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Digitale e con servizi personalizzati sulle esigenze
dei clienti. E il futuro del settore bancario secondo
Alessandro Hatami I di Lucia Gabriela Benenati

lLa banca perlfetta
somigliera a Spotily

er immaginare il futuro del-
Ple banche bisogna volgere lo

sguardo al passato prima e
prendere spunto dall’evoluzione del
settore musicale dopo. Un punto di
vista fortemente disruptive quello di
Alessandro Hatami, founder e mana-
ging partner di Pacemakers.io, socie-
ta specializzata nel
guidare la trasfor-
mazione digita-
le nei pagamenti,
nei servizi finan-
ziari e nelle orga-
nizzazioni banca-
rie. «Adottare la
digital revolution
oggi non significa
pin vendere pro-
dotti bancari ai
clienti, ma aiutarli
a raggiungere i lo-
ro obiettivi di vita
(e finanziari). Pro-
prio come opera-
va il Banco di San
Giorgio 600 anni
fa», assicura Hata-
mi, autore, insieme
con Hélene Panza-
rino, di Reinventa-
re le banche e la fi-
nanza (edito da FrancoAngeli), libro
che ripercorre la storia del settore ban-
cario e I'adozione del digital banking
negli ultimi 20 anni e individua tre fasi
di cambiamento: ['adattamento, 'evo-
luzione e la trasformazione. «La pri-
ma corrisponde al momento in cui le
banche iniziano a replicare online le
tipiche operazioni in filiale. Nell’evo-
lutiva, si utilizzano le capacita acqui-
site per creare prodotti e servizi che

88 Gapital rerite-waceio 2023

non sarebbe possibile offrire in filiale.
La trasformazione ¢ 'ultimo stadio di
questa evoluzione: le banche si ren-
dono conto che i prodotti e i modelli
operativi tradizionali sono diventati
obsoleti e che & necessario ripensare
I'offerta», spiega Hatami. Un percorso
che presenta molte analogie con quel-
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virtualmente a tutta la musica esisten-
te. In questa analogia, le banche tradi-
zionali equivalgono ai megastore ¢ le
fintech a iTunes».

Ma chi sara la Spotify del settore ban-
cario? «Quella che sara capace di sod-
disfare 1 bisogni del cliente con prodot-
ti iper personalizzati e permettera di
avere un “bancario in tasca’ nel senso
che sara sempre a disposizione in ca-
so di necessita». Il fenomeno & in at-
to. «Molte challenger stanno creando
modelli di coinvolgimento con i pro-
pri utenti diversi da quelli delle incum-
bent: I’obiettivo delle banche storiche
¢ di vendere, quello delle sfidanti ¢ co-
struire una relazione. In parole sempli-
ci, le challenger stanno passando da
un modello transazionale a uno basato
sui risultati». Ma non esistono solo le
fintech. «Sta emergendo un nuovo ti-
po di concorrente: la grande big tech.
Societa come Google, Apple, Meta
e Amazon, le loro controparti cine-
si Baidu, Alibaba e Tencent, o anche
PayU in Sudafrica e Paytm in India so-
no gia operatori di servizi finanziari o
hanno annunciato che lo diventeran-
no presto. Hanno brand, clienti, dati e
capitali da spendere».

Per Hatami, il futuro dell’attivita ban-
caria correra su tre possibili
binari. «Nel primo vincono
le challenger e le fintech.
Le incumbent saranno so-
stituite da nuovi fornito-
ri con modelli di business
diversi che saranno accolti
dai clienti. Le banche chiu-
deranno o saranno rilevate
dalle fintech. Nel secondo,
vincono le banche che so-
no state capaci di sfrutta-
re le loro riserve e le loro
ampie basi di clienti e di-
ventare digitali. Nel terzo,
le banche e le fintech sono
disintermediate dalle gran-
di piattaforme tecnologiche
e sociali e possono raggiun-

dattamento ¢ quello che i grandi ne-
gozi di musica hanno tentato di fare
quando sono apparse le prime societa
di e-commerce di dischi e cd. Questi
tentativi sono stati soppiantati da por-
tali come iTunes, a sua volta rimpiaz-
zato da soluzioni come Spotity, che
offrono abbonamenti per accedere

gere i loro clienti solo attraverso i ca-
nali forniti dalle societa tecnologiche.
Finiscono in un meccanismo di con-
correnza reciproca, che si concludera
con una corsa al ribasso in termini di
prezzo. Molte cesseranno I'attivita e
la maggior parte diventera prigioniera
del proprio canale tecnologico».
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