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[IITTEA Ilimity ha scelto di trasferire a favore dei clienti il rialzo dei
tassi. Il ceo Passera: grande attenzione alla liquidita. Le big tech?
La loro concorrenza é concreta, ma serve piu educazione finanziaria

Depositi piuricchi

di Luca Gualtieri

inora lebancheitaliane hanno

trasferito solo in piceola parte

1rialzi dei tasei di interesse ai

depositi. Anche per questa ra-

glone nel trimestre i ricavi del
sistema hannoe raggiunto i loro massimi
storici, per la gioia degli azionisti ma pro-
babilmente non della clientela retail. Al-
cuniistitnti perd hanno scelto di muover-
si in controtendenza e di restringere il
differenziale tra interessi attivi e passi-
vi per remunerare la raccolta. Cosi per
esempio si & mossa Illimity
che, oltre ai tassi sui conti de-
posito a termine, ha recente-
mente deciso di alzare quelli
sulla raccolta a vista, come
spiega il fondatore Corrado

assera.

Domanda. Passera, 1llimi-
ty & una delle poche
banche italiane che ne-
gli uliimi mesi ha deci-
so di alzare la remune-
razi della r lta
Come mai avete fatto
questa scelta?

Risposta. Sin dall'inizio ab-

biamo detto che avremmo

mantenuto una struttura di

funding molte equilibrata,

Abbiamo tenuto buona parte

della nostra raccolta a termi-

ne per avere un equilibrio sta-
bile trala durata degli impie-

unrea!izedalcgsshesé, ciok le possibili perdi-
te sul port: i di proprieta, per noi pe-
raltro molto E.mjtate, stiamo parlando
dicirea 15 milioni, con un effetto non ri-
levante su tutti i nostri indicatori.

D. Sul fronte del funding un ulterio-
re elemento di attenzione & I'of-
ferta sempre pii concorrenziale
difintech e big tech. Ne siete pre-
oecupati?

R. La concorrenza di operatori anche di

nuovo tipo, sia fintech che soprattutto

bigtech, ¢ concreta, Molti settor: che tipi-

IL PRIMO TRIMESTRE DI ILLIMITY

Dati in milioni di euro

sed Credit e si occupa di tutti i finanzia-
menti assst based, diutp e dinpl (queste
ultime rappresentanc meno del 10% del
nostro totale attivo). In questo ambito,
come ci aspettavamo , abbiamo chiuso
un trimestre debole perché il mereato
ha registrato un numero limitatissimo
di operazioni, ma il mereato ha ripreso
vigore da aprile e la pipeline di possibili
investimenti & molto robusta. Da tutte
queste ares continuanocomungue ad ar-
rivare contributi fondamentali per i no-
stri risultati. Risultati che, insieme alle
partnership annunciate, ci consentono
ogeidi ritenere che superere-
mo quei 100 milioni di utile
che abbiamo dato come gui-
dance peril 2023,

DSiete entrati perd anche
in altre aree. Ce ne vuo-
le parlare?

R. Ci sono senza dubbio altri

ambiti che stanno diventan-

do molto importanti per noi.

Mi riferisco alla partnership

strategiea che abbiamo an-

nunciato in aprile con Engi-
neering. Questa operazione
ci porta gia quest'anno poco
mano di 80 mikion di benef-
cio sul conto economico, ma
determinera nel tempo un si-

Eniﬁcat.i\'o flusso derivante

alle royalties previste per la
commercializzazionedella no-
stra piattaforma IT, unica
sul mercato. Gl effetti della

ghiequella della raceolta. Lia Variazione anno su anno risoluzione della precedente
ritengo una buona regola di Magnedintereses | 484 34% licenza sono stati Invece sea-
prudenza. Perla componente — = i ricati interamente sui eonti
a vista, che per limity rap-  =0Mission nefte 15,1 18% del primo trimestre. B-ilty,

resentacirrail 15%del tota-  Bioavi 721 -8% ora pienamente operativa, &
e, credo che nel prossimi me- Gosti operatia 50 11% una piattaforma che fornisce
sicisarduna forte concorren-  Risultato retto 7.8 un'offerta bancaria digitale
za sul mereato. Perquesto,al- 5oy 15,60% completa alle imprese pin
treamantenere unlivellogle- = :500% piecole; si vadal eredito a bre-
vatodi remunerazione sui de- wing  vealereditoa lungo, dall'as-

positi a bermine, abbiamo de-

ciso che il livello attuale di

tassi giustifichl, anzi necessiti di trasfe-
rire una partediqueeti tassi anche ai de-
positi a vista. Con il conto corrente che
abbiamoe chiamate Premium riconoscia-
moil 2,6% sulle giacenze a vista almeno
sino a fine 2024, senza nessun vincolo,
facendoci carico dell'imposta di bolloe a
fronte di una piceola fee mensile di 7 eu-
ro.

D.Dopole crisinegli Stati Unitiil te-
ma della liquidita & caldo in que-
sto momento per le banche, Che
u_';md si agpetta nei prossimi me-

si?
R. La liquidita rimane forse 'elemento
E:i::nu rilevante per la tenuta dei sistemi

cari. La crisi americana, che purtro
po non & aneora finita, nasce proprio
una cattiva gestione della liquidita e dal
basso livello di prudenza che molte me-
die banche Usa hanno mantenuto. In
Europa per fortuna possiamo contare su
regole molto pin forti e su una vigilanza
molto attenta. In Ilimity abbiamo volu-
toandareoltre e oggl abbiamo quasi 900
milionidi liquidita dispenibile e un indi-
catore di liquidita a breve superiore al
300%. Siamo al di sopra dei requisiti di
liquidita di medio periodo. Anche cosl pe-
rd abbiamo eontinuato a raceogliere in
maniera importante depogiti a termine
distribuiti sullediverse seadenze. Tenia-
mo inoltre sotto controllo le cosiddette

camente eranc riserva di caccia delle
banche, come quello dei pagamenti, or-
mai semo nelle mani dei grandi aperato-
ri teenologici o di ecommerce, o di teleco-
munieazioni. A fronte di questo seenario
molto piti concorrenziale si avverte anco-
radi piii l'esigenza di diffondere 'educa-
zione finanziaria. Dobbiamo tutti impe-
gnarci perché il pubblico abbia maggio-
re consapevolezza delle opportunita e
dei costi connessi alle proprie scelte o de-
gli strumenti che puo avere a disposizio-
ne.

D. Non ¢'¢ solo la clientela retail.
Voi lavorate molto con il mondo
delle pmi e nel distressed credit.
Come procedel'attivitain questo
ambito?

R. Il focus principale, quello che rappre-

senta la nostra missione aziendale, ri-

mane concentrato nel servizi al mondo
delle piccole e medie imprese. In questo
ambito stiamo crescendo ben al di sopra
della media di mercato, come dimostra-
no i numeri delle nostre divisioni Grow-
th Credit e Investment Banking. Anche
il profilo di rischio & assolutamente in li-
neacon le nostre previsioni, mentre com-
missioni e interessi salgono anno su an-
no del 30%, grazie soprattutto alla ere-
seita dei volumi. L'altra divisione che
eontribuisce molto ai nostri risultati &
quella che abbiamo chiamato Distres-

sicurazione ai conti correnti.

Nel primo trimestre di que-
st'anno b-ilty @ entrata sul mercatoe ha
erogato i suoi primi 70 milioni di eredi-
to e sta accelerando. Un altro foens im-
portante & la nostra piattaforma di in-
termediarione immogi]iare, un ambito
in cul operiamo attraverso Abilio, pri-
mo playerin [talia nel mercato gindizia-
le. Grazie alla nostra nuova proptech
Quimmo, e alla partnership con un ope-
ratore di rilievo come Coima, Abilio ac-
celerera nel percorso di crescita anche
nel mereato [ihern. Due anni fa da ulti-
mo abbiamo investito in Hype, che édi
gran lunga la piattaforma retail leader
in Italia con 1,7 milioni di clienti che cre-
seomo continuamente e che gia l'anno
prossimo adifferenza di molti coneorren-
ti internazionali, potrebbe raggiungere
il pareggio.

D. Queste strategie che risultati
hanno dato nel primo trimestre, i
cui risultati avete presentato ve-
nerdi 12maggio? .

R . Noi abbiamo detto agli analisti che i

risultati del trimestre, a parte gli effetti

legati a quanto annunciato ad aprile, so-

no in linea eon gli obiettivi dell'anno e

con la guidance d1 100 milioni. Le ulterio-

ri partnership siglate ci 8oneranno aldi
sopra di questa stima. Ci sentiamo per-
tanto aneora pin fiduciosi di raggiunge-
re gli obiettivi di medio lungo periodo.




