
Supporto al piano 
commerciale della 

banca



Proposte per il supporto al piano commerciale della 
banca

• Il supporto di BSN al piano commerciale della banca può avvenire a diversi livelli:

� Integrazione del piano commerciale attuale con l’introduzione dei prodotti
oggetto di convenzione attraverso il consorzio

� Definizione del piano commerciale complessivo integrato con le nuove aree
di intervento compliant con lo SREP, dato il piano industriale

� Definizione del piano commerciale e del piano industriale della banca
integrato con il risk appetite framework (RAF) e compliant con lo SREP.



Supporto all’integrazione del piano commerciale

Valutazione delle 

potenzialità dei 

territori per la 

vendita dei 

prodotti aggiuntivi

Valutazione delle 

potenzialità dei 

clienti attuali della 

banca per la 

vendita dei 

prodotti aggiuntivi

Valutazione della 

necessità di 

acquisizione di 

nuova clientela per 

la vendita dei 

prodotti aggiuntivi

Valutazione delle 

risorse necessarie 

per la vendita dei 

prodotti aggiuntivi

Aggiornamento del 

piano commerciale 

attuale con la 

valutazione dei 

rischi relativi

Base dati di Master 

Information - Anagrafica

- Margine di 

interesse

- Ricavi da servizi

- Numero 

prodotti 

posseduti e 

canali utilizzati

Base dati di Master 

Information

- Modalità di 

contatto

- Esiti dei contatti

- Risorse da 

destinare ai 

contatti



Proposte per la definizione del piano commerciale 
della banca

• Per la definizione del piano commerciale si propongono due alternative in base al
momento dell’intervento:

� Se la definizione del piano commerciale è successiva all’approvazione del
piano industriale della banca si propone l’alternativa top down

� Se la definizione del piano commerciale viene elaborata prima della
impostazione del piano industriale in modo da consentire di definirlo in
modo coerente con le potenzialità di sviluppo della banca e con le risorse
disponibili o necessarie si propone l’alternativa bottom up



Fasi del piano commerciale top down

1.Obiettivi rischio-

rendimento del piano 

industriale

2.Valutazione delle 

potenzialità dei 

territori di operatività 

della banca

3.Definizione degli 

obiettivi rischio-

rendimento di ogni 

area territoriale

4.Valutazione delle 

potenzialità dei clienti 

attuali

5.Valutazione del gap 

con gli obiettivi e 

orientamenti di 

sviluppo della base 

clienti

6.Definizione delle 

linee di azione e delle 

risorse necessarie

7.Realizzazione delle 

azioni programmate

8.Analisi degli 

scostamenti obiettivi-

risultati

9.Revisione del piano 

industriale



Fasi del piano commerciale bottom up

1.Valutazione delle 

potenzialità dei clienti 

attuali

2.Verifica di 

compatibilità con gli 

obiettivi della banca

3.Valutazione delle 

potenzialità dei 

territori di operatività 

della banca

4.Definizione dello 

sviluppo della base 

clienti per 

raggiungere gli 

obiettivi della banca

5.Definizione d

azioni da 

intraprendere 

conseguire lo svi

desiderato

6.Individuazione

risorse necessari

realizzare le azio

sviluppo

7.Analisi costi-benefici 

delle azioni di sviluppo 

ed eventuale 

riassestamento degli 

obiettivi della banca

8.Definizione del 

piano commerciale

9.Realizzazione del 

piano commerciale

10.Analisi degli 

scostamenti tra 

obiettivi e risultati

Informazioni utili per 

la stesura del piano 

industriale

Piano industriale

Informazioni utili per 

la revisione del piano 

industriale

11.Interventi di 

rettifica del piano 

commerciale


