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LA BANCA

«0ggi ¢ chiara 'importanza
di valutare i flussi finanziari»

BVR BANCA VENETO CENTRALE «Dopo le crisi affrontate negli annitrail 2010 e il 2014, leimprese vicentine
S0 ora pill strutturate e patrimonializzate. C'é chi attende nel fare investimenti, ma non ci sono segnali di crisi»

STEFANO TOMASONI

entotrentamila
clienti, ventimila
soci e sei province
diriferimento. Inu-
meri di fondo di BVR Banca
Veneto Centrale hanno con-
fermato un trend di crescita
anche nel corso dell'ultimo
anno. Listituto, dopo la fu-
sione del 2020 con Rovigo
Barnca per dare vita a Banca
del Veneto Centrale, nel lu-
glio 2024 ha realizzato la fu-
sione con BVR Banca, por-
tando alla nascita dell’attua-
le BVR Banca Veneto Centra-
le, che fa parte del Gruppo
CassaCentrale Banca.

A commentare le tenden-
ze in atto sono il presidente
dell'istituto, Maurizio Salo-
moni Rigon, e il direttore ge-
nerale, Claudio Bertollo.

Da questo 2026 gli imprendi-
tori si attendono ancora incer-
tezza e instabilita, perd guar-
dano avanti con una certa fi-
ducia. Da un osservatorio ban-
cario come il vostro cosa si
vede all'orizzonte?

SALOMONI RIGON. Non si
vaa duecento all'ora, questo
é sicuro, c'é incertezza so-
prattutto sul fronte degli in-
vestimenti. Del resto la situa-
zione é altalenante a causa di

tutte le variabili a cui stiamo
assistendo a livello globale.
C'é un'instabilitd economica
che é dettata da fattori non
economici. Detto questo, no-
tiamo anche noi che gli im-
prenditori si aspettano dal
26 un quadro nel complesso
positivo. C'é chi decide di at-
tendere a fare qualche inve-
stimento per capire meglio
le prospettive, ma non ci so-
no segnali di crisi.

Dal punto di vista strettamen-
te finanziario, si conferma la
soliditd patrimoniale delle
aziende vicentine?
BERTOLLO. Si. Dopo le crisi
affrontate negli anni tra il
2010 e il 2014, le imprese vi-
centine sono pil strutturate,
patrimonializzate, hanno ca-
pito la necessita di valutare i
flussi finanziari, sono diven-
tatedavvero aziende solide.

Questo dal lato produttivo.
Dal lato creditizio, invece, co-
sa & cambiato nell’'ultimo an-
no per BVR Banca?
BERTOLLO. Nel 2025 abbia-
mo confermatolanostra cre-
scita, sia nell'attivita per il
privato che in quella per le
imprese. Proprio in questi
giorni abbiamo aperto una
nuova filiale a Castelfranco
Veneto. Siamo soddisfatti
dei risultati ottenuti: sono in
miglioramento e in ulteriore
crescita per quanto riguarda
lemasseamministrate.
SALOMONI RIGON. Stiamo
anche beneficiando sempre

pit dell'efficientamento av-
viato conil processo aggrega-
tivo realizzato due anni fa. A
livello operativo la fusione
ormai si é assestata e sta pro-
ducendo i risultati attesi. C'é
sempre qualcosa da sisterma-
re, masiamo aregime.

Considerate di aver raggiunto
la dimensione giusta o ci sono
nuovi programmi di sviluppo?

BERTOLLO. Orala dimensio-
ne ¢ quella corretta. Abbia-
mo 86 filiali, con una rete
completa che é anche di ge-
stori corporate e private e di
specialisti nel campo dell’e-
stero e assicurativo. Abbia-
mo 600 collaboratori, quasi
130 mila clienti, oltre 20 mila
soci e lavoriamo su sei pro-
vince: Vicenza, Padova, Ro-
vigo, Verona, Treviso e Ferra-
ra. La dimensione attuale ci
consente anche di restituire
al territorio una parte dell'u-
tile: I'anno scorso abbiamo
realizzato circa mille iniziati-
ve tra attivita di beneficenza,
mutualita e sostegno al terri-
torio, per un totale di quasi 2
milioni di euro.

SALOMONI RIGON. Abbia-
mo raggiunto l'obiettivo di
portare la banca a un livello
ottimale, quello che consen-
te di continuare a dare priori-
ta alle piccole medie impre-
se e aquelleartigiane, manel
contempo oggi abbiamo la
capacita di fornire tutti i ser-
vizi necessari anche alle
aziende di maggiori dimen-

sioni. In altre parole, siamo
cresciuti nella maniera giu-
sta, per non perdere il con-
cetto fondante di territoriali-
ta, di cassarurale e di credito
cooperativo, ma siamo at-
trezzati per soddisfare le esi-
genze del mondo economi-

conellasuainterezza.
Insomma, dalla cassa rurale

alla... cassatotale.
BERTOLLO. Siamo nati co-

me cassa rurale all'ombra
del campanile e continuia-
mo a fare quel lavoro per il
mondo privato e per i piccoli
artigiani, pero, essendo en-
trati nel mondo dei gruppi
possiamo offrire qualsiasi ti-
po di servizio a qualsiasi tipo
di impresa. Se una volta era-
vamo considerate banche
che soddisfano le esigenze
dei piccoli, oggi diamorispo-
staanche alle grandi.

Le piccole, dal canto loro, oggi
cosa chiedono in via priorita-

ria al sistema bancario?
SALOMONI RIGON. Chiedo-

no relazione. Gli imprendito-
ri hanno bisogno di essere
ascoltati, di avere un servizio
personalizzato. Chiedonoun
interlocutore professional-
mente all'altezza, ma anche
presente. La tecnologia va
bene, ma la relazione fa an-
cora la sua parte. Nostro
compito é sempre pitt quello
di differenziarci su questi
aspetti: la vicinanza, la cono-
scenza, la professionalitaela
fiducia. Abbiamo la fortuna
diessere conosciuti dai clien-
ti e di avere un rapporto pro-
fessionale ma anche umano.
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