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NUOVI PROGETTI

Parte la sfida della

banca completa

Entro I'estate, la banca on line aprira il conto corrente
a tutti. Come? Ne parla il direttore generale per ['ltalia.

= L ANFRANCO a sfida verra lanciata al-
VINCI I'inizio dell’estate. «II
ostro obiettivo», dice a

BancaFinanza Bernd Geilen,
46 anni, direttore generale di Ing
Direct Italia, «¢ quello di offrire
una vera alternativa ai clienti del-
le banche retail, anche a quelli
dei grandi gruppi». E voi pensate
davvero di poter sfidare colossi
come Intesa Sanpaolo, Uni-
credit o Montepaschi?
«Ma certo», risponde
Geilen senza incertezze
e ridacchiando un po”:
«Grazie al nostro mo-
dello di business low

cost e all'ampliamento della gamma
dei servizi. A cominciare dal conto
corrente a costo zero e dal trading
on line». In questa intervista il nume-
ro uno in Italia della «zucca» traccia
un bilancio dell’anno pitt duro del
sistema creditizio, e anticipa le mos-
se future.

Domanda. I1 2009 é stato un
anno difficile per l'intero sistema
bancario. A voi come & andata?

Risposta. Per noi si e trattato di
un anno un po’ particolare. Perché
e stato il primo esercizio in cui il
nostro focus ¢ stato spostato dalla
crescita al profit, dallaumento della
raccolta a quello dell'utile. E questo

perché in Olanda il gruppo Ing ha
ricevuto aiuti di Stato nel momen-
to piu difficile della crisi e li vuole
ripagare. Dunque, abbiamo ridotto
in modo significativo gli investimen-
ti nel marketing. E tuttavia, anche
se l'incremento degli attivi non era
per noi l'obiettivo pili importante, i
risultati sono stati buoni. In poche
cifre, +1,8 miliardi di raccolta e utili
a 27 milioni di euro. In Italia oggi
abbiamo 1,2 milioni di clienti e 23
miliardi di attivita.

D. E per quanto riguarda il
2010, che cosa vi aspettate?

R. Noi siamo nati in Italia nel
2001 con un solo prodotto, molto
forte, come il Conto arancio. Dopo
tre anni abbiamo affiancato i mutui
al conto di deposito. E nel 2009 ab-
biamo posto le basi per le strategie
future. Il che significa diventare una
banca con una gamma di servizi
per affrontare i bisogni del tradi-
zionale cliente retail. Con il conto
corrente e il servizio di trading
on line, noi puntiamo a diventare la
prima banca dei nostri clienti.

D. Datempoabbiamotassiche
sfiorano lo zero. Questa situa-
zione per voi costituisce un pro-
blema, perché non potete offrire
interessi allettanti, o magari un
vantaggio, visto che i titoli di
Stato hanno rendimenti pari
allo zero virgola qualcosa?

R. Per noil'effetto di questa situa-
zione € neutro. Certo, c’e il cliente
che ricorda che pochi anni fa incas-
sava rendimenti del 4% o 5%. E la
percezione ovviamente non puo
essere positiva. La nostra offerta
tuttavia € ancora competitiva ri-
spetto a Bot o Cct. Aggiungo che,
secondo nostre ricerche di mer-
cato, l'offerta di tassi troppo alti
comporta una caduta di credibilita.
Se i0 oggi propongo il 4%, il cliente
magari pensa che ci sia un trucco.

D. E dunque?
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SERVIZI RETAIL
«Nel 2009 abbiamo posto le basi per le
strategie future per diventare una banca
con una gamma di servizi retail», dice Bernd
Geilen, direttore generale di Ing Direct
Italia. «Con il conto corrente e il servizio di
trading on line, noi puntiamo a diventare la
prima banca dei nostri clienti».

R. Dunque quello che conta per
davvero ¢ il servizio offerto.

D. Quanto vi penalizza il regi-
me fiscale sui depositi bancari?

R. Guardi, € una cosa che davve-
ro non riesco a capire. Ma che senso
ha, mi chiedo, che il risparmiato-
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