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| Grupprbancart possono giocare un ruolo fondamentale di supporto a propriclent
pURDICI e privatl per incentivare I fiancio deleconomiaiialana...

RISORSE ‘MESSE IN CAMPO’ FABBISOGNI DELLE IMRESE CLIENTI

Incentivi Diretti destinati a 4 ) O «Radar bandi» e decreti attuativi
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Sifuttando le diverse modalita attuative deglhincentivi previst dal PARR

Prestiti/Garanzie/Equity Crediti di imposta

Incentivi a bando

Appalti

Controllo e audit Controllo e audit
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DA TENERE IN CONSIDERAZIONE TEMPISTICHE STRINGENTI E NECESSITA DI IMPLEMENTARE SISTEMI DI CONTABILITA
E MONITORAGGIO AD HOC NELLE FASI SUCCESSIVE ALL’OTTENIMENTO DELL’AGEVOLAZIONE

Pubblicazione appalto Pubblicazione Pubblicazione Attuazione
PP bando/avviso bando/avviso investimento
1 " . ]
. Presentazione
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|| o sistema contabile e
I Valutazione/ Valutazione, della documentazione
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A . -
I q monitoraggio ::el:lacjzi?:ri’a::g:: ’ Cor!\pen_s.azwne
Realizzazione opere/ | | reporting (credito di imposta)
servizi / forniture Q Reporting I
I [ Rimborso rate
- prestito/restituzione :
Fatturazione e q Pagamento capitale Controllo e audit
pagamento a

La responsabilita dell’attuazione degli interventi é in capo alle amministrazioni centrali, che possono eventualmente delegare alle
Regioni per la gestione di alcuni investimenti, soprattutto appalti.
Nel caso di prestiti, garanzie ed equity, il soggetto attuatore é la societa finanziaria competente.
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AtalTine e fondamentale Individuare 1a clientela target...
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Individuazione Analisi base clienti Analisi
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Jerattivare unmodelo diservizio enc-to-end d accelerazione al accesso dele
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Legenda:@ Retail () Corporate

0 ecosistemi

Partner industriali
per ecosistemi

Partner su bandi ad
hoc

U Opportunita di acquisizione
della clientela (actual vs
prospect) da diversi canali e
differenziazione del modellodi
servizio in base al segmento ed
alle esigenze della clientela

O Definizione di un modello
operativo/sourcing che faleva
su specifici interventi
organizzativi interni e
sull’attivazione di partnership
dedicate per la gestione del
business

U Modello di servizio abilitato
dallo sviluppo di un Portale ITe
da forte attivita diformazione
linformazione/animazione su
sovvenzioni attive e catalogo di
offerta Banca

O Definizione del piano
commerciale e di campagne
per ottimizzazione del time to
market sulla clientela



Obiettivi del Cantiere

Cherchiede Il convolgimento drdiverse Strutture organizzative della sanca

Funzioni coinvolte

C-Ownership
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Identificare i driver per la segmentazione della clientela al fine di individuare le opportunita
Analizzare il portafoglio clienti e individuazione opportunita di sviluppo

Definire il modello di servizio per la promozione e |'erogazione dei nuovi prodotti/ servizi
Definire il modello organizzativo e di sourcing per lo sviluppo del business

Definire i concept di prodotto e la contrattualistica necessaria per i nuovi prodotti di
bancassurance, credito d'imposta e «desk advisory» (POG)

Definire politiche / strategie creditizie nel'ambito del PNRR

Definire i processi creditizi (i.e. desk istruttoria specialistici)

Definire il concept dei prodotti di credito e la contrattualisticanecessaria

Analizzare e selezionare strumenti di garanzia/ controgaranzia per anticipo sovvenzioni

Individuare i geo-settori impattati dal PNRR (credit worthiness PNRR adjusted)
Individuare eventuali rischi connessi al nuovo business
Misurare gli impatti sia a livello di ECL sia di capitale della nuova e piu estesa operativita

Analizzare gli impatti di bilancio previsionali e consuntivi
Gestire gli impatti fiscali soprattutto per i cd creditidi imposta

Valutare gli impatti organizzativi per adeguare le strutture coinvolte
Recruiting interno / esterno risorse specialistiche per gestione business

Set-up e gestione adeguamenti su strutture per la gestione del business

Avvio piano di formazione su strutture di centro e di rete

Analizzare e selezionare la piattaforma IT di supporto al business piu adeguata

Analizzare e realizzare eventualiintegrazioni fra i sistemi IT Banca e la huova piattaforma
Analizzare e realizzare impatti / interventi su sistemi IT (i.e. PEF, nuove forme tecniche, etc)

Commerciale & Marketing
Orga &HR
Pianificazione e CdG

Politiche creditizie
Istruttoria fidi
Crediti

Credit Risk
Orga & HR
Funzione Conformita e DPO

Bilancio
Fiscale

Orga & HR
ClO



2 complessita del PARR richiede di Identificare 1in da sunito gl elementi chiave per

SUCCESS0 delliniziatva
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Key Points

Fattori abilitanti

Library bandi/
incentivi

Targeting

Modello di
servizio

Promozione e
comunicazione

Cross-selling

Screening bandi / investimenti attivi
Aggiornamento e analisi ongoing bandi in corso di attivazione

Analisi portata, volumi, destinatari e modalita di accesso alle
sovvenzioni

Analisi e individuazione potenziali opportunita su portafoglio
clienti e clienti prospect

Screening del portafoglio clienti per individuazione clienti
eligible in base a attrattivita settori e merito creditizio

Committment partnership su generazione lead

Definizione del modello di servizio per offerta prodotti / servizi
PNRR

Definizione modello di sourcing
Modello di ingaggio della clientela

Attivita di comunicazione su clienti eligible e prospect
Animazione, supporto e formazione rete commerciale

Pianificazione commerciale e prioritizzazione interventi anche
sulla base dell'attrattivita delle sovvenzioni

Disegno prodotti commerciali PNRR-like e processi creditizi
Adeguamento catalogo prodotti bancassurance in ottica PNRR

Rafforzamento ruolo consulenziale per promozione nuovi
prodotti (es. bancassurance, credito agevolato, etc.)

Coinvolgimento Societa Prodotto (leasing, factoring, etc.)
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Team di specialist per analisi
sovvenzioni (interno vs in partnership)

Portale IT per mappatura bandi

Relazioni large client (PA / Capofiliera)
CRM & Analytics

‘Lead’ clienti prospect (da partner/portale)
Animazione e committment Rete

Partnership con operatori su agevolato
I large advisor /capi-filiera
Formazione Rete e Gestori

Canali di comunicazione
Piano marketing e media
Webinair, road-show, eventi, etc

Product idea ( «PNRR like»)

Key — account di prodotto

Processi di concessione

Strumenti di garanzia/ controgaranzia
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