AFFARI‘-FINANZA

paa  15-03-2010
Pagina 39
Foglio 1 ,\"2

DO/ eANCHEE TECNOLOGA

Purcon diversi livelli di integrazione tra canalifisici e virtuali quasi tutts gli stituti sono approdati su Internet e ora cercano di far migrare la propria clientelaverso il web

Bancheonline, las

radaein discesa

| dati attuali fanno ben sperare per il futuro: nell’ultimo anno i servizi di mobile banking sona cresciuti del 3% con un utilizzo della clientela
superiore al 300%. Inoltre un conto bancario su tre consente I'accesso alla multicanalita: il 70 per cento & attivo su almeno un canale diretto

CARLOALBERTO PRATESI*

Roma
opo giusti dieci anni dalla
Dgrande euforia della new
economyiltemadellae-fi-
nance potrebbe sembrare un ar-
gomento ormai consolidato. In
realtanone cosi:iltestimonedel-
la ricerca scientifica, che fino a
pochi anni fa era
incentrata soprat-
tuttosuinuovimo-
delli di business
emergenti (questo
st studiava, per
esempio, neilabo-
ratori dell’univer-
sita di Wharton),
oggi & passato da
un lato a chi si oc-
cupa di tecnologie
e piattaforme (per
esempio Ibm) e,
dall’altrolato, a chi
studiailcomporta-
mento.della clien-
tela (ossia gli utilizzatori finali
che, quasi sempre, sono pit in-
dietro . rispetto all’innovazione
disponibile mercato). Va detto
cheil campo diindagine @ molto
ampio e infatti le attivita ricom-
prese sotto il cappello “e-finan-
ce” sono diverse: alla base c'¢ il
banking online, che per gli indi-
vidui ele famiglie consistein tut-
ti i servizi connessi al deposito
del denaro sul conto corrente
(bonifici, RidD, Mav, F24, ricari-
chetelefonicheecc.), mentre per
le imprese si declina nella fattu-
razione elettronica (e-invoi-
c¢ing). Poic’éiltradingonline, in-
teso come la compravendita di
prodotti finanziari (azioni, ob-
bligazioni, fondicomuni, ecc.)in
modo autonomo o guidati daun
intermediario (nel secondo caso
si parla propriamente di advi-
sory online}. Infine c’¢ il lending
che & I'offerta a distanza di pre-

‘90 pochi ope-
ratori erano
pronti a scom-
mettere sull’e-
finance: per
tutti era ovvio il
vantaggio in
termini di effi-
cienza nella produzione e distri-
buzione dei servizi, ma molti
pensavano che la clientela non
fosse ancora pronta arinunciare
del tutto alla relazione “fisica”
con la banca, e che i correntisti
onlinesarebbero statimolto me-
no fedeli come clienti. Inoltre, il
canale Internet veniva visto co-
me un potenziale “cannibalizza-
tore” dellaretefisica, equestoge-
nerava resistenze e tensioni nel-
l'organizzazione.

Leprimeapartiresono statele
aziende americane, con servizi
molto convenienti ditradingon-
line, poi sono entrate le banche
tradizionali (siain Usachein Eu-
ropa)attrattedaibassissimicosti
di gestione. Oggi, con diversi li-
velli di integrazione tra canali fi-
sici e canali virtuali, tutti gli ope-
ratoribancariallaricercadinuo-
viguadagnicercanodifarmigra-
re Ia propria clientela verso il
web.

I dati piu recenti forniti dal-
l'osservatorio e-committee di
ABI segnalano una discreta cre-
scitadellapresenzadelle banche
in Internet (con un + 5% ormai
sono quasi la totalita), e un + 9%
deiservizi dimobilebanking (os-
siadacellulare) che, in termini di
utilizzo da parte della clientela,
hanno avuto nell’'ultimo anno
unacrescitaesplosiva (superiore
al 300%). Complessivamente ol-
tre un conto bancario su tre con-

La concorrenza
spinge
gli operatort
su nuovi target,
come studentie
extracomunitari

sente l'accesso alla multicana-
lita, e di questi il 70% & gia attivo
su almeno un canale diretto.
«Sono sostanzialmente due le
barrierecherallentanoil passag-

economia degli intermediari fi-
nanziari all’'universita della Tu-
scia — da un lato la tecnologia,
ossialapossibilitaelacapacitadi
utilizzare il computer connesso
allabandalarga; dall’altrolatola
fiducia che, quando si tratta di
gestione a distanza del denaro,
diventa fondamentale. In en-
trambiicasi, bisognatenerecon-
to che esiste una curva di ap-
prendimento, la cui durata di-
pende dall'etd, dal reddito e an-
che dall’eventuale esperienza
maturatadal cliente nell'utilizzo
di altri canali remoti (es. banco-
mato telefono)». Dicerto, la pre-
senza di quasi tutti i principali
operatori bancari sul mercato
dei servizi finanziari online ren-
deilmercatosempre piliconcor-
renzialeemenofaciledaconqui-
stare.

Questo spinge le banche a in-

vestire su nuovi target, come gli
studenti e gli extracomunitari, e
sustrumentidimatketingpiliso-
fisticati. In particolare, daunari-
cerca dell’e-finance lab di Fran-
coforte emerge chelapromozio-
ne sulweb consente di acquisire
nuovaclientelainmodo talmen-
teefficiente dagenerare un tasso
di profittabilita decisamente su-
periore rispetto ai cana-
i tradizionali (fino a
+180%) e cheil passapa-
rola online & determi-
nante soprattutto nella
diffusione di prodotti fi-
nanziari innovativi.

«Occorre tenere con-

to che il cliente & cam-
biato: sempre piit consapevole e

prontoavalutareiprodottioffer-
ti sul mercato (grazie anche agli
effettidel cosiddettoweb 2.0, che
consente diffusione di informa-
zione, passaparola e feedback di
altri clienti), meno fedele, e pili

attento alrapporto qualita-prez-
zo— commenta Pelilli— le ban-

stiti personali o mutui. gio del cliente da offaon-line—  che devono interpretare questa
Negli anni spiega David Pelilli docente di evoluzione come una opportu-
Ritaglio stampa ad wuso esclusivo del destinatario, non

nitaperstravolgerelelogicheche
finora hanno governato !'ado-
zione dell'online banking. In
fondo, le comunita e i social
network consentono la condivi-
sione dell’esperienza e permet-
tono di ritrovare la fiducia e su-
perarelebarrieresiaanagrafiche
che tecnologiche».

Un discorso a parte merita la
fatturazione elettronica, un am-
bito dell’e-finance che se da un
lato richiede complesse iniziati-
ve sistemiche e standard condi-
visi, dall’altra semplifica le pro-
cedure erazionalizzaiprocessie
permette un risparmio econo-
mico rispetto
alla gestione e
alla conserva-
zione delle fat-
ture su carta. Si

: ) lltasso di
stima al riguar- profittabilita
do che il pro- & decisamente
cesso di dema- superiore
terializzazione aquello
complessivo tradizionale
consentirebbe

unrisparmio di

spese almeno

pariacircail3%

del Pil. Anche

per questo,

I'Expert Group

on e-Invoicing

attivato dalla

commissione Europea (DG Im-

prese e Industria) prevede che

quello elettronico sara il metodo

difatturazione piu diffuso in Eu-

ropanei prossimi cinque anni.
Anche se al momento

siamo solo agli inizi: nel-

le PMI europee la pene-

trazione del servizio va

dal 3 al 30%. Nei processi

di fatturazione elettroni-

ca il sistema bancario in

generale o le grandi ban-

che che hanno quote di

mercato sufficientemente am-

pie nel segmento corporate pos-

sono giocare un ruolo centrale

nella definizione degli standard

disviluppo di questo servizio.
*Universita Romatre
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