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§   L’innovazione  del  mondo  digitale  richiede  un’innovazione  dei  
pagamenti	

	
§   Il  Gruppo  ICBPI  per  cogliere  le  opportunità  del  nuovo  mercato  
digitale	
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Il  mondo  si  digitalizza:  è  il  tempo  dell’Homo  Social	

La  “rivoluzione  digitale”  si  sta  
dimostrando  sempre  di  più  come  
un  radicale  cambiamento  dei  
costumi  comportamentali  	

Dati  Censis	

Le  imprese  devono  considerare  
questa  modifica  sociale  da  parte  del  
cliente  che  da  semplice  usufruitore  
del  servizio/prodoGo  diviene  
“chooser”  interaGivo  e  informato.	
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Il Cliente …  

... si aspetta  
di più	  

... si fida dei  
loro coetanei 	  

...  ha la possibilità 
di far conoscere il 
proprio giudizio    

... è informato 

... ha la 
possibilità di 
scegliere  

I  clienti  modificano  il  loro  approccio  all’acquisto	
Il  “Social  Web”offre  l’opportunità  di  fidelizzare  i  propri  clienti  e  migliorare  i  propri  
processi:  per  una  retention  efficace  si  deve  tener  conto  delle  nuove  aspeGative  e  le  
nuove  aGitudini	
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I  giganti  della  rete	

Dati  Censis	

575  milioni  di  utenti  a?ivi  al  mese  su  
iTunes  (5  milioni  di  Italia)	

150  milioni  di  visitatori  al  mese  su  
Amazon  (3  milioni  di  Italia)	

1,1  miliardi  di  utenti  Facebook  a?ivi  
al  mese  (24  milioni  di  Italia)	

1,3  miliardi  di  utenti  Google  Search  
al  mese  (24  milioni  di  Italia)	
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I  nuovi  paradigmi  di  clientela	

Fonte: PayPal e IPSOS 

I  nativi  digitali  (18-‐‑24  anni)    sono  i  più  integrati  con  i  nuovi  
device  e  con  l’interazione  digitale:  rappresentano  il  mercato  
del  futuro.	
	

I  giovani  adulti  connessi  (25  –  34  anni)  sono  grandi  utilizzatori  
di  internet  e  si  posizionano  tra  due  generazioni:  una  situata  nel  
mondo  “digitale”,  l’altra  in  quello  “reale”.  	
	

I    migranti  digitali  (35-‐‑54  anni)  non  sembrano  subire  lo  stacco  
generazionale  e  restano  aggiornati  su  ogni  novità  tecnologica.	

Gli  italiani  dai  55  anni  in  su  (Silver  Surfer)  si  assiste  ad  una  
loro  rapida  digitalizzazione  rispeGo  agli  scorsi  anni.	



Fonti:  Nielsen,  Politecnico  di  Milano,  Adoc,  IAB    	

83,5%  degli  utenti  internet  in  Italia  è  
registrato  sui  social  network	

oltre  12  milioni  di  utenti  iscriGi  
ai  gruppi  d’acquisto  (il  33%  degli  
italiani  ha  effeGuato  almeno  un  
acquisto)	

20  milioni  di  smartphone    in  
Italia,  8  milioni  utenti  mobile  
banking	

EffeGo  ROPO  (Research  Online  
Purchase  Offline)  75%	

Il  72,8%  delle  persone  è  connessa  
a  internet  (32  milioni  di  utenti),  
con  una  crescita  del  7,5%  
sull'ʹanno  scorso	

Nel  2015  ci  saranno  oltre  35  
milioni  di  utenti  internet	

Il   faGurato  e-‐‑commerce   in   Italia  ha  quasi   raggiunto  nel  
2012  i  10  miliardi  di  euro   (9,6  miliardi  +19%  rispeGo  al  
dato  2011).	
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Il  mercato  che  ruota  intorno  all’e-‐‑commerce	
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Alle  imprese  è  chiesta  un’evoluzione!	
Le  imprese  devono  essere  protagoniste  dei  cambiamenti  in  aGo  per  
rinnovare  il  loro  modo  di  offrire  servizi  e  prodoGi.	

La  socializzazione  dell’acquisto  e  la  virtualizzazione  dell’esperienza  
possono  rappresentare  un’opportunità  per  sviluppare  un  nuovi  mercati.	

Innovare  oggi  è  comprendere  a  quale  tipologia  di  clientela  rivolgersi  per  
costruire  un’offerta  personalizzata  	
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Fare  sistema  in  un  mondo  complesso	

Le   imprese   necessitano   di   un   eco-‐‑sistema   che   garantisca  
sicurezza,  affidabilità  e  interoperabilità..	

Imprese,  Pubblica  Amministrazione  e  banche  devono  collaborare  per  
un  sistema  in  cui  si  possa  evolvere  ogni  innovazione  a  beneficio  del  

cliente  finale.	
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Le  banche  a  supporto  della  modernizzazione	

Fornire  sicurezza  ed  
affidabilità	

Abilitare  i  pagamenti  
multicanale	

Migliorare  la  customer  
experience  nei  servizi  offerti	

Collaborare  con  PA  ed  imprese  
alla  digitalizzazione  del  Paese	



§ L’innovazione  del  mondo  digitale  richiede  un’innovazione  dei  
pagamenti	

§   Il  Gruppo  ICBPI  per  cogliere  le  opportunità  del  nuovo  mercato  
digitale	

§   Il  Gruppo  ICBPI	
§   L’offerta  di  innovazione	
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Pagamenti	

Servizi  di  pagamento	

Banca  impresa	

Securities  services	

Fund  services	

Open  Fund	

Pension  Fund	

Global  custody	

Servizi  di  investimento	

                                                    	

Carte  di  credito	

POS  e  ATM	

Carte  di  debito  	

Il  Gruppo  ICBPI	

	

	

                                                    	

Monetica	 Sistemi  Direzionali  
Integrati	
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Banca  Depositaria	

Segnalazioni  di  vigilanza	

Antiriciclaggio	

Compliance	

Operatore  di  mercato,  leader  nella  monetica  e  nei  pagamenti    e  “Banca  di  Sistema”,    a  
supporto  della  crescita  e  del  consolidamento  delle  Istituzioni  Finanziarie	



•  Offrire  alle  aziende  soluzioni  trasversali  chiavi  in  mano  su  tuGa  la  filiera	

•  Ingaggiare  gli  operatori  che  intendono  sfruGare  nuove  opportunità  di  mercato  dando  
loro  un  ruolo  proaGivo  nello  sviluppo  dell’innovazione	

•  Veicolare   partnership   coi   nuovi   operatori,   grazie   ad   economie   di   scala/scopo/know-‐‑
how  unici  	

	

Fare  innovazione	
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ICBPI  e  CBILL:  sinergie  di  servizio	

Un  semplice  click  dal  proprio  online  banking  e  la  bolleIa  viene  
pagata  e  rendicontata	

ESIGENZA:  innovare  un  servizio  come  il  pagamento  del  
bolleIino  per  incrementarne  l’efficienza	

BENEFICI:  Si  crea  un  contaIo  fra  la  clientela  (retail  e  
corporate)  ed  i  biller  di  riferimento  aIraverso  le  banche	

INNOVAZIONE:  Il  bolleIino  diviene  per  il  cliente  uno  
strumento  multicanale  e  digitale	



“Non  è  un  negozio  on-‐‑line  e  non  è  un  social  network	
“È  un  portale  dove  trovo  tuIo  quello  che  mi  serve  a  prezzi  competitivi”	
“E’  un  luogo  dove  posso  “incontrare”  altri  consumatori  con  i  miei  stessi  gusti,  imparare  
dalle  loro  esperienze  d’acquisto  e  condividere  le  mie”	
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Vantaggi  per  le  banche:	
•  proposizione  commerciale	
•  compensi  sul  negoziato	
•  posizionamento  innovativo	
•  transazioni  incrementali	
	
Vantaggi  per  gli  esercenti:	
•  offerte  ed  iniziative  di  fidelity	
•  generazione  di  traffico	
•  strumenti  di  intelligence	
•  Geo  localizzazione  	
	
Vantaggi  per  i  consumatori:	
•  orientamento  all’acquisto	
•  offerte  e  privilegi	
•  più  vantaggi  loyalty  ioSi	
•  nuove  esperienze  di  shopping	
	

Il  pagamento  diviene  social:  Couponing  &  Loyalty	



Modelli  di  pagamento  innovativi	

NFC  (Near  Field  
Communication)	

LitePOS	
•  AcceGazione  di  carte  di  
pagamento  aGraverso  un  
dispositivo  a  basso  costo  di  
le?ura  carta,  collegato  al  
cellulare  dell’esercente.	

•  Modello  competitivo  in  termini  di  costi  e  
semplicità  per  l’esercente.  	

Pagamento  con  QR  Code  /  
Barcode	

•  Avvio  della  transazione  dal  cellulare  del  
cliente,  a?raverso  acquisizione  di  un  
codice  bidimensionale  del  prodo?o  /  
servizio.	

•  Lo  strumento  di  pagamento  associato  può  
essere  una  carta  di  pagamento,  un  wallet  o  
un  C/C.	

MyBank    	

•  Iniziativa  nel  mercato  e-‐‑commerce  
promossa  dalle  banche	

	
•  Utilizza  le  credenziali  di  accesso  a  Internet  
banking  della  propria  Banca,	

•  Utilizza  il  C/C  come  strumento  di  
pagamento.	

• Dematerializzazione  della  carta  di  
pagamento  “all’interno”  del  cellulare  del  
cliente  	

• Transazione  avviata  accostando  il  cellulare  
abilitato  ad  un  POS  abilitato  	

• User  experience  analoga  a  carte  contactless	

Pa
ga
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en
ti  
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I  pagamenti  Person  to  Person	

	
Il  pagamento  P2P  declinato  in  chiave  mobile  è  un  

importante  driver  per  favorire  l’abbandono  del  contante  
sopraGuGo  per  quanto  concerne  i  micro  pagamenti	

Con  la  diffusione  del  Mobile  il  trasferimento  
fondi  P2P  è  divenuto  un  fenomeno  in  crescita.	
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La  sicurezza  anche  nel  mondo  digitale	
La  diffusione  degli  acquisti  on-‐‑line  e  la  
maggiore  interazione  tramite  smartphone  
rischiano  di  incrementare  le  frodi  
informatiche.	
	
Un  furto  d’identità,  l’acquisizione  di  dati  
sensibili  possono  trasformarsi  in  un  danno  
reputazionale  gravissimo  per  le  aziende.	

Il  Gruppo  ICBPI,  come  certification  authority,  meGe  in  
sicurezza  i  servizi  interaGivi  di  banche  ed  imprese.	
	
Garantire  il  riconoscimento  del  cliente  è  un  must  have  
che  i  nuovi  servizi  di  pagamento  non  devono  trascurare.	

“Una  vigile  e  provvida  preoccupazione  è  la  madre  della  sicurezza.”	
Edmund  Burke	
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Pensare  al  futuro,  creare  l’innovazione	

“Le  difficoltà  che  si  padroneggiano  oggi  
sono  occasioni  vinte  domani”    

(Winston  Churchill)	
	



20	



21	

Grazie  per  l’a?enzione	
	
	

alessandro.zollo@icbpi.it	


