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Consumi. Cgia Mestre: 15.930 euro a nucleo nel 2009
Pit1 debiti nelle famiglie
per lo shopping e i mutui

ROMA

wsx L'indebitamento medio
delle famiglie consumatrici,
originato dall’accensione di
mutui per la casa, dai prestiti
per Yacquisto di beni mobili,
dal credito al consumo e dai fi-
nanziamenti per la ristruttura-
zione di beni immobili, ha toc-
cato nel dicembre del 20009 i
15.930 euro. E quanto emerge
da un’analisi elaborata dalla
CgiadiMestre.

Rispetto al dicembre 2008,
l'indebitamento medio nazio-
nale & cresciutoin termini asso-
luti di 863 euro. A livello pro-
vinciale le «sofferenze» mag-
giori sono a carico delle fami-
glie di Roma (22.394 euro), se-
guite da quelle di Lodi (22.218
euro) e da quelle di Milano
(22.083 euro). Al quarto posto
troviamo Trento (21.644 eu-
ro),seguitada Prato (21442 eu-
ro) e Como (20.695euro), men-
treimeno indebitatisonoiresi-
dentiin tre province sarde.

«Innanzitutto - commenta
Giuseppe Bortolussi segreta-
rio dellaCgia di Mestre -le pro-
vince pill indebitate sono quel-
le che presentano ancheilivelli

di reddito pit1 elevati. E chiaro
che tra queste famiglie vi sono
molti nuclei appartenenti alle
fasce sociali pilt deboli. Tutta-
via, la forte esposizione di que-
ste realtd, soprattutto a fronte
disignificativiinvestimentiav-
venuti negli anni scorsinel set-
tore immobiliare, ci deve pre-
occupare relativamente, Altra
cosa ¢ quando analizziamo la
variazione di crescita dell'inde-
bitamento medio registrato tra
il 2002 e il 2009. Al dj sopra del
dato medio nazionale trovia-
mo molte realta del Sud».

A guidare questa classifica,
infatti, ¢’¢ la provincia di Ca-
serta, conun aumento dell'in-
debitamento del137,4%, segui- /-
tada Chicti (+132,1%), Taranto
(+131,3%) ¢ Napoli (+129,7%).
«Ci0 sta a significare - prose-
gue Bortolussi-che questoin-
cremento ¢ probabilmente le-
gato all’aggravarsi della crisi
economica che ha colpito so-
prattuttole famiglie monored-
dito con piti figli che sono con-
centratc in particolar modo
nel Mezzogiorno».

: R.E.
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INTERVISTA

Enzo Chiesa

Condirettore generale Banca Popt)lare di Milano

Pronti ad aggregare altre Sgr

«Polo del risparmio con Prima e Anima» - Per le polizze Bpm 9 in gara

Alessandro Graziani
MILANO
#«. Molti "cantieri" estivi aper-
ti alla Banca Popolare di Mila-
no. Sul fronte bancassicurativo,
Bpm attende per meta settem-
bre le offerte non binding di no-
ve gruppiassicurativiitaliani ed
esteri in gara per I'80% di Bpm
Assicurazioni. Sul risparmio ge-
stito, in Piazza Medasilavoraal-
lamessa a punto dei documenti
di fusione - da portare in Banki-
talia ai primi di ottobre contan-
do sul vialibera entro fine anno
- della fusione tra Anima Sgr
con Prima Sgr, controllata da
Mps e Clessidra. Nel frattempo,
insieme al partner Popolare di
Sondrio, a Milano si punta sul ri-
lancio di Factorit. E Bpm, da so-
la, puntaallo sviluppo dellaneo-
nata Profamily nel credito al
.consumo. Un vero e proprio
riassetto complessivo delle "fab-
briche prodotto", che tiene con-
to in prima battuta delle esigen-
zeindustriali della popolare mi-
lanese. Con un occhio anche a
Basilea 3, che mutera I'assorbi-
mento patrimoniale dei veicoli
bancassicurativi. A illustrare le
molte novita su questi versanti
del gruppo Banca Popolare di
Milano ¢il condirettore genera-
le Enzo Chiesa.
Partiamodal risparmiogesti-
to.Bankitalia datempo auspica

la separazione tra produzione

e distribuzione. Con I'acquisto
di Anima Sgr voi vi eravate
mossi in senso opposto. Poi la
svolta conlafusione con Prima
Sgr.Come mai?

Le due operazioni sono inve-
ce strettamente correlate. L'in-
dipendenza dalle banche auspi-
cataper le Sgr & duplice: sia dal-
le banche, intese come azioni-
stadicontrollo, sia dalle banche
che operano con la veste di di-

stributore unico. Inizialmente
noi avevamo il 100% di Bi-
piemme Gestioni Sgr. Con I'ac-
quisto e poi con1’Opa su Anima

Sgr, abbiamo raggiunto un pri-
mo target diindipendenza:la di-
stribuzione era per il 50% fuori
dallarete Bpm grazie ai 200 col-
locatori di Anima.

Come é nata la scelta di Pri-
ma Sgr?

Avendo dimensioni simili era
il partner ideale, sia a livello in-
dustriale sia per realizzare an-
che lindipendenza a livello di
azionariato. A regime, ne le due
banche (Bpm e Mps) né il terzo
partner Clessidra avranno quo-
tedicontrollo.

Almeno nellimmediato, pe-
r0, la fusione trale due Sgr non
cisara. Addio sinergie? |

Entrambe le reti vengono da
un periodo difusioni e di cambio
dei marchi. Logica voleva di non
"disturbare" ancora le reti con
un merger immediato. Sara crea-
taunaholding cui saranno da su-
bito trasferite funzioni comuni,
generando sinergie. Poi tra18/24
mesi € prevista la fusione. Ed en-
tro tre annila quotazione in Bor-
sa, conla facolta per Clessidra di
uscire dall’azionariato.

1l settore dell’asset manage-
ment &in pieno fermento. Arca
Sgr & datempo a caccia di part-
ner. Per voié finitoil tempo del-
le aggregazioni?

Al contrario. Quello che nasce-
ra dalla fusione tra Prima e Ani-
ma Sgr & per sua natura un polo
aggregante. Hal'appeal di essere
una societa indipendente, ad
azionariato italiano che gestisce
in Italia. Penso soprattutto, co-
me possibili partner, alle Sgr con
masse attorno ai 3-4 miliardi.

E laricerca del partner assi-
curativo ache punto é?

Abbiamo inviato a luglio I'in-
fomemorandum per il Dannieil
Vitaanove compagnie assicura-
tiveitaliane ed estere, Entro me-
ta settembre arriveranno le of-
ferte non vincolanti e, tra que-
ste, sceglieremo i30 4 soggettia
cui aprire la data-room. L'idea,
anche tenendo conto dei vincoli
di Basilea 3, & di restare col 20%
edicederel’8o%.

Quando la scelta definitiva
del partner?

Le offerte definitive dovreb-
bero arrivare nel primo trime-
stre del 2013, il closing € previ-
sto entro il primo semestre
dell’anno prossimo.

Conl’operazione Anima-Pri-
ma avete generato una plusva-
lenza lorda, che di fatto & netta
perché esente fiscalmente, di
200 milioni nel 2010. Con la
bancassurance, vi state preco-
stituendo una plusvalenza che
«ingrassera» il dividendo an-
che peril 2011?

L’alleanza assicurativa per
noi & importante sia per il prez-
zo ma anche, e forse soprattut-
to, periprodotti danni e vitache
distribuiremo alla clientela. E
su queste variabili giudichere-
mo i partner. Per quantificare il
dividendo &ancorapresto. Edo-
vremo anche tenere conto
dell'innalzamento dei ratios pa-
trimoniali. Certo che le due ope-
razioni straordinarie ci consen-
tono di affrontare senza timori
un futuro che ¢ e resta difficile
per tutte le banche.

Dall’operazione Sgr posso-
no emergere fino a 80 punti
di Core Tier 1. Cui si aggiun-
geranno poi quelli derivanti
dal deal sulle polizze. Potre-
te rimborsare in anticipo i
Tremonti-bond?

- Iratio patrimoniali sono desti-
nati a rafforzarsi nel 2011. Ma
ogni valutazione potraessere fat-
ta solo dopo che avremo certez-
zesulle nuoveregole di Basileas.

Non siete tra le banche ita-
liane coinvolte dagli stress
test europei. Ne avete fattiin-
ternamente?

Abbiamo fatto gli stress test in-
terni come da nostra policy, ag-
giungendo anche simulazioni
suiderivati. Abbiamo ottenutori-
sultati molto soddisfacenti, an-
che considerando lattivita di
Akros che ha rischi di mercato
sotto controllo. Aggiungo che
pernoiAkros ¢ erestastrategica:
fa profitti, haun assorbimento di

capitale contenuto ed & una so-
cieta che sta sul mercato con le
proprie gambe poiche il busi-
ness captive & solo del 10%.

Nel corso del 2010 siete an-
che entratinel factoring. Come
si spiega la scelta di rilevare
una quota di minoranza di
Factorit?

Factorit & un marchio che la
Bpm distribuiva gia da anni.
Quandoil Banco Popolare ha de-
cisodicederla, sié creatal’oppor-
tunita di accompagnare laPopo-
lare di Sondrio che erainteressa-
taall'acquisto. Si tratta diuna so-
cieta conprodotti digrande inte-
resseper lanostraclienteladiim-
prese. L'acquisto di una quota di
minoranza e coerente con la no-
stra strategia che ci porta, quan-
do le fabbriche prodotto non so-
no nostre, ad essere azionisti di-
rettie conunarappresentanzain
consiglio di amministrazione.

E poi c’¢ il credito al consu-
mo dove, invece, avete deciso

di costituire Profamily, una so-

cietd vostra al 100%. Scelta che
sembra in controtendenza con
tutte le altre effettuate nel para-
bancario. Come mai?

Ilcredito al consumo & unanic-
chia di mercato particolare, che
vaincontro anche a clienti in dif-
ficolta. Finora non eravamo pre-
sentineancheindirettamente, di-
stribuivamo prodotti di terzi. La
scelta era dunque tra costituire
una nostra societ o comprarne
unasul mercato. Ma comprare si-
gnificava portarsi "in casa" ri-
schipre-esistenti, nonsempre fa-
cilida evidenziare neanche in fa-
se didue diligence.

Ma perché non avete deciso
peruna partoership?

" Quello del credito al consumo
€ un settore in cui, come noto, si
possono annidare rischi reputa-
zionali. Abbiamo ritenuto pili op-

portuno partire da zero, in pro-,

prio, controllando completa-
mente i prodotti. E debuttando
cosi gia in regola con le nuove
normative che meglio tutelano
laclientela.
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Il riassetto della Bpm. Il condirettore generale Enzo Chiesa

LA BANCASSURANCE
«Invendita '80%

di Bpm Assicurazioni,
focus su prezzo e qualita
dei prodotti vita e danni»

FINANZA E RISCHI
«Abbiameo fatto stress test
interni estesi ai derivati.
Situazione sotto controllo,
comprendendo Akros»
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La partita si paga arate

Le societa corrono ai ripari contro la fuga dei tifosi dagli stadi

Matteo Prioschi
MILANO

s Allarme stadi vuoti. Le cam-
pagne per il rinnovo degli abbo-
namenti sono in pieno svolgi-
mento, ma selatendenza emersa
nelle prime settimane sara con-
fermata, i "fedelissimi" che fre-
quenteranno gli impianti nella
stagione alle porte saranno molti
meno della precedente. Delle
340mila tessere dell’anno scorso
spalmate sulle 20 squadre della
Serie A se ne potrebbero perdere
fino al 20%, conil risultato diave-
re tribune vuote e sempre piltap-
passionati seduti davanti alla tv
per seguire le partite della squa-
dradel cuore.

Negliultimi campionatigliepi- -

sodi di violenza e la concorrenza
dellatvhanno contribuito asvuo-
tare le tribune, due fattori a cui
quest’anno si aggiunge la tessera
deltifoso, vissutacomeunasche-
daturadaalcunigruppidisosteni-
tori organizzati tanto da arrivare
arinunciare all’abbonamento.
Percercare di contrastareil ca-
lo di interesse alcuni club hanno
messo a punto formule promo-
zionali e consentono di pagare

l'abbonamento a rate, un’opzio-
ne che pudrivelarsiutileinunpe-
riodo difficile come quello attua-
le.I1Milan offre Pingresso gratui-
to agli ottavi di finale della Tim
Cup e incentiva gli abbonati tra-
miteil programmadifidelizzazio-
ne "puntistella” che prevede pre-
mi per i tifosi pit assidui. La La-
zio offre a un solo euro Pabbona-
mento "Cucciolone” dedicato ai
nati dal 1996 in poi. L'Inter, sulla
scia dei successi, ha lanciato I'ab-
bonamento triennale con prezzi
bloccati e sconto del 5% per chi
pagain contanti, ma prevede pu-
reilfinanziamentoinioo20rate.

L'opzione rateale & offerta an-
che da Napoli, Genoa, Fiorenti-
na, Sampdoria (i cuirinnovi van-
no a gonfie vele con una quota
marginale di pagamenti a rate),
Catania, Lazio e Parma con tassi
diinteresse che vanno dallo zero
a oltre il 10% e periodo di ratea-
zione che varia da 4 mesi a oltre
unanno. «In questo modo - spie-
gaSalvatore Fugazzotto, diretto-
re marketing diProfamily, socie-
ta del gruppo Bpm specializzata
nel credito alle famiglie € che ha
sottoscritto un accordo con I'In-
ter - i club da un lato puntano a

fidelizzare di pit1 i tifosi, dall’al-
tro cercano diampliare il bacino,
coinvolgendoanche figlie coniu-
gi. Elaratezione favorisce laven-
dita delle formule pili costose il
cuiprezzo pud superare il miglia-
iodieuro». ;

Chi ha investito gia da qual-
che anno sui pagamenti rateali,
oggi pud contare numeri di tutto
rispetto. «Dal 2006 - afferma Pa-
olo Palmieri, responsabile com-
merciale area sud del Napoli - i
finanziamenti sono raddoppiati
e gli abbonamenti rateali sono
triplicati perché con una pratica
vengono gestite pin téssere,
spessodiuno stessonucleo fami-
liare, per risparmiare sulle spe-
se. Quest’anno la campagna di
rinnovo ¢ appena incominciata
macontiamo diincrementareul-
teriormente la quota di paga-
mentiaratey. -

- Per gli operatori del credito al
consumo, la collaborazione con
le societa sportive costituisce
un’opportunita per acquisire
nuoviclienti, valutarne Vaffidabi-
lita creditizia e quindisviluppare
ilbusiness proponendo altri pro-
dotti.«Sitrattadiun mercato agli
inizi - sottolinea Fugazzotto - in

cui le prospettive di crescita non
mancano. Si pud raggiungere
una quota del 10% degli abbona-
menti abbastanza facilmente ma
da questo punto di vista un ruolo
importantelo giocanolacomuni-
cazione e le promozioni mes-
seinattodallasocietay.

Inoltre, seppurivolu-

mi siano contenuti, il -
settore & piuttosto sicu-
ro per gli operatori del
credito al consumo. «In
effetti-dichiara Sebastia-
no Marulli, responsabi-
le diPrestitempo, divi-
sione di Deutsche
Bank che collabora
conilNapoli~gliin-
soluti sono prossi-

mi allo zero. Cid -,
significa che ma-

gari il tifoso fa
qualche sacrifi-

cio su altri fronti

ma la rata
dell’abbona-
mento la paga sempre».

E in serie B per i nuovi tifosi
dell’Atalanta che vengono "pre-
sentati" da un vecchio abbonato,
ilcostosidimezzarispettoal listi-
noufficiale.
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SOLUZIONE VINCENTE ‘
1 Napoli sperimenta CACCIA AL PUBBLICO PERDUTO
la formula gia da tempo Derby. Dal Milan premi fedelta
Marulli (Prestitempo): E I'Inter varal'abbonamento triennale

«@Gliinsoluti che riceviamo
sono prossimi allo zero»

Stime. In serie A si profila un calo del 20%
rispetto alle 340mila tessere del 2009
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