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Strategie De Stasio: famiglie con pochi debiti

Barclays sorprende:
assunzioni in Italia

MILANO - Il gruppo Bar-
clays punta sull'ltalia. Perché
— dice Vittorio De Stasio, am-
ministratore delegato di Bar-
clays Italia (global retail &
commercial banking) dopo
una lunga carriera nel gruppo
Capitalia e pili recentemente
in Deutsche Bank Italia — «l
mercato é sano e il livello di in-
debitamento delle famiglie e
molto basso». Nei primi tre
mesi del 2009, aggiunge, il
gruppo aprira 30 nuove filiali
e assumera 150 persone.

Una decisione controcor-
rente, visto come vanno le co-
se nel mondo delle banche...

«In effetti I'Ttalia e il Paese
europeo nel quale il gruppo
crede di pil1 in que-
sto momento. La
crescita in ogni caso
é iniziata nel 20086,
prima cioé della cri-
si attuale. Ma i piani
non hanno subito
modifiche. Dalle
due filiali di Milano
e Roma del dicem-
bre di due anni fa,
siamo passati infat-
ti alle 120 di fine
2008. A queste vanno aggiunti
i negozi finanziari Barclays
Mutui e Prestiti, che sono qua-
si un centinaio. Attualmente
abbiamo 550 mila clienti, per
13,5 miliardi di euro di impie-
ghi totali, di cui 1,1 provengo-
no dall’acquisizione di Mac-
quarie Italia».

Significa che guardate so-
prattutto alle famiglie? Quali
sono le aree operative che
considerate prioritarie?

«L'obiettivo & quello di fare
banca a tutto tondo, bilancian-
do le diverse aree. Quindi non
solo c'é molta attenzione alle
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famiglie, che abbiamo svilup-
pato in modo particolare con
l'acquisizione delle attivita di
Banca Woolvich, ma anche al-
le aziende. Nelle principali cit-
ta sono stati aperti appositi
Centri Imprese con personale
specializzato, in grado di offri-
re non soltanto strumenti fi-
nanziari ma anche supporti
per la crescita nel medio-lun-
go termine».

Mutui ai privati, prestiti al-
le imprese. E i risparmiatori?

«L'ho detto: vogliamo opera-
re a tutto campo. E proprio sul
fronte del risparmio siamo
sempre stati innovativi. A par-
tire dall'ultimo prodotto, il
pronti-termine 5% netto. Sia-
mo stati i primi ara-
gionare in termini
di tasso netto, men-
tre i concorrenti
continuano a parla-
re di tassi lordi».

Una scelta che
appare molto
marketing-orien-
ted...

«Certamente lo é.
Ma anche quandola
promozione sara ter-
minata, il rendimento restera
alto e comunque legato ai valo-
ri di mercato».

Torniamo alle assunzioni:
la scelta presuppone uno svi-
luppo tutto per linee interne?

«Non solo. Cio che voglia-
mo in questo momento é cre-
scere sul territorio. Ma siamo
anche interessati, per esem-
pio, arilevare sportelli. Se tro-
veremo opportunita coerenti
con i nostri piani e a prezzi
che riterremo ragionevoli, allo-
ra potremmo anche acquista-
re».
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