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' Unombrello per ripararsi dai nsch1 5

Milano
utui, finanziamenti al
Mconsumo, ma anche
prestiti alle imprese. La
raccolta dei conti online, famo-
siperirendimentiofferti,nonva
ad alimentare altro che i tradi-
zionali impieghi delle capo-
gruppo. E per questo
quegli impieghi do-
viebbero far dormire
sonni tranquilli ai cor-
rentisti online come
quelli dei tradizionali
correntisti dello spor-
tello bancario.

Anche perché buo-
na parte di questi rap-
porti rientrano nel
Fondo di garanzia,

Mario Draghi
Banca d’ltalia

perlomeno tutti quelli che si
presentano con le caratteristi-
che dei conti correnti. Diverso il
discorso quando si tratta di
pronticontrotermine, mainde- .
finitivasitrattadirealtasottoun
ombrello di protezione. La rac-
colta presso i piccoli risparmia-
tori & diventata strate-
gica con la crisi finan-
ziaria che ha colpito i
prestltunterbancan E
oggi che i rendimenti,
leva strategica per at-
trarre clientela, sono al
ribasso, ecco che da
questo mondo arriva-

noisegnalidellacorsa
. a inventare un nuovo 3
modello di business. =
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MARIANOMANGIA

Roma
C onsumatori sempre piit oculati,
che si tratti di acquistare un bi-
glietto aereo o una cucina, mag-
gioreattenzione alrapporto tra qualita
e prezzo. Sono i cambiamenti dei mo-
delli di consumo che determinano il
crescente successo del cosiddetto low
cost. «Siamo in presenza di una vera e
propria rivoluzione che caratterizzera
glianni cheverranno, anche quandola
crisieconomica avrasmessodifar sen-
tireilsuo peso esisararitornati in con-
dizioni di normale sviluppo», si legge
nelrapportoannuale2010diAssoLow-
costm. Un low cost entrato di prepo-
tenza anche nel settore bancario. Non
acaso, trai ‘pionieri’ che hanno svilup-
patoinmodo originale modellidi busi-
ness low cost, accanto ad lkea o De-
cathlon, I'ultimo rapporto annuale di
AssoLowcost cita le case history di Ing
Direct e Mutuionline.

Laprimahacreatoilmodellodiban-

cadiretta pura, quella che opera esclu-
sivamenteattraversoicanaliInternete
telefono, senzasportelli, con costiope-
rativiinferioridicinquevoltea quelli di
unabancatradizionale, compensando
lamancanza di contatto diretto sul ter-
ritorio con un forte investimento in
pubblicita e in attivita di marketing.
Unabancain grado di offrire alla clien-
tela elevati tassi di interesse, con costi
di gestione particolarmente vantag-
giosi, ma che ha anche fatto della sem-
plificazione, sia essa intesa co-
me semplificazione della gam-

Tra i pionieri

UCB, Fineco, Contoconto, ContoA-
rancio) sono calate del 25% rispetto al-
I'anno precedente, in parallelo con il
calo dei tassi monetari, ai minimi. Le
banche multicanale stanno anche re-
cuperando terreno su quelle dirette.
Nel mese di dicembre 2009, su 7,7 mi-
lionidiaccessidiuncampionedi30mi-
lautenti, nell’area pubblica 6,5 milioni
di accessi sono riferibili alle banche
multicanale e 2,7 milioni alle banche
dirette; nell’area post log-in,
siamoa4,7 milionie 1,4 milioni

ma, della struttura o delle co- di accessi, con un’area di so-
mpnicazioni, un reale valore dellaformula o o000 ione, quella dei
aggiunto per il cliente. Mu- discount clientidell'unaedell’altratipo-
tuionline & invece considerato accantoalkea logia, rispettivamentedil,5edi
il first mover nazionale di un _ INgDirect o <o,

modello di brokeraggio di mu-
tui e prestiti personali che uti-
lizza il canale Internet. I punti cardine
del suo modello di business sono la
massima ampiezza di gamma, sono
stati raggiunti accordi con quasi tutti i
principaligruppibancari,lasemplicita
di approccio e la chiarezza e la traspa-
renza delle condizioni.

Oggi, tuttavia, la capacita di attrarre
clienticonrendimentiallettantisiéno-
tevolmenteridotta. Secondoilrappor-
to DigitalFinance, realizzato da Niel-
sen Online e CommStrategy, a dicem-
bre 2009lerichieste diaperture di con-
to di un campione di banche on line
(Bancopostaclick, Chebanca, Genius-

e Mutulonline

Resta ancora sostanzial-
mente diverso anche il profilo
dell'utente delle banche dirette, uomi-
nitrai35ei49annidieta, collettibian-
chi, dirigenti e liberi professionisti, ri-
spetto a quelio delle banche multica-
nale, dove sono presenti donne e uo-
mini, famigliecontre o pilicomponen-
ti e una discreta rappresentanza (il
25%) diclienti con posizionelavorativa
non attiva, ovvero studenti, pensiona-
ti, casalinghe e non occupati.

La competizione si sposta dunque
sul fronte costi, si fa strada quella che
I'Osservatorio Finanziario definisce la
formulaa‘doppiozero’:zero spese-ze-
ro rendimenti. I canoni di gestione del

conto corrente sono pari a zero o di-
ventano azzerabili a condizione di ac-
creditarelostipendio o disottoscrivere
altri prodotti della banca, ma anche i
tassi creditori sono pari a zero o di po-

co superiori ad esso. Il vantaggio eco-
nomico del conto corrente online &
confermato anche da uno studio del-
I'Universita Bocconi che misura in
quasiil90%ilrisparmiosullespesedel-

labanca direttarispetto aun conto tra
dizionale: il primo costa 25 euro ' anny
contro i 280 euro del secondo ¢, se pes
casosifinisceinrossosul conto ilcusio
annuosalea53 europeril conto unline
controi340applicati dallabancatradi
zionale.Il cliente allaricerca di unare
munerazione per la propria liquidita
pud utilizzare conti di deposito o ope-
razioni pronti contro termine aggan-
ciate al conto corrente

Glianalistidi Of-Osservatorio finan-
ziario hanno anche redatto una gra-
duatoria di 42 conti correnti diretti di
altrettanti istituti di credito, basandosi
sui risultati di quattro classifiche par-
ziali che premiavano il prodotto piit
economico, quello che remunerava
meglio le giacenze in conto, il conto di
deposito a vista, abbinato gratuita-
mente al conto cor-

rente, pit redditizio e
P 1 camploni

la maggiore traspa-

renza %%11 fornire I\)ria de'“m',’,plo
web le informazioni zero
relative a commissio- nlen!e - nd
nievocidicosto, lmi- niente
gliore & risultato Con- femunerazione
to Corrente Arancio di

Ing Direct.

Laremunerazione ¢ pari a zero, ma
¢ anche l'unico conto del campione-
analizzato completamente a zero spe-
se, visto che anche I'imposta dibollo &
a carico della banca, a condizione che
siaccreditilo stipendio o lapensione o
che il saldo medio trimestrale superi
una soglia prefissata. Elevati i rendi-
menti che offre il conto deposito abbi-
nato, il Conto Arancio, e punteggio
massimoanchenellaclassificadedica-
ta alla trasparenza, per la facilita di ac-
cesso alla sezione informativa. Secon-
do posto per un’altra banca diretta,
WeBank, con ilnuovo Conto WeBank 2

- in 1. Terzo classificata Websella.it, la

banca online pura del gruppo Banca
Sella.

Nel complesso, i servizi finanziari
onlinefannorisparmiaresecondoleri-
levazioni di Assolowcost, dai 124,90
euro all’anno, per una famiglia di un
solo membro, fino ai 236,62 per un nu-
cleo di cinque persone.
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