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Evoluzione del Commerciale Imprese:

classificazione degli Uffici Postelmpresa
e riassetto struttura di AT
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Aggiornamenti Classificazione
UPI al 18 Giugno 2013
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‘Segmentazione UPI: aggiornamento
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Di cui 2 upgrade da Base a Medium (UPI Merate e UPI Schio) per effetto degli e iz
spostamenti di portafogli clienti da altri UPI ! os el a la ne
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Tra i 70 Base mappati in matrice nel
~quadrante “4” per performance e potenziale
“bassi, 21 UPI rispondono ad altri due criteri:
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- non sono unici di Filiale
- generano ricavi per addetto < 50k €

‘w‘z

PERFORMANCE COMMERCIALE

et

Per questi UPI BASE si interverra
seguendo tre direzioni:

e il
sty b b i e U

1) chiusura
2) estensione del bacino
'3) efficienza organizzativa
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Direttrici di intervento sui 21 UPI

Interventi IeTiva CHlE
previsti C £43)

UPI che recuperano UPI caratterizzati da; UPI che accrescono il
efficienza grazie ad *scarse potenzialita del bacino e proprio potenziale
interventi sulla coerente bassi livelli di clientela fidelizzata “assorbendo” il bacino dei
distribuzione dell'organico *basso potenziale di conversione in pdv soggetti ad intervento

assenza di criticita/fabbisogni degli UP di chiusura
limitrofi

9 9 : 3

o
Nota: I portafogli assegnati agli UPI per | quali & prevista la chiusura verranno spostati su UPI del
medesimo bacino. Complessivamente, lo spostamento di tali portafogli assegnati genera 5 casi di
“estensione del bacino”; tra questi, gli impatti per gli UPI di Merate e Schio hanno determinato un tale
accrescimento del potenziale da realizzare il loro upgrade verso cluster Medium
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Dettaglio 21 UPI per AT e Intervento

Dettaglio per urt

H- POSTEIMPR.E SA Intervento prewsto

15 1.Centro1  'Pistoia  AGLIAMNA _Chiusura f

| 2 Centro1 ‘Prato. F.’IOHTEI'V‘_IL_JRI:C_J ) Efﬁcl_enza organ}zzaln.a £

| 3 Centro1 iSiena  POGGIBONSI Efficienza organizzativa s;

!4 Centro Mord -Reggio Emil RUBIERA Chiusura g

| 5Lombardia Como MARIANO COMENSE Chiusura ¢

Jl 6 Lomhardia - Lecco  BARZANO' ‘Chiusura L

| 7 Lombardia  Milano 4 Ov( ABBIATEGRASSO Chiusura f

i 8 Lombardia  Milano 4 Ow MERVIANO - Estensione del bacino ¢

{9 Lombardia Milano 4 OvweMAGEMNTA ) _ Estensione del bacino ;

10 Mord Est -VTVCVEIV'IZB ARZIGNANO ~ Chiusura = :

! 11 Mord Est Vicenza MONTECCHIO MAGGIORE - Chiusura %

; 12 IMNord Ovest  Biella ~COSSATO o Efficienza organlzzatr:a : Sintesi per AT

] 13 Mord Ovest !Gennva 1LeRAPALLO ‘Efficienza organizzativa | i iz

3 14 Mord Ovest  Savona ALBEMNGA Efficienza organizzativa Ei Estensione ..

4 15 Sud ‘Salerno CAVA DE' TIRRENI ~ Chiusura - AT org S Chiisura

1 16 Sud 1 ‘Bari GRAVINA , ~ Chiusura ¢

© 17 Sud 1 Bai  BISCEGLIE Estensione del bacino | - Centro 1 1 ZET,

7 18sud 1 Bari CORATO _ Efiicienza organizzaliva ¢ 4 Centotord 1 =]

| 19 Sud 1 Taranto  MARTINA FRANCA  Efficienza organizzativa | f""‘"a""“ 2 2 B |

; 20 Sud 2 Caltanissett: GELA Efiicienza organizzativa E ,:::: gs\;sf [ ? ;
| 21Sud: 2 Tiapani _MAZARADEL VALLO ienza orgamzzatwa; ' e}
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Segmentazione UPI: dettaglio rete netto interventi

T T T e

| MEDIUM  BASE
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Assetto To Be cluster UPI

La figura del RUPI si sviluppera in coerenza con I'evoluzione della rete:

MEDIUM
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Variazioni As Is vs. To Be

Consistenze RUPI'e ‘confronto con To Be

AT : A1 A2
To Be Delta Asls To Be

Centro 17 20 i -3 18 16 -2
Centro 1 18 14 4 12 | 15 3
Centro Nord 15 ' 8 7 _ 13 1 19 6
Lombardia 32 20 -12 21 35 14
Nord Est 8 1 3 16 11 -5
Nord Ovest 20 9 11 ' 9 21 12
sud 9 8 -1 11 1 0
Sud 1 5 4 -1 15 i 15 0
Sud 2 2 6 4 15 1 -4

Tot 126 100 -26 130 154 24

@ Il dato delle consistenze As s esprime un’ “ereditd gestionale” del canale UPI,
incoerente con I'attuale assetto organizzativo che prevede il livello A2, indistintamente,
per la figura professionale Responsabile UPI:

@ l'evoluzione To Be riconosce alla posizione di Responsabile UPI un inquadramento
superiore in ragione della maggior complessita commerciale, gestionale ed
operazionale dell'Ufficio di competenza.

B) il totale RUPI As Is & pari a 256 perché su 7 UPI risulta non coperta la posizion

Sintesi impatti da segmentazione UPI:tot

UPI soggetti ad
intervento f
retail/chiusura ; o
1 sf Tot
] |
Y 256

confermato o
iy A g = a—
variazione 7 e E
/' 5 Tot posizioni previste: E
J ! 254 i
/ 3 4
/ LS /

Il gruppo di 31 RUPI A2 che si troverebbero su UPI
in upgrade ad A1 sara il principale bacino di
reperimento per I'aumento di posizioni A2
previsto in ambito Commerciale Imprese di AT

5 ;:E:?:gsr::;et?ze al 27 maggio 2013 Poste italia ne

- | |
:;’Eﬂ liv. A2 As Is (data 27 maggio) includono 7 liv. B in sviluppo j Posterta lla ne
e

consisténze:
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Area Territoriale: nuovo modello
organizzativo
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Riassetto funzione centrale ClI 13
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COMMERCIALE

J'MPRESE

) Pianificazione | l Processi
ngrr:;::rr;ea?éo Commerciale e Prej iCommemran’r e Pos
% # Vendita __ |.....Vendita /

ﬁ Cir. OdS 8/13 del

~ 17 magglo 2013

\

GOMMERCIALE
IMPRESE

Canale Uffici Canale Venditori Supporto Canale
\ Postelmpresa Imprese Imprese
Posteltal lane
Razionali riassetto territoriale ' 14

L’esigenza di ridefinire I'assetto organizzativo delle strutture territoriali Cl discende da
tre macro-aree di osservazione:

La funzione centrale Commerciale Imprese evolve nella direzione dell'articolazione per
canali di vendita e della maggiore specializzazione per fasi di processo.

y

i

*| cambiamenti intercorsi nell’ultimo biennio - con particolare riferimento alle mutate logiche
di creazione e gestione portafogli clienti, allo sviluppo della gamma d'offerta, alla
presenza su nuovi mercati (es. Tesoreria Enti), all'interlocuzione con il canale SCCI, alla
rifocalizzazione sulla vendita anche per la figura di Responsabile UPI — generano impatti
su natura e volumi di molte attivita, il cui presidio deve essere pertanto aggfomato

S . e .::irr,,_:g

Lo span of control dei Responsabili Cl di AT pud essere snellito, consentendo pitt ampi
margini per I'effort dei Responsabili stessi sulle attivita di indirizzo, sul miglior governo del
canale nel suo complesso nonché sullo sviluppo nel territorio.
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Commerciale Imprese — trend ricavi I° trim 16

Complessivamente i ricavi realizzati nel primo trimestre evidenziano un delta vs 2012
pari a - 3%: a fronte del mantenimento dei risultati su Bancoposta e della crescita sulle
Societa del Gruppo, il risultato risente del generalizzato calo sul comparto
Corrispondenza e Pacchi (prodotti tradizionali P.l. al netto SDA)

3 =
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- Commerciale Imprese - trend offerta core I° trim 7

| risultati realizzati sui prodotti core evidenziano un incremento medio vs 2012 pari al
17%: tale trend conferma la rispondenza dell’offerta a maggior valore alle specifiche

esigenze del target PMI

dig. Postel Poste Servizi
Polizze Sim multicanale  SDA office Tributi  Postatarget Postecom Integrati

81%

e RS

5%
B

Deltaricavi 1 trim. 2013 vs 2012

R
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Focus Conti Correnti 18

I risultati sul comparto sono sostenuti dalla combinazione tra saldo positivo dei contl
netti e trend positivo delle giacenze medie.

¥
saldo_giacenze C/C t14% |
1
a2 5008 2,426 :
i
02 [ Si evidenzia un trend positivo
{ delle giacenze medie su c/c
i
2.12
|
. z $e > SRS . = = e — E
Sokfo Salfo Saldo Soldo saldo i
33 dic 2012 Slgea 2013 28 feb 2013 3lmor 2013 Joaps 2013 Ti
) £
NS SRS S LE S dm S e s s e ——--—-Lf!.._—,: A |
minée APERTURE CHIUSURE C/CNETTI B
CENTRQ 3.023 -2.070 953 ] L K . . . .
| cenTRO 1289 278 1 | Il saldo positivo sui conti netti evidenzia
| CENTRO NORD 1052 -5687 185 | it I t i eliani t
e 1312 wrese a crescita realizzata sui clienti prospect e
§ NORD EST 785 615 la parallela azione di mantenimento sui
NGRD GVEST 1.205 -898 N . . . -
SICILIA 1.401 733 clienti actual (riduzione delle chiusure)
4 suD 2.774 -1.211
4 SUD 1 2017 -1.015 495
1 NA ‘ 23 -2 21
ITALIA 14.761 -9.767 4.959
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Acquisizione clienti: trend I° trim 2013 vs. 2012 19
Il numero di clienti attivi (clienti che hanno realizzato almeno un acquisto) tra i due periodi
di rifermento, aumenta dell’ 8%.

Tale crescita & principalmente riconducibile a:

maggiore focalizzazione sui clienti prospect anche attraverso una proattivitd commerciale pil
intensa

*nuovi criteri di portafogliazione, basati sulla maggiore coerenza tra numero di anagrafiche ed
effort commerciale sostenibile nonché sulla migliore qualita del target portafogliato (censimento
PIVA aggiornato, esclusione aziende chiuse o in liquidazione, rettifica industry, ...)

+sviluppo dell'offerta dedicata al target impresa
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Gamma Prodotti e Servizi core: evoluzioni 20

Dall’inizio del 2012 la gamma P/S si é arricchita di nuove soluzioni in target PMI (in
totale, fino a marzo 2013, 54 lanci nuovi prodotti) con particolare riferimento all’offerta

BancoPosta
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Riassetto Commerciale Imprese di AT: main items

e con gli oblettivi di semplificazione
dello span of control dei
Responsabili Commerciali Imprese

’

Principali focus

del fine tuning
~territoriale

a Mercato Privati

22

Ridefinizione settori merceologici
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Commerciale Imprese di AT: As Is e To Be

asade=sngioi i

| Asls- Tot orgamco 616 al

netto di 114 del

| |

ponaf c.hentr

Resp.Venditori
J .'mpress

ostVendita
Resp. Venditori— | Resp Pre =14
- PAL Vend:fa

Resp Post
Vend:fa

LRQSP‘ PIF RUP” 2 L Ref. analisi e a

i~

i
! f Re;;;ff eJ [ Ref. Sett. ’ _ ; .
. condominio ’”’p’“e‘..,_. ; s"e“";;’:f’s' ! Venditori , Venditori l Spec. Post Ref. Pre
Ref Selt. B28 c‘?'iemf. f Imprese PAL Vendita Vendita E
RefRB:g:Ho J[ Co.':&Mkfg f — mf_.’ ; Q _______
ey Yo Sanfilon . E

To Be - Tot organico 657

Coord, Comparto SEEEE
aabiredifzlo Inpresels,

| o

[ Canale UPI* q [ Resp.Venditori Impr

!'
L

Resp. Venditori PAL —H i L Supporto Canale Imprese P

Ref. Seft, §
Aziendee
- Artigiant—.

' Ref. Sett,
Professionisti

Ref, Sett, Venditori
fc Rer:jg;nu Soegial "mp b
S s - Associazioni....

1

[ Re! Supporfo {
. Reﬁ analisie | i Spec.analisie
Venditori PAL Canale ! i IS¢
L Imprese .Dor,faf. clienti L portaf, clienti

** Presentz sa'a nel's 4 AT coinvods nelofferta BaM: Sud, Sudl, Sud 2 e Centro (escluso il Lazia)

* Anche con respanszbil di coordinsmento sui prtafogh assegnat & RUP! e sul'a sportelizria UPI in evoluziong)
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Riassetto: sintesi interventi/figure professionali

Figure professional

Responsabile Canale UPL

Responsabile Supporto Canale Imprese i

Referente Supporto Canale Imprese

Respansabile Portafogli RUPI

Responsabile ¢ Referente Pre Vendita

Coordinamento Comparto Creditizio Imprese (BdHM})

Confluenze
organzzative

Responsabili e Specialisti Post Vendita |

Mercato Privati

Pr'l\ﬁ)éi contenuti defFintervento

Introdotia una figura di coordinamento sul processe commerciale & sui risultati
complessivi del canale UF]

P AT T L

Unificate nelfz competenze di un'unica figura l2 attivits inerenti
precommercighizzazione, portafogliazione dienti, data mining commerciala, sisteri £

operativi per la FV, attivita di runnaacnejaddestraman!o e supporto alla Fy. £
B

Fine tuning 2 ridenominazionz della figura di Referente Fre Vendita H
E— S — —

]

Frincipall attivita ricondotte alla nuova figura Responsabile Canale UPI £

Attivita ricondotte a Rzsponsabile e Referentz Supporto Canale Imprasz (al nztto
dzlle temaliche di P/S di competenza dzlla nzo costituita MP/SSV)

Huova collocazione organizzativs in Cl di AT - Confluenza da Commerciale i
Frivati/Prodotti Finanziari B
F

Enucleazione dalla struttura CI di AT - Conflugnza in Senvizi al Chiente/Assistenza i
Clizntela Imprese B
S S R e e B
]

Rafforzamanto dell'organico a tandere pari a + 13 g
S e - o i

;

Rafferzamento dell'erganico 2 tznders paria + 5 E
B

i
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Referenti Supporto Canale Imprese 25

A seguito del riassetto, la figura di Referente Pre-Vendita & affinata con il restyling della job
description e la ridenominazione quale Referente Supporto Canale Imprese. Per aggiornare
I'organico previsto si & tenuto conto di: :

Q Carichi di lavoro connessi alle attivita formative

¥

e di addestramento. Input-dato storico 2012: i Referenti Supporto
- corsi formazione d'aula & Canale Imprese
i« - ore formazione f 7 ; :
1\\ - '?ur.”'?f‘?f_jspﬂ.se dg_ fon_nare (_;’ Centio : 10 { 2

TR L Centro 1 I 2 i
§Carichi di lavoro connessi al supporto da | f::;:rj::d ] "185 ; ;
. assicurare alla FV, con particolare riferimento | .—”D‘FQ'H' T, == .
| ad applicativi e gamma P/S, e alle soluzioni ! Hardo:.’eff = 8 o
. customizzate. Input: tempi standard di lavorazione sul i i I s 5
& numero di risorse destinatarie del supporto (totale forza f E e = =
. vendita) j Sud 1 5 0
s . ’ . qswd2 5 | 0

Tot - | 70 ; 13

- —_— Posteitaliane

Analisi e Portafogliazione Clienti (1/3) 2

L'esperienza maturata nella creazione, gestione e manutenzione dei portafogli clienti porta in
evidenza due caratteristiche dell'attivita, cui si riconducono i razionali del fine tuning previsto
per la struttura di riferimento:

1.implica un’operativitad quotidiana che coinvolge molte lavorazioni “manuali’ (es: inserimenti

singoli in CRM per le gestione anagrafiche non lavorabili in batch, come gli “sganci’). Solo fino al 30 aprile
2013, ad esempio, sono stati effettuati piti di 8.000 “sganci” e 2.400 spostamenti di anagrafiche tra ptf.

2.si & estesa ai portafogli assegnati agli Specialisti Commerciali Clienti Imprese (in ambito CP).

' 300 2 |

|CENTRO 228

e 220 180 20

;}CENTRO NORD 235 180 s L'attivita svolta in service per gli
fEOMERROM A8 352 i SCCI genera un aumento di
INORDEST 244 170 74 L =
INORDOVEST 24 187 61 volumi pari al 30%
iSICILIA 122 87 35

Isuo 180 125 55 |

1sUD1 153 113 50

| Totale 2125 1622 503
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Analisi e Portafogliazione Clienti (3/3) 2

Media PTF per [3 ‘
Specialista |3 ‘
2 CENTRO 1 3
4CENTRO1 1 1 220 208
4 CENTRO NORD 1 1 235 235 I 2 |
 LOMBARDIA 1 3 413 138 § ==
 NORD EST 1 1 244 244 ,«l "
| NORD OVEST 1 2 248 124  loms
dsiciuia 1 1 122 122
SUD 1 1 180 180
isun1 1 1 163 163 |
gilolale i =9t ey S 170 |

Rispetto alla media portafogli gestiti per risorsa, le AT Centro, Lombardia e Nord
Ovest si rivelano maggiormente critiche per carico di lavoro: & previsto, pertanto,
un potenziamento dell'organico su tali territori per ribilanciare i carichi stessi,
attraverso l'inserimento di 5 Specialisti Analisi e Portafogliazione Clienti

- - - Posteitaliane

Evoluzione OSP Posfelmpresa 28

La figura di Operatore Sportello Postelmpresa sta evolvendo verso la focalizzazione sull'offerta

di prodotti e servizi piti “semplici”, valorizzando la vocazione commerciale del front-end che
costituisce una preziosa occasione di proattivita e di contatto, anche se circoscritta alla gamma

base.

In tal senso si prevede di:

- Rafforzare e semplificare il raccordo tra OSP - che raccoglie le esigenze del cliente a sportello su
prodotti e servizi evoluti o a forte contenuto relazionale - e SSM — che da seguito al contatto
sfruttando appieno I'opportunitd commerciale. Traguardando questo obiettivo & stata sviluppata una
nuova funzionalita CRM Light che, attraverso il dialogo tra applicativi, consentira allOSP
Postelmpresa di fissare un appuntamento con il cliente per gli SSM e per il RUPI; il rilascio &

previsto entro giugno 2013.

i
\

L S

progressivamente in base al lancio di nuove offerte da parte delle Funzioni Prodotto e Societa del
Gruppo, agli obiettivi di canali ed all'expertise maturata dalle risorse), specifici per la clientela PMI ma

?Comvolgere direttamente gli OSP sulla vendita di un set di prodotti target (che potra modificarsi
l di semplice caratterizzazione tecnica, ad es: PEC, Firma Digitale, SIM.

s a e e S —— e
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Sintesi organico a tendere e delta vs. As Is

F T -Ses oot L
Responsabile Venditori Imprese 2
i Venditore Impress 337
t — — —_— = = — —_— PO — - S oA — -4
i B Venditori Responsabile VenditoriPAL SRS D I 3
Venditore PAL i} 118 120 . I
2 Recponsabile PTF RUPI 9 0
3 Settori - e R Wi R
B ! Rp_sponsablle Canale UPI 0 S 0
Erteu_’i_g_m{il Referznte Settare Merceologico . 4 36 .36 } R
Regponsahlte Pre vendita 9 R
) Reswnsabde Supporto Canale > Imprese f 0§ 8
é Pre Vendita e Referente Pre Vendita . 857 1.0 18
Portafegliazione Referente Suppartu Canale Imprese : 0 70
Referente Analisi e Portafog. Clienti I S B 9
_— _ Spenallcta Ana!lcl e Portafog. :enﬂ K i 9 14
4D BdM Cuord S\nluppo Comparto Credrhzlo D'nprese
E Post Vendita |RocPonsabile PostVendits | 9 0\, Confluenza Post Vendita
L IspecdlstaPostvendts ] s T "o |} inSeridalCliente (a
E perimetro invarlato)
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