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LETTERA AL RISPARMIATORE

Lasfida di Be:
diversificare

servizi e clientela
Focus sullM&A

1i Vittorio Carlini

clientela, seppure allinterno del setto-
. rebancarioeassicurativo. Inoltre:am-
pliare la gamma dei servizi offerti. Ancora:
sfruttare 'M&A per spingerelacrescita, so-
prattutto all’estero. Sono tra le prio-
rita del Gruppo Be a sostegno del
business. Gi, il business.Il2017¢
stato caratterizzatodauntrenda
duplicedirezione.Laredditivitae
aumentata. L’Ebitda ¢ salito a17,2
milioni.L'utilenetto,dal cantosuo, &cre-
sciutodels,5%. A differenzadiquesto conte-
sto positivo, pero, i ricavi sono diminuiti: il
valore della produzione si & attestato a
129,747 milioniinribassodel 5,19 rispetto al-
I'anno precedente. A fronte di quest’ultimo
datoilrisparmiatorestorceilnaso.Lapreoc-
cupazione & che si tratti di una situazione
noncontingente. Berigettail timore. Ilgrup-

Proseguire nella diversificazione della

posottolineache ¢ essenzialmentelaconse-
guenzadiunevento“oneoff”. Nel2016viene
indicatosonovenutiascadenzaalcunigran-
di contratti. Una dinamica non ricorrente
che, di fatto, rende non confrontabili i due
esercizi. Cio detto, afferma Be, da
una parte dopo il salto in avanti
deiricavinel2016ilrallentamen-
tonel2o17édaconsiderarsifisio-
logico; e, dall’altra, rimane co-
mungque essenziale il trend della
redditivita. La quale, ricorda Be, ¢ cre-
sciuto. Quindilasocietasidicenonpreoccu-
patadell’andamento del fatturato.
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La duplice sfida di Be:
ampliare la consulenza
e diversificare i clienti

Focussu polo per servizi Ict legati anche a musica e sport
'M&A e rischio d’esecuzione: la societa non vede problemi
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di Vittorio Carlini
roseguire nella diversificazione del-
la clientela, pur sempre all’interno
del settore bancario e assicurativo.
Inoltre:ampliarelagammadeiservi-
ziofferti. Ancora: sfruttare ’'M&A per spin-
gere la crescita, soprattutto all’estero. Sono
tra le priorita del Gruppo Be a sostegno del
business. Un’attivita che, prima di analizza-
relestrategie disviluppo, & utile definire nei
suoi principali elementi.

Ebbene Be, il cui titolo quotato allo Star &

contraddistinto davoluminonelevatie quindi
il risparmiatore fai-da-te deve usare cautela, &
presente (oltreallItalia) in8Paesi: Uk, Spagna,
Svizzera, Germania, Austria, Polonia, Roma-
nia e Ucraina. Il gruppo divide Pattivita in due
aree: il Business consulting e I'Ict solutions. 1
primo segmento & costituito da servizi di con-
sulenza perlesocieta (banche e assicurazioni)
che vanno: dalla pianificazione & controllo al-
'adeguamentonormativo fino al marketingei
sistemi di pagamento. Quest’area & la pilt rile-
vante e vale circail 75,8% deiricavi.
La seconda “divisione”, invece, comprende
dapprima la “system integration” (cioé I’ ade-
guamento all’esigenze dell'utente di sistemi e
soluzioniinformatiche diproprieti o deigran-
di vendor hi-tech). Poi & previsto, tramite la
controllata in Romania, il “near shoring”. Infi-
ne, riconducibili alla controllata Iquii; ¢i sono
le applicazioni web e mobile per, ad esempio,
I'Internet of things (oltre alla gestione dei so-
cialmediaeal marketing digitale).L'incidenza
dell'lct solutions, sul fatturato, & del 24,19

Cio detto,qualile prioritadellasocietd? Una
per Pappunto, oltre allincremento nei busi-
ness pilt tradizionali, & diversificare i servizi.
In tal senso puo sottolinearsi liniziativa nel

mondodisport,mediaemusica Unobiettivoé
sfruttare le competenze di Be sull’analisi dei
dati per conoscere, ad esempio, le “passioni”
sportive diun utente di un’istituto finanziario.
Informazioni, ovviamente acquisite e sfrutta-
te legalmente, che possono essere di supporto
alla banca/cliente per offrire servizi aggiunti-
vi. Un’ipotesi? L'eventuale pre-caricamento
delbigliettodiunapartitadicalciosullacartadi
credito da usarsi, poi, come mezzo d'ingresso
allo stadio. In talmodo l'istituto, daunlato, au-
menta la fidelizzazione dellutente; e, dall’al-
tro, pud incrementare i ricavi commissionali.

Be,suquestonuovofrontenell’Ictsolutions,
vuole creare anche grazie al’M&A un polo at-
tornoalquii. Nel2017lacontrollataharealizza-
to circa 2 milioni di ricavi. Il target, nel medio
periodo, & cheilnuovo polopossaoltrepassare
izomilioni. Sitratta,abenvedere,diun contri-
buto che dovra consentire la salita del peso
stesso sui ricavi dell’Ict solutions. Be, al netto
dellavolontadiaumentareilgirod’affariinen-
trambe le sue due aree d’attivitd, indica che il
target in tre anni & arrivare a generare da que-
st’area di business il 40% deiricavi.

Manoneésolol’ampliarelagammadiservi-
zi offerti. La crescita della divisione in ogget-
to passa da altri tre focus. Il primo & fare leva
sugli asset proprietari quali i software per la
gestione delle polizze assicurative nel ramo
Vita.Ilsecondoéilmondodeibigdata. Quigli
ambitidiapplicazionesonodiversi. Traglial-
tri: gestire il rischio, realizzare attivita di
marketing oppure contrastare le frodi o il ri-
ciclaggio. Infine, il terzo punto, & costituito
dalle partnership congrandivendortecnolo-
gici (recente quella con Murex) i cui sistemi,
ad esempio nel trading, vengono “adattati”
alle esigenze del cliente.

Tutto facile comebereunbicchiere d’acqua,
quindi? Larealta é pilt complessa. Propriori-
spetto ai clienti il risparmiatore esprime il
dubbio. 1l timore, con riferimento all’intero
business di Be, & che cisiaun’eccessiva con-
centrazione su pochi grandi utenti finanzia-
ri. Il che creaunrischio. Be non condivide la
preoccupazione. Dapprima percheé l'ipotesi,
ad esempio, di difficolth economiche di un
cliente tali daimpattare pesantemente il suo
business € poco credibile. Inoltre, aggiunge
lasocietd, il peso dei primi s clienti & passato
dal 74% nel 2015 al 54% dello scorso anno.
Quindi Be, daun lato, afferma che nonc’@ un
particolare problemasu questo fronte; e dal-
Paltro sottolinea, comunque, la volontadiri-
durre ulteriormente la quota di business le-
gata ai “top client”.

Finquialcune considerazionisull'Ictso-
lutions ele strategie aziendali. Qualiperoi
focus nel Business consulting? Su questo
fronte, abenvedere, il driver fondamenta-
le éilbudget dibanche o assicurazioni.Re-
alt3, va ricordato, coinvolte in importanti
trasformazioni.

Un contesto,daunlato, dovuto alla digita-
lizzazione dell’economia; e, dall’altro, age-
volatodanormative che pongonolerealtafi-
nanziarie in concorrenza con nuovi player
(basta pensare alla direttiva comunitaria
Psd2). A fronte dicio, visto chebanche e assi-
curazioni spesso non hanno sofisticate co-
noscenzetecnologiche, nasce ladomandadi
consulenza a valore aggiunto. Cio¢ 'oppor-
tunita di business per realta come Be. Un
esempio? Individuare e proporre, attraverso
il “benchmarking”, i server pit adatti su cui
fare “girare”inuovisoftware usati dallaban-
ca. L’ “advisory” comunque, ricorda Be, ri-
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guarda anche attivita tradizionali. Tra le al-
tre:lagestione dellerisorse umane, il marke-
ting oppure la definizione dei budget.

Gia, ilbudget. Questo, ovviamente, incide sul-
le dinamiche economico-finanziarie delle
aziende. Quale, allora, nel 2017 Pandamento
delconto economico di Be?L’esercizio & stato
caratterizzato dauntrend aduplice direzione.
Laredditivita ¢ aumentata. L’Ebitda & salito a
17,2 milioni (erano stati 16,17 nel 2016). L'utile
netto, dal canto suo, € cresciuto del 5,5% a 4,5
milioni. A differenzadiquesto contesto positi-
vo, perd, iricavi sono diminuiti: il valore della
produzionesiéattestatoai29,747milioniinri-
basso del 5,19 rispetto all’anno precedente. A
fronte di quest'ultimo dato il risparmiatore
storceilnaso.Lapreoccupazione échesitratti
diunasituazionenoncontingente. Berigettail
timore. Ilgrupposottolineachesitrattaessen-
zialmente della conseguenza di un evento
“one off”. Nel 2016, viene ricordato, sono ve-
nutiascadenzaalcunigrandicontratti. Unadi-
namicanonricorrente che, difatto, rende non

SCENARIO

Nel 2017 la redditivita € aumentata

I ricavi, al contrario, sono diminuiti
Ilgruppo si dice non preoccupato

in quantee Feffetto dieventi “one off”
La digitalizzazione driver del business

confrontabiliidue esercizi. Cio detto, afferma
Be,daunapartedopoilsaltoinavantideiricavi
nel2016ilrallentamento nel 2017 & da conside-
rarsi fisiologico; e, dall’altra, resta comunque
essenziale la redditivita. La quale, ricorda Be,
semprenel2oryécresciuta. Quindilasocietasi
dice non preoccupata del’andamento del fat-
turato. Quel fatturato che, come mostra lo
shoppingnel 2017 (il 6o rispettivamente del-
la tedesca Fimas e della spagnola Paystrat),
puo essere sostenuto anche dallM&A. I dos-
sier sul tavolo sono diversi, seppure lasocietd
indica che, allo stato attuale, c’¢ nulla di con-
creto. Dila da cio, qual é I'identikit del poten-
ziale target? Nelradar di Be cisono societame-
dio piccole:10-20 milioni di fatturato. Imercati
cui si guarda sono soprattutto la Germania
(consulenza sul mondo dei dati), 'Austriaela
Svizzera. Poi la Gran Bretagna senza dimenti-
care la Spagna (nel capital market) o la stessa
Italia. Unastrategiadicrescitaperlineeesterne
che, fino all'impegno di circa 30 milioni, pud fi-
nanziarsiconlacassa, il ricorso al debito e cash

flow. Escluse operazioni straordinarie sul-
Pequity?Inlineadimassimasi.Perquanto,inte-
oria, il presentarsi dell’occasione irrinunciabi-
le potrebbe modificare 'impostazione.

A fronte di un simile contesto, tuttavia, il ri-
sparmiatore esprimeunapreoccupazione:ilri-
schio di esecuzione. L'integrazione di nuove
realtd pud implicare la diluizione dei margini.
Benoncondivideil dubbio.Inprimis,dicelaso-
cietd, ¢’¢ una dura selezione amonte dei target
che, viene ricordato, sono team di persone.
Inoltre la prassi consolidata & acquisire oltre il
s0% dellasocietd, creando contestualmenteun
meccanismo, articolato nel tempo, di opzioni
put&ecall sul capitale rimanente. In questo mo-
do, spiegail gruppo, i soggetti acquisendi ven-
gono affiancati da Be al fine di gestire al meglio
Fintegrazione stessa.Infine, chiude Be, nel 2017
sono state realizzate operazioni di M&A ma
P'Ebitda margin ¢ salito. Quindi il gruppo non
vede problemi suquesto fronte.

Aldiladicio, qualile prospettive sul futu-
ro?Conriferimentoal2018lasocietadiceche
e ragionevole confermare lo scenario di cre-
scitadiricavie utili.
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I numeri del Gruppo Be Domande & risposte
Ricavi Ebitda Risultato @ Quali le considerazioni dell’analisi
BILANCI netto tecnica sul titolo di Be?
DEL GRUPPO o T N Iltitolo Be attraversa una fase ‘
ACONFRONTO 136725 129747 16171 17,162 4,246 4,478 correttiva, dopo il massimo relativo
toccato ainizio anno a quota 1,08 ‘
@D euro. Daallora ha preso il viauna |
discesa ordinata, tutt’ora in corso, che
3 ha portato i prezziinareao,87 euro:si |
hE tratta diunlivello di supporto
Dati . importante, in concomitanza con dei ‘
in mitioni livelli gia toccati tra ottobre e |
novembre. E possibile che scattino |
delle ricoperture. Tuttavia solo oltre
2016 0,96 euro ci sarebbero i presupposti
- 2047 per tornare a testare i livelli di inizio
anno. Negative alcune discese sotto
0,87 euro.
(analisia cura di Andrea Gennai)
© Quale ’'andamento della Posizione
finanziaria netta del Gruppo Be?
Alla fine del 2017 il rosso della
Posizione finanziaria netta & stato dis,5
milioni (1,6 milioni unanno prima). 1l |
RICAVI 2016 2017 gruppo Be, al netto di eventuali |
PERAREE operazioni straordinarie, siattende un

DIBUSINESS ~— 1CT
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clienti
Dati in
percentuale
Altri
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miglioramento della Posizione
finanziarianetta perlafine
dell'esercizio in corso.

©Ilgruppo Be & presentein Gran
Bretagna. Il risparmiatore, conla
Brexit che staprocedendo nellasua
attuazione, esprimelasua '
preoccupazione...

Lasocieta non condivide il timore ed
invita ad un'analisi pitt approfondita. La
societaricorda che lasua presenzaé
articolata sia in Gran Bretagna che
nell'Unione Europea. Una condizione
chele consente di guardare alla Brexit
non come un problema, bensi come
un’opportunita. Vale a dire? Molte
organizzazioni, & larisposta, stanno ad
esempio realizzando il loro
spostamento verso i mercati dell'Ue.
Orbene: in questo contesto aumentala
richiesta di consulenza eservizia
valore aggiunto sia sul fronte della
Gran Bretagna che su quello
dell’Europa continentale. Quindila
Brexit & per 'appunto, un’opportunita.
© Quale Jadivisione del valore della
produzione per area geografica?
Alla fine del 2017 il peso dell'Italia & del
58,3%, quello dell'area Dach
(Germania, Austria, Svizzera) del
28,9% mentre I'incidenza della Gran
Bretagna & del10,4%. Glialtri mercati,
infine, pesano per il 2,4% del valore
della produzione.

© Quale la divisione del valore della
produzione per clientela?

Allafine del 2017 le banche incidono
sul valore della produzione per I'819%
(eral’81,9% nel 2016); le assicurazioni
peril10,2% (9,9%) e I'industria peril
7,2% (7,5%). Infine la Pubblica
Amministrazione incide peril 2,1%
(eralo 0,7% un anno prima). Al dila
delle differenze di settore Be ricorda
che, ad esempio nell'industria, la sua
attivita molto spesso attiene
comunque a temi finanziari.
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