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Proviamo a immaginare come si svolge la stipula 
di un contratto di leasing finanziario nel mondo 
“analogico”.

Il signor Rossi ha bisogno di un nuovo macchinario 
per la sua fabbrica, e ritiene che un leasing 
strumentale sia la modalità più adatta per 
l’acquisto. Si reca quindi da un intermediario che 
possa acquistare il bene al posto suo e, dopo aver 
parlato con un agente in filiale e aver valutato le 
condizioni contrattuali, torna per la stipula del 
contratto, portando con sé i documenti di identità 
e la documentazione fiscale della sua azienda, 
tutto su stampa cartacea.

A quel punto l’agente fotocopia i documenti 
di identità e compila a mano il contratto con le 
informazioni necessarie. Infine, ne stampa più di 
una copia indicando al Signor Rossi tutti i punti 
firma, sperando di non dimenticarne nemmeno 
uno.

Introduzione
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Il contratto firmato dal signor Rossi rimarrà poi sulla scrivania dell’agente 
per qualche giorno, in mezzo ad altri fogli di varia natura, prima di essere 
archiviato correttamente in un faldone.
Il tempo totale impiegato per la stipula del contratto è di circa 3 settimane, 
nella speranza di non dover chiedere al signor Rossi di tornare in filiale per 
apporre una firma mancante.

Questa lunga customer journey è ancora oggi quella più utilizzata all’interno 
di molte agenzie: nonostante gli anni della pandemia, infatti, le procedure 
digitali vengono spesso etichettate come inutilmente complesse e 
“meno affidabili” rispetto a quelle cartacee, preconcetti nei confronti del 
digitale che ancora oggi perdurano in moltissime realtà. Dotarsi di strumenti 
per la gestione e la firma dei contratti (i cosiddetti document transaction 
management) e per l’identificazione dei clienti (onboarding platform), non 
significa né avere meno sicurezza dal punto di vista legale (anzi: i processi 
digitali, oggi, sono più sicuri di quelli cartacei), né dover portare a termine 
la procedura interamente da remoto: implementare una digital customer 
experience significa infatti sia poter integrare le applicazioni digitali 
nell’esperienza fisica, ottenendone tutti i vantaggi, sia, volendo, gestire il 
cliente completamente a distanza.

Il vero motore della digitalizzazione dei processi è sempre e comunque la 
propensione del cliente: se le aspettative sono alte, rispettarle è sempre 
una questione di immagine e client retention. E le aspettative dei clienti 
leasing stanno crescendo, molto.

Società leasing che 
non ricorrono a canali 
di vendita digitali.

Fonte: Assilea

61,8%
Aziende che hanno il 
miglioramento della 
gestione clienti tra le 
priorità di investimento
 
Fonte: Assintel

22%



1.

Innanzitutto, chi sono i clienti dei prodotti di leasing 
finanziario? Secondo il “Rapporto annuale sul leasing 
2022” di Assilea, la composizione delle aziende che si 
sono rivolte al leasing nel 2022 è per la maggior parte 
formata da micro-imprese (43% circa), seguite al 42% 
dalle piccole imprese e al 12,3% di medie imprese. 
Per quanto riguarda gli importi, invece, l’ammontare 
maggiore è stato richiesto dalle piccole imprese (37% 
del totale), seguite dalle medie imprese e dalle micro 
imprese.

Meglio però non farsi ingannare dalle “dimensioni”: il 
fatto che i clienti del leasing siano principalmente micro 
imprese e PMI non significa che non ci sia l’aspettativa 
di un servizio innovativo e moderno.

Perché la digital customer 
experience non può più 
aspettare
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Sempre secondo lo stesso rapporto, infatti, sono proprio le micro, 
piccole e medie imprese ad avere anche una propensione più 
alta alla digitalizzazione e alla crescita. Nel 2022, quasi la metà 
delle imprese che hanno stipulato nuovi contratti di leasing ha 
dimostrato un notevole grado di innovazione. Inoltre, il livello 
di digitalizzazione delle imprese coinvolte nel leasing è superiore 
alla media nazionale e in costante aumento rispetto all’anno 
precedente: più di un terzo di queste imprese ha un grado di 
digitalizzazione moderato o alto.

7Pagina Leasing
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1.1

La volontà delle piccole e medie aziende di 
innovare e rinnovare i processi è frutto anche 
delle proposte normative e dei programmi di 
investimento in favore della digitalizzazione 
che l’UE sta attuando con l’obiettivo di 
promuovere la trasformazione digitale a diversi 
livelli, da quello nazionale a quello europeo, con 
programmi e iniziative specifiche per migliorare la 
digitalizzazione nei rispettivi contesti.
“Europa digitale 2021-2027”, per esempio, è parte 
del bilancio a lungo termine dell’UE noto come 
Quadro Finanziario Pluriennale (QFP), ed è volto a 
sostenere e accelerare la trasformazione digitale 
dell’economia, dell’industria e della società e per 
migliorare la competitività europea nell’economia 
digitale mondiale, riducendo il divario digitale 
e ampliando la diffusione e l’adozione delle 
tecnologie digitali europee.

Il contesto normativo     
europeo
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Il programma “2030 Digital Decade”, invece, è più 
orientato verso una prospettiva decennale e mira 
a plasmare il futuro digitale dell’Europa entro 
il 2030. Si concentra su iniziative chiave come 
l’intelligenza artificiale, la connettività di ultima 
generazione e la digitalizzazione di settori cruciali.
A livello nazionale, invece, “Italia digitale 2026” 
è il programma incentrato sulla digitalizzazione 
del Paese, con obiettivi specifici quali la 
diffusione della banda larga ad alta velocità, la 
digitalizzazione dei servizi pubblici per renderli 
più accessibili ed efficienti, e la promozione delle 
competenze digitali tra i cittadini.
Si tratta quindi di anni cruciali per la 
digitalizzazione delle imprese europee e 
italiane, che devono saper cogliere le grandi 
opportunità offerte da queste iniziative, chiaro 
indice dell’impegno rivolto alla trasformazione 
digitale in quanto asset strategico per la 
crescita.
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2.

Ora che abbiamo compreso l’importanza e l’urgenza 
di avviare un percorso di trasformazione digitale per il 
settore del leasing, è utile fare la conoscenza di alcune 
soluzioni e tecnologie oggi imprescindibili per chiunque 
voglia digitalizzare l’acquisizione dei clienti.
Innanzitutto bisogna individuare quelle che sono le fasi 
e gli step dell’acquisizione. Ad ogni fase del processo, 
dall’iniziale raccolta dei dati fino alla conservazione 
a norma della documentazione, corrisponde l’utilizzo 
di una tecnologia o di un’applicazione digitale che non 
solo semplifica, ma anche potenzia l’intero processo, 
migliorando la customer experience.

Ad ogni fase la sua 
soluzione digitale



PaginaLeasing 11

Le fasi dell’acquisizione del cliente possono essere 
schematizzate in questo modo:

•	 La raccolta dei dati
•	 Il riconoscimento, l’adeguata verifica, la normativa
•	 La firma digitale
•	 La conservazione a norma

Ma attenzione: questa suddivisione non significa poter 
digitalizzare l’acquisizione in modo frammentato, con 
applicazioni digitali ‘chiuse’, una per ogni fase, che non si 
parlano tra di loro. Si rischierebbe di vanificare gli sforzi 
compiuti.
I veri benefici della trasformazione digitale si manifestano 
quando le diverse soluzioni digitali comunicano tra 
loro, formando un ecosistema digitale armonico. Solo 
attraverso una stretta integrazione, in cui la raccolta dei 
dati si sintonizza con il riconoscimento e la firma digitale, 
che a sua volta si interfaccia in modo fluido con le pratiche 
di conservazione a norma, è possibile sbloccare appieno 
il potenziale della trasformazione digitale nel leasing, 
permettendo di migliorare l’efficienza operativa, creare un 
ambiente in cui i dati fluiscono senza intoppi e promuovere 
la coerenza e la coesione in ogni fase del ciclo contrattuale.
La trasformazione digitale non può quindi prescindere 
dall’interconnessione e dall’integrazione sinergica delle 
diverse soluzioni digitali adottate.
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2.1

La raccolta dei dati del cliente è una delle fasi 
che più contribuisce ad allungare le pratiche 
di sottoscrizione dei contratti: a seconda della 
quantità di dati richiesti, il cliente può trovarsi 
a riportare più volte le stesse informazioni, 
o a dover interrompere il processo in attesa 
di recuperare tutte le informazioni, o più 
semplicemente commette degli errori 
manuali. Fortunatamente oggi la tecnologia, 
opportunamente integrata all’interno di un 
processo di digital onboarding strutturato, può 
essere di supporto anche al momento della 
raccolta dati.
La tecnologia di Optical Character Recognition 
(OCR), abbinata all’Intelligenza Artificiale (AI), 
consente di convertire immagini di testo in 
caratteri leggibili per i computer. Quando integrata 
con l’AI, l’OCR diventa un potente strumento per 

La raccolta dei dati
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l’estrazione e l’interpretazione intelligente di 
informazioni da documenti fisici e digitali.

Nella fase di acquisizione del cliente, utilizzare 
un’applicazione con OCR e “document detection” 
permette di automatizzare la raccolta dei dati: 
l’OCR infatti estrae automaticamente i dati 
dai documenti cartacei, riconoscendo anche 
la natura del dato (data di nascita, residenza, 
etc…) eliminando l’inserimento manuale da 
parte dell’utente o dell’operatore stesso, quindi 
riducendo significativamente il tempo impiegato 
per la raccolta e la compilazione. L’OCR inoltre 
aumenta la precisione complessiva del processo, 
riducendo gli errori di interpretazione e garantendo 
dati affidabili, e facendo risparmiare tempo e 
risorse che permettono al personale del leasing di 
concentrarsi su attività più strategiche.

2.2

La tecnologia pensa a tutto, anche agli obblighi 
normativi. In quanto intermediario finanziario, 
infatti, gli operatori del leasing devono effettuare 
l’Adeguata Verifica dei Clienti, un obbligo richiesto 
dalle direttive europee Anti Money Laundry che 
prevede il cosiddetto “riconoscimento forte” 
del cliente. Non è quindi sufficiente acquisire gli 
estremi e le copie dei documenti di identità, ma 
bisogna anche: 

•	 verificare l’identità sulla base di documenti, dati 
o informazioni ottenuti da una fonte affidabile 
e indipendente;

•	 ottenere informazioni sullo scopo e sulla natura 
prevista del rapporto continuativo o della 
prestazione professionale;

•	 svolgere un controllo costante nel corso del 
rapporto continuativo o della prestazione 
professionale

Il riconoscimento e 
l’adeguata verifica



PaginaLeasing 14

Si può quindi riconoscere un cliente e verificarne 
l’identità da remoto e in modo adeguato alla 
normativa? Quali tecnologie e strumenti digitali 
esistono per adempiere agli obblighi di adeguata 
verifica? In questo vengono in aiuto le “soluzioni 
di onboarding del cliente”, in cui il riconoscimento 
può essere effettuato in tre diverse modalità:

Con video-riconoscimento
Il digital onboarding con video-riconoscimento 
prevede che la fase di identificazione sia effettuata 
in video-chiamata. Dopo la prima fase di raccolta dei 
dati anagrafici, il cliente fissa un appuntamento per 
avviare una chiamata video con un operatore, durante 
la quale dovrà mostrare i suoi documenti. Sarà 
l’operatore a confermare l’identità del potenziale 
cliente e ad attivare le procedure per la firma dei 
contratti.

In modalità self (con AI)
Il digital self onboarding prevede che la fase di 
identificazione e acquisizione dei dati sia effettuata 
in modo autonomo dal cliente: grazie alle tecnologie 
basate su intelligenza artificiale (verifica della lifeness 
e face match) è possibile per i clienti concludere la 
fase di identificazione in modo semplice e veloce, 
anche da mobile, senza il supporto di un operatore. 
Ecco come funziona il digital self onboarding dei 
clienti.

Con identità digitale
Grazie ad alcuni aggiornamenti normativi e alla larga 
diffusione delle identità digitali in Italia, è possibile 
semplificare ulteriormente la fase di identificazione 
durante il digital self onboarding, risolvendo l’intera 
acquisizione dei dati anagrafici richiedendo l’accesso 
con SPID o CIE. In questo modo, inoltre, sarà possibile 
non richiedere gli estremi del documento di identità.
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2.3
La firma digitale della 
documentazione 

Un’altra fase particolarmente importante del processo di acquisizione del cliente è 
la firma della documentazione e dei contratti. In quest’ambito lo strumento digitale 
più adeguato da integrare è un’applicazione di firma, ovvero una soluzione che 
consente di gestire l’intero ciclo di vita di un documento in formato digitale, inclusa 
la creazione, l’esecuzione, la gestione, la condivisione e l’archiviazione di informazioni 
attraverso mezzi elettronici, migliorando l’efficienza, la velocità e la sicurezza dei 
processi transazionali.
Per firmare digitalmente un documento, infatti, non è sufficiente l’immagine 
digitalizzata della propria firma autografa posizionata automaticamente dal software 
sulla prima pagina o alla fine di un documento. La firma elettronica è un servizio normato 
e riconosciuto dalla legge (cosiddetto “servizio fiduciario”) che solo alcune aziende 
autorizzate possono rilasciare (i Qualified Trust Service Provider).

Come funziona un’applicazione di firma elettronica? Solitamente l’apposizione di 
una firma elettronica è un processo user-friendly, semplice da usare sia da desktop 
che da mobile e che richiede unicamente l’utilizzo del browser. L’operatività è quindi 
molto semplice: l’utente coinvolto nel processo di firma è invitato a firmare con una 
mail contenente un link. Ciccando sul link può leggere il documento da firmare e 
procedere con la sottoscrizione, semplicemente inserendo l’OTP ricevuto via SMS. Al 
completamento delle firme, tutti i firmatari potranno ricevere via mail una copia del 
documento firmato.
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A livello nazionale la firma elettronica è equiparata a una firma autografa dall’Articolo 20 del Codice 
dell’Amministrazione Digitale (CAD), che a sua volta fa riferimento all’articolo 2702 del Codice 
Civile. Il CAD infatti stabilisce che un documento informatico è equiparato a una forma scritta e 
gode dell’efficacia prevista dal Codice Civile quando presenta una firma digitale, un’altra forma di 
firma elettronica qualificata o una firma elettronica avanzata, previa identificazione informatica 
dell’autore. La validità della firma elettronica è poi ulteriormente confermata dall’Art. 25 del 
regolamento europeo eIDAS, che stabilisce che una firma elettronica non può essere privata degli 
effetti giuridici né della sua ammissibilità come prova in procedimenti giudiziali solo per il fatto di 
essere in forma elettronica o di non soddisfare i requisiti delle firme elettroniche qualificate.
Le disposizioni normative delineano quindi un quadro preciso sia a livello nazionale che europeo, 
al punto da rendere la firma elettronica, almeno quella di tipo “qualificato”, più sicura di quella 
autografa: la firma elettronica qualificata, infatti, contrariamente alla firma autografa o a una firma 
elettronica avanzata, porta con sé l’onere di “inversione della prova”: significa che per togliere la 
validità a una firma elettronica qualificata, è chi la disconosce a dover dimostrare che è falsa, mentre 
in tutti gli altri casi è chi ha acquisito la firma a doverne dimostrare la validità.

Lo sapevi? La firma digitale è 
più sicura di quella autografa
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2.4

Al termine della firma dei contratti c’è l’ultima fase dell’acquisizione che, 
anche se non coinvolge direttamente il cliente, è altrettanto importante per 
dare completezza e sicurezza normativa a tutto il processo: la conservazione a 
norma dei documenti.
Anche qui una specifica è doverosa: con “conservazione a norma” non si intende 
semplicemente salvare i documenti su un cloud protetto, ma si fa riferimento 
a un vero e proprio sistema di archiviazione che prevede la creazione di un 
“pacchetto” che comprende i “metadati”, informazioni strutturate che 
descrivono la tipologia e il contenuto dei documenti.
La conservazione a norma, infatti, garantisce l’autenticità, l’integrità, 
l’affidabilità, la leggibilità e la reperibilità dei documenti informatici, oltre 
a proteggere i dati dei clienti. I documenti archiviati sono infatti protetti da 
modifiche non autorizzate e possono essere recuperati in qualsiasi momento: 
questa tracciabilità è essenziale per risolvere dispute legali, dimostrare 
l’adesione a obblighi contrattuali, proteggere gli interessi dell’azienda e 
rispettare la normativa: la conservazione a norma è un obbligo di legge per 
tutti i documenti fiscalmente rilevanti.

La conservazione a norma 
dei documenti
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3.

Quanto si è raccontato fino ad ora è una panoramica 
astratta delle applicazioni che, opportunamente 
integrate e connesse tra loro, contribuiscono a 
creare una customer experience digitale completa, 
permettendo di dematerializzare e gestire in modo 
completamente digitale l’acquisizione di un nuovo 
cliente leasing, oltre ad automatizzare alcune attività.
Naturalmente, nelle realtà, l’implementazione di 
queste applicazioni va ben oltre il semplice pagamento 
di un abbonamento. Come si è detto per ottenere dei 
veri benefici dalla digitalizzazione dei processi, infatti, 
è necessario fare in modo che queste applicazioni 
si integrino tra di loro e si adattino alle esigenze del 
mercato, in modo che possano “parlare” con altri sistemi 
già in uso.

Solo con un progetto completo e studiato sul lungo 
periodo si potrà infatti godere di tutti i vantaggi della 
trasformazione digitale:

I vantaggi della digital 
customer experience
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È stata fondamentale la collaborazione innescata tra 
le nostre competenze interne e gli esperti di Intesa, che 
hanno messo a disposizione non solo le capacità tecniche, 
ma hanno portato in azienda una vera e propria “cultura” 
orientata al digitale.

Roberta Campanelli, 
Direttore generale di BCC Rent&Lease
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4.
Quindi, da dove iniziare?

Avviare un progetto di digitalizzazione dei processi può 
creare un po’ di timore. Da dove iniziare? Come verrà 
accolto dall’azienda? Avremo problemi con i clienti? 
L’investimento ne varrà la pena? 

Certo, è inutile nasconderlo: non si sta parlando di 
cambiare il fornitore della cancelleria. Portare a termine 
un progetto di trasformazione digitale vuol dire 
incamminarsi su un percorso lungo, spesso complesso e 
non privo di ostacoli. E come ogni viaggio che si rispetti, 
scegliere la giusta compagnia è fondamentale.

Intesa (Havant Group) si occupa di digitalizzazione dei 
processi da più di 35 anni ed è un Qualified Trust 
Service Provider, ed è quindi un’azienda autorizzata 
dagli enti governativi a erogare i servizi di 
identificazione da remoto e firma, perché rispetta gli 
standard tecnologici e normativi.
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Al momento di avvio di un progetto di trasformazione digitale, 
Intesa utilizza metodologie prese in prestito dal design, 
come il Service Design, Design Thinking e Co-Creation, 
coinvolgendo tutti gli stakeholder nella definizione della 
soluzione in una fase “preliminare” di analisi che si occupa di:

•	 Analizzare il contesto: comprendere il settore, la 
concorrenza e le tendenze digitali rilevanti.

•	 Definire gli obiettivi: stabilire obiettivi chiari per la 
digitalizzazione, come migliorare l’efficienza operativa, 
aumentare la customer experience o sviluppare nuovi 
modelli di business.

•	 Mappare i processi: identificare i processi chiave che 
possono essere migliorati o trasformati digitalmente.

•	 Analizzare delle risorse: valutare le competenze e le 
risorse necessarie per l’implementazione.

•	 Definire il Budget: determinare il budget necessario per la 
digitalizzazione.

Successivamente, una volta definita la soluzione insieme ai 
nostri solution consultant, si passa alla fase di realizzazione e 
implementazione, coordinata dal project management.
 

A partire da marzo 2023, Intesa è una B Corp. Questa prestigiosa 
certificazione sottolinea il nostro impegno non solo per il 
profitto, ma anche per un impatto positivo sulla società e 
sull’ambiente. Valutiamo regolarmente le performance sociali 
e ambientali considerando governance, comunità, persone, 
ambiente e clienti, riflettendo la nostra missione di contribuire a 
un mondo migliore attraverso la nostra attività.

Uno sguardo alla sostenibilità

Società di leasing che 
considerano l’impatto 
dei cambiamenti 
climatici e delle relative 
politiche ambientali 
nelle proprie analisi 

Fonte: Assilea

46,2%
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4.1

Chiarita l’architettura della soluzione, requisiti, tempistiche e budget, è il momento di “mettere 
a terra” il progetto di trasformazione digitale, con il supporto dei project manager. A seconda 
della tipologia del progetto, delle tempistiche e delle necessità del cliente, in Intesa i due 
approcci più comuni sono l’approccio “agile” e quello “waterfall”, ciascuno con il suo stile 
distintivo.

In un contesto agile, il progetto viene suddiviso in iterazioni chiamate “sprint”. Ogni ciclo 
si concentra sul miglioramento di parti specifiche del progetto, consentendo un progresso 
graduale. L’agile è noto per la sua flessibilità e adattabilità, accogliendo cambiamenti nei 
requisiti anche durante lo sviluppo. Inoltre, promuove un coinvolgimento costante del cliente, 
incoraggiando una comunicazione continua e fornendo valore attraverso consegne rapide e 
feedback continuo.

Dall’altro lato, l’approccio waterfall organizza il progetto in fasi sequenziali. Ogni fase deve 
essere completata prima di passare alla successiva, seguendo un percorso lineare. Il waterfall 
richiede requisiti ben definiti all’inizio del progetto, con cambiamenti difficili da implementare 
successivamente. Sebbene sia meno flessibile, il waterfall offre una struttura chiara e definisce 
una consegna finale completa del prodotto. Tuttavia, il cliente fornisce feedback solo alla fine 
del progetto, limitando le possibilità di apportare modifiche significative durante lo sviluppo.

Come si gestisce 
un progetto di 
trasformazione digitale
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4.2
L’importanza della 
cultura aziendale

Il progetto di digitalizzazione è stato definito ed è in 
fase di implementazione. E ora? Il lavoro non finisce 
qui: è necessario infatti avviare le attività perché 
il cambiamento venga accolto dall’azienda e dal 
personale che utilizzerà i servizi, un punto solo 
apparentemente banale ma su cui molte aziende 
riscontrano le difficoltà maggiori.
Una best practice è quella di coinvolgere sin da 
subito tutta la popolazione aziendale, aggiornando 
costantemente le risorse sull’avanzamento del 
progetto con un’attività mirata di comunicazione 
interna, magari raccogliendo spunti e suggerimenti. 
Avvisare in modo anticipato del cambiamento in atto 
e rendere partecipi del lavoro che viene svolto dalle 
aree IT è un ottimo modo di predisporre e preparare 
i dipendenti a ciò che sarà, senza “imporre” le novità 
in modo improvviso.
In secondo luogo non bisogna sottovalutare la 
formazione: avviata con largo anticipo permette a 
chiunque di conoscere i nuovi strumenti che verranno 
utilizzati e far arrivare preparati al momento del 
rilascio, possibilmente trovando un referente che 
si occupi di risolvere eventuali problematiche o 
domande che sorgono durante l’utilizzo.

delle aziende indica la 
cultura aziendale poco 
orientata all’innovazione 
come uno dei principali 
ostacoli alla digitalizzazione 

Fonte: Assintel

61,8%
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Conclusioni

Chiarita l’architettura della soluzione, requisiti, In un 
mondo sempre più interconnesso e tecnologicamente 
avanzato, abbracciare la trasformazione digitale 
non è solo un’opzione, ma un imperativo inevitabile, 
accelerato dalle sfide normative e dalle crescenti 
aspettative dei clienti, per i quali i processi cartacei 
lunghi e complessi sono ormai obsoleti.

Il contesto normativo europeo, con iniziative come 
“Europa digitale 2021-2027” e “2030 Digital Decade”, 
evidenzia l’impegno verso la trasformazione digitale 
come leva strategica per la crescita economica. Le PMI, 
principali attori nel settore del leasing, mostrano un 
crescente interesse e propensione alla digitalizzazione, 
riflettendo una tendenza che si sta diffondendo in tutta 
Europa.

Da dove iniziare? Intesa (Havant Group) è un Adaptive 
Solution Provider e una Certified B Corp. Da oltre 35 
anni digitalizziamo i processi aziendali e i servizi fiduciari 
utilizzando un’architettura digitale modulare: i “micro-
servizi” vengono combinati tra loro per sviluppare 
soluzioni complete e funzionali, che rispettano i 
requisiti della normativa digitale, assicurano 
stabilità e sicurezza tecnologica e tengono in 
considerazione la sostenibilità del business.
La trasformazione digitale è il motore che spinge 
le imprese verso il futuro. Chi abbraccia il 
cambiamento digitale con spirito proattivo non 
solo si posiziona in modo vantaggioso sul 
mercato, ma contribuisce anche a plasmare il 
panorama economico globale. L’innovazione digitale 
è il catalizzatore della crescita e della sostenibilità 
aziendale nel ventunesimo secolo, e il tempo per 
abbracciarla è ora.



Intesa è Trusted Solution Provider e Società Benefit: 
da 40 anni offre soluzioni per digitalizzare i processi di 
identificazione, scambio dati e gestione documentale 
attraverso l’erogazione di servizi qualificati, stabili e 
pienamente compliant. Le soluzioni sono progettate 
su misura per ogni mercato, supportate da importanti 
certificazioni governative, da una profonda conoscenza 
delle regolamentazioni settoriali e da un’infrastruttura 
tecnologica innovativa.

Dal 2026 Intesa è parte di Havant Group. Grazie alla 
perfetta complementarietà con l’offerta del gruppo, 
Intesa si configura come l’unico punto di riferimento per 
le aziende che desiderano ottimizzare l’intero ciclo di vita 
dei processi di business con un’infrastruttura end-to-end 
nativa e senza frizioni, unendo la sicurezza normativa dei 
servizi fiduciari all’agilità dell’Intelligent Automation.

TORINO  |  MILANO  |  ROMA

Havant Group

https://www.intesa.it/
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