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OBIETTIVI E CONTENUTI

Acquisire conoscenze sulle caratteristiche del sistema bancario
italiano e sulle principali operazioni bancarie

Imparare a scegliere tra le diverse forme di credito offerte dalle
banche per il finanziamento delle imprese

Comprendere come tenere sotto controllo il costo del credito
bancario
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LE BANCHE

SONO LA COMPONENTE PRINCIPALE DEL SISTEMA
CREDITIZIO.

ESISTONO ANCHE ALTRI OPERATORI, MA CHE SPESSO
DIPENDONO DALLE STESSE BANCHE.

LA LORO ATTIVITA' TRADIZIONALE SI ESPLICA NELLA
“RACCOLTA” E NEGLI “IMPIEGHI" (SECONDO REGOLE
STABILITE DALLA LEGGE) E PERTANTO SONO
“‘INTERMEDIARI FINANZIARI".



LE BANCHE
- TEACHING NOTES -

OLTRE ALLA BANCHE, ALTRI OPERATORI SONO AD ES. LE SOCIETA'’ DI
FACTORING, LE SOCIETA’ DI LEASING ( IN GENERALE LE SOCIETA’ FINANZIARIE ).

LE PRIME RILEVANO | CREDITI DELLE IMPRESE ANTICIPATAMENTE RISPETTO ALLA
DATA DELLA LORO SCADENZA E NE CURANO L’INCASSO. LA CESSIONE DEI
CREDITI PUO’ AVVENIRE “PRO SOLVENDO” O “SALVO BUON FINE” (E’ IL CASO PIUV’
FREQUENTE) OVVERO “PRO SOLUTO”, OSSIA A TITOLO DEFINITIVO.

NEL LEASING “FINANZIARIO”, LIMPRENDITORE CHE NON DISPONE DEL DENARO
(O DEL CREDITO) NECESSARIO PER ACQUISTARE IL BENE DA INVESTIMENTO, PUO’
CONCLUDERE UN CONTRATTO DI LEASING FINANZIARIO CHE GLI CONSENTE Dl
DISPORRE DEL BENE FIN DA SUBITO A TITOLO DI LOCAZIONE (QUINDI NON DI
PROPRIETA’), SALVA LA FACOLTA'’ DI “RISCATTARE” LA PROPRIETA’ DEL BENE
ALLA SCADENZA DEL CONTRATTO DI LEASING.



LE BANCHE
- TEACHING NOTES -

CON IL LEASING “OPERATIVO, INVECE, LE IMPRESE HANNO LA
POSSIBILITA’ DI UTILIZZARE BENI DI VALORE IN GENERE NON ELEVATO
(MACCHINE UFFICIO, AUTOVEICOLI) PER UN CERTO PERIODO DI TEMPO
(POCHI ANNI) SENZA PERO’ (IN GENERE) L'INTENZIONE DI ESERCITARE LA
FACOLTA’ DI RISCATTO AL TERMINE DEL CONTRATTO.

IN TAL CASO, IL CONTRATTO DI LEASING ASSUME CARATTERISTICHE SIMILI
A QUELLO DI UN CONTRATTO DI LOCAZIONE DI BREVE DURATA. DAL
PUNTO DI VISTA FISCALE, IL VANTAGGIO E’ QUELLO DI POTER DEDURRE
GLI ONERI RELATIVI AL BENE UTILIZZATO IN UN PERIODO PIU’ BREVE DI
QUELLO PREVISTO PER IL CASO DI ACQUISTO DEL BENE STESSO (IN
QUANTO LA DURATA DEL CONTRATTO DI LEASING VIENE STIPULATA PER
UN NUMERO DI ESERCIZ] MINORE DI QUELLO AMMESSO PER
L’AMMORTAMENTO DEDUCIBILE IN CASO DI PROPRIETA’).



IL SISTEMA BANCARIO ITALIANO

PER MOLTO TEMPO DI PROPRIETA PUBBLICA .

ASSENZA DI CONCORRENZA, COME CAUSA PRIMA
DELLE INEFFICIENZE DEL SISTEMA.

PRESSIONI POLITICHE E RELATIVO CONTROLLO,
COME ALTRA CAUSA DI INEFFICIENZA (NOMINE
POLITICHE DEI VERTICI). INTRECCI AZIONARI TRA
BANCHE E IMPRESE.

DEBOLE RAPPORTO QUALITA/PREZZO.



IL SISTEMA BANCARIO ITALIANO
- TEACHING NOTES -

| GRANDI ISTITUTI ERANO DI PROPRIETA’ PUBBLICA: BNL, CREDIT, COMIT,
BANCOROMA, BANCOSICILIA, BANCOSARDEGNA, BANCONAPOLI, IMI,
MEDIOBANCA, MEDIOCREDITO, CIS, ISVEIMER ECC., NONCHE’ LE
NUMEROSISSIME CASSE DI RISPARMIO.

L’APERTURA DI SPORTELLI BANCARI SUL SUOLO ITALIANO DA PARTE DI ISTITUTI
NAZIONALI ED ESTERI ERA SOGGETTA ALL’APPROVAZIONE PREVENTIVA DELLA
BANCA D’ITALIA, CHE DI REGOLA TENDEVA A VIETARE L’'INGRESSO ALLE
BANCHE STRANIERE.

IN ASSENZA DI CONCORRENZA, IL SISTEMA BANCARIO ITALIANO NON HA
GODUTO DEL “SANO” STIMOLO DELLA CONCORRENZA ESTERNA.

LE NOMINE Al VERTICI DELLE BANCHE ERANO APPANNAGGIO DEI PARTITI
POLITICI, CHE COSI’’ POTEVANO CONTROLLARE L’OPERATO DEGLI ISTITUTI.

IN UNA TALE SITUAZIONE, IL RAPPORTO MEDIO QUALITA'/PREZZO DEL SISTEMA
BANCARIO ITALIANO NON POTEVA CHE RISULTARE MODESTO.



L'INGRESSO NELL’EUROZONA

UNO SHOCK: VIENE MENO IL REGIME DI
AUTORIZZAZIONE DELLA BANCA D’ITALIA.

ARRIVANO LE BANCHE EUROPEE, QUINDI LA
CONCORRENZA.

DIMINUISCONO | RICAVI (NEGOZIAZIONE VALUTE E
ASSICURAZIONE RISCHI CAMBIO PER LEUROZONA).

INDISPENSABILI LE CONCENTRAZIONI E LE
PRIVATIZZAZIONI.

NECESSARIO CONTROLLARE | COSTI (SOPRATTUTTO

QUELLI DEL PERSONALE) E ADEGUARE | SERVIZI
OFFERTI.



L’INGRESSO NELL’EUROZONA
- TEACHING NOTES -

CON L'INGRESSO NELL’EUROZONA LE BANCHE CENTRALI HANNO DOVUTO
DEVOLVERE GRAN PARTE DELLE LORO ATTRIBUZIONI ALLA BANCA CENTRALE
EUROPEA.

LA BANCA D’ITALIA HA PERSO LA FACOLTA’ DI CONCEDERE AD ISTITUTI
NAZIONALI O ESTERI L’AUTORIZZAZIONE ALL’APERTURA DI NUOVI SPORTELLI,
CHE DIVIENE DEL TUTTO LIBERA.

VENGONO MENO PER LE BANCHE ITALIANE | PROVENTI PRIMA DERIVANTI
DALLE NEGOZIAZIONI TRA VALUTE EUROPEE DELL’AREA EURO E DALLE
RELATIVE OPERAZIONI DI COPERTURA DEL RISCHIO DI CAMBIO (AMMONTANTI A
CIRCA 5,5 MILIARDI DI EURO ALL’ANNO).

DI FRONTE ALLIMMINENTE CONCORRENZA DELLE BANCHE EUROPEE (IN MEDIA
PIU’ GRANDI DI QUELLE ITALIANE) S’IMPONE LA CONCENTRAZIONE.

NASCONO COLOSSI (COME INTESA E UNICREDIT) OGGI DI DIMENSIONI TALI DA
PORLI A LIVELLO DELLE GRANDI BANCHE EUROPEE.

MA SOPRATTUTTO E’ NECESSARIO RIDURRE | COSTI DI GESTIONE, CHE PER LE
BANCHE ITALIANE (DATA LA SITUAZIONE DI INEFFICIENZA GENERALIZZATA)
SONO PIU’ ALTI DI QUELLI DEI CONCORRENTI.
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LA CONCORRENZA ESTERA

MERCATO ITALIANO INTERESSANTE QUALE TIPICO
PAESE DI “RACCOLTA”".

LA CONCORRENZA E'ALLE PORTE: IL PRINCIPIO DI
LIBERTA' DI CONCORRENZA NE CONSENTE
L'INGRESSO.

IL PROBLEMA DELLA “RETE” DEGLI SPORTELLI: LE
BANCHE ITALIANE POSSONO CONTARE ANCORA SU
ALCUNI ANNI DI RELATIVA TRANQUILLITA'.

PERO’: ACQUISIZIONI DA PARTE DI BANCHE ESTERE
(CASI BNL, CASSA RISPARMIO PARMA E PIACENZA E
ANTONVENETA, OGGI PERO’ TORNATA ITALIANA)
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LA CONCORRENZA ESTERA
- TEACHING NOTES -

IL POPOLO ITALIANO IN PASSATO E’ SEMPRE STATO TRADIZIONALMENTE
“RISPARMIOSO”.

CONSEGUENTEMENTE, L’ITALIA E’ DA SEMPRE CONSIDERATA UNA PIAZZA
INTERESSANTE DALLE BANCHE STRANIERE INTERESSATE A “RACCOGLIERE”
RISPARMI (CIOE’ DEPOSITI) DA INVESTIRE EVENTUALMENTE IN ALTRE AREE DEL
MONDO.

OGGI, LE BANCHE STRANIERE DELL’EUROZONA PRESENTI IN ITALIA SONO UNA
REALTA'. NON PIU’ SEMPLICI “UFFICI DI RAPPRESENTANZA”, MA RETI DI
SPORTELLI DEDICATI ALLA RACCOLTA DI DEPOSITI E ALL’OFFERTA DI SERVIZI.

PERO’, Cl VORRANNO ANNI (MOLTI) PRIMA CHE GLI ISTITUTI DI CREDITO
STRANIERI POSSANO VANTARE SUL NOSTRO TERRITORIO RETI CAPILLARI DI
SPORTELLI PARAGONABILI A QUELLE DEI NOSTRI PRINCIPALI ISTITUTI, CHE
PERTANTO POSSONO GODERE ANCORA PER UN CERTO TEMPO DELLA RENDITA
DI POSIZIONE ACQUISITA NEGLI ANNI E CON LE CONCENTRAZIONI.

A MENO CHE NON “ACQUISTINO” RETI GIA’ ESISTENTI (GIA’ AVWENUTO AD ES.
CON BNL, CARIPARMA E ANTONVENETA, QUEST’ULTIMA PERO’ RIACQUISTATA
DA MPS)
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COME ESSERE COMPETIVI ?

LE PRIVATIZZAZIONI
LE CONCENTRAZIONI
LARRICCHIMENTO DELLA GAMMA DEI SERVIZI

IL CONTROLLO DEI COSTI (SPECIE DEL COSTO
PRONCIPALE, QUELLO DEL PERSONALE)

FINORA, DI TUTTO CIO’, COSA S| E' FATTO E, QUINDI,
COSA RIMANE ANCORA DA FARE ?
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COME PREPARARSI?
- TEACHING NOTES -

IL RECUPERO DI EFFICIENZA PASSA ATTRAVERSO:

- IL RITIRO DELLO STATO DALL’ECONOMIA (QUESTO PROCESSO NON
INTERESSA SOLO IL MONDO BANCARIO, MA TUTTA L'ECONOMIA)

- LA CREAZIONE DI “GRUPPI” BANCARI NAZIONALI IN GRADO DI COMPETERE
CON LE GRANDI BANCHE INGLESI, FRANCESI E TEDESCHE E CHE RIPARI | DANNI
DELL’ECCESSIVO FRAZIONAMENTO (PASSATO) DEL SISTEMA TRA TANTI
(MEDIAMENTE) PICCOLI OPERATORI CONCORRENTI FRA LORO

- UN SEVERO RIESAME DEI COSTI DI GESTIONE, SPECIALMENTE DI QUELLO
PRINCIPALE (IL COSTO DEL PERSONALE), ANCHE PASSANDO ATTRAVERSO LA
SCELTA DOLOROSA DELLA RIDUZIONE DEGLI ORGANICI

- LA RIORGANIZZAZIONE DELLA RETE DI VENDITA (GLI SPORTELLI)
- IL RAPPORTO SERVIZI OFFERTI/QUALITA’/PREZZO.
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| PASSI GIA’ COMPIUTI

IL SISTEMA BANCARIO ITALIANO E’ STATO
PRIVATIZZATO.

SONO AVVENUTE IMPORTANTI CONCENTRAZIONI

SUL MODELLO STRANIERO, LA GAMMA DI SERVIZ| SI E’
ASSAI AMPLIATA.

S| SONO AVVIATI INTERVENTI DI CONTENIMENTO DEI
COSTI DEL PERSONALE (GLI “ESUBERY”).

15



I PASSI GIA’ COMPIUTI
- TEACHING NOTES -

LE PRIVATIZZAZIONI HANNO INTERESSATO L’INTERO SISTEMA BANCARIO
ITALIANO.

LE CONCENTRAZIO NI REALIZZATE HANNO PORTATO ALLA CREAZIONE DI
GRUPPI BANCARI ITALIANI IN GRADO DI MEGLIO COMPETERE, SOTTO IL PROFILO
DIMENSIONALE, CON I PIU’ GRANDI CONCORRENTI EUROPEI ( | MAGGIORI
GRUPPI ITALIANI SONO ORMAI DI DIMENSIONI PARI A QUELLE DEI GRANDI
GRUPPI EUROPEI).

| SERVIZI S| STANNO ALLARGANDO: DA QUELLI TRADIZIONALMENTE “BANCARI”,
AD ESEMPIO, SI SONO ESTESI A QUELLI ASSICURATIVI, ATTRAVERSO
L'INTENSIFICAZIONE DEI LEGAMI ANCHE AZIONARI TRA BANCHE E COMPAGNIE
DI ASSICURAZIONI: SI VA VERSO IL COMPLETAMENTO DELLA “BANCA
UNIVERSALE”.

SOTTO IL PROFILO DEL CONTROLLO DEI COSTI DI GESTIONE, NEI PRINCIPALI
ISTITUTI SONO STATI AVVIATI PROGRAMMI DI RIDUZIONE DEL PERSONALE
ESUBERANTE E DI RAZIONALIZZAZIONE.
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| PASS|I ANCORA DA COMPIERE

- COMPLETARE LE CONCENTRAZIONI

- MIGLIORARE LA QUALITA' DEL SERVIZIO IN GENERALE
(CUSTOMER CARE)

- AFFRONTARE CONSAPEVOLMENTE LA REALTA DELLE
PICCOLE IMPRESE (90% DELLE IMPRESE ITALIANE),
ADEGUANDO L'OFFERTA

- DIMINUIRE IL COSTO DEL CREDITO BANCARIO

- MODERNIZZARE | METODI DI VALUTAZIONE
DELL'AFFIDABILITA' DELLA PICCOLA IMPRESA (ACCORDI
DI BASILEA 2)
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| PASSI ANCORA DA COMPIERE
- TEACHING NOTES -

- IMPORTANTE CHE LE BANCHE ITALIANE INTRAPRENDANO UN PROCESSO
“REALE” (NON SOLO DICHIARATO !) DI MIGLIORAMENTO DELLA “CUSTOMER
CARE”.

-IN PARTICOLARE, QUANTO SOPRA VALE PER IL RAPPORTO CON LE PICCOLE
IMPRESE.

- LATTUALE LIVELLO DEL COSTO DEL CREDITO BANCARIO PER LE PICCOLE
IMPRESE FREQUENTEMENTE SI ATTESTA SU LIVELLI ANCORA ELEVATI.

- IN PARTICOLARE, CONSIDERANDO LE MODALITA’ DI CALCOLO E | VARI ADDEBITI
CHE LE BANCHE APPLICANO, IL TASSO “NOMINALE” (T.A.N) RISULTA IN GENERE
INFERIORE DI ALCUNI PUNTI PERCENTUALI A QUELLO EFFETTIVO (TA.E.G.).

- INFINE, LE BANCHE INIZIANO A VALUTARE LE RICHIESTE DI CREDITO NON SOLO
IN BASE ALLA STORIA PASSATA DEL CLIENTE (BILANCI DEGLI ULTIMI ANNI) E ALLE
GARANZIE OFFERTE, MA ANCHE IN FUNZIONE DEL PIANO DI SVILUPPO PER IL
QUALE SI CHIEDE IL FINANZIAMENTO (BUSINESS PLAN) IL CHE RICHIEDE UN
CAMBIAMENTO DI MENTALITA’ E QUINDI FORMAZIONE DEL PERSONALE ADDETTO.
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| “PUNTI DI FORZA” DELLE BANCHE ITALIANE

CONSUETUDINE E ATTITUDINE, ALMENO IN ALCUNE
AREE GEOGRAFICHE, A TRATTARE ANCHE CON
MICRO-IMPRESE (ES. ARTIGIANI).

CONOSCENZA “STORICA"™ DEL MERCATO.

ATTACCAMENTO CULTURALE DEL CLIENTE AL
TERRITORIO, ALL'ITALIANITA" E, QUINDI, DIFFIDENZA
VERSO LE BANCHE ESTERE.

MA QUESTI INDUBBI VANTAGGI COMPETITIVI NON
DURANO IN ETERNO'!
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| PUNTI DI FORZA DELLE BANCHE ITALIANE
- TEACHING NOTES -

LE BANCHE ITALIANE POSSONO ANCORA CONTARE SULL’ATTACCAMENTO DEI
CLIENTI NAZIONALI ALLE TRADIZIONI E SULLA LORO NATURALE DIFFIDENZA
(ALMENO DEI PICCOLI CLIENTI) VERSO GLI ISTITUTI STRANIERI.

CONOSCONO | CLIENTI E LE LORO ESIGENZE.

QUINDI GODONO DI UN FORTE “VANTAGGIO COMPETITIVO”.

UN VANTAGGIO REALE, MA NON ETERNO !
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LE FORME DI AFFIDAMENTO

TRE CLASS|I FONDAMENTALI:

- MUTUI (A LUNGO TERMINE)
-FINANZIAMENTI (A MEDIO TERMINE)

- FIDI (A BREVE TERMINE).
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COME SCEGLIERE TRA | VARI STRUMENTI?

DIPENDE DAL TIPO DI FABBISOGNO FINANZIARIO
DELL'IMPRESA:

- MUTUO PIU" IDONEO PER FABBISOGNI DI LUNGO
PERIODO (ACQUISTO O RISTRUTTURAZIONE DI
IMMOBILI, COSTRUZIONE DI UN NUOVO STABILIMENTO,
ESIGENZE DI SVILUPPO AZIENDALE ECC.);

-FINANZIAMENTO A MEDIO TERMINE (ACQUISTO DI
MACCHINARI, AUTOMEZZlI O ATTREZZATURE)

- FIDO: ADATTO PER FABBISOGNI NON DUREVOLI
("ELASTICITA DI CASSA”) ORIGINATI DALLATTIVITA
ORDINARIA COMMERCIALE;

- MUTUO E FINANZIAMENTO: INTERESSI PASSIVI
DOVUTI PER L'INTERA DURATA DELLO STESSO;

- FIDO: INTERESSI PASSIVI LEGATI ALL'UTILIZZO.
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LE FORME DI AFFIDAMENTO E COME
SCEGLIERE
TRA FIDI E MUTUI
- TEACHING NOTES -

IL MUTUO/FINANZIAMENTO SI GIUSTIFICA PER FABBISOGNI FINANZIARI DI
LUNGO PERIODO (PLURIENNALI) E COMPORTA IL PAGAMENTO DI INTERESSI
PASSIVI PER L'INTERA LA DURATA DEL PRESTITO.

IL FIDO COMPORTA IL PAGAMENTO DI INTERESSI PASSIVI IL CUI IMPORTO
DIPENDE DAL GRADO DI UTILIZZO DEL FIDO E DALLA DURATA DELL’'UTILIZZO.

PERTANTO, QUALORA IL FABBISOGNO FINANZIARIO SIA DI NATURA
“ALTALENANTE” (MOMENTI DI LIQUIDITA’ POSITIVA ALTERNATI A MOMENT!I DI
“SCOPERTO”, COME QUELLI ORIGINATI DAL CICLO COMMERCIALE ORDINARIO
DELL’IMPRESA) IN GENERE RISULTA PREFERIBILE IL RICORSO AD UN FIDO “DI
CASSA”: COSTA MEDIAMENTE DI PIU’ DEL MUTUO, MA COMPORTA IL
PAGAMENTO DEGLI INTERESSI SOLO NELLA MISURA DEGLI UTILIZZI DEL FIDO E
DELLA LORO EFFETTIVA DURATA.

TUTTAVIA, IN PRESENZA DI MUTUI AGEVOLATI, EROGATI DALLO STATO O DAGLI
ENTI LOCALI A TASSI INFERIORI A QUELLO DI INFLAZIONE, E’ CHIARO CHE LE
CONSIDERAZIONI DI CUl SOPRA NON VALGONO PIU’.
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LE FORME PIU’ COMUNI DI FIDO

- APERTURA DI CREDITO IN CONTO CORRENTE ( O
“SCOPERTO DI CONTO CORRENTE")

- ANTICIPO (O PORTAFOGLIO) SALVO BUON FINE
(“CASTELLETTO?)

- SCONTO DI EFFETTI CAMBIARI

- FINANZIAMENTO ALLIMPORT-EXPORT
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LO SCOPERTO DI CONTO CORRENTE

CONSISTE NELLA FACOLTA' (ACCORDATA DALLA
BANCA) DI PRELEVARE UNA SOMMA DI DENARO
SUPERIORE A QUELLA DEPOSITATA SUL CONTO, NEI
LIMITI STABILITI ("MASSIMO SCOPERTOQO").

COMPORTA IL PAGAMENTO DI INTERESSI PASSIVI
COMMISURATIALL'UTILIZZO DEL FIDO, ALLA SUA
DURATA E AL TASSO DI INTERESSE CONVENUTO.

COMPORTAVA DI REGOLA ANCHE IL PAGAMENTO ALLA
BANCA DELLA COMMISSIONE DI MASSIMO SCOPERTO,
OGGI SOSTITUITA DA UNA COMMISSIONE
SULLIMPORTO AFFIDATO.
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LO SCOPERTO DI CONTO CORRENTE
- TEACHING NOTES -

- IL TASSO DI INTERESSE S| CHIAMA "NOMINALE” (TA.N.) IN QUANTO NON F’
L’UNICA RAGIONE DI ADDEBITO DA PARTE DELL’ISTITUTO AFFIDANTE

- IN CASO DI SCONFINAMENTO DAL FIDO ACCORDATO (EXTRA-FIDO) O DI
SCOPERTO NON AUTORIZZATO, LA BANCA APPLICA UNA MAGGIORAZIONE DI
COSTO (COMMISSIONI E TASSO NOMINALE) CHE SPESSO ARRIVANO A LIVELLI
DIFFICILMENTE SOSTENIBILI A LUNGO TERMINE

- LA COMMISSIONE DI MASSIMO SCOPERTO VENIVA APPLICATA UNA SOLA VOLTA
AL TRIMESTRE SUL LIVELLO PIU’ ALTO DI SCOPERTO RAGGIUNTO NEL
TRIMESTRE STESSO, INDIPENDENTEMENTE DALLA SUA DURATA (INFATTI, SI
CHIAMA “COMMISSIONE” E NON “TASSO”)

-SERVIVA A COMPENSARE LA BANCA DEI LIMITATI INTERESSI ADDEBITABILI AL
CLIENTE NEL CASO DI UN UTILIZZO DI IMPORTO MAGARI ELEVATO MA DI BREVE
DURATA

- OGGI E’ SOSTITUITA DA UNA COMMISSIONE CHE SI CALCOLA SULLIMPORTO
MASSIMO DEL FIDO CONCESSO, INDIPENDENTEMENTE DAL FATTO CHE VENGA
UTILIZZATO O MENO.
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IL CASTELLETTO

LA BANCA ACCREDITA SUL CONTO CORRENTE
DELLIMPRESA AFFIDATA L'IMPORTO DELLE FATTURE
EMESSE NEI CONFRONTI DEI CLIENTI CON
PAGAMENTO DIFFERITO (FINO AD UN IMPORTO
MASSIMO STABILITO DALLA BANCA)
CONSENTENDONE PERTANTO LA DISPONIBILITA" IN
ANTICIPO RISPETTO ALLA SCADENZA DELLE STESSE.

LIMPRESA AFFIDATA PUO’ PERTANTO DISPORRE
DEGLI IMPORTI FATTURATI (MA NON ANCORA
INCASSATI).

COSTI: INTERESSI PASSIVI, SPESE E COMMISSIONI.
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IL CASTELLETTO
- TEACHING NOTES -

E’ UNA FORMA DI FIDO ESTREMAMENTE DIFFUSA E POGGIA SULL’ACCREDITO IN
CONTO CORRENTE DELLE RI.BA EMESSE DAL CLIENTE PRIMA CHE QUESTE
SIANO GIUNTE A SCADENZA.

E’ UN FIDO PRESTATO NELLA FORMA “SBF” (SALVO BUON FINE) NEL SENSO CHE
LA BANCA “NON ACQUISTA” IL CREDITO DERIVANTE DALL’EMISSIONE DELLA
RI.BA, MA SI LIMITA AD ANTICIPARNE L'IMPORTO A TITOLO DI PRESTITO. LA
CLAUSOLA “SBF” COMPORTA CHE, QUALORA LA RI.BA NON VENGA PAGATA
ALLA DATA STABILITA, LA BANCA RI-ADDEBITERA’ AL CLIENTE L'IMPORTO A SUO
TEMPO ACCREDITATOGLI A TITOLO DI ANTICIPO E INOLTRE GLI ADDEBITERA’ LE
COMMISSIONI DI INSOLUTO E LE SPESE.

COSTA NORMALMENTE UN PO’ MENO DELLO “SCOPERTO DI CASSA” PERCHE’ LA
BANCA PUO’ CONTARE SU DUE INTERLOCUTORI: CHI DEVE PAGARE LA RI.BA E,
IN MANCANZA, IL CLIENTE BENEFICIARIO DEL CASTELLETTO.

E’ COMPATIBILE CON LO SCOPERTO DI CONTO CORRENTE.
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LO SCONTO DI EFFETTI CAMBIARI
- TEACHING NOTES -

PRIMA DI AMMETTERE IL TITOLO ALLO “SCONTO”, LA BANCA NE GIUDICA LA
“BANCABILITA’ ”, OSSIA IL GRADO DI RISCHIO CHE DIPENDE DALLA SCADENZA
DELLO STESSO, DALLA DIMENSIONE DELL’'IMPORTO E DALLA “FIRMA”
DELL’EMITTENTE E DEGLI EVENTUALI AVALLANTI.

LO SCONTO VIENE CONCESSO CON LA CLUSOLA “SBF”, PER CUI LA BANCA
NON ASSUME ALCUN RISCHIO CIRCA L’ESITO DELL’OPERAZIONE SOTTOSTANTE
L’EMISSIONE DEL TITOLO.

UN ESEMPIO DEI DUE TIPI DI TITOLO AMMESSI ALLO SCONTO: IL “PAGHERO’” O
“VAGLIA CAMBIARIO” E LA “CAMBIALE TRATTA”.
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FINANZIAMENTI ALLIMPORT - EXPORT

EXPORT

ANTICIPO ALLESPORTATORE DI UNA PARTE (50-90%)
DEL SUO CREDITO, CONTRO CONSEGNA DEI
DOCUMENTI DI SPEDIZIONE.

IMPORT

FINANZIAMENTO DELLIMPORTO RELATIVO
ALL'OPERAZIONE DI IMPORTAZIONE.
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FINANZIAMENTI ALLIMPORT - EXPORT
- TEACHING NOTES -

NEL FINANZIAMENTO DELLINTERSCAMBIO COMMERCIALE INTERNAZIONALE,
LE BANCHE HANNO SEMPRE AVUTO UN RUOLO RILEVANTE, GRAZIE ALLE
SPECIFICHE COMPETENZE TECNICO-OPERATIVE DALLE STESSE POSSEDUTE.

IN ITALIA IN PARTICOLARE, DATA LA PREMINENZA DELLE PICCOLE IMPRESE, LA
BANCA E’ SEMPRE STATA IL PRINCIPALE FORNITORE DI SERVIZI DI
INFORMAZIONE E CONSULENZA ALL’'IMPORT- EXPORT, DI ASSISTENZA
FINANZIARIA E CREDITIZIA, NONCHE’ DI SERVIZI RELATIVI Al PAGAMENTI
INTERNAZIONALL.

RILEVANTE LA FUNZIONE DEI DOCUMENTI RAPPRESENTATIVI DELLE MERCI
SCAMBIATE: COSTITUISCONO UNA FORMA DI GARANZIA TANGIBILE, DI NORMA
ASSOCIATI ALLA “LETTERA DI CREDITO”.
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LE DETERMINANTI DEL TASSO
DI INTERESSE DEBITORE

- EURIBOR O IRS
- TASSO D’'INFLAZIONE

- RISCHIO DELL'OPERAZIONE

- FORZA CONTRATTUALE DEL RICHIEDENTE

- PRESENZA O MENO DI "GARANZIE™ ADEGUATE

- COSTI DI ESERCIZIO DELLA BANCA

- ASPETTATIVE DI UTILE DELLA BANCA
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LE DETERMINANTI DEL TASSO
DI INTERESSE DEBITORE
- TEACHING NOTES -

IL TASSO DEBITORE DEVE CONSENTIRE INNANZITUTTO DI COPRIRE IL COSTO
DELLA «MATERIA PRIMA» (= DENARO) CIOE’ LEURIBOR O LIRS

INOLTRE, DEVE ASSORBIRE LA PERDITA DI POTERE D’ACQUISTO CHE LA SOMMA
PRESTATA SUBISCE PER EFFETTO DELL’INFLAZIONE.

INOLTRE, LA BANCA DEVE REMUNERARE IL 100% DEI DEPOSITI, RICAVANDONE IL
NECESSARIO DAGLI INTERESSI ADDEBITATI SULLA QUOTA DI TALI DEPOSITI CHE
LA LEGGE CONSENTE DI DARE IN PRESTITO.

IL TASSO DEVE COPRIRE IL RISCHIO DI INSOLVENZA.

MAGGIORE E’ LA FORZA CONTRATTUALE DEL CLIENTE (CHE DIPENDE DALLA
VALUTAZIONE DELLA SUA AFFIDABILITA’ = RATING DI Basilea 2) MIGLIORI
SARANNO LE CONDIZIONI ALLE QUALI VIENE EROGATO IL CREDITO.

LE GARANZIE ATTENUANO IL RISCHIO E RIDUCONO IL TASSO RICHIESTO.
IL TASSO DEVE INFINE CONSENTIRE ALLA BANCA DI COPRIRE | SUOI COSTI E DI
REALIZZARE IL DESIDERATO UTILE DI GESTIONE.
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L’ESTRATTO CONTO

CONTIENE:

 LELENCO DELLE OPERAZIONI REGISTRATE DALLA
BANCA NEL PERIODO;

* IL CONTO “SCALARE?;
* IL DETTAGLIO DEGLI ACCREDITI E DEGLI ADDEBITI;

« COMUNICAZIONI AL CLIENTE.
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L’ESTRATTO CONTO
- TEACHING NOTES -

IL CONTO CORRENTE INDICA INNANZITUTTO LE OPERAZIONI DEL PERIODO, DI CUI
S| FORNISCE:

- LA “DATA”, CIOE’ IL GIORNO IN CUI L'OPERAZIONE E’ STATA EFFETTUATA;

- LA “VALUTA”, CIOE’ IL GIORNO A PARTIRE DAL QUALE L’'OPERAZIONE HA AVUTO
UN EFFETTO DI ACCREDITO O DI ADDEBITO SUL CONTO CORRENTE;

- IL TIPO DI MOVIMENTO: MOVIMENTI “DARE” SE GENERANO ADDEBITI, MOVIMENTI
“AVERE” SE GENERANO ACCREDITI;

- LIMPORTO DI CIASCUN MOVIMENTO;
- LA DESCRIZIONE DI CIASCUNA OPERAZIONE DI ADDEBITO O DI ACCREDITO.

IL “CONTO SCALARE”, MEDIANTE L’EVIDENZIAZIONE DELLA DURATA DI CIASCUNO
DEI SALDI MANIFESTATOSI NEL PERIODO, CONSENTE IL CALCOLO DEI “NUMERI
DEBITORI” (QUANDO IL SALDO E’ PASSIVO PER IL CLIENTE) E DEI “NUMERI
CREDITORI” (QUANDO IL SALDO E’ ATTIVO)
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L’ESTRATTO CONTO
-TEACHING NOTES -
(segue)

| NUMERI SERVONO A CALCOLARE GLI INTERESSI DEBITORI E CREDITORI (BASTA
MOLTIPLICARLI PER IL TASSO E DIVIDERE POI PER 365).

IL DETTAGLIO DEGLI ADDEBITI E DEGLI ACCREDITI (CHE LA BANCA EFFETTUA
SUL CONTO DEL CLIENTE) FORNISCE LE MODALITA’ DI CALCOLO DEGLI STESSI,
CIOE’ LA LORO SUDDIVISIONE IN:

- INTERESSI CREDITORI,
- INTERESSI DEBITORI;

- COMMISSIONE DI MASSIMO SCOPERTO (OGGI SOSTITUITA DA UNA
COMMISSIONE SULL'IMPORTO AFFIDATO, COSIDDETTA «DIF»);

- SPESE.
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PERCHE’ CONTROLLARE L’ESTRATTO CONTO

- PERCHE POSSONO ESSERE STATI COMMESSI
ERRORI NEL REGISTRARE LE OPERAZIONI DI
ADDEBITO/ACCREDITO;

- PER CONTROLLARE CHE LA BANCA ABBIA
APPLICATO LE CONDIZIONI PATTUITE;

- PER NEGOZIARE CON LA BANCA SULLA BASE DI
ELEMENTI CONCRETI.
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CONTROLLO DELL’ESTRATTO CONTO
- TEACHING NOTES -

IL CONTROLLO DELL’ESTRATTO CONTO, OLTRE AD INDIVIDUARE EVENTUALI
ERRORI DI CONTABILIZZAZIONE, CONSENTE SOPRATTUTTO Dl:

-VERIFICARE | “GIORNI DI VALUTA” APPLICATI DALLE BANCHE;

-CONFRONTARE IL TASSO DEBITORE, LE COMMISSIONI E LE SPESE APPLICATE
CON QUANTO A SUO TEMPO NEGOZIATO;

-IN ASSENZA DI PRECEDENTE NEGOZIAZIONE DI TALI CONDIZIONI E MEDIANTE
CONFRONTO CON LE CONDIZIONI PRATICATE DA ALTRI ISTITUTI (E’ SEMPRE
OPPORTUNO RIVOLGERSI ANCHE AD ALTRE BANCHE PER CHIEDERE UN
PREVENTIVO) DIVIENE POSSIBILE VALUTARE IL TRATTAMENTO IN CORSO ED
EVENTUALMENTE AVVIARE OPPORTUNE TRATTATIVE PER MIGLIORARLO.
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COME PROPORSI ALLA BANCA

LA BANCA CI CONOSCE: LA CENTRALE DEI RISCHI.

MEGLIO DISPORRE DI UN BUSINESS PLAN, CHE CI
CONSENTE Dl:

- QUANTIFICARE IN MODO GIUSTIFICABILE IL
FABBISOGNO E LA SUA DURATA;

- NEGOZIARE CORRETTE MODALITA DI RIENTRO;

- PRESENTARE NOI STESSI E PRESENTARE IL
PROGETTO DI INVESTIMENTO IN MODO PIU’
PROFESSIONALE E CONVINCENTE.

39



COME PROPORSI ALLA BANCA
- TEACHING NOTES -

L’APPROCCIO DEVE ESSERE TRASPARENTE E NON RETICENTE: LA BANCA HA
ACCESSO ALLA CENTRALE DEI RISCHI, AL BOLLETTINO PROTESTI, AGLI ARCHIVI
DEL TRIBUNALE FALLIMENTARE E A MOLTE ALTRE FONTI DI INFORMAZIONE.

IL MODO PIU’ AUTOREVOLE, CONVINCENTE E PROFESSIONALE DI PROPORSI ALLA
BANCA E DI AVANZARE RICHIESTE DI CREDITO CONSISTE NEL PRESENTARE UN
BUSINESS PLAN CHIARO, ESAURIENTE E CORREDATO DI CIFRE MOTIVATE ED
ARTICOLATE E DELL’ESPOSIZIONE DI STRATEGIE BEN DEFINITE, EVITANDO
AFFERMAZIONI GENERICHE DETTATE DA MERA BUONA VOLONTA’ O SEMPLICE
OTTIMISMO.

IL BUSINESS PLAN S| VA DIFFONDENDO SEMPRE PIU’ ANCHE IN ITALIA NEI
RAPPORTI BANCA/IMPRESA.
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COME PRESENTARSI

AL BILANCIO, ALLEGARE UNA LETTERA DI
PRESENTAZIONE CON | SEGUENTI PUNTI:

‘NOTIZIE SULL'AZIENDA: breve storia e caratteristiche

*SETTORE: a quali tipi di clienti ci si rivolge e con quale
specializzazione/diversificazione sul mercato

STRATEGIE FUTURE: previsione su mercato, prodotti/servizi
e piani per il prossimo anno

*SITUAZIONE ECONOMICA: sintesi dellandamento
aziendale dell’'ultimo esercizio + previsioni di fatturato e di
risultato operativo
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COME PRESENTARSI
- TEACHING NOTES -

IL RAPPORTO BANCA/IMPRESA PUO’ CONTENERE ELEMENTI DI CONFLITTO, MA
PER RIDURRE TALE POTENZIALE CONFLITTUALE, E’ CONSIGLIABILE CHE IL
CLIENTE ADOTTI ALCUNE MISURE PER MIGLIORARE IL RAPPORTO:

- E’ OPPORTUNO PREPARARSI: ESSERE CAPACI DI PARLARE IL LINGUAGGIO
DELL’INTERLOCUTORE NON PUO’ CHE AGEVOLARE LA COMUNICAZIONE E
INDURRE QUEST’ULTIMO AD UN ATTEGGIAMENTO DI MAGGIORE RISPETTO. LA
FORMAZIONE DELLIMPRENDITORE IN MATERIA E’ IMPORTANTE;

- ABITUARSI A NEGOZIARE CON LA BANCA “TUTTE” LE CONDIZIONI E NON SOLO
QUELLA PIU’ APPARISCENTE E NOTA: IL TASSO DI INTERESSE;

- ASCOLTARE LE PROPOSTE DI ALTRI'ISTITUTI, DA CONFRONTARE CON LE
CONDIZIONI PRATICATE DALLA PROPRIA BANCA;

- MANTENERE RAPPORTI FREQUENTI CON LA BANCA, DIRETTI AD AGGIORNARLA
COSTANTEMENTE CIRCA LA PROPRIA SITUAZIONE E A DISCUTERE, COME PRASSI
ABITUALE, LE CONDIZIONI APPLICATE.
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COME GESTIRE IL RAPPORTO

ALCUNI SUGGERIMENTI:

- CONTROLLARE REGOLARMENTE GLI ESTRATT]I
CONTO:;

- NEGOZIARE COSTANTEMENTE

- CONFRONTARE LE PROPOSTE RICEVUTE DA UNA
BANCA CON QUELLE DI ALTRI ISTITUTI.
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COME CONTROLLARE LE PRINCIPALI
CONDIZIONI

CONTROLLARE E NEGOZIARE:

- TASSO ATTIVO C/C

- TASSO PASSIVO C/C (fido ed extra fido)

- COMMISSIONE SUGLI AFFIDAMENTI

- SPESE UNITARIE PER LE OPERAZIONI IN C/C
- SPESE ISTRUTTORIA FIDO

- TASSO SCONTO DI PORTAFOGLIO EFFETTI

- TASSO ANTICIPO FATTURE/RICEVUTE SBF

- SPESE DI CHIUSURA TRIMESTRALI
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TEACHING NOTES CONCLUSIVE

PER IL PICCOLO IMPRENDITORE, LA PRIMA COSA DA FARE NON E’ ANDARE IN
BANCA A CHIEDERE UN GENERICO PRESTITO, SOTTOPONENDOSI AD UN ESAME
(RESO DIFFICILE DALLA MANCANZA DEI DATI DA FORNIRE) DA PARTE
DELLINTERLOCUTORE BANCARIO.

PRIMA DI RECARSI IN BANCA, OCCORRE PREPARARSI.

LE PRIME DOMANDE A CUI SARA’ ASSOGGETTATO SONO:

- QUAL’E’ LA SUA STORIA PASSATA ?

- QUANTO DENARO LE OCCORRE ?

- PER QUANTO TEMPO ?

- COSA INTENDE FARE CON | SOLDI CHE CHIEDE ALLA NOSTRA BANCA ?
-CHE GARANZIE HA DA PROPORRE ?

RISPOSTE ALLA SECONDA E ALLA TERZA DOMANDA DEL TIPO: “NON SAPREI,
DEVO PENSARCI, DICIAMO 100.000 EURO PER UNO-DUE ANNI ...”, NON
CONVINCONO, ANZI DESTANO PERPLESSITA’ CIRCA LE REALI CAPACITA’
DELL’'IMPRENDITORE. BISOGNA PRESENTARSI IN MODO PIU’ PROFESSIONALE:
IMPORTANZA DELLO STRUMENTO DEL BUDGET DI CASSA !!!
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TEACHING NOTES CONCLUSIVE

E’ OPPORTUNO POI RECARSI IN BANCA CONOSCENDO LE DIVERSE FORME DI
AFFIDAMENTO DISPONIBILI.

INNANZITUTTO, OCCORRE SAPER SCEGLIERE TRA MUTUQO, FINANZIAMENTO E
FIDO A BREVE E, IN QUEST’ULTIMO CASO, TRA LE DIVERSE FORME TECNICHE
DISPONIBILI.

IL MUTUO/FINANZIAMENTO E’ DA SUGGERIRE A FRONTE DI FABBISOGNI
FINANZIARI PLURIENNALI E RELATIVAMENTE COSTANTI. IL FIDO E’ PREFERIBILE
QUANDO IL FABBISOGNO FINANZIARIO NON E’ COSTANTE, ANZI APPARE
OSCILLANTE NELL’ARCO DELL’ANNO: IL FIDO FINANZIA IL CIRCOLANTE, CIOFE’
GARANTISCE QUELLA CHE SI CHIAMA “ELASTICITA’ DI CASSA”, CONSENTENDO
AL CLIENTE UN UTILIZZO DEL FIDO SECONDO LE SUE MUTEVOLI ESIGENZE.

PER QUANTO RIGUARDA LE DIVERSE FORME TECNICHE, E’ BENE ARRIVARE IN
BANCA CONOSCENDONE LE CARATTERISTICHE E | COSTI DIFFERENZIALI: NON E’
DETTO INFATTI CHE LA BANCA SAPPIA CONSIGLIARE LA FORMA TECNICA PIU’
IDONEA.

E’ MOLTO IMPORTANTE PRESENTARSI IN BANCA IN POSSESSO DELLE
CONOSCENZE NECESSARIE.
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TEACHING NOTES CONCLUSIVE

PER QUANTO RIGUARDA LE CONDIZIONI DEL FIDO RICHIESTO, NON FE’
SUFFICIENTE CHIEDERE ALLA BANCA: “CHE TASSO DI INTERESSE DOVRO’
PAGARE ?”

BISOGNA ANCHE INFORMARSI IN MERITO A TUTTE LE ALTRE CONDIZIONI CHE
REGOLANO | FIDI BANCARI: COMMISSIONI, VALUTE, SPESE PER SINGOLA
OPERAZIONE, PER CHIUSURA TRIMESTRALE CONTO, PER SPEDIZIONE
DOCUMENTI ECC.

PER FARE CIO’, PERO’, BISOGNA ANCHE CONOSCERE QUALI SIANO | MARGINI DI
NEGOZIABILITA’ PER UN PICCOLO IMPRENDITORE.
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CONCLUSIONE

MOLTO IMPORTANTE E’ POI LA CAPACITA’ DI
“CONTROLLARE” IL RAPPORTO CON LA BANCA, IN
PARTICOLARE IL RISPETTO DELLE CONDIZIONI
PATTUITE, ATTRAVERSO LA LETTURA CONSAPEVOLE
DELL’ “ESTRATTO - CONTO” TRIMESTRALE: MA CHI LO
SA FARE ?

APPAIONO INFATTI ESSERE POCHISSIMI | PICCOLI
IMPRENDITORI CHE SANNO “LEGGERE” IL LORO
ESTRATTO-CONTO. PERTANTO, NON SAPENDOLO
FARE, TENDONO A TRASCURARLO E A
SOTTOVALUTARNE L'IMPATTO ECONOMICO E
FINANZIARIO.
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CONCLUSIONE (SEGUE)

LA CAPACITA’ DI LEGGERE L’ESTRATTO CONTO
FORNISCE GLIELEMENTI NECESSARI PER
VALUTARE IL RAPPORTO CON LA BANCA E IL SUO
GRADO DI EQUITA’ E DI COSTOSITA’:
QUEST’ULTIMA A VOLTE AMMONTA AD IMPORTI
TUTT'ALTRO CHE TRASCURABILI. IMPARANDO A
LEGGERE GLI ESTRATTI-CONTO SI E’ IN GRADO DI
RINEGOZIARE LE CONDIZIONI CON LA BANCA: |
RISPARMI OTTENIBILI IN UN ANNO POSSONO
ESSERE DAVVERO CONSIDEREVOLI.
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