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Il calo del credito alle imnprese e l¢ strategie delle banche

9 economia cresce poco 0 quasi
nulla e Banca dTtalia segnala
per luglio 2024 un 3,9% di calo

dei prestiti alle imprese, anno su anno.
Gli utili bancari sonoinvece ai record sto-
rici da un paio di anni e, anche con il pre-
visto calo dei tassi di interesse, resteran-
no piu che soddisfacenti. Le banche godo-
no dell’'ampia forbice tra alti tassi diinte-
resse sugh impieghi e un basso costo del-
la raccolta retail, ciog quella da famiglie
e piccole im{)rese, remunerata quasi a ze-
ro; mentre il mercato moneta-

rio, sostanzialmente privo di

rischi (i Bot a breve termine,

tanto per intendersi)garanti-

sce almeno un 3%. Ben piti co-

stosa la raccolta presso gran-

di investitori, che diversa-

mente si indirizzerebbero al-

trove.

Dopo molti anni, per le ban-
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cosiddetto mark-down, ciog
la parte di redditivita che si
forma tra il costo medio pon-
derato della raccolta e gl im-
pieghi senza quasi rischio di
credito. Quando i tassi erano
pari a zero, il mark-down era
scomparso. Diversamente, il mark-up
Earte dal costo della raccolta e sale se la
anca investe in forme di impiego pi ri-
schiose, a partire dal credito a famiglie e
imprese.
Orail credito & fermo o in calo, come evi-
denziano le analisi di Confindustria e di
Banca d’Ttalia. Conseguenza, solo in par-
te, dell’'aumento del costo del denaro: ov-
vio che con i mutui passati dal 2% al
4-5%, gli acquisti di case e gli investimen-
ti rallentino. Ma la crescita dei tassi & ini-
ziata da 2-3 anni, mentre la tendenza de-
crescente dei prestiti & almeno decenna-
le. Eppure sono sempre aumentati i ri-
sparmi e i depositi bancari delle fami-
E ie, che formano il grosso della raccolta
ancaria.
Ci sono dunque altri motivi che spiegano
il calo del credito. Il primo: dopo i picchi
delle sofferenze, quasi triplicate dal
2007 al 2013, le pohitiche creditizie, i si-
stemi di rating e di ponderazione dei ri-
schi sono diventati molto pil restrittivi.
Scelta volontaria o imposta dalle autori-
ta di vigilanza per ratforzare il settore,
quando diverse banche, in Italia e in Eu-
ropa, stavano saltando. Questa é statala
prima mazzata sul credito. Con i tassi a
7€ro, poi, non c’era convenienza a vende-
rela merce denaro in forma di prestiti, la
cui erogazione, gestione e controllo costa
comunque in termini organizzativi e di
assorbimento di capitale. Meglio taglia-
reicosti e investire all'ingrosso su un mi-
nor numero di clienti o in titoli (possibil-
mente sicuri). Tutti a cercare commissio-
ni, da wealth management e servizi per
high net worth individuals. Erogare cre-
diti? Ancheno, grazie.
11 terzo motivo del calo, meno studiato

(anche da Banca d'Italia), ma molto deli-
cato, ¢ il cambiamento della struttura
dell'offerta. Le prime 4-5 grandi banche
italiane fanno '80% circa del

mercato. Non si chiamera oli-

gopolio, ma lo ¢ di fatto. Scom-

arse o assorbite quasi tutte

e banche medie ed ex popola-

ri, a Bergamo, Brescia, Lodi o

Verona il medio imprenditore

che ben conosceva ed era noto

alla direzione generale o
allamministratore delegato

della banca leader (che era lo-

cale), si trova oggi come inter-

locutore, se gli va bene, un di-

rettore di zona, che non lo co-

nosce approfonditamente e

che per fare carriera deve fare

la trottola. Non & la stessa co-

sa. A prescindere dal rischio

di relazioni improprie, non ¢'@ pitil soste-

onn dalla hanpea pan 11ma yara a farta anta.
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nomia e conoscenza locale. Sostegno de-
terminante per la nascita di distretti co-
mela siderurgia bresciana, di importan-
tiimprese in tanti altri settori industria-
li, che non sarebbero diventate quello
che sono se, 20-25 anni fa, non avessero
avuto la fiducia, anche con rischi signifi-
cativi, della media banca locale. Ora, chi
¢ gia diventato grande, come Brembo per
dirne una, sta sopra lamischia. Ma i me-
di e piccoli imprenditori di oggi non han-
no piu interlocutori bancari analoghi ai
loro predecessori. Sulla dimensione dei
fidi e sul costo del denaro, devono accetta-
re le condizioni delle 3-4 grandi banche
sullaloro piazza, dettate da uffici centra-
li che stanno altrove, Nessuna forzera il
rating interno, fara I'eccezione sui tassi o
dara un fido oltre norma alla pur eccel-
lente impresa locale. Il ratio Rorac (Re-
turn On Risk Adf'usted Capital, rendi-
mento sul capitale rettificato per il ri-
schio) comanda su tutto. Per massimiz-
zarlo, ¢i vogliono pill commissioni e servi-
7i, meno prestiti alle imprese. Se poi si
parla di microimprese, non ¢'& nemmeno
piuil vecchio capo filialee gestore, che co-
nosceva tutti e le cui priorita sono diven-
tate altri business e altre fasce di clienti.
E vero, U'evoluzione del sistema bancario
richiedeva nuovi modi di gestione. Cam-
biamenti nell'interesse, in primis, delle
banche e forse dei clienti che ppssono ave-
re una certa forza negoziale. E una spin-
taper le imprese italiane a diventare piut
grandi. Il non detto & che le piccole devo-
no arrangiarsi. La tipicita del sistema
italiano con tantissime pmi tendera ad
uniformarsi al resto d’'Europa, a maggior
ragione se il sistema finanziario Ue an-
dra sempre pit verso regole comuni, Me-
no facile uniformare le teste degli im-
prenditori, tra Perugia e Amsterdam, [
grandi sufficientemente meritevoli,
avranno sempre credito. Ma per altri po-
tra valere la media dei polli: ¢'& chi ne
mangia due e chi zero. (riproduzione ri-
servata)
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