
LENDER & CLIENTE
2 VIAGGI, 1 UNICA DESTINAZIONE 
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CREDIT @ A GLANCE

CREDIT@PEOPLE

1,9%
tasso di default credito al 

consumo
Mar 2018 (Default a 90 giorni)

RISK

NEW TRENDS: GREEN POWER

Oltre 1 edificio su 3
è potenzialmente oggetto di
riqualificazione energetica

DOMANDA DI CREDITO

+6,8% 
richieste di prestiti
gen-ott 2019 vs 2018

CREDIT@BUSINESS

-3,1% 
richieste di valutazione e  
rivalutazione dei crediti

III sem 2019 vs III 2018

RISK

NEW TRENDS: SOCIABILITY

DOMANDA DI CREDITO

3,7%
tasso di default 

Dicembre 2018

3,3-3,9% 2020

1 impresa su 2 
utilizza 1 social network 

-4,9% 
richieste di mutui
gen-ott 2019 vs 2018

2 ©2019 • ABI Credito al Credito 2019  • Francesca Fini

CRIF
Sociability

Index

+18,4%
ott.2019 vs
ott. 2019
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Novembre quasi 

1 PRESTITO SU 2 
viene richiesto 

NELLA SETTIMANA 

DEL BLACK FRIDAY

+55,7% 

LE RICHIESTE DI CREDITO
a supporto dei consumi  rispetto al precedente weekend di 

novembre

MINORE RISCHIO

-44% DI RICHIESTE A RISCHIO ALTO*

rispetto ai precedente weekend di novembre

FONTE: CRIF Information Core; *Fascia di rischio alta Credit Bureau Score Perform 2.0
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2 VIAGGI, 1 UNICA DESTINAZIONE 
LENDER & CUSTOMER/PROSPECT JOURNEY

Per lo sviluppo commerciale

Per il data mining

Per supporto ai processi di 
phygital onboarding

Per trasformare i lead in ricavi

Per la conoscenza «aumentata» del cliente

Per la gestione del credito

Per la valutazione del merito creditizio  anche con dati PSD2 driven

Per lo sviluppo di modelli predittivi

Per il rilascio della firma digitale

Per sviluppo di modelli 
comportamentali

Personal & Business Financial 
Management

Lettura delle condizioni e firma il contratto

Autorizzazione per l’accesso ai conti 

Per la phygital experience a portata di click e device

Value Added Services proposta e 
utilizzo di servizi non finanziari

Per event trigger marketing

Per l’educazione finanziaria
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I TOUCH POINT NELL’ERA DELL’OPEN BUSINESS
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SPROUT

FILIALE/
AGENZIA

HUMAN 
SUPPORT

EMAIL/SMS

HUMANOID 
ROBOT

SMARTPHONE 
TABLET

WEB SITE/ 
APP



NUOVE CUSTOMER JOURNEY
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La Roadmap dei processi di 

acquisizione e 

gestione del cliente 
Acquisizione

Protezione cyber 
securityProfilazione & 

Cross-selling

Monitoraggio

SATISFACTION

SOSTENIBILEOPENDIGITAL



DIGITAL ONBOARDING
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Processo end-to-end fully digital 
di identificazione e riconoscimento

del cliente per un’ottimale customer 
experience e un basso tasso di 

caduta

EASY SAFEFAST

da 4 gg a 
10 min per 
completare 
l’onboarding

+ 30-40% 
produttività del 

team di 
vendita

- 35% dei costi  
dei processi di 

Know Your 
Customer 



VALUTAZIONE OPEN BANKING
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MAGGIORE PREDITTIVITÀ

Informazioni 
creditizie

Informazioni 
conto corrente

+ 20%

Informazioni 
socio-demo

MAGGIORE TEMPESTIVITA’

1’ 5’

Tempo processamento info creditizie

Tempo processamento info c/c

PREDICTIVE
TIME TO 
MARKET

Valutazione in chiave

open banking con 

l’integrazione delle informazioni di 
conto corrente per aumentare la 

predittività degli score e ridurre 

i tempi di acquisizione



RICERCA CRIF-SDA BOCCONI-NOMISMA 2019
Prima ricerca made in italy sul rapporto dei consumatori con L’OPEN BANKING
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Pre PSD2 PSD2 live – 14/09/2019

20%
È disponibile a fornire al lender l’accesso

alle informazioni di conto per 

un’offerta più personalizzata

76% risponde positivamente 

ma solo a fronte di precise 
contropartite economiche come 

sconti, coupons etc

FONTE: ricerca CRIF-SDA Bocconi-Nomisma, settembre 2019

Il 50% degli intervistati vede 

nelle banche tradizionali un  

punto di riferimento

Il 70% dei rispondenti sono 

mono-bancarizzati
26% dispone di due conti 

bancari
L’apertura di più conti 

aumenta tra la clientela con 
comportamenti digitali più 

sofisticati

• I più giovani sono 
maggiormente inclini a 
condividere dati per ricevere 
offerte personalizzate - circa 70% 
tra Young e Old Millennials, contro 
65% di GenX e BabyBoomers

• A prescindere dall’età (e dal livello 
di digital attitude), oltre il 73% 
degli intervistati sarebbe 
disposto a cedere i propri dati 
personali per ricevere sconti e 
coupon

• Il 45% terrebbe la banca 
(servizio base) ma 
aggiungerebbe una nuova 
banca su cui concentrerebbe 
l’utilizzo di nuovi servizi
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INNOVATION: ALCUNI “VIAGGI” DELL’INDUSTRY
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FULLY DIGITAL ONBOARDING 
…METTENDO AL CENTRO LA 

CUSTOMER EXPERIENCE

 Time to Market 3 mesi da inizio 
progetto al lancio online

 Fast Monthly Growth +35% 
delle pratiche lavorate

 Merchant Satisfaction +30% 
dal lancio

AML REMEDIATION... 
PARTENDO DALLO 

SMART ONBOARDING

 Incremento data quality

 Miglioramento customer
experience

 Incremento redemption da 
+20% a +60%

 Riduzione costi da -15% a -
55%

 Acceleratore per azioni 
commerciali di cross/up-selling

BANCA MEDIA

ITALIANA

DA PHYIGITAL 
ONBOARDING… A WOW 

EXPERIENCE

 Fully Phygital Process

 WOW Experience

 Efficientamento processo

 Valorizzazione del 
personale banca su 
attività core

DA DIGITAL ADVERTISNG…
AD INNOVAION

 Maggiore conoscenza dei 
clienti

 Riduzione delle informazioni 
richieste

 Riduzione costo per 
contatto

 Velocizzazione del time-to-yes
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“Può darsi che non siamo 
responsabili per la 
situazione in cui ci 
troviamo, ma lo 
diventeremmo se non 
facessimo nulla per 
cambiarla.” 

Martin Luter King



CRIF & Lender Journey... #TogetherToTheNextLevel
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https://www.youtube.com/watch?v=vvncgMBw4bk&t=3s


Francesca Fini| Business Development Manager – Consumer Credit

f.fini@crif.com


