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Vicini al sorpasso
sui depositi
«tradizionali»

sw Secondo un’analisi condot-
ta daXOSaRnas da qui al 2010 il
comparto dei conti correnti
online "puri" dovrebbe cresce-
re a un tasso del 28,6% annuo.
Un'accelerazione notevole ri-
spetto al periodo 2002-2005
quandoil ritmo non é andato ol-
trel'8,5%.E, trend ancor piti inte-
ressante, almeno fino al zo1o
questotipo dicontisaraquelloa
maggior ¢rescita, dato che quel-
limulticanale aumenterannoin-
torno al 20,4% e i "tradizionali"
(ossia i rapporti non accessibili
tramite internet) si ridurranno
addirittura del 23,59 all’anno (si
vedail grafico a fianco).
L’online banking é stimato in
circa12,7 milionidic/cperipri-
vati (di cui 2,9 milioni "puri").
Nel 2010, su un complesso di
29,3 milioni di ¢/c, gli online
"puri" dovrebbero aggirarsiin-
torno a un quinto del totale,
mentre per quelli tradizionali
(ora circa la meta del mercato)
si_prevede una contrazione al
22% e per imulticanale una quo-
tavicinaal s8 per cento.

Lasvolta

Una svolta determinata da di-
versi fattori, secondo Danilo
Troncarelli, mana-
ging consulting: «La maggior
diffusione di internet e 'utiliz-

zo dei computer nelle famiglie,
Parrivo di una nuova genera-
zione di clienti che non fa piti
differenza tra banca fisica e
online, ritmi di vita che a volte
non consentono di utilizzare
parte dellagiornata per recarsi
in filiale, la consapevolezza
cheiconti via internet sono si-
curi e anche pili convenienti di
quelli tradizionali».

Se confermata, I'evoluzione
del settore dei conti online nei
prossimi anni dara slancio alle
banche dirette, negli anni scor-
siuna nicchia per limitate tipo-
logie di clientela. Inizialmente
apprezzate soprattutto dagli he-
avytrader (gliinvestitori pil1at-
tivi che, da casa o dall'ufficio,
compiono numerose operazio-
ni di compravendita), le ban-
chedirette hanno per alcuni an-
ni puntato soprattutto su que-
stobacino creando contiad hoc
concommissioni di negoziazio-
ne inferiori a quelle standard e
arricchiti da servizi ad hoc che
consentono di valutare al me-
glio e in tempo reale i mercati.

Pili recentemente, ai conti
trading si sono affiancanti, e in
molti casi sostituiti, quelli
banking, che ripropongono tut-
tii servizi dei.conti tradizionali
pilt completi disponibili allo
sportello, giocando perd al con-
tempo la carta dei costi ridotti

all'osso. Un'evoluzione che nel

corso degli anni ha visto spari-
redal mercato numerosiopera-
tori e consolidato il settore ma
che non ha comunque fatto de-
collare il comparto.

Ora, perd, la situazione sem-
bra essere giunta a una svolta
importante: un raddoppio delle
quote di mercato in tre anni co-
stituisce un’opportunita dibusi-
ness importante, tanto pit. che
se non si € pronti a coglierla si
finisce per lasciarlaalla concor-
renza. Il tutto in un settore do-
ve, secondo quanto rilevato da
RSN i primi due competi-
tor, Fineco e Banca Mediola-
num, da soli rappresentano cir-
calameta del mercato madove
nel prossimo futuro potrebbe-
ro arrivare nuovi protagonisti.

Gli utilizzatori

La previsione che per il settore
si prefiguri un periodo positivo
non é perd completamente con-
divisada Andrea Giovenalipre-
sidente Nextplora, societa diri-
cerca e di analisi di mercato:
«Pilt che entusiasmo, in base ai
nostridati, traigiovanivedoun
raffreddamento della propen-
sionead aprireicontionline. Pa-
radossalmente ¢’¢ maggiore in-
teresse trale persone pii1 anzia-
ne. Certo, il potenziale costitui-
to dalle fasce piu giovani che

stanno scoprendo nuove logi-
che di gestione del denaro, con
le carte prepagate per esempio,
¢ elevato ma le banche devono
essere pronte a sfruttarlo e in
questogiocaunruoloimportan-
te il marketing».

Sul fronte degliistituti dicre-
dito, comunque, i canali diretti
e i conti "puri" in particolare
rappresentano la soluzione per
riuscire a mantenere un livello
diredditivita accettabile anche
per clienti con bassa operativi-
ti e a fronte della riduzione dei
margini, offrendo quello che vo-
gliono i risparmiatori: efficien-
zama costi competitivi. Inoltre
sono un canale efficace per il
cross-selling: credito al consu-
mo, mutui, polizze assicurati-
ve, carte di credito. Senza conta-~
reche, sempreintema diconte-
nimento deicostianchel’acqui-
sizione di nuoviclienti online ri-
sulta meno dispendiosa: I'im-
porto pubblicitario speso per
ogni nuovo cliente, ha calcola-
to XTSI ammonta a circa
9o euro per chioperaonlineea
ben 427 euro per gli istituti di
credito tradizionali.
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