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Human Smart Bank

CHALLENGER BANCHE . . .
BANK TRADIZIONALI Banca capace di offrire una relazione
ad alto valore aggiunto basata sulla fiducia,
tipica delle banche tradizionali e

un’offerta altamente innovativa e tecnologica
. . oggi tipica delle challenger bank.
ﬁ PRO ﬁ PRO

Offerta semplice, Solide
innovativa e friendly. offerta completa
Eccellenza nella consulenza

Customer Experience

g;ﬂ CONTRO q;l CONTRO

Difficolta a ripagarsi e Difficoltd ad innovare

a trovare un modello dall'interno

che le porti a Break processi old economy
Even immagine old economy
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wealth& Quattro direttrici fondamental per lo

Business

Advisory  sviluppo dell’offerta:
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Custc_Jmer Consulenza Utilizzo Open Banking e
experience evoluto del BaaS
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Semplificare al massimo la Contribuire ai progetti di vita Personalizzazione del Impiego diffuso di
vita al cliente, offrendo 0 alla crescita dell'azienda servizio per ogni cliente microservizi per la costruzione
I'autonomia di un’esperienza attraverso la propria grazie all'utilizzo delle del layer di innovazione.
digitale. La banca c’e competenza, 'ascolto e la informazioni che il cliente ci Architettura IT che evolve
quando occorre, ma non & proattivita consentira di utilizzare secondo le regole BAAS
invasiva
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QUALI RISULTATI PERMETTE DI OTTENERE?

Fonte . . . i . .
» (Generazione e trasmissione in modalita automatizzata delle proposte di

investimento / ribilanciamento personalizzate e resilienti al cambiamento del
PTF

« Trasmissione dello Storytelling coerente con le azioni suggerite ed in grado di
adattarsi alle preferenze del singolo cliente / gestore

éﬁ prometeia

 Monitoraggio della qualita del servizio percepito ed erogato attraverso la
gestione dei feedback del singolo cliente / gestore

QUALI SONO | VANTAGGI?
Propagare sulla rete un modello guida centralizzato, in grado di stimolare la

proposizione commerciale e aumentare la proattivita del servizio

Liberare il tempo commerciale dei gestori a beneficio della produttivita con le attivita a
maggior valore aggiunto, riducendo drasticamente il «cost to serve»

Accompagnare il gestore nell'erogazione della consulenza e nella personalizzazione della
proposta mediante un percorso intuitivo e flessibile

QUALI SONO | MACRO-COMPONENTI?

= Strumentazione sofisticata per I'analisi dei portafogli e delle caratteristiche dei
clienti

= Applicazione massiva ai singoli portafogli delle view governate centralmente
= Motore di calcolo che assiste nella definizione delle proposte ex ante adeguate
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PRIVATE

AFFLUENT

Segmento di clientela

S Approccio di consulenza
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Fonte

% prometeia

GOVERNANCE DESK

o™

————1

parzialmente

I= Analisi massiva della I
| clientela I

= Definizione di proposte
di investimento /
ribilanciamento

=  Distribuzione delle
proposte di Advisory
Direzionali verso la rete

Gia

disponibile

Possibile sinergia anche con soluzione di Virtual Room (Bandyer)

Visualizzazione guidata
delle proposte di
investimento /
ribilanciamento

Anticipo esigenze /
soluzione delle criticita di
ciascun portafoglio

Personalizzazione in
base alle preferenze del
singolo cliente

CLIENTE

e

= Interazione real time con il
gestore per personalizzare
le proposte della Banca

= Possibilita di fruire del
servizio di consulenza in
modalita multi-canale

= Usufruire delle sinergie
derivanti dall’attivazione
della Virtual Collaboration
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Wealth & Distribuzione e gestione del feedback

Advwisory clelle proposte automatizzate

Fonte

% prometeia

Portale
dell’advisor

Trasmissione proposte FINANCIAL ADVISOR
GOVERNANCE DESK

Feedback accettazione [ rifiuto
e eventuale personalizzazione
delle proposte

centralmente vengono

trasmesse massivamente
alla rete e ai clienti finali, Feedback accettazione / rifiuto
declinate per canali e eventuale personalizzazione
distributivi — p“”P"S“”




Sella

Wealth &
Business
Advisory

Fonte

% prometeia

Robo4Advisory solution: un approccio

iIncrementale

Livello crescente di flessibilita e grado
di personalizzazione

- Impostazione di
regole
personalizzate sui
criteri di
ribilanciamento,
differenziabili a livello
di cliente e strategia

«  (Generazione di

strategie di )
investimento commerciale
Individuazione di KPI «  Selezione delle CRITERI DI
di intervento strategie piu efficienti OTTIMIZZAZIONE
e redditizie PERSONALIZZATI

APPROCCIO DI
PORTAFOGLIO

Proposte «simili» per
tutti i clienti

STANDARD

GENERAZIONE DI PROPOSTE EX ANTE ADEGUATE

Individuazione di
cluster di clienti
specifici su cui attivare
le azioni commerciali
differenziate per
singolo canale (es.
home banking,
dashboard del
consulente, ...)

DISTRIBUZIONE
MIRATA
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Fonte

é prometeia

1 2

Analisi di PTF e Identificazione delle
targeting della clientela risorse economiche

A A

3

Simulazione massiva
e affinamento

r O

FaY

Quali sono le
posizioni o le
disponibilita di
liquidita utilizzabili
per alimentare la
consulenza?

Quali caratteristiche
/ fenomeni del
cliente sono
significativi ai fini
della individuazione
dei target su cui
predisporre le
proposte?

4

Definizione dello
storytelling

Distribuzione
delle proposte

®
&

Quale sarebbe il
potenziale delle
iniziative massive di
advisory se generate
utilizzando diverse
strategie di
investimento?

©)— I

Come trasmettere
alla rete e ai clienti i
le proposte e
tenere conto dei
loro feedback?

Come comunicare
alla rete e ai clienti i
razionali delle
proposte?
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Wealth &
Business
Advisory

Fonte

& prometeia

10

Robo4Advisory: flusso logico dell’iniziativa

PROCESSI DI DIREZIONE

Alimentazione con
dati propedeutici

&)~

Integrazione con le

informazioni dei sistemi
core del Cliente e del suo
PTF e coni sistemi CRM

PROCESSI DISTRIBUTIVI H

Importazione di liste definite da
CRM (dp valutare modalita)

Analisi di PTF e
targeting della client

o00Qo

O\

Quali caratteristiche / fenomeni

del cliente sono significativi ai fini

della individuazione dei target su

Identificazione delle
risorse economiche

=2
K

Quali sono le posizioni o le
disponibilita di liquidita
utilizzabili per alimentare la

Simulazione massiva e
affinamento

Sipd

o — |

Quale sarebbe il potenziale
delle iniziative massive di
advisory se generate utilizzando

Definizione dello
storytelling

V&

Come comunicare alla rete e ai
clienti i razionali delle
proposte?

ALIMENTAZIONI MARKETING
AUTOMATION
« Invio delle proposte ai
clienti (sia via Self Advisory
sia mediate dal Gestore)
- Esitazione cliente
» Accettazione
(totale o parziale)
> Rifiuto
» Scadenza

+ iniziative personalizzate
erogate dal banker (non
centralizzate).

cui predisporre le proposte? consulenza? diverse strategie di investimento?
. “ + esito iniziative mirate per il monitoraggio e per targeting nuove Iniziab'vg“ \Z
sorsory 0 1 CINE - 00
oPeéaRt"\: nal \8/ ROBO N - _E_‘g Dashboard
- [ ADVISORY ==t S Clienti e PTF
i S [ : - lista clienti
¥ e regole dellIniziativa per:
E . Infan’:gva . v inizializzazione dei motari
i GENENE S INTERNE " \ IN PERSON di calcolo
| Iniziativa BANKING APP "SELLA ADVISORY habasicne
i Storytelling
:
)
1
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Adattamento Iniziativa online alle condizioni
cormenti del ptf e alle preferenze (positive e
negative) del cliente
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