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Evoluzione della relazione Banca-Impresa
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Il contesto 
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Rapporto Banca e Imprese: un nuovo approccio
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Comunicare
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Bilancio di Esercizio e Consolidato

ANALISI DATI 
CONSUNTIVI

Piani di Sviluppo

AZIONI 
INDUSTRIALI

•	 Identificazioni strumenti 

•	 Ricerca di Partner Specialistici  

•	 Comparazione microsettore

•	 Comparazione competitor

•	 Benchmarking

POSIZIONAMENTO 
COMPETITIVO

AZIONI 
FINANZIARIE

INFORMAZIONI



Comprendere: la piattaforma di advisory alle imprese 1/4
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COS’È
È una piattaforma di supporto attivo della relazione con il cliente che focalizza l’attenzione sulle caratteristiche dell’impresa 
e il suo mercato costruendo un dialogo evoluto con la banca.
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Comprendere: la piattaforma di advisory alle imprese 2/4

Posizionamento competitivo settoriale

Crescita (Tasso di crescita fatturato, indicizzato 2013=100) Redditività (EBITDA/ fatturato, %)
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Importando nell’ambito della relazione con il cliente il concetto di «Open Source» delle informazioni in ottica biunivoca: 
dal gestore/consulente dell’azienda verso l’impresa, e viceversa. Solo superando la logica cliente-fornitore di beni e servizi sarà 
possibile sviluppare relazioni durature e di reciproco gradimento.
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Comprendere: la piattaforma di advisory alle imprese 3/4
OUTPUT
Rilascio di un documento che riepiloga quanto emerso durante lo scambio di informazioni, aggiornabile periodicamente, 
denominato «Pitch Commerciale». Individuazione di un complesso di strumenti bancari e extra-bancari a sostegno delle idee 
dell’imprenditore che trovino una solidità creditizia sostenibile nel tempo.
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Comprendere: la piattaforma di advisory alle imprese 4/4
INTERVENTI DI BPER BANCA
Vogliamo essere interlocutore privilegiato del cliente nello sviluppo dei piani futuri fino alla «condivisione» ex ante 
dei Piani Industriali.
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Trovare soluzioni
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Straordinarie
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GRAZIE.


