L oAt

Cowvegina Accaniure-Sule 24 Ove, La sfida delle banche retail

Banche, la carta vincente?
I servizi a valore aggiunto

MILANO

Redditiviti troppo bassa,
costi troppo elevati, concorren-
za sempre pill spietata anche da
partedisoggetti ionbancari (co-
mePayPal). Abitudinideiconsu-
matori che cambjano. Ma anche
nuove sfideregolamentari,lega-
te alla nascente Unione Banca-
riaeuropea.Lebancheitaliane, e
non solo, sitrovano su un terre-
no sempre piti difficile. E questo
il tema affrontato ieri nel corso
della seconda edizione della
«Retailbanking conference» or-
ganizzatada Accenture in colla-
borazione con il Sole 24 Ore.
«Nell'attuale contesto di incer-
tezza per le imprese e le fami-
glie, l]a domanda di consulenza
qualificata rivolta alle banche
sta crescendo - afferma Alberto
Antonietti, Accenture Strategy
Financial Services Lead - Non
sempre i clienti trovano pero ri-
sposteefficientidalle banche tra-
dizionali e sperimentano sem-
predipitiformediservizibanca-
ri offerti da player non tradizio-
nali e attraverso canali digitali.
La competizione & pil1 forte su
servizi di base connessi alla ge-
stione di pagamenti e liquidit3,
maeé un ambito nel quale le ban-
che non possono permettersi di
perderelasfida, penalacomple-
tadisintermediazione. Lastrada
daintraprendere & quelladiinve-
stire in competenze, che non so-
stituiscono la professionalita
"storiche"maleintegranoconle
nuove professionalita digitali».

Insomma: pil1 valore aggiun-
to, pitt consulenza, pilt servizi di
alto livello. Questa & la sfida che
le banche devono cogliere. «In
un mercato bancario e non solo

sempre pili competitivo, bisogna
lavorare conuna cultura innova-
tiva, dastart up, masenza dimen-
ticare che il ruolo storico e socia-
lediunabancaé digestireil credi-
to,inmodosostenibile perlaban-
castessaeper il clientey, aggiun-
ge infatti Marco Tarantola, vice
direttore generale di Bnl Grup-
po Bnp Paribas e responsabile

LE STHATEGIE

Tarantola (Bnl): «Serve
cultura innovativa.
Brasseur (Cariparma): «Ok le
tecnologie, ma non bisogna
perdere il contatto umano»

LE HISPOSTE ALLA CHISY
Faroni (Banco): «Il nostro
pianomiraacreare

una banca clientecentrica».
Antonietti (Accenture):

«Pill consulenza qualificata»

della divisione Retail e Private,
proseguendo poi: «Oggi, afronte
della disintermediazione da par-
te di diversi operatori non finan-
ziari, bisogna fare banca operan-
do in modo sinergico e comple-
mentare con le filiali, conicanali
digitali, con il private banking e
con la promozione finanziaria.
Edeé questoilmodellodiBnl».
Sulla stessa linea la strategia
del Banco Popolare: «Abbia-
mo costruito tutto il Piano Indu-
striale sul principio di "Banca
Comoda", sempre pilt cliente-
centrica - rivela il Direttore ge-
nerale Maurizio Faroni-. Il con-

cetto di Banca Comoda presup-
ponelamulticanalith, masidecli-
nadiversamente per profiloana-
grafico, sociale e professionale.
1l cliente deve poter raggiunge-
re la banca come vuole, quando
vuole e con il canale desiderato
asecondadelbisogno. Glistilidi
consumo finanziario sono pilt
flessibili e quindi, insieme all'in-

‘ tegrazione deicanali, devonoes-

sere piltflessibilii prodotti».

E certamente il contributo
allinnovazione della spinta tec-
nologica & imprescindibile: «Il
processo di digitalizzazione del
sistema creditizio, il nuovo sce-
nario competitivo, I'entrata di
nuovi player e il nuovo contesto
regolamentare contribuiranno
significativamente ad accellera-
rel’avvento di nuovi modelli or-
ganizzativi» hacommentatoFla-
vio Valeri, Chief Country Offi-
cer Deutsche Bank Italy, ag-
giungendo: «Una direzione ver-
so cui tutte le banche si stanno
orientando, sia domestiche che
internazionali».

I nuovi modelli organizzativi,
perd, non possono prescindere
dalrapportoumano conlaclien-
tela; Huglies Brasseur condiret-
tore generale Cariparma
Crédit Agricole ha osservato
che «Dobbiamo offrire ai clienti
i vantaggi delle nuove tecnolo-
gie ma senza perdere di vista il
contatto umano. Il clientehaan-
cora bisogno di un luogo fisico
dove potersirecare per "vedere"
i suoi risparmi e i suoi investi-
menti, Rimane centrale 'impor-
tanza della relazione umana per
dare eavere valore aggiunto».
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