La soluzione Amex per 'ottimizzazione
del capitale circolante

Milano, 21 Ottobre 2021

~a=a DON'T 0{0 bugi,n&ss WITHOUT IT*



Agenda

American Express in Numeri

= Le Divisioni American Express
= || focus di American Express nel mondo B2B
= La soluzione American Express per il working capital

Combinazione di valore per I'acquirente e il fornitore

Contatti

AMERICAN|
% This material contains information that is proprietary and confidential to American Express. It cannot be shared with third parties without

American Express’ written consent. AMERICAN EXPRESS PROPRIETARY & CONFIDENTIAL. DO NOT COPY. DO NOT DISTRIBUTE.



American Express in ltalia
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| focus di American Express nel mondo B2B

La divisione gestisce a 360° | processi di pagamento B2B di aziende
nazionali, internazionali e globali, di ogni settore industriale

In particolare, si occupadiottimizzare:

Business Travel (&° Pagamento B2B ed

costi indiretti/ | internazionali
ricorrenti e

Pagamento
commodity
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Contesto Macroeconomico - Status dei pagamenti in ltalia

Attivo Corrente
* Crediti Commerciali (Days Sales
Outstanding - DSO)

Magazzino (DIO)

Materiali grezzi, semilavorati e
prodotti finiti

Anticipo a Fornitori

Receivables

CASHIS A
FACT

Inventories

PROFIT IS AN
OPINION

Alfred Rappaport

Capitale Operativo
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1 PROCESSODIPAGAMENTOB2B
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@POS: Richiestadi autorizzazione

How @Pos works Entering a transaction and collection operation

g Numero di riferimento
I 2
L |mporto che sara @POS sulla transazione
i i e ue S
addebitato al cliente. Ordermanagement E richiesta. (So|o per
! riferimento al cliente)
)
Purchae order i
fll fornitore puo scegliere
quando eseguire la ARIOUDE
Ml J Accounting Type. = Choose terms of payment
Card number 4DBC
rNumero di riferimento del
cliente e\o numerodi Exipration number. Month /
carta )

f
Data di scadenza della
carta del cliented
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Bl PROCESSODI PAGAMENTOB2B: SCENARIO PRO CLIENTE E

American Express pu0 aiutare a diminuire i tempi medid 'incasso (DSO) del Fornitore e

aumentare i tempi medi di pagamento (DPO) del Cliente.
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3 PROCESSO DIPAGAMENTO B2B: SCENARIOMISTO

AMERICAN
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American Express pu0 aiutare a diminuire i tempi medid 'incasso (DSO) del Fornitore e

aumentare i tempi medi di pagamento (DPO) del Cliente.

Scenario 2
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4 PROCESSO DI PAGAMENTO B2B: SCENARIO PRO FORNITORE %

American Express pu0 aiutare a diminuire i tempi medid 'incasso (DSO) del Fornitore e

aumentare i tempi medi di pagamento (DPO) del Cliente.

Scenario 3 il @
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Obbiettivi della collaborazione American Express -cliente
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Innovazione nei Maggiorisinergie tra Miglioramento delle Ottimizzazione del
pagamenti cliented isuoi performance capitale circolante
Fornitori e dei processi
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Combinazione di valore per ['acquirente e il fornitore

Ottimizzare il mio capitale di lavoro - DPO
Monetizzare i miei pagamenti

Accesso al credito/capitale alternativo
Migliorare le relazioni con i fornitori

Ottimizzare il capitale di lavoro - DPO
Guidare le vendite e |la fedelta dei clienti
m Ridurreil rischio e le perdite di credito

Ciclo Passivo

Cliente

Ciclo Attivo

Fornitore




Combinazione di valore per il cliente ed il fornitore

PRELIMINARY
Ricercatori Ricercatori Minimizzatori Credito Monetizzazione
efficienza DPO DSO alternativo dei pagamenti
------
— . Ulteriori componenti
Efficienzadei
processie da valutare:
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Ottimizzazione del
capitale circolante

7
i i v/ W/ Valutazione di prodotti

competitivi/alternativi

- Forzadellapropostadi
Credito / valore Amexe
alternativo dell'aumento dei prezzi

Monetizzazione dei

7
pagamenti \\// \‘//

<\

‘/ Driver di valore primario

Q/ Driver di valore secondario
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