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MASSIMO RELLA

Direttore Credito
Banca Mediolanum
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Banca Mediolanum in breve

PRINCIPALI RISULTATI

Risultati HI 2022

Masse gestite e amministrate [00,8 miliardi €
Utile netfto di gruppo 237,9 milioni €
CET | Ratio 21,1%
Clienti 2.352.000
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Banca Mediolanum in breve

Con specifico riferimento al mercato principale, quello italiano, la distribuzione dei Family Bankers & omogenea sul territorio
nazionale con una copertura pil elevata nelle regioni settentrionali

Distribuzione dei Family Bankers in Italia Strutture utilizzate dai Family Bankers in Italia

FBO™ Special fSedi
Territoriali di Regione

438 Triveneto ovest 66

‘g,‘i T . [

375 Toscana — Umbria

*
522 Emilia-Romagna FBO* Standard 191
359 Ei'imonte — Liguria — val
osta e o .
Uffici Tradizionali 227

265 Puglia — Calabria
257 Marche — Abruzzo — Molise Totale 484

Farte: «R o irotermedio af
409  sicilia gestions ol 0 settemare 20215
617 Centro-sud -

S Banca Mediclanum si articola territorialmente in 237 Uffici Tradizionali 2 in
43 Restod'italia 257 Family Banker Office, di cui 59 sono Family Banker Office Special,
Dot ggiormots i 30 settermbre 2074 caratterizzati da una superiore metratura e un maggior prestigio

4.252 Numero Family Bankers in Italia Feutta: Strteims Orgamirhrsiona
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Banca Mediolanum in breve

Per il Gruppo Mediolanum, la centralita del cliente & il punto focale del modello distributivo del Gruppo, intorno al quale un insieme
di servizi e canali sono stati disegnati nell’ottica di fornire un supporto olistico al Cliente

Il modello di business di Banca
Mediolanum & costruito per
soddisfare le esigenze di ciascun
Cliente. Attraverso un modello
multicanale, il cliente, pud

Automated
Telephone
Services

scegliere le modalita per (Assistenza
" : diretta al
I'interazione con la banca, clionts

decidendo i tempi e le modalita
che di volta in volta preferisce.
Grazie alla forte impronta della
digitalizzazione, incrementata
durante il periodo pandemico, il
cliente ha a sua disposizione
diversi tipologie di strumenti e
servizi, da quelli tradizionali a
quelli pit innovativi e digitali

18,700 3rd —
party
branches*

(Prelevare,
versare contanti
el

e asseani in tutta
Italia)

App Mobile
/ Website

ATM
Network

territorio

italiano)

Customer
Banking
Center
(nssistenza da
oltre 600
Banking

Family
Banker e

Agenti
Prexta

Nell'ambito del multi-channel
model definito, pilastro
fondamentale per l'operativita
del Gruppo & rappresentata dai

Accanto al modello distributivo
tradizionale, tuttavia, rilevanza
crescente va attribuita a Selfy, la
nuova realta introdotta dal
Gruppo Banca Mediolanum che
rende la banca pill smart e
digitale permettendo ai clienti,
in pochi istanti, di eseguire
diverse operazioni bancarie in

Jo) modo autonomo

L4
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Banca Mediolanum in breve

Il Conglomerato Mediolanum, tramite le sue controllate opera nei settori del risparmio, investimento e assicurativo, ponendo al
centro del suo modello il Cliente e la sua soddisfazione in termini di completezza dell'offerta e servizi su misura

Il modello di offerta del Conglomerato Mediolanum — Il Cliente al centro

La mission del Conglomerato Mediolanum é la soddisfazione delle esigenze del cliente in termini di risparmio, investimento e previdenza.
In questo contesto, il Conglomerato Mediolanum offre un servizio di consulenza finanziaria personalizzata attraverso la sua rete di Family Banker@ e Agenti Prexta, e anche
attraverso prodotti finanziari appositamente studiati per soddisfare le esigenze dei clienti.
Nel perseguire la propria mission, il Conglomerato mette a disposizione del cliznte sia una linea di prodotti e servizi ampiamente diversificati sia una banca digitale 2.0

LINEA DI PRODOTTI E SERVIZI OFFERTI BANCA DIGITALE 2.0

o=k L selfy

servizi offerti tradizionali, al fine

di re nuovi segmenti di
clientela e rafforzare anche la

——— propria posizione rispetto ai

competitors, il Co nglomerato

PREVIDENZA )

[ PROTEZIONE

CLIENTE

Per rl_spc;nddete alld c_rels_,ce:_te d?man{?aﬂ_ | SERVIZI -':- WMediolanum ha previsto un
proveniente dai propri clienti per i prodotti \ BANCARI nuovo modello di Banca Digitale
tradizionali, il Conglomerato Mediclanum offre et T e gt ety
% o a : con la nascita di Selfy, colonna
anche protezione personale e immobhiliare B eAsa
portante del programma Self

attraverso prodotti assicurativi dedicati

@edi
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Banca Mediolanum in breve

- Salary-Backed Loans (Prexta) ~  __------_

4129
- Lines of Credit - -- %,90
Personal Loans / 12139 - '

- Mortgages

2012 2013 2014 2015 2014 2017 2018 2019 2020 2021 H1 2022
Gross NPL 1.32%
Net NPL 0.72%
Annualised Cost of risk 0.10%

A
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Banca Mediolanum in breve

Ptf Prestiti Banca Mediolanum {mIn€) - tipo dientela Ptf Mutui Banca Mediolanum {min€) - tipo clientela
1,3%

15,6%

m Retail m Corporate

m Corporate ® Retail

24 4%

98,7%
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Banca Mediolanum in breve

Protafoglio Crediti- Distribuzione Garanzie

14,9%

85,1%

m Eesposizioni garantite Esposizioni non garantite

e
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Valutazione del merito creditizio

RELATIOE FINALE SUGLI ORIENTAMENT! 1N MATERIA DI CONCESSIONE E MOMITORAGGH) DE1 PRESTITI

ABE/GL/2020/06

29/05/2020

Orientamenti

in materia di concessione e monitoraggio
dei prestiti

~_ ye
@edlolanum

PRIVATE BANKING




Requisiti EBA per la valutazione del merito creditizio - Privati

Principali requisiti EBA LOM per la valutazione del merito creditizio - Consumer

La domanda di prestito del cliente deve essere in linea con la propensione al rischio di credito, con le
politiche/ criteri di concessione del credito, coi limiti/ metriche dell'ente e con le misure macroprudenziali
pertinenti

Necessitd di valutare la fonte della capacita di imborso del cliente (tenendo conto delle specificita del
prestito) durante |'analisi della possibilita di adempiere le obbligazioni del contratto

La valutazione deve tenere conto dei fattori pertinenti che potrebbero influenzare la capacita di imborso
presente e futura del cliente ed evitare di indure un indebito disagio & un indebitamento eccessivo

= Necessario | metodi/ approcci/ modelli adottati nella valutazione del merito creditizio del cliente devono essere
atfivare idonei in relazione al livello di rischio, all'entita e al tipo di prestito
specliche La Banca deve effettuare indagini e adottare misure ragionevoli per verificare le informazioni relative alla
analisi per la fonte della capacita di rimberso, in particolare con clienti in proprio o con reddito stagionale/ imregolare
valutazione
del merito Se la durata del prestito si estende oltre I'etd pensionabile, vanno effettuate valutazioni circa
creditizio dei 'adeguatezza della fonte & della capacita di continuare a rimborsare il debito del cliente durante il
e pensionamento

La Banca deve assicurarsi che la capacita di rimborso del cliente non si basi su un significativo incremente
atteso del reddito, @ meno di elementi probatori sufficienti forniti dalla documentazione

Sono da tenere in considerazione le spese impegnate e clfre spese non discrezionali, quali le obbligazioni
correnti del cliente, comprese adeguate prove/ valutazioni delle sue spese di sostentamento

MNecessita di effettuare analisi di sensibilita single name che riflettano | potenziali eventi negativi futuri (es.
riduzione reddito, aumento tassi di interesse prestiti a tasso variabile, ammortamento negativo prestito,
maxi-rate finali, etc.)

La garanzia reale, nel caso di un prestito garantito, non dovrebbe essere di per sé un criterio dominante
per 'approvazione di un finanziomento e non pud di per sé giustificare |'approvazione di un contratto di
prestito

~_ ye
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Requisiti EBA per la valutazione del merito creditizio - Imprese

Requisiti principali EBA LOM per la valutazione merito creditizio - Imprese

Anclis] prospeftica prevista ® Analisi della posizione finanziaria e del rischio di credito della controparte
su tutte le tipologie d{*n
img?:sr:?:rn::rfss?es:gﬁetrbm @ Analisi flussi e capacita di rimborso previsionale/ prospetftica Q

@ Valutazione del modello di business e |a strategia aziendale della controparte

s Necessario @ Valutazione della capacita del cliente di gestire le operazioni aziendali e aftivita legate al prestito

attivare
specifiche analisi @ Valutazione della dipendenza della controparte da clienti/ fornitori chiave

per la
valutazione del  (6) Valutazione deifattori 56 QQ

merito creditizio
delle imprese @ In caso di gruppo di clienti connessi, necessaria valutazione anche a livello di gruppo

Valutazione contesto politico/ economico/ giuridico in caso di prestiti con elementi transfrontalieri

® Valutazione del cash conversion cycle

@ Valutazione delle struttura dell’operazione (covenant, garanzie reali e personali, assicurazioni, etc)

@ Esecuzione di analisi di sensitivity su aspetti che potrebbero influenzare merito creditizio del cliente Q

~_ ye
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=« Nelvalutare il merito

creditizio della controparte
la Banca dovrebbe
effettuare un'analisi
sensitivity che rifletta i
potenziali eventi negativi
futuri

MNello specifico, peril
segmento Medium/ Large,
vengono considerati eventi
idiosincratici e di mercato

Le Linee Guida EBA LOM
precisano la possibilité di
effettuare un'analisi
semplificata con
riferimento alle controparti
Consumer e Micro/ Small
Enterprises

Sintesi degli elementi della «sensitivity EBA»

Criteri per lo sviluppo delle analisi di sensitivity

Calo deiricavi o dei margini di profitto;
Evento di perdita operativa grave ma plausibile;

Verificarsi di gravi ma plausibili problemi di gestione o danno
alla reputazione

EVENTI

IDIOSINCRATICI
Fallimento di un partner commerciale, cliente o fornitore

Grave ma plausibile riduzione di liquidita

Tensioni su prezzo/costo di prodotti e materie prime

Grave ma plausibile rallentamento macroeconomico;

Grave ma plausibile contrazione dei settori economici in cui

EVENTI operano il cliente & i suoi clienti;

DI MERCATO Verificarsi di cambiamenti nel contesto regolamentare/politico

Aumento significativo ma plausibile del costo del finanziamento
(es. shock tassi)

@edi
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Approccio metodologico analisi di sensitivity "simplified"

2 -
Individuazione S : o
principali variabil Pelinziana dagl Datiizions Heke - Possibilita di
di "input” da .mc!:caion di soglie dll f:lerf in ulilizzare Fanalisi
R nfelnmenfo"dc: conflormlm con le di sensifivity sia
nell'anailisi teslare policy creditizie nei processo di
concessione (es.
come supporto
alle attivita di
* Reddito valutazione/istrutt
CONSUMER disponibile * loan to value . ;3;? to value < S CED et
« Importo * Rata/reddito gestore) sia nei
finanziamento * Rata/reddifo < processi di
30% monitoraggio (es.
utilizzo soglie di
alert come trigger
* Fatturato per l'attivazione di
= EBITDA margin = DSCR » DSCR<1,2 azioni di early
BUSINESS « Imporio «  PFN/EBITDA «  PEN/EBITDA > 3x mangg S e
finanziamento

~_ je
@edlolanum

PRIVATE BANKING




Approccio metodologico analisi di sensitivity "simplified"

Step

Identificazione
baseline

Proiezione
ricavi

Proiezione
costi

Proiezione
capitale
circolante

Descrizione

Identificazione del prospetto di partenza per lo sviluppo delle
proiezioni economico - patfrimoniali (es. bilancio ultimo esercizio
vs ultimo bilancio in corso di validita, etc.)

Stima dell'evoluzione dei ricavi sulla base di: (a) previsioni
settoriali (es. report provider], (b) aspettative macro—
economiche; (c) tassi di crescita annui della controparte ultimi
3/5Y

Stima dell'evoluzione della struttura dei costi sulla base di; (a)
evoluzione Cost Income ultimi 3/5Y (per incorporare dinamiche
relative ad interventi di efficientamento organizzzativo); (b) studi
sulla supply chain di settore

Proiezione degli investimenti in immobilizzazioni sulla base di: [a)
tassi medi di investimento (es. dati ISTAT, Bankit); (b) analisi
propensione investimento da rendiconto finanziario ultimi 3/5Y

Proiezione delle dinamiche sul capitale circolante sulla base dei
valori medi di DSO (tempi medi diincasso) e DPO (tempi medi di
pagamento)

Calcolo degli indicatori di performance previsionali (es. DSCR,
PFN/EBITDA, etc.)
Possibilita di combinare analisi

di sensitivity per verificare la
“tenuta” degli indicatori

1+ ESEMPLIFICATIVO :

Possibilita per il
gestore di inserire
haircut sulle
assumption al fine
di incorporare
eventuali fenomeni
esogeni oa direlta
conoscenza del
gestore (es.
aumento
inefficienza di
settore, incremento
DSO, perdita di un
cliente importante,
etc.)

@edi

olanum

PRIVATE BANKING




Set documentale richiesto

Segmento Clientela Documentazione richiesta

Identificativi della persona fisica: nome e cognome, data e luogo di nascita, sesso, codice fiscale

Documenti di riconoscimento: patente, passaporto, permesso di soggiomo

P Q. Dichiarazione dei reddifi
Documenti aggiuntivi per determinare la capacita direddifo e imborso del cliente e la sua posizione lavorativa:
Busta paga ed estrafti di conto comente
Persone Confratti di lavoro
Fisiche Eventuali progetti di investimento,/ messa a reddito di immobili con evidenza delle enfrate previste

Altre operazioni straordinarie (vendita inmminente di asset) gid documentabili (esistenza di preliminari, comprormessi,
lettere di interesse, ordine disposifivi, etc.)

Ultimi due bilanci ufficiali
Business plan almeno triennale
Affidamenti bancari inclusi leasing
Piano investimenti
Assetto manageriale
Persone Posizionamento compefitivo attuale e prospettico in relazione alle forze e dinamiche del settore
Giuridiche
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Fase di istruttoria

Ambito

Descrizione

L

PRIVATI

CLIENTE

CORPORATE

OPERAZIONE

Valutazione della capacitd economico-patrimoniale del richiedente e della capacita di rimborso (anche prospettica) del
finanziamento

Valutazione della capacita del cliente di produrre reddite in maniera confinuativa e nel settore in cui opera

Valutazione della situazione debitoria del cliente sul sistema e verifica dell’andamento della relazione pregressa con la Banca
Previsione della probabilita di mancato rimborso, sulla base di dati storici dei clienti [privati)

Verifica del profilo di rischio di riciclaggie e finanziamento al terrorismo

Valutazione delle informazioni pubbliche sulla controparte

Valutazione delle informazioni nel Credit Bureaux Crif per verificare eventuali relazioni tra il ichiedente e altre banche/ societa
finanziarie, permettendo cosi di definire il suo livello di indebitamento e I'andamento dei finanziamenti in termini di regolarita e
puntualita dei pagamenti

Valutazione della capacita economico-patrimeniale del richiedente

Valutazione della capacita del cliente di produrre reddito in maniera continuativa e nel settore in cui cpera

Valutazione delle esigenze finanziarie e la destinazione che il Cliente intende dare i fondi ottenuti

Valutazione andamento della relazione pregressa con la Banca e/o con altri Istituti

Valutazione rischio dell’eventuale gruppo economice di appartenenza del cliente

Valutazione quantitativa e qualitativa dell'impresa e del settore diriferimento: analisi dell'impresa, del management, del
settore

Valutazione della finalitd dell'investimento e del business plan dell'impresa

Valutazione della specifica tipologia di operazione richiesta in coerenza con le reali necessitd del richiedente (fido, prestito,
affidamento temporaneo o credito di firma), specie in termini di finalita e coerenza temporale tra gli impieghi dell' operazione
ed i flussi di cassa del cliente

Verificare che la finalita effettiva non sia sintomo di tensioni finanziarie: ad esempio consclidomento o pagamento paletto
mutuo o pagamento di cartelle esattoriali o pagamento a saldo e stralcio di altri finanziamenti

Walutazione della rischiosita dell'operazione

VYalutazione dell'adeguatezza, rischiosita e del valore della garanzia a mitigazione del rischio di credito verificandeone la
fipologia (reali, pegni e personali e fideiussioni)
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