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TRADE FINANCE: a cosa serve?

Avvicinare le piu diffuse aspettative dell’'esportatore/venditore

/> RICEVERE PAGAMENTIIN TEMPI BREVI
SENZA RISCHI

a quelle dell'importatore/compratore:

OTTENERE DILAZIONI DI PAGAMENTO
SENZA VINCOLI
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TRADE FINANCE: principali strumenti

» Bonifico posticipato
* Pagamento con effetti (assegni/cambiali)
> ESPORTATORE * Rimessadocumentata
* Credito Documentario (L/C)
* Bonifico anticipato

i —

RISCHIO ALTO

RISCHIO BASSO

» Bonifico posticipato
* Pagamento con effetti (assegni/cambiali)
> IMPORTATORE * Rimessadocumentata
* Credito Documentario (L/C)
* Bonifico anticipato

RISCHIO BASSO

RISCHIO ALTO

Valutare sempre 'INCOTERMS® piu appropriato alla forma tecnica prescelta
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DIGITAL TRADE FINANCE & BLOCKCHAIN

Cosa e successo?

" TRADE FINANCE  \ [ FIDUCIA N BLOCKCHAIN I

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

» Viste le necessita ed i bisogni ai quali risponde, & GAP
sempre stato un terreno fertile per 'innovazione;

* Nel 2021 il Global Gap di TF é stato stimato in
1.5 trillion (stima Asian Dev Bank);

» Aspettative tra import ed export; \_ )

* Documentazione cartacea (errori, frodi ecc...);

» Capacita di accesso al credito;

» Costi e rischi operativi legati al processo;

* Rischi AML e frodi finanziarie;

* Intervento umano ancora fondamentale e « DLT (distributed ledger tecnology): database per alimentare

necessario, - . la fiducia, ottimizzare i costi e I'efficienza dei processi;
KTempl lunghi rispetto ai bisogni. J . Permissioned:
* Permissionless.

N /

«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
necessita di un’entita centrale di controllo e verifica» cit.
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DIGITALTRADE FINANCE & BLOCKCHAIN

Cosa sta succedendo?

" CASID’USO

< o

4 CONSORZI

~

CRITICITA’ I
=

+ 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.

« MARCO POLO

« WETRADE - Unicredit

* VOLTRON - Intesa

+ TRADE LENS (IBM + MAERSK)

BPER:

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 complessita;

Sostenibilita nel lungo termine;

Soluzioni per pochi e di nicchia;

Frammentazione;

Business model: abbonamento o pay to go?

J




DIGITAL TRADE FINANCE & BLOCKCHAIN

Dove siamo?

Gartner Hype Cycle

Expectations

Innovation
Trigger

Peak of Inflated
Expectations

Trough of
Disillusionment

Plateau of
Productivity
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Time
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Oggi non c’e ancora una piattaforma «globale»
Accettazione diffusa documenti elettronici?

Il passaggio al digitale € lento

Unica rete Globale? Piu probabile network of network
Integrazione Dogane?

Bitcoin o token come asset collaterale?

Leve regolatorie UK—> ETDA 2023

Costo opportunita

Collaborazione tra Paesi: accordi, formato, firma digitale...
Aspetti legali

Governare criticita



DIGITAL EXPORT

Overview

/
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| NUMERI DEL PIU' GRANDE MARKETPLACE

B2B AL MONDO

Alibaba.com rende possibile il contatto diretto
B2B per i venditori di tutto il mondo, mettendoli
in contatto con nuovi clienti e fornendo gli
strumenti necessari per fare business su scala
globale.

40+ milioni
buyers attivi nel mondo

400 mila

richieste sui prodotti ogni
giorno

200+

paesi e regioni rappresentati

disponibile in

19 lingue

Fonte: Webidoo - Alibaba



DIGITAL EXPORT

Overview

Crescita del Digital Export

L'export online B2E é responsabile
del 28% di TUTTO l'export in Italia!

Italy’s BZB Online Export

Italy’s BZC Online Export

Fonte: Digital Export Observatory. Politecnico di Milano School of Management (Giugno 2023).

€175 miliardi
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DIGITAL EXPORT

Overview

DISTRIBUZIONE DEI BUYER SU ALIBABA

TOP 20 BUYER

Stati Uniti

India

Canada

Brasile

Australia

Regno Unito
Russia
Turchia
Pakistan

Messico

BPER:

Italia

Francia

Germania

Indonesia

Arabia Saudita

@ Filippine

o Tailandia

Fonte: Webidoo - Alibaba
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DIGITAL EXPORT

Overview

INDUSTRIE CON LA MAGGIOR DOMANDA IN ITALIA

L
¥
5
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Food
& Beverage

Agricoltura

Macchinari,
Servizidi
fabbricazione

8
(m

&
_

Minerali
&
Metallurgia

Edilizia
& Real Estate

Gomma
& Plastica

Tessuto
& Tessile grezzo

Veicoli
& Accessori

Mobili

i

A
&

Beauty
& Personal Care

Abbigliamento

Valigie
& Borse

Fonte: Webidoo - Alibaba
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DIGITAL EXPORT

Overview

Opportunita 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

vV V VYV V V V V

Follow-up
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SOCIAL SELLING

Overview

Fare Social Selling significa, creare e sfruttare il proprio

brand personale-professionale per individuare le
opportunita di vendita, valutare prospects, creare e
valorizzare le relazioni grazie alla condivisione di

contenuti.

Perche

Linkedin

BPER:
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SOCIAL SELLING

LinkedIn e 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.

Quale Social genera piu fatturato:

62% | buyer usano i social media:

0,
75% Social Media per reperire informazioni
e cercare fornitori (IDC)
None of Not Other
the Sure L’J ? o
above

Ormai il 75% degli acquirenti B2B usa i
3% 3a%
17% 16% 2% 1%
| FEEEE
| e
B f ¥ &

Fonte: Webidoo

BPER:
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SOCIAL SELLING

BPER:

Dei venditori che utilizzano i social media per vendere superaq, in termini
di ricavi, quelli che non lo fanno (Forbes)

Aumenta la probabilita di chiudere un affare tramite i social media (1BM)

Tasso di successo nelle vendite registrato dalle organizzazioni che
utilizzano il social selling (KISSMetrics)

Incremento delle entrate registrato dalle organizzazioni che utilizzano il
social selling (KISSMetrics)

Fonte: Webidoo
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. . . . . . *
More than 985 million members in 200 countries and regions worldwide
210M+
United States
; Europe
UK 37M+ Portugal 4M+
France 28M+ Romania 3M+
Italy 19M+ Sweden 4M+
22M+ | ot | B T
Canada Netherlands 3om+ Ireland 2M+
| Belgium aM+ Poland 5M+
Denmark 3M+ Norway 2M+ 3 M -
2M+ 115M+ Republicof Korea
14M+ I | Israel g i ' 3M+
4M+ ! Turkey | ‘
13M+ Morocco ! : : ape
l Colombia OM+ M+ 2M+: '3M+
21M+ GOM+ ' Egypt UAE HongKong(SAR) | Taiwan
e Mexico ' Brazil 8M+ " ! 13M+
In e 7M+ 7NigMer.ila. SaudiArabia S‘3M+ | The Philippines
® ‘ ingapore
Chile 3M+ 7™M+
ITALIA ' we  25M4 (Wless M
1 Indonesia | New Zealand
+ -y - . - ' 12M+
19I\A|I|on|d|utent|12M+ W ol 14M+
: Australia
Argentina
*Membership numbers are updated quarterly after Microsoft Earnings

Fonte: Webidoo
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SOCIAL SELLING

Il Social Selling Index

Indicatore creato da Linkedln per misurare I'efficacia
dell’attivita del Profilo, va da 0 a 100 ed & dato dalla
somma di 4. Il valore si aggiorna periodicamente.
Cosa analizzare e cosa puoi fare

Per scoprire il tuo SSI

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

BPER:

Your Social Selling Index

Top Industry SSI rank

24

Current Social Selling Index @

)
D

People in your industry

572

ut of 100

‘. Sales professionals in the
4 Banking industry have an
‘ 2 6 average SSI of 26.

You rank in the top 2%

No change since last week

Top Network SSI rank

29%

Four components of your score

People in your network

\ People in your network have

an average SSI of 43.
You rank in the top 29%

P!

Fonte: Webidoo
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COMPETITION LANDSCAPE

Q Bperestero

Contenuti

Offerta bancaria e
finanziaria

Offerta di business
advisory

@ Coperturacompleta () Non coperta

BPER:

L Ty _ Associazioni enti e
111 Banche @ Fintech . e

D

Prevalenza contenutifinanziari

9

Appannaggio banche maggiori

)

Appannaggio banche maggiori

(®

Solo Execution

D

Singolo prodotto

Q)

D

Solo mercato

(>

Solo consulenza, no execution

19



INTERNAZIONALIZZAZIONE

Gestire opportunita e rischi

Rischio di vendere beni ad
uso duale: merci dual use

Rischio di non conoscere
completamente le restrizioni /
embarghi vigenti su
prodotti e Paesidi destinazione, i
Regolamenti Ue, leggi nazionali

Rischio di vendere beni a
soggetti listati sottoposti
a sanzioni

Rischio contrattualistica: rischio di
incomprensione (lingua, termini di
uso commerciale..); rischio relativo
alla scelta della legge applicabile / del
foro competente

Rischio Paese o rischio politico:
rischio trasferibilita o convertibilita
valutaria, atti di autorita civili, militari
o giudiziarie; cause di forza maggiore

Rischio controparte o rischio
commerciale: rischio di credito (mancato
pagamento); rischio di liquidita (ritardato
pagamento); rischio di fornitura; rischio di
mancato ritiro della merce; rischio di
indebita escussione delle garanzie

Rischio merce: rischio di trasporto/
distruzione / danneggiamento; rischio
di variazione prezzi

Rischio finanziario:
rischio di cambio / di tasso

BPER:
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BPER ESTERO

[

—{ ]
—J

DA FORNITORE A PARTNER DI SERVIZI

Percorsi commerciali

Percorsi Industriali

Credito fornitore e credito acquirente a buyers

locali

BPER:
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OTTIMIZZIAMO | 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

21



Grazie!
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