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«lccrea, tech e territori
Un piano da 46 miliardi
per imprese e famiglie»

Pastore: sostenere gli investimenti, sale la raccolta

Lintervista

di Andrea Rinaldi

Quarantasei miliardi di
nuovo erogati nel prossimo
triennio. Raccolta diretta da
clientela a 146,2 miliardi e in-
diretta a 85,1 miliardi. Il nuo-
vo piano industriale del grup-
po Bee Iccrea si dimostra mol-
to ambizioso e conta di arriva-
re al traguardo diversificando
iricavi e disciplinando i costi.
A spiegare meglio la strategia
del gruppo — 113 banche di
credito cooperativo, attivi per
165 miliardi — é il direttore
Mauro Pastore.

Direttore come si svilup-
perail piano?

«Il nostro obiettivo & servi-
re al meglio i territori — oggi
siamo presenti in1.700 comu-
ni — e diventare punto di rife-
rimento assoluto delle loro fa-
miglie e imprese. Per far rea-
lizzare loro sogni e investi-
menti abbiamo messo nel
piano 46 miliardi di nuovi
crediti che si dispiegheranno
di un terzo all’anno; cerchere-
mo inoltre nuove imprese da
finanziare, oggi ne assistiamo
gia 800 mila. Per poter eroga-
re nuovo credito ci avvaliamo
di una qualita del patrimonio
e di una consistenza patrimo-
niale non impegnata molto ri-
levante, tra le prime in Italia
con un Cet1 che a fine piano
arrivera al 27%».

Tenere sotto controllo gli
Npl vi sta aiutando.

«Si, registriamo una co-
stante riduzione del nostro ri-
schio di credito perché siamo
passati dal 12% di Npl ratio al
3% e portarlo al 2,7% a fine
piano mentre 'Npl netto verra
mantenuto al di sotto dell'1%.
Dunque il credito alle pml lo
sappiamo fare e non € vero

che e pili rischioso perché fat-

to sul territorio, anzi genera
un circolo virtuoso che ri-
scontriamo nella raccolta. In-
fatti nel piano prevediamo un
ulteriore aumento anche del
risparmio gestito: +12,5 mi-
liardi, cifra maggiore dei
competitor di pari dimensio-
ne».

Anche voi dunque puntate
sulle commissioni?

«Siamo un Paese sottoassi-
curato per cui ai nostri clienti
faremo capire I'importanza
delle polizze. Abbiamo stretto
un'alleanza sul Danni con As-
simoco di R+V Versicherung e
sul Vita con Cardiff di Bnp Pa-
ribas. Sul Danni quest’anno
raddoppieremo i volumi del
2024 e nel 2027 triplicheremo
i premi crescendo di 100 mi-
lioni I'anno. Per cui a fine pia-
no avremo ricavi da servizi a
+4,2% annui trainati da rispar-
mio gestito e assicurazioni:
passeremo da 1,4 miliardi a
oltre 1,6 miliardi, +180 milioni
nel triennio».

L’accordo con Accenture
come potra contribuire a
questa spinta?

«Stiamo formando il perso-
nale su digitale e Ai. Accentu-
re ci affianchera nel riscrivere
applicativi, nella digitalizza-
zione e nell’'analisi dati, che
devono essere corretti per ad-
destrare l'intelligenza artifi-
ciale. Inoltre ci aiutera sulle
infrastrutture di informatica
bancaria e sul cloud. Parliamo
di un accordo che va oltre il
rapporto cliente-fornitore da-
to che partecipano al 10% della
nostra societa Bec Sistemi In-
formatici».

Dopo la divisione con Cas-
sa Centrale, ha ancora senso
oggi andare avanti da soli o
sarebbe piu opportuna
un’aggregazione?

«Dal 2019 ho sempre rispo-
sto che il gruppo unico soddi-
sfa bene o meglio le esigenze
di credito cooperativo. Prima

ho parlato di infrastrutture
digitali, non si vede il motivo
per le Bee di avere una dupli-
cazione di tutto. Ma é tema
che va rimesso agli azionisti:
Iccrea conta 113 bee, Cassa
Centrale 65; dovrebbero pen-
sare a quali vantaggi ci po-
trebbero essere da un’aggre-
gazione, ma mi fermo qui e
lascio la parola agli azionisti».

1l voto capitario (che & sta-
to superato con le popolari)
pud ancora andar bene per
le Bee o deve essere aggior-
nato?

«Credo che sia un segno
importante di democrazia
economica. Le nostre sono
banche di comunita e quella
comunitd puo determinare il
futuro della banca nominan-
do i loro cda nel triennio. Mi
sembra un bellissimo modo
di mettere al centro dell'eco-
nomia dei territori la parteci-
pazione di tante famiglie».

In un momento complica-
to per la produzione e per
I'economia in Italia, quanto
ancora la prossimita per un
gruppo come il vostro?

«La prossimita per noi,
contrariamente ad altri, & un
pregio: conoscere famiglie e
imprese significa attrarle in
banca, prestare loro consu-
lenza, che fatta di persona ag-
giunge valore e i nostri clienti
infatti sono pil affezionati di
altri. La dislocazione ampia
SU 1.700 comuni € un vantag-
gio, diventa un limite quando
un territorio sceglie un altro
istituto: significa che non lo
abbiamo presidiato bene. O
se quell'area perde abitanti,
allora puo non essere pil pos-
sibile mantenere la presenza.
Ma il processo di vicinanza,
patrimonio, conoscenza e
consulenza finora é stato vin-
cente e chiude un cerchio con
il rispetto del localismo e la
mutualita».

© RIPRODUZIONE RISERVATA

Mauro Pastore, dg Iccrea

ARTICOLO NON CEDIBILE AD ALTRI AD USO ESCLUSIVO DEL CLIENTE CHE LO RICEVE - DS6901 - S.30528 - L.1878 - T.1748



