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il business
dei pagamenti si dimostra importante

garantisce stabilità nei ricavi commissionali anche durante periodi di

transazionale e far evolvere l’offerta dei prodotti di pagamento.

La dimensione del mercato italiano permette la ragionevole presenza di un
numero limitato di player nel business transazionale e gli operatori bancari
a vocazione internazionale oppure con un consistente portafoglio clienti

diventarlo. Gli investimenti delle banche in tal senso devono essere mirati per

in funzione del proprio target di clientela in termini di bisogni commerciali,

In tale contesto è opportuno ripensare il proprio modello di business attraverso
una revisione della strategia di vendita dei servizi transazionali e del modello
operativo per migliorare la penetrazione commerciale ed ottimizzare il cost to
serve, valutando anche l’opportunità di partnership commerciali per coprireserve
la domanda di servizi dei propri clienti e ottimizzare la macchina operativa
interna.
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Il contesto di riferimento

il
business dei pagamenti ha registrato
a livello nazionale trend di crescita
positivi

trend in ulteriore riduzione).

L’andamento positivo dei pagamenti
scala nel mercato domestico.
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Un modello di evoluzione dei servizi
di incasso e pagamento per il
mercato italiano

di incasso e pagamento può partire da
alcune considerazioni sul posizionamento
competitivo che la banca vuole ottenere sul
mercato.

leve strategiche per la determinazione

competitivi che potrebbero derivare
dal posizionamento scelto nel mercato
domestico.

La proposta di PwC per l’evoluzione
del comparto si focalizza su tre leve
strategiche:

(a) Sviluppo dell’offerta commerciale
per la crescita dei volumi
transazionali

della macchina operativa

(c) Sviluppo delle piattaforme IT in
logica multicanale
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razionalizzare le attuali procedure
•
• aumentare i livelli di servizio in logica STP
•
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(b) Trasformazione
ed

della macchina
operativa

(a) Sviluppo
dell’offerta
commerciale

In un modello di business sempre più orientato verso una segmentazione

L’evoluzione del modello transazionale deve puntare sui canali di presidio e relazione
con i clienti attraverso lo sviluppo di una strategia di marketing focalizzata per ogni

gamma di offerta dei prodotti.

La maggior parte delle banche italiane presenta un’offerta dei servizi transazionali
sostanzialmente limitata rispetto ai players europei. Da una ricerca del 2012 condotta
da PwC su 23 banche che operano sul mercato europeo e americano e 12 tra le

servizi completa rispetto ai competitors internazionali e solo alcune offrono servizi

factoring.

I cambiamenti nel contesto competitivo e operativo che derivano anche dalla
offrono alle
business e alla propria offerta
proprie dimensioni e alla clientela servita.

L’attuale struttura dei costi potrebbe non essere sostenibile nel medio termine

sul pricing. Nel panorama che si sta prospettando per gli operatori bancari la

“scale effect” sono fattori critici di successo.

La maggior parte delle banche italiane è caratterizzata da un’offerta standardizzata e
da un elevato cost to serve.

costo di gestione.

l’outsourcing della macchina operativa o di parte di essa tramite partnership
strategiche con altri player di mercato.
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(c) Sviluppo delle
piattaforme IT

L’elevato cost to serve è anche effetto di infrastrutture tecnologiche che sono
generalmente il risultato di un’evoluzione storica dei servizi di pagamento.

Le piattaforme informatiche dovrebbero essere invece un fattore critico di successo e
andrebbero spinte verso modelli integrati per:

•
•
• industrializzare e coordinare i processi di vendita
•

bisogni del cliente

pagamento.

In tal senso un Payment Hub non va inteso come la semplice centralizzazione delle

oltre all’abbattimento del cost to serve deve garantire:

•
•
• rafforzamento del livello di know your customer (KYC)
• rafforzamento della Customer Loyalty

Oggi diventa poi necessaria l’implementazione di un modello multicanale
integrato che
il coordinamento dei processi di vendita con proposte commerciali maggiormente
mirate ai bisogni delle diverse tipologie di clientela
per cliente sulla base del valore espresso e dei canali utilizzati.

sviluppo di strategie
relazionali migliorando la penetrazione commerciale e
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