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Mediatori/Agenti e Direzioni delle reti partner
Collaboratori delle reti partner BNL BNP PARIBAS
CIRCA 2500 MEDIATORI CREDITIZI CIRCA 40 MANAGER COINVOLTI
COINVOLTI > 519 INTERVISTE COMPLETE > 21 INTERVISTE REALIZZATE
Intervista via web, questionario di circa 17 Uintervista via web,
minuti guestionario di circa 13 minuti

PERIODO DI RILEVAZIONE ELL'EDIZIONE 2023 DELL'OSSERVATORIO: APRILE 2023



Profilo strutturale del campione dei collaboratori delle reti di mediazione creditizia 0 ‘ Cesearch
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1<U,> Istruzione (%)

Master/laurea/laurea breve - 34
Diploma media superiore _ 64

ITS (formazione terziaria I 2
non universitaria)

Tipo di organizzazione (%)

Parte di una organizzazione _ 71
grande

Parte di una organizzazione . 15
media

Parte di una organizzazione . 14
piccola

Ruolo nell’organizzazione (%)

Collaboratore Senior 1 64

Collaboratore Junior 2

Manager 9
Titolare/co-titolare 7
Area manager 7

Altro
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La prospettiva di prodotto peri MC: da un portafoglio 2D
ristretto ad uno allargato o= oL
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OGGI 3 PRODOTTI FANNO IL95% DELLE PRATICHE...
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# Medio Pratiche in 1 anno

r Mutuo 80
B s 9
Prestito personale 7

Credito finalizzato 0,9

Altre polizze (danni, persona ...) 0,6 ————
1 Leasing 0,6 I

Apertura credito 0,5

Factoring 0,2

Polizze di assicurazione del credito 0,2

Anticipi e sconti commerciali 0,2

Fideiussioni e garanzie 0,2

Ristrutturazione dei crediti 0,1

Acquisto crediti 0,1

\ Prestito su pegno 0,1 /
N Revolving 0,1 /

N — o
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La prospettiva di prodotto peri MC: da un portafoglio 2D
ristretto ad uno allargato o= oL

wal BNP PARIBAS

MA IL FUTURO SI PROSPETTA PIU" ARTICOLATO
(PORTAFOGLIO DI OFFERTA ALLARGATO)

OGGI 3 PRODOTTI FANNO IL 95% DELLE PRATICHE...

o — — —_———
-~ -

// \\ e Prodotti, % N

. . . . \
l/ A2. «Fatte 100 le pratiche che gestisce in un anno quante riguardano.... ?» \\ // C2. «In particolare rispetto a quello che lei offre oggi quali altri prodotti, \
{ / pensa potrebbero essere molto utili per il futuro?» \

# Medio Pratiche in 1 anno

r Mutuo 80
= cas s
Prestito personale 7

Credito finalizzato 0,9

MUTUO CASA
cas

Prestito personale

Polizze di assicurazione del credito

\
|
|
|
|
|
|
|
|
|
Rstrutturazione dei crediti I
1

—_—_——————,e—,e—ee—e— e e =

I
[
| |
' |
' [
' [
' [
' |
' [
|
| |
I AItre'EoIizze (danni, persona ...) 0,6 ——- : Freccia gialla preval.
| ] Leasing 0,6 I : B28 .
| - J Parzialmente gialla
| Apertura credito 0,5 : Acquisto crediti mix B2B B2C
: Factoring 0,2 : Apertura credito in conto corrente :
I Polizze di assicurazione del credito 0,2 : Fideiussioni e garanzie :
I Anticipi e sconti commerciali 0,2 | Anticipi e sconti commerciali :
: Fidejussioni e garanzie 0,2 : Factoring |
I Ristrutturazione dei crediti 0,1 : Revolving :
[ Acquisto crediti 0,1 : Prestito su pegno :
\\ Prestito su pegno 0,1 /I \ Altre polizze (danni, persona, etc.) ‘,'
N Revolving 0,1 J/ \ /
N
S _-7 N # Medio Prodotti > 3.5 S
@I ALLINEAMENTO FRA DIREZIONI E MC SU QUESTO PUNTO
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La visione strategica di lungo periodo: grandi opportunita, «flight to quality» per reti 20

e human capital, ridefinizione della relazio
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ne con il cliente...
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IL FRONT END DELLE RETI DI MEDIAZIONE CREDITIZIA (%)

———— - - - - - -

s C1. «Come vede l'evoluzione del suo lavoro in particolare pensa che ... » N

Maggior spazio per i mediatori piti seri e bravi EEEEEE———— ( / \
Piu spazio per i mediatori I 45
La necessita di dare piu consulenza alle famiglie I 44
La necessita di ampliare 'offerta di prodotti e servizi ] 36

Necessita di maggiore qualificazione del sistema della mediazione I 35
Riduzione del numero di reti | 33

Aumento dei modelli di offerta nel nostro settore ENGEGGG_G_—G—G_

28

Necessita di maggiore integrazione con il digitale I 24
La necessita di allargare la clientela NN 2 /]
Piu attenzione alla riqualificazione energetica ed ai temi green I 23
La necessita di trovare sistemi piu efficienti per servire le famiglie [ ENGEGIN_G_ 20

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
Necessita di maggiore gestione del cliente anche nel post vendita | 32 :
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
I

Pili attenzione ai temi della sostenibilita del credito NS ()

Pils qualita del mercato e della concorrenza NS ()
La necessita di concentrarsi su specifici segmenti di clientela NG 12
Aumento del numero di reti N 70
La necessita di specializzarsi su alcuni prodotti/soluzioni [ EGEN 9
Complessita data dalla maggior regolamentazione N 7
\ Meno spazio per mediatori [l 4

LE DIREZIONI DELLE RETI DI MC (L TOP RANK, %)

Riduzione del numero di reti N 33
Maggior spazio per i mediatori piu seri e bravi I 6/

Aumento dei modelli di offerta nel nostro settore NEGEGEG————— 50

La necessita di dare pil consulenza alle famiglie | 50

Necessita di maggiore integrazione con il digitale | 50
Pili spazio per i mediatori I A4
Necessita di maggiore gestione del cliente anche nel post vendita I A4

La necessita di ampliare I'offerta di prodotti e servizi ] 39
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|l flight to quality del capitale umano si nutre di competenze. Forte 2D
bisogno di formazione del MC per gestire il «xnuovo scenario» o= oL
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//El. «Ogagi lei si valuta gia preparato a gestire le evoluzioni in atto o ritiene che poss;\ // £2. (i ) ricol i i lei di | imo fut \\
| essere utile migliorare le sue competenze in vista dei cambiamenti di mercato?» \ / ’ ’S,O”O areg, n p articolare, .su € quall lel pensa al avere, ‘ne ;;rosszmg uturo, \
| : j / bisogno di un rinforzo/aggiornamento della sua formazione? Quali?» \\
I
| QUANTI RITENGONO : }
I
| IMPORTANTE ~ MIGLIORARE : : Come acquisire nuovi clienti [N 53 :
: LE PROPRIE COMPETENZE | | |
| : : I'aggiornamento su prodotti interessanti per la clientela [N 44 |
| o . |
! ! | | . . |
: i 90(y L La gestione del post vendita [ 39 |
\ i 0! I |
\ ) : | finanziamenti Green [ 38 :
N e
SN———————_ e — — | I
/ : La collaborazione, il lavoro in team [ 34 |
I
| . . . . I
LEDONNE ED IN PARTE | COLLABORATORI CON | 'aggiornamento sui prodotti [N 30 |
ETA’ PIU’ MATURA SONO FRA | SEGMENTI CHE SENTONO I Come Sviluppare approcci p"‘J efficaci sul cliente - 23 |
MAGGIORMENTE IL BISOGNO DI FORMAZIONE : |
| gestione delle norme e dei temi di compliance legale [ 16 :
l |
‘\ La gestione della vendita e le tecniche di vendita - 15 /’
\ /
\\ consulenza ai clienti sui loro bisogni slegata dai temi di prodotto B 14 7/
\\‘ //
——  ANCHE LE DIREZIONI SOSTANZIALMENTE CONCORDANO...
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/// \\\ /// \\\
// F1. «Ci sono degli aspetti specifici sui quali lei ritiene di aver bisogno di ulteriore supporto? \\ // F2. «Da chi nella sua situazione specifica potrebbe essere di maggior aiuto a lei?» \\
/ Cosa potrebbe servire per migliorare ancora di piti la sua capacita di offerta?» \ l/
\
L
Iy
promozioni per la fidelizzazione del cliente 46 ' 1 o
: | “banche/societa partner 69
Miglioramento dei sistemi digitali di relazione con 45 : |
le banche | :
- . I'| La mia rete, la societa con cui collaboro
Flussi di comunicazione dalle banche per un - 36 |1 ’ 65
aggiornamento continuo : :
Ly
Un portale di servizi/offerte da proporre ai clienti - 36 | : | partner immobiliari _ 42
I
Ly
Materiali di formazione ed educazione finanziaria 25 : I
| : Le assicurazioni partner - 18
I
Miglioramento dei sistemi digitali - 23 I
Ly
Supporti specifici di comunicazione da usare con il - 22 | : OAM . 10
cliente I
I
I\
\\ NULLA, HO QUELLO CHE MI SERVE D 5 // \\ //
\\ // N /
\\ // \\\ ///

...Ma anche di supporti operativi (e di marketing) perla MC

— —— — — — — —— — e e e
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Il primo Osservatorio BNL BNP Paribas evidenzia un quadro molto dinamico del canale (e
della professione di MC):

A. Per le sue dinamiche interne: & un settore che ha ed avra iniezioni di nuove risorse e di
uno sviluppo del suo capitale umano (una sorta di «flight to quality» anche per lo
capitale umano del settore).

B. Per le sue dinamiche di medio lungo periodo : malgrado le oggettive complessita dello
scenario contingente. Con una strategia condivisa fra front end e direzioni di reti che

vede in alcuni capisaldi il cambiamento culturale del settore...

© Research Dogma 2023
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Gli elementi di questo passaggio strategico, come emergono dal Primo Osservatorio BNL
BNP PB:

1. Il passaggio dal prodotto al bisogno : una gestione del cliente (anche aziendale) di «long term»
con tutto quello che comporta in termini di cambiamento di strategia e pratica quotidiana (dalla vendita
alla gestione di tutto il ciclo : proposizione/acquisizione, vendita, post vendita e caring nel tempo)

2. |l passaggio dal fisico all’integrazione (crescente) con il digitale : la tecnologia ha un posto in
prima fila nel cambiamento, ma non sostituira necessariamente una professione ad altra intensita
relazionale come quella che si sta disegnando dalla ricerca

3. |l passaggio da un lavoro individuale e commerciale ad un lavoro di squadra e di
«collaboration» sia interna alla rete che fra la rete ed i suoi partner: dalle societa prodotto ai
Regolatori...

© Research Dogma 2023
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Da questo dinamismo emergono sia opportunita che necessita:

|, questi passaggi, questi momenti di crescita, devono essere accompagnati da un forte
supporto alle reti ed alle persone che le compongono, la ricerca parla di formazione e
supporti adatti alle nuove sfide e dell’aiuto di tutta la filiera, a partire dalle Banche.

II.  Ma non va dimenticato che il «nuovo» settore della MC ha bisogno anche di una
rivisitazione della sua immagine reputazionale: il passaggio dell'utilita per il singolo
cliente alla consapevolezza (anche per gli operatori) del valore sociale della
professione e dell’'opera prestata.
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|| team di Research Dogma dell’Osservatorio
sulla Mediazione Creditizia BNL BNP Paribas

GRAZIE DEL GENTILE ASCOLTO ‘

Quantitative research and consulting

silvia.pizzetti@r-dogma.com Linkedin: seee s metmeommres - —
Linkedin: pess //un etti-44a1529/
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Research Dogma S.r.l.
s.L.Corso Venezia, 36 | Milano | 20121 | Italy

: D Reseorch 5.0. Via degli Ottoboni,2 | Milano | 20148 | Italy
3 @) 9 A info@r-dogma.com

www.r-dogma.com
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