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Piano d’Impresa

La nostra formula per il successo 2014-2017

Solida e
sostenibile
creazione e

distribuzione ]

di valore

Aumento
della
redditivita

- mantenendo
un basso
profilo di
rischio

Utilizzo
efficiente di

~ capitale e
liquidita

T

New Growth Bank:
Nuovi motori di crescita

(4]

Persone e
Core Growth Bank: Piena investimenti
valorizzazione del business esistente e IyERELC]L
abilitanti

Capital Light Bank: Deleveraging
su attivita non core
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| pilastri del nostro Piano di Impresa: interventi

mirati a massimizzare la creazione di valore

New Growth
Bank:

Nuovi motori
di crescita

Core

Growth Bank:

Piena valoriz-
zazione

del business
esistente

Capital

Principali iniziative Indicatori chiave

Banca 5°®

Banca multi-canale

Polo del Private Banking
Polo dell’ Asset Management
Polo Assicurativo

Cattura del potenziale reddituale inespresso in

tutte le Business Unit e in particolare in:

— Banca dei Territori

— Corporate e Investment Banking

— Network estero ("Banca locale all’estero" per
le imprese italiane)

— Banche Estere

-

Piano d’Impresa

2014-2017
T

New Growth Bank: Nuovi motori créscia

Core Growth Bank: Piena valorizzazione del
business esistente

Proventi
Operativi
Netti € mid

Commissioni/
Ricavi, %

Governo continuo dei costi:
— Semplificazione societaria e organizzativa
— Razionalizzazione copertura territoriale

Gestione dinamica del credito e dei rischi

Creazione di una Capital Light Bank dedicata alla
riduzione delle attivita non-core

51,3
Cost/Income a5, 1y @
%
Costo del 207 ,
Punti base

Attivi Capital ~ — gy P
Light Bank H @
Valori lordi, € mid

Persone e
investimenti
come fattori
abilitanti

Significativi investimenti in ICT e innovazione
Valorizzazione e motivazione delle persone

attraverso formazione, riqualificazione, sviluppo delle
carriere basato sul merito e revisione degli incentivi di

lungo termine

2013 2017
5,0
Investimenti
5,0
Formazione
Giorni min
2014-17
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Modello evolutivo di copertura territoriale

Modalita di funzionamento

Filiali Retail

Filiale
completa

Filiale
semplice

Filiali 100x100
commerciali’

Filiali Imprese

1 Filiali con autonomia contabile

Modello di servizio completo per tutti i segmenti (Base, Famiglie,
Personal, SB Micro)
Attivita transazionale:

— Sportelli con operatore sempre aperti
— Casse self assistite

Modello di servizio completo per tutti i segmenti (Base, Famiglie,
Personal, SB Micro)
Attivita transazionale:

— Sportelli con operatore fino alle 13.00
— ATM sempre presente e MTA presente in caso di alta operativita

Modello di servizio orientato principalmente per i segmenti Base e
Famiglie

Attivita transazionale:

— Assenza sportelli con operatore

— MTA sempre presente

Modello di servizio completo per tutta la Clientela Imprese e Small
Business con «bisogni» da Imprese
Attivita transazionale presso Filiali Retail
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Modello evolutivo della Filiale Retail  Intensita

Clienti serviti

SB m|cro e Personal e

Svolgimento delle operazioni di * Ass. alla
Transazionale cassa Clientela
* Gestione parco ATM/MTA e cassa
self assistita
* Indirizzamento dei Clienti al Gestore
di riferimento

Tutti i Clienti

= Accoglienza Clienti
Accoglienza = Migrazione transazioni su ATM/MTA T | @i
* Cross-selling prodotti
* Indirizzamento dei Clienti al Gestore
di riferimento

* Sviluppo su Clienti poco o mai

= Gestore

Sviluppo contattati ‘/‘/‘/ ‘/‘/ ‘/ % Retail

= Relazione e consulenza su tutti i

Relazione bisogni del Cliente %’ ‘/ ‘/‘/ ‘/\/‘/

* Gestione e regia della Filiale = Direttore
Coordinamento * Coinvolgimento diretto sull’attivita di Filiale
commerciale - - J \/ = Altre
* Coaching sulle risorse di Filiale figure di
coord.

1 Solo parte di SB non assegnata alle Filiali Imprese (senza «bisogni» da Imprese)
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Modello evolutivo della Filiale Imprese

. M llo di cover re- -
Sotto-segmentazione ceon(:(reic?)d BOUEELR R Descrizione

Alta
complessita
e/o crescita ® Modello coverage team = |l Gestore PMI opera di concerto con
attesa gli specialisti in logica di coverage
team
® | o0 Specialista ha ruolo proattivo

“ verso il Gestore; in particolare, sono
previsti incontri regolari del Coverage
Clienti Team per svil_ur_)pare I’gccount plan e

fsofisticati” concorda le visite al cliente

" Modello standard ; = || Gestore PMI coinvolge gl

v i Specialisti/Desk a chiamata

, ® Quando coinvolto, lo
. Specialista/Desk, insieme al Gestore,
. analizza gli input commerciali e

Clienti “standard” i supporta lo sviluppo dell’account plan

" Modello standard «semplificato» ® |l Gestore PMI coinvolge gli

Bassa G Specialisti/Desk a chiamata

complessita
e/o crescita
attesa
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Elementi di supporto al programma di trasformazione

Elementi chiave

= Definizione di moduli formativi dedicati alle

Iniziative diverse risorse (Retail e Imprese) volte a:
formative — Creare nuove competenze per poter
A supporto del consentire di svolgere appieno le nuove
programma di attivita
trasformazione — Fornire un set di «attrezzi» per poter
sono state - agire i comportamenti commerciali
identificate una @ «migliori» a supporto delle nuove attivita

serie di iniziative
formative e un
nuovo modello di

servizio

= Definizione di un nuovo modello di servizio,
Nuovo modello di sia per i Clienti Privati sia per i Clienti
- =tnals Imprese, per consentire di attuare il
programma di trasformazione e servire al

meglio le esigenze dei Clienti
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