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[EIEIEX 1 ricavi che ogni cliente retail procura alle banche italiane sono
pitt bassi che nel resto dEuropa. Perché lofferta di prodotti e iroppo piatta
I la tesi di uno studio di Roland Berger. I consiglio? Fare come i francesi

fantasia allo sportello

di Stefania Peveraro

a crisi internazignale ha senza dub-

hio colpito il business retail delle

banche italiane, ¢ke comungue non

a registrato perdite di ricavi trop-

po inferiori a quelle dei migliori

sistermni bancari europei. «In generale si pud
dire che, a frante di un cale di ricavi retail
delle banche francesi compreso tra il 10 e il
156% nel 2009, i ricavi delle banche italia-
ne sono scesi del 15-20%. E anche

ridosso dei 2.800 euro medi registrati nel re-
sto d'Europas.

Insemma, precisa il partner di Reland Berger,
«la banche italiane hanne un'offerta fin trop-
pe variegata di prodotti tradizionali come
conti correnti, mutui e prestiti personali, ma
sono invece carenti nell'offerta di strumenti
diversi, che invece sono ormai la norma per
altri sistemi bancari pilt evoluti come quello
francese, ma anche quello spagnolo. Mi rife-
risco a prodotti assicurativi danni, per I'auto
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pensato a un'offerta specifica per i medici e
gli operatori sanitari. In Germania, invees, al-
cune banche come YHamburger Sparkasse, 1a
pin grande cassa di risparmio tedesca, hanno
strutturato pacchetti specifici per rispondere
alle esigenze della clientela nel tempo libe-
1o, dalt'offerta di higlietti di cinema e teatri
scontati alle prenotazioni di viaggi,

Detto questo, prosegus Demarchi, « buoni
prodotti non bastano, Bisogna saperli ven-
dere. Quindi la rete bancaria deve essere
formata adeguatamente ed esse-

sul fronte dells qualitd dei rica-
vi, & quindi del rischio di credito
della clientela, le banche italia-
ne sono messe abbastanza bene,
sicuramente meglio delle lore
colfeghe britanniche e spagnole,
anche se meno bene di quelle fran-
cesir, spiega a MF-Milano Finanza
Edoardo Demarchi, il partner di
Roland Berger che ha curato la
parte italiana della ricerca sul
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retail banking europeo condot-
ta della societd di consulenza su
un totale di 59 istituti banca-

re dotata di tutti ghi strumenti a
supporto della vendita. Non so-
lo. Deve essere anche incentivata
adeguatamente anche da un pun-
te di vista economico a vendere i
nuovi pradotti, anche quelli non
dello stesso gruppo bancario di ap-
partenenza, tenute conto di tuttii
caveat relativi a potenziali conflit-
ti di interesses,

Prodotti a parte, altro puntoimpor-
tante sul guale le banche italiane
dovrebbero lavorare & Peccesso de-
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ri di cui cinque ialiani. Secondo
Demarchi, «il problema ® che le
banche italiane hanno in media ri-

cavi per cliente pili bassi rispetto
alla media europea, ¥ questo vale
soprattutto quando si considera-
no la fascia di clientela privata
affluent e le piccole e mediz im-
prese. Su quest’ultimo fronte,
certo, uno dei motivi della diffe.
renza pud essere la dimensione’
media delle imprese italiane, che
&in generale molto piccola rispetto
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gh sportelli bancari, Il partner di

Roland Berger fa presente, infatti,
che «le banche italiane hanne mol-

ti pits sportelli delle loro colleghe

europee e un livello di prossimita

al cliente a dir poco eccessive, con

tutte le logiche conseguenze in ter-

mini di costis,

In realty la media della cliente-

la italiana retail sta sempre pin
utilizzando 1 canali alternati- :
vi allo sportello, in particolare il
canale web, per 'operativita or-
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a quella di altri Paesi dell'Burepa
cecidentale. D'elira parte & anche vero che i
clienti delle banche italiane non trovano in
banca una gamma sufficientemente ampia
di prodotti in grado di soddisfare tutti i lore
bisogni finanziari. Se H trovassero, probabil-
mente i ricavi per cliente aflluent salirebbero
rispetto at 1.230 enro registrati nel 2008 e
che nel 2009 per colpa della crisi sone scesi
ulteriormente. Pl realisticamente si avvici-
nerebbero alla media europea di circa 1.500
euro. Quanto ai ricavi per piccola e media im-
presa cliente, a loro volta erescerebbero dai
1.900 euro del 2008 e si porterebbero pitt a
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o per la casa, oppure a prestiti personali fi-
nalizzati all’acquisto dell’auto a condizioni
pitt vantaggiose di guelle proposte in sede di
vendita dalle finanziarie delle case automo-
bilistiche. Ma mi riferisco anche a prodetti
assicurativi ¢ di finanziamento pensati ap-
positamente per le piccole e medie imprese
o per particolari fasce di clientela, dalla pin
semplice segmentazione per giovani e anzia-
ni a quella per tipologia professionales.

Per esempio, fa presente la ricerea Roland
Berger, in Francia il Crédit Agricole,
BnpParibas e il Crédit Mutuel hanno tuiti

dinaria. «Stiamo parlando di un
30% di clientela contro il 35-38%
dei clienti delle banche europee. Cosi, se le
banche italiane puntassero piu sui canali al-
ternativi, potrebbero aumentare la redditivita
per clientes, spiega ancora Demarchi. «Esiste
gl un 5-6% di clenti privati che si appoggia
a banche non tradizionali, con operativita so-
prattutto su internet, ma con la possibilita
di appoggio a gli sportelli bancari del gruppo
di appartenenza per specifiche operazioni o
consulenza, come accade nel ¢caso di Webank, !
Iwbank, Fineco o anche BancoPosta. Si tratta
di un modello promettente dove vi sono ancora
spazi di crescitas, (riproduzione riservata)
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