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Modello Directa a quota 100
Piccole banche, ricchi depositi

Dagli istituti di credito minori, sparsi in Itaha, la sim raccoglie il 26% dei clienti
e il 30% d1 mtexmedlato Fabbri: «Slamo laloro ﬁnestra tecnologlca sulla Rete»

LUIGI DELL'OLIO

Directaha raggiunto quota 100 banche con-
venzionate. Istituti di credito di piccole e
medie dimensioni (96 sono casse di‘credito
cooperativo) ai quali 1a sim tormese offreil
servizio di trading alle medesime condizio-
ni dei propri clienti diretti. Il primo accordo
risale all'aprile del 1998 ed & stato firmato
con la Cassa rurale di Pergine, in provincia

di Trento; gli ultimi sono di pochi giomi fa:

Cassa Raiffeisen di Parcines, in provincia
di Bolzano, e Bcc di San Marco di Calatabia-
no, a due passi da Siracusa. L'offerta della
propria piattaforma Internet a una pluralita

di istitituti di credito rappresenta un feno--

meno abbastanza-esclusivo in Italia, a diffe-
renza di aliri Paesi. Ad esempio, in Germa-
“nia le societd di intermediazione finanziaria
non possono essere depositarie di risparmi
personali, per cui devono necessariamente
appoggiarsi a banche. «Le banche di ridotte

_davicinoil lavoro diun eventua-

‘re il canale Internet».

~sviluppa in media-lo_0;3% del-

lintermediato di Directs; una cifra che dif-
ficilmente giustificherebbe investimenti di- -

dnnenswm non possono sopportare i costi

tecnologta e di manutenzione necessari a

creare una propria piattaforma di servizio
online - osserva Mario Fabbri, ad di Directa
- ma neanche possono seguire

le outsourcer. Affidandosi anoi,
invece, vengono completamen-
te sgravati del compito di segui-

Una riflessione che trova una
conferma nei dati: i clienti indi-
retti sono circa 3mila sui 12.500
totali (26%) e sviluppano il 30%
dellintermediato. Cio significa
che ogni banica convenzionata

retti in tecnologie. «Del resto le banche -
aggiunge Fabbri - non possono evitare di

. offrire un servizio online ai propri clienti

‘senon Voghqno nschlare di _perderh abe-
- neficio dei concorrenti». Sull’aliro versan-

te la sim torinese amplia la platea di clien-
ti, raggiungendo Tisparmiatori che difficil-
mente rinuncerebbero al con-
tatto con lo sportello vicino
~ casa e alla retribuzione: (per
* quanto minima) del conto cor-
rente. Per etd media e prove-
nienza geograﬁca (soprattut-
tonord e centro) i clienti indi-
retti ricalcano i canoni classi-
ci del trading online. A cam-
biare & la dinamicita con cui
operano in Borsa: scelgono in-
fatti strumenti mediamente
‘meno rischiosi e ruotano.con
minore intensita il proprio portafoglio. In

-compenso hanno depositi mediamente su-

periori rispetto al cliente tipo di Directa,
per cui i ritorni economici per la sim sono
analoghi a quelli garantiti dagli altri clienti.
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