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10 asset che valgono meno di WhatsApp (19 mld $) 

Tunnel della Manica  
7,44 mld $ 

Acqua potabile per il pianeta 
10 mld $/anno 

Acceleratore di particelle 
11 mld $ 

Colonia su Marte 
6 mld $ 

Mondiali di Calcio Brasile 2014 
14 mld $ 

Edificio più alto al mondo 
10,5 mld $ 

Intera industria della musica 
18,9 mld $ 

Portaerei USA 
13 mld $ 

Telescopio Hubble 
10 mld $ 

…Giamaica! 
14,8 mld $ 
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Consumi e Investimenti 
Variazione mensile % 

Investimenti 
Consumi 

1.950 

1.900 

1.850 

-4% 

Analisi Accenture su dati ISTAT, Bollettino Statistico Banca d'Italia, European Central Bank, Assogestioni 
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+13% 

Economia Sistema bancario 

Credito 
Consistenze, mld € 

Risparmio gestito 
Patrimonio complessivo, mld € 

Fiducia di famiglie e imprese 
Indice ISTAT 

01/2013 06/2014 09/2013 

01/2013 06/2014 09/2013 01/2013 06/2014 09/2013 

01/2013 06/2014 09/2013 

L'incertezza è il sentimento dominante che frena la crescita e 
spinge l'accumulo 
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Le banche italiane sono capaci di aiutare 
concretamente i loro Clienti? 

Percezione di supporto dalle famiglie italiane % 
(periodo inizio 2011 – Giugno 2014) 

GfK, "Multifinanziaria Retail Market 2014”, Luglio 2014 
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Le famiglie mostrano un bisogno crescente di 
assistenza nelle scelte per il futuro 

~34% 

~19% 

Base 

Qualificato 

Sareste interessati 
ad un servizio di 
consulenza a 

pagamento offerto 
dalla Vostra Banca? 

(% interessati) 

Riusciranno le 
banche a riacquistare 

un ruolo 
qualificato nei 
progetti di vita del 

Cliente 

In tale contesto di incertezza, le banche rischiano di non 
essere più percepite come partner di valore 

L'industria finanziaria fatica a trasferire 
valore ai propri Clienti 
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Inoltre la disruption digitale sta accentuando l'unbundling dei 
servizi bancari in almeno due segmenti 

Gestione del quotidiano Progetti strategici 

Realizzare un sogno 

Costruire un 
patrimonio e farlo 
crescere nel tempo 

Pianificare il percorso 
formativo dei figli 

Assicurare il futuro 
tenore di vita 

Ricavi Banche 
Retail 

~25% ~75% 
Avviare un 
progetto 
imprenditoriale 

Spesa 

Entrate 

Parcheggio 
liquidità 

Pagamenti 

"My Cash" "My Life" 
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Musica 
CD 

Film 

Agenzie di 
Viaggio 

Libri 
Editoria 

Telefonia 
Mobile Pagamenti 

What's 
Next in 

Banking? 

In assenza di interventi di differenziazione, My Cash è più 
esposto alla disintermediazione digitale 



Copyright © 2014 Accenture. All rights reserved.  7 

I bisogni alla base di My Cash rimangono immutati, ma i digital 
newcomer cambiano il paradigma di fruizione 

Servizi "tradizionali" 
Nuova experience 

Interazione 
100% su 
mobile 

Conto Corrente 
Bonifici 

Estratto 
Conto 

Home 
Banking 

Monetica 

+ Comodo: 
Migliore 

ergonomia 

+ Gradevole: 
Migliore 
estetica 

+ Utile: 
Aiuto concreto 

nella vita di 
tutti i giorni 

Controllo del 
budget realtime Pagamenti 

NFC 

Peer-to-peer 
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Il My Cash, nonostante gli sforzi effettuati, non è sostenibile né 
per incumbent né per newcomer… 

~ 300 

~ 150  Costi unitari 
per Cliente 

# Clienti 

 
Chiusura filiali 
Ottimizzazione 

orari 
Riduzione 

casse 
Liberazione 

operatori 
sportello 

Migrazione 
on-line 

operatività 
ATM Evoluti 

Ricavi da 
servizi non 
finanziari? 

Ricavi unitari 

Margine 
bancario 

 

< 100  

€ 
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Traffic 
Building 

Engage- 
ment Sales Advisory 

My Life Omnichannel Sales Funnel 

…ma è un business cruciale per entrambi al fine di sviluppare 
il My Life, mantenendo una relazione quotidiana con il Cliente 

"My Life" "My Cash" 

§  Bisogno 
basilare sul 
quale si 
sviluppa la 
customer base 

§  Interazioni 
frequenti 

§  Patrimonio 
informativo di 
valore 

Call Center 

Web 

ATM 

Mobile 

Gestore 
Remoto 

Filiale 

Financial 
Advisor 

Matrice di rilevanza dei canali Customer 
Journey 
My Cash 

Customer 
Journey 
My Life 
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Sui bisogni My Life è necessario alzare il livello della sfida 
estendendo il ruolo di problem solver della banca… 

Barriere 
all'ingresso 

Contenuto fiduciario 

Capacità di valutazione 
del merito creditizio 

Allocazione portafoglio 

Risposte agli interrogativi 
critici per il futuro 

Competenze e professionalità 
a valore aggiunto 

Vantaggio 
competitivo 

forte da 
rilanciare 

 

Investimenti immobiliari Progetti imprenditoriali 

Costruzione del patrimonio e 
crescita nel tempo 

Consolidamento del futuro 
tenore di vita 

Progetti  
strategici 

Competitor Banche 
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…cercando di conquistare componenti di servizio ad oggi non 
integrati in una offerta end-to-end 

Progetto 
"Casa" 

Progetto 
"Internazionalizzazione impresa" 

Analisi 
contesto 

Propensione 
all'internazionalizz. 

Analisi 
mercato 

Gestione 
imposte 

Simulazione 
costi futuri 

dell'immobile Cerca un 
notaio 

Consulenza 
Fiscale 

Progettazione 

Costruzione 

Arredamento 

Utenze 

Analisi 
quartieri 

Pulizie 

Sicurezza 

Apertura conto 
cross-border 

Traduzioni 

Recruiting 

Assistenza 
legale, fiscale 

Recupero 
crediti 

Factoring 
internazionale 

Office 
spaces 

M&A 

Revisione 
finanziamento 

Mutuo 
Casa 

Finanziamento 
Export 
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Anche My Life non è esente da minacce, ma il cambiamento 
digitale può aiutare a valorizzare la dimensione umana 

Finanziamenti 

Shadow 
Banking 

Intermediari 

Digitale 
Integra la conoscenza, ma non 

sostituisce la professionalità 

In UE, 
Asset intermediari non bancari 

ammontano a ~50% 
totale asset delle banche 

 
Fonte: FSB, Global Shadow Banking 

Monitoring Report, 2013 

Advisor 
indipendenti 

Player 
specializzati 

Risparmio 
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Nuovo modello distributivo/ 
operativo 

Nuove competenze 

La gestione integrata di My Cash e My Life richiede una 
profonda trasformazione dei modelli e delle competenze 

My 
Cash 

My 
Life 

Everyday 
Bank 
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My 
Cash 

My 
Life 

My Cash richiede una mentalità da digital retailer, mentre My 
Life si basa sul concetto di trusted advisor 

Professionalità della componente umana 

Personalizzazione della soluzione 

Modello aperto 

Facilità di acquisto e utilizzo da remoto 

Proposte commerciali "contestualizzate" 

Assistenza quando il processo digitale si interrompe 

Mobile Advisor 

Vetrina prodotti 
non bancari 

Filiale "Estesa" 

Digital/ Social 
marketing 

Mobile Wallet/ 
pagamenti NFC 

E-commerce 
servizi di base 

PFM/ Spending 
Review 

Consulenza da 
remoto 

Piattaforma di 
advisory 

Formazione 
finanziaria 

Specialisti e 
partner esterni 

Info 
preventivazione 

Calcolo affordability 
finanziamento 
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La banca dovrà dotarsi di nuove competenze ispirandosi ai 
valori di innovazione, agilità e responsabilità professionale 

Digital Marketer Tech Company Professional Practice 

Innovative 

Interactive 

Crowd-based 

Processi "digitali" 

Utility esterne 

Velocità e agilità 

"Cura" finanziaria 

"Costruzione" del 
domani 

Assistenza agli 
"adempimenti" 

My 
Cash 

My 
Life 
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In sintesi 

§  Non siamo di fronte all'ennesima trasformazione tecnologica ma ad una 
profonda rivisitazione del modello di business, fortemente guidata 
dall'evoluzione dei comportamenti dei Clienti sempre più avvezzi a nuove 
esperienze di fruibilità digitale 

§  Per le banche incumbent sarà fondamentale non perdere la battaglia 
digitale del My Cash per non rischiare di indebolire il modello relazionale, 
minimizzando il rischio di disintermediazione 

§  Di conseguenza le banche dovranno innovare il modello delle 
competenze rilanciando le capacità professionali storiche, forse un po' 
appannate negli ultimi anni, affiancandole con nuovi mestieri tipici 
dell'era digitale 

§  Parallelamente sarà altresì cruciale iniettare nuovo valore nei servizi My 
Life valorizzando il capitale umano che distingue gli incumbent  


