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Le Banche operano in un contesto “unpredictable” sempre più complesso e 
competitivo, in cui l’ICT è al servizio dell’innovazione digitale

TECNOLOGIE
EMERGENTI

L’innovazione tecnologica 
sta cambiando le modalità 
di interazione del Cliente 
con le società Banche dei 
territori, con la creazione di 
nuovi trend Fintech e nuovi 
paradigmi organizzativi
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NUOVI COMPETITOR E 
GRANDI BANCHE PIU’ 
AGGRESSIVE
L’innovazione tecnologica
sta abbattendo le barriere 
all’entrata, consentendo a 
nuovi competitor di 
entrare nel settore, e le 
grandi Banche diventano 
più aggressive sui clienti 
interessanti di tutti i 
territori
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NUOVA GENERAZIONE 
DI CLIENTI

I clienti diventano sempre 
più demanding: hanno a 
disposizione più dati, più 
scelte, più influenza. Le 
Banche dei territori devono 
ridefinire il loro business sul 
customer journey del 
Cliente
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PRESSIONE 
REGOLAMENTARE

Negli ultimi anni la 
regolamentazione è 
diventata sempre più 
stringente, specialmente in 
merito all’Antiriciclaggio e 
fiscalità, comportando sia 
minacce che opportunità
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Il modello della banca digitale: semplicità e soddisfazione di esigenze 
istantanee

Focalizzazione Open Maggiore 
competitività

Servizi semplici 
da utilizzare

Efficienza DifferenziazioneVelocità Approccio Agile

Principali caratteristiche

Le banche digitali tendono a …

Interagire con le persone 
quando, dove, e nel modo che 

queste preferiscono

Acquisire informazioni sul 
singolo utente in modo da 
essere in grado di proporre 
offerte e servizi rilevanti e 

personalizzati

Aiutare e assistere i clienti a comprendere 
le loro abitudini e le loro necessità 

finanziarie e non finanziarie

Disegnare un’esperienza 
omnichannel e trasparente
con un set chiaro di requisiti 

e fee potenziali 

Offrire prodotti adeguati a 
nuovi modelli di 

occupazione e stile di vita 

Aiutare le persone ad ottimizzare 
tempi e modalità di interazione 

per svolgere le proprie attività 
finanziarie e non finanziarie

Da modelli di banca 
tradizionali …

…a banche digitali

Focus su clienti prime 
e offerte 
personalizzate

Onboarding digitale
della clientela

Processi semplici, 
automatizzati e 
approvazioni real
time

Piattaforma singola, 
agile e digitale

Innovazione continua 
e moltitudine di 
funzionalità

Tutti i clienti sono 
uguali

Possibilità di aprire 
un c/c solo tramite 
filiale

Processi decisionali 
molto complessi e 
lunghi

Sistemi multipli, 
complessi e rigidi

Rari aggiornamenti
/ proposta nuove 
funzionalità

La transizione da modelli di banca 
tradizionale a modelli di banca digitale 

cambia lo status quo
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La road map di Cedacri a supporto della trasformazione della banca

CREDIT
 AIRB Pooled
 Instant Lending, innovazione di prodotto in termini di Digitalizzaizone prodotti / User Expirience
 Early Warning evoluto e predittivo, 
 Pricing dinamico e personalizzato, basate sul costo del Rischio

IA & NATURAL 
LANGUAGE 
PROCESSING

 Automazione di processi rule-based che emulano l’attività dell’utente; tramite l’intelligenza artificiale è possibile 
espandere i campi di automazione equipaggiando le macchine con capacità analitiche e di decision-making

MOBILE & 
OMNICHANNEL

 Una crescente centralità del mobile nella vita dei clienti (e.g. portafogli virtuali) e quindi nel settore dei 
Financial Services tramite l’estensione di servizi come pagamenti mobile, Natural Language Processing, 
servizi di consulenza da remoto

OPENBANKING
 Integrazione dell’offerta bancaria (API) con soluzioni best in class di Fintech senza perdere il focus 

sull’operazioni più core delle banche
 Predisposizione a modello di  aggregazione di servizi secondo il modello del marketplace di API

BIG DATA E 
ANALYTICS

 Insieme di Big Data già settati con una unità dedicata, in crescita per dimensioni e capacità
 Algoritmi di targeting già sviluppati (e.g. scoring prestiti, tasso di churn) basati su dati non 

strutturati (e.g. text mining) e nuovi dati (e.g. web analytics)

ROBOT 
PROCESS 
AUTOMATION

 Processi nel perimetro di approccio RPA, appartenenti sia ad attività di filiale (e.g. portabilità 
del conto corrente) che back office (e.g. investimenti)

Focus in sezione dedicata

Instant
Lending & 
Dynamic
Pricing

Instant
Lending & 
Dynamic
Pricing

Intelligent
Automation & 

Cloud

Intelligent
Automation & 

Cloud

Omnicanalità
e Vendita

Omnicanalità
e Vendita

Digital 
Payments & 

Instant
Experience

Digital 
Payments & 

Instant
Experience

Big Data & 
Analytics
Big Data & 
Analytics

Cognitive & IACognitive & IA

LEGENDA:
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Pooled data permettono a player di p/m dimensioni di utilizzare modelli AIRB per 
misurare il rischio di credito e ottenere la convalida dei modelli dal Regulator

 Lo sviluppo di modelli interni AIRB basato sull'utilizzo 
dell'insieme dei dati di diverse banche accentrati presso un 
unico outsourcer (cd. "pooled data") permette di superare i 
vincoli dimensionali organizzativi e informativi, ottenendo 
un set informativo sufficientemente ampio da garantire che 
i modelli AIRB siano affidabili nel predire nel tempo il rischio 
associato alla clientela e riducendo  i costi di sviluppo, di 
convalida e manutenzione evolutiva

 L’uso di modelli AIRB compliant è di rilevanza strategica 
per player di piccole/medie dimensioni, anche per quelli 
che non intendono avviare un percorso di validazione AIRB, 
perché permette alla banca di migliorare i propri processi 
di individuazione e gestione del rischio di credito in ottica 
"Pillar 2", nonché di rafforzare i processi di risk 
management ed accounting (IFRS 9) Controparte in bonis Controparte in default

Data pooling

Banca 1 Banca n

#

Modello Banca 1

#

Modello Banca n

Cedacri

#

Modello Cedacri

Banca 1

Banca 
n

…

Modello standalone:
dati non sufficienti per 
lo sviluppo dei modelli 
IRB



Il Tool di Pricing Risk Adjusted
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Clientela

Prodotti

Processi  Nuova erogazione
 Rinegoziazione

 Small Business
 PMI
 Large Corporate
 Immobiliare

 Conti Correnti
 Portafoglio
 Estero (in Euro)
 Mutui

AZIENDE

 Privati (comprese 
"Cointestazioni")

 Conti Correnti
 Mutui
 Prestiti Personali

PRIVATI

 Nuova erogazione
 Rinegoziazione

Calcolo Spread e 
EVA

Integrazione con i 
processi di deroga e 

vendita

Output del PRA

 La finalità dello strumento è quella di simulare operazioni sia di Nuova Erogazione che di Rinegoziazione di 
prodotti di impiego, allo scopo di determinarne lo Spread applicabile

 Tale spread viene calcolato sulla base di alcune componenti di costo (costo del rischio, del capitale, del funding e 
costi operativi) fornendo indicazioni circa la creazione/ distruzione di valore associata all’operazione (operazione 
con EVA positivo o negativo)

 L’integrazione con i processi di vendita e deroga

C
o

p
er

tu
ra

 e
 o

u
tp

u
t 

d
el

lo
 s

tr
u

m
en

to



SPREAD 
SUGGERITO

REDDITIVITÀ (EVA)

SPREAD DI BREAK-
EVEN
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Costo del rischio

Costo del capitale

Costo del funding
Cross-selling Mark-up di 

budget
Mark-up 

commerciale Mark-up LTV

Costi operativi
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Commissioni
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Definizione Perdita Attesa (scelta 
tra Complessiva e Incrementale)

Definizione RWA e costo del 
capitale assorbito dall’impiego 

Definizione costo della liquidità 
necessaria a finanziare l’impiego

Definizione quota parte dei costi 
operativi da associare all’impiego

1

2

3

4

Sconto sul 
prezzo 
dell'impiego 
per ogni 
prodotto "in 
bundle"

5
Differenziazion
e del prezzo 
per segmento

6
Differenziazion
e del prezzo 
per settore, 
geografia, 
rating e 
prodotto

7
Commissioni 
extra tasso (es. 
spese 
istruttoria, 
CMDF)

Differenziazion
e del prezzo 
sulla base del 
LTV (solo per 
mutui 
ipotecari)
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Il Tool di Pricing elabora una serie di parametri di rischio e gestionali per determinare il prezzo 
dell'operazione e valutare la creazione/ distruzione di redditività

Logiche di calcolo spread ed EVA
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Nuova Erogazione

Spread ed EVASpread ed EVA

Organo autorizzativo prepostoOrgano autorizzativo preposto

3,3513,351

3,5003,500

9.486,6519.486,651

10.897,93610.897,936 13.677,93613.677,936

12.266,65112.266,651EVA spread suggerito (€)

Spread proposto (%)

Spread suggerito (%)

EVA spread proposto(€)

EVA totale spread suggerito (€)

EVA totale spread proposto (€)

2,3512,351 ROSROSSpread di break-even (%) Indice Comp. Spread di break-evenComp. Spread di break-even

80 DIREZIONE COMMERCIALE

Simulazione



10

Open Banking: Il mercato in trasformazione

‘CLOSED’ BANKING

Relazione One-to-one  basata su
informazioni del cliente che sono di sola 

proprietà della Banca

Banca

Cliente

Informazioni e dati 
riguardanti 
consumatori, 
clienti e prodotti 
bancari

‘OPEN’ BANKING

Clienti

Banche
Third-party 

providers

Informazioni e dati 
riguardanti 
consumatori, clienti e 
prodotti bancari

Relazione One-to-many basata su informazioni e dati
condivisi tra più attori, mediante l’utilizzo di piattaforme

digitali e meccanismi di revenue/profit sharing

Open Banking e’ un framework rispetto al quale i consumatori possono condividere il contenuto delle proprie informazioni bancarie con terze

parti, che abilita nuovi modelli di business i quali espandono la generazione ed il delivery di valore superando value chain integrate verticali, con

ecosistemi esterni
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Quanto vale il Mercato dell’Open Banking? 

LENDING Current
Account 
Services 

PAYMENTS INVESTMENTS / 
INSURANCE

NON FINANCIAL 
SERVICES

55% 20% 15% 5% 5%
Fonte Accenture – Open Banking novembre 2018

+4% / +6%
Maggiori ricavi 
previsti in Italia 

nel 2025
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L’Open Banking come driver di innovazione

Cedacri intende ricoprire un ruolo centrale nello sviluppo delle soluzioni Open Banking a 
vantaggio dei propri clienti, proponendosi come partner tecnologico di riferimento sia per lo 
sviluppo di servizi from scratch che per l’integrazione di servizi di terze parti all’interno del proprio 
ecosistema

E
N

A
B

LE
R

Nuovi modelli operativi e di business, che portino valore aggiunto per tutti, con 
l’adozione di economie di scala che riducono la quota di investimento
Nuovi modelli operativi e di business, che portino valore aggiunto per tutti, con 
l’adozione di economie di scala che riducono la quota di investimentoOPERATIONS

Ecosistema aperto, che permette di integrare funzionalità FinTech e soluzioni di terzi, 
oltre ad interagire con servizi esterni
Ecosistema aperto, che permette di integrare funzionalità FinTech e soluzioni di terzi, 
oltre ad interagire con servizi esterniPLATFORM

L’architettura è disegnata coerentemente ai canoni per l’integrazione di microservizi. Il 
programma di esecuzione ha avuto inizio con PSD2 e sta procedendo 
L’architettura è disegnata coerentemente ai canoni per l’integrazione di microservizi. Il 
programma di esecuzione ha avuto inizio con PSD2 e sta procedendo API 

ECOSYSTEM

Sistemi Core Banking e Gestione dei canali, che lo abilita ad essere il partner di 
riferimento per garantire processi di integrazione rapidi ed economici
Sistemi Core Banking e Gestione dei canali, che lo abilita ad essere il partner di 
riferimento per garantire processi di integrazione rapidi ed economiciCORE BANKING
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Open Banking: la finestra verso il futuro della Banca

La banca accompagna, direttamente o indirettamente, ogni momento importante della vita di qualsiasi 
individuo. In questa nuova veste le Banca diventa una infrastruttura integrata di tecnologia e dati, con 
l’obiettivo di fornire servizi a valore aggiunto che garantiscano la copertura dei fabbisogni della clientela a 
360°. 

La Banca assume il ruolo di piattaforma aperta dove agganciare nuove applicazioni finanziare o non 
finanziarie, sia proprietarie che di terzi

La banca accompagna, direttamente o indirettamente, ogni momento importante della vita di qualsiasi 
individuo. In questa nuova veste le Banca diventa una infrastruttura integrata di tecnologia e dati, con 
l’obiettivo di fornire servizi a valore aggiunto che garantiscano la copertura dei fabbisogni della clientela a 
360°. 

La Banca assume il ruolo di piattaforma aperta dove agganciare nuove applicazioni finanziare o non 
finanziarie, sia proprietarie che di terzi

Clienti 
Imprese

Altri providerBanca

Clienti Retail Digital

Analytics API

Piatta-forma


