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“E’ il Cliente che sceglie”: l’evoluzione della Multicanalità in BPM-Webank 
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La Multicanalità non è il fine, ma il mezzo:  

«E’ il Cliente che sceglie» 

Vista «canale centrica» Vista «cliente centrica» 

Mobile 
Banking 

Filiale 

Internet 
Banking 
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Nel Gruppo BPM il Cliente Retail può scegliere tra due 

«brand» e rispettivi fattori distintivi … 

ESTRATTO PIANO INDUSTRIALE  

2014-16/18 

Una Rete Filiali 
 in evoluzione 
multicanale 

Una Banca Digitale 
tra le 

 più innovative 

… con «inter-operabilità» 
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Multi Channel Banking: struttura a presidio dei canali 

innovativi e della piattaforma multicanale 

Customer 

Center Filiali 

- MCB - 

Interoperabilità 

Agenti in 

attività 

finanziaria 

/ Mediatori   

Promotori 

Finanziari 

Digital 

Self (firma digitale) 

Offerta a Distanza (firma digitale) 

Circolarità 

Offerta in fuori sede (firma graf.) 
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La piattaforma multicanale evolve gli attuali modelli 

di servizio di canale e cross-canale 

Multicanalità 

"Ho bisogno di un prodotto 
ma non ho tempo di 
andare in Agenzia" 

Offerta a Distanza 

"Voglio la consulenza di 
un esperto, rimanendo 
comodo a casa mia" 

Offerta a Distanza Finanza 

"Mi si è smagnetizzata la 
carta e mi trovo in 
trasferta per lavoro" 

Circolarità 

"Voglio aprire un conto da 
casa, senza spedire carta 

o recarmi in Filiale" 

Self (con Firma Digitale) 

"Voglio un consulente 
che mi segua dove mi è 

più comodo" 

Offerta Fuori Sede 
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Trend di evoluzione: convergenza modelli di servizio 

banca tradizionale e banca «pure online» 

Modello 
digitale 

"Pure Online" 

Nessuna fisicità, 
interazione 

esclusivamente 
tramite canali 

remoti 

Modello 
tradizionale 

"Pure Branch" 

Filiale come 
punto di 

contatto 
prevalente 

Necessità di un 
canale fisico di 

interazione con i 

Clienti (es. 
Promotori, rete di 

Filiali) 

Necessità di 
un’offerta 
digitale 

adeguata alle 
esigenze in 

evoluzione dei 
Clienti 

Multicanalità 
integrata 
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Il Cliente Webank può effettuare la consulenza 

finanziaria in Filiale o con Promotore Finanziario (1 di 2) 

Brand 
Digital 

Promotori 
Finanziari 

Filiali Interoperabilità 

"Onboarding" Cliente Webank 
in Filiale/ con Promotore 

Possibilità per il Cliente "pure digital" di usufruire di servizi ad alto 
valore aggiunto, focus consulenza finanziaria, offerti dalla rete 

fisica e dai Promotori Finanziari 
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Il Cliente Webank può effettuare la consulenza 

finanziaria in Filiale o con Promotore Finanziario (2 di 2) 

12345 

12345 

12345 

Il Cliente Webank 

può richiedere un 
appuntamento 

presso una delle 

Filiali BPM 
direttamente dal 

proprio Internet 
Banking 
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Customer Center abilitato alla vendita in offerta a 
distanza con firma digitale 

Il Customer Center invia la 
proposta contrattuale 

sull’Internet Banking del Cliente 

Il Cliente sottoscrive la proposta 

con Firma Digitale da Remoto 

Il Cliente riceve la carta e la 

attiva tramite Internet Banking  

1 

2 

3 
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Disponibile anche in BPM il servizio di prelievo 
Cardless su App  


