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I regulators…

Sì…
MA COME????
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Quali sfide attendono le banche?
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The next big thing: PSD2
• Da settembre 2019 la direttiva sarà pienamente operativa… 

Fonte: Open Gate Italia
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Il mercato si è già mosso!
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Fantastichiamo con un po’ di futurismo con la PSD2…

• Immaginiamo un nuovo servizio: Google Corporate Banking.
• Il servizio offre nuovo tipo di internet banking rispetto al 

tradizionale «aggancio delle banche passive» nel banking 
principale:

• Analisi delle entrate e delle uscite divise per clienti, fornitori, aree 
geografiche.

• Analisi dell’onerosita’ dei conti correnti e degli affidamenti con consigli 
per la riduzione dell’onerosita’.

• Un servizio di «cash pooling» sintetico fra conti correnti della stessa 
azienda con giro immediato delle eccedenze sui conti che mostrano 
utilizzi e verso gli utilizzi piu’ onerosi.

• Un servizio di budget di cassa e di studio delle necessita’ di cassa a breve 
tramite il collegamento col software gestione ove siano caricate le 
scadenze future.

• Proposte pubblicitarie dirette di altre banche interessate a lavorare con 
voi.
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L’Amazonification dell’economia

• Amazon Lending fa qualcosa che per le banche tradizionali è quasi 
impensabile… Finanzia il magazzino di chi vende su Amazon.

• Amazon sa perfettamente se il prodotto si vende e quindi finanzia al 
massimo il valore di ciò che vede a magazzino purché il prodotto sia 
FBA (Fulfilled by Amazon ovvero gestito e spedito da Amazon).
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L’Amazon Finance…
• Il magazzino diventa la garanzia principale:

• Il prossimo passo sarà rendere semplice per il consumatore spendere 
i propri soldi. La banca se ci pensiamo è sempre stata un vincolo.

• Il cliente vuole accedere alla sua finanza quando vuole. La burocrazia 
bancaria è solo un fastidio.
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Il Fin.Tech

• Peer to peer lending

• Invoice trading

• Dynamic discounting

• Crowdfunding

• Insurtech
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Le nuove frontiere nel finanziamento immobiliare 
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Il bank referral scheme inglese pro fintech
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La Blockchain

• Come funziona?

• In Italia è già legge!
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A che punto siamo? Cosa può fare la Blockchain?
13
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Un esempio coi tulipani…
• Spedire fiori dal Kenya all’Olanda richiede di muovere più di 200 documenti.

• Attraverso la blockchain si può arrivare a semplificare enormemente il 
processo documentale!

14
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Anche le banche si stanno adeguando!
15
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Blockchain e Smart Contracts
• Cosa è uno smart contract?
• E’ principlalmente un’istruzione di pagamento che si 

esegue quando una specifica condizione si verifica.
• Ad esempio se la merce viene spedita e ciò è censito in una 

blockchain «leggibile» dallo smart contract allora è lo smart
contract stesso a bonificare denaro dal deposito 
precostituito dal cliente (che dovrà aver già reso disponibili 
i denari) al fornitore.

• La blockchain è garanzia la condizione si è avverata perché 
nessuno può modificare quel fatto.

• Lo smart contract elimina qualsiasi opinabilità e contract 
breach.
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Smart Contracts, BlockChain ed Insurtech…
• Il futuro è già realtà?






18

Una prima riflessione.

• Nel recente passato i servizi bancari erano esclusivo 
appannaggio delle banche in una sorta di oligopolio.

• Il modello di business si basava su distribuzione di prodotto 
standard attraverso le filiali.

• L’era dell’open banking sta mettendo la parola fine a tale 
oligopolio. I regulators dopo la grande crisi hanno aperto al 
Fin.tech., alla strong authentication della propria identità 
digitale, alla blockchain.

• Lo smartphone diviene il portale ai servizi di banking non 
più la filiale.

• Le banche in tal senso dovranno affrontare un lungo 
percorso di cambiamento.
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Rivedere il modello di business
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Da chi imparare?
L’incredibile parallelismo fra settore degli autotrasporti e bancario…
• Il mondo degli autotrasporti ha già subito una violenta evoluzione.
• L’autotrasportatore, prima centro del modello di business, è divenuto 

un anello di una catena molto più complessa della logistica integrata.
• La tecnologia è stata game changer…
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Un «certo» protezionismo
• Anche il settore degli autotrasporti godeva di una sorta di 

oligopolio.
• Si ricordano:

• La tariffa forcella
• I limiti di cabotaggio per operatori stranieri
• Gli incentivi all’acquisto di carburante nel tempo ridimensionati.

• Il cessato il protezionismo, la cadute delle barriere 
all’ingresso e l’avvento della tecnologia hanno stravolto il 
settore che si è completamente reinventato.

• Cosa possiamo imparare?
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Lezione 1: La tecnologia

L’autotrasporto trasforma nello spazio. 
La banca trasforma nel tempo.

• Il settore gli autotrasporti si è evoluto con integrazione 
totale col cliente per comunicare dati su giacenze, ordini, 
necessità di materia prima ecc.

• I dati sono il primo asset da presidiare.
• Anche la Banca deve lavorare sul processo dei dati 

lavorando sui processi di acquisizione e di esame.
• Vediamo un esempio!
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La banche hanno moli enormi di dati ma non sanno cosa farne…
• Quante volte viene fatta una proposta da una banca da vero C.R.M.?
• Una banca sa quando il cliente ha pagato una polizza assicurativa.
• Una banca vede i movimenti della carta di credito.
• Nessuna banca propone una polizza alternativa al cliente esattamente un mese prima della 

scadenza con una offerta che non può rifiutare!
• Nessuna banca propone ad es. ai big spender per viaggi e voli offerte di servizi o fidelizzazione.
• Nessuna banca offre un servizio di analisi della Centrale Rischi.
• Nessuna banca offre un finanziamento alternativo a quello che passa sulla carta di credito del 

cliente… 
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Non avere idee ed una strategia porta a scelte suicide…

• Apple appena vorrà offrire 
servizi bancari possiederà già 
un incredibile database di 
clienti prospect che le 
banche, nel tentativo di non 
risultare vetuste, gli hanno 
regalato in cambio della 
tecnologia di mobile payment.

• Regalare un buono Amazon 
significa cedere i dati dei 
propri clienti 
GRATUITAMENTE ad un 
futuro concorrente!

• Amazon ha già la licenza 
bancaria ed è solo in attesa 
di entrare sul mercato. 
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Lezione 2: Il processo
• Come ha fatto il mondo della logistica a 

tagliare di netto i tempi di consegna?
• Ha portato i prodotti vicino ai clienti prima 

che essi li chiedano.
• Il capitale circolante è aumentato ma con 

esso anche le possibilità di vendita.
• Come può fare una banca a tagliare i 

tempi di risposta?
• Deve avvicinare l’affidamento al cliente 

lavorando su processi che consentano di 
deliberare nel continuo e non su richiesta 
del cliente.

• In ogni momento una banca dovrebbe 
sapere quanto può concedere ad ogni suo 
cliente per tagliare di netto i tempi di 
delibera e competere col Fin.Tech.
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Il data processing corporate
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Lezione 3: Infrastruttura tecnologica
• Amazon non solo offre logistica ma anche (ed è il suo più grande 

business) servizi cloud.
• Le moderne infrastrutture sono basate sul web e sono molto flessibili.
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Le infrastrutture bancarie
• Le infrastrutture software delle banche sono spesso figlie di 

stratificazioni di più release di software (muovendo dal celeberrimo 
AS400 di IBM) e di «montaggio» di pacchetti che spesso mal 
comunicano fra loro quali:

• Pacchetto antiriciclaggio
• Pacchetto pratica elettronica di fido
• Pacchetto gestioni anagrafiche e CRM
• Pacchetto adeguatezza MifidII
• Ecc.

• Attualmente i database sono accentrati con rischi di sicurezza e 
continuità e con capacità di calcolo spesso saturata che crea lentezza 
ed inefficienza.

• Una seria ripartenza presupporrebbe:
• Investimenti importantissimi
• Problemi di business continuity (la banca dovrebbe fermarsi per mesi 

per poi ripartire col nuovo sistema).
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Lezione 4: Monitoraggio e tempi certi.
• La logistica offre servizi di monitoraggio delle spedizioni e tempi pre-dichiarati di 

consegna quale elemento distintivo e di successo.
• Anche il mondo del credito deve lavorare sui tempi e sulla possibilità di essere 

informati in tempo reale sullo stato avanzamento dei lavori di affidamento. 
• Il costo spesso non è un problema se si ottiene il servizio!
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Strategie: Il Servizio
• Trovare un nuovo cliente costa 5 volte di più che tenersi un cliente che si ha!
• I servizi bancari tradizionali è probabile che non saranno in grado di 

competere coi costi dei prodotti standardizzati che offriranno i big tech.
• I big tech saranno ripagati in dati sulle abitudini di consumo e sul potere di 

spesa e potranno lucrare enormi profitti segmentando ancor più 
profondamente la clientela e targettizzando campagne di marketing sui 
soggetti davvero interessati (si immagini un big spender nel mondo delle 
motociclette; sarà certamente molto interessato a pubblicità su ricambi, 
accessori, tuning ed eventi per il suo marchio preferito…). Ne consegue che 
potranno anche offrire conti e carte gratis pur di avere i dati di spesa (che ad 
oggi non posseggono).

• Tuttavia non tutto è standardizzabile ma occorrerà focalizzarsi sul servizio e 
l’assistenza, si immaginino operazioni ad esempio quali:

• Gestione rischio cambio per esportatori od importatori.
• Pratiche che necessitano la garanzia statale (Legge 662).
• Incentivazioni quali legge Sabatini su interessi per il 4.0
• Ecc.  
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La Fintegration
• La strada più probabile e semplice di 

sviluppo è la Fintegration ovvero partnership 
od acquisizioni con e nel mondo Fintech.

• Un interessante caso è il connubio Cribis e 
Workinvoice che ha dato vita a CribisCash.

• A tal fine occorre sin d’ora preparare un 
percorso di cambiamento lavorando anche 
sulla formazione degli operatori del credito al 
fine di preparare la nuova generazione di 
consulenti che dovranno veicolare prodotto 
bancario e prodotto Fin.Tech sulla base delle 
esigenze del cliente.
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Nuove energie e nuove idee
• La Banca è stata per anni un sistema chiuso dove le professionalità erano 

cercate all’interno del sistema stesso. 
• Sempre più saranno necessarie nuove professionalità (data analists, esperti 

di blockchain ad esempio) e nuove energie da cercare al di fuori del sistema 
creditizio. Si osservi il caso che segue:
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Grazie per l’attenzione.
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