sono basate sui seguenti elementi:

1.Piano Industriale del Gruppo Unipol 2006-2008

2.Proiezioni di utili del Gruppo BNL tratte da dati di consensus (per il 2008 si è
assunto il dato 2007 + 10%) che, come tali, costituiscono una simulazione di
prima approssimazione

3.Effetti differenziali legati al progetto:

•Sinergie stimate nel piano industriale per il periodo considerato

•Effetti delle operazioni straordinarie ipotizzate:

–Acquisizione da parte di BNL del 100% di Unipol Banca, e relative
partecipazioni (valore ipotizzato conseguente a perizia e compreso tra
€950-1.050 mln)

–Acquisizione del 50% di BNL Vita da parte di Unipol Assicurazioni
(valore ipotizzato conseguente a perizia e compreso tra €150-200 mln)

–Prestiti subordinati / irredimibili per max. €1,4 mld legati all’OPA

–Dismissione di partecipazioni (max 35% di Aurora e 50% Quadrifoglio
Vita)

–Emissione di max €1 mld di patrimonio di vigilanza da parte di BNL (1
mld di passività subordinate nella simulazione qui riportata)

4.Quota Gruppo Unipol in BNL 64,76%, corrispondente ad una quota di
partecipazione consolidata del 62,5%
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Piano Gruppo Unipol post acquisizione del
controllo di BNL –Il Contesto di mercato

Contesto di mercato

 Comparto auto: saggi di crescita inferiori all’inflazione legati
prevalentemente a fenomeni strutturali

 Comparto non auto: saggi di crescita medi prossimi al 5% per
sviluppo domanda rami tradizionali

Comparto

Ramo Danni

 Saggi di crescita medi annui inferiori a quelli storici
prevalentemente in conseguenza del rallentamento del mercato,
nonostante esigenze di copertura per l’emergere di nuovi rischi
(ad es. terrorismo)

 Impulso allo sviluppo determinato dagli effetti delle nuove
disposizioni normative relative alla riforma previdenziale
(stimati a partire dal 2006):
• Polizze individuali
• Fondi pensione ramo IV

 Evoluzione dei canali di vendita:
• Allineamento dei tassi di crescita dei diversi canali

distributivi tradizionali
• Rallentamento della raccolta tramite promotori

Ramo Vita

Andamento Variabili
Finanziare

2005 2006 2007 2008

Tasso fisso governativo a 10 anni 3,60% 4,60% 4,90% 5,10%
Tasso variabile (Euribor 3 mesi) 2,10% 2,60% 3,00% 3,30%
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Piano Gruppo Unipol post acquisizione del
controllo di BNL –Ipotesi adottate per il
Comparto Assicurativo

Evoluzione attesa dei Premi(1) e
quota di mercato

EUR / MLN

Cagr
’04-’08

(1) Al netto dei premi relativi a Quadrifoglio Vita, di cui si ipotizza il deconsolidamento a partire dal 2006. Contratti vita “finanziari”
mantenuti tra i premi per continuità espositiva.

4,08%

4,84%

Market share

Combined Ratio

Investimenti Totali

39.449

31.607

2005B 2008E

9,8%9,8%9,6%

4.0274.005 4.699

6.9096.2955.718

11.608
10.3229.723

2004 2005B 2008E

Danni Vita

71,0%70,9%

21,8%22,3%

92,8%93,2%

2004 2008 E

S/P Globale diretto Expense Diretto
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Evoluzione dell’utile consolidato di Unipol e
BNL

(1) Escluse aree di sinergie sin qui non quantificate
(2) I dati BNL riferiti al 2008 sono stimati a titolo meramente indicativo come risultati 2007 + 10%.
(3) I dati dell'anno a regime sono assunti uguali al 2008A al solo fine di rendere gli aggregati reddituali comparabili con le proiezioni

del piano delle sinergie.
(4) Include impatto delle sinergie, effetti delle operazioni straordinarie ipotizzate, interessi ed oneri finanziari connessi. Importi al

netto degli effetti fiscali relativi. Cessioni di Unipol Banca e BNL Vita ipotizzate al 30 giugno 2006
(5) Include i risultati attesi del comparto assicurativo e il 62,5% dell’utile netto di BNL, oltre agli altri effetti connessi al progetto

come da nota 4.

Comparto bancario (Gruppo BNL Post) (1) Gruppo UNIPOL (1)

(2) (3)

EUR / MLN EUR / MLN

(4)

Il Gruppo Unipol post acquisizione

(5)

Quota di competenza del risultato
consolidato del Gruppo Unipol

= 62,5%

856

711

590

2006 2007 2008

UNIPOL Post acquisizione BNL

430 490
568 625 625

137

253
394

99

1.018

877

705

588

430

2005 2006 2007 2008 A regime

BNL Stand alone Impatto dell'acquisizione
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AVVISO: importante, leggere attentamente
Ai fini del presente Avviso, il termine “presentazione”(la “Presentazione”) indica la copia cartacea delle slides, i discorsi dei relatori, la
sessione di domande e di risposte e ogni ulteriore materiale distribuito o ad essa correlato.

LA PRESENTAZIONE E’EFFETTUATA A FINI ESCLUSIVAMENTE INFORMATIVI E NON COSTITUISCE UN’OFFERTA O UN INVITO A
SOTTOSCRIVERE O ACQUISTARE STRUMENTI FINANZIARI, E NE’LA PRESENTAZIONE NE’QUANTO IN ESSA CONTENUTO NE’LA SUA
DISTRIBUIZIONE POTRANNO COSTITUIRE LE RAGIONI ALLA BASE DI QUALSIVOGLIA INVESTIMENTO OVVERO UNA SOLLECITAZIONE A
SOTTOSCRIVERE UN CONTRATTO O AD ASSUMERE UN QUALSIVOGLIA IMPEGNO

L’offerta pubblica descritta in questa Presentazione (l’“Offerta Pubblica”) non costituisce un’offerta, o un invito a sottoscrivere o acquistare
strumenti finanziari, rivolta a soggetti che si trovano in tutte le giurisdizioni in cui è proibito effettuare una simile offerta o invito, ivi inclusi,
(tra gli altri) Stati Uniti d’America, Canada, Giappone, Australia, Gran Bretagna e ogni altra giurisdizione dove una simile offerta non sia
permessa (i “Paesi Esclusi”) e non costituisce, e non è considerata quale, un’offerta valida in ciascuno dei Paesi Esclusi. Detta offerta o invito
è stata effettuata unicamente facendo riferimento al prospetto informativo (il “Documento d’Offerta”) relativo all’Offerta Pubblica diffuso dalla
Compagnia Assicuratrice Unipol S.p.A. (la “Società”).

Salvo quanto sopra previsto, l’Offerta Pubblica descritta nella Presentazione non è stata promossa, direttamente o indirettamente, nei Paesi
Esclusi e, di conseguenza, è stata unicamente promossa e resa pubblica e diretta a persone che si trovano al di fuori dei Paesi Esclusi e,
pertanto, non potrà essere validamente accettata da nessun cittadino o residente o persona domiciliata in uno dei Paesi Esclusi; pertanto,
l’Offerta Pubblica non è stata promossa, direttamente o indirettamente, per mezzo di posta, od ogni altro mezzo (ivi inclusi, senza limitazione
alcuna, telefax, telefono e internet), o attraverso alcuna istituzione riconducibile a una borsa nazionale, nei Paesi Esclusi e la stessa non potrà
essere accettata per mezzo dei suddetti mezzi, strumenti o strutture o all’interno dei Paesi Esclusi. In nessun caso un residente, cittadino, o
soggetto domiciliato in uno dei Paesi Esclusi dovrà compiere alcun atto o farà affidamento sulla base di quanto è contenuto in questa
Presentazione né dovrà porre in essere alcuna attività di investimento in relazione all’Offerta Pubblica descritta in questa Presentazione.
Resta inteso che a questa Presentazione non potrà avere accesso, né la stessa potrà essere distribuita a, direttamente o indirettamente, alcun
residente, cittadino o soggetto domiciliato in uno dei Paesi Esclusi.

Coloro che intendono aderire all’Offerta Pubblica sono pregati di tenere in considerazione che tale adesione deve essere effettuata unicamente
sulla base delle informazioni contenute nel Documento d’Offerta e non sulle informazioni contenute in questa Presentazione. Non potrà
essere fatto alcun affidamento, per nessun scopo alcuno, sulle informazioni contenute in questa Presentazione o sulla loro completezza e
questa Presentazione non deve essere considerata come una raccomandazione da parte della Società, dei suoi consulenti, o ciascuno dei suoi
rispettivi amministratori, membri, rappresentanti, impiegati, in relazione all’acquisto o alla sottoscrizione di strumenti finanziari della Società.

Nessuna dichiarazione o garanzia, espressa o implicita, è prestata e non dovrà essere fatto alcun affidamento circa la correttezza,
accuratezza, completezza delle informazioni e opinioni contenute in questa Presentazione. I destinatari della, e i partecipanti alla,
Presentazione dovranno effettuare, preliminarmente o successivamente, delle autonome e indipendenti verifiche degli argomenti ivi inclusi e
dovranno ottenere le informazioni e assicurazioni (qualora vi siano) che riterranno necessarie al fine di prendere una decisione circa
l’opportunità di investire o meno nella Società. La Società, i suoi consulenti, o i suoi amministratori, membri, rappresentanti, o impiegati non
avranno alcuna responsabilità (salvo il caso di dolo) per qualsivoglia perdita comunque derivante dall’utilizzo di questa Presentazione o dai
suoi contenuti o altrimenti derivante dalla Presentazione.

La Presentazione ha natura confidenziale, è stata consegnata unicamente per Vostra informazione e non potrà essere riprodotta, distribuita o
pubblicata in tutto o in parte da nessun altro soggetto. Utilizzando la Presentazione, garantite, riconoscete e dichiarate di avere letto,
accettato e inteso rispettare quanto in essa contenuto.

ATTENZIONE !
Nella presentazione sono contenute informazioni relative a previsioni di dati, risultati ed eventi che riflettono l’attuale visione del
management, ma che potrebbero anche parzialmente discostarsi da quanto effettivamente si realizzerà a causa di eventi, rischi, fattori di
mercato non noti o non prevedibili allo stato attuale.


