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dinamica ROE industria bancaria italiana
(val. %)

la redditività del sistema bancario continua ad ess ere sotto 
pressione …

0,6%

2012 E1998

la stima 2012 
sarà rivista in 

ribasso a seguito 
delle perdite di 

circa 2,5 Mld€
comunicate 

recentemente dai 
primi 10 

gruppi bancari

Fonte: Prometeia, Previsione dei Bilanci Bancari, febbraio 2013
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… e ancora spazi di aumento 
della produttività rispetto ai 
principali paesi europei …

PBL/ # sportelli
(mln €)

184,4

108,0

-71%

Spagna, Germania, Francia, UKFonte: elaborazioni Prometeia su dati BCE dicembre 2011

asset quality

produttività

efficienza 
operativa

le rettifiche sui rediti 
sono cresciute

a 13,8 Mld nel 2011

il cost/income
è cresciuto

al 67,8% nel 2011

le masse gestite per 
dipendente sono in 
lenta ma continua 
crescita dal 2008

… con dinamiche negative in 
particolare sulla qualità 
dell’attivo …
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… che evidenziano la necessità di intensificare il pr ocesso di 
razionalizzazione delle rete distributiva …

dinamica degli sportelli bancari 2008-’11
(mgl, %)

2008

2011

12

34
4041

46

11

33
384040

-8%

-5%-2%
-15%

-3%

Fonte: elaborazioni Prometeia su dati BCE dicembre 2011
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abitante per sportello 2008-’11
(# abitanti, %)

… per allinearsi al benchmark europeo non tanto per aumentare 
il numero di potenziali clienti per filiale …

992
1.6181.7461.989

4.967

1.158
1.7171.8082.045

5.464

+17%
+6%+4%+3%

+10%

2008

2011

Fonte: elaborazioni Prometeia su dati BCE dicembre 2011
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abitanti bancarizzati per sportello 2008-’11
(# clienti, %)

… ma soprattutto per incrementare il numero di clien ti serviti 
per filiale

2008

2011

917
1.3341.560

1.926

4.619

1.080
1.4511.657

1.982

5.137

+15%
+6% +8%

+3%

+11%

Fonte: elaborazioni Prometeia su dati BCE dicembre 2011
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La riduzione costi è la leva prioritaria dei princip ali piani 
industriali …

Fonte: elaborazioni Prometeia su dati Piani Industriali

obiettivi dinamica costi 
(CAGR PI)

6,7%
3,7%

3,4%
0,5%

7,5%
5,7%

-0,04%
0,20%

5,6%
-1,3%

1,00%
-4,30%

obiettivi dinamica ricavi 
(CAGR PI)

6,9%
7,3%

0,10%
0,80%

7,8%
6,9%

1,00%
-1,60%

Piano Industriale Precedente
Piano Industriale Attuale
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rete di 
filiali

(#, Var.%)

dipendenti 
(#, Var.%)

25
(2,4%)

30
(3,9%)

200
(6%)

400
(13,7%)

1.000
(18,2%)

1.655 
(9,3%)

700
(8,2%)

1.571
(8,1%)

3.500
(6,1%)

4.600
(14,8%)

5.000
(7,7%)

15.371
(8,5%)

miglioramento potenziale del 
PBL per sportello*
da 108 a 113 Mln€

… con obiettivi di razionalizzazione ancora «poco» ambizi osi 

miglioramento potenziale del 
PBL per dipendente*
da 11 a 12 Mln€

+ 5%

+ 9%

Fonte: elaborazioni Prometeia su dati Piani Industriali*a PBL costante

obiettivi 
piani 

industriali
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bisogna andare oltre la sfida della razionalizzazione 
ricercando nuove opportunità nella globalizzazione dig ital

Fonte: Prometeia, Analisi dei Microsettori, Novembre 2012

dinamica ROE per settore

20112005

-8%

8%

2%

Digital Manufact. Banche
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mobilemobile

40

25%

66%

# medio di 
volte in cui 
si utilizza il 
telefono al 

giorno

persone 
utilizzano il 

tablet/ telefono 
in bagno

persone dorme 
accanto al telefono

multitaskingmultitasking

5,8
Mln

italiani utilizzano PC la 
metà del tempo che 

passano alla TV

italiani utilizzano 
cellulare o tablet la 
metà del tempo che 
passano alla TV

8,4
Mln

26%

individui cercano informazioni 
sul tablet

utenti Facebook dal 
2008 al 2012

tweet al giorno

400 
Mln

670%

nuovi utenti internet 
dal 2008 al 2013

socialsocial

53%

oggi il consumatore è sempre più …

Fonte: elaborazioni Prometeia su dati EFMA Face-to-Face Aprile 2011
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la «globalizzazione digitale» va governata … non subita !

selezionare 
la clientela
selezionare 
la clientela

diversificare 
l’offerta
diversificare 
l’offerta

ottimizzare 
il pricing
ottimizzare 
il pricing
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contatti

informazioni

la filiale da canale prevalente a «nucleo» di un nu ovo 
ecosistema …

filiale

digital

social

consulenza

servizi a 
valore

educazione 
al digitale

mobile 
app.

online banking

crowd 
funding

m-payment sportello 
virtuale

digital 
marketing

ubiquity

cross 
industry 
loyalty 

program

bisogni

co
nv

en
ie

nc
e

co
nv

en
ie

nc
e

phone 
banking

+

marketplace 
b2b/ b2c

+

+
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REGIA CENTRALIZZATA DI 
MARKETING

ECOSISTEMA

… che richiede un’efficace «regia» centralizzata di ma rketing 
abilitante la concreta attuazione dei modelli «custo mer-centric»

big data

analytics

pianificazione
micro-fondata

Monitoraggio real time

price optimizationfiliale

digital

social

nuovi servizi 
personalizzati

supporto 
every-time 

every-where
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nostre esperienze testimoniano l’importanza di porre solide 
fondamenta nel percorso verso il nuovo ecosistema …

obiettivi per cliente 

«full potential» commerciale

bisogni

conoscenza a 360 °°°° del cliente

dinamica attesa 

recupero produttività

algoritmi definizione benchmark

obiettivi UO/ gestore

modello di pianificazione 
«micro-fondata»

P.O. 1-2y GP 2 Polizza 3 …

PO in scadenza

Polizza index in 
scadenza

Quota di 
amministrato

Flussi di new money

100

100 300

500

flusso 
di cassa

impieg
hi

fo
nt

i

processi di riconciliazione

lavoro e sostentamento

• hobbies
• abbigliamento
• ristorante
• cultura e sport
• viaggi e vacanze
• ...

• acquisto
• manutenzione
• protezione beni
• ...

• spese sanitarie
• successione
• ...

• pensione
• integrazione
• ...

• conoscenza
• difesa
• crescita
• speculazione
• ...

• stipendio
• tasse
• alimentari
• scuola
• mobilità

Semplificare 
la relazione

Gestire la cassa e i 
consumi primari

Sostenere
le spese 

occasionali

Acquistare 
immobili

Proteggere
i beni

Proteggere la 
famiglia

Avvalersi di un 
servizio di 

consulenza

Valorizzare il 
patrimonio

Accumulare

Disporre 
della liquidità

Assicurare
il futuro

FAMIGLIE 
CONSUMATRICI

vita e salute

• affitto
• utenze
• economie di 

tempo
• ...

comprensione
del profilo 

comportamentale e 
regolamentare del 

cliente 

definizione
obiettivi per cliente 

allineati al suo 
potenziale 

disponibilità continua 
di indicazioni di 

sviluppo commerciale 
per cliente
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R
IS

U
LT

AT
I

… con primi interessanti risultati sulla crescita de lla produttività

realizzabilità obiettivi di budget

crescita delle masse

miglioramento efficacia  targeting 
campagne

+15-
20%

2-3 x

fino al 
5%
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grazie per l’attenzione!

fabio.girotto@prometeia.it

Prometeia
Bologna | Milano | Roma


