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Credito: 
Cosa sta accadendo? 
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In collaborazione con: In collaborazione con: 

Un anno di salvataggi 

• MPS 

• Veneto Banca (Banca Intesa) 

• Banca Popolare di Vicenza (Banca Intesa) 

• Banca Etruria (UBI) 

• Banca Marche (UBI) 

• Cassa di risparmio di Chieti (UBI) 

• Cassa di risparmio di Ferrara (BPER) 

• Cassa di risparmio di Rimini (Crédit Agricole) 

• Cassa di risparmio di Cesena (Crédit Agricole) 

• Cassa di risparmio di S. Miniato (Crédit 
Agricole) 

• Cassa di Risparmio di Cento (Pop. di Sondrio) 

Riforma del 
credito cooperativo 

• Gruppo ICCREA 

• Gruppo Cassa Centrale 
Banca 

• Gruppo RaiffeisenKasse 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Quali le conseguenze? 

• Mercato più concentrato. 

• Sempre meno player di più grandi dimensioni 
(modello comune in altri mercati europei). 

• La magnitudo del bail-in ne esce 
ridimensionata sebbene abbia scaricato effetti 
sui risparmiatori. 

• Taglio di filiali sempre più aggressivo. 

• Riduzione del personale. 

• Diffusa ricerca di nuovi modelli di servizio e di 
business. 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

I paradossi… 
• Occorre chiudere le filiali bancarie ma non bisogna 

chiuderle... La risposta di LloydsBank?  

• La filiale mobile per servire i piccoli centri! 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Nuove minacce: IFRS 9 e Basilea 4 un po’ «smorzate» 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Le nuove frontiere 

• Crediti e finanziamenti: 

• Fintech: Peer to peer Lending od invoice trading 

• Direct Lending 

• Equity/Lending Crowdfunding «esteso» 

• Consulenza finanziaria: 

• Roboadvisor 

• Sistemi di pagamento: 

• Criptovalute (es. Bitcoin) 

 

Esaminiamoli uno per uno! 
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Esempi Peer to peer lending: 
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Lendix – peer to peer lending: 
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Direct lending 
Il D.L. è la possibilità per i cosiddetti FIA, Fondi di investimento alternativi, di concedere 
prestiti alle imprese, in alternativa a quelli erogati attraverso il canale bancario. A porre 
fine alle ultime incertezze normative è arrivato il decreto legge 18/2016. 
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Invoice Trading 
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Le opportunità della finanza 
innovativa. 
Un esempio di gestione del circolante 
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In collaborazione con: In collaborazione con: 

31/12/2014 % 31/12/2015 % 

Valore della produzione 23.342.584       100,00% 24.884.633       100,00%

Ricavi delle vendite e delle prestazioni 23.263.488       99,66% 24.738.248       99,41%

Ricavi diversi 79.096               0,34% 146.385             0,59%

Costi operativi 18.421.499 -      -78,92% 19.038.882 -      -76,51%

Var. rimanenze mat. prime, sussidiarie, di cons. e merci 1.537.348         6,59% 1.531.926         6,16%

Costi di Acquisto merce 15.345.172 -      -65,74% 16.217.919 -      -65,17%

Godimento Beni di Terzi (Leasing) 695.876 -            -2,98% 537.238 -            -2,16%

Spese per Servizi 3.759.738 -        -16,11% 3.641.275 -        -14,63%

Costi di Produzione 158.061 -            -0,68% 174.376 -            -0,70%

VALORE AGGIUNTO 4.921.085         21,08% 5.845.751         23,49%

Costo del Lavoro 2.085.023 -        -8,93% 2.313.378 -        -9,30%

Salari e stipendi 1.547.493 -        -6,63% 1.723.379 -        -6,93%

Oneri sociali 441.245 -            -1,89% 468.257 -            -1,88%

Trattamento di fine rapporto 91.849 -              -0,39% 116.518 -            -0,47%

Altri costi del personale 4.436 -                -0,02% 5.224 -                -0,02%

MARGINE OPERATIVO LORDO 2.836.062         12,15% 3.532.373         14,19%

Ammortamenti 317.622 -            -1,36% 322.081 -           -1,29%

Ammortamenti delle immobilizzazioni immateriali 83.062 -              -0,36% 79.604 -              -0,32%

Ammortamenti delle immobilizzazioni materiali 193.133 -            -0,83% 194.994 -            -0,78%

Svalutazioni dei crediti 41.427 -              -0,18% 47.483 -              -0,19%

REDDITO OPERATIVO 2.518.440         10,79% 3.210.292         12,90%

Conto Economico Riclassificato 

Clienti: meglio concedere uno sconto od una 
dilazione? 

• Cosa succederebbe al 
bilancio Alfa se venisse 
concesso un ulteriore 1% di 
sconto a tutti i clienti? 

• Il fatturato 2015 pari ad € 
24.988.129 sarebbe divenuto 
a parità di tutti gli altri costi 
pari ad € 24.738.247. 

• Lo sconto generalizzato ci 
sarebbe costato 250.000 € 
circa  

• Il 2015 si sarebbe chiuso con 
meno reddito operativo… 
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Meglio maggiori dilazioni? 
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In collaborazione con: In collaborazione con: 

Il costo del denaro… 

• Assumiamo un costo del debito pari al 5% 

• Il 5% di 2.505.658,93 è pari ad € 125.282,95 

 

• Alla luce di quanto sopra conviene uno sconto dell’1% 
(costo 250.000 €) od una maggiore dilazione di 30 gg 
(costo 50.113,18 €)? 

 

• Quale sarebbe il tasso (ovvero il costo del denaro) che 
renderebbe più conveniente lo sconto? 

• Sarebbe più del 10%... Infatti il maggior capitale circolante 
di circa 2.500.000 ci costerebbe 250.000 €… 
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I vantaggi in bilancio della cessione del credito. 
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Attivo Fisso 

Crediti e 

Magazzino 

Denaro in Cassa 

Fornitori 

Banche 

Equity 

Attivo Fisso 

Crediti e 

Magazzino 

Denaro in Cassa 

Fornitori 

Banche 

Equity 

Cessione del 

Credito 
Crediti e 

Magazzino 

Denaro in Cassa 

Banche 

Equity 

La cessione del credito (anche solo relativa al periodo di chiusura dell’esercizio) consente di 

presentare un bilancio con: 

- Minori crediti verso clienti (se ceduti pro-soluto sono eliminabili dal bilancio ai sensi dei 

principi contabili); 

- Miglior indice di rotazione dei crediti. 

- Minor utilizzo del credito tradizionale (utilizzabile in qualsiasi momento per mettere in 

competizione le banche tradizionali) 

- Migliore Centrale Rischi 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Le novità del decreto 24.04.2017 n. 50- Deroghe 
per Start UP e PMI in forma di SRL  

• Il decreto del 24.04.17 ha esteso la disciplina e le 
deroghe al diritto societario delle Start up 
innovative alla PMI (decreto 18.10.2012 n. 179) 

• E’ PMI un’impresa alternativamente: 

• con meno di 250 dipendenti e con fatturato 
inferiore ai 50 milioni 

• Con totale attivo inferiore ai 43 milioni 
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In collaborazione con: In collaborazione con: 

Le deroghe 

• Art. 26 c. 4:  si stabilisce la mancata 
applicazione alle start-up innovative 
(sia s.p.a. che s.r.l.), della disciplina, di 
natura fiscale, prevista per le società di 
comodo 

• Art. 26 c. 5:  possibilità per le quote di 
partecipazione di costituire oggetto di 
offerta al pubblico di prodotti finanziari, 
anche attraverso portali di equity 
crowdfunding, nei limiti previsti dalle 
leggi speciali. 

• Art. 26 c. 6: la deroga al divieto di 
operazioni sulle proprie partecipazioni 
solo qualora l’operazione sia compiuta 
in attuazione di piani di incentivazione 
che prevedano l’assegnazione di quote 
di partecipazione a dipendenti, 
collaboratori o componenti dell’organo 
amministrativo, ovvero a prestatori di 
opera e servizi anche professionali. 
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Il «nuovo» 
Equity o 
Lending 
Crowdfunding 
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Le nuove piattaforme: un esempio di equity 
crowdfunding 
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Le criptovalute e la blockchain 
• Le criptovalute sono nate grazie alla tecnologia blockchain (inventore 

Satoshi Nakamoto padre del bitcoin). 

• Che cosa è il blockchain? Semplificando al massimo è una tecnica di 
gestione di un database di transazioni di fatto immodificabile. Vediamo 
alcuni esempi grafici 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Il boom delle criptovalute 

Il vero valore è l’anonimato… 

Se dovessero essere regolamentate si 

assisterebbe ad una bolla come le famose 

Dot.Com (Netscape, AOL, Lycos, Excite, AltaVista) 
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Il consorzio R3 CEV 
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I primi ad utilizzare la 
blockchain? 
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Incredibilmente i 
notai!!! 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Le nuove banche…  
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In collaborazione con: In collaborazione con: 

Come reagiranno le banche al 
repentino cambiamento? 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

La probabile polarizzazione 
• E’ molto probabile che i modelli distributivi si polarizzeranno enormemente. 

• Da un lato le commodities: 

• Sistemi di pagamento 

• Conti correnti attivi 

• Gestioni patrimoniali standardizzate 

• Credito Fin.Tech iperstandardizzato 

• Assicurazioni standard 

• Dall'altro il valore aggiunto: 

• Consulenza 

• Servizi di gestione patrimonio e programmazione familiare 

• Segregazione del patrimonio 

• Credito per operazioni strutturate e complesse 

• Gestione operazioni con l'estero su paesi particolari 

• Le commodities saranno appannaggio di Amazon, Facebook, Google, Mutui OnLine, 
MoneyFarm, Borsa del Credito, Lendix, Facile.it ecc.: grandi numeri su prodotto 
standard e quindi vantaggio di costo imbattibile. 

• Dall'altro rimane un grande spazio per gli operatori tradizionali che dovranno evolvere 
su servizi ad alto valore aggiunto e per completare la gamma dovranno offrire anche 
le commodities semplicemente affiliandosi ai grandi operatori. 
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L’inchiesta del «Sole» del 1° agosto 2017 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Che strategia seguire? 
• Per creare valore aggiunto non basta più avere aperto una filiale con manifesti di mutui 

appesi (servizio ormai standard), servono PERSONE FORMATE, professionisti veri del 
credito o della gestione specializzati.  

• La nostra Banca non ha filiali da chiudere. Abbiamo modo di muovere da una posizione 
di vantaggio.  

• La sfida è avere i dipendenti migliori, formarli al nuovo modo di fare banca di servizio e 
sfruttarli al meglio. Occorre puntare su giovani con idee innovative, pensatori creativi e 
programmatori. 

• La prima innovazione passa attraverso la formazione sui nuovi modelli comportamentali, 
sui nuovi prodotti e sulla combinazione efficiente tra prodotti e tecnologia. 

• Occorre abbandonare definitivamente il concetto modello tradizionale di Banca e 
pensare in modo creativo. Partendo dalle figure apicali per poi muovere su tutta la 
struttura. 

• Sul fronte del prodotto: gamma ampia, accordi con i big (non fare ciò che non hai mai 
fatto), velocità del prodotto, sua fruibilità e sua “portabilità” in senso assoluto. 

• Eliminare i vuoti di inefficienza, colmare i vuoti di formazione, stimolare il pensiero. Stare 
al passo ed anticipare gli scenari. 

 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Le vie del futuro per la revisione del 
modello di business 

• Relationship based pricing. 

• Decentramento e strategia social. 

• Formazione mirata. 

• Accordi con gli operatori del Fintech (Fintegration). 
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Il vero asset strategico 

• Alla luce delle problematiche esaminate, alla luce delle 
evoluzioni-rivoluzioni in atto chiediamoci quale è il vero asset 
che le banche possiedono? 

• Nel recente passato la guerra era sul numero di filiali… 

• Oggi sono il primo problema e sono da chiudere. 

• Il vero asset delle banche è la clientela che possiedono. 

• Si stima che trovare un cliente costi 5 volte di più che tenersi un 
cliente che già si possiede. 

• Purtroppo i modelli di business attuali non sono «cliente 
centrici» ma «prodotto-centrici» dello stile «one size fits all». 

• Il Fin.Tech si basa su criteri di standardizzazione; specializzarsi 
su esigenze specifiche può essere una delle armi di risposta! 



In collaborazione con: In collaborazione con: 

Relationship based pricing 
• Con ogni probabilità il prezzo non lo farà più il prodotto ma soprattutto il 

servizio (relationship based pricing). 

• E’ possibile immaginare che parte delle risorse che risulteranno dalla chiusura 
delle filiali vengano formate e dedicate ad un vero e proprio presidio del 
territorio attraverso visite alla clientela per vagliarne le più specifiche 
esigenze. 

• I sistemi di CRM diventeranno sempre più centrali per: 

• Vagliare i comportamenti passati della clientela (es. il cliente si è sempre 
rivolto alla concorrenza per le operazioni sull’estero). 

• Diversificare i prezzi sulla base del valore aggiunto (es. un finanziamento 
erogato in pochissimi giorni può avere una commissione di erogazione 
più elevata) 

• Costruire pacchetti di prodotti ad hoc (es. un’azienda che acquista un 
pacchetto di leasing automezzi ha forti sconti sulle polizze assicurative). 

• Attivare seriamente il canale della consulenza (es. personale formato può 
aiutare ad implementare un sistema di budget di cassa aziendale sulla 
stessa piattaforma software che gestisce il conto corrente della banca 
oppure verificare le condizioni bancarie applicate dalla concorrenza). 

 


