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2010: Muoversi verso l’alto in uno scenario incerto

v’ Funding |

Bassi costi del capitale nel 2006 e 2007
difficilmente ripetibili:

- aumento del costo sull’interbancario

- scarsita del capitale

- competizione per assegnazione del capitale

v Perdite su crediti

Necessita di compensare ’aumento delle
perdite su crediti con un piu che proporzionale
aumento dei ricavi

v’ 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 ?

EuroZone PMI vs. Eurostat GDP |

P, Output Index GDP, q%c
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PMI Index: Livelli di produzione (25%)
Nuovi ordini da clienti (30%)
Tempi di consegna merci piu veloci meno veloci? (15%)
Scorte (10%)
Livelli di occupazione (20%)

Fonte: Markit
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Import — Export in ripresa

Import di beni e servizi
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Ruolo banche vs. imprese
Banche nel mirino nel 2009
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La difesa delle Banche
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Source: Banca di Italia, bollettino statistico. Dati in milioni di €.
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Indice di diffusione del credito
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Fonte: Banca di Italia
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Strategia e Obiettivi

Much to catch up on

Car ownership per 1,000 population of driving age

OPPORTUNITA’
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Source: Morgan Stanley

Crossover point
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Strategia e obiettivi

Cambiamento scenario economico globale

Quale sara la prossima locomotiva ?

Public debt, % of GDP, GDP-weighted (baseline)
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Emerging markets
PMI - Dalla delocalizzazione della produzione

OPPORTUNITA’ alla delocalizzazione dei mercati
Deutsche Bank - International Banking Partner
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Accesso del Credito in Italia
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La definizione di accessibilita al credito

[ Indice sintetico di inclusione creditizia

[ Costruzione di un indice di accessibilita al credito
variabiletra0 e 1

O La facilita di accesso (inclusione creditizia) appare piu limitata al
sud e nelle zone economicamente meno sviluppate

Deutsche Bank
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La definizione di PMI: Conoscere il mercato

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

Definizione di PMI della Commissione Europea:

La definizione di Piccola Media Impresa cambia da Banca a Banca
rispetto alla definizione della Comunita Europea.
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In ltalia ci sono ~ 5Milioni di societa prevalentemente nel Nord

Forte magioranza di societa con
fatturato < € 3M Forte concentrazione al Nord Italia

#,
Fatturato migliaia

~5'000

societa x
provincia

arge Corporate
(Ve Noz.LCN I Mid-Corporate

€ 250M

A
4
il
e 5

€ 50M '
Small Cap

€3M

\
€1M k

> Small Business
€05M

J

1. Small Cap 2. Mid Cap # imprese per regione (migliaia)

Source: ISTAT, Osservatorio Asia, BCG analysis [J+500k Il 300-500k I 100-300k Ml <100k
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Con mix diverso di settori

SB dominato da microimprese? in Mid/Large corporate piu attive in settore
Commercio e altri servizi maifatturiero
Total # companies Total # companie
CT CEIMCTT - 4380 EDENE™ CIYNETY
# dipendenti 11% 4% 2% # employee 4% 1% 3% 7%
+250

10-19

50-249

<>
Cao
G220

20-49

Manifattura ~ Commercio* Altro? Manifattura Commercio® Altro?
Costruzioni Costruzione

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
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...ed una crescita nelle attivita internazionali
Export and participation in societa estere sempre pit nel DNA delle societa Italiane

~70% delle societa con export ~ 15'000 societa estere con
locate nel Nord Italia partecipazioni di societa Italiane.
€Bn Ersu>
400 -
7/ Europa Ovest
300 -
Nord Ovest Europa Est
200 Asia
Nord Est
Nord America
100 -
Centro Sud America
/ Mediterraneo
Sud e Isole sAfrica

2002 2007

Source: ISTAT, Osservatorio Asia, Istituto per il Commercio Estero, BCG analysis
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| piu importanti prodotti richiesti dalle PMI

Prodotti transazionali dominanti per le Sb

Prodotti utilizzati dagli Small Business

Transaction

0,
banking S

Breve Termine

30%

Medio Termine

Prodotti di
investimento

30%-

Leasing

Trade
Finance

Source: Eurisko, Market research, BCG analysis
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Finanza Strutturata

Trade finance and cash mgmt: richiest
dalle Mid Corporate

Prodotti utilizzati da Mid and Large Corporate

Transaction

0
banking 98%

Breve Termine

Medio Termine

Trade
Finance

Cash
Management

Deutsche Bank
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Imprenditorialita

[ Definizione: La ricerca di opportunita oltre le risorse a disposizione ]

e

[ Mix di capitali e risorse per sostenere ]

'imprenditorialita

Venture

Capitalist Universita

Imprenditorialita
replicativa o innovativa

e

Maggiore peso economico

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

P Andamento Cash Flow

i’i % yoy USD bn
A — ndustrial capacity (lhs)
' ——— Corporate cash flow less business fixed investment {rhs,jm

150

0

1968 1972 1976 1980 1984 1988 1992 1996 2000 2004 2008
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L'innovazione e sempre piu difficile

Oltre il 50% dei top manager non ...ma i principali limiti all'ottenere
sono soddisfatti del ritorno migliori ritorni sono controllabili dal
sull'innovazione... management

% top manager non soddisfatti

60 -

40 -

20 -

54 >’ Lunghi tempi di sviluppo

Cultura avversa al rischio

48

Difficolta a selezionare le idee giuste
Mancanza di coordinamento interno
Basso insight sul consumatore
Incapacita di misurare i risultati

Mktg e comunicazione inefficace
Incentivi slegati dai risultati innovazione

Pochi breakthrough

Basso suppporto dai leader

2006 2007 2008 -
% di risposte

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

Small Caps

* Qualita e Consulenza
* Range di prodotti e servizi

PMI con fatturato > € 2,5 mn

Small

* Prodotti standardizzati

* |l cliente seleziona i prodotti
sulla base del migliore match

Artigiani, retailers, professionisti, tra caratteristiche e bisogni

ditte individuali e PMI con * Cross-selling di prodotti

fatturato < €2,5 mn Business/Private Clients

Business
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Innovazione di Prodotto e di Processo

I Brand e comunicazione I I Innovazione I

Innovazione di Innovazione di
prodotto Strategia

Innovazione di
Processo
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Vantaggio
Segmento Competitivo di
ricerca

Vantaggio
Competitivo

Leadership di Costo di Prodotto

. Diversificazione
Small Business

‘ Diversificazione ‘

Differenziazione )
di Processo

‘ Small Caps
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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 500Kk)
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SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Organizzazione in Sud Europa

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

Uso di dedicati

centrilsportelli per clienti SB? Uso di normali sportelli? Uso di centri remoti ?

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Acquisizione Clienti e Attrition

Deutsche Bank ha un significativo miglior tasso netto di acquisizione negli ultimi 12
mesi rispetto alle altre Banche Europee

20,0%
d 15,0%
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= 9% clienti acquisiti su totale - % clienti persi su totale Clientela netta acquisita

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Processo sistematico di vendita per lo Small Business

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

PUNTI DI AtthIté di . Qu_alité di . Qualita di vendita
INFLUENZA generazione contatti generazione contatti
Generazione Meeting con
PROCESSO Clienti Prospect i Vendita
contatti cliente
POTENZIALI Huniare Funizd _ Risorse Competenza
LIMITI Targets generazions disponibili per Risorse/Back-office
disponibile contatti contatto
PARAMETRI DI Numero clienti _Ratio _ Numero di Numero di vendite
VALUTAZIONE contattati Meetings/Contatti meetings di prodotti

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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KPI: Contatti e Meetings con clienti Small Business in
Sud Europa

La mancanza di metriche per activity management puo essere un segno di non
ottimizzazione della produttivita

407 Ratio
Meeting/Contatti
35
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§ 30
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Total Customer contacted m Total customer meeting
SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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KPI: Vendite per Contatti con clienti Small Business in Sud

Europa

Per ogni 24,8 clienti contattati settimanalmente 4,3 vendite effettuate (circa 20% dei contatti)

Benchmarks
Small Business Bankers meetings e
vendite

Total customer meeting ® Totale sales from meetings

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Ratio

10,2

Europa Sud
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Small Business

Si conferma un buon equilibrio tra finanziamenti e depositi nell’Europa del Sud

Finanziamenti e Depositi medi

Finanziamenti in essre per cliente Small Business (€)

30000, -

25.000F —

20.000

15.000

10.0001

customer

ST Loans
outstanding
per SB
customer

Europa Sud

SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Deposito per cliente Small Business customer (€)

30.0007 -
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Attivita degli Small Business Bankers e dei Responsabili di

Sportello
Il tempo impiegato in attivita a valore aggiunto da parte dei “Relationship Managers é
limitato
Altro
Customer Attivita sistematica di
Customer CE[-TR.

contatto con clientela

service acquisition

Maggiore focalizzazione

(esempio)

\'.\‘j‘\\ 32%

-

e

_ Maggiore servizio per il
Credit assessment )
& monitoring cliente
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SOURCE: Data Base DB e Finalta: Settembre 2009
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Innovazione di Prodotto e di Processo

I Brand e comunicazione I I Innovazione I

Innovazione di Innovazione di
prodotto Strategia

Innovazione di
Processo

o
c
2
N
©
>
[°]
c
£
©
[*]
@
7]
©
l—

Vantaggio
Segmento Competitivo di
ricerca

Vantaggio
Competitivo

Leadership di Costo

‘ Small Business ‘ Diversificazione ‘

di Prodotto

‘ Diversificazione ‘

Differenziazione )
di Processo

‘ Small Caps
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del rading

v
\ 384 glornl \ il

mm. &pa s Oplona Term-out
Inea 3 m :

db PMI FlexiPremium

db PMI FlexiPremium \ 47 mesl

Il finanziamento chiedents ale e 8 . : Cpmiona Term-out
iziona il jio di azione

del vostro Busi

Dimensione Cliente 2010 - ABI — Roma, 26 Marzo 2010 pagina 36 Deutsche Bank




Prodotti

) di azione

di PMI Blue

dix PRI Energia

Irvasdmsnto

io di azione

A iz s e P 1

Impdanto @ Risparmio Enengetion
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Prodotti

e Proclote

RPERaNIcapItalizzazione

J

db PMI ReCharge

Struttura

K 13mesi| K 47 mesi |

db PMI ReCharge

L'anticipo di capitale
! " Commissione messa a disposizione fondi € 150
a + carica al vostro business
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Prodotti

0 EIOUGIUNEINISUPPOIo ester:

db PMI Trade Flow

La soluzione dinamica per i vos

nbi internazionali

Esempio utilizzo linea revolving € TMM: Min. Spread: da 0,50%

10°mese I 12 mesi
opzione
richiesta
rinnovo

Management Fee: da min. 0,90% p.a. in funzione del rating
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Prodotti
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International Desks

B Gestisce Richieste da altre nazioni per conto di PMI
B Fornisce informazioni e contatti con altre nazioni
B Fornisce informazioni circa nazioni e prodotti db per le PMI sul sito intranet

International International

L
RM advises ID advises ID informs BM in
business to ID business to 1D Shanghai

RM goes out to
subsidiary

Mother company Subsidiary

— Communication flow Deutsche Bank

Deutsche Bank
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Prodotti

ICINpEer favorire accesso al credito delle PMI

_ PM_I Competitive

anziamento

db PMI Competitive & la risposta di Deutsche Banks

per tutte le piccole @ medie imprese alla ricerca
di nuovi orizzonti di crescita, nuove strategie 5,
di i nuove ive di itivi

N

oo 4GB 1400 -85 OB

S /6: E A Passion to Perform. Deutsche Bat
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Il Trend delle PMI e ancora valido
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Deutsche Bank —Una solida banca internazionale per le PMI

Presente in 72 Paesi con filiali in 9 mercati
internazionali

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

Competenze eccellenti nel nostro network
internazionale di business bankers
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