Resi noti i risultati della seconda  ricerca completa, svolta da KPMG Consulting, sul mercato italiano del trading on line.

 

 

DECOLLA L’ E-BANKING IN ITALIA

 

OLTRE UN MILIONE I CONTI CORRENTI ON LINE

Milano, 26 marzo 2000  KPMG Consulting ha reso noti i risultati della ricerca periodica - sull'e-retail finance in Italia - nella quale viene fornita una fotografia delle dinamiche evolutive del mercato dei servizi finanziari on line. 

Rispetto alla prima edizione, nel giro di sei soli mesi, si è registrato un profondo cambiamento nella fisionomia del mercato.
L'andamento negativo delle Borse nel secondo semestre 2000, ha modificato il profilo e l'operatività degli utenti on line, ma non ha frenato l'adesione degli italiani al canale bancario via internet. Alla fine del dicembre 2000 gli utenti di servizi finanziari su web erano poco più di un milione (1.050.000 per l'esattezza), e di questi circa 550.000 hanno un conto on line dove effettuano solo operazioni 'bancarie' e, soprattutto, incassano interessi sui depositi. Circa 500.000 clienti dispongono di un conto titoli on line, su cui vengono realizzate operazioni di trade, in coerenza con il profilo di rischio e la disponibilità finanziaria dell'investitore, mentre sono circa 7000 i clienti che, nel giro di pochi mesi, hanno aderito all'offerta di fondi on line.

Per quanto riguarda le previsioni di crescita, per la fine di quest'anno si possono ipotizzare 900.000 conti correnti di trade e 2 milioni e mezzo di conti'bancari' on line.
Nonostante la crescita, il nostro paese rimane il fanalino di coda in Europa in termini di penetrazione di conti on line rispetto alla clientela con conti correnti tradizionali (In Italia il 3,5% contro il 10% UK, il 12% in Germania, per arrivare al 25% della Svezia).

Da questi dati emerge un trend di crescita sia della clientela 'bancaria' on line che di quella di brokerage. Il fenomeno dei conti 'bancari' on line è cresciuto in modo significativo, grazie anche ad interessi sui depositi superiori rispetto ai conti correnti tradizionali. 
La ricerca evidenzia che se da una parte continua in valore assoluto la crescita dei clienti del trading on line, diminuisce dall'altra il numero medio di operazioni che ciascuno di loro effettua. Da una media di 8 eseguiti al mese per cliente nel primo semestre si è passati a circa 5 operazioni mensili per cliente sull'intero anno 2000. In aumento le operazioni su strumenti finanziari più sofisticati come warrant, covered warrant e derivati.

Per Vincenzo Gagliardi, Partner KPMG Consulting e Responsabile dell'area Financial Services "La progressiva crescita dei clienti con conti on line evidenzia una trasformazione profonda dei risparmiatori italiani. Si tratta di un processo culturale che ha tempi più lenti rispetto all'innovazione tecnologica, ma che testimonia un cambiamento qualitativo nelle modalità di relazione tra banche e clienti. Per i gruppi bancari e finanziari il web rappresenta l'opportunità di allargare la propria base clienti con un'offerta di servizi e prodotti integrati su più canali distributivi. La vera sfida si giocherà sulla capacità di attrarre, mantenere e rendere profittevoli clienti che si dimostrano sempre più sfuggenti e difficili da fidelizzare. In questa ottica il trade è stato solo il punto di ingresso del business finanziario on line; la redditività della nuova banca multichannel dipenderà soprattutto dalla capacità di ottimizzare i costi di gestione derivanti dall'integrazione di reti distributive, prodotti e servizi a livello di gruppo.".


Il profilo dei 500.000 investitori on line vede un cliente prevalentemente maschio, residente nell'80% dei casi nel Nord Italia, con livello di istruzione medio alto. E' interessante sottolineare che la fascia d'età compresa tra 35 e 44 anni rappresenta 1/3 dell'intera clientela ed effettua il 32% dell'intermediato. Tra gli heavy trader, in cui si possono comprendere non più di 1000 italiani che fanno più di 10 operazioni al giorno, le caratteristiche sopra delineate assumono un connotato ancora più marcato: nel 93% dei casi maschi, età media 40 anni, clienti di canali on line specializzati, generalmente chiudono ciascuna operazione in giornata.
Sul versante dell'offerta durante tutta la seconda parte del 2000 è proseguito l'aumento del numero di operatori che offrono servizi finanziari tramite il canale on line (dai 70 del giugno scorso si è passati agli attuali circa 100 operatori di trade).
Lo scorso anno è stato intermediato dalla clientela on line poco meno del 9% dell'intera operatività di Borsa Italia (considerando il mercato azionario, i warrant e l'obbligazionario ed escludendo l'operatività in conto proprio degli intermediari). In termini di quote di mercato si riscontra un forte livello di concentrazione: il 58% dell'intero intermediato on line infatti è stato ottenuto dai tre principali operatori - Fineco, Directa e Twice. Se a questi si aggiungono i Gruppi Unicredito, Intesa, MPS e San Paolo-IMI si ottiene l'80% dell'intero intermediato on line in Italia. Circa il 50% dell'intermediato è fatto da una quota di clientela non superiore al 12-15%. Queste considerazioni si possono estendere anche alle commissioni incassate: pertanto la clientela veramente fruttifera per gli operatori del trading on line è molto concentrata.
Per quanto concerne le strategie competitive degli intermediari finanziari on line, la ricerca evidenzia che si stanno sempre più polarizzando secondo tre logiche principali:

· canale specializzato, con offerta focalizzata su trade (es. Directa), sui fondi (es:offerta di asset allocation per la clientela private di Banca Profilo) o su entrambe le proposte (es. Twice); 

· banca multichannel, dove il canale on line offre tutta l'operatività finanziaria: depositi remunerati, gestione incassi e pagamenti, gestione del risparmio (trade, fondi, prodotti assicurativi) e, a tendere, e-commerce. In questa nuova banca il canale 'principale' è internet, supportato da reti di promotori, call center, punti fisici di supporto e incontro con la clientela (negozio finanziario, sportello) direttamente dipendenti dalla banca virtuale. E' questo l'approccio verso cui si stanno orientando, tra i tanti, Fineco the New Bank e IMI Web Bank; 

· canale on line integrato nella banca e/o nel Gruppo bancario con livelli di autonomia più o meno elevati in relazione alla vocazione della banca d'origine. 
Il rapporto tra i canali virtuali e la banca di origine si articola su un "continuum" che prevede ai due estremi da una parte cooperazione ed integrazione e dall'altra competizione. Il posizionamento rispetto a questi due poli dipende essenzialmente da tre elementi: la clientela di riferimento (già servita o nuova), il pricing adottato e i canali distributivi (oltre ad internet) utilizzabili dalla clientela.


La ricerca periodica di KPMG si basa sui dati forniti dai principali operatori (24 tra banche e SIM che raccolgono più dell'85% della clientela on line) e su stime e proiezioni KPMG Consulting.

	KPMG Consulting Financial Services, con oltre 150 consulenti e con un fatturato di oltre 40 miliardi (circa il 40% del fatturato complessivo KPMG Consulting) è leader nei servizi di consulenza per il settore bancario e finanziario, dove opera per alcune delle più importanti organizzazioni del settore a livello internazionale e nazionale, sia di grandi che di medie e piccole dimensioni. Il servizio marketing, analisi e ricerche di KPMG Consulting Financial Services, porta avanti studi e ricerche su alcune delle tematiche più significative inerenti il settore finanziario tra cui: i rapporti sull'evoluzione del sistema bancario, sui costi operativi, sui margini di redditività delle banche e i benchmarking sul risk management, sul leasing e sul settore assicurativo.


 Allegato 1

La clientela di servizi finanziari on line in Italia
	Clientela
	Banca on line
(incluso brokerage)
	Brokerage on line
	Fondi on line
	Assicurazioni

	Dicembre 1999
	n.d.
	30.000
	 -
	-

	Giugno 2000
	Circa 500.000
	300.000
	1.300
	n.d.

	Dicembre 2000
	1.050.000
	500.000
	5.000-7.000
	50.000 ?


Allegato 2
 Distribuzione clientela per operatività effettuata
	


 Allegato 3

L’intermediato di Borsa Italia nel 2000 e le quote del principali operatori on line
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 Allegato 4

Integrazione vs competizione tra canali on line e banca di origine
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