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Intesa Sanpaolo: leader italiano di
dimensione europea, attenta alla dimensione

locale e acceleratore dell’economia reale -
:." 20 mlin di clienti e 5.800+ sportelli in Italia e ¥
'.‘ all’estero g o
. Presenza selettiva e strategica nel retail e (;} ‘

commercial banking in 12 paesi Centro-Est P N
Europa e nel Medio Oriente e Nord Africa % 1 °h

—m G

Intesa Sanpaolo in Italia € la Banca dei Territori, ) ;;:

con piu di 12,3 min di clienti (24% della B = St

L popolazione >18 anni), 4.600 filiali I S Y
distribuite capillarmente in 20 regioni /

Leadership in Italia fondata su una reIaZ|one _ A
di lungo periodo con la clientela e /

Q Impieghi: 17% m.s.

Q Depositi : 18% m.s.

Q Raccolta premi vita : 20% m.s.
Q Risparmio Gestito: 20% m.s.

{} Cost-to-income 49,2% INTESA SANPAOLO

Fonte: Intesa Sanpaolo Investor Relations, Giugno 2017



Nell’era del cliente, abbiamo avviato una
profonda trasformazione digitale
adottando un approccio multicanale

mmmm Nuovi prodotti e servizi nativi digitali e modulari per
offrire esperienze d’'uso sempre piu comode e utili

mmmm Esperienza multicanale su 80% dei prodotti a
catalogo
mmmm Nuova esperienza digitale per la banca online (sito

e app) e innovazione del servizio di assistenza clienti

mmmm Dematerializzazione e digitalizzazione dei processi

O4& 'ntesa Sanpaolo trai sette player
a mondiali 2016 piu evoluti per profondita
della trasformazione digitale

Fonti: Dati BdT, Forrester The State Of Digital Banking, 2016
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Le Fintech stanno reinterpretando
I’ecosistema: open banking e
atomizzazione dei servizi finanziari

= Esperienza cliente-centrica. Abilitano la
semplificazione e la creazione di nuove esperienze
d’'uso: dalla gestione di contratti, ai prestiti, agli

investimenti e ai pagamenti Sono le nuove tecnologie o I’esperienza cliente a
guidare la trasformazione?

mmmm Prezzi e costi piu bassi. Nuovi modelli di business
consentono prezzi competitivi per il cliente finale e
costi di gestione piu bassi

mmm Time-to-market e APIl. Sono veloci nella creazione di
nuovi servizi e nellintegrarsi con diverse piattaforme
distributive
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Le banche tradizionali hanno
I'opportunita di cooperare con le Fintech
per migliorare I’esperienza dei clienti...

CREARE NUOVE
CUSTOMER EXPERIENCE

Semplice. Grazie alla contaminazione di
idee dai servizi non bancari

o

Personale. Grazie alla conoscenza degli
utenti e ai dati

. ) ) . —®
Vicina. Tecnologie a misura di persona @ ')
abilitano comunicazioni contestuali —®

N , L ,
@ Nuova. Grazie alla contaminazione da altri
L7 settori e competenze diversificate
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... per valorizzare i rispettivi punti di forza

Innovazione

I:\:_ '@ Agilita
D

[ o]
Idee

FINTECH semplicita

Solidita

Reputazione

Presenza Costruiamo servizi innovativi
modulari e personalizzati

Persone BANCHE
pati TRADIZIONALI

Sicurezza




La collaborazione con le start-up inizia
nell’Innovation Center in un dialogo
continuo con le funzioni di business

mmmm Ricerca e analisi delle soluzioni innovative
O presenti sul mercato nazionale e internazionale, al
fine di identificare opportunita di sviluppo per |l
Gruppo e per la clientela sia in ambito bancario sia

non bancario

mmm Definizione degli indirizzi e delle politiche in materia
9/9 di innovazione del Gruppo

= Funzione di “abilitatore” delle iniziative di

;ﬁf innovazione sul Territorio, costruendo una rete di
relazioni con imprese, start-up, incubatori, Centri di
Ricerca, Universita ed altre realta locali

mmmm Diffusione della cultura dell’innovazione all'interno
KA del Gruppo, supportando e gestendo specifiche fasi
progettuali

Lancio nel 2016 di Neva Finventures -
fondo di corporate venture capital dedicato a
start-up fintech

Il
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Intesa Sanpaolo possiede un patrimonio
informativo unico sul mercato, che

potrebbe risultare altamente utile allo
sviluppo del business dei Clienti Aziende

Copertura Il 24% della popolazione italiana
soprai 18 anni e Cliente ISP (12,3 Min)

Capillarita Campione statisticamente
significativo per ampiezza e diffusione, in termini
di distribuzione geografica, fascia d'eta e sesso

Granularita Elevato livello di dettaglio sui dati
rilevati, a partire dalla singola transazione su
singolo Cliente

INTEM [ SNNPAOLO

Fonte: elaborazione interna BdT, dati a settembre 2015



Siamo attrezzati per rispondere ai nuovi
bisogni delle imprese

mmmm Gli Analytics a supporto della strategia Offriamo
servizi di valorizzazione del patrimonio informativo per:

CONQUISTARE
QUOTE DI
MERCATO

FIDELIZZARE
| CLIENTI

INCENTIVARE
GLI ACQUISTI

Conoscere lo spese dei clienti
presso panel di competitor per
indirizzare le strategie di
acquisizione

Offerte mirate e programmi di
loyalty per aumentare la
fidelizzazione dei clienti

Profilazione e analisi predittive
sulla clientela per aumentare
I'efficacia delle iniziative di
comunicazione e delle promozioni

mmm Nuove offerte Affianchiamo le imprese nella ricerca e
nella gestione di nuove idee attraverso piattaforme di
incontro, servizi di consulenza e finanziamenti dedicati

Fonte: Survey osservatorio Big Data Analytics & Business Intelligence del Politecnico di Milano

0. DELLE AZIENDE DICHIARANO BIG DATA E
390/ ANALYTICS COME PRIORITA DI
INVESTIMENTO PER IL 2017

59% DELLE GRANDI AZIENDE UTILIZZA

MODELLI DI ANALYTICS PREDITTIVI
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EE GL|I ANALYTICS A SUPPORTO DELLA STRATEGIA

Cresce la domanda di informazioni di
marketing, ma I’offerta non é pienamente
in grado di soddisfare le aspettative delle
Aziende

LA DOMANDA DI INFORMAZIONI
DA PARTE DEI CLIENTI BUSINESS...

GRANDI IMPRESE

...dei CIO di grandi Imprese italiane ritiene che
80% l'utilizzo degli analytics diventera, entro il 2017,

una leva chiave di business?

PMI

50% ...dei decisori delle PMI italiane afferma che la
propria azienda ha intenzione di investire in
data analytics?

1. Fonte: IIDC Italia (2014)
2. Fonte: Ipsos (2016)
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EEN GL| ANALYTICS A SUPPORTO DELLA STRATEGIA

Ai Clienti Business selezionati offriamo
servizi di consulenza basati sui dati per
supportare le loro scelte strategiche

ALCUNI ESEMPI DI
DOMANDE DEI NOSTRI
CLIENTI... OFFRIRE

CHI SONO?

Quale ¢ il profilo Ripartizione della spesa
socio-demografico dei Clienti per classe di

dei miei Clienti? eta e sesso

COSA VOGLIONO?
Quando e quanto
acquistano i miei
Clienti?

Distribuzione degli

frequenza e importo
medio delle transazioni

COME CONQUISTARLI?

Come acquistano i Distribuzione Clienti per
miei Clienti dai guota di speso presso

competitor? 'azienda vs. il settore

.E LE RISPOSTE
CHE LA BANCA PUO

acquisti e dei Clienti per
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EE GL|I ANALYTICS A SUPPORTO DELLA STRATEGIA

Abbiamo sviluppato una expertise
multi-settoriale

Emmm Grande distribuzione Abbiamo aiutato il Direttore
Commerciale di una grande catena della distribuzione organizzata
ad affinare i target delle campagne di micro marketing,
analizzando le abitudini di spesa dei suoi Clienti finali presso
competitor e altri settori

mmmm Ristorazione Abbiamo supportato un imprenditore che opera
per unimportante catena della ristorazione a trovare la miglior
location per I'apertura di 5 nuovi ristoranti salutari, analizzando
la numerosita di persone iscritte in una palestra o che hanno
acquistato attrezzature sportive nelle diverse zone della citta

NN GDS Abbiamo supportato il Responsabile della Pianificazione
Commerciale di una primaria catena di store hi-tech, a valutare
l'introduzione di iniziative di credito al consumo, analizzando
la propensione all'indebitamento dei propri clienti e degli altri
abitanti della zona

= Commercio al dettaglio Abbiamo aiutato il Direttore
Marketing di una concessionaria d'auto multi sede a stimare il
mercato potenziale online di componenti after-market per
I'apertura di un sito e-commerce attraverso l'analisi dei
comportamenti di spesa online dei propri clienti




N [N OFFERTA

In Offerta € una vetrina che offre ai Clienti
Business grande visibilita e permette di
raggiungere i clienti in modo personalizzato

0 I3

mmmm Convenienza In Offerta offre ai clienti del Gruppo
Intesa Sanpaolo risparmi e vantaggi quotidiani, grazie
alla capacita di veicolare offerte personalizzate

mmmm Personalizzazione Ai clienti profilati sulla base di
interessi e acquisti passati proponiamo offerte di
diverse categorie, provenienti dalle aziende partner

| PARAMETRI DELLA PROFILAZIONE

g @2 . 11
Localiz- Eta e sesso Nucleo Abitudini e Fascia di
zazione famigliare interessi reddito

( INDFFERTA
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Sparco Spa
-25% sugli acquisti online
Con Sparco 25% di sconfo cash back sullo store online

vending machines di 1177

€ custo

Destination Gusto
-20% sugli acquisti online
Con Destination Gusto 20% di sconto sulle eccellenze ga...
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I (N OFFERTA

Con In Offerta accompagniamo le
Aziende partner in un percorso di
trasformazione digitale

W visibilita
X Nuovi Clienti

.

Y Destagionalizzazione

1 Esempi: numero di clienti raggiunti, numero di click, numero di download, valore degli
acquisti...

Profilazione Le aziende vengono messe in contatto
con il cliente ideale per massimizzare [Iefficacia
dell’offerta

Competenze di marketing Facendo leva sull'in-
frastruttura e sulle competenze della Banca, i clienti
business possono raggiungere i propri clienti e
acquisire competenze di digital marketing

Monitoraggio delle performance La possibilita di
analizzare i risultati dell'offertal permette di migliorare
la conoscenza dei clienti e i punti di forza della propria
offerta

| VANTAGGI PER | CLIENTI BUSINESS

| °| Digitalizzazione
Q@ Fidelizzazione
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Continuiamo a innovare per offrire a
Clienti Privati e Clienti Business
soluzioni...

L

& ...Semplici
...Veloci \X_

D'j\j-/ ...Multicanali
...Personali &

¢ Ho imparato che le persone
dimenticheranno cio che gli hai detto,
dimenticheranno cio che hai fatto,
ma non dimenticheranno mai
come le hai fatte sentire ,,

Maya Angelou




Francesca Nieddu
Intesa Sanpaolo
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