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FINANZIARE  L’IMPRESA

na banca vicina ai cittadini e alle 
imprese, soprattutto nel momento 
del bisogno, che aumenta il nume-

ro di filiali anzich± ridurlo e che sa essere 
contemporanea e futuribile riuscendo a 
mantenere uno stretto rapporto con i clien-
ti. Utopia? Niente affatto, quantomeno non 
a �rescia. Perch± proprio nella “leonessa 
d’Italia”, come la appellò Carducci, ha sede 
Banca Valsabbina, società cooperativa per 
azioni fondata nel ͳͺͻͺ, che da piî di cen-
toventi anni sostiene la crescita e lo svilup-
po del territorio, facendo da interlocutore 
per famiglie, Pmi, artigiani e piccole attività 
economiche. Con le sue ͹Ͳ filiali distribuite 
in buona parte del Nord Italia, la banca bre-
sciana gestisce masse per quasi ͳͲ miliardi 
di euro, vanta un solido patrimonio con un 
Cet ͳ �atio, il maggiore indicatore di solidi-
tà di una banca, pari a circa il ͳ͸Ψ, il doppio 
rispetto all̵ͺΨ minimo fissato dalla �ce.
�n modello di banca quasi “dǯaltri tempi”, 
per il rapporto con i correntisti, ma moder-
na per innovazione e strategie di crescita: 
«Una banca come la nostra deve continuare 
a mantenere il presidio con il territorio per 
offrire ai clienti un canale diretto, siano essi 
privati o imprese», spiega Hermes Bian-
chetti, responsabile 
della Divisione Busi-
ness di Banca Valsab-
bina, «ma per offrire 
servizi adeguati cer-
chiamo di sfruttare anche le opportunità 
offerte dal fintech e dalla finanza agevolata. 
Questo ci consente di continuare a cresce-
re e, in tempi in cui si parla sempre piî di 
aggregazioni, mantenere la nostra indipen-
denzaǽ.
E i risultati economici hanno indubbiamen-

te premiato le strategie, considerando che 
nel bilancio 2020 appena approvato emerge 
un utile ante imposte di 33,7 milioni di euro 
(Ϊ͵ͳΨ rispetto al ʹͲͳͻ) e un utile netto di 
ʹͶ,͵ milioni, in aumento del ʹͲΨ rispetto 
allo scorso esercizio. �n dato che conferma 
la buona performance della banca che, mal-

grado il contesto con-
dizionato dalla crisi 
determinata dalla 
pandemia, è stata co-
munque in grado di 

generare valore per gli azionisti. �lteriore 
conferma in tal senso viene dalla lettura del 
rapporto tra l’utile ed il patrimonio netto 
medio, principale indicatore della redditivi-
tà aziendale, che è pari al ͸,ͺΨ, tra i migliori 
nel novero delle banche cosiddette tradizio-
nali. Gli impieghi alla clientela ammontano 

a ͵.Ͷͳͷ milioni di euro, in crescita del ͻΨ 
rispetto al ʹͲͳͻ. �noltre, è stato approvato 
dallǯ�ssemblea dei �oci la distribuzione di 
un dividendo unitario pari a Ͳ,ͳ͵ euro per 
azione: Ǽ1 stato il miglior risultato nella 
storia dell’istituto», continua Bianchetti, 
Ǽnonostante la situazione di estrema diffi-
coltà che ha caratterizzato il ʹͲʹͲ. � dati che 
emergono dal bilancio confermano la soli-
dità e lǯaffidabilità del nostro istituto e con-
sentono di guardare al futuro con maggio-
re serenità, un futuro in cui vogliamo dare 
stabilità ai risultati fin qui ottenuti ma in 
cui, soprattutto, vogliamo continuare a ga-
rantire il nostro sostegno alle famiglie e alle 
imprese del territorio, per aiutarle a supe-
rare insieme questo momento di difficoltà.
Continueremo a svolgere il nostro compito, 
che non è solo quello di creare valore, ma 
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UNA BANCA 
COME LA NOSTRA 
DEVE OFFRIRE 
AI CLIENTI 
UN CANALE DIRETTO,
SIANO ESSI 
PRIVATI O IMPRESE

di supportare anche lo sviluppo dei terri-
tori dove operiamo con iniziative e azioni 
concrete, perch± è ciÖ che una banca del 
territorio deve fare, soprattutto in momenti 
come questi. In attesa, che l’economia dei 
nostri territori riparta e possa esserci per 
tutti il ritorno alla normalità».
� clienti hanno premiato questa strategia: il 
numero dei conti correnti aperti presso le 
filiali di �anca �alsabbina, infatti, è in cre-
scita del ͵Ψ, passato dai ͺ͹.͸ͷ͵ del ʹͲͳͻ 
ai ͻͲ.͸ͳͻ del ʹͲʹͲ, e conferma lǯefficacia 
della strategia adottata, che punta a svilup-
pare al meglio i servizi offerti nei territori in 
cui opera la banca presidiando i principali 
capoluoghi di provincia dell’Italia setten-
trionale. Vale la pena ricordare l’apertura 
della seconda filiale a Milano in piazzale 
Cadorna, lo scorso ottobre, (che si aggiunge 
a quella già operativa dal ʹͲͳ͹ nel quartie-
re di Porta �enezia) e la previsione di una 
nuova filiale a Parma entro la fine dellǯanno, 
con lǯobiettivo di consolidare la presenza 
in �miliaǦ�omagna, dove è già presente a 
�ologna, Cesena, Modena e �eggio �milia. 
«Anche in questo siamo in controtenden-
zaǽ, continua �ianchetti: Ǽleggiamo ogni 
giorno notizie relative a istituti che chiu-
dono sportelli riducendo così il presidio 
fisico del territorio. �rescia e la Lombardia 
rimangono il nostro core, ma siamo convin-
ti che ci siano ancora margini di crescita e 
guardiamo sempre con interesse alle op-
portunità di crescita che offrono i territori 
piî dinamici, soprattutto nelle regioni del 
Nord Italia». Oggi Banca Valsabbina opera 
attraverso una rete territoriale che conta 70 
filiali: Ͷ͸ in provincia di �rescia, ͺ in pro-
vincia di �erona e ͳ͸ tra quelle di �ergamo, 
�ologna, Mantova, Milano, Modena, Mon-
zaǦ�rianza, Padova, �eggio �milia, Torino, 
Trento, Treviso, �icenza e Cesena.
Lǯevoluzione rapida e forzata del mercato 
bancario impone di avere ben chiara la stra-
tegia di sviluppo commerciale e di marke-
ting, rinnovando l’offerta di prodotti e ser-
vizi e dando vita anche a nuovi segmenti di 
business. Per esempio, sono state definite 

le modalità con cui supportare la clientela 
nellǯambito della realizzazione di interventi 
�uperbonus ͳͳͲΨ, mettendo a disposizio-
ne linee di credito dedicate e strutturando 
un efficace processo di compravendita di 
tali crediti, che ha già permesso di formaliz-
zare lǯacquisto di alcuni portafogli.
ǼLa diversificazione del business è uno dei 
capisaldi della strategia a medio e lungo ter-
mine della Banca, con l’obiettivo di offrire 
servizi in linea con le aspettative e i bisogni 

del cliente», ricorda Hermes Bianchetti, «e 
per fare questo bisogna avere la capacità di 
guardare alle novità che anche nel settore 
bancario sono arrivate dal fintech. �oglio ri-
cordare che anni fa siamo stati tra i primi a 
investire in Satispay, quando era una picco-
la ma promettente startup, e da allora la col-
laborazione non si è mai interrottaǢ e che in 
questi ultimissimi anni abbiamo creato par-
tnership con alcuni operatori fintech. �el 
ʹͲͳͺ abbiamo inoltre stretto una partner-

ship con ViviBanca per presidiare il merca-
to della cessione del quinto dello stipendio, 
che continua a presentare interessanti tassi 
di crescita e un buon profilo rischioȀrendi-
mento per gli investitoriǢ nel ʹͲͳͻ abbiamo 
poi avviato una collaborazione con �come� 
Sgr per associare l’innovativo salvadanaio 
digitale 
immeͷ al conto corrente dei no-
stri clienti, che hanno potuto disporre così 
di un servizio innovativo e gratuito per la 
gestione dei propri risparmi, che consente 
anche ai piccoli risparmiatori l’accesso a 
prodotti di investimento diversificati e ge-
stiti professionalmente. In sinergia con la 
partecipata Integrae Sim sta inoltre prose-
guendo l’attività di supporto alle imprese 
che intendono quotarsi sul mercato Aim 
di Borsa Italiana per sostenere la propria 
crescita. E se guardiamo agli ultimi mesi, 
stiamo lavorando ad altre operazioni di 
cartolarizzazione a sostegno delle Pmi ita-
liane in partnership con operatori fintech. 
Stiamo inoltre valutando», conclude Bian-
chetti, Ǽulteriori partnership con aziende 
che operano in tale settore, nell’ambito 
dell’aggiornamento delle linee strategiche 
della banca». 

HERMES BIANCHETTI

BANCA VALSABBINA È STATA FRA
I PRIMI A INVESTIRE IN SATISPAY

E DA ALLORA HA CREATO PARTNERSHIP
CON DIVERSI OPERATORI FINTECH


