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L'ultima manovra di politica monetaria: forte impulso al credito 
all'impresa 

C.a. 400 €miliardi (di 75 

in Italia) di "liquidità a 

basso costo" per le 

Banche nei prossimi 4 

anni da utilizzare per 

erogazioni di credito al 

sistema economico 
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Necessario scaricare "in modo corretto" i 75 €miliardi di 
erogazione al fine di evitare una nuova ondata di deteriorati 

Nell'attuale 

contesto, 

necessario 

evitare che 75 

€miliardi di 

nuove erogazioni 

si trasformino 

in: 

c.a. 10,2 
€miliardi di 

crediti in 
default 
c.a. 1 

€miliardo 
di rettifiche 
su crediti 

c.a. 5 
€miliardi di 
fabbisogno 
di capitale 

Come ? 
Adottando 

una bussola 
per valutare 

a chi e 
come 

erogare 
credito 
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Le Strategie Creditizie sono lo strumento fondamentale per 
indirizzare le erogazioni   

Cosa sono le  
Strategie 

Creditizie? 

Dove si 
"collocano"? 

•  Sono di supporto all'interna 
filiera commerciale e creditizia 
nel day-by-day e permettono 
di mantenere piena coerenza 
tra: 
-  La strategia della Banca (di 

rischio, rendimento, 
posizionamento, etc..) e … 

-  … l'attività di erogazione e di 
interfaccia con il Cliente 

Framework     Bain & Co.  
Capital & Liquidity Management 

Risk  
Appe- 

tite 

Strategie 
Creditizie 

Monitoraggio 

Risk Limits 

Gestione attiva del 
capitale e della liquidità 

S 
T 
R 
A 
T 
E 
G 
I 
A 
 
D 
I 
 
G 
E 
S 
T 
I 
O 
N 
E 
 
D 
E 
L 
 
R 
I 
S 
C 
H 
I 
O 
 

High level 

Low level 

M
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e, S
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ti e p
rocessi 

d
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n
zion
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en

to 

Strumenti di gestione operativa 

Pricing Autonomie ... 

Infrastruttura Operativa  
(impianto, strumenti, soluzioni, ...) 

Credito Liqui- 
dità … 

Merca- 
to 

•  Sono lo strumento per definire a 
quali clienti, in quale ammontare, 
con quali prodotti, a quale   
prezzo e con quale durata erogare 
credito  
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•  Definizione di regole creditizie 
per indirizzare l'attività di 
lending/"ri-orientare" il 
portafoglio al fine di: 

-  raggiungere la 
portafogliazione target 
(identificata nella fase di portfolio 
optimization) 

- migliorare il profilo di rischio 
del portafoglio 

•  Distribuzione ottimale del 
credito fra segmenti/settori/
prodotti con l'obiettivo di 
generare nel tempo risparmi 
strutturali in termini di 
assorbimento di capitale e 
costo del rischio 

Portfolio  
 

Optimization 

Credit 
Deployment  

&  
Decision 

Strate
gie  

Credit
izie 

Le strategie creditizie si compongono di 2 componenti: 
Portfolio optimization e Credit Deployment & Decision 

Dove 
andare? 

Come 
arrivarci

? 
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Portfolio Optimization: partendo dall'assessment del portafoglio 
Banca … 

ILLUSTRATIVO 

Frontiera 
efficiente 

Rendimento 

R
is

ch
io

 

+ - 

+ 

- 

Bank 
3 

Bank
2 

Bank 
1 

Bank 
5 

Bank 
4 

Benchmark 
esterno: 
rischio / 

rendimento 
vs 

competitor 

CORPORATE 
& SME 

- 
Analisi 

rischio / 
rendimento 
settoriale 

Accordato 5.361 
Perdita Attesa 52,0 
Capitale Economico 194,5 
Proventi Operativi Netti 63,4 
Spread All In 1,2% 
PA/Accordato 1,0% 
Ec. Cap./Accordato 3,6% 

Capitale Economico 
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… possibile migliorarne il posizionamento di rischio  
rendimento attraverso la "redistribuzione" delle crescite  

Portafoglio 
Strategico 
Ottimale 

Corporate & 
SME  

- 
Post 

Allocazione 
Strategica 
del Credito 

Matrice di rischio rendimento - Corporate (€ Mln) 
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ILLUSTRATIVO 
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Busines
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Privati 

Corporate 
& SME 

Altro Privati 

Small 
Busines

s 

Portafoglio Strategico Ottimale 
Banca – Post Allocazione Strategica 

del Credito 

ILLUSTRATIVO 

Capitale 
Economico 
(€ Mln) 

Accordato per settore (€ Mln) Sintesi economics Corporate (€ Mln) 

Accordato 5.361 5.634 5,1% 
Perdita Attesa 52,0 52,5 +0,9% 
Capitale Economico 194,5 199,9 2,8% 
Proventi Oper.Netti 63,4 71,1 12,0% 
Spread All In 1,2% 1,3% +8 bps 
PA/Accordato 1,0% 0,9% -10 bps 
Ec. Cap./Accordato 3,6% 3,5% -8 bps 

Δ vs As is 

As is Optimized 
Optim. vs as is 

6,4% 

5,0% 

6,3% 

7,0% 

7,0% 

-2,3% 

6,7% 

-0,4% 

6,2% 

6,4% 

5,9% 

7,9% 

7,9% 

-2,1% 

As is Optimized 

ILLUSTRATIVO 
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Corporate 

Privati 

Small 
Business 

Credit Deployment & Decision: Esempi di strumenti di indirizzo per la Rete 
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Per la clientela corporate è possibile definire Share of Wallet
target differenziate per rating, dimensione, LGD e settore del 
cliente

Livello di 
Strategia

Forti Medi Deboli
LGD

Piccole aziende 
2,5-50€mln 

Medie aziende
50-150€mln

Grandi aziende 
>150€mlnRating 

(PD media)

9 (1,64%)
10 (2,45%)

5 (0,33%) 
6 (0,50%)

7 (0,74%)
8 (1,10%)

1 (0,07%)
2 (0,10%)
3 (0,15%)
4 (0,22%)

14 (12,15%) 
15 (18,13%)

11 (3,66%)
12 (5,46%)
13 (8,15%) 

Forti Medi Deboli
LGD

Forti Medi Deboli
LGD

70% 55% 50% 55% 50% 45% 45% 40% 35%

65% 50% 45% 45% 40% 35% 40% 35% 30%

55% 40% 35% 35% 30% 25% 35% 30% 25%

45% 30% 25% 25% 20% 15% 15% 15% 10%

35% 20% 15% 15% 10% 10% 10% 5% 5%

0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

1. Crescita
e sviluppo

2 Sviluppo
controllato

3. Gestione
equilibrata

4. Gestione
e protezione

5. Riequilibrio

6. Disimpegno

Leve di intervento settoriali

Altri
settori (minore 
velocità di uscita 

dalla crisi)

Settori 
secondari 

(maggiore velocità 
di uscita dalla crisi)

Settori 
anticiclici 

(rischio in 
miglioramento)

Settori 
selezionati Leve di intervento

Settori 
prioritari

(maggiore velocità 
di uscita dalla crisi)

• Nessun miglioramento 
sulla scala maestra ai fini 
della determinazione della 
Quota di Inserimento 
Target(1)

• Selezione specifica dei 
clienti con migliori 
prospettive

• Miglioramento di 3 livelli 
sulla scala maestra ai soli 
fini della determinazione 
della Quota di Inserimento 
Target(1)

• Miglioramento di 3 livelli 
sulla scala maestra ai soli 
fini della determinazione 
della Quota di Inserimento 
Target(1)

• Miglioramento di 2 livelli 
sulla scala maestra ai soli 
fini della determinazione 
della Quota di Inserimento 
Target(1)

Definizione di strategie di 
intervento sulla base del 

Rating del cliente

Differenziazione delle Quote di Inserimento 
sulla base della dimensione e della LGD del 

cliente

Definizione di Quote di Inserimento 
(accordato Banca / Accordato Sistema) 

target

Valorizzazione 
della componente 

settoriale 
attraverso notch-
up della Quota di 

Inserimento

A B C

D
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C

or
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Share of Wallet target su accordato (non vincolanti)

CONCEPT DA 
PERSONALIZZARE  
SULLA BASE DELLE 
CARATTERISTICHE 

BANCA
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Concept Privati

Per la clientela privati il concept prevede la differenziazione del 
rapporto rata reddito sulla base del rischio cliente  della tipologia 
di operazione

Soglia 
Rata/Reddito

Situazione attuale

Rischio 
Basso

Rischio 
Medio

Rischio 
Alto

Attuale 
limite

Rischio 
Medio 
Alto

Concep di modello

Rischio 
Basso

Rischio 
Medio

Rischio 
Medio 
Alto

Rischio 
Alto

Nuovo 
limite

Attuale 
limite

Soglia 
Rata/Reddito

t 

Da soglie 
di Rata / 
Reddito
indiffe-
renziate 

per 
rischio

cliente ...

... a soglie 
di Rata / 
Reddito 

integrate 
con 

l’analisi di 
rischio 
della 

clientela

Concessione non 
vincolata

No lending / gestione 
per eccezioni

Concessione 
vincolata

Legenda

Bassa

Medio

Medio
Alto

No 
Lending

Rata Reddito

Rata Reddito

Rata Reddito

50%

45%

40%

45%

40%

30%

35%

30%

20%

20%

20%

20%

55%

50%

40%

Variabili LTV
≤ 80%

HLTV

Credito al
consumo CQS

Visione
comples-

siva
cliente

Classe
rischio

Mutui

Definizione di strategie di 
intervento sulla base del 

Rating del cliente

A
Definizione di soglie Rata / 
Reddito massime accettabili 

Differenziazione soglie per 
tipologia di prodotto

Le
ve

S
tr

at
eg

ic
h

e
d

i I
n

te
rv

en
to

-
R

et
ai

l

Definizione di 
soglie 

massime sul 
cliente 

comprendenti 
tutte le 

posizioni 
debitorie 

(comprese 
quelle con altri 

istituti)

B C

DRapporto rata / reddito massimo accettabile

CONCEPT DA 
PERSONALIZZARE  
SULLA BASE DELLE 
CARATTERISTICHE 

BANCA
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Per la clientela Small Business è possibile definire una distrubuzione
ottimale dell’accordato per singola Area Territoriale (o filiale) sulla base 
di scenari di evoluzione del rischio e di miglioramento della LGD

Classifica-
zione delle 

Aree 
Territoriali

Definizione 
delle Leve 

Strategiche 
di 

Intervento 
per Area 

Geografica

Differenzia
zione delle 

Leve 
Strategiche 
sulla base 
di scenari 

di 
migliorame

nto della 
LGD

Concept Small Business

• Classificazione delle 
Aree Territoriali in 
quattro quadranti, 
sulla base di

- profilo di rischio 
attuale: perdita 
attesa / accordato 

- evoluzione 
prospettica del 
profilo di rischio 
(delta PD a 3 anni)

• Definizione, per ogni 
Area Geografica, delle 
Leve Strategiche di 
Intervento in termini di 
distribuzione ottimale 
dell’ accordato per 
classi di rating sulla 
base del quadrante di 
appartenenza

• Differenziazione, 
per ogni Area 
Geografica, delle 
Leve Strategiche di 
Intervento sulla 
base di scenari di 
miglioramento 
della LGD
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Aree Territoriali

Note: Analisi effettuate utilizzando modello di rating 2010

Indirizzi Gestionali Creditizi differenziati in funzione del posizionamento 
delle Aree Territoriali rispetto al rischio attuale e prospettico (cfr slide 
successiva)

Matrice di classificazione delle Aree Territoriali e logiche di ribilanciamento rischiosità

Le
ge

nd
a Accordato AT

Indirizzi Gestionali 
Creditizi

Evoluzione Rischio
(Var.% PD Attesa 2013)

Media Migliore della 
media

Peggiore della 
media

3
Ricomposizione 
portafoglio

1 Sfruttare il 
vento a favore

P
A

/A
cc

or
d

at
o 

A
tt

u
al

e

M
ed

ia
A
lt
o

4

B
as

so

2Contrastare il 
peggioramento

Contenere gli
effetti negativi

Small Business SME Retail - Fase 2: Identificazione delle leve gestionali e 
definizione indirizzi differenziati (1/3)
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Small Business SME Retail - Identificazione delle leve gestionali e 
definizione indirizzi differenziati (2/3)

Profilo di rischio portafoglio 
attuale 

Totale quadrante

Profilo di rischio con delta PD da 
scenario

Totale quadrante
Indirizzo Gestionale 

Creditizio
Percentuale di riferimento di accordato

Totale quadrante

Profilo di rischio migliore della media Effetto MKT positivo  su clientela investment grade

Profilo di rischio migliore della media Effetto MKT negativo su clientela investment grade

Profilo di rischio migliore della media Effetto MKT positivo  su clientela investment grade

Profilo di rischio migliore della media Effetto MKT negativo su clientela investment grade

3 1

4 2

2 1

4 2

3 1

4 3

3 1

4 2

Far leva sulle 
dinamiche di 
mercato per 

migliorare il profilo 
di rischio atteso

Contrastare il 
peggioramento

attraverso uno shift
su clienti investment
grade rispetto alle 

dinamiche di 
mercato

Approfittare delle 
prospettive 

positive per un 
forte shift su clienti 
investment grade

Recuperare quota 
investment grade

vs dinamiche di 
mercato

Sfruttare vento a favore

Contrastare

Approfittare

Limitare i danni

Gli indirizzi sono 
declinati per singola 

Area Territoriale

-1%

+1%

+2%

-2%

-1%

+1%

+2%

-2%
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Small Business SME Retail - Fase 2: Identificazione delle leve gestionali e 
definizione indirizzi differenziati (3/3)

Note: Profilo di rischio atteso calcolato considerando LGD costanti (mantenimento del mix forme tecniche del portafoglio attuale)

• Declinazione degli Indirizzi Gestionali 
Creditizi per diversi livelli di LGD media 
delle classi di rating a parità di 
Accordato complessivo e Capitale 
Economico (rispetto obiettivi Indirizzi 
Strategici Creditizi)

• Opportunità di incremento incidenza 
accordato su classi di rating BB+/BB-
e B+/B- a fronte di un decremento della 
LGD media di classe di rating 
(presenza di maggiori fattori mitiganti)

Articolazione accordato 
con LGD attuali

Premessa metodologica

Opportunità di incrementare il peso delle classi di rating BB+/BB- e B+/B- a 
fronte di un incremento dei fattori mitiganti (minore LGD)

Articolazione accordato con 
LGD inferiori

ILLUSTRATIVO
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24% 

51% 

15% 

1%

-

+4%

+3%

-

-

+8%

+5%

-

Da AAA 
a A-

Da 
BBB+ a 
BBB-

Da BB+
a BB-

Da B+ a 
B-

CCC

Area 1 Area 2
Macro classe 

di Rating 

....

Nessun limite

Nessun 
incremento

Attuale -10% -20%

2013 – ipotesi LGD
Oggi

Attuale -10% -20%

2013 – ipotesi LGD
Oggi

Attuale
Oggi

Nessun limite8% 

22% 

52% 

16% 

1%

18% 

59% 

17% 

1% 

4% 

18% 

59% 

17% 

1% 

........

Nessun 
incremento

-

+4%

+3%

-

-

+8%

+5%

-

100% 100% 100%

Definizione di 
strategie di 
intervento 

sulla base del 
Rating del 

cliente

A
Definizione dell’incidenza 

dell’accordato per classe di 
rating ottimale (sulla base del 

quadrante di appartenenza

B
Differenzazione della 
distribuzione ottimale 
sulla base di scenari di 

miglioramento della LGD

C

CONCEPT DA 
PERSONALIZZARE  
SULLA BASE DELLE 
CARATTERISTICHE 

BANCA

Distribuzione ottimale dell’accordato per classe di 
rating e Area Territoriale

Credit Deployment & Decision:  
esempi di best practices 

• Rapporto rata / reddito massimo accettabile 
per singolo cliente differenziata per: 

- rating cliente 
- prodotto 
- caratteristiche del prodotto (es. mutui HLTV) 

• Share of Wallet (accordato Banca / Accordato 
Sistema) target per singolo cliente differenziate per: 

- rating cliente 
- dimensione cliente 
- Tipologia prodotti / LGD 
- View prospettica su settori di appartenenza 

• Distribuzione ottimale dell’accordato per 
nucleo di filiali differenziata per: 

- classe di rating 
- view prospettiche di rischio 
- Tipologia prodotti / LGD 
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L'applicazione di un framework di Strategie Creditizie evoluto 
permette di raggiungere importanti benefici 
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• Definizione di regole creditizie 
per indirizzare l'attività di 
lending/"ri-orientare" il 
portafoglio al fine di:

- raggiungere la 
portafogliazione target 
(identificata nella fase di portfolio 
optimization)

- migliorare il profilo di rischio 
del portafoglio

• Distribuzione ottimale del 
credito fra 
segmenti/settori/prodotti con 
l'obiettivo di generare nel 
tempo risparmi strutturali in 
termini di assorbimento di 
capitale e costo del rischio

Portfolio 

Optimization

Credit 
Deployment 

& 
Decision

Strat egie 
Credit izie

Le strategie creditizie si compongono di 2 componenti: 
portfolio optimization e credit deployment & decision

Dove andare?

Come 
arrivarci?
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… possibile migliorarne il posizionamento di rischio 
rendimento attraverso la "redistribuzione" delle crescite 

Portafoglio 
Strategico 
Ottimale 

Corporate & 
SME 

-
Post 

Allocazione 
Strategica 
del Credito

Matrice di rischio rendimento - Corporate (€ Mln)
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Riduzione / incremento del peso 
relativo del settore

Posizionamento Banca vs 
Competitor - Post Allocazione 

Strategica del Credito

Rendimento

R
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-

Bank
3
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5
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K 6
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ILLUSTRATIVO

Rendimento

R
is
ch
io

+-

+

-

Small
Busines

s

Corporate

Altro
Privati

Corporate 
& SME

Altro Privati

Small
Busines

s

Portafoglio Strategico Ottimale 
Banca – Post Allocazione Strategica 

del Credito

ILLUSTRATIVO

Capitale
Economico
(€ Mln)

Accordato per settore (€ Mln)Sintesi economics Corporate (€ Mln)

Accordato 5.361 5.634 5,1%
Perdita Attesa 52,0 52,5 +0,9%
Capitale Economico 194,5 199,9 2,8%
Proventi Oper.Netti 63,4 71,1 12,0%
Spread All In 1,2% 1,3% +8 bps
PA/Accordato 1,0% 0,9% -10 bps
Ec. Cap./Accordato 3,6% 3,5% -8 bps

Δ vs As is

As is Optimized
Optim. vs as is

6,4%

5,0%

6,3%

7,0%

7,0%

-2,3%

6,7%

-0,4%

6,2%

6,4%

5,9%

7,9%

7,9%

-2,1%

As is Optimized

ILLUSTRATIVO
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Corporate

Privati

Small
Business

Credit Deployment & Decision: Esempi di strumenti di indirizzo per la Rete
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Per la clientela corporate è possibile definire Share of Wallet
target differenziate per rating, dimensione, LGD e settore del 
cliente

Livello di 
Strategia

Forti Medi Deboli
LGD

Piccole aziende 
2,5-50€mln 

Medie aziende
50-150€mln

Grandi aziende 
>150€mlnRating 

(PD media)

9 (1,64%)
10 (2,45%)

5 (0,33%) 
6 (0,50%)

7 (0,74%)
8 (1,10%)

1 (0,07%)
2 (0,10%)
3 (0,15%)
4 (0,22%)

14 (12,15%) 
15 (18,13%)

11 (3,66%)
12 (5,46%)
13 (8,15%) 

Forti Medi Deboli
LGD

Forti Medi Deboli
LGD

70% 55% 50% 55% 50% 45% 45% 40% 35%

65% 50% 45% 45% 40% 35% 40% 35% 30%

55% 40% 35% 35% 30% 25% 35% 30% 25%

45% 30% 25% 25% 20% 15% 15% 15% 10%

35% 20% 15% 15% 10% 10% 10% 5% 5%

0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

1. Crescita
e sviluppo

2 Sviluppo
controllato

3. Gestione
equilibrata

4. Gestione
e protezione

5. Riequilibrio

6. Disimpegno

Leve di intervento settoriali

Altri
settori (minore 
velocità di uscita 

dalla crisi)

Settori 
secondari 

(maggiore velocità 
di uscita dalla crisi)

Settori 
anticiclici 

(rischio in 
miglioramento)

Settori 
selezionati Leve di intervento

Settori 
prioritari

(maggiore velocità 
di uscita dalla crisi)

• Nessun miglioramento 
sulla scala maestra ai fini 
della determinazione della 
Quota di Inserimento 
Target(1)

• Selezione specifica dei 
clienti con migliori 
prospettive

• Miglioramento di 3 livelli 
sulla scala maestra ai soli 
fini della determinazione 
della Quota di Inserimento 
Target(1)

• Miglioramento di 3 livelli 
sulla scala maestra ai soli 
fini della determinazione 
della Quota di Inserimento 
Target(1)

• Miglioramento di 2 livelli 
sulla scala maestra ai soli 
fini della determinazione 
della Quota di Inserimento 
Target(1)

Definizione di strategie di 
intervento sulla base del 

Rating del cliente

Differenziazione delle Quote di Inserimento 
sulla base della dimensione e della LGD del 

cliente

Definizione di Quote di Inserimento 
(accordato Banca / Accordato Sistema) 

target

Valorizzazione 
della componente 

settoriale 
attraverso notch-
up della Quota di 

Inserimento

A B C

D

Le
ve

S
tr

at
eg

ic
h

e
d

i I
n

te
rv

en
to

-
C

or
p

or
at

e

Share of Wallet target su accordato (non vincolanti)

CONCEPT DA 
PERSONALIZZARE  
SULLA BASE DELLE 
CARATTERISTICHE 

BANCA
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Concept Privati

Per la clientela privati il concept prevede la differenziazione del 
rapporto rata reddito sulla base del rischio cliente  della tipologia 
di operazione

Soglia 
Rata/Reddito

Situazione attuale

Rischio 
Basso

Rischio 
Medio

Rischio 
Alto

Attuale 
limite

Rischio 
Medio 
Alto

Concep di modello

Rischio 
Basso

Rischio 
Medio

Rischio 
Medio 
Alto

Rischio 
Alto

Nuovo 
limite

Attuale 
limite

Soglia 
Rata/Reddito

t 

Da soglie 
di Rata / 
Reddito
indiffe-
renziate 

per 
rischio

cliente ...

... a soglie 
di Rata / 
Reddito 

integrate 
con 

l’analisi di 
rischio 
della 

clientela

Concessione non 
vincolata

No lending / gestione 
per eccezioni

Concessione 
vincolata

Legenda

Bassa

Medio

Medio
Alto

No 
Lending

Rata Reddito

Rata Reddito

Rata Reddito

50%

45%

40%

45%

40%

30%

35%

30%

20%

20%

20%

20%

55%

50%

40%

Variabili LTV
≤ 80%

HLTV

Credito al
consumo CQS

Visione
comples-

siva
cliente

Classe
rischio

Mutui

Definizione di strategie di 
intervento sulla base del 

Rating del cliente

A
Definizione di soglie Rata / 
Reddito massime accettabili 

Differenziazione soglie per 
tipologia di prodotto

Le
ve

S
tr

at
eg

ic
h

e
d

i I
n

te
rv

en
to

-
R

et
ai

l

Definizione di 
soglie 

massime sul 
cliente 

comprendenti 
tutte le 

posizioni 
debitorie 

(comprese 
quelle con altri 

istituti)

B C

DRapporto rata / reddito massimo accettabile

CONCEPT DA 
PERSONALIZZARE  
SULLA BASE DELLE 
CARATTERISTICHE 

BANCA

This information is confidential and was prepared by Bain & Company solely for the use of our client; it is not to be relied on by any 3rd party without Bain's prior written consent 21

Per la clientela Small Business è possibile definire una distrubuzione
ottimale dell’accordato per singola Area Territoriale (o filiale) sulla base 
di scenari di evoluzione del rischio e di miglioramento della LGD

Classifica-
zione delle 

Aree 
Territoriali

Definizione 
delle Leve 

Strategiche 
di 

Intervento 
per Area 

Geografica

Differenzia
zione delle 

Leve 
Strategiche 
sulla base 
di scenari 

di 
migliorame

nto della 
LGD

Concept Small Business

• Classificazione delle 
Aree Territoriali in 
quattro quadranti, 
sulla base di

- profilo di rischio 
attuale: perdita 
attesa / accordato 

- evoluzione 
prospettica del 
profilo di rischio 
(delta PD a 3 anni)

• Definizione, per ogni 
Area Geografica, delle 
Leve Strategiche di 
Intervento in termini di 
distribuzione ottimale 
dell’ accordato per 
classi di rating sulla 
base del quadrante di 
appartenenza

• Differenziazione, 
per ogni Area 
Geografica, delle 
Leve Strategiche di 
Intervento sulla 
base di scenari di 
miglioramento 
della LGD
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Aree Territoriali

Note: Analisi effettuate utilizzando modello di rating 2010

Indirizzi Gestionali Creditizi differenziati in funzione del posizionamento 
delle Aree Territoriali rispetto al rischio attuale e prospettico (cfr slide 
successiva)

Matrice di classificazione delle Aree Territoriali e logiche di ribilanciamento rischiosità

Le
ge

nd
a Accordato AT

Indirizzi Gestionali Creditizi

Evoluzione Rischio
(Var.% PD Attesa 2013)

Media Migliore della 
media

Peggiore della 
media

3
Ricomposizione 
portafoglio

1 Sfruttare il 
vento a favore

PA
/A

cc
or

da
to

 A
tt

ua
le

Me
dia

Alt
o

4

Ba
ss

o

2Contrastare il 
peggioramento

Contenere gli
effetti negativi

Small Business SME Retail - Fase 2: Identificazione delle leve gestionali e 
definizione indirizzi differenziati (1/3)
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Small Business SME Retail - Identificazione delle leve gestionali e 
definizione indirizzi differenziati (2/3)

Profilo di rischio portafoglio attuale Totale quadrante

Profilo di rischio con delta PD da scenarioTotale quadrante
Indirizzo Gestionale Creditizio Percentuale di riferimento di accordatoTotale quadrante

Profilo di rischio migliore della media Effetto MKT positivo  su clientela investment grade

Profilo di rischio migliore della media Effetto MKT negativo su clientela investment grade

Profilo di rischio migliore della media Effetto MKT positivo  su clientela investment grade

Profilo di rischio migliore della media Effetto MKT negativo su clientela investment grade

3 1

4 2

2 1

4 2

3 1

4 3

3 1

4 2

Far leva sulle 
dinamiche di 
mercato per 

migliorare il profilo 
di rischio atteso

Contrastare il 
peggioramento

attraverso uno shift
su clienti investment
grade rispetto alle 

dinamiche di 
mercato

Approfittare delle 
prospettive 

positive per un 
forte shift su clienti 
investment grade

Recuperare quota 
investment grade

vs dinamiche di 
mercato

Sfruttare vento a favore

Contrastare

Approfittare

Limitare i danni

Gli indirizzi sono declinati per singola Area Territoriale

-1%

+1%

+2%

-2%

-1%

+1%

+2%

-2%

This information is confidential and was prepared by Bain & Company solely for the use of our client; it is not to be relied on by any 3rd party without Bain's prior written consent 59

Small Business SME Retail - Fase 2: Identificazione delle leve gestionali e 
definizione indirizzi differenziati (3/3)

Note: Profilo di rischio atteso calcolato considerando LGD costanti (mantenimento del mix forme tecniche del portafoglio attuale)

• Declinazione degli Indirizzi Gestionali 
Creditizi per diversi livelli di LGD media 
delle classi di rating a parità di 
Accordato complessivo e Capitale 
Economico (rispetto obiettivi Indirizzi 
Strategici Creditizi)

• Opportunità di incremento incidenza 
accordato su classi di rating BB+/BB-
e B+/B- a fronte di un decremento della 
LGD media di classe di rating 
(presenza di maggiori fattori mitiganti)

Articolazione accordato 
con LGD attuali

Premessa metodologica

Opportunità di incrementare il peso delle classi di rating BB+/BB- e B+/B- a 
fronte di un incremento dei fattori mitiganti (minore LGD)

Articolazione accordato con 
LGD inferiori

ILLUSTRATIVO
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24% 

51% 

15% 

1%

-

+4%

+3%

-

-

+8%

+5%

-

Da AAA 
a A-

Da 
BBB+ a 
BBB-

Da BB+
a BB-

Da B+ a 
B-

CCC

Area 1 Area 2
Macro classe 

di Rating 

....

Nessun limite

Nessun 
incremento

Attuale -10% -20%

2013 – ipotesi LGD
Oggi

Attuale -10% -20%

2013 – ipotesi LGD
Oggi

Attuale
Oggi

Nessun limite8% 

22% 

52% 

16% 

1%

18% 

59% 

17% 

1% 

4% 

18% 

59% 

17% 

1% 

........

Nessun 
incremento

-

+4%

+3%

-

-

+8%

+5%

-

100% 100% 100%

Definizione di 
strategie di 
intervento 

sulla base del 
Rating del 

cliente

A
Definizione dell’incidenza 

dell’accordato per classe di 
rating ottimale (sulla base del 

quadrante di appartenenza

B
Differenzazione della 
distribuzione ottimale 
sulla base di scenari di 

miglioramento della LGD

C

CONCEPT DA 
PERSONALIZZARE  
SULLA BASE DELLE 
CARATTERISTICHE 

BANCA

Distribuzione ottimale dell’accordato per classe di 
rating e Area Territoriale

Credit Deployment & Decision: esempi di best practices

• Rapporto rata / reddito massimo accettabile 
per singolo cliente differenziata per:

- rating cliente
- prodotto
- caratteristiche del prodotto (es. mutui HLTV)

• Share of Wallet (accordato Banca / Accordato 
Sistema) target per singolo cliente differenziate per:

- rating cliente
- dimensione cliente
- Tipologia prodotti / LGD
- View prospettica su settori di appartenenza

• Distribuzione ottimale dell’accordato per Area 
Territoriale differenziata per:

- classe di rating
- view prospettiche di rischio
- Tipologia prodotti / LGD

Adottare le 
Strategie 

Creditizie porta 
benefici? 

Importanti benefici 
qualitativi (cultura del 

rischio, integrazione 
strategica, etc..) e 
quantitativi (CoR, 

assorbimento di capitale, 
etc..) 

Nuovo rapporto 
Banca –Impresa 

finalizzato alla 
definizione di azioni 

win-win 

Per le 
banche 

Per i clienti ed il 
sistema 
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Per le Banche le Strategie Creditizie rappresentano un reale 
fattore strategico di successo di medio-lungo periodo 
Benefici derivanti 

dalle  
Strategie Creditizie? 

• Maggiore diffusione della cultura del 
Rischio in tutte le strutture 

• Maggiore "compartecipazione" della Rete 
ad obiettivi e risultati: riduzione della 
distanza Top-Management vs Rete 

• Maggiore coerenza ed integrazione 
tra "Strategia" ed attività 
gestionale ed operativa 

•  Passaggio da un approccio "re-
attivo" a "pro-attivo" sul credito 

• Riduzione degli assorbimenti di 
capitale derivanti dal credito 

• Riduzione sensibile del Costo del 
Credito  

Ta
n

g
ib

le
 

U
n

ta
n

g
ib

le
 

Media CoR 2013 
operatori con 

Strategie Creditizie 
Evolute1 

1) Bilanci Bancari 2013, elaborazioni Bain & Co. su primari gruppi bancari 

<150 bps 

Benchmark Costo del Rischio Operatori 
con / senza Strategie Creditizie Evolute 

Media CoR 2013 
operatori senza 

Strategie Creditizie 
Evolute1 

>225 bps 

x1,5 
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Per i clienti, la Banca con Strategie Creditizie evolute rappresen-
ta un partner con cui disegnare le strategie di finanziamento 

Le Banche hanno "sviluppato" 
modelli e metriche per la 

misurazione del rischio 

Di conseguenza hanno deciso 
quanto credito erogare ed a 

quale prezzo 

Con questi modelli hanno 
"classificato" tutti i propri 

clienti 

Le Banche hanno mai 
spiegato ai loro clienti 

come migliorare il profilo di 
rischio ???? 

Strategie Creditizie evolute e 

pienamente declinate sulla 

Rete rappresentano il punto di 

partenza di un nuovo rapporto 

Banca-Impresa: "costringono" 

la Banca a ragionare con 

l'imprenditore sulle "migliori" 

modalità di finanziamento per 

migliorare il profilo di rischio del 

cliente (e quindi CoR, RWA, 

pricing, etc…) 

Dal 1987 
(Basilea 1) .. 

.. ad oggi 
(Basilea 3) 
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Per il sistema, le Strategie Creditizie rappresentano lo strumento con cui 
scaricare sull'economia la liquidità a basso costo della BCE e verificare che 
questo sia effettuato 

 "… in order to support 
bank lending to 

households and non-
financial corporations, 

excluding loans to 
households for house 
purchase, we will be 

conducting a series of 
targeted longer-term 
refinancing operations 

(TLTROs). … The combined 
initial entitlement amounts 
to some €400 billion …"1 

1) Mario Draghi, President of the ECB, 
Frankfurt am Main, 5 June 2014, 
Introductory statement to the press 
conference  

Le Strategie 

Creditizie 

possono 

rappresentare 

Lo strumento  
con cui 

"effettivamente" 
erogare al sistema 
la liquidità "a basso 

costo" della BCE 

Lo strumento             
con cui "verificare"  
che le Banche stiano 

effetivamente erogando 
all'economia 


