
INTRODUZIONE E OBIETTIVI WORKSHOP A.P.B.
24 GENNAIO 2023
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Pianificazione e Gestione del Cambiamento:
 Mercato

 Filiali

 Clienti



AGGIORNAMENTI SULLA PIANIFICAZIONE E BUDGET FILIALE

COME STA CAMBIANDO IL MERCATO DELLE FILIALI 
l’economia dei territori post-covid e della transizione green 

Analisi sui Comuni e piazze bancate  bacini filiali ...
Dinamica e Rank piazze per trimestre, negli ultimi 12 trimestri e 3 anni.. 

Analisi su circa 22.000 sportelli monitorati trimestralmente

Forecast  Budget

📌

📌
📌

📌

Introduzione alle trimestrali ABICAB REPORT 

Andamento IV° Trimestre e chiusura 2022
Forecast budget 2023 
Scostamenti per I° Trimestre 2022
Aggiustatori x Obiettivi a budget 202



IL CONTESTO DEL MODELLO DI VALUTAZIONE 
DELL’AVVIAMENTO  DELLA FILIALE 
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1. MERCATO 
2. FILIALE 
3. CLIENTI

MERCATO
bacino FILIALI

CRESCITA

STABILE

DECLINO

ABBANDONARE MANTENERE        SVILUPPARE

Tempo     2023  1°T 2024
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Attrattività Filiali chiuse

Saturazione 
Com

petitor

ADDETTI
FTE 
profili

(benchmark/ gruppi)

Volumi / Addetti
Margine /Addetto

CLIENTI classi età/ segmento

FILIALE 
MARGINI

TASSI DI ABBANDONO
SODDISFAZIONE FEDELTA’

CLTV  valore ciclo di vita

PRO
D

O
TTI/ CRO

SS SELLIN
G

BLTV  avviamento



4

IL CAMBIAMENTO DEL MERCATO E IMPATTO 
SULLA STRATEGIA DISTRIBUTIVA

Schede informative

 Mercato e andamento delle piazze (trimestrale ABICAB Report)
 Quote di Mercato (Banca e bacino Filiale)
 Posizionamento per segmento /prodotto 

 Provenienza Clienti
 Portafoglio Clienti

Analisi di opportunità

 Potenzialità economica- territoriale
 Potenzialità per segmenti e prodotti

 Saturazione

STRUMENTI

ANALISI

Analisi delle relazioni tra 
sviluppo dei territori e 

dinamica delle reti 
distributive bancarie

Analisi di potenzialità, scaturita dallo studio 
dell’andamento economico del  

territorio  anche riferito  alla chiusura delle 
filali bancarie per piazza,  numero di addetti 

(FTE) e  Gruppi  coinvolti , riportato nelle  
trimestrali “ABICAB report”.

Analisi delle variabili che 
impattano sui margini in 
aggiornamento al piano 

commerciale.
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DEFINIZIONE DEGLI SCENARI E DEI DATI 
MICRO TERRITORIALI A SUPPORTO DELLE 

ANALISI DI POSIZIONAMENTO E DELLE 
QUOTE DI MERCATO



L'obiettivo del progetto territoriale è quello di offrire al un supporto informativo, metodologico e operativo per utilizzare il
territorio come elemento integrante nelle proprie analisi per poter prendere decisioni che hanno impatto sulla distribuzione 

della rete sportelli /agenzie (apertura di nuovi sportelli, chiusure, analisi di sovrapposizione ), sullo sviluppo del mercato 
servito (sfruttamento delle zone a maggiore potenziale),  sulla valutazione del posizionamento (quote sul bacino di influenza, 

benchmark), arricchire le informazioni sul cliente

OBIETTIVI DEL PROGETTO TERRITORIALE

VALUTARE IL MERCATO 
DI RIFERIMENTO

22

11

VALUTARE LE 
OPPORTUNITA’ DI 

CRESCITA E IL 
POSIZIONAMENTO 

33

 Analizzare le potenzialità territoriali a livello di comune, microzona, bacino di influenza delle Filiali, aree 
organizzative

 Monitorare la concorrenza considerando la localizzazione dei principali gruppi 
 Analizzare le quote di mercato dei clienti e di raccolta e impieghi (Puma2)
 Valutare il posizionamento per segmenti di clientela considerando l’attività di Filiali e Gestori

 Analizzare le sovrapposizioni tra filiali
 Effettuare analisi di concentrazione della clientela 
 Valutare la provenienza dei bacini di clientela
 Individuare le opportunità da cogliere sia a livello di comune sia di subaree (copertura territoriale)
 Reclutamento di agenti o promotori
 Stimare i potenziali di prodotto-segmento e le performance della filiale a supporto del Budget 

 Valutare in dettaglio le caratteristiche socio-demografiche a livello di micro zona Conoscere le quote di 
mercato per segmento di clientela a livello di bacino della Filiale, Comune, Area

 Individuare i punti di forza e debolezza delle filiali finalizzando azioni commerciali
 Evidenziare i Benchmark di agenzie di gruppi omogenei
 Attivare le azioni di supporto commerciale più idonee e rispondenti a cogliere le opportunità di Mercato

14/02/2023 6

OTTIMIZZARE LA RETE 
DISTRIBUTIVA 
E IL PRESIDIO



ANALISI DEL 
POSIZIONAMEN
TO DELLE FILIALI

Le mappe e i grafici a 
dispersione consentono di 
posizionare le filiali 
considerando i dati interni 
confrontati ai dati di 
mercato e disporre di una 
visione complessiva.
Ad esempio l’indice di 
sfruttamento Quota 
depositi raffronta la quota 
dei depositi sul bacino 
rispetto alla quota 
strutturale data dalla 
media ponderati di 
Sportelli e Addetti (quota 
teorica). 
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L’Analisi delle Graduatorie, predisposte in forma di tabella, presenta per tutti gli 
sportelli, raggruppati eventualmente per classe dimensionale, i posizionamenti 
rispetto ad esempio a:
 masse intermediate: depositi, impieghi  (fonte Puma2), raccolta indiretta
 quote di mercato
 Minter, margine da servizi, costi
 Cross selling 
 Tasso di abbandono
 flussi ottenuti da inizio anno sui principali prodotti (mutui, saldo del numero 

di C/C, raccolta gestita)
 Indice sintetico di Performance calcolato in modo parametrico su tutti gli 

indici
 “ranking” (graduatoria) considerando Cluster omogeneo, Area e Banca 
 principali dati socio-ecomomici della piazza servita

I valori superiori a 1 testimoniamo posizionamenti migliori rispetto alla media del 
gruppo di riferimento.
Selezionando la filiale si accede alla Scheda Operativa di dettaglio.

ANALISI BENCHMARK
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REPORTISTICA DI FILIALE: 
QUOTE MASSE SUL 
COMUNE E SUL BACINO
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REPORTISTICA DI FILIALE:  QUOTE SUI 
SEGMENTI DI CLIENTELA
Le quote di mercato per segmento, sia sul comune che sul Bacino di 
influenza, consentono di evidenziare i settori da sviluppare per 
colmare eventuali gap rispetto alla quota strutturale  (data dalla 
media ponderata della quota Sportelli e Addetti) sulle reali 
numerosità potenziali presenti nel territorio di presidio.
Nella prima mappa la concentrazione dei clienti e la potenzialità a 
livello di sezione del censimento; nella seconda i prospect da 
contattare. 
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SUPPORTO AL BUDGET
L’obiettivo è quello di affiancare la Banca nel 
predisporre una metodologia, che consenta la 
migliore distribuzione dell’obiettivo sulle singole 
filiali rispettandone le peculiarità, in rapporto alle 
medie dell’aggregato superiore, alle performance e 
alle opportunità della zona territoriali in cui 
operano.  Gli indicatori descriveranno le seguenti 
tematiche: Propensione per 

Prodotto-Segmento

 Quote di mercato attuali e performance delle filiali;
 Opportunità di sviluppo per prodotti e segmenti;
 Stima dei margini prodotti;
 Correttivo e Gestione delle anomalie
 Consultazione della scheda di filiale
 Modulo modifica 
 Monitoraggio mensile
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MASTER INFORMATION

Marketing, Sviluppo Territorio 
e Ricerche


