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quss;'E,R'l TRADING ONLINE

STRA‘!‘EG!E {LE SFIDE ANCORA DA VINCERE PER CGNQU?STARE NUQVI CLIENT}

f?ORPRESA IL WEB E DIVIS

‘Sono gia7s milioni gli italiani che hanno scelto Internet
per le foro operazioni finanziarie. C'2 chi lo utilizza

- solo per le transazioni tradizionali sul conto corrente
e chi; invece, per investire. Ed entro il 2006

- diventeranno.10 miliond, Come attirarii? Con qualita

di ANDREA TELARA

ila fine del 2004 erano 7,5 milioni
{ conti attivi su Internet. Che di-

4 venteranno 10 milioni entro i pros-
simi due anni. Sono questi i dati di sintesi
che descrivono lo stato di salute della fi-
nanza online, un settore che continua a
crescere a ritmi sostenuti, nonostante lo
stop seguito allo scoppio della bolla spe-
culativa sul mercati borsistici nel 2000, 1!
mondo dei servizi bancari e finanziari ven-
duti attraverso il web vede ormai come pro-
tagonisti un gran numero di intermediari,
che si contendono la platea dei clienti con
diversi modelli di business. Ci sono i pio-
nieri, cioé le sim che per prime hanno lan-
ciato in Italia la compravendita di azioni
e obbligazioni sulla rete e si rivolgono a
una piccola schiera di trader professionisti,
¢ ¢ sono le banche tradizionali, che han-
no sviluppato il canale elettronico come
pure complemento di quello rappresenta-
to dalle agenzie. Accanto a questi attori ci
sono ghi operatori specializzati, come Ban-
coposta ¢ Ing Direct, che mirano soltanto

- eservizi. Cosi: banche e sim si specializzano.

a conquistare specifiche fasce di clienti.
Che sono interessati alla semplice gestio-
ne del conto corrente in Rete o, al limite,
alla sottoscrizione di un mutuo. Infine, esi-
ste un altro modello: quello della banca di-
retta, che si rivolge soprattutto a utenti evo-
luti, che hanna una buona dimestichezza
con gli strumenti informatici e sono di-
sposti a cercare sul web, senza doversi re-

care allo sportetlo, un’ampia gamma di pro--

dotti, dai fondi comuni d’investimento si-
no alle polizze assicurative. Un'offerta a
360 gradi, quindi.

UNA REALTA A DOPPIA VELOCITA.
Ma, benché sia ormai divenuto un
universo variegato e complesso, il
settore della finanza online mantie-
ne una caratteristica gid manifestata-
si negli anni scorsi. Quelia cioe di
comprendere al proprio inter-
no due realta differenti, che
non sempre si muovono nel-
la stessa direzione. Da una

my

78

parte, infatti, ¢’2 home banking, cioé Pin-
sieme delle normali attivita bancarie svol-
te in Rete (bonifici, pagamenti, consulta-
zioni det conto corrente, solo per fare qual-
che esempio) che continuano a viaggiare
con il vento in poppa; dali’alira il trading
online che invece rallenta.

A parlare sono i numeri. Secondo 'ul-
timo rapporto sulla finanza online in Ita-
lia, stilato da Kpmg Business advisory ser-
vices, nel primo semestre del 2004 I'ope-
rativitd sul web ha mantenuto tassi di cre-
scita molto consistenti: oltre a un aumen-
to del numero dei conti online supe-
ripre al 9% in soli sel mesi, si & as-
sistito a un vero e proprio boom del-
. le ricariche in Rete dei cellulari
i (+38%) e a un notevole balzo in
avanti anche delle operazioni di pa-
gamento (+24%), Non sono

Anna Ponziani,
senior manager
di Kpmayg.
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ancora disponibili dati definitivi sull'inte-
ro anno passato, «ma in base ai nostri pri-
mi riscontris afferma Anna Ponziani, se-
nior manager di Kpmg e autrice dello stu-
dio, «crediamo che la tendenza manife-
statasi tra gennaio e giugno si sia ulterior-
mente rafforzata nella seconda parte del-
Panno». La conferma? La stima dei conti
sul web attivi nel nostro Paese & infatti di
7,5 milioni at 31 dicembre 2004, mentre il
numero dei clienti ha superato i 5 milioni
(pari a circa il 10% dell’intera popolazio-
ne italiana che ha un conto}.

IL TRADING RALLENTA, A questa crescita
fa invece da contraltare Pandamento del
trading online, ovverc delle attivith di ne-
goziazione su Internet di azioni, obbliga-
zioni e strumenti derivati. I conti titoli ge-
stiti in Rete sono cresciuti ¢i un modesto
3,3% nel primo semestre del 2004 e, a det-
ta degli operatori, gli scambi hanno subito
una battuta d’arresto durante i mesi estivi.

«Ma a partire da settembre sino a febbraio »

i grafico in basso evidenzia {a percentuale di chi,
pur essendo gia titolare di un conto corrente
tradizionale, ha deciso di aprirne anche uno
oniine. E, come si pud vedere, emerge che

st un campione di 10.094 possassori di un conto
presso uno sportelio bancario it 48,2%

non ne ha aperto uno anche via Internet, mentre
il 36,6% li detiene entrambi.

48,2% NESSUNO

UNO

10,1% DUE
1.9% TRE
0,3% QUATTRO
2,9% PIUDI4

La tabefla in basso mostra te quote di mercato in percentuale det principali gruppi bancari
itatiani nelle operazioni dispositive (bonifici, pagamenti bollette & cosi via) effettuate dai clienti
ontine. Come si vede i grandi gruppi bancaﬁ hanno trovato in Bancoposta un valido concorrente.

GRUPPO INTESA ] . -

GR

jPPO SAN F‘AG!O -

[¢] RdPPO M PS

GRUPPO POP()I ARE MH ANG - WFRANK

GRUPPG POPOLARE VERONA-NOVA

ANTONVENETA
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» 2005» afferma Pasquale Casale, ammi-
nistratore delegato di Iwbank, il se-

condo intermediario online attivo in Net grafico in basso, identikit dell'utente tipo dei servizi online secondo 'elaborazione

Italia sul segmento azionario, «c’e sta- effettuata da Kpmg. il cliente pili attivo & un maschio, con un'etd compresa tra i 25 e i 34 anni,
ta una ripresa dei volumi, ¢ abbiamo diplomato e abitante nel Nord-Ovest, Le donne, invece, sono ancora poco attratte dalla Rete.
toccato i livelli del 2000, 'anno del 23,4% Femmine T 2,8% oltre 65 anni 41,7% laurea

boom». Secondo Stefano Cioffi, re-
sponsabile dell’area finance di Weser-
vice, la societd che gestisce tutte le at-
tivita online della Popolare di Milano,
non ¢’¢ da stupirsi: quando i mercati
tornanoc a correre anche il trading in
Rete rialza la testa. A fare il mercato,
perod, & un piccolo esercito di clienti
professionisti, circa 5-10 mila persone
secondo le rilevazioni di Kpmg, che si

dedicano quasi a tempo pieno alla ne-
goziazione e generano la maggioranza | HOME BANKING | PERCHE E FINITO IL TEMPO DEL TUTTO GRATIS

degli scambi online. r
L RISVEGLIO DEI BI6, Ma uno dei da- c ERA UNA vo LTA
ti pitt significativi
- |L CONTO ZERO SPESE
dei servizi finanziari

online durante gli ul-

2,9% 45 - 54 anni
Diploma
L |

ISTRUZIONE

37,4% 25 - 34 anni
7,8% Licenza

5,1% 18 - 24 anni Media

timi 12-24 mesi & i} Le tariffe ridotte al minimo sono servite ad attirare i correntisti della prima
ruolo sempre pil si- ora. Ma quelle offerte sono finite. Tanto che nel 2004 i costi dei servizi bancari
gnificativo svolto online sono aumentati del 20%. E anche su Internet adesso si paga il canone.

dalle banche tradi-

zionali, che hanno di FRANCESCO LORENZETT!

cavalcato t'onda % # era del tutto gratis & ormai al ¢crepu-
Stefano Cioffi, lunga del canale g« scolo. Per I’h%}rme banking, ciot Vo- VISTO DA STEFANO MERLO
responsabile area  elettronico. «] gran- perativita bancaria attraverso il web, la no- s
finance Weservice,  di gruppi erano par- vitd pilt imporiante emersa nel 2004 ¢ la « Una COmOdlta
titi un po’ in sordina crescente introduzione di servizi a paga- Che non ha prezzo »
negli anni passati» ricorda Paolo Bar- mento da parte degli intermediari. Se fino
besino, partner di CommStrategy, so- a un paio di anni fa le tariffe ridotte all’os- Ha conquistato circa 500 mila
cieta di consulenza che ogni trimestre so erano una sorta di cavallo di Troia con sottoscrittori in ttalia, # conto
realizza un rapporto sull’e-finance in cui gli istituti attivi online cercavano di far Arancio di Ing Direct, {a pilt grande
[talia, «lasciando agli istituti medio- breccia nel mercato e strappare clienti al- banca online del mondo con oltre 11
piccoli il compito di fare da apripista le agenzie, oggi la musica & cambiata: ol- milioni di clienti in 60 Paesi. E per
nel mercato». Ma oggi, secondo Bar- tre a far pagare un canocne mensile per i Stefano Merlo, web manager della
besino, si nota un notevele impegno conti correnti, alcune banche in Rete han- societd, non ¢i sono dubbi: oftre ai
da parte dei big del credito nel cercare no iniziato ad applicare qualche piccola tassi piuttosto generosi con cul
di sfruttare le potenzialitd del canale commissione sulle operazioni pit1 frequenti vengono remunerati | depositi, e alla
Internet, grazie anche allo sviluppo del- come i bonifici. Risultato? Lo scorso an- formula ancora gratis, fa comodita e
le connessioni in banda larga e all'in- no le tariffe dei servizi bancari erogati via I'efficienza del servizio sono tra i
gresso niel mercato dei servizi finan- | Internet sono cresciute di oltre il 20%, fattori capaci di attirare nuovi clienti.
ziari di una nuova generazione di clien- | mentre nei tradizionali sportelli, secondo
ti, di et tra i 25 € 1 30 anni, che senz'al- U'Istat, il caro prezzi si & fermato poco so- Stefano
tro hanno una grande confidenza con pra I'1%. «Non bisogna dimenticare» ri- Merlo,
il mondo dell’online. E a testimoniare corda Stefano Cioffi, responsabile dell’a- web
il risveglio dei grandi gruppisonoinu- | reafinance di Weservice, la societa che ge- manager
meri. Ormai da pitt di un anno, nelle stisce tutte le attivitd online della Popola- Ing Direct.
attivita di home banking in ltalia, i pri- re di Milano, «<che i servizi in Rete riman-
mi posti in classifica sono nelle mani gono molto piu convenienti di quelli del-
di Unicredit, Banca Intesa e Sanpaolo le agenzie». Tuttavia, Cioffi sostiene che
Imi. ogai & cambiato notevolmente 'approccio »
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»con cui i risparmiatori si avvicinano al
mondo della finanza online.

CONTA IL SERVIZIO. |l fattore prezzo, in-
fatti, non & l'unico in grado di attirare nuo-
vi clienti, ma sta assumendo via via un ruo-
lo sempre crescente Pefficienza del servi-
zio. «Molti italiani ormai apprezzanc la
comodita deli’home banking» dice Edoar-
do Giorgetii, direttore marketing di Fine-
co, «come gestire il conto corrente da ca-
sa, 24 ore su 24, evitando le code allo spor-

VISTO DA MAURIZIO GIGLIOLI

{approceio con

‘,t‘ramzmnaiz, «eagen

i utdzxaia&ete RPN

tello. Ed & disposta anche a pagares. Tan-
to che, secondo il report semestrale sulla fi-
nanza online stilato da Kpmg Business ad-
visory services, I'aumento delle tariffe non
ha avuto alcun impatto negativo sulla rac-
colta delle banche attive sul web. Ma le
nuove strategie degli intermediari online
non si esauriscono in gualche piccolo ri-
tocco all’insti delle commissioni. Qggi mol-
ti istitut] puntano a rafforzare la distribu-
zione in Rete di alcuni prodotti creditizi,
che fino a oggi sono rimasti un po' sotto-

ar *1alm pm allo sportelle»

# cana!e eiettmm o Tome pratungamento ﬁeﬁa sporieifo.
, cul'if Credito emifiano si & avvicinato alla finanza
“onfine seque fa rotta traceiata da- mc%ti 5tituti di credito

: avrarmo ancara per molto un ruolo

‘,ae’i con a.’ Credem ha sempre creduto

met, taﬁfo f:he ogaf un correntista su tre

tono rispetto ai conti correnti. We@bank,
la banca virtuale detla Popolare di Milano
che oggi raccoglie circa 150 mila clienti,
pitt del 20% &i quelli del gruppo Bpm, pun-
terd con decisione sull’offerta di prestiti
personali online.

Una scelta condivisa anche da Gior-
getti di Fineco, che sottolinea come i fi-
nanziamenti erogati in Rete prevedano
spesso tempi di istruttoria sul debitore ri-
dotti ai minimi termini. «Abbiamo a di-
sposizione molte informazioni sui nostri
correntisti, sappiamo pill o meno quanto
guadagnano, qual ¢ il loro deposito medic
sul conto ¢, di conseguenza, per liquidare
la somma richiesta spesso impieghiamo
soltanto poche ore» ricorda Giorgetti. Tra
le novitd dei prossimi mesi, Anna Ponzia-
ni, partner di Kpmg, individua invece Pe-
mergere di una fascia di popolazione, fi-
nora un po’ trascurata dagli intermediari
ma che negli ultimi mesi si ¢ avvicinata in
maniera crescente ai mondo della finanza
online. 8i tratta della clientela small busi-
ness, cioé i professionisti, i piccoli im-
prenditori, in alire parcle il popolo delle
partite Iva che ha esigenze piQi complesse
rispetto alla semplice gestione del conto e
cerca prodotti ad hoc.

HUQVI PRODOTTI |

COME £ CAMBIATA L'OFFERTA PER GLI INVESTITOR!

IL RISPARMIO VIAGGIA SUL PALMARE

Net 2005 gli intermediari puntano sugli Etf, i fondi quotati. Grazie alia tecnologia che consente un‘operativita pit veloce.

di ANGELA IACONO

¥ nvestimenti innovativi a basso costo e
tecnologia. Sono le innovazioni di pro-
dotto e servizio su cui gli intermediari
puntane nel 2005. In che modo? Am-
pliando l'offerta con gli Exchange traded
fund (Etf), i fondi quotati come le azioni,
¢ sfruttando la tecnologia Gprs per con-
seutire un’operativita piti veloce. Chi cer-
¢a in Rete prodotti dinvestimento alter-
nativi, infatti, quest’anno trovera gli Etf,
ciog i fondi negoziati in Borsa che se-
guono passo passo le performance di un
indice di riferimento. Seno proprio que-
sti g strumenti pit gettonati dagli inter-
mediari online per ampliare Vofferta.

Se nelle tradizionali agenzie sono un
po’ snobbati, perché hanno basse com-
missioni di gestione e quindi risultano po-
co redditizi per chili colloca, gli Etf non

hanno invece problemi a riscuotere con-
sensi da parte delle banche e delle sim che
operanc in Rete. «La nostra scelta € sem-
pre stata guella di evitare di proporre ai
clienti i soliti fondi della casa» dice Pa-
squale Casale, amministratore delegato di

Iwbank, «e di cercare invece di offrire i
miglior] strumenti d’investimento tra guel-
li disponibili sul mercato». Gl Bif, se-
condo Casale, hanno costi abbastanza
contenuti e sufficienti caratteristiche di
trasparenza per incontrare il favore di ri- »

us:smam CONTO £

Nel grafico in basso, le operazioni mformatlve o daspos:twe pilt frequenti che vengono
effettuate dai clienti attivi onfine. Su un campione di 3,529 utenti analizzati durante un mese
la richiesta di estratto conto (88%) & il servizio pit cliccato, sequito dal bonifici (65,3%).

ESTRATTO CONTO

3106 Qe

BONIFICO/PAGAMENTI

230

RELAZIONE CON LA BANCA

g W

M ( DZZ.?%
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IMAGOECONOMICA

b sparmiatori molto esigenti come quelli
che si rivolgono agli istituti aftivi sul
web. Iwbank, tra I'altro, ha anche pen-
sato a chi non dispone di grandi cifre da
investire, offrendo la possibilita di op-
tare per un Piano di accumulo {(Pac),
ciot la sottoscrizione periodica di quo-
te di Etf, con importi che possono par-
tire anche da 100 o 200 euro al mese. <A
poche settimane dal lancio, i Pac han-
no riscosso notevole successo» aggiun-
ge ancora Casale. «Circa I'1-2% dei no-
stri clienti li ha sottoscritti e il 10-15% si
& mostrato interessato a farlo», Ma i fon-
di «agganciati all'indice» sono un po’ il
cavallo di battaglia di tutte le sim in Re-
te, che spesso presentano Uaccesso alla
negoziazione di Etf come la punta di
diamante dell’offerta.

FONDI PER 1,4 MILIONt DI CLIENTI. An-
che i tradizionali prodotti del risparmio
gestito stanno perd, seppur lentamente,
ritagliandosi uno spazio significativo nel
mondo dell'online. La prova? A ogginon
sono disponibili dati esatti sul numero di
sattoscrittori di fondi comuni d’investi-
mento via Internet ma, secondo le stime
di Kpmg Business advisory services, i
clienti del risparmio gestito sarebbero 1 4

VISTCO DA MARIO FABBRI

= *
«E un business
per specialisti»
S wario Fabbri,
amministratore
delegato di
Directa sim, tra
e prime ad aver
fanciato in Halia i
trading online;
non si stancherd
mai di ricordarlo:
«E un business
N per specialisti»,
Per questo la sim torinese non ha
mai allargate la propria offertae il
" suo pubblico di riferimento rimane
una nicchia di oltre 11 mila clienti
. attivi, che negoziano azioni e
futures sui mercati europel e
americani. E1 volumi sono cresciuli
. dicitre il 43% nel 2004, superando
- -a soglia dei 400 mila contratti.

-~ a.d. Directa sim.

milioni, contro i 120 mila de! 2001. «8i
tratta ancora di un fenomeno di nicchiar
afferma Anna Ponziani, senior manager
di Kpmg, «perché per questo tipo di stru-
menti finanziari, gli sportelli e le reti di
promotori delle banche rimangono an-
cora di gran lunga il principale canale di-
stributivor. Ma, secondo la consulente,

VISTC DA EDOARDO GIORGETT!

«La banca diretta
deve avere tutto»

Una banca virtuale a 360 gradi, che
in Rete offre tutfo: dalia gestione det
conto corrente fine al frading ontine
(azioni, obbligazioni, fondi, polizze,
prestiti), Fineco (gruppo Capitalia) &
un modetio unico in ltalia di banca
diretta, dotata di una struttura
operativa leggera e che sirivolge
a una clientela in confidenza con
i mondo di internet. «Sono pill

di 400 mila correntisti» dice
Edoardo Giorgatti, direttore
marketing, «di eta compresa tra i
25 e 45 anniy, E per | prodotti
sofisticati ¢'& Pausilio det
network di promotori,

Edoarto Glorgettl,

direttore marketing
Fineco.

il 2% del totale
fe transazioni effettuate
con i telefonini Gprs e Umts,

anche verso i fondi comuni si nota un rin-
novato interesse da parte degli investito-
ri che popolano il web. La ragione? In
Rete si cercano i prodotti di societa di ge-
stione estere, difficilmente reperibili at-
traverso i tradizionali intermediari.

TRADER HIGH-TECH. Se il mondo dei fon-
di via Internet & appena all'inizio, Voffer-
ta per i trader pili esperti, che si dedicano
abitualmente alla compravendita di tito-
H, in falia & ormai da anni una delle pid
ricche se confrontata con gli altri Paesi eu-
ropei. «Le piatiaforme per le contratta-
zioni sono gia molto elaborate ed efficienti
nel funzionamento» afferma Edoardo
Giorgett, direttore marketing di Fineco.
Difficile, insomma, aspettarsi grandi no-
vita nei prossimi mesi. Uno deid scrvizi sul
quale punteranne di pilt alcune sim é la
compravendita attraverso [ terminali mo-
bili: telefoni Gprs e Umts, e i computer
palmari. Queste tecnologie vengono
utilizzate adesso solianto per il 2%
delle transazioni. «Non ci aspet-
tiamo una crescita impetuosa»
precisa Mario Fabbri, ammini-
stratore delegato di Directa, una
delle societa di intermediazione che
spinge sull’utilizzo di questi di-
spositivi. «Perché il pal-
mare viene solitamente
utilizzato come puro
complemento e non co-
me alternativa all’ope-
rativita tradizionale».
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