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Una definizione di
Open Banking

Open Banking puo esser inteso come un
framework rispetto al quale i consumatori
hanno il diritto di condividere il contenuto
delle proprie informazioni bancarie con
terze parti, che abilita nuovi modelli di
business i quali espandono la generazione
e la distribuzione del valore superando
value chain integrate verticalmente con
ecosistemi esterni.

| fattori abilitanti

| fattori che stanno spingendo all'affermarsi
del framework Open Banking sono
numerosi e fra loro interagenti. Fra questi e
possibile annoverare i seguenti.

PSD2

Il disposto normativo della Payment
Services Directive 2 € esteso e determina
impatti pervasivi (1). Ai fini dell'affermazione
del framework Open Banking I'elemento
di maggior novita in grado di determinare
i maggiori impatti € quello dell’Access to
account da parte di terze parti (siano essi
operatori che inizializzino un pagamento -
PISP, integrino saldi o movimenti di conto
del cliente - AISP, emettano carte di debito
che regolino su conti detenuti presso la
banca di radicamento del conto - “fund
checking”), che di fatto sancisce la piena
disponibilita da parte del cliente bancario
dei propri dati di conto.

Open Banking standard e
infrastrutture

Numerose sono le iniziative nel mondo
volte a definire un common set di standard
per favorire l'integrazione fra gli operatori
di mercato, la competizione fra incumbent
e new comer, I'applicazione di standard di
sicurezza. A titolo non esaustivo citiamo le
seguenti iniziative europeee e mondiali:

+ EBA Working Groups

+ ECP PIS Forum

+ CAPS

-+ 1SO

- STET

- The Berlin Group

- UK Open Banking Group

- Australia, Consumer Data Right

- Singapore, Open-API playbook

- GOTOAPI - APl implementation
guidelines di CBI

Tali standard stanno trovando applicazione
in infrastrutture di mercato che puntano

a facilitare I'integrazione fra operatori. In
Italia in fase di delivery citiamo:

- CBI Globe

+ Preta

APl economy

Il tema & approfondito nella sezione
dedicata a "API Economy e I'API Playbook in
Singapore”.

Boom delle fintech

Il rapporto 2019 dell'Osservatorio Fintech
e Insurtech della School of Management
del Politecnico di Milano (2), realizzato con
Nielsen Italia In Italia individua in 11 milioni
gli utenti che hanno provato almeno un
servizio diinnovazione digitale applicata

al sistema finanziario e assicurativo:
dunque circa un italiano su quattro
trai18 e i 74 anni, dato questo in forte
crescita (+54%) rispetto a quello dell'anno
precedente. Sono 1.210 le startup Fintech
e Insurtech nate dopo il 2013 che hanno
ricevuto almeno un milione di dollari di
finanziamenti negli ultimi due anni, per un
totale di 43,7 miliardi raccolti (+66% rispetto
al numero di startup di due anni prima e +
70% per quanto riguarda gli investimenti).

Elevate attese del cliente

| consumer adottano connettivita tramite
dispositivi mobile. Un'analisi Doxa (3)
rivela che il 95% dei clienti bancari utilizza
lo smartphone, il 51% preferisce una
relazione digitale con la propria banca,

il 65% preferisce il canale Mobile per i
servizi bancari. | clienti si aspettano servizi
friction-less, smart, personalizzati e
integrati nelle loro interazioni quotidiane.
| clienti sono disponibili ad accettare la
cessione dei propri reference data in
cambio di VAS (4).

Ubiquita della tecnologia

L'affermarsi di infrastrutture cloud (laaS,
PaaS e SaaS), di modelli architetturali a
microservizi e di framework e software per
la gestione di open APIs sta contribuendo
alla capacita delle imprese di implementare
in modo agile modelli di open innovation e
collaboration con terze parti.

Le tecnologie Big Data, Machine Learning,
Biometrics e IOT contribuiscono a generare
esperienze ubique per i consumer, ad
arricchire i contenuti di servizio e ad
abilitare nuovi modelli di business.

Incremento della competizione

Si assiste all'ingresso di nuovi attori non
tradizionali (banche pure digital, fintech,
OTT/GAFA), abilitati da nuove tecnologie
meno costose e piu scalabili, nonché

al lancio di nuove offerte di servizio da
parte di competitor esistenti, guidate dalla
maggiore capacita di accedere ai dati
bancari dei clienti.

Elementi del
framework

I modelli di “Closed banking” prevalenti
sono prevalentemente caratterizzati da
elementi superati.

- | confini del mercato di riferimento sono
molto chiari e delineati (es. Insurance,
Banking)

* Relazione One-to-one, fra banca e
cliente, che configura una catena del
valore lineare

- Le informazioni del cliente sono di sola
proprieta della Banca

+ Business model autarchici, sia per il
product development che per la product
distribution

+ Architetture IT legacy, performanti in
termini di data throughput, ma non
aperte

- Ilvantaggio competitivo si basa
prevalentemente sul “know-how” della
banca



I modelli di Open Banking sono
caratterizzati da profondi elementi di
novita (4).

| confini dei mercati sono labili. Tutto
costituisce un macro-mercato, in cui
I'esperienza d'uso e fluida

Presenza di un ecosistema di
collaboration, che configura una rete
divalore. Le FI devono percepirsi come
parte di un ecosistema

MODELLO CORRENTE

CUSTOMERS

Le informazioni del cliente detenute dalle
banche sono da questo condivise con
terze parti

+ Sviluppo di business model basati

su logiche di sharing fra i diversi
stakeholder, che costituiscono nodi della
rete

Disponibilita di una piattaforma digitale
in grado di supportare il delivery e la
monetizzazione del servizio
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Il vantaggio competitivo si basa sul
"know-where”, cioe sulla conoscenza di
dove sono collocati gli attoriin grado di
contribuire alla generazione del valore
della banca. Le Fl devono comprendere
come sfruttare il loro vantaggio pre-
tecnologico, basato su fiducia dei
consumatori, conoscenza del settore,
massa critica e capacita d'investimento,
ampiezza e profondita dell'offerta (5)

MODELLO OPEN BANKING

L'Open Banking prevede un cambio
di paradigma ed una transizione
da modelli di business chiusi ad
un modello collaborativo nel quale

PAYMENT PROVIDERS
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APl Economy e
I’API Playbook in
Singapore

The Association of Banks in Singapore e
la locale Monetary Authority ha definito
un API Playbook (6) volto a sviluppare un
nuovo modello economico basato su API.

Le National Central Authorities (NCA)
sono partite dal considerare i vantaggi
derivanti da un’APl economy a favore
degli stakeholder dell'FSI e cross-industry.
Tali vantaggi sono essenzialmente
riconducibili a:

- Maggiore velocita di mercato,
intesa come capacita di risposta alle
opportunita di mercato e conseguente
accelerazione nel time to market

- Creazione di un market place
dinamico, basato su un ambiente di
collaborazione in grado di accelerare lo
sviluppo del talento presente all'interno
dell’'ecosistema

- Estensione della customer
base, grazie a servizi innovativi e a
partnership in grado di disegnare e
implementare prodotti che vadano
oltre |a tradizionale offerta

- Disponibilita di prodotti innovativi,
sviluppati grazie a partnership
allinterno dell'FSI e cross industry

+ Migliore gestione del rischio,
migliorando compliance e regulatory
reporting.

Le NCA hanno dunqgue indagato quale

fossero i fattori di successo per un’API

economy, in cui le API non siano viste
come un tool tecnico, ma come elemento

abilitante di un ecosistema collaborativo e

cooperativo. Tali fattori di successo sono

Customer, Chent, Bank
Product Data

stati prioritariamente riconosciuti nei
seguenti:

- Un supporto regolamentare, volto
a facilitare la creazione di un API
ecosystem

- La collaborazione fra settore
pubblico e privato, per consentire
lo scambio di dati all'interno
dell'ecosistema

- La Data Protection, volta ad assicurare
che I'uso dei dati sia consentito solo per
le finalita autorizzate dal cliente

+ La Customer centricity, intesa
come focus delle organizzazioni nel
rispondere alle necessita del cliente.

Sono poi state considerate le sfide da
superare per la realizzazione dell’API
economy, da parte delle singole imprese,
e in capo all'industria finanziaria. Le sfide
per le imprese riguardano gli aspetti
seguenti.
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5,636 processes across Fls

2,666 processes

- Istituzione di uno strategic API
program. Cio in quanto le imprese pur
comprendendo i potenziali benefici di
business derivanti dalle API, non sempre
hanno investito in esse. Il maggior
deterrente € stato rappresentato dalla
mancanza di know-how tecnico e di
capacita di valutare i benefici economici,
individuando priorita strategiche
d'intervento. Le NCA hanno invitato le
imprese a nominare un senior manager
che potesse effettivamente assicurare la
comunicazione e I'implementazione del
programma cross-business.

- Sviluppo di un’adeguata infrastruttura
IT. A fronte di sistemi legacy
indubbiamente performanti in termini

di data throughput le banche rifuggono
spesso dall'introdurre tecnologie
innovative. Le FI facendo ampio ricorso a
tecnologie mainframe possono integrare
layer di middleware con tecnologie

API di front-end, al fine di creare
soluzioni innovative. Le banche hanno
sperimentato che (...) i APl workgroup
organizzati in cluster indipendenti
possono sviluppare set di APl per i

2,666 processes

‘External Data Flow
Involved’ Filter

=

709 processes

709 processes

‘Prioritisation
Framework’ Filter

12 API guiding
principles

@17

Stage 1: 93
Marketing: 20
# of
processes Sales: 180 Stage 2: 210
by value - —
chain Servicing: 319 Stage 3: 108
Payments: 88
L Regulatory: 70

propri processi di business in 2-3 mesi,
riducendo in modo drastico i tempi
d'integrazione e di UAT.

- Trattenere un‘adeguata massa critica
di sviluppatori. Il crescente ricorso alle
APl richiede una crescente domanda
dirisorse di business e tecniche. Le
FI devono investire nei programmi di
recruiting per identificare e assumere le
giuste professionalita, nell'upskilling del
proprio staff e nelle collaborazioni con
scuole e universita per il training delle
proprie persone, nonché nel creare team
con competenze di business e tecniche in
grado di disegnare e implementare API.

Le sfide per I'industria finanziaria
riguardano gli aspetti seguenti.

- Interoperabilita. Gli standard adottati
da vari stakeholder differiscono fra loro.
E dunque necessario che l'industria
lavori per stabilire standard comuni,
che una volta adottati miglioreranno
I'interoperabilita.

- Data security. Stante il fatto che un
numero crescente di consumatori e di
business utilizzano applicazioni di terze

parti per accedere a dati personali,
la sicurezza dei dati € una priorita

da indirizzare. E fondamentale poter
disporre di una serie di guidelines e
policy relative a information security,
cyber security e altri dati.

- Cooperazione fra le organizzazioni.
L' “API economy” si basa su un modello
di condivisione delle informazioni. Le
organizzazioni devono lavorare per
mantenere il loro vantaggio competitivo
nel mentre che condividono rilevanti
informazioni.

Le NCA hanno dunque proceduto alla
selezione di APl analizzando 5600
processi, dalla quale é stata creata

una lista di 411 APl raccomandate, che
riflettono circa 700 processi di business.
Per facilitare la comprensione e I'uso, le
API candidate sono state categorizzate per
entita/tipi di business e per provider.

L'API Playbook sviluppato e reso operativo
dalle NCA in Singapore ¢ la testimonianza
di un approccio visionario e di una strategia
del sistema-paese che puo fungere da
ispirazione di altre iniziative similari.



Possibile
posizionamento e
modelli operativi
degli incumbent
nell’Open Banking
ecosystem

L'apertura dei dati bancari probabilmente
portera impatti rilevanti nel banking,
determinando con elevata probabilita il
decupling fra design e gestione dei prodotti
e la distribuzione degli stessi (7).

Cio portera all'applicazione di un range non
mutuamente esclusivo di modelli operativi.

La strategia ottimale per gliincumbent sara
probabilmente basata su una combinazione
di modelli. Essi continueranno a fornire
Iinfrastruttura e un'offerta di prodotti

e servizi bancari ai clienti sia attraverso
interfacce di terze partj, sia attraverso la
propria user interface, la quale potrebbe
consentire alle FI anche l'offerta di prodotti
e servizi di terzi.

Lo shift da un modello product-centric a
uno customer-centric potrebbe consentire
divarcare i confini del proprio mercato di
riferimento per servire bisogni adiacenti dei
propri clienti.

1. CUSTOMER ADOPTION OF NEW PRODUCTS AND SERVICES

Adjacent Products & Beyond Financial Services
Services

Bank Products & Services

b
/‘\/ JOURNEY

ORCHESTRATOR

Incumbents orchestrate
end-to-end solutions for
customers based on
customer journeys, tying
together in house products
& services with a wide
range of offerings

VERTICAL
INTEGRATOR

Incumbents create
solutions that cater to
customers’ needs including
in-house and adjacent
financial products and
services through owned
channels

Z& TRADITIONAL

000 sAnk

Traditional banking model
with mainly in-house
financial products and
services offered through
owned channels
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7.\ PLATFORM

[\ /Y PLAYER
A variety of offerings are
combined (including
financial products &
services) through an
ecosystem offering
customers tailored and
context-sensitive services

(® TRUSTED
FINANCIAL
ADVISOR

Providers of real time,
ongoing and predictive
advice on portfolio based
on context and preferences,
expanding beyond point-in-
time periodic assessment

CUSTOMER
(® ENABLER
Bringing branded financial
products and services into
non-bank channels to help

customers meet their
needs

ﬂ; LIFESTYLE
N\  soLUTIoNs

A full service offering helping
customers achieve their
dreams and meet their needs
- products and services
assembled behind the scenes
into customer propositions

FINANCIAL
INTEGRATOR

Brings together adjacent
white labelled financial
products and services
based on specific customer
needs through an
independent channel

PRODUCT
CHAMPION

&

Y

White labelled financial
products and services
distributed through 3 party
channels

Bank's own channel

3 Party channel (branded)

v

3 Party channel (un
branded)

2. ORGANISATION APPETITE AND READINESS FOR OPEN CHANNELS

@
-
o
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Gli ambiti di

maggior impatto

per le banche

Business
Model

Organization and
Operating Model

Risk e Compliance
Model

Data and IT
Model

Conclusioni

Le banche dovranno integrare le loro
strategie per cogliere le opportunita
derivanti dall'Open Banking. In particolare e
indispensabile sviluppare la propria visione,
definendo il proprio posizionamento, i

Gli ambiti di maggior impatto per gli
incumbent derivanti dall'adozione di

Business Strategy

(Utility, Aggregator,
Product Factory,
Market place)

Legal entity
vs.
Strong/Light
coordination

Principali profili di
rischio
(business, operativi,
frode e liquidita)

Microservice
architecture

Customer

Operating model

Compliance e SCI
su sistemi aperti

(nuovi modelli,
policy ed approcci)

API Systems

una strategia di Open Banking sono
riconducibili alle dimensioni seguenti (8).

Sales, service and
distribution model

Make/Buy
vs.
Sell service

DEVERTAETSY

Data monetization

modelli operativi che siintendono adottare,
le modalita con cui si intendono ingaggiare
i partner di un ecosistema da costruire o

estendere.

La value proposition potra essere arricchita
andando incontro ai bisogni espressi e non,
finanziari e non della propria base clienti o
di target oggi non raggiunti.

+ Modelli di business

+ Modello organizzativo e operativo
+ Risk e compliance model

+ Data e IT model

Value sharing
model

Early &
incremental
delivery of value -
Co-creating,
prototyping

Partner ecosystem

Financial crime Conduct

Analytics Fraud Systems

Larchitettura applicativa e in generale
I'infrastruttura andra disegnata in logica
open e sicura, facendo leva su enhaber
tecnologiciin grado di far evolvere

user experience del cliente e modelli di
business.

Ancora una volta saranno le idee e le
persone a far la differenza.

Note

1) European PSD2 Survey - Voice of the Banks - Deloitte Survey
2) CEE PSD2 - Voice of the customer - Deloitte Survey

3) DOXA - La banca che vorrei (https://www.doxa.it/la-banca-che-vorrei-doxa-auriga-2016/)
4) Open Banking — A seismic shift - Deloitte Paper

6) | contenuti dell'iniziativa sono tratti dal paper "ABS-MAS Financial World. Finance-as-a-Service: API Playbook”
7)Servizi Fintech & Insurtech: promossi a pieni voti dagli italiani - Osservatorio Fintech & Insurtech - Politecnico di Milano.
8) The marketing opportunity in Open Banking - Deloitte Paper
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9) Altri paper Deloitte per 'analisi delle aree d'impatto: Open Banking - Comprehensive Credit Reporting - Deloitte Paper; Open
Banking - How to flourish in an uncertain future; Open Banking, open Risk? Managing financial crime in a disrupted world; The

Open Banking Era begins.
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