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Millennials Quanti sono?

11980 > 2000
.
2,3 mld nel mondo
" entro i prossimi 4 anni

77 min

Millennials 61 min Baby
Generation X Boomers
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76% abitualmente connesso
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Millennials Chi sono ?

Qualche definizione ...
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Giappone

Norvegia
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Generazione «seria» :
—alla prese con disoccupazione,
stipendi bassi



Millennials Chi sono ?

I”s‘tgultl, disoccupati e indebitati
(in particolare all’estero)
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polazione tra i 25-29 anni con almeno 4 anni di college
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Millennials Chi sono ?

“Bamboccioni”
(volonta o necessita

Anni di «picco» per acqui Sto g
%
%

25y0 > 45y0
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Eta media ma

30yo

2010s

Goldman Sachs Millennials Report 2015
Nielsen 2015




Millennials Chi sono ?

Quelli della “sharing economy”

LUXURY BAG

30%
Importante ma
non una
priorita




Millennials Chi sono ?
Da “advertise” a “engage”

Utilizzano i social network per prendere le
proprie decisioni di acquisto

Hanno una fedelta al braMrminata da

social proof / risonanza valoriale

Goldman Sachs Millennials Report 2015
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Millennials In sintesi

Sono tanti e determineranno
I'andamento dei consumi nei prossimi
anni

Rappresentano una grande discontinuita
(cambiamenti rapidi e disruptive)

Sono molto diversi al loro interno
(18yo - 35y0)

Sono tendenzialmente scettici verso
politica, religione e istituzioni in generale

E’ difficile stabilire con loro una relazione
«verticale» basate su logiche tradizionali
di comunicazione

Enorme impatto
sull’economia

Saltano gli schemi

Target differenti

Apertura / propensione
verso i «<new comer»

Ingaggio attraverso
collaborazione,
partecipazione,
co-generazione
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Il rapporto con le Banche ...




Rapporto con le Banch

Pronti a tradire ...

I 53% non pensa che la prop'r'
diverso dalle altre. |

'ria anca ne
¢

73% sarebbero contenti di avere
player come Google, Apple, Ama

zione arrivera da start up e
A
anche ...)

Piu del 70% pensa che nei prossimi
radicalmente il modo di pagare e di ge

yno di u

The Millennial Distruption Index
USA campione di 10.000 individui nati tra il 1981 e il 2000




Rapporto con le Banche Esigenze

Quale Banca per il futuro ?

T
2> Xchange Reply 2015
2> 60 studenti Bocconi e PoliMI
‘ Lasfida 2 «Immaginate la Banca del futuro»
pu— incitore - BankAdvisory
@STUDEN Focus (come atteso) su payment e lending

Esigenza di advisory su scelte rilevanti (gestione delle
proprie spese, pianificazione, investimenti, ...)




Rapporto con le Banche Comportamenti |

Survey su 1000 Replyers

Scelta iniziale della %
Banca piuttosto | | canali

o iliale | gigitali
«tradizionale» vicina

Poi pero le cose
cambiano FTisEo

In filiale praticamente
mai

Interazione remota, ok, _
ma di persona per le Si per

. caring
scelte chiave




K Rapporto con le Banche In sintesi

| Millennials sono aperti alla comunicazione
con la Banca (75%) ma ...

e,

ebbero:
Strumenti semplici per la pianificazione e monitoraggio
i & j N @ivo dglle spese e dei propri
o rmi/investimenti
 Advis 3
Trasparenza e semplicita nella comunicazione

‘-ﬂw“ a di confronto con i loro peers
e
!




Rapporto con le Banche
Generazione Z
Banca chi ??

Generazione Z
(15/20 yo — Circa 3 MIn in Italia)

Non sono serviti dalle Banche
(a parte i libretti bancari ...)

Non sono ancora «a bordo» ma
qualcuno ci sta pensando ...

Se li ingaggi, porti dentro p
(necessariamente) anche | R.
genitori

Sono i prossimi potenziali cliet

Gia oggi influenzano gli acqui
(in US per circa 600 mid dollari)

-
Sono i primi veri «nativi digit
(e sono diversi dai Millennials
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Supporto
progetti

" Educazione

“Controllo da parte della
famiglia

www.tsw.it/digital-marketing/generazione-z




... E LE BANCHE ?



Rischi Attacco Fintech

Target principale: Millennials

Fenomeno > 4K start up > 50 mid Crescono gli

Fintech investimenti «unicorni»
ne mondo nel 2015 (> 1 mid cap)

Fin Tech Startups for Millennials

Personal Investin;
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Rischi Servizi per Millennials /1

Micro risparmio, pagamenti e lending

SPLITWTISE

Per ogni pagamento fatto con la carta del conto, 'importo speso viene
arrotondato per eccesso e il resto viene accantonato nel conto di
risparmio

Consente di richiedere prestiti coinvolgendo degli sponsor: pitu € ampio il
network di sponsor piu e facile ottenere una cifra maggiore e tassi di
interesse piu bassi

Permette di gestire le spese in comune con uno o piu utenti: tiene |
conteggi, consente di ripagarsi l'un I'altro in un unico pagamento che
comprende piu conti, invia notifiche per ricordare i pagamenti dovuti




Rischi Servizi per Millennials /2

Investimenti, advisory e trading

JANIT.L

Consente di investire in un «motif» prestabilito, oppure di personalizzare o

o
m O t'l f costruire il proprio investimento in trend o tematiche selezionate

Massimo 30 azioni e/o ETF pesati per riflettere un trend di investimento

Piattaforma di social trading che consente di copiare le straegie di altri
trader passando da una all’altra con un semplice «swipe»

LOYAL

Piattaforma di automated advisory e investimento che azzerra le fees
WiseBa nyan basate sulla dimensione del portafoglio, con un pricing model basato su
specifici servizi



| Millennials sono iper connessi e
digitali

I Millennials sono in gran parte clienti

delle Banche attuali

Il settore del banking non e
facilmente aggredibile (regole,
capitale, ...) ed ha una base clienti
enorme

Alcuni comportamenti sono ancora
«tradizionali» (scelta iniziale della
Banca, ricerca advice personale, ..

)

Possibili modelli piu
efficienti (ampia scala,
multi country)

Occorre
trattenerli/convincerli, non
andare a prenderli ...

Probabile scenario di

cooperazione /
co-opetition con Fintech

Leva su asset della Banca
(territorio, credito,
sicurezza, ...



2 crescendo i Millennials diventeranno per
na banca «tradizionale»

Far diventate i
viralita, referral,

‘evoluzione in corso dei cicli di vita (impatti su
| e redditivita)

le «istituzioni» (

0 multi-etnico (culture, lingue, comportamenti)

he sia solo un tema transazionale: i Millennials
e advice (con forme diverse)

|

dimenticare la fascia dei giovanissimi (generazione 2)



Evoluzione
«organica»

katon/eventi, condivisione spazi, ...

Contaminazione _ _ .
/ cooptazione nials come dipendenti

rd» i

. OK pe i
Acquisizione / _
cooperazione + Cost

&

?

\de / BU f.w arate, inié
esterno, disegno serviz
BuddyBank — UniCredit

Start up

«bancarie»




Opportunita Le prime «reazioni» in Italia
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In sintesi

Pressione
competitiva
(Interna e

Fintech) Scarsa

sostenibilita
dei modelli
attuali

Evoluzione
clienti
(Millennials)

La spinta dei Millennials e uno dei fattori che impone
alle Banche un radicale cambio di direzione

Le Banche leader del futuro saranno quelle in grado
di Innovare, facendo leva sia sul propri «asset» che
sull’ecosistema digitale / Fintech
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Generation X
40-55 yo



