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Gli elementi che stanno cambiando il mercato dei pagamenti

La scelta delle soluzioni da parte degli esercenti

First mover o Follower ?



Alcuni «macro-trend» creano nuovi scenari evolutivi nel mercato dei pagamenti

Tecnologia e Innovazione

[=

Evoluzione del mercato

P Nuovi strumenti digitali per I'utente

P> Nuovi modelli di business

> Convergenza canali d’acquisto

Regolamentazione

D
\!\h

PSD2

> Ingresso nel mercato dei «TPPSP»

> Trasparenza vs cliente

P Diminuzione delle interchange fees

&
“@e

Instant Payments

P> Crescita del mercato

P> SEPA - schemi SCT Inst
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| e Evoluzione del mercato e nuovi business model

93%

degliincassi, ad oggi, provengono ancora da negozi

tradizionali

S

80M
hiAa\

— [ZARN
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81%

la stima degli incassi da negozi tradizionali per i prossimi

cinque anni

74%

gli intervistati che sostengono che nei prossimi 5 anni il canale di vendita

principale restera lo store fisico

70%

i retailer che nel 2016 dispongono di un e-commerce e integrano vendita fisica e

digitale con una logica di «Click&Collect»
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55 Evoluzione del mercato e nuovi business model

Front — end (consumer facing) Financial Institutions Payment systems
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| 55 Evoluzione del mercato e nuovi business model

Persone che utilizzano

Fintech 1 4% 3 3 %

2015 2017

Pagamenti e trasferimento denaro: 18% - Pagamenti e trasferimento denaro: 50% FinTech Adoption Index
1

Risparmi ed investimenti: 17% . Assicurazioni: 24%
2

Pianificazione finanziaria: 8% Risparmi ed investimenti: 20%

3

Assicurazioni: 8% Pianificazione finanziaria; 10%

Prestiti: 6%

(=]
a
R

.v{Zg Prestiti: 10%

5
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5\. La PSD2 e la regolamentazione sulle interchange fees (MIF)

» Introdotta difatto per regolamentare quello che gia avviene nel mercato dei pagamenti, soprattutto in relazione ai nuovi entranti del mercato quali ad esempio

i giganti del digitale (Amazon, Facebook, Apple) e le “Fintech”.

»  Recepimento degli stati dell’area Euro entro il Gennaio del 2018

«Standardizzazione»
Obiettivi Aumento della «Trasparenza» e della «Sicurezza» per le transazioni

Incentivare la creazione di alternative al pagamento sulla scorta dell’ «<Innovazione»

Il TPPSP «Third Party Payment Service Provider» = soggetto regolamentato, fornitore di 2 servizi (anche alternativi):

Novita ‘ ‘ ‘
L. | Access to Account (XS2A) —> Account Information Service Provider
rincipaie
P P Payment Initiation (PI) > Payment Initiation Service Provider
Alcuni effetti per > Possibilita di usufruire di nuovi servizi bancari a valore aggiunto
imprese > Alcuni servizi bancari possono diventare pil1 economici

> Maggiore trasparenza nella rilevazione delle commissioni bancarie applicate
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Instant Payment

P Disponibilita 24/7/365

Non revocabilita

P Trasferimento interbancario eseguito in «real-
time» o quasi

Il pagatore riceve la conferma del pagamento

istantaneamente

SEPA “SCT Inst”

P S applica ai pagamenti in EURO, domestici o cross
border

Copertura di 34 paesi

Limite di 15.000 EURO

Transazione completata in 10 secondi

vVvyvyy

Q®Gli Instant Payments ed alcuni effetti per le imprese

Alcuni effetti per le imprese

Miglioramento nella gestione del capitale circolante (disponibilita della liquidita

incassata in un arco temporale pit breve)

Certezza dello stato dei pagamenti del cliente (in quanto, una volta eseguito, il

pagamento ¢é irrevocabile)

Riduzione dei rischi nella SUPPLV chain (accelera il flusso di beni e servi

consente di evitare ritardi)

Possono complicarsi per la Tesoreria i meccanismi di gestione e controllo

finanziario (raccolta delle informazioni real time)

Possono complicarsi le attivita di abbinamento giornaliero e

contabilizzazione dei movimenti bancari

Adesione allo schema «opzionale» Novembre 2017 — Avvio dell’offerta
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60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

a%m previsioni sull’utilizzo degli Instant Payments

% of total e-commerce expense per payment method

_—

2012

2017

Instant Payment

2020

Payment Card

2022

Digital Waller

2027

“Instant Payments will
become a major part
of the retail payments

market”

“Instant Payments
expected to overtake
payment cards around
2022"

Italy forecast are for
2024-26
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Gli elementi che stanno cambiando il mercato dei pagamenti

La scelta delle soluzioni da parte degli esercenti

First mover o Follower ?



IERI + OGG/

OGG/ +DOMANI ?

Le opzioni per il pagamento: ieri, oggi e ... domani?

—_—_——_——- - —_—_—_——_————— — — — — — — — —

Acquisto In-store

maestro.
I

@
mastercard ;A}VIERICAN
EXPRESS

Tradizionali

—_—————

Acq uisto

«Omni-channels»

PISP — enabled payments

Instant Payments

Acquisto Online

reel QD
= ' PayPal

€ satispay
'Iif'? SAMSUNG

& Pay

SOFORT

~—
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Gli impatti da valutare per definire il “payment method mix”

Customer Financial

expeﬁence

_Payment method mix

-, RN
7 ~ .
) ' PayPal N
Pago@p o
BANCOMAT maestro.

€ satispay @ .
STRATEGIA | VISA -liﬂ_y SAMSUNG n
@ @

TESORIERE
lﬁl Y

MARKETING \
OPERATIONS \ mastercard

e mm =

Technological

Risk & security

(infrastructure)
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Instant pool

Go to www.menti.com and use the code 312253

OGrqb your phone

www.menti.com|

OGo to www.menti.com

&

T

Please enter the code

a,

Enter the code
312253 and vote!
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Instant pool

Go to www.menti.com and use the code 3122 53
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Instant pool

Sei un consumatore, quali tra queste caratteristiche influenzano maggiormente la

scelta dello strumento di pagamento ?

75%
60%
43%
30%
. .
Facilita di attivazione Facilita di utilizzo Cash backs / coupons Velocita del pagamento Sicurezza
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Instant pool

Go to www.menti.com and use the code 3122 53

et
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Instant pool

Sei un esercente, quale elemento maggiormente influenza la scelta di

accettare un nuovo strumento di pagamento ?

78%

44%
38%
34% 34% .
. }
Offrireuna migliore  Servire nuovi segmenti di Aumentare le vendite «in Diminuire le frodi Aumentare la «loyalty»  Diminuire il costo legato
Customer Experience clientela store» del cliente agli altri strumenti di
pagamento
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Le componenti di costo del metodo di pagamento

Costi di transazione

“esterni”

Costs of

Costi finanziari

payment method

Puo determinare la capacita finanziaria di
poter investire ed incentivare ['utilizzo di

N . e Costi di processo
uno o PIU strumenti dl pagamento

alternativi

il

Elementi di costo che secondo EY migliorano con il passaggio al «digitale» / utilizzo di monetica
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Il livello di adozione per metodo di pagamento

CAGR CAGR Old payment methods
35% +160% +100% "‘,————-—~-~~
P ~
("15-'18) ("15-18) 7 S “
0 i i /’ Debit Card AN
30% volumi volumi I’ Q \\
V4
'I Cash e \\
25% H ‘l
. I
\‘ /
\ Creditcard /
9 V4
20% \\ Q ,l
S ’

Carte contactless
10%

New Web Paym. Pay-Pal
5% ew vwe aym Q @ ay al
(0]

NFC / Mobile
Q Fonte: Flaborazioni EY

0% su dati Ovum,

% di ricavi per strumento

Osservatorio

0% 20% 40% 60% 80% 100% Politecnico di Milano,
Nielsen

% di esercenti per tipologia di pagamento
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Gli elementi che stanno cambiando il mercato dei pagamenti

La scelta delle soluzioni da parte degli esercenti

First mover o Follower ?



Il trade-off degli esercenti nell'investire nei Pagamenti Digitali

Benefici percepiti dai «First Mover» Svantaggi percepiti dai «Follower»
Diminuzione del costo di gestione del denaro contante Il mercato non & ancora maturo e non recepisce il cambiamento («chicken or egg
dilema»)

Incremento della sicurezza per gli impiegati

o . Fard quello che faranno i miei competitors
Diminuzione del rischio di frode q P

L . . . . L La zona geografica dove opero non é sensibile a queste innovazioni
Ottimizzazione dei processi amministrativi «in store»

. . La clientela ha un eta medio-alta ed é legata a metodi di pagamento classici
Convenienza per il consumatore

. . L | costi del denaro contante sono gia bassi
Crea nuovi canali di comunicazione

e e - _ . . L'azienda non ritiene strategico l'investimento in nuove infrastrutture di
Possibilita di ricavare dati utili e statistiche sul comportamento di acquisto

pagamento
Riduzione dei costi di transazione
Flessibilita

Ottimizzo delle code alla cassa

7% 3%

Fonte: Elaborazioni EY su dati rilevati nel 2016
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EY

Assurance | Tax | Transactions | Advisory

About EY
EYis a global leader in assurance, tax, transaction and advisory services. Worldwide, our 167,000 people are united by
our shared values and an unwavering commitment to quality. We make a difference by helping our people, our clients
and our wider communities achieve their potential.

EY refers to the global organization of member firms of Ernst & Young Global Limited, each of whichiis a separate legal
entity. Ernst & Young Global Limited, a UK company limited by guarantee, does not provide services to clients. For more

information about our organization, please visit www.ey.com

The relationship between risk and performance improvement is an increasingly complex and central business
challenge, with business performance directly connected to the recognition and effective management of risk. Whether
your focus is on business transformation or sustaining achievement, having the right advisors on your side can make all
the difference. Our 20,000 advisory professionals form one of the broadest global advisory networks of any

professional organization, delivering d multidisciplinary teams that work with our clients to deliver a powerful

and superior client experience. We use proven, integrated methodologies to help you achieve your strategic priorities
and make i

p thatare inable for the longer term. We understand that to achieve your potential as an
organization you require services that respond to your specific issues, so we bring our broad sector experience and deep
subject matter knowledge to bear in a proactive and objective way. Above all, we are committed to measuring the gains
and identifying where the strategy is deliveringthe value your business needs. It's how EY makes a difference.

©2017 EYGM Limited.

AllRights Reserved. . e ’ / -
EYG no. : ¥ J ’ N
. g /

—l’

This publication contains information in summary form and is therefore intended for general guidance only. It is not
intended to be a substitute for detailed research or the exercise of professional judgment. Neither EYGM Limited nor

— Y~
any other member of the global EY organization can accept any responsibility for loss occasioned to any person acting -

or refraining from action as a result of any material in this publication. On any specific matter, reference should be

made to the appropriate advisor. -

www.ey.com
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e Evoluzione del mercato e nuovi business model

«Omni — channel»

81%

i

degli intervistati sostiene che il canale principale di

degli incassi, ad oggi,
provengono, ancora da

negozi tradizionali

i

vendita nei paesi sviluppati continuera ad essere il
negozio tradizionale, almeno per i prossimi cinque

anni

La strategia «Omni-channel» fornisce una semplice e

coerente esperienza dacquisto attraverso ['offerta ai clienti di
diversi canali di vendita

la stima degli incassi da negozi
tradizionali per i prossimi

cinque anni

88%

degli intervistati ammette di non poter contare
solamente sui canali di vendita tradizionali per

promuovere la crescita

CAGR% - Retail Sales (2014-19)

A .,
W 79%
B intemet 40%
5 [ storebased 2% .(.’

m oy & 1%
w & A R S O :
() (.’ AR A A 10%

O » W wy,, 8

0
5% a =T
2% | 3% | OV | .
O mMmim | miri
World | France Germany UK ITA us Brazil China India Nigeria
Developed Emerging Frontier
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