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2010: Muoversi verso l’alto in uno scenario incerto

Funding 
Bassi costi del capitale nel 2006 e 2007 
difficilmente ripetibili: 
-

 

aumento del costo sull’interbancario
-

 

scarsità

 

del capitale 
- competizione per assegnazione del capitale

Perdite su crediti

Necessità

 

di compensare l’aumento delle 
perdite su crediti con un più

 

che proporzionale 
aumento dei ricavi

Competizione
Spostamento di focus da investment banking e
capital markets a corporate banking

Aumento competizione tra players su prodotti di 
cash management e trade

=
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E’
 

iniziata la ripresa ? 

Fonte: Markit

EuroZone PMI vs. Eurostat GDPEuroZone PMI vs. Eurostat GDP

PMI Index:   Livelli di produzione (25%)
Nuovi ordini da clienti (30%)
Tempi di consegna merci più veloci meno veloci? (15%)
Scorte (10%)
Livelli di occupazione (20%)
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Import –
 

Export in ripresa

Fonte: Markit,

Export di beni e serviziExport di beni e serviziImport di beni e serviziImport di beni e servizi



Private & Business Banking

Dimensione Cliente 2010 - ABI – Roma, 26 Marzo 2010 pagina 6

Ruolo banche vs. imprese
Banche nel mirino nel 2009
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Indice di diffusione del credito
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Liquidità sul mercato monetario

Equity in ripresa

Volatilità nel mercato dei cambi 

Tassi di interesse ai minimi storici

Ripresa dell’erogazione del credito

Inflazione contenuta

Commodities in forte ripresa

SCENARIO

Strategia e Obiettivi

OPPORTUNITA’OPPORTUNITA’
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Strategia e obiettivi

Cambiamento scenario economico globale

Quale sarà
 

la prossima locomotiva ?

Paesi 
maturi

Paesi 
emergenti

PMI

OPPORTUNITA’
PMI –

 

Dalla delocalizzazione della produzione 
alla delocalizzazione dei mercati

Deutsche Bank –

 

International Banking Partner
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Accesso del Credito in Italia

Principali dati del credito

Analisi del Credito

A

B
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Accesso del Credito in Italia

Principali dati del credito in Italia

1.690 miliardi di Euro di Impieghi: 55% Imprese; 30% famiglie; 
10% Istituzoni Finanziarie; 5% Enti Pubblici

Indebitamento medio: 74% del reddito medio disponibile (media 
Europea 100%)

A

1

3

26% di famiglie italiane indebitato (11,6% acquisto prima casa; 
12,8% acquisto beni di consumo; 3,8% debiti connessi con 
l’attività

 
lavorativa

2

Fonte: Banca di Italia
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La definizione di accessibilità
 

al credito

La facilità di accesso (inclusione creditizia) appare più limitata al 
sud e nelle zone economicamente meno sviluppate

Indice sintetico di inclusione creditizia

Costruzione di un indice di accessibilità al credito 
variabile tra 0 e 1

56%46%

26%42%

Mutui Ipotecari 
su totale fin. area

Mutui Ipot.
Su totale

1500

1900

Abit. per sportello
bancario

Nord

Centro

3%

4,8%

Tasso % 
di sofferenz

18%30%3500Sud 8%

0.70

0,40

Indice 
sintetico 

0,20
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La definizione di PMI: Conoscere il mercato

La definizione di Piccola Media Impresa cambia da Banca a Banca 
rispetto alla definizione della Comunità Europea.

Il settore Bancario dedicato alle PMI è cresciuto fortemente in 
Europa e in Italia negli ultimi 3 anni

Definizione di PMI della Commissione Europea:

< 250< 50

≤

 

€

 

50 million≤

 

€

 

10 million

Small Medium-sized

< 10

≤

 

€

 

2 million

Micro

Risorse

Fatturato
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In Italia ci sono ~ 5Milioni di società
 

prevalentemente nel Nord

Forte magioranza di società

 

con 
fatturato < €

 

3M 
Forte magioranza di società

 

con 
fatturato < €

 

3M 

1. Small Cap  2. Mid Cap

Source: ISTAT, Osservatorio Asia, BCG analysis +500k 300-500k <100k 100-300k 
# imprese per regione (migliaia)

Forte concentrazione al Nord ItaliaForte concentrazione al Nord Italia

38 14

360

4465
24

13

84
100

25 32

migliaia di 
società x 
provincia<1% (~0.5)

<1% (~ 5)

2% (~ 100)

4% (~ 200)

5% (~ 230)

89% (~4'400)

~5'000

€ 3M

Large Corporate

Mid-Corporate

Small Business

€ 1 M

€ 0.5 M

€ 250M

€ 50M

Mid Cap2

Small Cap1

FatturatoFatturato
#, 

migliaia

 

#, 
migliaia
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Con mix diverso di settori

1. Retailing, Hotel and Restaurants  2. Transportation, logistics, financial services, education, healthcare, etc. 3. i.e. with one employee 
Source: ISTAT, Osservatorio Asia, BCG analysis

SB dominato da microimprese3

 

in 
Commercio e altri servizi

 

SB dominato da microimprese3

 

in 
Commercio e altri servizi

Mid/Large corporate più

 

attive in settore 
maifatturiero

 

Mid/Large corporate più

 

attive in settore 
maifatturiero

11%

43%

55%

Commercio1

2%

27%

71%

Altro2

53%

36%

Manifattura

4%

42%

10-19

2-9

1

54%

Costruzioni

2% 1%

Manifattura

68%

28%

4%

18%

81%

Costruzione

3%

22%

74%

Commercio1

7%

33%

60%

Altro2

+250

50-249

20-49

~160k

~1'830k

~2'890

~4k

~22k

~56k

~540k ~660k ~1'690k ~1'980k ~37k ~8k ~15k ~22k
Total # companies

~ 82K
Total # companies

~ 4'880K

# dipendenti # employee
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...ed una crescita nelle attività
 

internazionali 
Export and participation in società estere sempre più nel DNA delle società Italiane

Source: ISTAT, Osservatorio Asia, Istituto per il Commercio Estero, BCG analysis

~70% delle società

 

con export 
locate nel Nord Italia

 

~70% delle società

 

con export 
locate nel Nord Italia

30 47
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+6%

€Bn ~ € 46Bn export towards 
Germany in '07 – thereof 
77% from Northern Italy

~ 15'000 società

 

estere con 
partecipazioni di società

 

Italiane.

 

~ 15'000 società

 

estere con 
partecipazioni di società

 

Italiane.

42%

19%

12%

11%

8%

6%
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I più
 

importanti prodotti richiesti dalle PMI

Prodotti transazionali dominanti per le SbProdotti transazionali dominanti per le Sb
Trade finance and cash mgmt: richiest 

dalle Mid Corporate 
Trade finance and cash mgmt: richiest 

dalle Mid Corporate 

30%

25%

30%

20%

Medio Termine

Breve Termine

Transaction 
banking

55%

91%

Trade 
Finance

Leasing

Prodotti di
investimento 50%

32%

65%

25%

Medio Termine

Breve Termine

Transaction 
banking

86%

98%

Finanza Strutturata

Cash 
Management

Trade 
Finance

Source: Eurisko, Market research, BCG analysis

Combinato con I bisogni 
della proprietà

Prodotti utilizzati dagli Small Business Prodotti utilizzati da Mid and Large Corporate
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Imprenditorialità

Definizione: La ricerca di opportunità
 

oltre le risorse a disposizione

Mix di capitali e risorse per sostenere 
l’imprenditorialità

Venture 
Capitalist Università

Imprenditorialità
 replicativa o innovativa

Maggiore peso economico
Maggiore creazione di forza lavoro
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Cosa hanno fatto le imprese per uscire dalla crisi

Proteggere la cassa e gestire il rischio sul credito
Ottimizzare la struttura finanziaria
Intensificare il risk management

Agire subito su efficienza economica ed organizzativa
Sostenere il fatturato
Adattare il portafoglio prodotti ed il pricing
Riassestare i programmi di investimento e disinvestire sui
business non-core

Investire per il lungo periodo 
Analisi selettiva delle opportunità di profittevoli M&A 
Ridefinizione del business model

Identificare 
modi per 
tutelare il 
proprio 

business

Gestire in 
ottica di 

lungo 
periodo

Proteggere 
gli aspetti 
finanziari 
essenziali

Andamento Cash Flow



Private & Business Banking

Dimensione Cliente 2010 - ABI – Roma, 26 Marzo 2010 pagina 23

L'innovazione è
 

sempre più
 

difficile
Oltre il 50% dei top manager non 

sono soddisfatti del ritorno 
sull'innovazione...

 

Oltre il 50% dei top manager non 
sono soddisfatti del ritorno 

sull'innovazione...

19

20

20

21

22

24

33

33

36

36

0 10 20 30 40

Lunghi tempi di sviluppo

Cultura avversa al rischio

Difficoltà a selezionare le idee giuste

Mancanza di coordinamento interno

Basso insight sul consumatore

Incapacità di misurare i risultati

Mktg e comunicazione inefficace

Incentivi slegati dai risultati innovazione

Pochi breakthrough

Basso suppporto dai leader

% di risposte

57
54

48

0

20

40

60

2006 20082007

% top manager non soddisfatti

Fonte: Senior Executives Innovation Survey BCG 2008, 2007, 2006. Analisi del BCG Value-Science center

...ma i principali limiti all'ottenere 
migliori ritorni sono controllabili dal 

management
 

...ma i principali limiti all'ottenere 
migliori ritorni sono controllabili dal 

management

2
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Business Clients: Segmentazione clientela

Small Caps

Small 
Business

• Qualità
 

e Consulenza
• Range di prodotti e servizi 

Artigiani, retailers, professionisti, 
ditte individuali e PMI con 
fatturato < €2,5 mn

• Prodotti standardizzati
• Il cliente seleziona i prodotti

sulla base del migliore match
tra caratteristiche e bisogni

• Cross-selling di prodotti   
Business/Private Clients

PMI con fatturato > €
 

2,5 mn
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db For Businessdb For Business

Brand e comunicazione

Tempo

Ta
ss

o 
di

 in
no

va
zi

on
e

Innovazione di 
prodotto

Innovazione di 
Strategia

Innovazione di 
Processo

Innovazione

Diversificazione 
di Processo

Diversificazione 
di Prodotto

Vantaggio 
Competitivo di 

ricerca

Vantaggio 
CompetitivoSegmento

Small Business 

Small Caps

Leadership di Costo

Differenziazione

Innovazione di Prodotto e di Processo
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Europa Sud

55%

36%

9%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

<100k total
segment customers

100-500k total
segment customers

>500k total
segment customers

db Europa Sud

81%

19%

83%

14%
3%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

% Micro customers
(<€500k)

% Small customers
(€500k < 2.5M)

% Medium customers
( €2 5 )

Dimensione del Segmento Small Business

Il 55% delle banche om Italia ha meno di 100.000 clienti Small Business, la 
maggior parte dei quali “micro” SB (fatturato < Eur 500k)

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Organizzazione in Sud Europa
Sempre più

 

banche che differenziano clientela ad alto e basso valore aggiunto, 
differenziano i loro canali distributivi per servirli

Uso di dedicati 
centri/sportelli per clienti SB?

 

Uso di dedicati 
centri/sportelli per clienti SB? Uso di normali sportelli?Uso di normali sportelli? Uso di centri remoti ?Uso di centri remoti ?

Si No

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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GAS SE CE WE

9,7%

-4,0%

6,3%

-4,9%

11,1%

-9,8%

13,4%

-12,8%
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-15,0%

-10,0%

-5,0%
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10,0%
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20,0%

Acquisizione Clienti e Attrition

Deutsche Bank ha un significativo miglior tasso netto di acquisizione negli ultimi 12 
mesi rispetto alle altre Banche Europee
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1,4% 1,3% 0,6% 0,8%

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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PROCESSO

PUNTI DI 
INFLUENZA

Processo sistematico di vendita per lo Small Business

La produttività del processo di vendita andrà valutata usando un processo sistematico di 
vendita che identifica un numero di Indici di Performance (KPIs)

Generazione 

contatti
Clienti Prospect

Meeting con 

cliente
Vendita

1

Attività

 

di 
generazione contatti

 

Attività

 

di 
generazione contatti

2

Qualità

 

di  
generazione contatti

 

Qualità

 

di  
generazione contatti

3

Qualità

 

di venditaQualità

 

di vendita

POTENZIALI  
LIMITI

PARAMETRI DI 
VALUTAZIONE 

Numero 
Targets 

disponibile

 

Numero 
Targets 

disponibile

Fonte di 
generazione 

contatti

 

Fonte di 
generazione 

contatti

Risorse 
disponibili per 

contatto

 

Risorse 
disponibili per 

contatto

Competenza 
Risorse/Back-office 

Competenza 
Risorse/Back-office 

Numero clienti 
contattati

 

Numero clienti 
contattati

Ratio 
Meetings/Contatti

 

Ratio 
Meetings/Contatti

Numero di 
meetings

 

Numero di 
meetings

Numero di vendite 
di prodotti

 

Numero di vendite 
di prodotti

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Europa Sud
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KPI: Contatti e Meetings con clienti Small Business in 
Sud Europa
La mancanza di metriche per activity management può essere un segno di non 
ottimizzazione della produttività
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Meeting/Contatti

0.410.41

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Europa Sud
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Total customer meeting Totale sales from meetings

Per ogni 24,8 clienti contattati settimanalmente 4,3 vendite effettuate (circa 20% dei contatti)
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KPI: Vendite per Contatti con clienti Small Business in Sud 
Europa

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009

Ratio 
Vendita/Meeting

0.420.42
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Europa Sud
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Attività
 

degli Small Business Bankers e dei Responsabili di 
Sportello
Il tempo impiegato in attività

 

a valore aggiunto da parte dei “Relationship Managers è
 limitato
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Customer 
sales & 

acquisition

Credit assessment 
& monitoring

Customer 
service

Attività
 

sistematica di
contatto con clientela 

Maggiore focalizzazione

Maggiore servizio
 

per il 
cliente

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009

Altro
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db For Businessdb For Business

Brand e comunicazione
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Innovazione di 
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Innovazione di 
Strategia

Innovazione di 
Processo

Innovazione

Diversificazione 
di Processo

Diversificazione 
di Prodotto

Vantaggio 
Competitivo di 

ricerca

Vantaggio 
CompetitivoSegmento

Small Business 

Small Caps

Leadership di Costo

Differenziazione

Innovazione di Prodotto e di Processo
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Prodotti

11 Prodotti Distintivi: La Gamma FlexiProdotti Distintivi: La Gamma Flexi
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Prodotti

22 Prodotti CompetitiviProdotti Competitivi
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Prodotti

33 Prodotti per la ricapitalizzazioneProdotti per la ricapitalizzazione
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Prodotti

44 Prodotti per il supporto esteroProdotti per il supporto estero
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55 Servizi UniciServizi Unici

Prodotti
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International Desks
Gestisce Richieste da altre nazioni per conto di PMI
Fornisce informazioni e contatti con altre nazioni
Fornisce informazioni circa nazioni e prodotti db per le PMI sul sito intranet
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66 Accordi Strategici per favorire accesso al credito delle PMIAccordi Strategici per favorire accesso al credito delle PMI

Prodotti
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Il Trend delle PMI è
 

ancora valido

Globalizzazione delle PMI: da driver locale a driver globale 
dell’economia e della crescita

Alta importanza e attravità
 

della PMI

Crescita della sofisticazione e del rischio

A

B

C
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Deutsche Bank –Una solida banca internazionale per le PMI

Competenze eccellenti nel nostro network 
internazionale di business bankers

Fornitore di prodotto eccellente, es. n. 1 nel 
Trade business a livello mondiale

Presente in 72 Paesi con filiali in 9 mercati 
internazionali
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