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La tendenza rilevata da Assifact-Accenture Strategy; Workinvoice: Osservatorio PoliMi

Nuovi sodalizi banche-fintech

Tra i vantaggi: abbattimento dei costi e crescita rapida
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anche e societa fintech

sono sulla stessa par-

te della barricata. Non

pitt in competizione,
ma in collaborazione per offri-
re servizi integrati e migliori
alle pmi, consentendo un ac-
cesso al credito facilitato. La
tendenza si inserisce perfetta-
mente nello scenario attuale:
solo in Italia sono 13 milioni
(il 29% della popolazione tra
18 e 74 anni) gli utenti fintech,
ossia che accedono a servizi di-
gitali, stando agli ultimi dati
dell’Osservatorio Fintech &
Insurtech della School of Ma-
nagement del Politecnico di
Milano.

A rilevare questa tenden-
za sono due distinte ricerche:
secondo lo studio «Trend ed
evoluzioni dell'invoice fintech
a livello globale» realizzato da
Assifaet, Associazione italia-
na per il factoring, con Aec-
centure Strategy, il fintech
sta modificando sempre pitu
velocemente, in Europa e nel
mondo, il settore del finanzia-
mento/anticipo delle fatture,
Nuove opportunita stanno na-
scendo grazie alla trasforma-

zione digitale del rapporto for-
nitori-chienti, all’ampliamento
della gamma di strumenti tec-
nologici e all'espansione verso
nuovi mercati. A far da eco, un
altro studio, commentato da
Matteo Tarroni, co-founder
e ceo di Workinvoice, dal
titolo «P2P Lending Market»
dell’Osservatorio Fintech In-
novation di Abi Lab (il cen-
tro di ricerca e innovazione
dell’Associazione bancaria
italiana), che riconosce che
collaborando con le Fintech,
le banche possono ottenere un
duplice vantaggio: da un lato
andare incontro a quelle realta
che chiedono credito ma sono
oggi difficilmente raggiungibi-
Ii, e dall’altro offrire la possibi-
lita di nuovi investimenti per
i clienti con maggiore capacita
patrimoniale.
Assifact-Accenture Stra-
tegy: la rivoluzione tecno-
logica cambia il rapporto
fornitori/clienti. Anche se
con diversa intensita, in tutti
1 mercati analizzati dalla ri-
cerca l'arena competitiva del-
la Supply chain finance (Scf,
le soluzioni finanziarie per il

capitale circolante che fanno
leva anche sulla partecipazio-
ne a una catena di fornitura)

e quindi anche dell'Invoice
Finance si sta arricchendo di
nuovi protagonisti che sfrutta-
no soluzioni basate su nuove
tecnologie. Dall’analisi di ol-
tre 250 operatori in sette Pa-
esi (Cina, Usa, Regno Unito,
Francia, Germania, Spagna
e Italia), emergono trend di
particolare interesse: a livello
generale, sul mercato hanno
debuttato nuovi player che of-
frono diverse soluzioni innova-
tive, anche per la comparazio-
ne tra le offerte presenti sul
mercato. Altri si sono focaliz-
zati sull'offerta di soluzioni di
finanziamento rivolte a target
specifici di clientela, poco ser-
viti dalle societa di factoring
tradizionali. E in particolare
in Italia? «Per quanto riguar-
da i principali istituti bancari
e le societa di factoring ita-
liane», afferma Alessandro
Carretta, segretario generale
di Assifact e professore di In-
termediari finanziari all'Uni-
versita di Roma Tor Vergata,
«risulta diffusa l'esigenza di
migliorare la propria redditi-
vita rafforzando ed evolvendo
il proprio modello operativo
e di business attraverso tre
principali linee di azione: 1)
la trasformazione digitale del

modello di business e di quello
operativo; 2) il miglioramen-
to della qualita del servizio;
3) 'estensione dell'offerta e
segmenti di clientela non an-
cora coperti attraverso nuovi
prodotti e servizi. Lo sviluppo
di nuove capacita», aggiunge
Carretta, «pud quindi passare
attraverso o lo sviluppo inter-
no oppure l'attivazione di part-
nership. Nell'Invoice Fintech
si evidenzia per esempio la
tendenza a collaborazioni tra
banche e societa fintech, con
le fintech focalizzate sulla co-
pertura delle fasi pitt a monte
della catena del valore, come
la fatturazione elettronica e
Tistruttoria iniziale, mentre
e predominante il posiziona-
mento delle banche sui pro-
cessi piu a valle di incasso e
gestione dei crediti».
Workinvoice: collabora-
re ¢ un trend dominante. A
spiegare il trend & Matteo Tar-
roni, co-founder e ceo di Wor-
kinvoice, primo mercato online
dell’invoice trading: «Perché

collaborare & la via maestra?
Per la banca, perché ne conse-
guono evidenti vantaggi in ter-
mini di performance e di costo,
grazie a cui pud raggiungere
nuovi mercati di nicchia che

normalmente non guardereb-
be perché non profittevoli. Per
esempio, se volesse offrire un
nuovo servizio, come 'anticipo
fatture, una banca avrebbe tre
possibilita. Potrebbe farlo in
house acquisendo la tecnologia
e le professionalita, sostenen-
do di conseguenza i tempi e i
costi che questa scelta compor-
ta; potrebbe fare un accordo
commerciale con una societa
di factoring. Oppure potrebbe
rivolgersi a una Fintech, che
offrendo linfrastruttura in
white label (cioé brandizzabi-
le dalla banca) potrebbe ren-
dere possibile alla banca ero-
gare un Servizio nuovo senza
dover sostenere costi e tempi
di sviluppo al suo interno. Per
questo la banca ha bisogno
della Fintech. Ma vale anche
il contrario: la Fintech ha bi-
sogno della banca per crescere,
perché la banca & custode del
trust, possiede cioé un valore
ampiamente riconosciuto dal
cliente che & quello della fidu-
cia. E ha inoltre la capacita
distributiva, grazie alle reti
capillari di cui dispone. Nes-
suna delle due parti va avanti,
da questo punto in poi, senza
Ialtras.
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