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TRADE FINANCE: a cosa serve?
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TRADE FINANCE: principali strumenti
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DIGITAL TRADE FINANCE & BLOCKCHAIN

• Viste le necessità ed i bisogni ai quali risponde, è

sempre stato un terreno fertile per l’innovazione;

• Nel 2021 il Global Gap di TF è stato stimato in

1.5 trillion (stima Asian Dev Bank);

• Aspettative tra import ed export;

• Documentazione cartacea (errori, frodi ecc…);

• Capacità di accesso al credito;

• Costi e rischi operativi legati al processo;

• Rischi AML e frodi finanziarie;

• Intervento umano ancora fondamentale e

necessario;

• Tempi lunghi rispetto ai bisogni.

GAP
«Registro di contabilità condiviso e immutabile che facilita il processo
di registrazione delle transazioni e la tracciabilità degli asset in una
rete commerciale» cit.

«La Blockchain (letteralmente "catena di blocchi") sfrutta le
caratteristiche di una rete informatica di nodi e consente di gestire e
aggiornare, in modo univoco e sicuro, un registro contenente dati e
informazioni in maniera aperta, condivisa e distribuita senza la
necessità di un’entità centrale di controllo e verifica» cit.

• DLT (distributed ledger tecnology): database per alimentare

la fiducia, ottimizzare i costi e l’efficienza dei processi;

• Permissioned;

• Permissionless.

TRADE FINANCE FIDUCIA BLOCKCHAIN

Cosa è successo?
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DIGITALTRADE FINANCE & BLOCKCHAIN

• MARCO POLO

• WETRADE - Unicredit

• VOLTRON - Intesa

• TRADE LENS (IBM + MAERSK)

• …

• CONTOUR → Legal Entity, chiuso per mancanza di fondi e

per assenza di un business model sostenibile (BNP, HSBS,

STANDARD CHARTERED → 21 istituti al top);

• Progressi limitati;

• Mancanza di un ecosistema diffuso (multiple stakeholders);

• Covid impact;

• Nessun consorzio ha raggiunto una scala internazionale;

• Timing e complessità;

• Sostenibilità nel lungo termine;

• Soluzioni per pochi e di nicchia;

• Frammentazione;

• Business model: abbonamento o pay to go?

CASI D’USO CONSORZI CRITICITA’

Cosa sta succedendo?

• WAVE BL < 4 ore - 2016;

• HSBC@ING (CARGILL Singapore –

soybean producer - to Cargill Swiss - 2018

< 2 ore vs 5-10 giorni;

• Fonterra eBL - 2020;

• EONPASS@Euipo (paper del 2021 ancora

attuale);

• BPER.
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DIGITAL TRADE FINANCE & BLOCKCHAIN
Dove siamo? 

➢ Oggi non c’è ancora una piattaforma «globale»

➢ Accettazione diffusa documenti elettronici?

➢ Il passaggio al digitale è lento

➢ Unica rete Globale? Più probabile network of network

➢ Integrazione Dogane?

➢ Bitcoin o token come asset collaterale?

➢ Leve regolatorie UK→ ETDA 2023

➢ Costo opportunità

➢ Collaborazione tra Paesi: accordi, formato, firma digitale…

➢ Aspetti legali

➢ Governare criticità

Gartner Hype Cycle
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Overview

DIGITAL EXPORT

Fonte: Webidoo - Alibaba
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Overview

DIGITAL EXPORT
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Overview

DIGITAL EXPORT

Fonte: Webidoo - Alibaba
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Overview

DIGITAL EXPORT

Fonte: Webidoo - Alibaba
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Overview

DIGITAL EXPORT

Opportunità e punti di attenzione

➢ Onboarding sulla piattaforma

➢ Fotografie e minisito

➢ Contenuti e caricamento prodotti

➢ Setting advertising

➢ RFQ (GGS Global Gold Supplier)

➢ Keyword Advertising e posizionamento 

➢ Follow-up
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Overview

SOCIAL SELLING

Fare Social Selling significa, creare e sfruttare il proprio 

brand personale-professionale per individuare le 

opportunità di vendita, valutare prospects, creare e 

valorizzare le relazioni grazie alla condivisione di 

contenuti.
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SOCIAL SELLING

Fonte: Webidoo

LinkedIn è il social selling professionale ideale per sviluppare relazioni ed accelerare il processo 

di vendita.

Il digitale ha cambiato il modo in cui il Cliente sceglie, decide e compra.
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SOCIAL SELLING

Fonte: Webidoo
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SOCIAL SELLING

Fonte: Webidoo



17

SOCIAL SELLING

Fonte: Webidoo

https://www.linkedin.com/sales/ssi

Il Social Selling Index

Indicatore creato da LinkedIn per misurare l’efficacia 

dell’attività del Profilo, va da 0 a 100 ed è dato dalla 

somma di 4. Il valore si aggiorna periodicamente.

Cosa analizzare e cosa puoi fare

Per scoprire il tuo SSI
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COMPETITION LANDSCAPE
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INTERNAZIONALIZZAZIONE
Gestire opportunità e rischi
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DA FORNITORE A PARTNER DI SERVIZI

Percorsi commerciali

Percorsi Industriali

Credito fornitore e credito acquirente a buyers

locali

OTTIMIZZIAMO I TEMPI DI RICERCA E 

SELEZIONE

Aiutiamo le PMI a trasformare idee in progetti

operativi

Agevoliamo la spinta innovativa e l’approdo a

soluzioni di digital export con offerta modulare

Conoscenza e mitigazione del rischio (SACE)

Formazione e informazione (Magazine e SACE)

PARTNERSHIP GLOBALI E COLLABORATIVE

Istituzionali (es: SACE)

Business partner



Grazie!
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