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Introduzione



Il microcredito, e più in generale la
        microfinanza, si sono ormai affermati nel mondo come strumenti efficaci di inclusione
        finanziaria e di lotta alla povertà [Armendariz e Morduch 2010]. Dalla fine degli anni
        Novanta, nei contesti più avanzati, si è iniziato a guardare al microcredito come a un
        innovativo strumento di intervento in un quadro di politiche di welfare
            mix; in seguito alla crisi finanziaria del 2008, si è pensato che il
        microcredito potesse essere una risposta ai bisogni finanziari delle fasce sempre più ampie
        di popolazione povera o versante in condizioni di vulnerabilità, nonché della piccola
        imprenditoria fortemente colpita dalla congiuntura recessiva [Andreoni 2012a]. Sebbene con
        un certo ritardo, anche in Italia sono stati avviati diversi progetti e sperimentazioni di
        microcredito grazie all’operato di attori pubblici, bancari e del terzo settore, spesso
        mediante lo sviluppo di modelli di cooperazione interistituzionale. 
Ciò nonostante, dopo quasi un decennio, a
        differenza di quanto si riscontra in realtà europee comparabili [EMN 2010; Jayo et
            al. 2010; Lämmermann 2011], il microcredito in Italia sembra ancora
        intrappolato in una fase di avviamento e sperimentazione, incapace di individuare le
        migliori pratiche, di raccogliere la sfida dell’inclusione finanziaria e della lotta
        all’usura nelle aree meridionali, di superare soglie minime di operatività, di conseguire
        performance sociali significative e, infine, di raggiungere una configurazione di sistema
        che sia sostenibile e allo stesso tempo in grado di offrire risposte efficaci ai nuovi
        bisogni finanziari. 
Come testimonia l’elevato tasso di
        mortalità dei progetti di microcredito, molto spesso le iniziative italiane sono nate in
        modo «amatoriale», senza cioè un’adeguata analisi del mercato e
        un’analisi costi-efficacia. In questo modo i promotori dei progetti si sono preclusi la
        possibilità di identificare correttamente il target e la tipologia della domanda e di
        testare la congruità della proposta finanziaria – prodotti finanziari, servizi complementari
        non finanziari, tecnologia del microcredito – rispetto alle caratteristiche socio-economiche
        del territorio di riferimento. La mancanza di tali analisi è da considerare una delle
        principali cause sottostanti i risultati opachi che il microcredito sta conseguendo in
        Italia, dove l’offerta non risponde pienamente, nella modalità e nella tipologia, alle
        esigenze e ai fabbisogni emergenti, è distribuita sul territorio inversamente rispetto alla
        domanda – i.e. paradosso del bisogno/offerta – e sperimenta tassi di restituzione dei
        prestiti molto più bassi delle aspettative. 
Sebbene gli studiosi abbiano mostrato un
        crescente interesse per il microcredito, i contributi pubblicati sino ad oggi in Italia
        hanno sviluppato principalmente tre filoni di indagine. Il primo si è concentrato
        sull’inquadramento dello strumento nel panorama delle strategie di sviluppo, segnalandone
        l’innovatività, la malleabilità nonostante i difficili trade-off e la
        capacità di rispondere a molteplici sfide: dalla povertà
            all’empowerment femminile, dalla lotta all’usura alla promozione
        della piccola imprenditoria e di varie forme di autoimpiego [Becchetti 2008]. Un secondo
        filone ha proposto una lettura in chiave storico-analitica e teorico-relazionale delle
        metodologie del microcredito, sottolineando le radici della microfinanza moderna nelle
        pratiche antiche di credito relazionale e la sua capacità potenziale di tessitura delle
        relazioni e di costruzione del capitale sociale [Andreoni e Pelligra 2009]. Un terzo filone,
        infine, ha fornito una mappatura delle esperienze finora accumulate in una prospettiva
        longitudinale, registrando cioè i modelli di intervento emergenti e i risultati raggiunti
        negli anni [Andruccioli e Messina 2007]. In quest’ultimo caso, tenuto conto della difficoltà
        di reperire dati attendibili e dettagliati, i rapporti di ricerca si sono principalmente
        limitati a fornire statistiche descrittive dei risultati più che a investigare i processi e
        le caratteristiche territorialmente differenziate della domanda. 
I lavori di ricerca teorica ed empirica
        che hanno dato origine al presente volume nascono con l’obiettivo di indagare i limiti
        registrati sul campo dagli operatori del settore e, al contempo, di
        offrire un contributo alla ricerca sull’esclusione finanziaria, sui bisogni finanziari
        emergenti e sulle risposte del microcredito in Italia. 
A differenza di altre pubblicazioni sul
        tema, il volume propone una sintesi innovativa che coniuga una solida conoscenza analitica
        ed esperienziale del settore del microcredito nei diversi contesti socio-economici con
        un’analisi empirica condotta nell’anno 2010 sui nuovi bisogni finanziari e sulle risposte
        del microcredito in Italia. Più specificamente, sul lato della domanda sono stati studiati i
        nuovi bisogni finanziari delle persone, delle famiglie e delle piccole imprese escluse dal
        settore bancario tradizionale; sul lato dell’offerta, sono state analizzate le risposte
        formulate dagli operatori del microcredito per comprendere se esse sono adeguate rispetto ai
        nuovi bisogni finanziari. Il volume inquadra le differenti cause di esclusione finanziaria
        che agiscono nelle diverse aree regionali del Paese e analizza i limiti strutturali dei
        modelli di intervento adottati ad oggi. Attraverso la presentazione di diversi casi di
        studio, in particolare quello dell’Associazione micro.Bo ONLUS, di cui alcuni degli autori
        hanno conoscenza diretta, nonché dei modelli adottati da operatori bancari e non bancari, il
        volume entra all’interno delle criticità dei processi, delle tecnologie del microcredito,
        dei limiti delle formule ad oggi maggiormente diffuse. 
Il volume si propone di testare per il
        contesto italiano un’ipotesi di mismatch tra domanda e offerta generato
        da una incapacità delle diverse offerte di microcredito di interfacciarsi in modo congruente
        con la domanda o, meglio, con le domande di microcredito espresse sul territorio nazionale.
        La risposta a tale problema si articola in sei capitoli, distinti in tre parti. 
La prima parte analizza i fenomeni
        dell’esclusione finanziaria e del sovraindebitamento in Italia, in particolare negli anni a
        cavallo della crisi finanziaria, nonché le risposte ad oggi offerte dal mondo bancario e non
        bancario. Nello specifico, nel primo capitolo viene approfondito il fenomeno dell’esclusione
        finanziaria quale condizione fortemente penalizzante per le persone: l’inabilità di
        individui, famiglie o gruppi ad accedere a servizi finanziari di base in una forma
        appropriata alimenta, attraverso un meccanismo circolare e cumulativo, una più generale
        condizione di esclusione sociale e di cittadinanza economica dimezzata. Su tale base, il
        capitolo introduce le varie definizioni proposte di microcredito
        quale strumento di inclusione finanziaria e analizza le risposte che il settore del
        microcredito offre ad oggi in Europa e in Italia, sulla base dei target di clienti
        identificati. 
Il secondo capitolo offre un’analisi
        dettagliata dei modelli di microcredito promossi in Italia dal mondo non bancario. L’analisi
        condotta si è posta l’obiettivo di comprendere in che misura tali modelli rispondano in
        maniera efficace ed efficiente al problema dell’esclusione finanziaria. Per ciascun modello
        di microcredito vengono analizzati il target di riferimento e la tecnologia del credito
        adottata, nonché i principali limiti riscontrati, quali la sostenibilità economica, la
        qualità operativa, l’intercettazione della domanda, l’inquadramento giuridico. I modelli
        sono stati selezionati secondo una concezione ampia di microcredito, tale da includere un
        insieme di strumenti e di istituzioni diverse: dalle associazioni e fondazioni alle agenzie
        pubbliche e ai consorzi o cooperative di garanzia (Confidi). L’obiettivo di tale analisi è
        giungere alla comprensione di come i diversi modelli di risposta presentino limiti e
        opportunità a seconda dei diversi contesti di applicazione e a seconda dei vari attori
        coinvolti. Il terzo capitolo si concentra in modo specifico sulle risposte offerte dal mondo
        bancario attivo nel segmento del microcredito in Italia. L’analisi proposta presenta alcuni
        risultati inediti di un’indagine empirica svolta sul territorio nazionale nel 2010. La
        capacità di risposta delle banche, in termini sia di efficienza operativa sia di efficacia
        dell’intervento, dipende dalla specifica «tecnologia del microcredito» adottata, intesa come
        insieme di metodologie, criteri e strumenti di valutazione del rischio e di monitoraggio
        attivo dei microclienti. In particolare, il capitolo apre la «scatola nera» del microcredito
        bancario mostrando il reale coinvolgimento delle banche, la loro capacità di innovazione di
        processo, di prodotto e di tecnologia del credito, nonché i risultati quantitativi ad oggi
        raggiunti. Alla luce dei recenti sforzi condotti da CRIF e ABI, una particolare attenzione è
        dedicata allo studio delle potenzialità e dei limiti del credit scoring
        per il segmento microcredito. 
I capitoli secondo e terzo analizzano
        l’offerta di microcredito in Italia adottando il punto di vista di due differenti tipologie
        di operatori – gli istituti di credito e le istituzioni di microcredito non bancarie – che
        agiscono a volte congiuntamente, in partnership, a volte in modo
        contiguo nei medesimi ambiti territoriali e sulle stesse persone, partendo però da culture e
        linguaggi molto diversi tra loro. Le banche sviluppano partnership operative e strategiche
        con gli «operatori di prossimità» – operatori del terzo settore, enti locali, enti religiosi
        – per riuscire a intercettare i bisogni di microcredito e i «microclienti»; le istituzioni
        di microcredito – tra le quali operatori del terzo settore, enti locali, enti religiosi –
        cercano e sviluppano partnership con le banche per poter erogare il servizio di microcredito
        ai propri «beneficiari». È per questa ragione che nei due capitoli sono stati approfonditi
        gli aspetti critici specifici degli istituti bancari e delle istituzioni non bancarie – di
        tipo procedurale nel primo caso e di tipo strutturale nel secondo – enfatizzando le
        differenze di linguaggio, ma considerandoli congiuntamente come le due facce della stessa
        medaglia. 
La seconda parte del volume propone i
        risultati dell’indagine empirica, condotta nel 2010 nelle tre città campione di Bologna,
        Roma e Reggio Calabria, sulla domanda di microcredito espressa dalle famiglie e dalle
        microimprese. In particolare, l’indagine aveva l’obiettivo di intervistare famiglie e
        microimprenditori esclusi dal sistema bancario, chiedendo una loro valutazione ragionata su
        alcuni prodotti (reali e virtuali) che offrono all’interlocutore la possibilità di trovare
        una soluzione alla condizione di esclusione dal credito o di eccessivo indebitamento. A
        partire dai risultati delle interviste è stata effettuata una segmentazione del campione e
        sono stati individuati dei gruppi di persone con profili omogenei di comportamento,
        struttura socio-economica e tipo di relazione con il sistema bancario. L’analisi dei dati
        proposta costituisce una fonte inedita di informazioni sulle necessità e i bisogni delle
        persone escluse e risulta di particolare interesse per le istituzioni di microcredito, per
        le banche e gli enti pubblici operanti nel settore. 
Nel capitolo quinto, sulla base dei
        risultati e delle analisi condotte nelle sezioni precedenti, si evidenziano gli ampi margini
        di miglioramento dell’attuale offerta di microcredito, identificando in particolare nei
        servizi di accompagnamento e monitoraggio i fattori strategici per ridurre la rischiosità
        delle operazioni finanziarie e per aumentare la sostenibilità dei prodotti stessi. Inoltre,
        il capitolo propone tre modelli operativi, le cosiddette contextualised best
            practices, che costituiscono un importante benchmark
        per i progetti esistenti, nonché un punto di riferimento nella realizzazione degli studi di
        fattibilità necessari all’implementazione di nuovi programmi di microcredito nelle diverse
        aree regionali. 
La terza parte del volume fornisce un
        contributo alla delineazione e all’implementazione di politiche del microcredito
            evidence based capaci di dare risposte ai bisogni emergenti nelle
        diverse regioni italiane e appropriate ai diversi contesti di intervento. Nello specifico,
        il sesto capitolo sviluppa il tema delle politiche del microcredito in Italia, individuando
        le azioni necessarie a migliorare l’offerta di prodotti/servizi e le strategie da mettere in
        atto per superare i limiti strutturali riscontrati nel settore. Dal punto di vista delle
        strategie, si analizza il ruolo dell’ente pubblico nel superamento dei problemi operativi
        che si riscontrano nell’offerta di microcredito, nonché nel sostenere progetti e iniziative
        che con efficacia possano favorire un’inclusione finanziaria equa e sostenibile. Si
        evidenzia come le politiche pubbliche per il microcredito debbano rispondere a un principio
        di sussidiarietà e di congruenza con gli obiettivi, a fronte di una maggiore efficienza
        nell’utilizzo delle risorse. Infine, per ciascun soggetto coinvolto nel settore, si
        suggeriscono delle linee strategiche di intervento volte al superamento dei limiti del
        microcredito in Italia. 
In sintesi, integrando informazioni
        qualitative e quantitative sullo stato attuale della domanda e dell’offerta e svolgendo una
        dettagliata indagine sui bisogni finanziari ad oggi non soddisfatti, il volume individua
        limiti e potenzialità del settore e suggerisce traiettorie di sviluppo per il microcredito
        in Italia che siano in grado di coniugare sostenibilità sistemica ed efficacia
        dell’intervento.

Parte I. Il microcredito: ambiti di intervento e modalità di offerta




Capitolo primo 

Bisogni finanziari e microcredito in Italia

In questo capitolo viene approfondito il fenomeno
                dell’esclusione finanziaria quale condizione fortemente penalizzante per le persone:
                l’inabilità di individui, famiglie o gruppi ad accedere a servizi finanziari di base
                in una forma appropriata alimenta, attraverso un meccanismo circolare e cumulativo,
                una più generale condizione di esclusione sociale e di cittadinanza economica
                dimezzata. Su tale base, il capitolo introduce le varie definizioni proposte di
                microcredito quale strumento di inclusione finanziaria e analizza le risposte che il
                settore del microcredito offre ad oggi in Europa e in Italia, sulla base dei target
                di clienti identificati.





1. Esclusione
            finanziaria, esclusione sociale e sovraindebitamento 



L’esclusione
                finanziaria, definita come «una condizione di
            inabilità degli individui, famiglie o gruppi ad accedere a servizi finanziari di base in
            una forma appropriata, tale da consentire lo svolgimento di una normale vita sociale
            nella società di appartenenza» [Commissione Europea 2008, 4], costituisce, nelle società
            odierne, una condizione fortemente penalizzante[1]. Il microcredito nasce proprio come risposta al fenomeno dell’esclusione
            finanziaria e alle varie forme di sovraindebitamento e di usura che condizionano in
            maniera negativa lo sviluppo di interi sistemi socio-economici e impediscono percorsi di
            affrancamento dalla povertà di molte persone. La mancata possibilità di accedere ai
            servizi finanziari (come il credito, assicurazioni, conti correnti, forme di risparmio e
            così via) è, infatti, una condizione che non permette una vera democrazia economica e
            costituisce un freno a percorsi di sviluppo e di emancipazione economica e sociale. 
L’esclusione finanziaria è un
            problema complesso e dinamico, poiché è determinato da una molteplicità di cause e, a
            seconda dei contesti, presenta caratteristiche differenti e diversi livelli di intensità[2]. È difficile perciò inquadrare la questione rispetto
            a un perimetro preciso e costante nei diversi contesti socio-economici. In taluni
            contesti, per esempio, l’esclusione è determinata maggiormente dalla carenza di
            sportelli bancari e dalla ridotta offerta generale di credito, mentre in altri da un
            eccessivo indebitamento o da una generalizzata condizione di svantaggio economico e
            sociale delle persone. Ciò che caratterizza, in linea generale, l’esclusione finanziaria
            è la stretta relazione di interdipendenza «causa-effetto» con i fenomeni di esclusione
            sociale e di sovraindebitamento. 
Con esclusione
                sociale si intende «la marginalizzazione dal lavoro, dal reddito, dalle
            reti sociali (come la famiglia, il vicinato, la comunità), dai processi decisionali e da
            un’adeguata qualità della vita» [CDFA, EMN, MFC 2007a]. Se è vero che disoccupazione,
            povertà e debolezza delle reti primarie sono tra le maggiori cause di esclusione
            sociale, sono anche i fattori principali che concorrono a determinare l’esclusione
            finanziaria. Allo stesso tempo, le persone che non possono accedere al credito o ad
            altri servizi finanziari riscontrano maggiori difficoltà a integrarsi economicamente
            attraverso il lavoro, dipendente o autonomo, oppure a salvaguardarsi dalle difficoltà e
            dalle avversità della vita risparmiando denaro o assicurandosi contro gli imprevisti. In
            altre parole, tali soggetti si trovano in una situazione di maggiore vulnerabilità
            sociale in quanto continuamente sottoposti a una forte precarietà esistenziale [Negri e
            Saraceno 2003]. Tale situazione aggrava perciò la condizione di marginalità sociale di
            partenza e costringe il soggetto all’interno di quelle che sono
            state definite «trappole della povertà» [Andreoni e Pelligra 2009]. 
Risulta quindi evidente che
            l’esclusione finanziaria e l’esclusione sociale sono due fenomeni che si alimentano
            reciprocamente [CDFA, EMN, MFC 2007a]. Sebbene tale relazione non implichi una causalità
            diretta e automatica (essere escluso finanziariamente non significa necessariamente
            essere povero o escluso socialmente e, viceversa, essere povero o disoccupato non
            significa necessariamente essere escluso finanziariamente), è evidente l’esistenza di
            una correlazione tra le due condizioni, soprattutto se determinate da disoccupazione e
            povertà, e che tale correlazione genera un circolo vizioso per cui i due fenomeni si
            rafforzano a vicenda, generando nel complesso una maggiore esclusione, sia sociale che
            finanziaria [Myrdal 1958]. 
L’esclusione finanziaria è fortemente
            correlata anche al fenomeno del sovraindebitamento. Sebbene questa
            relazione parta da un concetto apparentemente controintuitivo, è stato dimostrato che i
            Paesi industrializzati in cui è maggiore l’esclusione finanziaria sono anche quelli nei
            quali è maggiore il sovraindebitamento [Carparelli 2009]. La relazione tra i due
            fenomeni è la stessa che lega usura ed esclusione finanziaria, sebbene l’usura sia un
            fenomeno molto più grave e penalizzante del semplice sovraindebitamento: uno scarso
            accesso ai canali finanziari tradizionali induce le persone ad accettare un’offerta di
            credito di secondo livello, di qualità scarsa, con alti tassi di interesse e proposto a
            condizioni spesso poco trasparenti. Tali crediti producono situazioni di
            sovraindebitamento, in particolare tra le persone a basso reddito, peggiorando così
            condizioni economiche già precarie e difficili, provocando una perdita di autonomia e
            nei casi più gravi – quando cioè l’unico modo per riuscire a pagare i debiti è contrarre
            ulteriori debiti – inducendo al ricorso all’usura. Per comprendere la relazione stretta
            esistente tra esclusione finanziaria e sovraindebitamento, è emblematico quanto accaduto
            negli Stati Uniti fra il 2004 e il 2007, con il fenomeno dei mutui
                sub-prime. In quel caso c’è stata «assenza (o sottostima) della
            valutazione del costo sociale (ma anche economico) di un’inclusione leggera» [ABI 2009,
            33]. Quest’ultima ha prodotto un diffuso sovraindebitamento che, a sua volta, è stato
            causa di un’ulteriore esclusione finanziaria, avendo compromesso il credit
                score dei debitori andati in default o, in altri
            termini, avendo danneggiato gravemente l’indice di meritorietà creditizia di molte
            persone a basso reddito [Stiglitz 2010]. 
Come l’esclusione finanziaria, anche
            il sovraindebitamento è un fenomeno complesso e se ne possono individuare due forme
            principali [ABI 2009, 50]. 
	
                    Sovraindebitamento attivo: è determinato da comportamenti e
                    scelte individuali, quali per esempio un’eccessiva tendenza al consumo e una
                    sovrastima della propria capacità di spesa e di rimborso. Deriva in particolar
                    modo da una scarsa educazione finanziaria, da un’impropria gestione delle
                    proprie risorse economiche e da un’inadeguata pianificazione del budget
                    familiare. È altresì vero che a volte la scelta autonoma di indebitarsi non è
                    semplicemente una scelta irresponsabile, determinata da una valutazione
                    superficiale della propria reale possibilità di rimborso e generata da un vacuo
                    desiderio di consumo: in certi casi è determinata nel caso delle famiglie dalla
                    necessità di far fronte a spese non procrastinabili – come spese mediche, per
                    l’istruzione o necessarie per svolgere la propria attività lavorativa – o nel
                    caso delle imprese da problemi di liquidità dovuti a clienti insolventi o in
                    ritardo con i pagamenti. In questi casi il soggetto decide consapevolmente di
                    correre il rischio di indebitarsi confidando in tempi migliori, non potendo
                    rinviare la spesa e non avendo risparmi sufficienti per evitare il ricorso
                    all’indebitamento. 
	
                    Sovraindebitamento passivo: è determinato da fattori
                    esterni su cui il singolo ha generalmente poco controllo e che rendono non più
                    sostenibili i debiti contratti in precedenza. In particolare, è determinato da
                    eventi negativi come la perdita del posto di lavoro, malattie o infortuni che
                    riducono il reddito a disposizione della famiglia. Oppure è determinato da
                    fattori congiunturali e di contesto, come per esempio il rialzo dei tassi di
                    interesse che produce un aumento delle rate dei mutui stipulati a tasso
                    variabile o l’aumento dei prezzi o della pressione fiscale che riducono il
                    reddito a disposizione. Tale tipo di sovraindebitamento si osserva oggi in
                    misura crescente a causa delle conseguenze della crisi economica iniziata nel
                    2008.
                



2. Il
            contesto nazionale: le famiglie e le imprese di fronte alla crisi 



A seguito della crisi finanziaria
            internazionale del triennio 2008-10 l’economia italiana è entrata formalmente in una
            grave fase recessiva. Tale crisi, originatasi dai mercati finanziari internazionali, si
            è rapidamente estesa all’economia reale, producendo forti ripercussioni economiche e
            sociali [Stiglitz 2010]. Dopo un biennio di modesta crescita (negli anni 2006 e 2007 il
            PIL nazionale è cresciuto rispettivamente dell’1,9% e dell’1,7%), nel biennio 2008-09
            l’economia italiana ha conosciuto una forte battuta d’arresto entrando addirittura in
            recessione e registrando una variazione del PIL del –1,2% nel 2008 e del –5,5% nel 2009.
            Sebbene nel 2010 si sia registrato un incremento del PIL (+1,8%), la recessione è
            confermata dal trend negativo per gli anni 2011 e 2012. 
L’insieme dei dati disponibili
            mostra gli effetti della crisi sulle famiglie e sulle imprese italiane. In particolare,
            la crisi ha avuto un effetto diretto sul tasso di disoccupazione nazionale, il quale è
            passato dal 6,1% del 2007 all’8,4% del 2010. A subire particolarmente gli effetti della
            crisi sono stati, però, i giovani (tra i 15 e i 24 anni) il cui
            tasso di disoccupazione è passato dal 20,3% del 2007 al 27,8% del 2010 (fig. 1.1). 
[image: FIG. 1.1. Andamento del tasso di disoccupazione in Italia dal 2006 al 2010.]
FIG. 1.1. Andamento del tasso
                    di disoccupazione in Italia dal 2006 al 2010. 
Fonte: Rielaborazione dati da ISTAT, Rapporto
                        Annuale, vari anni.


Inoltre, il Paese ha subito un
            progressivo impoverimento che si può evincere sia dall’incremento della povertà
            assoluta, sia dal decremento della propensione al risparmio delle famiglie (fig. 1.2).
            Il tasso di povertà assoluta sul totale delle famiglie è passato dal 4,1% del 2007 al
            4,6% del 2010, a fronte di una percentuale costante della povertà relativa (circa 11%
            nel 2007 e nel 2010), mostrando così un progressivo scivolamento delle famiglie italiane
            verso una situazione complessiva di maggiore indigenza [ISTAT 2008; 2011].
            L’impoverimento riguarda perciò anche le famiglie del ceto medio, la cui solidità
            patrimoniale è minacciata dalla contrazione dei valori immobiliari, dalla svalutazione
            del capitale mobiliare investito e dalla perdita del lavoro. Una conferma della
            difficile situazione per le famiglie si può ottenere osservando l’evoluzione della
            propensione al risparmio[3], la quale è costantemente diminuita, passando dal 15,9% dell’ultimo
            trimestre del 2006 al 12,8% dell’ultimo trimestre del 2010, per effetto della
            significativa riduzione dei redditi complessivi e della
            diminuzione del potere d’acquisto. 
[image: FIG. 1.2. Propensione al risparmio delle famiglie dal 2006 al 2010.]
FIG. 1.2. Propensione al
                    risparmio delle famiglie dal 2006 al 2010. 
Fonte: Rielaborazione dati da ISTAT, Rapporto
                        Annuale, vari anni.


Inoltre, a seguito dell’aumento
            della disoccupazione e della cassa integrazione (che nel 2009 ha riguardato il 12% delle
            ore lavorate), i redditi delle famiglie si sono ridotti (il reddito disponibile è sceso
            dello 0,9% nel 2008 e del 2,5% nel 2009 [CIES 2010]), e ciò ha comportato, da una parte,
            una maggiore difficoltà ad accedere al credito e, dall’altra, ha esposto le famiglie che
            si erano indebitate già prima della crisi a un maggiore rischio di sovraindebitamento
            passivo. 
Nonostante le famiglie italiane
            risultino meno indebitate rispetto alle famiglie nei principali Paesi europei (come
            Francia e Germania) in particolare per il comparto dei mutui [Banca d’Italia 2012],
            l’indebitamento da più di un decennio è cresciuto costantemente, come si può notare
            nella figura 1.3. Tuttavia, se prima della crisi gran parte dell’incremento
            dell’indebitamento era riconducibile all’indebitamento attivo delle persone a causa dei
            tassi di interesse particolarmente favorevoli sui mutui e dell’incremento dell’utilizzo
            del credito al consumo, dopo lo scoppio della crisi è possibile
            ricondurre parte di questo incremento all’indebitamento passivo, cioè alla flessione del
            reddito disponibile delle famiglie e, quindi, a un maggior peso dei debiti
            precedentemente contratti. 
[image: FIG. 1.3. Incidenza del debito finanziario sul reddito disponibile delle famiglie consumatrici dal 2006 al 2010.]
FIG. 1.3. Incidenza del
                    debito finanziario sul reddito disponibile delle famiglie consumatrici dal 2006
                    al 2010. 
Fonte: ABI e Ministero
                    del Lavoro e delle Politiche Sociali [2011a, 10].


Secondo l’indagine di Banca d’Italia
            sui bilanci delle famiglie italiane [Banca d’Italia 2010b; 2012] nel 2010 risultava
            indebitato il 27,7% delle famiglie (rispetto al 27,8% del 2008 e al 24% del 2000) per un
            ammontare medio di 43.792 euro (rispetto a 41.266 euro del 2008). Ciò denota un aumento
            dell’indebitamento non tanto in termini di numero di famiglie coinvolte, quanto in
            termini di peso del debito sulle famiglie già indebitate. Nonostante ciò, tra le
            famiglie indebitate quelle vulnerabili (con una spesa annuale per il pagamento del
            debito superiore al 30% del reddito disponibile) nel 2010 risultavano essere l’11,1%
            (che corrisponde al 2,4% sul totale delle famiglie), una percentuale ancora stabile
            rispetto al 2008. 
La crisi, inoltre, ha prodotto i
            suoi effetti in maniera massiccia anche sul sistema finanziario nazionale determinando
            inizialmente una drastica riduzione del credito erogato e in
            seguito, per effetto cumulativo e circolare della crisi, un
            incremento considerevole delle sofferenze bancarie. Secondo i dati di Banca d’Italia, la
            variazione percentuale dei prestiti erogati è progressivamente diminuita a partire dal
            2008 (fig. 1.4), passando dall’11% del primo trimestre del 2008 al 2,8% dell’ultimo
            trimestre del 2010. 
[image: FIG. 1.4. Variazione percentuale dei prestiti erogati dalle banche italiane dal 2006 al 2010.]
FIG. 1.4. Variazione
                    percentuale dei prestiti erogati dalle banche italiane dal 2006 al 2010.
                    
Fonte: Rielaborazione dati da
                    Banca d’Italia, Relazione annuale, vari
                anni.


Anche dall’analisi dei tassi di
            variazione nell’erogazione dei mutui, del credito alle imprese e del credito al consumo
            appare evidente un trend decrescente molto pronunciato (fig. 1.5). Il mercato dei
            prestiti personali aveva conosciuto negli anni precedenti l’inizio della crisi un forte
            incremento in termini di prestiti erogati e in termini di numero di intermediari
            specializzati (le cosiddette «finanziarie»), che nel tempo hanno sostituito le banche
            nell’offerta di credito di piccola entità alle persone fisiche. Il trend si è invertito
            in maniera più marcata con lo scoppio della crisi, e nel 2010 le erogazioni di credito
            al consumo sono cresciute solamente dello 0,1%. Contestualmente anche il trend dei mutui
            per l’acquisto di abitazioni ha conosciuto un calo progressivo,
            anche se, a differenza del credito al consumo, nel 2010 si è registrata una crescita del
            3,4%, favorita dal decremento dei prezzi degli immobili e dal basso livello dei tassi di
            interesse [ABI e Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali 2011a]. 
[image: FIG. 1.5. Tassi di variazione tendenziale erogazione mutui a famiglie consumatrici, credito al consumo e credito alle imprese dal 2006 al 2010.]
FIG. 1.5. Tassi di variazione
                    tendenziale erogazione mutui a famiglie consumatrici, credito al consumo e
                    credito alle imprese dal 2006 al 2010. 
Nota: Il dato del 2006 relativo al credito alle imprese è stato
                    stimato dagli autori su dati Banca d’Italia. 
Fonte: Rielaborazione dati da Banca d’Italia,
                        Relazione annuale, vari anni.


Infine, un ulteriore effetto della
            crisi è stato l’incremento delle sofferenze sui prestiti. Le sofferenze sui crediti
            erogati dalle banche, infatti, negli anni tra il 2008 e il 2010 sono quasi raddoppiate,
            passando da 44 miliardi di euro nel settembre 2008 a 72 miliardi di euro nel settembre
            2010 [Banca d’Italia 2008a; 2010c]. La crisi finanziaria iniziale si è scaricata quindi
            sul versante reale dell’economia, colpendo imprese e famiglie e producendo una crescita
            della disoccupazione e delle insolvenze bancarie. Il sistema bancario ha reagito con
            atteggiamenti prudenziali, riducendo ulteriormente la disponibilità di credito verso le
            imprese e sottoponendole così a uno stress finanziario aggiuntivo, che si è andato a
            ripercuotere ancora su sofferenze bancarie e occupazione, e che ha così creato un
            circolo vizioso dai gravi effetti cumulativi recessivi. 

3.
            Microcredito e microfinanza: una definizione controversa 



Il microcredito e la microfinanza
            sono strumenti di inclusione finanziaria diffusi oggi in tutto il mondo. Eppure, proprio
            a seguito della loro capillare diffusione, sia nelle economie in via di sviluppo e in
            transizione sia nelle economie industrializzate, la definizione del fenomeno rimane ad
            oggi una questione alquanto controversa. Le definizioni adottate nella letteratura e tra
            gli operatori del settore, infatti, sono diverse e a volte apparentemente in
            contraddizione tra loro, poiché tendono a declinare il fenomeno ponendo una maggiore o
            una minore enfasi sui principali aspetti definitori: il contesto operativo, il target di
            riferimento, la finalità dell’intervento, i prodotti/servizi, il processo/modalità di
            offerta. 
Organizzazioni internazionali quali
            la Banca Mondiale o le Nazioni Unite, in collaborazione con varie organizzazioni non
            governative, sono state tra le principali promotrici di programmi di microcredito e
            microfinanza nei Paesi in via di sviluppo o in economie in transizione. Sulla base di
            tali esperienze, la Banca Mondiale tramite la sua agenzia
            preposta, il CGAP (Consultative Group to Assist the Poor), ha adottato la seguente
            definizione: «la microfinanza consiste nell’offerta di servizi finanziari di base a
            persone povere che tradizionalmente non hanno accesso a servizi bancari e complementari»[4]. In tale definizione, il microcredito è inteso come uno dei possibili
            servizi finanziari di base tra i tanti. A esso si aggiungono, ad esempio, il
            microrisparmio, varie forme di microassicurazione, servizi di pagamento e trasferimento
            di denaro. Tale aspetto è messo maggiormente in evidenza nella definizione adottata
            dalle Nazioni Unite: «con microfinanza ci si riferisce a prestiti, prodotti di
            risparmio, assicurazioni, servizi di trasferimento di denaro, prestiti di microcredito e
            altri servizi finanziari indirizzati a una clientela a basso reddito»[5]. Il Microcredit Summit Campaign, organizzazione preposta alla mappatura del
            fenomeno globale, nella sua definizione pone invece maggiormente l’accento su una
            particolare forma di microcredito, ossia quello di tipo produttivo. In essa si legge:
            «il microcredito è l’estensione di piccoli prestiti e altri servizi finanziari (come per
            esempio prodotti di risparmio) alle persone più povere. Questo permette loro di
            realizzare progetti imprenditoriali in grado di generare un reddito supplementare tale
            da aiutarli a provvedere meglio a se stessi e alle proprie famiglie»[6]. 
Appare perciò evidente che,
            nonostante le definizioni non siano sempre concordanti, nei contesti in via di sviluppo
            il principale ruolo del microcredito e della microfinanza è quello di colmare il gap tra
            domanda e offerta di servizi finanziari di base, in particolare di microcredito
            produttivo, e di attivare processi di sviluppo «dal basso» in grado di coinvolgere ampie
            fasce della popolazione versante in condizioni di povertà. Nei Paesi industrializzati il
            microcredito e la microfinanza hanno, invece, perseguito finalità diverse: da un lato,
            quelle di attivare meccanismi di inclusione sociale di fasce vulnerabili e
            marginalizzate della popolazione e di riconoscere il diritto all’iniziativa economica;
            dall’altro, di promuovere l’alfabetizzazione finanziaria e l’educazione al risparmio e,
            quindi, di mitigare fenomeni come quello del sovraindebitamento
            o di una eccessiva offerta di prodotti creditizi di scarsa qualità. Le differenze di
            contesto fra i Paesi industrializzati e i Paesi in via di sviluppo, e quindi le
            diversità del target di riferimento e della finalità dell’intervento, nonché dei
            prodotti e degli strumenti adottati, si sono ovviamente riflesse nelle definizioni di
            microcredito e microfinanza adottate da istituzioni quali la Commissione Europea,
            l’industria bancaria e i vari network operanti, ad esempio, in Europa e in Italia. 
Secondo la Commissione Europea
            [2007] «il microcredito è un prestito al di sotto di 25.000 euro, per supportare lo
            sviluppo dell’autoimpiego e della microimpresa». Inoltre, «è indirizzato a microimprese
            con meno di 10 dipendenti e a persone disoccupate o inattive che vogliono avviare
            un’attività imprenditoriale, ma che non hanno accesso ai servizi bancari tradizionali».
            Nel contesto italiano, l’ABI, invece, intende per microfinanza «l’insieme di servizi di
            credito, di risparmio, di pagamento, di trasferimento e assicurativi, offerti in
            condizioni di sostenibilità, diretti a facilitare l’inclusione finanziaria di soggetti
            vulnerabili» [ABI e Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali 2011b]. Infine,
            secondo la Rete Italiana di Microfinanza (RITMI), «la microfinanza ha una funzione
            produttiva e di accompagnamento alla crescita e all’inclusione sociale attraverso l’uso
            di strumenti finanziari pensati ad hoc per le persone escluse dal sistema finanziario tradizionale»[7]. 
Se le tre definizioni sopra
            riportate apparentemente si somigliano, nella sostanza sottendono modi molto diversi di
            intendere la microfinanza. Ogni definizione identifica infatti differenti spazi di
            attività e implica processi/modalità operative diversi, così come riflette differenze
            istituzionali e di mission. La Commissione Europea, ad esempio, ha
            scelto di ancorare la definizione di microcredito a uno specifico importo massimo e alla
            destinazione d’uso di tipo produttivo, in continuità con le principali definizioni a
            livello internazionale. L’ABI, invece, ha preferito una maggiore
            genericità della destinazione d’uso, delle somme o dei target di riferimento, rimarcando
            il concetto di sostenibilità (per l’offerente e per il cliente) e allargando la platea
            dei possibili beneficiari/clienti. La definizione di microfinanza proposta da RITMI,
            infine, lasciando generica la destinazione d’uso, mette in evidenza come, per poter
            parlare di microcredito e di microfinanza, «sia essenziale considerare anche le attività
            di orientamento, di accompagnamento e di educazione finanziaria» dei potenziali
            beneficiari [RITMI 2010]. In questo caso, il microcredito diventa solo una componente di
            un processo di empowerment del target di riferimento, un processo
            la cui efficacia dipende dall’offerta congiunta di un mix di prodotti finanziari e di
            servizi non finanziari. 
Rimanendo nel contesto europeo e
            italiano, la difficoltà nell’individuare una definizione condivisa di microcredito e
            microfinanza è ben sintetizzata dal dibattito relativo al microcredito sociale. Infatti,
            sebbene gran parte delle esperienze di microcredito in Italia si occupino
            prevalentemente di microcredito sociale (nel 2010 il 60,6% dei programmi esistenti
            [Borgomeo & Co. 2012]), quest’ultimo non ha ancora raggiunto pieno riconoscimento,
            né all’interno di una definizione europea di microcredito (vedi sopra), né a livello di
            politiche comunitarie (vedi capitolo sesto). Il microcredito
                sociale è da intendersi come una forma innovativa di intervento
            attraverso la quale soggetti che versano in condizione di vulnerabilità e temporanea
            condizione di difficoltà finanziaria hanno la possibilità di ricevere un credito per
            l’acquisto di beni e servizi primari [Andreoni 2011b]. Si tratta, quindi, di prestiti
            con finalità di tipo socio-assistenziale che consentono la copertura di spese di
            istruzione e di inserimento lavorativo, spese sanitarie improvvise (e non), spese per il
            pagamento di beni e servizi di prima necessità (alimentari, utenze, primo mobilio ecc.),
            spese relative all’affitto o al pagamento di rate di mutui prima casa e così via. Data
            la finalità di tali interventi, in molti operatori sociali e del settore si è formata la
            convinzione – che è anche un fraintendimento – secondo la quale il microcredito sociale
            sarebbe alla fine una forma di contributo a fondo perduto, in quanto non finalizzato
            alla creazione di reddito ma al superamento di un ostacolo socio-economico momentaneo.
            Tale concezione del microcredito sociale porterebbe questa forma
            di intervento al di fuori dell’alveo della microfinanza, per cui
            si rendono necessarie due precisazioni. In primo luogo, per essere considerato tale, il
            microcredito sociale deve essere erogato solo a persone in grado nel tempo di restituire
            il prestito ricevuto, in quanto il loro bisogno finanziario non è scaturito da problemi
            di carattere strutturale, come lunghi periodi di disoccupazione, ma piuttosto da una
            temporanea non disponibilità di risorse. In secondo luogo, sebbene il microcredito
            sociale non contribuisca direttamente alla creazione di occupazione e quindi a nuove
            fonti di reddito per i beneficiari dell’intervento e/o allo sviluppo della
            microimprenditoria, va tuttavia riconosciuta una sua funzione indiretta che spinge a
            considerarlo come parte integrante della microfinanza. Da un lato può accadere che i
            soggetti che ottengono un microcredito produttivo (finalità produttiva diretta) si
            trovano spesso a utilizzare una piccola parte del credito ricevuto per stabilizzare la
            loro situazione personale/familiare (finalità sociale indiretta); dall’altro è
            altrettanto vero che i soggetti che beneficiano di un microcredito sociale non solo
            possono far fronte a un bisogno finanziario temporaneo e di emergenza (finalità sociale
            diretta), ma soddisfacendo quest’ultimo, riescono a evitare l’innescarsi di un circuito
            vizioso da cui potrebbero uscirne danneggiati anche nelle loro capacità lavorative
            (finalità produttiva indiretta) [Andreoni 2011b]. 
Pertanto, sebbene le «domande» di
            microcredito scaturiscano da necessità diverse, le risposte offerte sotto forma di
            microcredito sociale e produttivo sono caratterizzate da una forte relazione di
            interdipendenza e, talvolta, di complementarietà[8]. Di fronte all’acuirsi delle ineguaglianze e delle varie forme di
            vulnerabilità sociale, in particolare nelle economie industrializzate [Ranci 2002; Negri
            e Saraceno 2003; Checchi 2012], il microcredito sociale diviene una forma di «intervento
            preventivo» volto a evitare che vari soggetti svantaggiati scivolino da una situazione
            di vulnerabilità a una situazione di povertà e marginalizzazione
            socio-economica; inoltre, esso aiuta a prevenire forme di sovraindebitamento o di usura,
            soprattutto quando le persone in difficoltà non possono contare su un supporto
            alternativo. Infine, svolge un’azione integrata di welfare: il microcredito sociale sta
            alle politiche socio-assistenziali come il microcredito produttivo sta alle politiche di
            creazione di impresa e di sostegno all’autoimpiego. Da tale analisi risulta quindi
            evidente come sia fuorviante escludere il microcredito sociale dalla definizione di
            microcredito e microfinanza nel contesto europeo, e in particolare in quello italiano. 
D’altro canto, nel contesto europeo,
            una definizione di microcredito e microfinanza che si concentri solo sul target di
            riferimento, sulla finalità sociale ovvero produttiva dell’intervento e sui
            prodotti/servizi offerti mancherebbe di cogliere un ulteriore aspetto definitorio di
            estrema rilevanza: il «modo di fare banca», ossia i processi e le modalità di offerta
            specifici che qualificano e distinguono il microcredito e la microfinanza da altre forme
            di offerta finanziaria. In altri termini, non tutte quelle istituzioni che hanno in
            catalogo prodotti e servizi di microfinanza e che si rivolgono al target degli esclusi e
            vulnerabili possono essere considerate istituzioni di microfinanza o di microcredito.
            Tale aspetto è in parte messo in evidenza dalla definizione adottata da RITMI, in cui
            tuttavia più che mettere l’accento sul processo di credito, cioè sulle metodologie di
            valutazione del rischio e di monitoraggio dei crediti adottate, si sottolinea la
            necessità di forme mirate di accompagnamento e di consulenza. Come si discuterà in
            seguito, adottando una prospettiva di tipo procedurale, la microfinanza può essere
            definita come una particolare tecnologia del credito ideata per uno specifico target di
            microclienti e finalizzata alla creazione di percorsi di inclusione finanziaria
            integrati. L’offerta dei diversi servizi in modo integrato e modulare, siano essi
            microcrediti sociali o produttivi, microrisparmi, microassicurazione, servizi di
            pagamento o di trasferimento, si configura come un’ulteriore specificità della
            tecnologia della microfinanza [Andreoni e Pelligra 2009; Andreoni 2011a; Andreoni
            2012a]. 
L’evidente difficoltà nel
            raggiungere una definizione condivisa è dovuta, in ultima analisi, a un fraintendimento
            di base riscontrabile in molti documenti e tra molti operatori del
            settore: il fine viene confuso con il mezzo. Il fine comune è
            quello di occuparsi dei più deboli, affinché essi possano emanciparsi progressivamente
            dalla loro situazione di difficoltà e privazione, e di permettere il pieno sviluppo di
            una comunità e dei suoi membri. Il mezzo è l’accesso al credito e ad altri servizi
            finanziari, il quale può essere realizzato, a seconda dei contesti socio-economici e dei
            sistemi creditizi, ricorrendo a strumenti e assetti istituzionali diversi, e può
            riguardare tutta la sfera della persona, dal microcredito produttivo a quello sociale,
            dalla formazione ad altre forme di accompagnamento. Il fine rimane il medesimo, ma il
            mezzo è necessariamente diverso a seconda dei contesti. Questo implica che è fuorviante
            partire dall’importo (come per esempio i 25.000 euro della Commissione Europea) o dalla
            destinazione d’uso del prestito (come per esempio che sia destinato solo ad attività
            imprenditoriali) per definire cosa sia il microcredito nel nostro contesto. Le
            caratteristiche tecniche del prestito e la destinazione d’uso sono, infatti, da
            intendersi come scelta conseguente da compiersi nei diversi contesti a fronte del target
            e delle finalità che si vogliono raggiungere. Confondendo il mezzo con il fine, è
            invalsa l’adozione di una definizione arbitraria e per nulla esaustiva delle parole
            microcredito e microfinanza. 
Per ovviare a tali problematiche
            definitorie e comprendere quale sia lo spazio di analisi da considerare è necessario: 
	 in primo luogo, partire da una definizione
                    inclusiva del termine microcredito, facendo rientrare al suo interno tutti gli
                    strumenti di inclusione finanziaria presenti oggi nel mercato che hanno come
                    presupposto la restituzione delle somme prestate e che vedono tra i loro clienti
                    o beneficiari persone vulnerabili e svantaggiate, le quali presumibilmente non
                    avrebbero altrimenti accesso al credito e ad altri servizi finanziari;
                
	 in secondo luogo, classificare i programmi
                    di inclusione finanziaria ad oggi operativi in Italia sulla base delle cinque
                    dimensioni sopra menzionate, ossia contesto operativo, target di riferimento,
                    finalità dell’intervento, prodotti/servizi e processi/modalità di offerta. Sulla
                    base di tale tassonomia è possibile comprendere la reale dimensione del fenomeno
                    in Italia e comparare le varie esperienze di microcredito. 


Nel corso del volume si seguirà tale
            approccio, analizzando e comparando una selezione ampia di strumenti di inclusione
            finanziaria che sono stati introdotti e utilizzati in Italia e
            che potrebbero rientrare a pieno titolo nella definizione ampia di microcredito, ma che
            ad oggi non sempre trovano un pieno riconoscimento. Nella specificità italiana, infatti,
            non esistono strade univoche per raggiungere l’inclusione finanziaria dei più
            vulnerabili, ma ci sono approcci differenti e una notevole varietà di esperienze – a
            seconda dei contesti e dei diversi attori presenti sul territorio – accomunate
            dall’obiettivo delle pari opportunità nell’accesso al credito. Questo sicuramente crea
            grosse difficoltà di coordinamento e di definizione, ma d’altro canto costituisce una
            fonte incredibile di risorse e di strumenti da mettere in sinergia tra loro. 
In Italia, quindi, esistono una
            molteplicità di risposte da poter mettere in campo, sebbene siano da affinare e da
            coordinare, ed è possibile affermare che non esiste un solo microcredito ma che ne
            esistono tanti. Se si prenderà atto di questa varietà e si accoglierà una definizione
            più ampia, ricercandola anche all’interno della tradizione italiana del credito e nei
            bisogni dei vari territori, è molto probabile che il microcredito troverà il proprio
            spazio e riuscirà a crescere e a svilupparsi. 

4. Le
            domande di microcredito: i target 



Da molte delle definizioni riportate
            nel paragrafo precedente si comprende che il target di riferimento del microcredito è
            individuabile tra coloro che non hanno accesso al sistema bancario tradizionale. In
            altri termini, il microcredito è tale perché si rivolge a un particolare target,
            costituito da coloro che si vedrebbero negare un prestito o un qualsiasi altro servizio
            finanziario da una banca, in quanto impossibilitati a offrire garanzie di solvibilità
            sufficienti. 
Il microcredito sembra così
            configurarsi come un prodotto finanziario aggiuntivo rispetto a quelli tradizionali, in
            grado perciò di rispondere a bisogni che le banche non riescono oggi ad intercettare
            attraverso i propri servizi finanziari e le metodologie di credito utilizzate. Se così
            non fosse, non avrebbe ragione di esistere come fenomeno separato dall’industria
            finanziaria tradizionale.
        
Nella prassi comune il target del
            microcredito viene identificato come quello dei «non bancabili», ossia coloro che non
            hanno accesso al credito bancario. Il concetto di non bancabilità è però piuttosto
            insidioso. Non esiste, infatti, un criterio oggettivo di non bancabilità: una persona
            può essere «non bancabile» per una banca, ma può non esserlo per un’altra, oppure può
            risultare «non bancabile» in un territorio e non in un altro. Come è evidente, il
            concetto di non bancabilità è intrinsecamente relativo e non oggettivabile. 
Se considerassimo l’unico criterio
            oggettivo di esclusione dal credito, cioè l’essere segnalati all’interno della Centrale
            Rischi interbancaria o essere protestati (i cosiddetti «cattivi pagatori»),
            identificheremmo una categoria composta da soggetti vari, senza distinzione di sesso,
            età, reddito o provenienza. Si tratterebbe di una categoria piuttosto ampia e variegata
            nella sua composizione, perché la condizione di esclusione sarebbe riconducibile a
            variabili comportamentali e non a caratteristiche sociali o reddituali. A un’analisi più
            approfondita delle motivazioni di tale «esclusione oggettiva», si rileverebbe una forte
            contraddizione: la categoria dei «cattivi pagatori» è composta da persone che hanno
            messo in atto comportamenti non virtuosi nei precedenti rapporti bancari; identifica,
            perciò, con le dovute approssimazioni ed eccezioni di singoli casi, i soggetti con meno
            volontà di pagare e/o quelli meno affidabili. È quindi evidente che una considerevole
            parte di tali soggetti esclusi finanziariamente sarebbe nei fatti non meritevole di
            credito anche per lo stesso microcredito. 
Per identificare il target del
            microcredito non è, perciò, possibile ricorrere a una «esclusione oggettiva», ma è
            necessario fare riferimento a una «esclusione presunta», che identifica cioè soggetti
            che presumibilmente hanno maggiori difficoltà di altri ad accedere a finanziamenti
            bancari a causa delle loro caratteristiche socio-economiche. Riprendendo la
            classificazione fornita dall’ISAE [2005, 61], i principali aspetti socio-economici che
            nei Paesi industrializzati determinano con maggiore probabilità l’esclusione finanziaria
            sono: 
	 per gli individui: avere bassi livelli di
                    reddito e/o versare in una situazione di disoccupazione o di occupazione
                    precaria; avere problemi di salute, un’età avanzata, un basso livello di
                    istruzione; essere immigrato o donna;
                
	 per le famiglie: avere bassi livelli di
                    reddito; essere una famiglia numerosa e/o con soggetti vulnerabili a carico;
                    essere una famiglia monoparentale; risiedere in un’area marginale o depressa;
                    abitare in affitto; 
	 per le imprese: essere un’attività in
                    avvio, di piccole dimensioni, con poca storia alle spalle; il titolare
                    dell’impresa appartiene a una categoria di soggetti vulnerabili (come immigrati
                    o donne) e non possiede beni da portare in garanzia; l’impresa opera in un’area
                    marginale o depressa, oppure in un settore a elevata rischiosità; l’impresa è
                    scarsamente capitalizzata e/o ha uno scarso livello informativo relativamente
                    alla propria situazione economica e finanziaria. 


L’indagine svolta dall’European
            Microfinance Network nel 2010 su 170 istituzioni di microfinanza europee conferma che
            questa segmentazione dei target, in particolare per gli individui, corrisponde a quella
            effettivamente seguita dalle istituzioni di microfinanza: nel 2009, il 47% delle
            istituzioni dichiarava di indirizzare la propria attività alle persone escluse dai
            servizi finanziari tradizionali; il 45,2% dichiarava di rivolgersi a donne, il 42% a
            immigrati/minoranze etniche, il 32% a disoccupati e il 29% a giovani. Le organizzazioni
            che hanno dichiarato di rivolgersi a donne, immigrati e giovani si trovano
            principalmente in Italia, Spagna e Gran Bretagna. 
Su un ammontare complessivo di
            84.523 prestiti erogati [Lämmermann 2011, 18], la percentuale di quelli effettivamente
            erogati in favore dei target dichiarati è però inferiore rispetto alle intenzioni: nel
            2009 nel complesso il 37,7% dei prestiti sono stati erogati a donne, il 32% a immigrati
            o a persone appartenenti a minoranze etniche e il 17,5% a giovani (tra i 18 e i 25
            anni). Si tratta comunque di dati sottostimati, poiché non tutte le istituzioni
            intervistate sono in grado di fornire informazioni così dettagliate: solo il 64,1% delle
            istituzioni raccoglie e cataloga le informazioni sui prestiti per genere, il 54% per
            nazionalità e il 49% per età dei richiedenti [Lämmermann 2011, 39]. 
Questi dati confermano che alcune
            caratteristiche socio-economiche sono in grado di indicare una probabile maggiore
            esclusione finanziaria. Tali caratteristiche possono essere riassunte in una condizione
            di povertà o di vulnerabilità. Tuttavia, a differenza di quanto avviene nell’esperienza
            di Muhammad Yunus e della Grameen Bank in Bangladesh o di altre
            esperienze nei Paesi in via di sviluppo, il microcredito in Italia non si rivolge ai
            «più poveri tra i poveri» (vedi par. 5), ma a coloro che, pur vivendo in una situazione
            di indigenza, sono in grado di mettere in campo risorse di tipo personale come capacità
            o attitudini imprenditoriali, oppure risorse proprie come una qualsiasi forma di
            reddito, che permettono loro di restituire il denaro preso a prestito. Nel contesto
            italiano ed europeo, il microcredito si rivolge a quei poveri che, partendo da un
            livello minimo di sussistenza, derivante da risorse proprie o da risorse provenienti da
            sussidi pubblici, hanno la volontà e le potenzialità per emanciparsi attraverso
            l’accesso al credito e sono, in ultima istanza, nelle condizioni di poterlo restituire.
        

5. Le
            offerte di microcredito: «outreach», trend e tecnologie 



Le dimensioni globali raggiunte dal
            microcredito in un arco di tempo relativamente breve – circa trent’anni – lo collocano
            tra i più dinamici e discussi fenomeni nel panorama delle politiche di riduzione della
            povertà e delle nuove politiche di welfare nei Paesi industrializzati [Andreoni e
            Pelligra 2009; Chang 2010 e 2012; Andreoni 2012a]. Il rapporto State of the
                Microcredit Summit Campaign [Maes e Reed 2012], tra le principali fonti
            informative sul fenomeno microcredito e microfinanza a livello globale, rivela che le
            oltre tremilaseicento istituzioni di microfinanza registrate al dicembre 2010 hanno
            dichiarato un outreach pari a oltre duecento milioni di clienti
            attivi (prestiti attivi), di cui circa centoquaranta milioni erano clienti
                poorest, ossia soggetti significativamente al di sotto della
            linea di povertà (tab. 1.1). 
In generale, con l’espressione
                outreach si fa riferimento al numero di soggetti serviti da
            un’istituzione di microfinanza: in tal caso si parla più precisamente di
                breadth dell’outreach, ossia della scala
            raggiunta dall’istituzione di microfinanza in esame [Andreoni 2012c][9]. Se invece consideriamo il grado di povertà (o
            vulnerabilità) dei soggetti raggiunti da un’istituzione di microfinanza, parleremo di
                depth dell’outreach, ossia di profondità
            dell’intervento. A tale riguardo, lo stesso rapporto ci informa che circa metà dei
            microclienti delle istituzioni censite sono donne poorest e che
            oltre il 75% dei microclienti è concentrato in Asia, il continente nel quale vivono due
            terzi della popolazione mondiale al di sotto della linea di povertà (pari alla soglia di
            reddito giornaliero di 1,25 dollari). Come già visto in precedenza (par. 4), il profilo
            dei microclienti raggiunti nelle diverse aree regionali del mondo è profondamente
            diverso, sebbene talvolta le dinamiche e i meccanismi che rendono tali soggetti
            finanziariamente esclusi possono presentare, mutatis
                mutandis, elementi di similarità. 
TAB. 1.1.
                Outreach (espansione e profondità) raggiunto al 2010
	Regione 	Numero  di
                                programmi  riportati 	Numero  toale
                                 di clienti  al
                                2009 	Numero  totale
                                 di clienti  al
                                2010 	Numero  totale
                                 di clienti  considerati  poorest
                             al 2009 	Numero  totale
                                 di clienti  considerati  poorest
                             al 2010 	Numero  totale
                                 di clienti  poorest
                             donne  al
                                2009 	Numero  totale
                                 di clienti  poorest
                             donne  al
                                2010 
	Africa
                            subsahariana
	1.009
	10.776.726
	12.692.579
	6.360.861
	7.248.732
	3.935.808
	4.783.256

	Asia e Pacifico
	1.746
	156.403.658
	169.125.878
	117.178.142
	125.530.437
	97.385.541
	104.752.430

	America Latina 
e
                                Caraibica
	647
	12.257.181
	13.847.987
	2.834.742
	2.919.646
	1.935.685
	2.363.100

	Medio Oriente 
e
                                Nordafrica
	91
	4.552.387
	4.290.735
	1.492.322
	1.680.181
	1.217.113
	1.165.358

	Totale paesi in via
                                
di sviluppo
	3.493
	183.989.952
	199.957.179
	127.866.067
	137.378.996
	104.474.146
	113.064.144

	Nordamerica 
e Europa
                                occidentale
	86
	148.628
	155.254
	109.318
	41.809
	56.651
	12.214

	Europa orientale
                                
e Asia centrale
	73
	5.996.500
	5.202.069
	233.810
	126.636
	163.318
	62.294

	Totale paesi
                                industrializzati
	159
	6.145.128
	5.357.323
	343.128
	168.445
	219.969
	74.508

	Totale mondo
	3.652
	190.135.080
	205.314.502
	128.209.195
	137.547.441
	104.694.115
	113.138.652

	Fonte: Maes e Reed [2012,
                        38].




In termini assoluti, in un decennio
            si è passati da circa trenta milioni di clienti attivi, registrati nel 2000, a circa
            duecentocinque milioni nel 2010. Nonostante la vertiginosa crescita registrata dal
            settore della microfinanza, la domanda potenziale di tali servizi da parte delle
            famiglie poorest è ancora elevata, in particolare nei continenti
            asiatico e africano. Il gap esistente tra l’outreach e la domanda
            potenziale di servizi di microfinanza evidenzia un problema di natura sia quantitativa
            che qualitativa dell’offerta [Maes e Reed 2012]. Per quanto riguarda il primo aspetto,
            ossia l’esistenza di un gap quantitativo tra domanda e offerta, le
            istituzioni di microfinanza sono chiamate ad aumentare la loro capacità operativa,
            mentre le istituzioni di secondo livello a convogliare maggiori risorse finanziare nel
            settore del microcredito. Colmare il gap quantitativo esistente chiama in causa gli
            operatori istituzionali a diversi livelli, sia per quanto riguarda le decisioni
            strategiche di espansione dell’outreach (come ad esempio il
            reperimento di capitali), sia per quanto concerne le scelte metodologiche e operative da
            cui dipende la capacità dell’istituzione di scalare l’operatività e aumentare
            l’espansione dell’outreach ovvero di raggiungere i soggetti più
            poveri (profondità dell’outreach). In sintesi, accrescere l’offerta
            per colmare il gap quantitativo non è solo un problema di scala: spesso richiede anche
            una radicale trasformazione istituzionale. 
Per quanto riguarda il secondo
            aspetto, ossia l’esistenza di un gap qualitativo tra domanda e
                offerta, come vedremo meglio in seguito (par. 6), le istituzioni di
            microfinanza potrebbero non essere in grado di colmare il gap esistente tenuto conto di
            alcune caratteristiche qualitative dell’offerta. In altri
            termini, a prescindere dalla disponibilità di risorse finanziarie messe in campo da
            attori istituzionali, bancari e non, qualora l’offerta non presentasse caratteristiche
            appropriate alla domanda in termini di processi e metodologie del credito, così come di
            prodotti e servizi, il gap tra domanda e offerta potrebbe risultare incolmabile. Per
            quanto controintuivo ciò possa apparire, si tratta di un fenomeno che caratterizza i
            contesti dei Paesi industrializzati, dove le risorse finanziare messe in campo per
            supportare lo sviluppo del microcredito e della microfinanza sono potenzialmente
            ingenti, ma fanno fatica a essere trasformate in un’offerta appropriata. Tale difficoltà
            è dovuta al fatto che nei Paesi industrializzati, ad esempio in Europa, il microcredito
            e la microfinanza sono fenomeni relativamente più recenti, tenuto conto che il 62% delle
            istituzioni ha iniziato a operare solo dopo il 2000 (36% se consideriamo come anno zero
            il 2005), e perciò l’innovazione di prodotto e di processo non ha ancora generato
            un’offerta del tutto adeguata e congruente con i nuovi bisogni finanziari. 
A livello di
                outreach, le istituzioni europee hanno raggiunto risultati nel
            loro complesso incoraggianti ma non ancora del tutto soddisfacenti. Secondo il rapporto
            dello European Microfinance Network [EMN 2010], se nel 2005 il
            numero di microprestiti erogati non superava le 27 mila unità, alla fine del 2009 tale
            dato si era quasi triplicato raggiungendo circa le 85 mila unità, sebbene dal 2008 al
            2009 si fosse registrato un trend negativo presumibilmente come risultato della crisi
            finanziaria. Se in Europa la contrazione del settore è stata stimata intorno al 7% [EMN
            2010, 68], a livello mondiale, a differenza delle precedenti crisi finanziarie, la crisi
            del 2008-09 ha colpito le istituzioni di microfinanza in modo significativo sia per
            quanto riguarda le ridotte opportunità di accesso al credito, sia per quanto riguarda le
            performance di pagamento dei clienti e, quindi, la qualità complessiva dei portafogli
            correnti [Di Bella 2011]. La crescente attenzione che le istituzioni di microfinanza
            europee hanno dedicato al miglioramento della qualità del portafoglio rispetto a
            un’espansione dell’offerta è testimoniata dal calo del numero dei prestiti
            complessivamente erogati a fronte di un aumento del valore totale degli stessi, salito
            del 3% (da 802 a 828 milioni di euro). Al 2009 il prestito medio
            si attestava a 9.641 euro; nell’Europa occidentale (pari a 8.810
            euro) era leggermente inferiore rispetto ai Paesi dell’Europa centro-orientale (pari a
            10.588 euro). 
A livello europeo, nel 2009 le
            istituzioni di microfinanza avevano circa 136 mila clienti attivi, di cui 70 mila nella
            sola Francia, 20 mila in Finlandia, 15 mila in Romania e circa 10 mila in Spagna (fig. 1.6)[10]. Per quanto riguarda la profondità dell’intervento, se adottiamo come
            indicatore il rapporto tra l’ammontare medio del microcredito e il reddito medio pro
            capite di ciascun Paese – seguendo una pratica comune nel settore [Copestake
                et al. 2005; Andreoni 2012c] per cui tanto più i prestiti
            erogati sono di piccolo ammontare rispetto al reddito medio, tanto più l’istituzione di
            microfinanza sta servendo il target dei più poveri – si può osservare come in Paesi
            quali Ungheria, Romania e Bulgaria il rapporto superi ampiamente il 100%, mentre per i
            Paesi dell’Europa occidentale si attesti tra il 20% e il 40% (in Italia è del 20%
            circa). Tale dato conferma la maggiore tendenza nell’Europa occidentale a servire un
            target più svantaggiato di clienti. 
Inoltre, l’offerta non è solo
            geograficamente concentrata, ma è anche costituita da un numero relativamente ridotto di
            attori, se si considera che il 60% delle istituzioni censite ha erogato meno di 50
            prestiti nell’intero 2009 (solo il 13% delle istituzioni ha erogato più di 400 prestiti,
            e tali istituzioni sono concentrate in Francia, Germania e Spagna, un dato in
            controtendenza rispetto ai precedenti anni, quando, ad eccezione della Francia, le più
            grandi istituzioni di microcredito erano concentrate nei Paesi dell’Europa centro-orientale)[11]. 
Infine, per quanto riguarda la
            tipologia di attori operanti nel settore, si continua a registrare in Europa un’estrema
            varietà istituzionale: circa un quarto sono organizzazioni non governative e fondazioni,
            seguite da istituzioni finanziarie di natura non bancaria, Community
                Development Finance Institutions e infine banche commerciali e di credito
            cooperativo. Sebbene solo il 5% dei programmi europei sia
            direttamente promosso da enti pubblici locali e nazionali, questi ultimi operano più
            diffusamente in modo indiretto supportando progetti del terzo settore e offrendo reti di
            garanzia e di intercettazione del target dei microclienti [Andreoni e Valentini 2007;
            Andreoni 2011b]. A prescindere dalla forma giuridica e dalla tipologia istituzionale
            assunta dagli operatori, per tre quarti di questi l’offerta del microcredito non è
            un’attività svolta in forma esclusiva, e solo per un terzo degli operatori essa
            costituisce la principale attività (superiore al 75% del portafoglio di attività
            istituzionali). 
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Fonte: EMN [2010, 22].


Per quanto concerne le attività di
            erogazione dei prestiti, per il 70% delle istituzioni europee quella di microcredito
            produttivo è ancora l’attività principale (conta per più del 75% del portafoglio
            prestiti). Per il 60% delle istituzioni il microcredito sociale rientra nel pacchetto di
            offerta di prodotti di microcredito e tale forma di intervento sta riscontrando una
            crescente attenzione, sia a livello europeo sia in Italia [EMN 2010, 27]. Un terzo dei
            microcrediti erogati presenta periodi di ammortamento di tre anni e un altro terzo dai
            quattro ai cinque anni. I tempi di erogazione dei microcrediti si attestano al di sotto
            dei venti giorni nel 50% dei casi, percentuale che sale all’80% se si considera un tempo
            massimo di trenta giorni. Il tasso di interesse praticato nel 2009 si attestava su un
            valore medio del 9%, a fronte di un Euribor del 5%. È interessante osservare come a tale
            riguardo si registri una varianza nei tassi di interesse di quasi venti punti
            percentuali: dal Regno Unito, dove il tasso di interesse medio praticato è del 22%
            (seguono Polonia, Romania e Bulgaria con tassi di interesse intorno al 15%), alla
            Finlandia dove si assesta al 2%. Tale varianza dipende in parte dai differenti contesti
            legislativi, in particolare dalla presenza o meno di legislazioni antiusura, e in parte
            dai diversi modelli istituzionali adottati, più commerciali nel Centro ed Est Europa, e
            più sociali nei Paesi dell’Europa occidentale. Infine, il 60% delle istituzioni non
            richiede al cliente alcuna forma di garanzia sui prestiti. Tuttavia, in parte per
            ottemperare a requisiti legislativi nazionali e internazionali volti al controllo del
            rischio, oltre il 50% delle stesse istituzioni aderisce a programmi privati o pubblici
            di copertura delle attività di erogazione. Le restanti istituzioni adottano collaterali
            più o meno tradizionali e, in misura inferiore, varie forme di
            garanzie personali, di risparmio, di contributo diretto del cliente e di responsabilità
            solidale. Quest’ultima forma di garanzia presuppone l’applicazione di una metodologia di
            erogazione dei prestiti basata su gruppi di microcredito (vedi cap. quinto): nel
            contesto europeo solo il 16% delle istituzioni ricorre a metodologie di credito di
            gruppo, mentre per l’88% la metodologia di prestito individuale è la principale
            metodologia di erogazione dei microcrediti. 
Se i dati appena descritti,
            relativi al panorama europeo, consentono di delineare con precisione i tratti
            dell’offerta di microcredito in termini dell’outreach e dei
            principali modelli e trend registrati negli ultimi anni, più opachi risultano i dati
            relativi alla condizione di sostenibilità finanziaria e operativa raggiunta dal settore
            [EMN 2009; EMN 2010, 54], nonché quelli relativi ai tassi di sofferenza. Sebbene solo il
            30% delle istituzioni di microfinanza censite abbia offerto informazioni a tale
            riguardo, e il campione sia quindi affetto da un forte selection
                bias, è interessante osservare che nel 2009 solo il 60% delle istituzioni
            rispondenti ha totalmente raggiunto la sostenibilità operativa: i tassi di restituzione
            media erano pari al 63% (in calo di venti punti rispetto al 2007), il portafoglio a
            rischio ammontava al 16% (di due punti in crescita rispetto al 2007) e il tasso medio di
                write-off era il 9,5% (in aumento del 3,5%). Tali performance
            per l’anno 2009 mostrano chiaramente la situazione di sofferenza del settore
            microcredito in Europa come risultato della crisi finanziaria e della ancora relativa
            immaturità degli operatori. 
In Italia l’offerta ha mostrato
            segni di debolezza strutturale che ne hanno condizionato lo sviluppo ancora prima del
            biennio 2008-09. I dati più recenti disponibili sull’offerta di microcredito in Italia
            (in prevalenza riferibili a progetti di tipo non bancario e dal quale sono esclusi gran
            parte dei Confidi) sono stati raccolti e sintetizzati nella tabella 1.2 [Borgomeo &
            Co. 2012]. In particolare, la disaggregazione dell’offerta cumulata per aree regionali
            al 2010 mostra il paradosso della domanda/offerta, per il quale il numero di programmi
            attivati è inferiore nelle regioni in cui la domanda potenziale è relativamente più
            elevata. 
Per quanto riguarda la tipologia di
            attori coinvolti, anche in Italia, come in Europa, si registra un’estrema varietà
            istituzionale. Come vedremo in dettaglio nei capitoli secondo e
            terzo, si tratta di attori istituzionali di natura non bancaria,
            bancaria e pubblica. Nel primo gruppo rientrano associazioni, fondazioni, Confidi e
            altre società di intermediazione finanziaria; nel secondo gruppo un numero significativo
            e crescente di banche commerciali, di credito cooperativo e popolari; infine, nel terzo
            gruppo si collocano tutti quei progetti come il prestito sull’onore o progetti di
            microcredito sociale promossi da enti pubblici quali regioni, province, comuni e camere
            di commercio [Andreoni 2011b].
        
TAB. 1.2.
                Programmi di microcredito in Italia al 2010
	  	N.  programmi 	Prestiti
                                 (M €) 	N.  prestiti 	Prestito
                                 medio 
	Nord

	Lombardia
	22
	18,8
	2.096
	8.969

	Veneto
	12
	10,4
	2.691
	3.865

	Emilia-Romagna
	12
	8,2
	1.855
	4.420

	Trentino-Alto
                            Adige
	3
	0,4
	114
	3.509

	Valle d’Aosta
	2
	0,2
	46
	4.348

	Piemonte
	13
	36,9
	3.518
	10.489

	Liguria
	3
	15,1
	2.347
	6.434

	Friuli-Venezia
                            Giulia
	5
	0,4
	278
	1.439

	 	39,6%
	21,1%
	28,7%
	6.983

	Centro

	Marche
	9
	14,6
	1.613
	9.051

	Lazio
	11
	48,7
	4.799
	10.148

	Umbria
	1
	0,1
	60
	1.667

	Toscana
	22
	84,7
	5.858
	14.459

	 
	23,6%
	34,5%
	27,3%
	12.011

	Sud e
                                isole

	Campania
	6
	2,8
	297
	9.428

	Sicilia
	9
	6,6
	892
	7.399

	Puglia
	7
	2,9
	337
	8.605

	Abruzzo
	6
	7,6
	473
	16.068

	Calabria
	12
	63,8
	2.918
	21.864

	Sardegna
	4
	9,5
	774
	12.274

	Basilicata
	6
	8,4
	931
	9.023

	Molise
	6
	3,3
	200
	16.500

	 
	30,8%
	24,5%
	15,1%
	15.377

	Multiregione
	11
	85,3
	13.061
	6.531

	 
	6,0%
	19,9%
	28,9%
	6.531

	Totale
	182
	428,7
	45.158
	9.493

	Fonte: Rielaborazione da
                        Borgomeo & Co. [2012, 78].




Sulla base della mappatura delle
            esperienze di microfinanza riportata da ABI e Ministero del Lavoro e delle Politiche
            Sociali [2011b], nel 2007 in Italia erano presenti 712 operatori di microcredito, di cui
            il 55,76% Confidi, il 31,46% banche, il 2,95% enti pubblici, l’1,12% imprese non
            bancarie e l’8,71% associazioni/fondazioni non-profit. Oltre la metà delle 224 banche
            operanti direttamente o indirettamente nel segmento microcredito erano banche di credito
            cooperativo (il 55,4% delle banche censite e il 30,1% sul totale nazionale delle BCC).
        

6. Il
            «mismatch» tra domanda e offerta: un’ipotesi di ricerca 



L’analisi introduttiva del fenomeno
            dell’esclusione finanziaria e della risposta che la microfinanza ha offerto in Europa e
            in Italia ha consentito la messa a fuoco di alcuni tratti salienti, ad oggi
            caratterizzanti l’offerta e la domanda nel settore del microcredito. Dai dati forniti è
            emerso che sebbene sul versante dell’offerta si stiano facendo passi in avanti nel
            colmare il gap quantitativo rispetto alla domanda, molto resta ancora da fare per quanto
            concerne il gap qualitativo (tali aspetti verranno analizzati nel dettaglio nei due
            capitoli seguenti). Il divario quantitativo tra domanda e offerta chiama in causa
            problemi quali la numerosità, la scalabilità, la capillarità e la dotazione di risorse
            dei progetti di microcredito esistenti, nonché pone al centro la difficile composizione
            del trade-off tra ampiezza e profondità
                dell’outreach; l’esistenza di un gap qualitativo fa, invece,
            riferimento alla capacità delle istituzioni di offrire in modo più o meno appropriato,
            ossia secondo una configurazione istituzionale e una metodologia operativa adeguate,
            prodotti e servizi specificamente progettati in funzione delle caratteristiche e dei
            bisogni espressi dai vari gruppi target. La scarsa qualità e l’inadeguatezza
            dell’offerta di microcredito induce l’attivazione di meccanismi perversi di esclusione
            finanziaria, poiché quest’ultima si genera nell’interfaccia tra la domanda e l’offerta
            di microcredito, ossia tra i bisogni finanziari espressi da specifici gruppi target e le
            risposte tecniche che le istituzioni di microfinanza sono in grado di offrire. 
La sfida che gli operatori del
            microcredito si trovano ad affrontare non è semplicemente quella di dotarsi di una
            struttura capace di servire una domanda crescente di microcredito,
            ma è, sempre di più, quella di migliorare la qualità
            dell’offerta lavorando sul «design» dei prodotti e dei servizi, sulle metodologie
            operative e sulla stessa configurazione istituzionale. Come risulta sempre più evidente
            da un’analisi attenta del panorama italiano, una scarsa qualità dell’offerta si riflette
            anche sulla stessa capacità delle istituzioni di microcredito di colmare il gap
            quantitativo e, quindi, espandere l’outreach. La ragione di ciò va
            ricercata nel fatto che l’offerta rimane in molti casi puramente potenziale e non riesce
            a intercettare la domanda e i nuovi bisogni finanziari emergenti: i prodotti e i servizi
            sono difficilmente collocabili, gli operatori non sono professionalizzati, le
            metodologie spesso sono approssimative e mancanti di strumenti ad hoc per la valutazione
            della meritorietà del credito, per il monitoraggio attivo e la
                delinquency[12], ed infine le istituzioni, oltre che essere dipendenti da fonti di
            finanziamento incerte nel tempo, non sono del tutto sostenibili nemmeno sotto il mero
            profilo operativo.



[1]  Le stime più recenti relative al livello di
                    esclusione finanziaria in Italia risalgono al 2008 quando si attestava intorno
                    al 16% [Commissione Europea 2008, 20]. Tale stima si basava, tuttavia, su un
                    dataset raccolto nell’ultimo trimestre del 2003.

[2]  In Andreoni e Pelligra [2009, 213-14] è
                    fornita la seguente tassonomia dei meccanismi e delle cause di esclusione
                    finanziaria: 
– esclusione geografica: dovuta a una scarsa
                    diffusione di filiali di banche o istituzioni finanziarie tale da rendere
                    difficile l’accesso; 
– esclusione sociale e di marketing: segmenti
                    di popolazione che vengono esclusi a causa delle proprie condizioni
                    socio-economiche e delle politiche di marketing e targeting delle banche; 
– esclusione procedurale: dovuta alla
                    difficoltà di fornire la documentazione e le informazioni richieste nel processo
                    di istruttoria (una difficoltà spesso legata allo scarso livello culturale e
                    alla bassa alfabetizzazione finanziaria); 
– esclusione economica per barriere di
                    prezzo: il prezzo di taluni servizi finanziari è talmente alto da impedire ad
                    alcuni di accedervi; 
– esclusione di prodotto e servizio: le
                    caratteristiche dei prodotti e dei servizi (come ammontare del prestito, piano
                    di rimborso, flessibilità ecc.) sono inadeguate rispetto alle esigenze personali
                    e produttive espresse rispettivamente dalle famiglie e dai microimprenditori; 
– autoesclusione: dovuta a fattori
                    socio-culturali oppure a una sfiducia nelle banche generata da esperienze
                    negative, subite direttamente o di cui si è a conoscenza in modo indiretto; 
– esclusione indotta: dovuta a un eccessivo
                    indebitamento.

[3]  Quota di risparmio lordo sul reddito
                    disponibile lordo delle famiglie [ISTAT 2011].

[4]  Dal sito www.cgap.org (nostra traduzione).

[5]  Dal sito www.yearofmicrocredit.org (nostra traduzione).

[6]  Dal sito www.microcreditsummit.org (nostra traduzione).

[7]  A tal riguardo si consulti il protocollo di
                    intesa allegato allo Statuto di RITMI – Rete Italiana di Microfinanza,
                    costituita nel 2008 a Bologna. Tra i principali promotori: PerMicro S.p.A.,
                    Micro Progress ONLUS, Microfinanza S.r.l. Mag Verona, Mag 2 Milano, Fondazione
                    Don Mario Operti, Associazione micro.Bo ONLUS, Fondazione Santa Maria del
                    Soccorso.

[8]  Come è stato già sottolineato nel Rapporto
                    ABI e Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali [2009, 165], «i due ambiti
                        (social lending e microcredito produttivo) non devono
                    necessariamente essere analizzati separatamente in quanto il microcredito
                    sociale – da vedere come un entry point nel mercato
                    creditizio – rappresenta il presupposto di quello destinato al sostegno
                    dell’impresa».

[9]  Il concetto di outreach
                    viene inoltre utilizzato in modo aggregato con riferimento all’insieme
                    complessivo di soggetti raggiunti dalle istituzioni di microfinanza operative in
                    un certo momento in un dato contesto.

[10]  Il dato relativo ai microcrediti erogati in
                    Italia appare sottostimato rispetto alla situazione reale, in quanto il campione
                    considerato conta di sole 33 istituzioni.

[11]  Fra le esperienze più significative in
                    Europa occidentale, quelle che hanno suscitato più interesse a livello
                    internazionale sono in particolare due: ADIE in Francia e Fair Finance in
                    Inghilterra (vedi capitolo sesto).

[12] 
                    Delinquency è il termine tecnico adottato a livello
                    internazionale per indicare le azioni e i processi di recupero del credito che
                    vengono messi in campo da un’istituzione di microcredito in caso di mancato
                    pagamento da parte di un cliente di una o più rate.



Capitolo secondo 

Il microcredito in Italia: modelli non bancari a
            confronto

Il capitolo offre un’analisi dettagliata dei modelli di microcredito promossi
                in Italia dal mondo non bancario. L’analisi condotta si è posta l’obiettivo di
                comprendere in che misura tali modelli rispondano in maniera efficace ed efficiente
                al problema dell’esclusione finanziaria. Per ciascun modello di microcredito vengono
                analizzati il target di riferimento e la tecnologia del credito adottata, nonché i
                principali limiti riscontrati, quali la sostenibilità economica, la qualità
                operativa, l’intercettazione della domanda, l’inquadramento giuridico. I modelli
                sono stati selezionati secondo una concezione ampia di microcredito, tale da
                includere un insieme di strumenti e di istituzioni diverse: dalle associazioni e
                fondazioni alle agenzie pubbliche e ai consorzi o cooperative di garanzia.
                L’obiettivo di tale analisi è giungere alla comprensione di come i diversi modelli
                di risposta presentino limiti e opportunità a seconda dei diversi contesti di
                applicazione e a seconda dei vari attori coinvolti.





1. Focus
            dell’analisi 



In Italia il microcredito ha
            conosciuto negli ultimi anni un notevole sviluppo, ma la sua diffusione su larga scala è
            condizionata da problemi di carattere strutturale e da criticità che riguardano quattro
            aspetti fondamentali: 1) la difficoltà a raggiungere una sostenibilità, sia operativa
            che finanziaria; 2) la non sempre alta qualità operativa, sulla quale pesa la diatriba
            ancora aperta tra lavoro remunerato e lavoro volontario; 3) la non soddisfacente
            capacità di intercettazione della domanda; 4) il contesto legislativo sfavorevole e la
            non piena congruenza istituzionale. 
Tali aspetti costituiscono gli ambiti
            rispetto ai quali sono stati analizzati e messi a confronto tra di loro i vari modelli
            di microcredito non bancario presenti in Italia, selezionati sulla base di una
            definizione ampia di microcredito. Per ogni modello sono stati scelti uno o più casi di
            studio e per ogni aspetto d’analisi sono state scelte variabili significative e
            rappresentative, di tipo sia quantitativo che qualitativo, al fine di comparare,
            attraverso uno schema di benchmarking, modelli operativi per loro natura molto
            differenti, caratterizzati cioè da diversi assetti istituzionali e differenti modalità
            operative. 
Dall’analisi svolta emerge
            chiaramente che ogni modello è in grado di proporre soluzioni convincenti rispetto ad
            alcuni dei parametri analizzati, ma allo stesso tempo che nessuno riesce a offrire
            soluzioni soddisfacenti rispetto a tutti i focus dell’analisi. Inoltre, ciascun modello
            presenta un proprio specifico punto di debolezza, che ne può fortemente limitare la
            tenuta e l’efficacia. Emerge, quindi, che in Italia non esiste ancora, tra i modelli non
            bancari di microcredito, una best practice di riferimento che, in
            maniera assoluta e indiscutibile, sia in grado di produrre i risultati migliori e di
            adempiere in maniera piena alla mission
            del microcredito. Tale evidenza se da un lato appare come una
            debolezza del settore del microcredito in Italia, dall’altro conferma la ricchezza
            istituzionale e la varietà dei modelli presenti, i quali potrebbero produrre risultati
            molto efficaci se fossero organizzati e integrati in modo sinergico, sfruttando, a
            seconda dei differenti contesti territoriali, le specializzazioni istituzionali e i
            diversi punti di forza. 
1.1. La sostenibilità[1]
            



La sostenibilità è senza dubbio
                l’aspetto più controverso del microcredito in Italia, rispetto al quale gli
                operatori del settore non sono ancora riusciti a districarsi e su cui il dibattito
                rimane aperto. 
Ciò che negli ultimi venti anni
                ha permesso al microcredito di essere percepito, a livello internazionale, come uno
                degli strumenti di politica economica più efficaci nella lotta alla povertà nei
                Paesi in via di sviluppo, è stato in particolare il presupposto che le istituzioni
                di microfinanza potessero riuscire a offrire prodotti di credito e altri servizi
                finanziari alle fasce più povere e fragili della popolazione in maniera sostenibile.
                Ma cosa si intende per «sostenibilità»? All’interno della comunità internazionale si
                definisce come sostenibile un’istituzione in grado di coprire i propri costi
                operativi e finanziari attraverso l’offerta sul mercato dei propri servizi. 
Sebbene per le prime istituzioni
                di microfinanza che cominciarono a operare negli anni Settanta e Ottanta (come
                Grameen Bank in Bangladesh o Prodem, poi Banco Sol, in Bolivia) l’obiettivo primario
                non fosse tanto la sostenibilità dell’istituzione, quanto l’offerta di credito a
                condizioni che permettessero alle persone di risparmiare e reinvestire il più
                possibile nelle proprie attività imprenditoriali [Bateman 2010], a partire dagli
                anni Novanta si cambiò direzione di marcia e divenne obiettivo comune perseguire la
                sostenibilità, in linea con le più influenti teorie liberiste in politica economica.
                L’idea dominante era (ed è) quella secondo cui se il microcredito non si pone
                l’obiettivo di «stare sul mercato», attraverso l’efficienza
                dei servizi e dei prodotti offerti e una adeguata redditività operativa, non è uno
                strumento efficace in termini di rapporto costi-benefici. 
Nei Paesi in via di sviluppo,
                anche a seguito di profonde ristrutturazioni (aumento dei tassi di interesse,
                politiche incentivanti di retribuzione dei manager, riduzione dei costi, sviluppo di
                economie di scala ecc.), un certo numero di istituzioni di microfinanza sono
                riuscite a raggiungere la sostenibilità e alcune, addirittura, a generare
                considerevoli profitti: nel 2008, prima della crisi economica e finanziaria
                internazionale, il 55% delle istituzioni monitorate da MixMarket risultava essere
                finanziariamente sostenibile[2]. In Europa occidentale, e in particolare in Italia, ancora nessuna
                istituzione di microcredito è riuscita a essere pienamente sostenibile. Le
                condizioni socio-economiche che rendono possibile e raggiungibile la sostenibilità
                finanziaria delle istituzioni di microcredito che operano nei Paesi in via di
                sviluppo non sono di fatto presenti in Europa e soprattutto non lo sono in Italia. È
                inevitabile quindi che sul tema della sostenibilità si crei un importante divario
                tra la microfinanza così come viene intesa nei Paesi in via di sviluppo e la
                microfinanza in Italia. 
I principali fattori che nei
                Paesi in via di sviluppo rendono possibile il raggiungimento della completa
                sostenibilità (operativa e finanziaria) delle istituzioni di microfinanza sono: 
	 la domanda potenziale di microcredito
                        è molto elevata ed è legata in particolare a un grande gap di offerta di
                        servizi e prodotti finanziari e a un alto livello di esclusione finanziaria
                        della popolazione. In questi Paesi, il 59% della popolazione non ha nemmeno
                        un conto corrente (con punte dell’82% in alcuni casi), mentre nei Paesi
                        industrializzati tale quota è in media dell’11% [Demirguc-Kunt e Klapper
                        2012]. Grazie alla domanda di credito molto elevata e concentrata
                        geograficamente è possibile sviluppare economie di scala che consentono una
                        significativa riduzione del costo unitario dei prodotti offerti; 
	 i tassi di interesse applicati (al
                        netto del tasso di inflazione) sono piuttosto elevati e permettono alle
                        istituzioni di microfinanza di raggiungere una
                        redditività adeguata, nonostante gli importi erogati per singolo prestito
                        siano molto piccoli. I tassi di interesse elevati sono sostenibili per i
                        microimprenditori, poiché i rendimenti dei capitali investiti nelle economie
                        locali sono sufficientemente alti da rendere sostenibile un elevato costo
                        del denaro; 
	 contesti sociali ed economie
                        prevalentemente rurali e di sussistenza, con bassi livelli di offerta e di
                        saturazione dei mercati, non richiedono particolari qualità imprenditoriali
                        da parte del cliente di microcredito, se non la semplice conoscenza del
                        proprio mestiere. Questa particolare caratteristica permette alle
                        istituzioni di microfinanza operanti nei Paesi in via di sviluppo di non
                        occupare tempo nella selezione delle attività di impresa o nella valutazione
                        dei business plan, né di preoccuparsi di offrire costosi servizi non
                        finanziari, come formazione o assistenza per l’avvio e la conduzione di
                        impresa: il concentrarsi in via quasi esclusiva sull’offerta di servizi
                        finanziari consente di ottenere un notevole risparmio di costi; 
	 è possibile adottare metodologie di
                        credito che garantiscono un elevato tasso di restituzione e un processo di
                        credito mediamente poco costoso. Grazie a un contesto sociale caratterizzato
                        da forti legami e scarsa mobilità dei soggetti è possibile applicare
                        metodologie di prestito di gruppo (come il village
                            banking, oppure la metodologia di gruppo da cinque membri
                        proposta dalla Grameen Bank), che permettono a un solo operatore di
                        microcredito di gestire gruppi ampi di clienti, riducendo così
                        significativamente i costi operativi. 


Tra i principali fattori che,
                invece, rendono difficile il raggiungimento della sostenibilità per le istituzioni
                di microfinanza in Europa occidentale e in Italia si evidenziano i seguenti: 
	 la domanda potenziale di microcredito
                        è quantitativamente ridotta, ed è quindi molto difficile sviluppare economie
                        di scala tali da permettere una sostanziale riduzione dei costi unitari
                        operativi; 
	 il contesto sociale, caratterizzato da
                        legami di comunità meno forti e da elevata mobilità delle persone, non
                        consente l’applicazione di quelle stesse metodologie di credito che nei
                        Paesi in via di sviluppo permettono di mantenere i costi contenuti e nello
                        stesso tempo di ottenere buoni tassi di restituzione. Nei contesti
                        occidentali è infatti necessario un processo di credito particolarmente
                            labour intensive, che attribuisce un ruolo molto
                        importante all’operatore dell’istituzione di
                        microfinanza, il quale deve essere in grado di effettuare, sulla base delle
                        informazioni raccolte, una corretta valutazione e selezione delle persone e
                        dei progetti meritevoli di credito; 
	 le caratteristiche del contesto
                        economico richiedono che i progetti di microcredito in Europa siano
                        affiancati spesso da vari servizi non finanziari aggiuntivi e paralleli al
                        credito, come i servizi di accompagnamento, di formazione per l’impresa e di
                        alfabetizzazione finanziaria. Tali servizi sono strategici per il
                        microcredito: essi portano benefici sia per la persona richiedente il
                        prestito, la quale può migliorare il proprio livello medio di know-how,
                        importante per destreggiarsi nelle economie occidentali, sia per
                        l’istituzione di microcredito la quale migliora il proprio tasso di
                        restituzione, riducendo per esempio il rischio di insolvenza del debitore
                        per cattiva gestione o per fallimento dell’impresa. I servizi non finanziari
                        sono in genere molto costosi e vengono offerti gratuitamente perché
                        difficilmente le persone beneficiarie del microcredito sono in grado di
                        pagarli. Qualora tali servizi fossero offerti direttamente dall’istituzione
                        di microcredito, essi farebbero lievitare di molto i costi operativi
                        rendendo ancora più difficile il raggiungimento della sostenibilità[3]; 
	 non è possibile applicare tassi di
                        interesse sufficientemente alti da coprire il costo delle operazioni
                        finanziarie e dei servizi non finanziari di assistenza. Ciò è dovuto sia a
                        vincoli normativi (il limite è determinato dal tasso di usura), sia alla
                        ridotta capacità di debito dei clienti, riconducibile, ad esempio nel caso
                        delle microimprese, a un rendimento mediamente non elevato dei capitali
                        investiti; 
	 la rischiosità dei prestiti è molto
                        alta, in particolare per i prestiti alle imprese in start-up. Ne consegue
                        una notevole riduzione dei margini per le istituzioni di microcredito: la
                        media europea del tasso di insolvenza, secondo l’ultima rilevazione dell’EMN
                        [EMN 2010], si attesta intorno al 9,5%. 


Dai punti sopra discussi, si
                conclude che la sostenibilità, intesa come copertura dei costi operativi e
                finanziari attraverso i ricavi generati dall’offerta sul
                mercato dei prodotti di microcredito, non è una condizione facilmente raggiungibile
                oggi nei Paesi industrializzati. Infatti, nessuna istituzione di microfinanza
                operante in Europa occidentale è ancora riuscita a raggiungere la piena
                sostenibilità operativa e finanziaria. 
Tuttavia, sebbene risulti ormai
                evidente che il concetto di sostenibilità delle istituzioni di microcredito nei
                Paesi industrializzati debba essere completamente ripensato[4], l’obiettivo che la sottende, ossia garantire un’offerta di qualità e
                continuativa nel tempo, rimane centrale. Per questa ragione si è deciso di porre la
                sostenibilità tra i focus dell’analisi nella comparazione dei modelli di
                microcredito non bancario in Italia. Gli indicatori scelti sono la FSS
                    (Financial Self-Sufficiency) – uno dei principali
                indicatori usati a livello internazionale per misurare il grado di sostenibilità
                delle istituzioni di microfinanza nei Paesi in via di sviluppo [Rosenberg 2009] – e
                la OSS (Operation Self-Sufficiency), preso come primo
                indicatore di riferimento per le istituzioni di microcredito europee [CDFA, EMN e
                MFC 2007b]. Entrambi gli indicatori misurano se e quanto i ricavi dell’istituzione
                sono in grado di coprire i costi, ma differiscono tra loro per le variabili
                economiche prese in considerazione: se la FSS si limita a considerare strettamente i
                ricavi generati da attività finanziaria e i costi correlati, la OSS considera tutti
                i tipi di entrate possibili dell’istituzione senza distinzioni tra ricavi o
                donazioni ricevute. 
 FSS = Ricavi operativi rettificati[5] / Costi operativi rettificati[6]
            
 OSS = Ricavi operativi / Costi
                operativi
            

1.2.
                Qualità operativa: tra volontariato e lavoro remunerato 



I costi elevati delle
                istituzioni di microfinanza in Europa occidentale sono riconducibili in larga parte
                al personale addetto, spesso principale voce di spesa di tali istituzioni. Nel
                dibattito sul tema, in molti sostengono che l’utilizzo in via quasi esclusiva di
                volontari sia la soluzione migliore per ridurre i costi operativi delle
                organizzazioni che si occupano di microcredito, in particolare in Italia dove il
                volontariato svolge un ruolo importante nel supporto all’erogazione dei servizi di
                welfare. 
L’utilizzo più o meno ampio di
                volontari, anziché di personale professionale, è una scelta autonoma
                dell’istituzione di microcredito e dipende per la gran parte dalle condizioni
                presenti nella società civile in cui opera (dalla presenza, cioè, più o meno ampia
                di offerta di lavoro volontario) e dalla qualità operativa che vuole raggiungere e
                garantire nel tempo. Ogni istituzione sceglie perciò la sua «formula» di impiego tra
                lavoro volontario e lavoro remunerato a seconda del proprio piano d’azione: tale
                formula può prevedere l’uso esclusivo di professionisti, o viceversa di volontari,
                oppure un mix ponderato tra i due. 
Nel definire meglio i confini di
                cosa si intende per lavoro volontario o professionale, e per comprendere come questa
                scelta può influire sulla qualità operativa, è opportuno considerare le seguenti
                linee guida: 
	 l’operatore di microcredito necessita
                        di una formazione specifica e costituisce una figura professionale complessa
                        (sebbene ancora non del tutto riconosciuta): è, quindi, personale
                        specializzato, sia che si tratti di volontariato sia di professionisti. Ciò
                        significa che le funzioni dell’operatore di microcredito possono essere
                        svolte con profitto solo dopo una formazione specifica ed esperienza sul
                        campo, con un notevole investimento in termini economici e/o di tempo
                        impiegato; 
	 si considera volontario colui/colei
                        che presta la propria opera gratuitamente. Non rientra perciò nella
                        definizione di volontariato il personale distaccato remunerato da altri
                        enti, ma che lavora per l’istituzione di microcredito. Tale tipologia di
                        lavoro si configura piuttosto come una donazione «in natura» all’istituzione
                        da parte di società o enti terzi; 
	 per dare continuità al servizio e per
                        avere un’alta efficacia ed efficienza operativa, è necessario che le
                        competenze costruite si mantengano stabili
                        all’interno dell’istituzione di microcredito e che, in particolare, non ci
                        sia discontinuità nelle funzioni strategiche del processo di credito, come
                        la valutazione e il monitoraggio delle restituzioni, poiché sono le fasi che
                        più condizionano i risultati dell’istituzione in termini di qualità e
                        rischiosità del portafoglio. 


Gli indicatori utilizzati per
                determinare la qualità operativa, che deriva in maniera indiretta dallo specifico
                mix di lavoro volontario e remunerato adottato da ogni istituzione di microcredito,
                sono [CDFA, EMN e MFC 2007b]: 
	 Numero di microcrediti erogati
                    
	 Livello di produttività = N. clienti
                        attivi / N. operatori impiegati 
	 Costo per cliente = Spese operative[7] / N. clienti attivi
	 Tasso di write-off
                        = Ammontare messo a perdita / Portafoglio medio nel
                        periodo


Un indicatore sintetico di
                Efficienza è stato ricavato dalla media semplice dei valori delle variabili Costo
                per cliente e Tasso di write-off. 
Ricorrere al lavoro volontario
                può essere una strategia efficace per ridurre i costi di gestione, ma è opportuno
                che l’istituzione di microfinanza, nel momento in cui decide quale assetto
                organizzativo perseguire, consideri il possibile trade-off tra
                costi e qualità operativa. Sebbene non sia affatto scontato che il lavoro volontario
                produca risultati qualitativi minori, come non è affatto detto che istituzioni che
                occupano personale remunerato siano più efficienti, i possibili problemi legati
                all’utilizzo del personale volontario, che quindi incidono negativamente sulla
                qualità operativa, possono essere riassunti come segue: 
	 legare l’esistenza stessa di
                        un’istituzione all’utilizzo esclusivo di volontari può provocare la
                        discontinuità del servizio, sia temporale sia geografica (presente, cioè,
                        solo laddove esistono le condizioni per un
                        volontariato organizzato e a seconda delle disponibilità di tempo dei
                        volontari) e può non costituire un sufficiente stimolo al miglioramento
                        operativo e al raggiungimento di risultati efficaci in termini di numero di
                        prestiti erogati e/o di qualità del portafoglio; 
	 l’intercambiabilità tra lavoro
                        remunerato e lavoro volontario non riconosce di fatto la professionalità
                        degli operatori di microcredito e spinge le competenze e i talenti migliori
                        a spostarsi in altri settori, abbassando la qualità operativa media delle
                        istituzioni. Lo stesso avviene se gli operatori vengono remunerati con
                        livelli salariali inferiori a quelli medi del mercato. Il rischio che si
                        corre sottopagando gli operatori impiegati è quello di non creare una reale
                        convenienza a professionalizzarsi nel settore e di «scaricare in maniera
                        eccessiva sui lavoratori il costo dei benefici dei clienti» [Becchetti 2008,
                        27]. 


La strada finora scelta da molte
                istituzioni di microcredito, come avviene già per esempio presso Adie in Francia, o
                PerMicro in Italia, è quella di creare un nucleo di operatori professionisti (più o
                meno grande) che costituiscono l’ossatura del servizio e che seguono la parte di
                valutazione della meritorietà del credito e il monitoraggio delle restituzioni; al
                nucleo di professionisti vengono affiancati i volontari che curano tutti i servizi
                aggiuntivi, necessari per sostenere e aiutare le persone nel proprio percorso di
                autonomia (per esempio, i servizi di consulenza, assistenza tecnica e così via). 
È importante, perciò,
                identificare un giusto mix tra professionisti e volontari che sia in grado, da un
                lato, di garantire una qualità adeguata dell’operatività, cioè una buona gestione
                del rischio di credito e un elevato livello di efficacia, e dall’altro di non
                compromettere il raggiungimento dell’equilibrio economico e della sostenibilità
                dell’istituzione. 

1.3.
                Capacità di intercettazione della domanda 



La grande diversità dei
                territori e l’ampia varietà dei bisogni sono all’origine delle difficoltà che il
                settore della microfinanza italiana ha riscontrato, e riscontra ancora oggi,
                nell’identificare e intercettare la domanda e il target di riferimento. Tale
                diversità è in certi casi molto marcata ed è dovuta principalmente a fattori
                economici e sociali quali, per esempio, la differenza del
                grado di povertà, del livello di inclusione finanziaria o dello sviluppo del tessuto
                imprenditoriale. A seguito di queste diversità ogni territorio esprime bisogni
                differenti, per i quali sono necessari interventi specifici che non permettono una
                standardizzazione dell’offerta di microcredito né nelle caratteristiche di prodotto,
                né nel target di riferimento. 
Un errore molto frequente in
                Italia è quello di non indagare a sufficienza i reali bisogni del territorio prima
                di iniziare un programma di microcredito. Attraverso una semplice replicazione di
                esperienze sviluppatesi in altri contesti, si presume che il bisogno e la domanda
                siano gli stessi, mentre territori a volte anche prossimi l’uno all’altro esprimono
                bisogni spesso molto diversi tra loro. In molti casi l’errore è talmente grossolano
                da portare al fallimento del programma di microcredito. 
Nell’esperienza
                dell’Associazione micro.Bo (una tra le più significative sperimentazioni di
                microcredito in Italia, operativa a Bologna e provincia)[8] questa difficoltà nell’identificazione della domanda appare evidente.
                L’Associazione, inizialmente partita nel 2005 con il microcredito all’impresa,
                nell’arco di un biennio ha virato bruscamente verso il credito alle famiglie poiché
                era risultato evidente che nella provincia di Bologna (dove si svolgeva la
                sperimentazione) la vera domanda insoddisfatta di credito riguardava le famiglie e
                non le imprese. Se si fosse analizzato correttamente il contesto prima di iniziare
                il programma, si sarebbe scoperto che la domanda di credito per le imprese era quasi
                interamente soddisfatta da altri attori del territorio e che sul mercato rimanevano
                non finanziati pochi progetti imprenditoriali, molto rischiosi o poco meritevoli di
                credito. La presenza di Confidi tra i più forti e consolidati in Italia, di banche
                locali molto radicate e di una capillare rete di associazioni di categoria
                determinava un mix di attori e di offerta che riusciva a soddisfare gran parte della
                domanda di credito delle imprese. Ciò non era ugualmente vero per le famiglie, molto
                più in difficoltà e con meno strumenti di sostegno nell’approccio
                al credito, tanto da risultare il vero target di riferimento
                per il microcredito nel territorio di Bologna e provincia. 
La difficoltà a intercettare la
                domanda di microcredito in Italia è resa evidente dall’osservazione della
                localizzazione territoriale delle istituzioni di microcredito e dal paradosso
                domanda/offerta: ad oggi le istituzioni di microcredito sono relativamente più
                presenti nel Nord e nel Centro Italia, dove si manifesta la minore esclusione
                finanziaria, e meno nel Sud, dove invece esiste un’evidente carenza di offerta di
                credito e dove quindi è presumibile che ci sia una maggiore domanda insoddisfatta
                (senza considerare le istituzioni operative su più regioni, al Nord e al Centro si
                localizza il 67,25% delle istituzioni di microcredito, mentre al Sud e nelle Isole
                il 32,75%) [Borgomeo & Co. 2012]. 
Per analizzare e confrontare la
                capacità dei vari modelli di intercettare la domanda di microcredito, si è scelto di
                condurre una valutazione di tipo qualitativo poiché l’obiettivo è comprendere e
                valutare se i vari modelli di funzionamento, partendo dai casi analizzati e
                considerando le peculiarità del contesto italiano, si caratterizzano per una
                maggiore o una minore capacità di risposta alla domanda di microcredito. 
Le valutazioni effettuate si
                basano, perciò, sulle seguenti domande[9]: 
	 il modello è in grado di offrire
                        crediti in maniera analoga sia a imprese sia a persone fisiche? 
	 il modello è operativo su tutto il
                        territorio nazionale? 
	 il modello è capace di veicolare il
                        messaggio del microcredito e di raggiungere la parte più svantaggiata della
                        popolazione? 
	 il modello è in grado di raggiungere
                        volumi significativi? 



1.4.
                Limiti giuridici e istituzionali 



L’ultimo aspetto preso come
                focus dell’analisi è quello istituzionale e normativo. In Italia esiste una
                normativa molto stringente riguardo al credito e in
                particolare riguardo ai soggetti autorizzati a operare in tale mercato. Nel Testo
                Unico Bancario (TUB) sono previste fattispecie molto precise, quali per esempio
                agente in attività finanziaria, mediatore creditizio, intermediario ex art. 106,
                Confidi, banca. Ogni fattispecie è normata per delimitarne i ruoli e le possibilità
                di azione. 
Sebbene sia stata di recente
                introdotta, nell’art. 111 del TUB, la categoria degli intermediari finanziari
                specializzati in microcredito[10], molte delle organizzazioni e dei modelli operativi analizzati non
                trovano nella normativa pieno riconoscimento, né sono autorizzati a operare rispetto
                a tutta la gamma di prodotti e servizi che il microcredito e la microfinanza
                richiederebbero. Le associazioni o fondazioni che operano nel campo del
                microcredito, per esempio, esercitano un’attività secondo schemi istituzionali non
                previsti dalla normativa, avvicinandosi di fatto alla fattispecie del mediatore
                creditizio senza svolgere tale ruolo, né pienamente né professionalmente, non
                essendo remunerate dalle persone finanziate. Inoltre, la loro fattispecie giuridica
                non è presente tra quelle riconoscibili come mediatori creditizi, non essendo
                prevista la possibilità per attori del terzo settore (quali associazioni o
                fondazioni) di operare legittimamente nel mercato del credito (possono, infatti,
                operare solo soggetti giuridici sotto forma di società di capitali, società di
                persone o cooperative). Viceversa, alcuni modelli di microcredito non bancari
                subiscono altri tipi di limitazioni, per esempio nel tipo di target che è possibile
                finanziare (come nel caso dei Confidi) o nelle caratteristiche specifiche che il
                target di riferimento deve possedere (come nel caso del prestito sull’onore). 
La difficoltà a trovare pieno
                riconoscimento della propria attività all’interno della normativa impedisce a molte
                esperienze di microcredito di accrescere la propria efficacia, aumentando
                significativamente i propri volumi, e ad altre di poter rispondere pienamente ai
                bisogni finanziari espressi dai target del microcredito. 
Al fine di comprendere quanto
                ciascun modello sia congruente rispetto all’insieme delle norme del settore e quanto
                l’assetto istituzionale di ognuno consenta il pieno
                raggiungimento degli obiettivi e dei target caratterizzanti il microcredito, è stata
                svolta un’analisi qualitativa comparata a partire dalle seguenti domande[11]: 
	 l’assetto istituzionale è previsto
                        dalla normativa? 
	 il modello può operare liberamente con
                        imprese e persone fisiche? 
	 il modello è in grado di offrire
                        crediti senza vincoli all’entrata e/o limitazioni specifiche di target
                        previste per legge? 
	 il modello opera nel microcredito in
                        via esclusiva, prevedendo una specializzazione istituzionale? 




2. Modelli
            operativi non bancari 



Per comprendere il settore del
            microcredito in Italia e le sue potenzialità, è necessario identificare in maniera
            chiara i principali modelli operativi non bancari utilizzati nel contesto italiano per
            realizzare interventi di inclusione finanziaria e di accesso al credito. 
La moltitudine di progetti e di
            iniziative è considerevole, sebbene i risultati medi a livello di singola istituzione
            non siano così rilevanti: nel 2009 su 33 organizzazioni analizzate per il contesto
            italiano risultavano erogati appena 1.909 prestiti per un totale di 10,9 milioni di euro
            [EMN 2010, 23], con una media di 58 prestiti per istituzione. Le caratteristiche dei
            prestiti e dei tassi di interesse, nonché delle metodologie applicate sono altrettanto varie[12]: l’ammontare medio dei prestiti è di poco superiore ai 5.000 euro [EMN
            2010], variando dalla media dei prestiti all’impresa, che non supera i 10.000 euro,
            all’ammontare medio dei prestiti alla famiglia che è circa di 2.000 euro; il tasso di
            interesse medio è del 3,7% [EMN 2010, 41], ma anche la varietà dei tassi applicati è
            molto elevata (dal 2,69% al 12% al 2008) [Terreri e Galimberti Faussone
            2008].
        
I modelli selezionati e analizzati
            in questo capitolo rappresentano maggiormente la varietà istituzionale presente tra gli
            operatori non bancari. Tra essi ne sono stati inclusi alcuni che nella letteratura
            odierna non sempre vengono definiti come «azioni di microcredito», ma che nella realtà
            assolvono pienamente alla stessa funzione, come per esempio i Confidi o il prestito
            sull’onore. 
Nonostante si tratti di modelli «non
            bancari», il ruolo delle banche è fondamentale, in particolare per quanto concerne
            l’erogazione dei crediti, la fornitura di spazi e di strumenti per l’operatività, la
            messa a disposizione di personale e, in certi casi, il finanziamento stesso
            dell’istituzione (si veda a tal proposito il capitolo terzo). 
I modelli operativi non bancari
            analizzati e messi a confronto tra loro sono: 
	 il modello associazione o fondazione;
                
	 il modello regionale; 
	 il modello intermediario finanziario;
                
	 il modello dei prestiti sull’onore
                    pubblici; 
	 il modello dei Confidi. 


Il fine dell’analisi comparata dei
            suddetti modelli è identificare i punti di forza e di debolezza di ciascuno, da cui
            trarre spunto per introdurre indicazioni operative e di policy che saranno sviluppate
            nei successivi capitoli quinto e sesto. 
Ogni modello è stato analizzato
            rispetto alle variabili individuate esposte in precedenza, vale a dire la sostenibilità,
            la qualità operativa, la capacità di intercettare la domanda e la congruenza giuridica e
            istituzionale, sulla base di uno schema di benchmarking[13] articolato su una scala di valori che va da 1 a 5. 
2.1. Il
                modello operativo delle associazioni o fondazioni 



Il modello operativo delle
                associazioni o fondazioni riguarda enti non profit nati appositamente allo scopo di
                erogare servizi di microcredito, oppure che includono il
                microcredito tra le proprie attività istituzionali, pur non occupandosene in via
                esclusiva. In Italia esistono entrambe le realtà, sebbene associazioni o fondazioni
                che erogano servizi di microcredito in via non esclusiva siano molto più numerose di
                quelle che lo fanno in via esclusiva. 
Il caso di studio scelto per
                svolgere l’analisi è l’Associazione micro.Bo. Operativa dal 2005, l’Associazione è
                stata un’esperienza significativa nel panorama del microcredito in Italia sia per la
                capacità di sperimentare metodologie di credito diverse, sia per i risultati
                raggiunti in termini di qualità operativa. Inoltre, essa costituisce un caso di
                studio interessante poiché negli anni di sperimentazione ha raccolto i dati relativi
                ai prestiti erogati in maniera molto precisa e puntuale (cosa non usuale nel
                panorama del microcredito italiano). 
Lo schema di funzionamento del
                modello delle associazioni o fondazioni prevede i seguenti attori: 
	 un ente (associazione o fondazione)
                        che intercetta la domanda di microcrediti, valuta le richieste, presenta il
                        beneficiario alla banca/intermediario e lo segue prima e dopo l’erogazione
                        del credito; 
	 una banca/intermediario che eroga il
                        credito, con cui l’ente ha una convenzione operativa; 
	 un fondo messo a garanzia dei
                        prestiti erogati; 
	 donatori (pubblici o privati) che
                        garantiscono la sopravvivenza operativa dell’ente. 


I limiti più evidenti di questo
                modello si riscontrano nella sostenibilità finanziaria, in alcuni indicatori di
                qualità operativa, come la produttività e il numero di prestiti erogati per
                istituzione, e nella non piena congruenza giuridica e istituzionale (fig. 2.1). I
                principali punti di forza sono invece la sostenibilità operativa e la capacità di
                intercettare la domanda. Il primo è legato ai ridotti costi di funzionamento e
                all’elevata possibilità di raccolta fondi derivante dalla facilità di trasmissione
                del messaggio sociale del microcredito grazie alla natura intrinsecamente non profit
                dell’ente. Il secondo punto di forza è determinato in particolare dalla capacità di
                raggiungere agevolmente (attraverso sportelli propri o in collaborazione con
                soggetti terzi) la parte più svantaggiata della popolazione.
            
[image: FIG. 2.1. Rappresentazione per variabili del modello associazioni o fondazioni.]
FIG. 2.1.
                        Rappresentazione per variabili del modello associazioni o
                        fondazioni.


Sostenibilità 



Il modello delle
                    associazioni/fondazioni è completamente sussidiato da fonti pubbliche o private.
                    L’ente non profit, infatti, svolge la propria attività a titolo gratuito e
                    quindi non ha ricavi diretti derivanti dall’attività di microcredito. Il
                    beneficiario del prestito non paga l’ente per il servizio ricevuto, ma paga
                    solamente la banca o l’intermediario che eroga il credito, attraverso il tasso
                    di interesse o le altre spese accessorie. 
Se la sostenibilità
                    finanziaria è impraticabile, la sostenibilità operativa è raggiungibile, nella
                    quasi totalità dei casi, attraverso donazioni esterne (pubbliche o private).
                    Tali fonti di finanziamento, però, sono spesso una tantum e
                    non garantiscono la continuità del contributo nel tempo, limitando così la
                    programmazione delle attività sul lungo periodo. 

Qualità operativa 



Nel modello operativo delle
                    associazioni o fondazioni il numero di volontari impiegati è in genere alto,
                    sebbene a volte gli enti non profit scelgano di avvalersi di collaboratori
                    professionali per le fasi del processo di credito più
                    delicate, come la valutazione della meritorietà creditizia, che necessitano di
                    competenze specifiche. 
In alcuni casi il livello
                    della qualità operativa ha raggiunto standard molto elevati grazie all’utilizzo
                    di metodologie di credito appropriate; in altri, invece, i risultati sono stati
                    molto scarsi con alti tassi di insolvenza. L’Associazione micro.Bo, ad esempio,
                    impiegava operatori professionali per occuparsi delle pratiche di microcredito,
                    e il tasso di write-off era molto basso (inferiore all’1%),
                    ma tale risultato è stato ottenuto su una operatività esclusivamente concentrata
                    sul microcredito sociale e poche altre associazioni o fondazioni operanti nel
                    settore del microcredito in Italia hanno raggiunto performance così buone in
                    termini di qualità del portafoglio. 
Infine, l’attività di
                    questo tipo di istituzioni è territorialmente molto circoscritta e il livello di
                    operatività complessivamente raggiunto è piuttosto basso se misurato in termini
                    di numero di prestiti erogati. Ciò è dovuto a una limitata scalabilità del
                    modello, alle scarse risorse economiche a disposizione e a una eccessiva
                    frammentazione dell’offerta. 

Capacità di intercettazione della domanda 



Il modello presenta una
                    buona capacità di intercettazione della domanda grazie al fatto che può
                    rivolgersi senza vincoli ad entrambi i target (imprese e persone fisiche) e che
                    riesce a veicolare molto bene il messaggio del microcredito e a raggiungere
                    facilmente le persone in condizione di svantaggio economico e sociale. Ciò è
                    dovuto sia alla natura non profit dell’ente sia alla capacità di fungere in
                    certi casi da punto di riferimento per i vari bisogni delle persone in
                    condizione di vulnerabilità economica e sociale. Tale capacità, nel caso per
                    esempio di Caritas o delle Misericordie, affonda le proprie radici in una lunga
                    storia di presenza nel territorio a supporto delle persone in difficoltà. 
Come evidenziato in molte
                    mappature svolte [Borgomeo & Co. 2012; ABI e Ministero del Lavoro e delle
                    Politiche Sociali 2009] tali enti non profit sono presenti in tutto il Paese,
                    anche laddove esiste potenzialmente una domanda elevata di
                    microcredito, come per esempio in ampie aree del Sud
                    Italia. Tale presenza capillare, però, non si traduce necessariamente in un
                    numero significativo di prestiti erogati a causa dei limiti operativi
                    precedentemente esposti. 

Congruenza giuridica e istituzionale 



Secondo l’attuale
                    legislazione italiana in tema di credito e finanza, la forma giuridica di
                    associazione o fondazione non consente di operare legittimamente e
                    professionalmente nell’ambito del microcredito e della finanza etica, sebbene ci
                    sia stato un parziale riconoscimento all’interno dell’art. 111 del TUB come
                    possibili enti eroganti. L’attività di questi operatori è assimilabile a una
                    sorta di mediazione creditizia, sebbene sia svolta a titolo assolutamente
                    gratuito, ma non trova ancora una collocazione precisa nel Testo Unico Bancario.
                    Questa non piena legittimazione giuridica rende il modello problematico in
                    un’ottica di operatività su larga scala e impedisce ad associazioni o fondazioni
                    attive nel microcredito di pianificare una qualche strategia di sostenibilità
                    operativa che non sia completamente dipendente da donazioni o contributi
                    esterni. 


2.2. Il
                modello regionale 



Il modello operativo regionale
                è un modello generalmente misto pubblico/privato e nasce dalla volontà politica di
                un ente pubblico regionale di implementare un programma di microcredito. 
Come caso di studio è stata
                considerata l’esperienza della Regione Toscana con il progetto SMOAT[14] e il microcredito agevolato regionale, in quanto è stata una delle prime
                realtà regionali a operare in Italia e perciò sono
                disponibili un buon numero di dati e informazioni. 
Il modello operativo regionale
                si basa su uno schema che prevede la presenza di: 
	 un fondo a garanzia dei prestiti
                        erogati, stanziato dalla Regione; 
	 una o più banche/intermediari che
                        erogano il credito, con cui la Regione ha una convenzione operativa;
                    
	 un ente che si occupa della
                        valutazione dei prestiti. In certi casi tale ruolo è svolto dalla
                        finanziaria regionale (in Toscana il compito spetta a FidiToscana), mentre
                        in altri casi viene affidato a soggetti terzi attraverso un bando di
                        partecipazione e lo stanziamento di risorse ad hoc (come nel Lazio o nelle
                        Marche); 
	 una rete territoriale costituita da
                        organizzazioni di varia natura (di volontariato o professionali), che ha il
                        compito di incontrare le persone, di filtrare e inoltrare le domande di
                        credito e, in certi casi, anche di offrire servizi di tutoraggio e
                        consulenza per la gestione dell’impresa o del bilancio familiare. 


La peculiarità del modello
                regionale è quella di prevedere l’intervento diretto da parte della Regione, la
                quale si rende promotrice del microcredito e lo applica sul territorio di propria
                competenza scegliendo la formula di volta in volta più appropriata. La Regione,
                inoltre, garantisce la copertura dei costi e sopperisce alle necessità finanziarie
                per lo svolgimento delle attività. 
I principali punti di forza del
                modello sono la sostenibilità operativa, in quanto il programma è finanziato
                direttamente o indirettamente attraverso risorse pubbliche, e la produttività
                testimoniata dall’elevato numero di clienti attivi rispetto al numero di operatori
                impiegati, cui tuttavia non si affianca un livello altrettanto elevato di efficienza
                operativa (fig. 2.2). 
Sostenibilità 



Il modello regionale è in
                    genere pienamente sussidiato attraverso risorse pubbliche, per cui il problema
                    della sostenibilità appare superato in quanto è garantita una certa continuità
                    nel tempo delle fonti di finanziamento a copertura dei costi operativi. Inoltre,
                    la sostenibilità finanziaria è concepita come un obiettivo non rilevante in
                    quanto i servizi di intermediazione sono gratuiti per i
                    beneficiari e il tasso di interesse sui prestiti è mediamente molto favorevole. 
[image: FIG. 2.2. Rappresentazione per variabili del modello regionale.]
FIG. 2.2.
                            Rappresentazione per variabili del modello
                        regionale.


Se si considerano, però,
                    tutti gli obiettivi sottesi alla sostenibilità – garantire nel tempo l’esistenza
                    dell’istituzione, mantenere l’indipendenza da condizionamenti esterni,
                    raggiungere la massima efficacia ed efficienza operativa – risulta evidente che
                    per un’istituzione di microcredito la sostenibilità completamente sussidiata da
                    risorse pubbliche non garantisce necessariamente il pieno conseguimento di tali
                    obiettivi. Il raggiungimento degli obiettivi sottesi alla sostenibilità è,
                    invece, essenziale anche per modelli operativi completamente sussidiati da
                    risorse pubbliche, al fine di garantire la convenienza alla continuazione del
                    programma anche in caso di limitatezza o riduzione delle risorse a disposizione
                    dell’ente regionale[15]. 

Qualità operativa 



Rispetto al benchmarking
                    costruito sulle variabili analizzate (con valori che vanno da un minimo di 1 a
                    un massimo di 5), la qualità operativa del modello
                    regionale si attesta su un livello medio. I principali punti di forza sono
                    l’elevata produttività e il basso costo per cliente, in quanto vengono impiegati
                    un numero ridotto di operatori rispetto al numero dei clienti attivi. Tale
                    risultato, in particolare per il microcredito alle imprese, è determinato dalla
                    proficua collaborazione interistituzionale fra FidiToscana e le associazioni di
                    categoria che fungono da efficace rete territoriale. Sulla qualità operativa,
                    tuttavia, pesa un numero complessivo di prestiti erogati non elevato, mostrando
                    una scalabilità limitata del modello, e un relativamente alto tasso di
                        write-off. Il rischio di azzardo morale da parte dei
                    beneficiari dei prestiti è elevato: essendo spesso previste spese irrisorie a
                    carico dei clienti ed essendo il programma direttamente promosso da un ente
                    pubblico, è facile che nei beneficiari si diffonda l’idea che il prestito
                    ottenuto sia in realtà un contributo a fondo perduto e che, quindi, possa anche
                    non essere restituito. 
Ciò che, infine, incide
                    negativamente sulla qualità operativa e sulla qualità del portafoglio è il fatto
                    che il programma non prevede attività adeguate di monitoraggio delle
                    restituzioni – in certi casi assenti o su cui vengono investite risorse limitate
                    – producendo inevitabilmente un incremento del tasso di
                        write-off. 

Capacità di intercettazione della domanda 



La capacità di intercettare
                    la domanda si attesta anch’essa a livello medio rispetto al benchmarking: da una
                    parte il modello è in grado di offrire credito sia alle persone fisiche che alle imprese[16], ma dall’altra non è attivo su tutto il territorio nazionale in
                    quanto è subordinato alla sensibilità e alla volontà politica degli
                    amministratori delle singole regioni. 
Sebbene mostri una
                    scalabilità limitata in termini di prestiti erogati, un punto di forza del
                    modello è la capacità di veicolare correttamente il messaggio del microcredito e
                    di raggiungere la parte più svantaggiata della
                    popolazione. Gli enti della rete territoriale (per esempio le organizzazioni di
                    volontariato per le persone fisiche o le associazioni di categoria per le
                    microimprese) spesso fungono da punto di riferimento generico per i bisogni di
                    soggetti e di imprese in condizione di vulnerabilità economica e per questa
                    ragione si rivelano essere buoni collettori delle domande di credito e un ottimo
                    canale comunicativo. 

Congruenza giuridica e istituzionale 



Nel modello regionale la
                    gestione del programma è affidata alla finanziaria regionale o a enti esterni
                    autorizzati a operare secondo le norme previste dal TUB. Si tratta in genere di
                    soggetti professionali che hanno al loro interno le competenze specifiche e
                    necessarie alla realizzazione del servizio nel rispetto della normativa vigente,
                    ma che non si occupano di microcredito in via esclusiva e perciò non sono
                    specializzati nel settore. 
Il modello può operare
                    liberamente nei confronti di imprese e famiglie, anche se in certi casi (ad
                    esempio nel caso di FidiToscana) l’operatività verso le persone fisiche appare
                    difficoltosa perché il gestore del fondo è spesso assimilabile a un Confidi e
                    perciò può svolgere la propria attività esclusivamente in favore delle imprese.
                    A parte le suddette problematiche, nel caso di studio analizzato non sono
                    previsti particolari vincoli all’ingresso, sebbene ne esistano in altre
                    esperienze regionali (il microcredito della Regione Marche, per esempio, si
                    rivolge solo a start-up avviate da disoccupati/lavoratori in cassa integrazione
                    o donne). 


2.3. Il
                modello intermediario finanziario 



Il modello «intermediario
                finan﻿ziario» (comunemente conosciuto come «finanziaria») prevede la costituzione di
                una società di capitali riconosciuta da Banca d’Italia come intermediario che può
                prestare denaro a interesse, ma che non può, a differenza delle banche, raccogliere
                risparmio. 
I casi di studio considerati
                per questo modello sono le uniche due realtà specializzate in microcredito esistenti
                ad oggi in Italia: Microcredito di Solidarietà SpA[17] e PerMicro SpA[18]. 
La caratteristica principale e
                la peculiarità degli intermediari finanziari[19] nati appositamente per offrire microcrediti è quella di essere erogatori
                diretti del credito e di ricevere un pagamento per questa prestazione sotto forma di
                tasso di interesse e spese di istruttoria (anche detto TAEG, Tasso Annuo Effettivo
                Globale). Nonostante ciò, anche in questo modello le banche sono necessarie poiché
                fungono da supporto sia di tipo finanziario fornendo il denaro necessario per i
                prestiti, sia di tipo operativo mettendo a disposizione strutture o personale. 
Il principale punto di forza è
                la piena congruenza giuridica e istituzionale (fig. 2.3). Infatti, grazie alla sua
                fattispecie giuridica, questo tipo di istituzione è abilitata a operare pienamente
                nel settore del credito e di conseguenza anche nell’ambito
                del microcredito. I principali punti di debolezza sono
                invece la sostenibilità finanziaria, ad oggi non ancora raggiunta, e il livello di
                efficienza operativa che sconta un elevato costo per cliente, in un caso, e un
                elevato tasso di write-off, nell’altro. 
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FIG. 2.3.
                        Rappresentazione per variabili del modello intermediario finanziario.
                        
Nota: La figura rappresenta una
                        media semplice dei valori realizzati dalle due
                    istituzioni.


Sostenibilità: schemi operativi a confronto 



La sostenibilità
                    finanziaria – e in parte anche quella operativa – rimane il principale problema
                    di questo modello, sebbene il suo obiettivo primario sia proprio quello di
                    offrire microcrediti in condizioni di sostenibilità, coprendo cioè interamente i
                    costi operativi a carico dell’istituzione attraverso i ricavi provenienti
                    dall’erogazione dei crediti. 
Le due istituzioni
                    analizzate hanno sviluppato la propria strategia verso la sostenibilità
                    attraverso schemi operativi molto diversi tra loro. Microcredito di Solidarietà
                    SpA, per esempio, chiude il bilancio in pareggio o con un piccolo utile a
                    seconda degli anni, ma è una società senza dipendenti diretti. Per le attività
                    si avvale prevalentemente del lavoro di volontari, nonché di risorse umane messe
                    a disposizione dai soci, in particolare da Banca Monte
                    dei Paschi, la quale offre gratuitamente anche servizi telematici e logistici.
                    Inoltre, fino ad oggi l’erogazione dei prestiti si è basata su fondi propri e su
                    fondi di garanzia appositamente costituti da istituzioni pubbliche e religiose.
                    In questo modo è riuscita a mantenere un tasso di interesse sui prestiti molto
                    basso (circa il 2%) con il quale viene coperta la piccola parte di spese
                    operative a carico dell’istituzione per chiudere i conti in pareggio. Il modello
                    operativo di Microcredito di Solidarietà, quindi, da una parte si appoggia su
                    una rete territoriale (in particolare le Misericordie) partner del progetto, la
                    quale offre volontari e allo stesso tempo intercetta la domanda di microcredito
                    sul territorio, e dall’altro è sussidiata dai soci (in particolare dalla Banca
                    MPS) attraverso la messa a disposizione di risorse umane e mezzi. Anche in
                    questo modello, come in tutti i modelli sussidiati, non è quindi garantita
                    l’esistenza dell’istituzione nel tempo, poiché i soci potrebbero giudicare non
                    più conveniente finanziare indirettamente l’attività, se per esempio dovesse
                    aumentare drasticamente il tasso di write-off o se
                    l’operatività non si mantenesse a livelli significativi per garantire loro la
                    necessaria «visibilità». 
Viceversa, nello schema
                    operativo di PerMicro SpA il lavoro è svolto da un team di professionisti e il
                    credito è offerto a condizioni di mercato (in media il tasso di interesse supera
                    il 10%). PerMicro si affida al volontariato solo per i servizi di assistenza
                    agli imprenditori e per le azioni marginali e di supporto all’attività. La
                    società ha così scelto di operare pienamente nel mercato in maniera
                    professionale, cercando di coprire i propri costi attraverso l’attività
                    operativa. L’obiettivo di PerMicro è, perciò, quello di raggiungere nel più
                    breve tempo possibile volumi significativi di prestiti erogati attraverso una
                    rapida diffusione territoriale, e di rendere il processo di valutazione il più
                    efficiente possibile, riducendo il costo per cliente e aumentando la
                    produttività attraverso lo sviluppo di modelli di scoring
                    interni e di procedure standardizzate a supporto della valutazione dei crediti. 
Affrontare in questo modo
                    la sfida della sostenibilità induce l’istituzione di microcredito a sforzi
                    considerevoli per raggiungere un volume di prestiti sufficiente a garantire la
                    copertura dei costi. Il processo verso la sostenibilità potrebbe richiedere
                    molti anni, e ad oggi non si ha certezza che possa effettivamente
                    esistere una corretta proporzione fra costi e ricavi che
                    consenta a un’istituzione di microcredito totalmente market
                        oriented di raggiungere l’equilibrio economico e finanziario nel
                    contesto italiano. Considerando che PerMicro dopo cinque anni di attività non ha
                    ancora raggiunto la sostenibilità né operativa (chiudendo il bilancio in
                    perdita) né finanziaria, il rischio più verosimile in questo caso è che con il
                    tempo si verifichi una mission drift; in altre parole, che l’istituzione viri progressivamente verso tipi
                    di clientela standard e offra prodotti diversi dal microcredito per allentare le
                    tensioni finanziarie. 

Qualità operativa 



Entrambe le istituzioni
                    raggiungono un buon numero di prestiti erogati, ma si dimostrano carenti
                    rispetto al livello complessivo della qualità operativa raggiunta. 
Nel caso di Microcredito di
                    Solidarietà il punto di debolezza è il tasso di write-off,
                    mentre sugli altri indicatori mantiene un buon risultato. Essendo una tra le più
                    significative esperienze di cooperazione interistituzionale tra enti locali,
                    mondo del volontariato e una grande banca, riesce a raggiungere buoni livelli di
                    produttività e di costo per cliente. Il risultato meno convincente, invece, in
                    termini di tasso di write-off è probabilmente legato alle
                    azioni di monitoraggio delle restituzioni sulle quali non vengono investite
                    sufficienti risorse, né in termini di tempo impiegato, né in termini di risorse
                    umane dedicate. Sotto questo profilo, il modello operativo di Microcredito di
                    Solidarietà è simile al modello regionale. 
Nel caso di PerMicro i
                    principali problemi sono legati all’elevato costo per cliente e alla bassa
                    produttività, dovuti al fatto che il numero di clienti attivi non è ancora
                    sufficientemente elevato e che la società ha alti costi operativi, remunerando
                    con risorse proprie gli agenti di microcredito e gli operatori di back
                        office. Ciò è anche legato indirettamente alla struttura
                    operativa prescelta, che si basa su uno scarso livello di cooperazione
                    interistituzionale: il basso livello di produttività degli operatori e l’elevato
                    costo per cliente sono sintomatici di poche partnership e collaborazioni che
                    siano di supporto nell’intercettazione della domanda e nelle attività di
                    logistica e di back office.
                

Capacità di intercettazione della domanda 



Il modello degli
                    intermediari finanziari permette di offrire crediti liberamente sia a persone
                    fisiche sia a imprese e di raggiungere un volume significativo di prestiti
                    erogati. Per contro, non è presente su tutto il territorio nazionale: entrambe
                    le realtà esistenti operano nel Centro-Nord, mentre nessuna è operativa nelle
                    regioni del Sud Italia. Ciò implica che oggi tale modello si inserisce in
                    maniera limitata laddove presumibilmente esistono la domanda e il bisogno
                    maggiori di microcredito. Microcredito di Solidarietà è nata con l’obiettivo di
                    operare esclusivamente in Toscana (in particolare nella provincia di Siena) e,
                    essendo sostenuta da attori territoriali, non ha l’ambizione di espandere la
                    propria attività oltre i confini regionali. PerMicro, invece, non si è posta
                    limiti territoriali e la sua struttura organizzativa prevede una sede centrale
                    di valutazione e di gestione operativa a Torino e una rete di agenti sparsi sul
                    territorio nazionale. Ad oggi però è operativa solamente nelle regioni del
                    Centro-Nord Italia e la sua clientela è per oltre l’80% composta da persone di
                    origine straniera. 
Infine, la capacità di
                    veicolare il messaggio del microcredito e di raggiungere la clientela sono nel
                    caso di PerMicro molto basse a causa della veste giuridica e dei tassi di
                    interesse applicati (possono raggiungere il 12%), a seguito dei quali la sua
                        mission viene spesso fraintesa. Viceversa, per
                    Microcredito di Solidarietà la capacità di veicolare il messaggio e di
                    raggiungere la clientela sono più elevate, soprattutto grazie alla presenza di
                    una rete territoriale storicamente radicata e all’ampio utilizzo di volontari.
                

Congruenza giuridica e istituzionale 



Per gli intermediari
                    finanziari operanti nel microcredito, la congruenza giuridica e istituzionale è
                    massima. La possibilità di operare non trova ostacoli di nessun tipo:
                    l’intermediario finanziario può infatti erogare prestiti e ricavarne interessi,
                    può prestare a imprese e persone fisiche senza limitazioni di sorta, può inoltre
                    incassare commissioni o altri ricavi per attività collaterali al prestito. Può,
                    infine, erogare senza vincoli all’ingresso e operare nel microcredito in via
                    esclusiva, diventando un’istituzione specializzata nel
                    settore.
                


2.4. I
                prestiti sull’onore pubblici 



Il modello dei prestiti
                sull’onore pubblici nasce da normative specifiche introdotte oltre dieci anni fa
                nell’ordinamento italiano. La normativa prevede due strade parallele: una per il
                prestito sull’onore alle imprese e una per il prestito sull’onore alle famiglie. 
Il prestito
                    sull’onore per lo sviluppo imprenditoriale[20] (in particolare per il sostegno all’autoimpiego secondo il titolo II del
                d.lgs. 185/2000) nasce e si configura come un intervento specifico per l’avvio
                d’impresa (microimprese e lavoro autonomo), rivolto a persone non occupate residenti
                nelle aree del Paese economicamente depresse (in prevalenza concentrate nel Sud
                Italia). La legge prevede un mix di interventi: un finanziamento a tasso agevolato
                per una parte delle spese relative all’investimento e un contributo a fondo perduto
                per la restante parte. L’entità dei contributi e dei finanziamenti agevolati varia
                in base al settore e alla regione nella quale si intende avviare l’attività: nei
                territori in cui le agevolazioni sono più alte è possibile ottenere, tra contributo
                a fondo perduto e finanziamento agevolato, fino al 90% del valore totale degli
                investimenti ammissibili[21]. L’erogazione delle agevolazioni è gestita da Invitalia SpA (ex Sviluppo
                Italia) – Agenzia nazionale per l’attrazione degli investimenti e lo sviluppo
                d’impresa, di proprietà del Ministero dell’economia. Invitalia gestisce anche i
                servizi gratuiti di assistenza tecnica per aiutare gli imprenditori nella procedura
                di presentazione della domanda di finanziamento e nella fase di avvio dell’impresa. 
Il prestito
                    sull’onore per le famiglie[22] prevede che i comuni, in alternativa ai contributi a fondo perduto,
                possano concedere a persone in condizione di vulnerabilità
                economica e sociale prestiti a tasso zero, il cui onere è a carico del comune
                stesso. Come è precisato nella legge, il fine è quello di responsabilizzare gli
                individui e le famiglie e di agevolarne l’autonomia finanziaria. La legge prevede
                inoltre che le modalità operative siano stabilite dagli enti locali, i quali
                decideranno autonomamente le caratteristiche tecniche del prestito, le condizioni di
                accesso e la partnership con le banche o con un soggetto terzo gestore/valutatore
                (nella maggior parte dei casi la valutazione dei prestiti e l’istruttoria del
                credito sono rimaste in capo ai servizi sociali o ai centri per le famiglie, venendo
                perciò gestite direttamente da dipendenti pubblici). 
Attraverso il prestito
                sull’onore all’impresa, così come pensato dal d.lgs. 185/2000, sono stati erogati in
                pochi anni decine di migliaia di prestiti (dal 1996 al 2010 più di 80mila crediti[23]) e i prestiti sull’onore alle famiglie sono stati avviati dal 2000 in
                decine di comuni in tutta Italia. Il prestito sull’onore pubblico nel suo complesso
                perciò può essere considerato il vero precursore del microcredito all’impresa e alla
                famiglia in Italia. 
I principali punti di forza[24] di questo modello operativo sono l’elevato numero di prestiti erogati
                all’anno (Invitalia ha erogato nel 2010 circa 4.400 microcrediti) e la sostenibilità
                operativa, essendo pienamente sostenuto da risorse pubbliche. Gli aspetti
                più problematici riguardano la bassa produttività e
                soprattutto la scarsa efficienza, determinata dalla compresenza di un elevato costo
                per cliente e di un alto tasso di write-off (fig. 2.4). 
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FIG. 2.4.
                        Rappresentazione per variabili del modello prestiti sull’onore
                        pubblici.


Sostenibilità 



Al pari del modello
                    regionale, anche il prestito sull’onore è sussidiato da risorse pubbliche. Come
                    già affermato precedentemente, sebbene nel breve periodo la sostenibilità
                    operativa sia garantita, se non è accompagnata da un uso efficiente ed efficace
                    delle risorse, essa non è in grado di assicurare nel tempo la continuità del
                    modello. 
Negli anni le gestioni sia
                    del prestito sull’onore alle imprese sia del prestito sull’onore alle famiglie
                    hanno generato una spesa pubblica in tanti casi eccessiva e ciò ha comportato
                    forti ridimensionamenti (a volte addirittura la soppressione) del programma. Per
                    esempio, l’ente gestore nazionale del prestito sull’onore alle imprese (Sviluppo
                    Italia poi divenuta Invitalia) ha rischiato più volte la chiusura a causa
                    dell’eccesso di spesa e ha subito forti ristrutturazioni e cambiamenti operativi
                    non sempre positivi per i destinatari dei prestiti, nel tentativo di ritornare
                    sulla strada dell’equilibrio economico e di un uso
                    efficiente delle risorse: sono stati ridotti i capitali
                    messi a disposizione, sono state introdotte modalità telematiche di
                    presentazione delle domande, ridimensionate in parte le attività di assistenza
                    tecnica e gestionale, eliminate le attività di formazione per i neoimprenditori
                    e tagliate considerevolmente le attività di promozione [Borgomeo & Co.
                    2006]. Tutto questo ha prodotto nel tempo una notevole flessione del numero sia
                    delle domande presentate sia dei prestiti erogati, ma nello stesso tempo ha
                    permesso alla struttura di continuare a esistere. 
Lo stesso è accaduto per
                    molti programmi di prestito sull’onore alle famiglie, che in molti casi hanno
                    creato grossi problemi economici agli enti pubblici. Molti enti locali, infatti,
                    non avendo impostato una corretta gestione del rischio attraverso la creazione
                    di fondi di garanzia ad hoc e dovendosi in ultima istanza fare carico delle
                    insolvenze, si sono trovati a bilancio perdite notevoli, difficili da
                    pianificare e da controllare, con conseguenze estremamente negative per
                    l’equilibrio delle finanze pubbliche. Per questa ragione, tanti programmi di
                    prestito sull’onore alle famiglie sono stati sospesi o interrotti, radicalmente
                    rivisti o trasformati direttamente in programmi di microcredito sociale,
                    affidandone la gestione a soggetti esterni. 

Qualità operativa 



Il modello dei prestiti
                    sull’onore non prevede l’utilizzo di volontari ma l’impiego esclusivo di
                    operatori remunerati, i quali possono essere dipendenti diretti o collaboratori
                    dell’ente gestore, nel caso di Invitalia, oppure generici dipendenti pubblici
                    nel caso del prestito sull’onore alle famiglie. 
Il livello della qualità
                    operativa raggiunto non è del tutto soddisfacente perché, nonostante il numero
                    dei prestiti erogati sia nel complesso elevato, si rileva una bassa produttività
                    e un alto costo per cliente dovuto all’elevato numero di operatori impiegati e
                    alle alte spese operative. Sul livello dell’efficienza pesa anche un elevato
                    tasso di write-off. Nel caso di Invitalia, se nel 2005 il
                    tasso di restituzione si attestava attorno all’80% [Borgomeo & Co. 2005], a
                    seguito delle recenti ristrutturazioni è parzialmente
                    migliorato: il tasso ufficiale di write-off che si deriva
                    dal bilancio risulta molto contenuto, tuttavia, come si legge nella relazione
                    della Corte dei Conti, «il 15,5% del valore lordo sui crediti comprende crediti
                    verso soggetti in stato di insolvenza» [Corte dei Conti 2011]. Nel prestito
                    sull’onore alle famiglie, inoltre, spesso la valutazione dei prestiti viene
                    svolta direttamente dai dipendenti comunali, i quali generalmente hanno una
                    diversa professionalità (sono impiegati oppure assistenti sociali) e non sono
                    specializzati nella valutazione dei microcrediti. Tali operatori finiscono,
                    nella maggioranza dei casi, per svolgere una selezione troppo blanda, la cui
                    diretta conseguenza è un tasso di write-off in diversi casi
                    superiore al 20%. 
Tali scarsi risultati in
                    termini di restituzioni sono anche da collegare al fatto che manca quasi sempre
                    un’azione sistematica di monitoraggio sul rientro delle rate e un sistema
                    efficace di gestione della delinquency – vale a dire
                    l’insieme delle azioni da attuare in caso di mancato pagamento delle rate – che
                    non si limiti ad affidare il recupero del credito a società esterne al
                    verificarsi di gravi ritardi nei pagamenti. La mancanza di un sistema di
                    gestione dei ritardi tempestivo ed efficace influisce molto negativamente sulle
                    performance di restituzione e aumenta di fatto le perdite sui prestiti.
                

Capacità di intercettazione della domanda 



Il livello medio di
                    intercettazione della domanda è dovuto in particolare alla limitatezza
                    territoriale d’azione dei prestiti sull’onore, i quali non sono operativi su
                    tutto il territorio nazionale ma solo in aree specifiche: il prestito sull’onore
                    all’impresa inizialmente era operativo solo nelle regioni economicamente
                    depresse, mentre ora è teoricamente attivo su tutto il territorio nazionale
                    sebbene il numero delle richieste provenga ancora prevalentemente dalle regioni
                    del Sud Italia; il prestito sull’onore alle famiglie è, invece, operativo solo
                    laddove l’amministrazione pubblica locale ha deciso di avviare il programma. 
Inoltre, tale modello è in
                    grado di offrire microcrediti sia alle imprese sia alle famiglie, sebbene
                    attraverso istituzioni e modalità operative separate e differenti e sebbene la
                    compresenza delle due tipologie di offerta non sia
                    garantita in maniera omogenea nei diversi territori. 
Il modello è sicuramente in
                    grado di erogare volumi significativi di prestiti e manifesta una buona capacità
                    di veicolare il messaggio del microcredito e di raggiungere la clientela
                    soprattutto nel caso del prestito sull’onore alle famiglie, il quale si appoggia
                    per lo più sulla rete dei servizi sociali pubblici. Viceversa, nel caso del
                    prestito sull’onore alle imprese la capacità di raggiungere la clientela si è
                    ridotta nel tempo: a seguito della riorganizzazione, le modalità di accesso sono
                    divenute più complesse e il prestito sull’onore è divenuto meno accessibile per
                    i soggetti più vulnerabili, i quali oggi incontrano maggiori difficoltà rispetto
                    a qualche anno fa. 

Congruenza giuridica e istituzionale 



Essendo previsto per legge,
                    il modello del prestito sull’onore trova una sufficiente congruenza giuridica.
                    Nel caso di Invitalia è presente l’autorizzazione di Banca d’Italia a operare
                    come intermediario, mentre nel caso del prestito sull’onore alle famiglie manca
                    una direttiva precisa che indichi le prassi da seguire per raggiungere una
                    maggiore efficacia ed efficienza operativa, né viene indicato l’assetto
                    operativo in grado di garantire la maggiore congruità con il TUB, lasciando così
                    a ogni singola amministrazione l’onere di scegliere il proprio modus operandi[25]. In entrambi i casi le istituzioni non operano nel campo del
                    prestito sull’onore/microcredito in maniera esclusiva, trattandosi di una delle
                    tante e diverse attività previste dalla loro mission
                    istituzionale. 
Infine, il prestito
                    sull’onore alle imprese prevede notevoli vincoli all’entrata che limitano di
                    molto la possibilità di espandere il target di riferimento: Invitalia può
                    finanziare esclusivamente imprese in start-up avviate da disoccupati, ragion
                    per cui le imprese che sono nate dal prestito sull’onore
                    non hanno diritto a essere accompagnate verso un programma di investimenti
                    finalizzato all’espansione, anche se si dimostrano solventi e floride. La norma
                    dà per scontato che tali imprese accederanno al credito tradizionale a
                    conclusione del periodo di sostegno pubblico, ma non sempre questo passaggio si
                    verifica. 


2.5. Il
                modello dei Confidi 



I consorzi fidi o le
                cooperative di garanzia (entrambi noti come Confidi) sono un tipo di intermediario
                riconosciuto dal TUB e si caratterizzano come un’esperienza tipicamente italiana.
                Dagli anni Cinquanta ad oggi si sono diffusi in maniera capillare nel tessuto
                imprenditoriale italiano[26], caratterizzato da una moltitudine di piccole imprese, e sono diventati
                nel tempo parte integrante del sistema economico e finanziario del Paese. 
I Confidi, attraverso propri
                fondi di garanzia, si offrono come garanti dei prestiti richiesti alle banche dalle
                imprese associate e contrattano con gli istituti di credito le condizioni economiche
                migliori (definite da convenzioni), affinché le imprese socie riescano non solo ad
                avere un accesso al credito più agevole, ma anche a condizioni migliori rispetto a
                quelle di mercato. I Confidi assistono le imprese socie nell’ottenimento di
                finanziamenti di varia natura (fidi di conto corrente, mutui chirografari, mutui
                ipotecari, operazioni in leasing, fideiussioni), partendo da piccole cifre, come
                7.000-10.000 euro, fino ad arrivare a cifre più importanti, anche oltre un milione
                di euro. La dimensione media dei finanziamenti, tuttavia, è molto variabile in
                funzione del settore di appartenenza dell’impresa e della dimensione del Confidi. La
                garanzia offerta arriva in media al 50% del valore del prestito richiesto, ma per le
                imprese più rischiose i Confidi hanno a disposizione ulteriori fondi di garanzia
                pubblici (i fondi antiusura) che permettono di raggiungere quote di garanzia fino
                all’80% del prestito.
            
Sebbene tra microcredito e
                Confidi non esista ancora un chiaro collegamento né a livello di letteratura né a
                livello di opinione pubblica, se si considera il loro modo di operare e il ruolo che
                ricoprono all’interno della relazione banca-cliente, si possono rilevare
                significative similarità, poiché entrambi offrono un’opportunità di accesso al
                credito alle imprese finanziariamente escluse. Sebbene i Confidi non si rivolgano in
                maniera esclusiva alle imprese più vulnerabili, né limitino la propria operatività
                agli importi più ridotti, parte della loro attività nei fatti è assimilabile alle
                azioni di microcredito. Ne è prova il fatto che alcuni Confidi, magari supportati da
                fondi pubblici dedicati, lo hanno integrato tra le proprie attività istituzionali.
                Inoltre, è possibile sostenere che nelle regioni del Centro-Nord (in alcune più che
                in altre), i Confidi, insieme alle banche locali, hanno svolto negli anni passati
                una sostenuta azione di microcredito, cioè una forte azione di sostegno al credito
                in favore di persone con un progetto imprenditoriale meritevole ma escluse
                finanziariamente perché senza garanzie sufficienti. Per queste evidenti
                sovrapposizioni si è considerato quello dei Confidi come un possibile modello
                operativo non bancario di microcredito. Il caso di studio scelto è Unifidi, un
                Confidi operativo in Emilia-Romagna e riconosciuto come uno tra i più grandi ed
                efficienti in Italia. 
I principali punti di forza che
                emergono dall’analisi del modello dei Confidi applicato al microcredito sono la
                qualità operativa raggiunta, molto alta sia in termini di numero di garanzie
                prestate sia in termini di produttività ed efficienza, e la piena sostenibilità
                operativa. I principali punti di debolezza risultano essere la ridotta congruenza
                giuridica e istituzionale e una altrettanto bassa capacità di intercettare la
                domanda, in particolare a seguito delle limitazioni operative che impediscono ai
                Confidi di erogare garanzie in favore delle persone fisiche (fig. 2.5). 
Sostenibilità 



I Confidi sono in genere
                    realtà economicamente sostenibili, sebbene oltre il 50% dei fondi di garanzia di
                    cui dispongono sia di natura pubblica [Baravelli e Leone 2010] e nonostante
                    molti Confidi ricevano contributi pubblici per il sostegno delle loro
                    attività e per la gestione, per conto degli enti
                    pubblici, delle agevolazioni destinate alle imprese e previste da programmi
                    pubblici di sviluppo economico[27]. 
[image: FIG. 2.5. Rappresentazione per variabili del modello Confidi.]
FIG. 2.5.
                            Rappresentazione per variabili del modello Confidi.


Le entrate dei Confidi sono
                    riconducibili principalmente a due fonti: una percentuale sul prestito
                    garantito, riscossa in via anticipata al momento dell’erogazione e variabile a
                    seconda dell’ammontare del prestito e del periodo di restituzione, e una quota
                    associativa richiesta per l’adesione alla cooperativa/consorzio. 
I Confidi riescono a
                    coprire con risorse proprie i costi legati al target di clientela del
                    microcredito, al quale non si rivolgono in via esclusiva ma come parte
                    integrante della loro operatività in corrispondenza del fine «mutualistico» che
                    li contraddistingue. Tale fine consiste nell’assicurare a tutti i soci i propri
                    servizi, consentendo loro l’accesso al credito a condizioni
                    migliori rispetto a quelle che otterrebbero nel libero
                    mercato o che non otterrebbero affatto. Ciò significa che tutti i soci sono
                    uguali e non vengono discriminati in ragione della redditività: vengono perciò
                    prestate garanzie anche in caso di richiesta di un prestito di modesta entità o
                    a favore di un’impresa più rischiosa, in quanto di piccole dimensioni o meno
                    strutturata. È proprio il principio mutualistico che permette ai Confidi (se
                    gestiti in maniera efficiente) di raggiungere l’equilibrio economico: i maggiori
                    ricavi derivanti dalle garanzie erogate in favore di imprese già avviate, più
                    solide e di dimensioni più grandi compensano i costi dell’attività sviluppata in
                    favore di fasce di imprenditori più vulnerabili. 

Qualità operativa 



I Confidi sono un modello
                    mediamente molto efficace ed efficiente in relazione all’elevato numero di
                    imprese servite e al ridotto rischio di credito sostenuto. 
Nel caso di Unifidi si
                    conferma un’alta qualità operativa, con un’ottima produttività (impiega
                    esclusivamente personale professionale) e un buon livello di costo medio per
                    cliente. Il numero di garanzie prestate all’anno supera le 11.000 unità (sul
                    totale dei clienti attivi il 41,29% sono classificati come artigiani, con un
                    importo medio della garanzia prestata pari a circa 11.000 euro)[28] e il tasso di write-off è inferiore all’1%.
                    Tale mitigazione del rischio è ottenuta grazie ai seguenti aspetti: 
	 i Confidi svolgono un’istruttoria
                            che valorizza gli aspetti qualitativi dell’impresa e utilizzano
                                rating interni a supporto della valutazione.
                            L’istruttoria viene passata all’istituto di credito e funge da solido
                            supporto informativo, riducendo così l’asimmetria informativa sulla
                            qualità del progetto e sul rischio di credito; 
	 l’attribuzione della garanzia è
                            deliberata dal comitato tecnico (organo interno al Confidi), composto da
                            rappresentanti dei soci, a loro volta imprenditori (quindi gli
                            imprenditori diventano valutatori di altri imprenditori). Tale aspetto,
                            chiamato peer
                                monitoring, permette una buona
                            selezione dei progetti economicamente sostenibili e il monitoraggio tra
                            pari rispetto alla qualità e alla reputazione degli imprenditori;
                        
	 la stretta relazione con le
                            associazioni di categoria (è frequente l’obbligo di appartenere a
                            un’associazione di categoria per accedere ai Confidi) garantisce
                            un’azione di monitoraggio sull’impresa, mitiga il rischio di azzardo
                            morale e favorisce un maggior accesso a informazioni relative
                            all’impresa e al richiedente. 



Capacità di intercettazione della domanda 



La capacità di intercettare
                    la domanda del modello dei Confidi raggiunge, all’interno del modello di
                    benchmarking, un valore inferiore rispetto agli altri modelli analizzati, in
                    particolare a causa del fatto che i Confidi possono fornire la garanzia
                    esclusivamente a imprese e quindi non a persone fisiche. Questo aspetto limita
                    notevolmente la capacità del modello di adattarsi alle esigenze ampie del
                    microcredito. 
Inoltre, i Confidi sono in
                    grado di raggiungere volumi significativi di prestiti, ma la loro diffusione
                    territoriale e la relativa operatività non sono omogenee su tutto il territorio
                    nazionale: generalmente sono operativi in aree territoriali ristrette e
                    circoscritte (Unifidi, per esempio, opera solamente in Emilia-Romagna) e i
                    livelli della qualità operativa e la dimensione istituzionale cambiano molto a
                    seconda dell’area in cui operano. Nelle regioni del Centro-Nord, per esempio, i
                    Confidi sono meno numerosi, in quanto in genere sono raggruppati in organismi
                    unitari a livello regionale o provinciale, sono di grandi dimensioni, molto
                    patrimonializzati e raggiungono un livello di qualità operativa molto alto.
                    Nelle regioni del Sud, invece, ne esiste un numero maggiore ma di piccole
                    dimensioni, poco patrimonializzati e con livelli di qualità operativa più bassa. 
Infine, per quanto riguarda
                    la capacità di veicolare il messaggio del microcredito e di raggiungere la
                    clientela, i Confidi da un lato sono supportati dalle associazioni di categoria,
                    storico punto di riferimento per imprenditori e aspiranti imprenditori, ma
                    dall’altro investono poco in campagne di comunicazione e marketing; gli
                    imprenditori che non sono iscritti alle associazioni di
                    categoria faticano perciò a venire a conoscenza delle opportunità che essi
                    offrono. 

Congruenza giuridica e istituzionale 



La congruenza giuridica e
                    istituzionale nell’ottica del microcredito è un altro punto debole dei Confidi.
                    Pur essendo una fattispecie riconosciuta dal TUB e potendo svolgere liberamente
                    l’attività di concessione di garanzia su prestiti, i Confidi hanno forti
                    limitazioni di target e vincoli all’ingresso, visto che la loro possibilità di
                    azione si restringe alle imprese[29], escludendo completamente le persone fisiche. 
Infine, i Confidi non
                    svolgono attività di microcredito in via esclusiva, in quanto si rivolgono a
                    imprese di varie dimensioni (non solo microimprese) e offrono garanzie anche su
                    prestiti di entità molto maggiore del semplice microcredito. 



3. Modelli
            non bancari a confronto 



Dall’analisi svolta emergono i
            punti di forza e di debolezza dei diversi modelli non bancari di microcredito. Se
            confrontiamo tali modelli direttamente fra loro (fig. 2.6), risulta evidente che alle
            condizioni attuali, sia operative sia normative e istituzionali, nessun modello è
            univocamente superiore agli altri. Nonostante perciò sia presente un’ampia varietà
            istituzionale, non emerge una best practice di riferimento che
            garantisca i risultati migliori rispetto all’ambito di azione del microcredito, poiché
            ogni modello presenta dei limiti che ne condizionano in maniera significativa
            l’efficacia. 
Tutti i modelli si dimostrano,
            inoltre, particolarmente deboli rispetto alle variabili Capacità di intercettazione
            della domanda e Sostenibilità finanziaria, caratterizzando questi aspetti come i più
            controversi per gli operatori del microcredito non bancario. Sul primo aspetto pesa, a
            seconda dei casi, la presenza frammentata sul territorio
            nazionale o la scarsa capacità di raggiungere volumi significativi di prestiti erogati;
            sul secondo aspetto incide invece l’annoso problema della sostenibilità finanziaria dei
            servizi di microcredito, che si conferma una condizione molto difficile da conseguire. 
[image: FIG. 2.6. I modelli di microcredito non bancario a confronto.]
FIG. 2.6. I modelli di
                    microcredito non bancario a confronto.


Nella figura 2.7 è rappresentata
            un’ulteriore comparazione sintetica dei modelli. Le valutazioni che descrivono
            Sostenibilità, Qualità operativa, Capacità di intercettare la domanda e Congruenza
            giuridica e istituzionale sono state rappresentate come un’unica variabile, ricavata da
            una media semplice dei valori degli indicatori che le compongono. 
Dall’analisi effettuata, il modello
            associazioni/fondazioni registra nel complesso i risultati peggiori. Il suo punto di
            forza risulta essere la capacità di intercettare la domanda (sebbene nessun modello
            raggiunga sotto questo aspetto risultati di particolare rilievo), mentre i suoi
            principali punti di debolezza, in comparazione con gli altri modelli, sono: 1) la
            congruenza giuridica e istituzionale, che limita notevolmente l’attività operativa e
            impedisce qualsiasi strada verso una sostenibilità svincolata da donazioni pubbliche o
            private; 2) la scarsa qualità operativa determinata dal limitato
            numero di prestiti erogati e dalla bassa produttività. 
[image: FIG. 2.7. I modelli di microcredito non bancario a confronto per variabili di sintesi.]
FIG. 2.7. I modelli di
                    microcredito non bancario a confronto per variabili di
                sintesi.


Nel modello regionale, al
            contrario, il principale punto di forza è proprio la qualità operativa, sebbene il tasso
            di write-off sia alto e il numero di prestiti erogati non sia molto
            elevato. Il principale punto di debolezza è la sostenibilità finanziaria, che non viene
            affatto perseguita: il microcredito infatti viene assimilato a un servizio pubblico, e
            perciò viene offerto del tutto gratuitamente (o quasi). Non essendo previsti altri
            meccanismi incentivanti e di controllo operativo, viene messa a rischio nel lungo
            periodo l’efficacia e l’efficienza dell’intero modello. 
Il modello degli intermediari
            finanziari è quello che ha registrato i risultati migliori considerando l’insieme degli
            indicatori qualitativi (congruenza giuridico-istituzionale e capacità di intercettare la
            domanda). In particolare, il modello è il più appropriato dal punto di vista giuridico e
            istituzionale rispetto alla normativa attuale, quello cioè con meno limitazioni e
            maggiore libertà d’azione. Il principale punto di debolezza è la
            sostenibilità che, nonostante sia un obiettivo primario del modello, non è stata ancora
            pienamente raggiunta. 
Il prestito sull’onore è un modello
            caratterizzato da risultati di pari livello rispetto alle variabili che descrivono
            congruenza giuridico-istituzionale e capacità di intercettare la domanda. I punti di
            debolezza sono la sostenibilità finanziaria, alla pari del modello regionale, e
            soprattutto la qualità operativa che mostra uno scarso livello di efficienza e di
            produttività dovuti ad alti costi operativi e a elevati tassi di
                write-off. 
Infine, il modello dei Confidi è
            quello che ottiene i risultati migliori rispetto alle variabili quantitative
            (sostenibilità e qualità operativa), in quanto particolarmente efficiente in termini di
            costi e di risultati ottenuti. Nonostante questo, il modello dei Confidi, considerato
            nell’ottica ampia del microcredito, non raggiunge risultati analoghi rispetto alle
            variabili qualitative (congruenza giuridico-istituzionale e capacità di intercettare la
            domanda), in quanto penalizzato in particolare dall’impossibilità di fornire garanzie
            alle persone fisiche e, quindi, da una limitata capacità funzionale rispetto al target
            complessivo del microcredito.



[1]  Tratto da documenti e riflessioni sulla
                        sostenibilità sviluppati all’interno dell’Associazione micro.Bo
                        Onlus.

[2]  Dati disponibili su www.mixmarket.org.

[3]  Adie (Association pour le Droit
                                à l’Initiative Économique), una tra le maggiori istituzioni di
                                microcredito europee, ha stimato che il costo dell’accompagnamento e
                                della formazione per le microimprese create è di circa 1.660 euro
                                l’anno a persona [Adie 2011]. Per una trattazione approfondita su
                                Adie si veda il capitolo sesto.

[4]  Sul tema dei modelli di «sostenibilità
                        possibili» si rimanda a una trattazione approfondita nel capitolo
                        sesto.

[5]  Sono escluse le donazioni e le entrate
                        straordinarie.

[6]  Gli aggiustamenti sono:
                            i ) il costo sussidiato dei fondi presi a prestito
                        a tasso agevolato; ii ) i sussidi ricevuti in natura
                        (differenza tra il costo di mercato di beni, servizi e personale e il costo
                        pagato); iii ) l’aggiustamento all’inflazione sugli
                        asset monetari.

[7]  Si considerano spese operative
                                le spese per il personale e le spese amministrative.

[8]  L’Associazione micro.Bo – Associazione
                        per lo sviluppo della microfinanza a Bologna – è nata nel 2004 con
                        l’obiettivo di sviluppare la pratica e la cultura del microcredito in
                        Italia. L’operatività dell’Associazione si è conclusa nel dicembre 2010 dopo
                        cinque anni di sperimentazione.

[9]  A ogni domanda è stato attribuito un
                        punteggio, sulla base di un range di valori da 0 a 1,25, dove zero
                        corrisponde a una risposta del tutto negativa e 1,25 a una risposta del
                        tutto positiva.

[10]  Per un approfondimento sulla riforma del
                        TUB e sull’art. 111 si veda il capitolo sesto.

[11]  A ogni domanda è stato attribuito un
                        punteggio, sulla base di un range di valori da 0 a 1,25, dove zero
                        corrisponde a una risposta del tutto negativa e 1,25 a una risposta del
                        tutto positiva.

[12]  Per una panoramica sul benchmarking dei
                    prodotti presenti si vedano i capitoli quarto e quinto. 

[13]  Nel raccogliere i dati relativi alle
                    variabili quantitative sono stati considerati i dati di bilancio del 2010. Per
                    il caso di Invitalia sono stati considerati anche i dati di bilancio del 2009
                    per avere un quadro completo degli indicatori.

[14]  SMOAT (Sistema di Microcredito Orientato
                        e Assistito) è nato dalla collaborazione tra la Regione Toscana e
                        FidiToscana SpA. FidiToscana è un intermediario ex art. 107, nato nel 1975
                        su iniziativa della Regione Toscana e delle principali banche del
                        territorio: la Regione è socio di maggioranza, mentre le restanti
                        partecipazioni sono detenute dalle banche, dagli enti locali (comuni,
                        province, comunità montane della Toscana) e dalle associazioni di categoria
                        (Cfr. www.fiditoscana.it).

[15]  Per la gestione efficace ed
                            efficiente delle risorse pubbliche si rimanda al capitolo
                            sesto.

[16]  È opportuno precisare che nel caso
                            di studio l’offerta alle persone fisiche risulta più difficoltosa
                            rispetto a quella alle imprese e che esistono casi di regioni che non
                            offrono il microcredito alle persone fisiche.

[17]  Microcredito di Solidarietà SpA è una
                        realtà nata nel 2006 per «fornire supporto finanziario alle persone fisiche
                        che trovano difficoltà ad accedere al credito bancario, non essendo in
                        possesso di un’adeguata situazione giuridico-patrimoniale ed idonee
                        garanzie, ma che comunque appaiono moralmente in grado di impegnarsi in un
                        progetto di sviluppo delle proprie potenzialità che passa anche attraverso
                        l’utilizzo consapevole del denaro» (art. 3 dello Statuto). Il capitale
                        sociale è detenuto da Banca Monte dei Paschi di Siena SpA per il 40%,
                        Provincia di Siena per il 15%, Comune di Siena per il 15%, altri comuni
                        della provincia di Siena per il 15%, enti religiosi per il 10%, Diocesi e
                        Arcidiocesi per il 10%, associazioni di volontariato (Arciconfraternita di
                        Misericordia, Arciconfraternita di Misericordia, Comitato Territoriale di
                        Siena di ARCI Nuova Associazione) per il 10% (cfr.: www.microcreditosolidale.eu).

[18]  PerMicro SpA è una società con sede a
                        Torino, nata nel 2007 con l’obiettivo di erogare prestiti, di piccola entità
                        e senza richiedere garanzie reali, a soggetti con difficoltà di accesso al
                        sistema bancario tradizionale. La compagine societaria al 2011 risulta
                        essere composta da: European Investment Fund al 16,2%, Fondazione Sviluppo e
                        Crescita – CRT al 12,15%, Oltre Venture al 12,15%, Fondazione Paideia
                        all’11,35%, Investitori privati al 23,8%, BNL al 24,3% (cfr.: www.permicro.it e www.oltreventure.com).

[19]  Tra gli attori operanti nel settore del
                        microcredito e appartenenti alla categoria degli intermediari finanziari è
                        importante citare le MAG (Mutue per l’AutoGestione). Le MAG sono società
                        cooperative finanziarie che operano nell’ambito della finanza etica e che
                        prevedono tra le loro attività istituzionali il microcredito. Le MAG
                        raccolgono il denaro tra i soci sotto forma di capitale sociale e lo
                        prestano secondo il principio della trasparenza, dell’equità e della
                        mutualità. Ad oggi in Italia esistono 7 MAG: a Verona, Milano, Torino,
                        Reggio Emilia, Venezia, Roma e a Firenze (in fase di costituzione). Ai fini
                        dell’analisi del modello intermediario finanziario, le MAG non sono state
                        prese in esame in quanto l’attenzione è stata posta solo sulle istituzioni
                        specializzate nell’offerta di microcredito.

[20]  Previsto dal d.lgs. n. 185 del 21 aprile
                        2000 (in sostituzione della precedente legge n. 608 del 1996) riguardante
                        gli incentivi all’autoimprenditorialità e all’autoimpiego.

[21]  Questo vale, per esempio, nelle regioni
                        del Sud Italia e nel settore agricolo (cfr.: www.invitalia.it).

[22]  Istituito dalla legge n. 328 del 2000,
                        di cui l’art. 16 comma 4 recita: «Per sostenere le responsabilità
                        individuali e familiari e agevolare l’autonomia finanziaria di nuclei
                        monoparentali, di coppie giovani con figli, di gestanti in difficoltà, di
                        famiglie che hanno a carico soggetti non autosufficienti con problemi di
                        grave e temporanea difficoltà economica, di famiglie di recente immigrazione
                        che presentino gravi difficoltà di inserimento sociale, nell’ambito delle
                        risorse disponibili in base ai piani di cui agli articoli 18 e 19, i comuni,
                        in alternativa a contributi assistenziali in denaro, possono concedere
                        prestiti sull’onore, consistenti in finanziamenti a tasso zero secondo piani
                        di restituzione concordati con il destinatario del prestito. L’onere
                        dell’interesse sui prestiti è a carico del comune; all’interno del Fondo
                        nazionale per le politiche sociali è riservata una quota per il concorso
                        alla spesa destinata a promuovere il prestito sull’onore in sede
                        locale».

[23]  Stima derivata da Borgomeo [2006; 2008]
                        e Dipartimento per lo Sviluppo e la Coesione Economica [2007; 2009;
                        2011].

[24]  Nel valutare le variabili si è
                        considerata una media tra i valori attribuiti al prestito sull’onore alle
                        imprese e alle famiglie. Per il primo, si è valutata l’esperienza di
                        Invitalia, in particolare per le attività relative all’autoimpiego (previste
                        dal titolo II del d.lgs. 185/2000) con le dovute approssimazioni, essendo
                        difficile estrapolare i dati esclusivamente relativi al settore d’analisi.
                        Per il secondo, non si è considerata un’esperienza in particolare bensì gli
                        standard di riferimento rispetto al modello di funzionamento. Tali valori
                        hanno abbassato i punteggi raggiunti da Invitalia in particolare per la
                        sostenibilità finanziaria.

[25]  Qualora le amministrazioni locali
                            decidessero di lasciare la valutazione e la selezione dei crediti in
                            capo ai dipendenti comunali o ad altri dipendenti pubblici,
                            incorrerebbero in linea teorica nello stesso problema delle
                            associazioni/fondazioni, vale a dire nell’assimilazione a un’attività di
                            mediazione creditizia impropria.

[26]  I Confidi nascono nella seconda metà
                        degli anni Cinquanta come espressione delle associazioni di categoria, su
                        iniziativa di piccoli imprenditori che decisero di associarsi con
                        l’obiettivo di supportare le imprese che si trovavano in difficoltà nel
                        rapporto con le banche a causa della mancanza di garanzie.

[27]  Ai Confidi è stata affidata negli
                            anni la gestione di molte agevolazioni pubbliche, come i fondi antiusura
                            (legge 108/1996 per la prevenzione di fenomeni usura), i sostegni delle
                            camere di commercio per abbattimento in conto interessi dei prestiti per
                            le imprese, oppure la gestione di fondi di garanzia pubblici regionali,
                            statali e camerali, appositamente stanziati per lo sviluppo dei vari
                            territori o per l’innovazione; infine sono destinatari di gran parte
                            dell’operatività del Fondo Centrale di Garanzia del Ministero per lo
                            sviluppo economico.

[28]  Dati ricavati dal bilancio Unifidi
                            del 2010.

[29]  Una recente modifica alla legge
                            quadro sui Confidi consente anche ai liberi professionisti di
                            partecipare o di costituire propri consorzi o cooperative di
                            garanzia.



Capitolo terzo 

Le risposte tecniche dell’industria bancaria
            italiana

Il capitolo si concentra in modo specifico sulle risposte
                offerte dal mondo bancario attivo nel segmento del microcredito in Italia. L’analisi
                proposta presenta alcuni risultati inediti di un’indagine empirica svolta sul
                territorio nazionale nel 2010. La capacità di risposta delle banche, in termini sia
                di efficienza operativa sia di efficacia dell’intervento, dipende dalla specifica
                "tecnologia del microcredito" adottata, intesa come insieme di metodologie, criteri
                e strumenti di valutazione del rischio e di monitoraggio attivo dei microclienti. In
                particolare, il capitolo apre la "scatola nera" del microcredito bancario mostrando
                il reale coinvolgimento delle banche, la loro capacità di innovazione di processo,
                di prodotto e di tecnologia del credito, nonché i risultati quantitativi ad oggi
                raggiunti. Alla luce dei recenti sforzi condotti da CRIF e ABI, una particolare
                attenzione è dedicata allo studio delle potenzialità e dei limiti del credit scoring
                per il segmento microcredito.





1. Banche,
            microcredito e microfinanza 



Il coinvolgimento dell’industria
            bancaria italiana nel settore del microcredito e della microfinanza ha radici antiche,
            più precisamente intorno al XV secolo nell’area del Centro Italia. Come è già stato
            documentato altrove [Andreoni e Pelligra 2009], le banche moderne nacquero in Italia
            come una delle principali innovazioni del Rinascimento, nella forma istituzionale dei
            Monti di Pietà per dare risposta al problema dilagante dell’usura e dell’esclusione
            finanziaria di importanti attori sociali ed economici. I Monti di Pietà non erano altro
            che istituti di credito dediti all’offerta di servizi di microcredito su pegno, aventi a
            riferimento il target dei microimprenditori, artigiani e commercianti. Tali prime
            esperienze bancarie furono dei laboratori di innovazione delle tecniche e processi del
            credito, dei prodotti e servizi e sdoganarono l’idea dell’applicazione di un tasso di
            interesse sulle transazioni volto a rendere l’attività di erogazione dei microcrediti
            sostenibile operativamente e finanziariamente nel tempo. Nel corso dei secoli, da queste
            prime esperienze gemmarono altre realtà bancarie, intersecandosi spesso con quelle delle
            banche popolari e di credito cooperativo, delle casse rurali e casse di risparmio. Non è
            un caso quindi che ad oggi nel panorama italiano proprio tra gli attori bancari ancora
            fortemente radicati in questa tradizione, come le banche di credito cooperativo, si
            siano avviati molteplici progetti di microcredito [Azzi e Martino 2007; Cassola 2010;
            Zamagni e Zamagni 2010]. 
Le banche di credito cooperativo
            (d’ora in poi anche BCC) si configurano come istituti finanziari organizzati sotto forma
            di società cooperative, operanti senza fine di lucro. Esse perseguono uno scopo
            mutualistico, in quanto società che erogano credito
            prevalentemente ai soci in ottemperanza a un principio di prevalenza, e mantengono un
            forte radicamento territoriale. Tale aspetto viene garantito dal fatto che sono ammessi
            come soci delle cooperative solo le persone, imprese o associazioni operanti in modo
            continuativo nella zona di competenza della banca. Tale principio garantisce, inoltre,
            il mantenimento di una forte prossimità tra i processi di accumulazione di capitali
            sotto forma di risparmio e profitti, da un lato, e di erogazione dei crediti,
            dall’altro. Come risultato di tale condizione di prossimità, la struttura sottostante le
            relazioni di credito-debito è di tipo prevalentemente orizzontale. Ciò consente una
            riduzione delle asimmetrie informative e dei problemi di selezione avversa e azzardo
            morale che non passa necessariamente per il ricorso a forme di garanzie e collaterali
            come nel caso delle banche commerciali [Andreoni e Pelligra 2009]. La capacità espressa
            ancora oggi da tali «specie bancarie» di praticare forme di credito relazionale le rende
            attori particolarmente preziosi nella lotta all’esclusione finanziaria di soggetti
            vulnerabili, nel finanziamento di microattori produttivi, nonché efficace argine al
            fenomeno dell’usura [Dalla Pellegrina et al. 2004][1]. 
Nel periodo fra il 1999 e il 2010, le
            BCC hanno conosciuto una crescita sorprendente [Messina 2012]: nel 2010 esse
            rappresentavano il 53% degli istituti di credito in Italia (in crescita del 34% nel
            decennio considerato) per un totale di oltre 6 milioni di clienti (in crescita del 77%)
            e oltre un milione di soci (dato anch’esso in crescita del 44%). A tale crescita è
            corrisposto un sostenuto supporto a iniziative dirette di erogazione del microcredito o
            indirette di supporto ad altri programmi. Quattro sono i principali assi di intervento. 
	 Microcredito
                        produttivo e per l’occupazione: in collaborazione con
                    organizzazioni del Terzo Settore, in particolare con Caritas
                        Italia e le sue declinazioni regionali. In risposta
                    alla recente crisi finanziaria, circa il 60% delle BCC ha inoltre aderito al
                    programma Banca-Impresa che prevede la sospensione per
                    dodici mesi della quota capitale delle rate del mutuo,
                    la sospensione per sei mesi della quota capitale dei
                    canoni di leasing e un fondo pari a 1.226 miliardi di euro
                    dedicato alla concessione di finanziamenti a tasso agevolato per le PMI del
                    territorio [Bartiloro et al. 2012]. 
	
                    Microcredito sociale e d’emergenza: a livello
                    nazionale con l’Accordo ABI-CEI per un
                        programma nazionale di microcredito a cui partecipano il 30%
                    delle BCC, in aggiunta alla partecipazione al Piano Famiglie
                    promosso dall’ABI nel 2010. 
	
                    Promozione del Terzo Settore: attraverso la
                    concessione di prestiti a condizioni agevolate a favore di imprese sociali e
                    organizzazioni non-profit per il rafforzamento patrimoniale delle strutture
                        (Conto/i Tu e progetto CRESO).
                
	
                    Sostegno alle Fondazioni Antiusura:
                    attraverso la concessione da parte delle BCC dei cosiddetti prestiti
                        di soccorso – specifiche forme di
                    finanziamento destinate a soggetti che, essendo considerati a rischio d’usura,
                    sono esclusi dal credito bancario. 


Se per le banche di credito
            cooperativo il coinvolgimento nel segmento microcredito è in qualche modo un fatto
            naturale data la loro configurazione istituzionale e mission, le
            banche commerciali italiane sono state spinte ad avviare processi di
                downscaling – cioè a intercettare la cosidetta microclientela –
            da una molteplicità diversa di fattori tra cui [Andreoni e Pelligra 2009]: 
	
                    la riduzione del rischio e la diversificazione del
                        portafoglio prestiti: l’offerta di crediti a migliaia di micro
                    operatori economici e/o consumatori con caratteristiche diverse da quelle dei
                    clienti tradizionali permette alle banche commerciali di diversificare il
                    proprio portafoglio prestiti; 
	
                    la maggiore efficienza, lo sfruttamento della capacità
                        produttiva e le sinergie tra processi e funzioni: le banche
                    commerciali sono spesso dotate di una rete capillare di filiali, sistemi
                    informativi e capacità operative che potrebbero essere utilizzati per l’offerta
                    di servizi di microfinanza a fronte di un incremento di costi fissi minimale o
                    addirittura nullo [Young e Drake 2005]. Inoltre, la «razionalizzazione delle
                    diverse linee di prodotto e delle business unit consente di migliorare
                    l’efficienza e di agevolare la crescita dimensionale» [Limone e Vitali 2006, 29]
                    sfruttando le possibili sinergie tra i diversi processi di fornitura dei servizi
                    e l’adozione di politiche di
                    cross-selling;
                
	 il miglioramento
                        dell’immagine, la responsabilità sociale d’impresa e il
                        management: per molte banche commerciali operare nel settore
                    della microfinanza significa avere l’opportunità di migliorare la propria
                    immagine pubblica; 
	
                    la riduzione del mercato tradizionale e una maggiore
                        competizione: la crescente competizione nei mercati
                    tradizionalmente serviti dalle banche commerciali spinge numerosi istituti a
                    ricercare nuove nicchie di mercato, come quella dei «poveri attivi» serviti con
                    profitto dalle istituzioni di microfinanza di maggiore successo; 
	
                    il cosiddetto «demonstration effect»: i
                    livelli di redditività e gli enormi profitti raggiunti da alcune istituzioni di
                    microfinanza – si pensi per esempio a Compartamos in Messico – hanno costituito
                    per le banche commerciali una dimostrazione evidente di come la microfinanza
                    possa rappresentare un settore profittevole e in grande crescita[2]. 


L’ingresso delle banche commerciali
            nel settore della microfinanza non è sempre coinciso con un coinvolgimento diretto delle
            stesse nella fornitura dei servizi di microfinanza. Piuttosto che operare direttamente
            (sul piano retail), nella maggior parte dei casi le banche
            commerciali hanno adottato una strategia di intervento indiretto
                (wholesale) che prevede la fornitura di servizi di varia natura
            alle istituzioni di microfinanza che operano direttamente con i target selezionati. Si
            tratta di servizi finanziari come l’offerta di capitale di debito o di garanzie nonché
            investimenti in capitale sociale, ma anche non finanziari come l’assistenza tecnica,
            l’accesso a sistemi e tecnologie informatiche per la gestione del rischio e servizi di
            consulenza all’impresa [Limone e Vitali 2006]. Tra i modelli operativi/organizzativi
            adottati dalle banche commerciali downscaler, in Europa e nei
            contesti in via di sviluppo, possiamo distinguerne almeno quattro [Chowdri 2004; Isern e
            Porteous 2005; Andreoni e Pelligra 2009][3]:
        
	
                    Unità interna («internal
                        unit»): la banca commerciale può decidere di
                    creare un’unità interna integrata nella struttura organizzativa e funzionale
                    della banca oppure dedicare un’unità interna all’erogazione di servizi di
                    microfinanza. Tali unità possono godere di maggiori o minori livelli di
                    autonomia, per esempio, in termini di metodologie di credito e tecnologie
                    finanziarie adottate, nonché in termini di governance e selezione/formazione del
                    personale. 
	
                    Società controllata specializzata («financial
                        subsidiary»): la creazione di una società
                    finanziaria giuridicamente distinta, che è quindi dotata di una propria
                    governance e può essere compartecipata da diversi soggetti oltre che dalla banca
                    commerciale, è un’alternativa che permette di operare con un maggiore grado di
                    autonomia. Tuttavia, la duplicazione di molte funzioni così come, in taluni
                    contesti, gli ostacoli legislativi (autorizzazioni, capitale minimo ecc.) sono
                    fattori che possono scoraggiare l’adozione di tale strategia. Per la riuscita di
                    tale modello è fondamentale, quindi, che le sovrapposizioni funzionali vengano
                    ridotte e che la società controllata possa usufruire delle infrastrutture di
                    rete della banca commerciale. 
	
                    Società di servizio collegata («service
                        company»): si tratta di istituzioni non
                    finanziarie che si occupano dello sviluppo e gestione delle attività di
                    microfinanza delle banche commerciali. Tali società di servizio, dotate di un
                    proprio staff (in genere si tratta dei loan officer delle
                    istituzioni di microfinanza), di un proprio management e di un proprio sistema
                    informativo, si occupano della promozione dei prodotti finanziari,
                    dell’istruttoria del credito, del monitoraggio per conto della banca
                    commerciale. Tuttavia, è solo quest’ultima a essere titolare delle posizioni
                    contrattuali con la clientela. Il vantaggio di tale modello risiede nel fatto
                    che la società di servizio, non essendo un’istituzione finanziaria, non è
                    ostacolata dai requisiti minimi e dai controlli imposti dalle legislazioni
                    bancarie. Inoltre, tali società godono di una elevata autonomia operativa e sono
                    aperte all’integrazione con soggetti e partner esterni, che risultano strategici
                    per il raggiungimento di standard elevati di efficienza e
                        outreach. 
	
                    Alleanze strategiche («strategic
                        alliances»): per le banche commerciali, in
                    particolare quelle internazionali di grandi dimensioni, la costituzione di
                    alleanze strategiche con istituzioni di microfinanza semiformali o informali è
                    certamente il modo meno costoso e rischioso per entrare
                    nel settore. Esistono molteplici forme di alleanza che implicano diversi livelli
                    di coinvolgimento della banca commerciale nel settore della microfinanza: dalla
                    semplice apertura di una linea di credito, a forme di joint venture e
                    partnership funzionali (back e front office) e operative che implicano una
                    partecipazione ai rischi e ai ricavi dell’attività di microfinanza. 


Come anticipato nel capitolo primo,
            secondo la più recente mappatura del fenomeno microfinanza condotta dall’ABI nel 2007,
            in Italia risultavano attivi 712 operatori di microfinanza di cui più della metà
            Confidi, un terzo banche (nel numero di 224, di cui 124 BCC), mentre i restanti
            provenivano dal mondo del non-profit e del settore pubblico. Rispetto a tale mappatura,
            l’obiettivo del presente capitolo è duplice[4]. Da un lato si vuole offrire un aggiornamento in merito all’offerta dei
            prodotti e servizi di microfinanza da parte dell’industria bancaria italiana nei due
            anni seguenti lo scoppio della crisi finanziaria internazionale; dall’altro si vuole
            dare una risposta all’interesse espresso da molte banche per lo sviluppo di approcci
            semi-standardizzati e la codificazione di strumenti, prassi e metodologie per lo
            specifico segmento microfinanza in un’ottica di scalabilità dei progetti sperimentati.
            Tale esigenza è tanto più evidente nel caso dei prodotti di impiego, e cioè dei
            microcrediti, per i quali viene chiamata in causa la capacità della banca di dare
            fiducia a clienti privi di garanzie tradizionali. Solo l’acquisizione di una base
            informativa, di criteri e strumenti di valutazione adeguati, nonché di un personale
            specificatamente formato, possono supportare le banche nella scelta di dare fiducia, un
            atto che non può prescindere da vincoli di sostenibilità ed economicità. Innovare i
            processi di analisi, introdurre nuovi prodotti/servizi finanziari, nonché adottare nuovi
            modelli e strumenti relazionali attraverso diversi sentieri possibili di innovazione può
            permettere alle banche di acquisire segmenti interessanti di mercato, contenendo i costi
            e senza perdite di efficacia e qualità, in una prospettiva di redditività di medio-lungo
            periodo. 
        

2.
            Posizionamento dell’industria bancaria italiana nel segmento microfinanza 



L’analisi della varietà, efficacia e
            appropriatezza delle categorie di valutazione dei microclienti attualmente adottate
            dalle banche attive nel segmento microfinanza è stata svolta sulla base di informazioni
            raccolte tramite un’indagine campionaria, basata sulla somministrazione di questionari
            differenziati, e tramite interviste semi-strutturate a operatori dell’industria bancaria
            e a testimoni privilegiati selezionati tra operatori di rete (EMN, RITMI, Comitato
            Nazionale Microcredito, Federcasse), operatori tecnici (CRIF, Unionfidi) e operatori non
            bancari (Associazione micro.Bo, PerMicro, Associazione VOBIS). La selezione del campione
            bancario si è ispirata ai criteri di rappresentatività per varietà dimensionale, varietà
            istituzionale e distribuzione geografica su base regionale. Delle venti banche a cui è
            stato richiesto un contributo tecnico, distribuite in diversi sottogruppi (cinque banche
            grandi, sette banche medie e otto banche piccole), hanno partecipato all’indagine cinque
            banche per ogni sottogruppo, per un totale di quindici. Come criterio di definizione
            della dimensione delle banche, ovvero dei gruppi bancari, si è fatto riferimento al
            numero di sportelli bancari. La rappresentatività per aree regionali, raggiunta dal
            campione di quindici banche in termini di numero di sportelli, si attesta come valore
            minimo al 56% e raggiunge una media nazionale del 66% corrispondente a 22.640 sportelli.
            Gli sportelli bancari considerati nell’indagine sono per l’81% di banche grandi
            (18.371), per il 15% di banche medie (3.450) e per il 4% di banche piccole (819). Le
            banche che hanno risposto a livello «consolidato» sono sette, di cui una come
            Federazione. Infine, per quanto riguarda il criterio di variabilità istituzionale, il
            campione bancario è costituto per il 53% da banche SpA, per il 27% da BCC, per il 20% da
            banche popolari[5]. 
        
Le banche censite che hanno
            dichiarato di erogare almeno un servizio di microfinanza sono rappresentative del 66%
            degli sportelli bancari distribuiti sul territorio nazionale. Tuttavia, di queste solo
            il 53% (corrispondente al 66% degli sportelli del campione) risulta aver avviato un
            programma specifico di microfinanza che si traduce in una consolidata e articolata
            partnership con «operatori di prossimità», l’introduzione e sperimentazione di una gamma
            ampia di servizi di microfinanza, la formazione di personale dedicato. Il restante 47%
            delle banche campionate (pari al 34% degli sportelli del campione) dichiara di avere
            all’interno della gamma standard di servizi finanziari degli articoli che vengono
            indirizzati in prevalenza al target dei microclienti. Il grado di specializzazione
            nell’offerta è funzione crescente della dimensione della banca, a conferma del fatto
            che, mentre le banche maggiori (in particolare i gruppi bancari) hanno avviato programmi
            specifici, le banche medie e piccole hanno optato per una strategia di adattamento di
            alcune linee di prodotti preesistenti al target dei microclienti. 
Dato il particolare criterio di
            campionamento adottato, per i sottogruppi di banche medie e piccole si registra sul
            territorio nazionale una distribuzione piuttosto omogenea delle banche attive nel
            segmento microfinanza. Per quanto riguarda invece il sottogruppo di banche grandi
            considerate a livello «consolidato» (comprensive di 73 soggetti bancari distribuiti su
            tutto il territorio nazionale, pari all’81% degli sportelli campionati e al 54% degli
            sportelli del totale sistema), si conferma un concentramento dell’offerta nelle regioni
            del Nord, che assorbono da sole il 60% dell’intera attività di microfinanza. Tali
            servizi vengono offerti in un contesto prevalentemente urbano. Tra le banche grandi si
            registra una significativa consapevolezza che l’offerta di servizi di microfinanza,
            oltre che essere specifica, deve tenere conto di variabili contestuali, sia ambientali
            che di target. In particolare, per il 60% di queste esistono sperimentazioni di
            microfinanza locali o circoscritte ad alcune banche del gruppo bancario che tengono
            conto delle precipue esigenze espresse dal territorio; per l’80%
            le sperimentazioni sulle diverse macroaree si realizzano modulando la gamma di servizi
            di microfinanza offerti. 
La differenziazione dell’offerta
            bancaria, a seconda delle diverse aree del Paese, spesso scaturisce dalla diversa
            partnership con gli «operatori di prossimità» (enti pubblici e religiosi, associazioni,
            fondazioni, Confidi ecc.), dalle specifiche competenze che essi apportano, dal loro
            coinvolgimento nelle diverse fasi del processo di credito. Nelle regioni meridionali, la
            maggiore difficoltà registrata da diverse banche nella creazione di reti di cooperazione
            interistituzionale [Andreoni e Valentini 2007], nonché una maggiore debolezza degli
            stessi nodi della rete, ossia degli operatori di prossimità, delle banche e degli enti
            pubblici sono tra le principali ragioni del mancato sviluppo della microfinanza. 
Per quanto concerne la gamma di
            prodotti/servizi di microfinanza offerti dalle banche campionate, si sono individuate
            per ciascuna delle categorie sopra menzionate le diverse tipologie di prodotti/servizi e
            se ne è dettagliata la diffusione rispettivamente in termini di numero di banche e di
            sportelli del campione (tab. 3.1). 
Nell’ambito dei servizi di
            microrisparmio, la raccolta diretta è operata dal 67% delle banche campionate, mentre
            meno della metà (40%) offre prodotti di microassicurazione e solo il 33% forme di
            risparmio gestito e piani di accumulo dedicati a specifici target. Per quanto riguarda,
            invece, l’offerta di servizi di pagamento e trasferimento, la gamma risulta piuttosto
            eterogenea e ampia ricomprendendo per circa l’80% delle banche il servizio bancario di
            base, varie forme di carte prepagate accessibili anche ai non clienti e infine conti
            correnti specifici a costi contenuti o gratuiti che prevedono servizi agevolati per le
            rimesse. 
Sul fronte dei prodotti di impiego
            – microcredito produttivo e microcredito sociale – nel caso del primo l’offerta delle
            banche si concentra sui finanziamenti superiori all’anno e inferiori ai cinque anni
            nell’87% dei casi; nel 57% dei casi per periodi superiori ai cinque anni, mentre solo il
            20% delle banche offre crediti per specifici programmi di inserimento lavorativo.
            L’offerta di microcrediti sociali risulta meno polarizzata distribuendosi per l’80%
            delle banche su interventi per spese d’istruzione, per il 47%
            su spese sanitarie impreviste, e infine per il 67% delle banche sul credito al consumo.
            In quest’ultima tipologia residuale sono ricompresi una serie di interventi agevolati,
            spesso garantiti e sussidiati pubblicamente, attraverso i quali le banche intervengono
            nei casi di famiglie in difficoltà economica temporanea con operazioni di integrazione
            del reddito e varie forme di credito d’emergenza. 
TAB. 3.1.
                Panorama dell’offerta bancaria di prodotti e servizi di microfinanza
	Prodotti e servizi di raccolta 
	Servizi di
                                microrisparmio 	Media  sportelli 	Media  banche 	 	Servizi di pagamento
                                 e trasferimento 	Media  sportelli 	Media banche 
	Titoli a
                            custodia
	 2%
	13%
	 	Bonifici rimesse
	42%
	60%

	Prodotti di
                                microassicurazione
	22%
	40%
	 	Carte di debito
	39%
	47%

	Risparmio
                            gestito
	22%
	33%
	 	Carte di credito
	36%
	40%

	Raccolta diretta
	59%
	67%
	 	Carte prepagate
	78%
	80%

	 	 	C/C specifici
	48%
	73%

	Servizio bancario di
                                base
	80%
	80%

	Prodotti e servizi di impiego 
	Microcredito
                                produttivo 	Media  sportelli 	Media  banche 	 	Microcredito
                            sociale 	Media  sportelli 	Media  banche 
	Inserimento
                            lavoro
	20%
	20%
	 	Spese di
                            istruzione
	80%
	80%

	Factoring
	16%
	 7%
	 	Spese sanitarie
	41%
	47%

	Leasing
	18%
	20%
	 	Finanziamento per prima
                                casa
	24%
	33%

	Finanziamenti > 5
                                anni
	42%
	53%
	 	Credito al
                            consumo
	63%
	67%

	Finanziamenti > 1
                                anno
	83%
	87%
	 	 	 	 
	Finanziamenti < 1
                                anno
	22%
	33%
	 	 	 	 
	Collaterali e garanzie alternative per i prodotti di
                                impiego 
	 	 	 	 	Microcredito
                                produttivo 	Microcredito sociale 
	Collaterale sociale (prestito di gruppo)
	 	 7%
	
                                0%

	Garanti
                                personali (fideiussione) con verifica di
                            solvibilità
	 	33%
	47%

	Garanti
                                personali (fideiussione) senza verifica di
                            solvibilità
	 	47%
	48%

	Garanzia
                                morale fornita da associazioni, enti pubblici, religiosi
                                ecc.
	 	13%
	25%

	Garanzia
                                a pegno / busta paga 
	 	13%
	40%

	Confidi
	 	67%
	
                                8%

	Fondi di
                                garanzia pubblici (provinciali, regionali,
                            statali)
	 	80%
	93%

	Nessuna
                                garanzia
	 	20%
	20%




Se il dato relativo al microcredito
            sociale non stupisce, confermando una tendenza dell’industria bancaria registrata già
            nelle precedenti rilevazioni ABI, il dato relativo all’offerta di microcrediti
            produttivi necessita di alcune qualificazioni. Dalle interviste è emerso che, in realtà,
            la maggior parte delle banche non ha introdotto, autonomamente e in modo omogeneo sul
            territorio nazionale, servizi di microcredito produttivo. Il 66% del campione ha aderito
            al recente accordo nazionale ABI-CEI che prevede il supporto alle famiglie per progetti
            di reinserimento lavorativo e microimprenditoria; per molte banche, inoltre, attraverso
            l’anticipazione del trattamento INPS, sono stati finanziati percorsi di
            autoimprenditoria; infine, alcune realtà offrono microcrediti produttivi in aree
            circoscritte del Paese: dove possono avvalersi di strutture ad hoc specializzate, dove
            hanno sviluppato una forte sinergia con i Confidi o, infine, dove sperimentano forme di
            intervento mirato in aree e settori produttivi meno dinamici, come ad esempio
            l’agricoltura. Questi fattori contribuiscono a un sovradimensionamento del dato
            registrato, che tende a mascherare la prudenza delle banche rispetto al microcredito
            produttivo. 
Per quanto riguarda il microcredito
            produttivo e sociale, tale prudenza, giustificata da livelli di rischiosità
            significativi, trova ulteriore conferma nel diffuso ricorso delle banche a un ampio
            spettro di garanzie alternative tra cui spiccano i fondi di garanzia pubblici, le
            fideiussioni bancarie con e senza verifica di solvibilità del garante, le garanzie a
            pegno nel caso del microcredito sociale e la garanzia prestata dai Confidi nel caso del
            solo microcredito produttivo (tab. 3.1)[6]. Il ricorso a forme di garanzia alternativa sempre
            più deboli, dalla garanzia morale fino all’assenza completa di garanzie, si attesta
            intorno al 20% del campione. 
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FIG. 3.1. Diffusione dei
                    servizi/prodotti di microfinanza per target di clientela.


L’intera gamma di servizi e
            prodotti di microfinanza offerti dall’industria bancaria intercetta diversi target di
            clientela, rispondendo alle esigenze specifiche espresse da ciascuno. Come si evince
            dalla figura 3.1, il microcredito sociale è prevalentemente rivolto alle famiglie
            svantaggiate, ai giovani e al target trasversale degli immigrati. Il microcredito
            produttivo è indirizzato tra le diverse tipologie di clientela in modo piuttosto
            omogeneo, con un’evidente prevalenza delle microimprese avviate e in start up.
            Per quanto concerne i servizi di pagamento, trasferimento e
            conto corrente, spiccano il target dei giovani e degli studenti, degli anziani e degli
            immigrati. Infine, i servizi di microrisparmio vengono offerti in modo pressoché
            omogeneo a tutti i target di clientela, con una flessione nel caso delle imprese in
            start up, delle microimprese avviate e dei lavoratori atipici. 
Nel complesso, dall’indagine emerge
            un panorama che conferma alcune delle tendenze consolidatesi negli ultimi anni e
            registrate dalle precedenti rilevazioni ABI: un incremento quantitativo nell’offerta
            accompagnato da un graduale, seppure ancora molto disomogeneo, miglioramento qualitativo
            in termini di diversificazione della gamma di servizi offerti e un’ampia copertura dei
            target di clientela. Con il consolidarsi della presenza degli immigrati tra la clientela
            servita dalle banche, grazie anche alle strategie inclusive adottate negli scorsi anni
            dall’industria bancaria [Rhi-Sausi e Zappi 2011], la bancarizzazione dei cittadini
            stranieri non viene più percepita dalle banche come un tema prioritario. Si tende
            piuttosto a una normalizzazione del target immigrati, un processo facilitato dalla
            tendenziale omogeneità di comportamento e di esigenze, con la sola eccezione dei servizi
            di rimessa. L’elemento che desta maggiore allarme a livello di sistema paese è il
            paradosso del bisogno-offerta, ossia la concentrazione dell’offerta nelle aree del Paese
            dove il problema dell’esclusione finanziaria è relativamente meno acuto. Se al Nord il
            trend di sviluppo ha visto protagonisti diversi attori privati bancari, nel Sud del
            Paese si registra ancora una prevalenza di operatori pubblici e una certa passività e
            difficoltà operativa degli operatori bancari. 

3.
            L’istruttoria del microcredito: processi, competenze e informazioni 



L’attività di erogazione di
            microcrediti a favore delle microimprese – microcredito produttivo – e a favore delle
            famiglie – microcredito sociale – date le caratteristiche dei target, dei
            prodotti/servizi microfinanziari e dei servizi complementari di tipo non finanziario,
            richiede l’implementazione di una specifica istruttoria del credito [Andreoni 2011a].
            Quest’ultima si caratterizza per due aspetti: in primo luogo, a differenza di
            un’istruttoria del credito standard, nel caso dei microcrediti
            è necessario il ricorso a un approccio multifase nel quale diversi attori si alternano e
            intervengono a seconda delle loro specifiche competenze. Ciascuno di questi attori,
            siano essi operatori di prossimità dedicati alla fase di intercettazione della domanda,
            primo screening e consulenza, oppure operatori bancari con mansioni principalmente
            valutative, necessita di una specifica formazione al microcredito. Quest’ultima è volta
            allo sviluppo di capacità interpretative e valutative diverse da quelle standard, nonché
            di capacità di raccolta, di sistematizzazione e di utilizzo di informazioni alternative
            per una corretta valutazione del rischio di credito. 
Un ulteriore elemento che
            caratterizza l’azione di microcredito è rappresentato dalla continua necessità di
            coniugare l’efficienza delle operazioni con l’efficacia dell’intervento [Messina 2008;
            Andreoni 2011a]. Se guardiamo all’attività di fornitura di servizi finanziari come a un
            insieme di processi di trasformazione tecnica di input (staff,
            fondi) in output (prestiti e altri servizi finanziari), l’efficienza operativa non è
            altro che il risultato di un problema di massimizzazione degli output, dati certi input
            (o viceversa, di minimizzazione del costo/uso degli input, dati certi livelli di output)
            e dato un certo contesto operativo [Balkenhol 2007; Andreoni e Pelligra 2009]. D’altro
            canto l’efficacia dell’intervento chiama in causa non solo variabili e dimensioni
            interne al processo del credito, quali ad esempio il ricorso a un appropriato setting
            valutativo della rischiosità del credito, ma anche variabili e dimensioni esterne.
            Queste ultime fanno specificatamente riferimento all’ampiezza e profondità
                dell’outreach raggiunto dall’istituzione di microfinanza
            [Andreoni 2012c]. 
Puntare a un incremento della
            produttività della tecnologia del microcredito significa indirizzare la microfinanza
            verso un sentiero di sostenibilità ed economicità ben diverso da quello in cui il
            raggiungimento di tali obiettivi si realizza attraverso un innalzamento dei tassi di
            interesse e dei costi di istruttoria per il cliente. Sebbene quest’ultima soluzione, in
            una prospettiva di breve periodo, consentirebbe (forse) il raggiungimento degli
            obiettivi di sostenibilità ed economicità senza il sostenimento di costi di innovazione
            (sviluppo di una tecnologia ad hoc di microcredito), nel lungo periodo ridurrebbe
            tuttavia in modo significativo l’efficacia del microcredito a livello di impatto sui
            clienti e di profondità dell’inclusione finanziaria. Per scongiurare
            fenomeni di mission drift che purtroppo
            hanno caratterizzato diverse realtà commerciali di microcredito [Andreoni e Pelligra
            2009], diventa necessario coniugare un incremento dell’efficienza dei processi di
            trasformazione tecnica con un incremento dell’efficacia dell’intervento. Il
            raggiungimento di tale obiettivo richiede, in primo luogo, l’apertura della «scatola
            nera» dell’intero processo del credito e, quindi, l’individuazione delle diverse fasi e
            delle relative funzioni, degli attori coinvolti e delle loro competenze, delle
            informazioni raccolte e processate, degli strumenti adottati nei processi decisionali e
            di sistematizzazione dei dati. In secondo luogo, richiede il coraggio da parte delle
            banche e delle istituzioni di microfinanza di intraprendere percorsi di sperimentazione
            e innovazione dei medesimi processi. 
Il flusso operativo
            nell’istruttoria dei microcrediti può essere scomposto in sei fasi corrispondenti a tre
            funzioni fondamentali [Andreoni 2011a]: 
	Fase 1. 
	Intercettazione e raccolta
                            della domanda

	Fase 2. 
	Primo screening e
                            istruzione della pratica

	
	→ Funzione: INTERCETTAZIONE
                            DOMANDA

	Fase 3. 
	Indagini conoscitive e di
                            accertamento

	Fase 4. 
	Contatto diretto
                            banca-cliente e offerta di servizi di consulenza

	
	→ Funzione: INDAGINE CONOSCITIVA

	Fase 5. 
	Valutazione della pratica

	Fase 6. 
	Decisione sulla meritorietà
                            del credito

	
	→ Funzione: VALUTAZIONE RISCHIO E
                            MERITORIETÀ DEL CREDITO




Alle banche campionate è stato
            richiesto di descrivere in modo dettagliato e distinto il processo di istruttoria
            adottato nell’erogazione di microcrediti produttivi e di microcrediti sociali. In taluni
            casi si è registrato che, per ciascuna tipologia di microcredito, la stessa banca può
            sperimentare contemporaneamente e con una certa flessibilità diversi modelli di
            intervento, a seconda delle partnership e dei progetti attivi sul territorio nazionale[7]. Per questa ragione, i dati raccolti di seguito
            riflettono le strategie, le soluzioni e i modelli di intervento tendenzialmente
            emergenti nell’industria bancaria italiana. 
3.1.
                Fasi del processo di istruttoria del microcredito produttivo 



La prime due fasi di
                istruttoria dei microcrediti produttivi, con funzione primaria di intercettazione
                della domanda, sono presenti in tutte le banche campionate. L’incontro con la
                domanda, l’attività di marketing, nonché il primo screening e istruzione della
                pratica, sono svolte talvolta da operatori diversi, talvolta contemporaneamente da
                operatori interni ed esterni alla banca. Tale dato riflette, in particolare, la
                varietà registrata all’interno dei gruppi bancari. Per quanto riguarda gli operatori
                di prossimità, il 60% delle banche esternalizza tale funzione ai partner del
                progetto, mentre un numero inferiore, il 13%, accoglie rimandi da operatori sociali.
                Nel 53% dei casi l’intercettazione della domanda è svolta da unità operative interne
                alla banca, generiche o appositamente predisposte, che intrattengono relazioni con
                target specifici secondo modalità proprie di ogni banca. Nel 20% dei casi si tratta,
                infine, di strutture bancarie dedicate e autonome che prendono in carico la domanda
                sin dalla primissima fase di istruttoria. 
Analizzando il tipo di
                informazioni raccolte nella fase di primo screening e istruzione della pratica (tab.
                3.2), si evince che le banche, indifferentemente dalla dimensione e dal tipo di
                offerta di microcrediti produttivi, specifica o generica, raccolgono principalmente
                informazioni sul fabbisogno finanziario in rapporto alla situazione reddituale e
                sulla storia creditizia del richiedente. Nel 50% dei casi si fa ricorso a modelli di
                scoring e alla valutazione delle garanzie eventualmente presenti. Nonostante la
                presenza di diversi operatori di prossimità, solo per il 65% delle banche campionate
                la raccolta di informazioni avviene attraverso la compilazione di un primo modello
                di business plan. In queste primissime fasi, l’adozione di un approccio soggettivo e
                    backward looking principalmente orientato a valutare la
                capacità attuale di indebitamento e rimborso da parte di operatori spesso non
                sufficientemente qualificati potrebbe avere come risultato una selezione troppo
                restrittiva e distorta dei richiedenti. La valutazione di microimprenditori
                spesso attivi nei settori semiformali dell’economia, così
                come di imprenditori in start up, richiede indagini più approfondite e
                tendenzialmente ispirate a una filosofia forward looking, che
                tenga cioè conto della necessità di raccogliere informazioni alternative e
                prospettiche attraverso cui coniugare la qualità del rischio con la redditività
                potenziale. 
TAB.
                        3.2. Microcredito produttivo: fasi della raccolta della domanda,
                    primo screening e istruzione della pratica
	Tipologia informazione 	Fase 	Tipologia banche
                                (%) 	 Media  banche  (%) 
	Grandi 	Medie 	Piccole 
	Documento
                                    d’identità cliente
	Fase
                                    1
	75
	100
	100
	91,67

	Fabbisogno
                                    finanziario e finalità
	Fase
                                    1
	100
	100
	100
	100,00

	Situazione
                                    reddituale-finanziaria
	Fase
                                    1
	75
	100
	60
	78,33

	 
	Fase
                                    2
	100
	100
	100
	100,00

	Se presente,
                                    storia creditizia cliente
	Fase
                                    1
	75
	100
	40
	71,67

	 
	Fase
                                    2
	100
	100
	100
	100,00

	Reale
                                    condizione di esclusione 
finanziaria
                                    (accertamento)
	Fase
                                    2
	75
	100
	60
	78,33

	Business
                                    plan-piano d’investimento
	Fase
                                    2
	50
	66
	80
	65,33

	Identità/natura delle garanzie
	Fase
                                    2
	75
	66
	60
	67,00

	Profilo di
                                    rischio (derivato da 
modelli statistici di
                                        credit scoring)
	Fase
                                    2
	75
	33
	40
	49,33




Le fasi successive, in cui si
                esperiscono indagini conoscitive, interne ed esterne, e si stabilisce un contatto
                diretto con il cliente, sono attivate rispettivamente dall’87% e dal 60% delle
                banche campionate. Per queste banche è interessante osservare come il coinvolgimento
                degli operatori di prossimità si riduca significativamente (è presente solo nel 27%
                dei casi), perdendo la sua iniziale profondità di intervento. Per circa il 50% delle
                banche, le indagini conoscitive vengono svolte da operatori bancari interni, per le
                restanti da operatori dedicati esterni (struttura ad hoc). Le banche che si
                avvalgono di un operatore dedicato esterno e in cui si registra un’offerta
                specifica, mostrano una certa consapevolezza dell’importanza e tipicità della
                funzione «indagine conoscitiva» nell’erogazione dei microcrediti. Focalizzando
                l’attenzione sul complesso di queste realtà bancarie, nel 78% dei casi si svolge
                un’analisi di mercato del progetto imprenditoriale della start up; per le imprese
                avviate, il 42% delle banche concentra l’attenzione
                sull’andamento storico del fatturato, sulla situazione del pagamento fornitori e sul
                posizionamento dell’impresa sul mercato di riferimento (tab. 3.3). La conoscenza
                diretta del tessuto relazionale del microimprenditore si registra solo nel 41% dei
                casi. 
TAB.
                        3.3. Microcredito produttivo: fasi delle indagini conoscitive,
                    accertamento, contatto diretto, consulenza
	Tipologia informazione 	Fase 	Tipologia banche
                                (%) 	 Media  banche  (%) 
	Grandi 	Medie 	Piccole 
	Se
                                    presente, raccolta dello storico dei pagamenti personali
                                    (utenze) 
	Fase
                                    3
	50
	0
	60
	36,67

	Fase
                                    4
	25
	0
	20
	15,00

	Se
                                    start up, analisi di mercato 
e del progetto
                                    imprenditoriale
	Fase
                                    3
	75
	100
	60
	78,33

	Fase
                                    4
	50
	33
	60
	47,67

	Se
                                    impresa esistente, storico 
fatturato, situazione
                                    pagamento 
fornitori, analisi di
                                mercato
	Fase
                                    3
	75
	33
	20
	42,67

	Fase
                                    4
	50
	0
	40
	30,00

	Verifica solvibilità garante 
 
	Fase
                                    3
	50
	0
	20
	23,33

	Fase
                                    4
	75
	0
	20
	31,67

	Tessuto
                                    relazionale del 
microimprenditore
                                        (stakeholders)
	Fase
                                    4
	50
	33
	40
	41,00




La funzione di valutazione del
                rischio e della meritorietà del credito viene svolta, per la quasi totalità delle
                banche grandi e medie, in due passaggi successivi: un primo passaggio nel quale
                l’operatore bancario completa l’istruttoria e svolge una prima valutazione
                complessiva della capacità di produzione di reddito, di indebitamento e di rimborso
                (tab. 3.4); un secondo passaggio nel quale la pratica completa viene esaminata da un
                comitato di credito o da un responsabile specializzato. Nel caso delle banche più
                piccole tali fasi vengono svolte da un unico operatore, tendenzialmente lo stesso
                che ha istruito l’intera pratica o da un responsabile specializzato. Per quanto
                concerne la decisione finale, nel 40% dei casi viene presa da un comitato di credito
                solo bancario e nel 53% dei casi da un operatore bancario o responsabile
                specializzato. Il ricorso a comitati di credito misti è piuttosto raro, a conferma
                di un coinvolgimento degli operatori di prossimità quasi esclusivamente nelle due
                fasi iniziali di istruttoria. Infine, come si approfondirà in seguito, il 56% delle
                banche fa ricorso a modelli di scoring per assicurare assunzioni di rischio
                congruenti con la politica di microcredito della banca.
            
TAB.
                        3.4. Microcredito produttivo: fasi della valutazione della
                    pratica e decisione finale sulla meritorietà del credito
	Tipologia informazione 	Fase 	Tipologia banche
                                (%) 	 Media  banche  (%) 
	Grandi 	Medie 	Piccole 
	Business plan
                                    completo/accertato
	Fase
                                    5
	75
	66
	60
	67,00

	 
	Fase
                                    6
	50
	66
	80
	65,33

	Capacità di
                                    indebitamento 
e rimborso
	Fase
                                    5
	75
	100
	80
	85,00

	Fase
                                    6
	50
	100
	100
	83,33

	Capacità di
                                    produrre reddito
	Fase
                                    5
	75
	100
	80
	85,00

	 
	Fase
                                    6
	50
	100
	100
	83,33

	Stima beni
                                    disponibili
	Fase
                                    5
	50
	33
	60
	47,67

	 
	Fase
                                    6
	50
	33
	60
	47,67

	Stima redditi
                                    extra impresa
	Fase
                                    5
	50
	66
	20
	45,33

	 
	Fase
                                    6
	50
	66
	40
	52,00

	Profilo di
                                    rischio (derivato da 
modelli statistici di
                                        credit scoring)
	Fase
                                    5
	75
	33
	20
	42,67

	Fase
                                    6
	75
	33
	60
	56,00




L’istruttoria del microcredito
                produttivo – dalla raccolta della domanda all’erogazione del credito – presenta
                tempi complessivi pari a venti giorni per il 55% delle banche, mentre per un 37% può
                arrivare fino a trentacinque giorni. Un periodo così lungo di istruttoria non sempre
                dipende dall’espletamento di indagini conoscitive più dettagliate o dalla
                prestazione di servizi di consulenza al business plan di impresa; piuttosto,
                trattandosi di operazioni maggiormente rischiose e con impieghi più significativi,
                la decisione finale di meritorietà del credito in taluni casi richiede il
                coinvolgimento di organi superiori della banca. 

3.2.
                Fasi del processo di istruttoria del microcredito sociale 



Le prime due fasi di
                istruttoria dei microcrediti sociali, con funzione primaria di intercettazione della
                domanda, nonché il primo screening e istruzione della pratica sono presenti in tutte
                le banche campionate. L’incontro con la domanda e l’attività di marketing sono
                svolti principalmente da due tipologie di operatori: l’operatore bancario nel 48%
                delle banche campionate (in particolare ricorrono a tale modalità di intercettazione
                le banche che dichiarano un’offerta generica di servizi di
                microcredito sociale); operatori di prossimità nel 65%
                delle banche campionate (prevalentemente banche che dichiarano un’offerta di
                prodotti di microcredito specifica). Come nel caso dei microcrediti produttivi,
                talvolta per le stesse banche si registra la contemporanea adozione di diversi
                    approcci. 
Dal punto di vista delle
                informazioni raccolte nella prima fase, gli operatori di prossimità o l’operatore
                bancario concentrano l’attenzione sull’accertamento del fabbisogno finanziario e
                della sua natura temporanea o permanente, nonché delineano il profilo reddituale e
                finanziario del richiedente rispetto anche alla sua dimostrata condizione di
                impossibilità ad accedere ad altri canali finanziari (tab. 3.5). La pratica così
                istruita passa, nella seconda fase, all’operatore bancario (70% delle banche) il
                quale svolge degli approfondimenti sulla storia creditizia del cliente, sulla
                situazione reddituale-finanziaria anche rispetto al nucleo familiare e, infine, nel
                65% dei casi definisce il profilo di rischio sulla base di modelli di scoring. Le
                garanzie, la loro natura e presenza, sono oggetto di attenzione solo da parte del
                50% delle banche, che spesso nel caso dei microcrediti sociali possono attingere a
                fondi di garanzia pubblici e privati. 
TAB.
                        3.5. Microcredito sociale: fasi di raccolta della domanda, primo
                    screening e istruzione della pratica
	Tipologia informazione 	Fase 	Tipologia banche
                                (%) 	 Media  banche  (%) 
	Grandi 	Medie 	Piccole 
	Documento
                                    d’identità cliente
	Fase
                                    1
	100
	100
	100
	100,00

	Fabbisogno
                                    finanziario e finalità
	Fase
                                    1
	100
	75
	100
	91,67

	Valutazione
                                    della natura del 
bisogno
                                    (temporanea/permanente)
	Fase
                                    1
	100
	75
	100
	91,67

	Situazione
                                    reddituale-finanziaria
	Fase
                                    1
	66
	100
	80
	82,00

	Fase
                                    2
	100
	100
	100
	100,00

	Se presente,
                                    storia creditizia cliente 
 
	Fase
                                    1
	33
	75
	60
	56,00

	Fase
                                    2
	66
	100
	100
	88,67

	Reale
                                    condizione di esclusione 
finanziaria
                                    (accertamento)
	Fase
                                    2
	100
	75
	80
	85,00

	Bilancio
                                    familiare
	Fase
                                    2
	0
	75
	80
	51,67

	Identità/natura delle garanzie
	Fase
                                    2
	33
	50
	80
	54,33

	Profilo di
                                    rischio (derivato da 
modelli statistici di
                                        credit scoring)
	Fase
                                    2
	100
	75
	20
	65,00




TAB.
                        3.6. Microcredito sociale: fasi delle indagini conoscitive,
                    accertamento, contatto diretto e consulenza
	Tipologia informazione 	Fase 	Tipologia banche
                                (%) 	 Media  banche  (%) 
	Grandi 	Medie 	Piccole 
	Se presente,
                                    raccolta dello storico 
dei pagamenti personali
                                    (utenze) 
	Fase
                                    3
	66
	0
	40
	35,33

	Fase
                                    4
	33
	25
	40
	32,67

	Valutazione
                                    della natura del 
bisogno
                                    (temporanea/permanente)
	Fase
                                    3
	100
	50
	40
	63,33

	Fase
                                    4
	66
	50
	40
	52,00

	Verifica
                                    solvibilità garante 
 
	Fase
                                    3
	66
	25
	20
	37,00

	Fase
                                    4
	33
	50
	40
	41,00

	Conoscenza
                                    tessuto relazionale 
del cliente
                                        (stakeholders)
	Fase
                                    4
	66
	50
	20
	45,33




Le fasi del processo di
                credito relative alle indagini conoscitive e di contatto diretto con il richiedente
                acquisiscono, nel caso dei microcrediti sociali, un ruolo meno centrale. Non
                stupisce, quindi, la netta flessione nel numero di banche che attiva tali fasi,
                rispettivamente il 57% e il 49%. Le rimanenti banche tendono ad adottare una
                procedura più snella ma al contempo più standardizzata. È interessante osservare
                che, a differenza del microcredito produttivo, gli operatori di prossimità svolgono
                un ruolo importante per il sottoinsieme di banche considerato. Nel 43% dei casi
                l’operatore partner non bancario supporta la banca nella fase di indagini
                conoscitive, un dato che scende al 20% per la fase di contatto diretto e di
                consulenza. L’analisi delle informazioni raccolte in queste fasi (vedi tab. 3.6),
                rivela una grande attenzione, in particolare degli operatori di prossimità, nel
                valutare la potenziale efficacia dell’intervento in relazione alla temporaneità o
                meno della natura del bisogno. Nel caso del microcredito sociale, a differenza di
                quello produttivo, l’approccio adottato dalle banche e dagli operatori esterni di
                prossimità tende a essere nel complesso più di tipo social
                    oriented. 
Le fasi relative alla
                valutazione del rischio e alla meritorietà del credito sono svolte quasi
                esclusivamente da operatori bancari. È interessante osservare come la soluzione del
                comitato di credito sia adottata solo dal 35% delle banche, mentre vi è una tendenza
                significativa a ricorrere a strutture dedicate (nel 43% dei casi). Per quanto
                concerne le informazioni raccolte (tab. 3.7), risulta evidente come la capacità del
                richiedente e del suo nucleo familiare di produrre reddito
                nonostante la temporanea situazione di difficoltà costituisca il principale dato su
                cui viene decisa l’erogazione del credito. Il dato relativo all’adozione del
                    credit scoring si assesta al 60%, leggermente al di sotto
                del dato registrato nella fase iniziale di istruttoria. Tale dato sottolinea che il
                    credit scoring può essere utilizzato come strumento
                complementare, sia come primo screening sia come supporto decisionale. 
TAB.
                        3.7. Microcredito sociale: fasi della valutazione della pratica e
                    della decisione finale sulla meritorietà del credito
	Tipologia informazione 	Fase 	Tipologia banche
                                (%) 	 Media  banche  (%) 
	Grandi 	Medie 	Piccole 
	Capacità di
                                    indebitamento 
e di rimborso
	Fase
                                    5
	66
	100
	80
	82,00

	Fase
                                    6
	33
	100
	100
	77,67

	Capacità
                                    individuale di produrre 
reddito
	Fase
                                    5
	66
	100
	80
	82,00

	Fase
                                    6
	33
	100
	100
	77,67

	Capacità
                                    familiare di produrre 
reddito
	Fase
                                    5
	33
	100
	80
	71,00

	Fase
                                    6
	66
	100
	100
	88,67

	Stima beni
                                    disponibili
	Fase
                                    5
	33
	50
	80
	54,33

	Fase
                                    6
	33
	50
	80
	54,33

	Profilo di
                                    rischio (derivato da 
modelli statistici di
                                        credit scoring)
	Fase
                                    5
	66
	75
	40
	60,33

	Fase
                                    6
	66
	75
	40
	60,33




Non sorprende che
                l’istruttoria del microcredito sociale – dalla raccolta della domanda all’erogazione
                del credito – presenti tempi complessivi relativamente inferiori a quelli del
                microcredito produttivo: per quasi i tre quarti delle banche (il 72%) i tempi di
                istruttoria del credito non superano i venti giorni. Da un lato, questo dato
                positivo rivela la particolare attenzione che gli operatori prestano nel fornire un
                intervento immediato di fronte a situazioni di emergenza e difficoltà temporanea (la
                tempestività della risposta in questi casi è uno degli indicatori più importanti di
                efficacia dell’intervento, attraverso il quale un aggravamento della situazione di
                vulnerabilità può essere arginata). Dall’altro, tale dato scaturisce da una
                procedura di istruttoria più leggera e spesso in gran parte esternalizzata nelle sue
                fasi più time-consuming a operatori di prossimità, che spesso
                possono contare su una conoscenza pregressa e accumulata nel tempo del contesto
                sociale in cui operano.
            

3.3.
                Competenze: operatori bancari, operatori di prossimità e cooperazione
                interistituzionale 



La formazione e la
                professionalizzazione degli operatori interni ed esterni alla banca, addetti alla
                fornitura dei servizi di microfinanza, si sostanzia nello sviluppo di una gamma di
                specifiche capacità interpretative, valutative e relazionali. La strategia di
                sistematizzazione delle procedure e il raffinamento degli strumenti di istruttoria
                dei microcrediti, come l’introduzione del microcredit scoring,
                non sono quindi da intendersi come sostitutivi ma piuttosto come complementari allo
                sviluppo di profili professionali specializzati nella valutazione e nella gestione
                del rischio, nonché nella relazione con lo specifico target dei microclienti.
                L’indagine condotta registra che l’industria bancaria dedica un’attenzione
                crescente, anche se ancora insufficiente, alla formazione e allo sviluppo di
                competenze specializzate in microfinanza interne alla banca. Per il 60% delle banche
                campionate (corrispondenti al 75% degli sportelli) gli operatori bancari hanno
                ricevuto una qualche forma di training alla microfinanza. Tra le varie possibilità,
                le banche campionate si sono affidate nel 40% dei casi a forme di training
                esperienziale, circoscritto però ad alcuni specifici progetti sperimentali, nel 33%
                dei casi a un training promosso dal soggetto partner non bancario, nel 27% dei casi
                a un training generale interno alla banca. Tra le banche maggiormente attive sul
                versante formativo ci sono quelle di grandi dimensioni, seguite da quelle medie dove
                tuttavia l’offerta formativa è più concentrata su alcune tipologie di training. In
                generale, nonostante negli ultimi anni diverse università ed enti di formazione,
                specialmente nel Centro-Nord Italia, abbiano attivato diversi corsi
                professionalizzanti e master[8], le banche non sembrano esserne a conoscenza o,
                quando lo sono, non sembrano trovare nei curricula proposti delle risposte efficaci
                alle loro esigenze operative. Tra le competenze ritenute maggiormente rilevanti, le
                banche campionate pongono al primo posto la conoscenza delle specificità del
                contesto socio-economico e delle attività microimprenditoriali. In particolare, le
                banche medie giudicano di centrale importanza le specifiche capacità relazionali
                degli operatori bancari e le conoscenze tecniche. 
Dati i diversi modelli di
                    downscaling adottabili dalle banche commerciali (si veda il
                par. 3.1), le competenze necessarie all’erogazione di prodotti e servizi di
                microfinanza, siano esse interne o esterne alla banca, possono essere organizzate e
                impiegate in modo diverso (fig. 3.2). Nel caso delle grandi banche l’indagine ha
                evidenziato due modelli di riferimento emergenti: nel primo, il gruppo bancario
                costituisce una finanziaria dedicata alla microfinanza; nel secondo, la banca
                assegna ad alcune filiali dedicate il compito di sperimentare l’offerta di una gamma
                di servizi di microfinanza. Nel caso delle banche medie, invece, si tende a
                ricorrere a unità operative interne che si occupano in modo centralizzato di gestire
                l’intero processo dei microcrediti e che sono responsabili dell’offerta degli altri
                servizi. Nel caso delle banche piccole, infine, non si adottano particolari
                strutture organizzative, per cui l’attività di microfinanza è spesso interamente
                gestita da un operatore dedicato. 
Per quanto riguarda invece le
                competenze esterne alla banca, che contribuiscono in vario modo all’offerta dei
                servizi di microfinanza, si registra una notevole dinamicità dell’industria bancaria
                nello sviluppo di partnership con diversi operatori di prossimità. Tra i principali
                spiccano le fondazioni, bancarie e non, gli enti pubblici locali che offrono servizi
                sociali (in particolare nelle regioni meridionali), gli enti religiosi, i Confidi e
                le associazioni (si veda cap. secondo). Come messo in evidenza nell’analisi
                dell’istruttoria dei microcrediti, gli operatori esterni alla banca, tuttavia,
                sembrano limitare la loro azione alle fasi di primissima intercettazione e screening
                della domanda, durante le quali in vario modo vengono sfruttate, quando presenti, le
                specifiche capacità di ascolto e lettura dei bisogni espressi dai segmenti più
                vulnerabili della popolazione. In altri casi, tali operatori si limitano a sollevare
                la banca di una quota di rischio legata all’attività di
                microcredito, offrendo garanzie a favore dei prenditori. L’offerta di una più ampia
                gamma di servizi di accompagnamento ai microclienti come il
                sostegno allo sviluppo di un business plan, la consulenza
                nello sviluppo delle microimprese, il monitoraggio attivo, l’educazione finanziaria
                per le famiglie, la prevenzione di fenomeni di sovraindebitamento sono tutte
                attività che presentano costi elevati e richiedono professionalità specificatamente
                formate. Le due caratteristiche appena accennate spiegano la mancanza di un’offerta
                coordinata, omogenea e di qualità di tali servizi. Da una parte le banche non
                riescono in modo sostenibile a offrire tali servizi di accompagnamento spesso «su
                misura» e quindi ad alto costo unitario; dall’altra non sempre gli operatori di
                prossimità, nati con finalità diverse dall’offerta di servizi di supporto alla
                microfinanza, hanno le competenze interne necessarie. Per questa ragione, nonostante
                gli importanti sforzi in atto, l’industria bancaria è chiamata a investire
                attraverso varie forme di cooperazione interistituzionale nella creazione e nello
                sviluppo di «reti di competenze» [Andreoni e Valentini 2007; Messina 2008; ABI
                2009]. 
[image: FIG. 3.2. Strutture organizzative bancarie e operatori di prossimità partner.]
FIG. 3.2. Strutture
                        organizzative bancarie e operatori di prossimità
                    partner.



3.4.
                Il setting informativo: la gerarchia delle fonti di informazione e gli strumenti di
                raccolta 



La riduzione delle asimmetrie
                informative è un passo fondamentale verso la creazione di un sistema finanziario
                inclusivo. Ciò che rende tale passo particolarmente difficile per le banche è il
                fatto che per diversi clienti esistono set informativi più o meno appropriati per la
                valutazione della rischiosità del credito. Inoltre, non tutte le tipologie di
                clienti sono in grado di offrire le stesse informazioni e documentazioni. Ad
                esempio, per coloro che sono esclusi dal sistema finanziario tradizionale in genere
                è difficile fornire alle banche una documentazione accettabile relativa alla loro
                storia creditizia, perché non hanno mai ricevuto credito; relativa alla loro storia
                reddituale, in quanto hanno avuto relazioni lavorative non formalizzate o saltuarie;
                oppure è più difficile fornire uno storico dei risparmi, in quanto i microrisparmi
                sono accantonati in modalità difficilmente tracciabili. Ampliare (e, quindi,
                adattare ai diversi target di clienti) e raccogliere insiemi differenziati di dati
                socio-demografici, reddituali, bancari e di tipo comportamentale (ossia relativi
                alle scelte e alle azioni di produzione e consumo degli
                agenti) per diversi target di clienti richiede un particolare sforzo conoscitivo da
                parte delle banche. 
L’indagine condotta ha
                registrato quali sono le informazioni più importanti attualmente utilizzate dalle
                banche, le informazioni ritenute rilevanti ma di difficile reperimento e al momento
                non disponibili e le informazioni ritenute non rilevanti (fig. 3.3). Tra le
                categorie informative di interesse, quelle che sembrano maggiormente rilevanti per
                le banche nella fase di valutazione del microcredito produttivo sono nell’ordine: le
                caratteristiche del business e gli anni di esperienza del microimprenditore
                (informazioni di cui dispongono solo il 52% delle banche), la sua età, il suo
                tessuto relazionale, la disponibilità iniziale di microrisparmi e lo storico dei
                pagamenti (informazioni, queste ultime, disponibili per circa metà delle banche). Le
                ultime tre categorie risultano di fondamentale importanza anche nel caso dei
                microcrediti sociali, con l’aggiunta delle informazioni relative alla composizione
                del nucleo familiare e dei flussi reddituali complessivi della famiglia
                (informazioni, queste ultime, di cui dispongono meno della metà delle banche). 
Come evidenziato nell’analisi
                dei processi di istruttoria dei microcrediti e nella descrizione degli operatori
                bancari e di prossimità coinvolti, le informazioni sono raccolte da soggetti diversi
                e con l’ausilio di strumenti differenti. Le banche campionate sono state invitate a
                esprimere una gerarchia di attendibilità tra le diverse fonti informative.
                L’indagine ha evidenziato come il dialogo diretto con il microcliente, supportato da
                documentazioni e controlli incrociati circa la veridicità delle dichiarazioni
                offerte (tipicamente una interrogazione al Sistema di Informazioni Creditizie con
                finalità di conferma delle informazioni rilasciate circa lo «storico pagamenti») sia
                il principale canale informativo. Gli operatori di prossimità, contando su di un
                bagaglio informativo cumulato e accertato, rappresentano un’ulteriore fonte
                informativa di rilievo. È interessante, inoltre, osservare che i garanti, siano essi
                di tipo personale o morale, sono considerati solo quarti e quinti nella gerarchia
                delle fonti, seguiti dalle informazioni che vengono dedotte dai modelli di
                    microcredit scoring. Tale risultato, da un lato, risente
                della relativamente recente introduzione di modelli di scoring sviluppati ad hoc per
                i microclienti, dall’altro rivela come le banche italiane attive nel segmento
                assegnino particolare rilevanza al rapporto diretto
                operatore-cliente e alle capacità valutative del primo. 
Munirsi di un setting
                informativo appropriato e tagliato su misura sui diversi target di clientela
                richiede lo sviluppo, la sperimentazione e la sistematizzazione di una serie di
                strumenti. Specificatamente, per quanto riguarda gli strumenti di raccolta e di
                sistematizzazione delle informazioni, l’indagine evidenzia che in media il 73% delle
                banche si è munito di almeno uno strumento, percentuale che scende al 60% nel caso
                delle banche piccole. All’interno di questo sottogruppo di banche, il 60% ha
                sviluppato una modulistica dedicata per la raccolta delle domande di credito e per
                l’apertura dell’istruttoria di microcredito. Per quanto riguarda gli strumenti
                ibridi di raccolta delle informazioni e la contemporanea fornitura di servizi di
                consulenza, il 47% delle banche si è dotato di una modulistica dedicata alla
                pianificazione di impresa, mentre solo il 27% di una modulistica dedicata alla
                pianificazione del bilancio familiare. Nel 40% dei casi è presente un software
                dedicato alla gestione dei dati, il calcolo della capienza del plafond di garanzia e
                il monitoraggio nella fase di restituzione. Solo il 27% delle banche ha sviluppato
                specifiche scorecards per l’applicazione di modelli statistici
                di scoring. È interessante osservare tuttavia come la varianza per quanto riguarda
                la variabile «strumenti» sia molto alta, con una certa concentrazione a favore delle
                banche grandi rispetto alle altre tipologie di banche. Infine, si registra una
                sostanziale arretratezza in merito allo sviluppo di banche dati condivise e la messa
                a sistema delle informazioni raccolte nei diversi programmi di microfinanza, bancari
                e non, attivi sul territorio nazionale (fig. 3.3). Gli stessi gruppi bancari, nella
                stragrande maggioranza dei casi, non si sono ancora dotati di una banca dati
                centralizzata. La mancanza di una tale base informativa a livello di sistema è il
                risultato del relativamente recente coinvolgimento delle banche italiane nel
                segmento microfinanza e dei volumi di attività modesti. Prendendo come termine di
                paragone il trend seguito dalle banche in Francia, Germania, ed Europa
                centro-orientale, coinvolte da più anni nel segmento microfinanza, è verosimile
                aspettarsi anche in Italia un interesse crescente per strumenti di raccolta,
                sistematizzazione e condivisione delle informazioni [EMN 2010]. L’ampliamento della
                base informativa, anche rispetto all’adozione di modelli di
                    microcredit scoring, si configura
                come un passaggio obbligato e fondamentale per lo sviluppo di un’adeguata tecnologia
                del microcredito. 


4. La
            valutazione del rischio: il «microcredit scoring» e il «sesto senso» come «scoring»
            implicito 



Nelle economie avanzate uno dei
            principali contributi della microfinanza si sostanzia nell’offrire alle banche
            commerciali un laboratorio di sperimentazione di prodotti e servizi, ma anche, e
            soprattutto, di innovative pratiche di valutazione del rischio di credito. Come è stato
            ampiamente documentato [Andreoni e Pelligra 2009], la tecnologia del microcredito
            adottata prevalentemente nei contesti socio-economici in via di sviluppo si sostanzia in
            una serie di modelli di prestito di gruppo basati su diverse forme di responsabilità
            solidale. Nel caso delle economie più avanzate, invece, è andata emergendo nel corso
            dell’ultimo ventennio una diversa tecnologia di microcredito basata su tre pilastri: 
	 la proposizione di prestiti individuali
                    con schemi dinamici di incentivazione alla restituzione; 
	 la sistematizzazione di uno specifico
                    processo di istruttoria del credito; 
	 la continua specializzazione degli
                    operatori di microfinanza. 


Al crescere del numero dei
            prestiti istruiti, gli operatori di microcredito tendono a sviluppare un particolare
            «sesto senso» nella valutazione del rischio associato ai vari profili dei microclienti e
            alle diverse caratteristiche dei microcrediti erogati. Attraverso l’accumulazione
            dell’esperienza e il trasferimento di conoscenza soggettiva nell’avvicendarsi dei
            diversi operatori, all’interno di ciascuna istituzione di microfinanza si è andata
            sviluppando in modo spesso inconsapevole una sorta di metodologia di scoring che
            indirizza in modo implicito l’intero processo del credito e in particolare la
            valutazione del rischio. Lo scoring, in questo caso, non è visibile in quanto le
            informazioni e le correlazioni tra caratteristiche e performance su cui sono basate le
            valutazioni del rischio (e le conseguenti decisioni) non sono sistematizzate ed
            esplicitate [Schreiner 2003; 2008]. Il microcredit
                scoring, al contrario, è una tecnologia statistica di valutazione del
            rischio in cui le previsioni relative al comportamento di un potenziale microcliente
            sono derivate in modo esplicito dalla conoscenza quantitativa delle caratteristiche di
            microcrediti passati (caratteristiche demografiche del microcliente e del business,
            ammontare del microcredito, numero di rate ecc.) e delle relative performance di
            pagamento (restituzione, ritardi, rinnovo del credito). Tale previsione è, tuttavia,
            attendibile in media, ossia fa riferimento alla performance che in media si potrà
            registrare tra i microclienti che presentano le stesse caratteristiche individuali e di
            prodotto. Tali proprietà si traducono nella possibilità per le banche di evitare, nella
            fase di istruttoria, situazioni in cui i criteri di valutazione del rischio adottati
            rimangono impliciti e risentono dell’analisi del rischio soggettiva (ossia mutevole e
            inconsistente) dei diversi operatori bancari. Inoltre, la possibilità di un
            bilanciamento tra le diverse caratteristiche dei microclienti, alcune più rischiose
            altre meno, permette di giungere a una valutazione multidimensionale del rischio ed
            evita forme di esclusione aprioristica di alcuni target di clienti. La gestione del
            rischio viene dotata, attraverso il microcredit scoring, di uno
            strumento di previsione che consente di visualizzare le probabili conseguenze di diverse
            scelte di politica del credito. 
Le scorecards
            sono lo strumento attraverso cui l’operatore di microfinanza è in grado di assegnare a
            un potenziale microcliente una certa probabilità di essere un «cattivo pagatore». La
            costruzione di una scorecard si realizza in due passi: innanzitutto
            attraverso l’assegnazione di diversi pesi, o scores, ai diversi
            indicatori relativi al microcliente e al microcredito richiesto; poi mediante
            l’assegnazione, per ciascun punteggio totale conseguibile dal microcliente, di una
            probabilità di «cattivo pagatore». La probabilità di restituzione si distribuisce lungo
            un continuum che assegna a taluni profili di microclienti un rischio prossimo allo zero
            e ad altri un rischio prossimo a uno. Sulla base di tale prospetto, ciascuna istituzione
            di microfinanza può decidere una particolare politica di assegnazione dei microcrediti
            secondo la quale, ad esempio, i potenziali microclienti con probabilità di rischio bassa
            o medio-bassa ottengono immediatamente il credito; quelli con una probabilità medio-alta
            vengono sottoposti a indagini conoscitive più accurate; quelli,
            infine, molto rischiosi vengono automaticamente rifiutati[9]. 
Due sono gli elementi che
            distinguono il microcredit scoring da forme standard di
                credit scoring ampiamente utilizzate da banche e altre
            istituzioni finanziarie tradizionali. In primo luogo, come si è discusso sopra, il
            setting informativo su cui si basa il microcredit scoring non è lo
            stesso adottabile nei processi standard di valutazione del rischio. In secondo luogo, il
                microcredit scoring entra nel processo di istruttoria del
            credito e valutazione del rischio solo come strumento complementare di supporto e
            confronto sistematico con l’esperienza accumulata dall’operatore e dall’istituzione di
            cui è parte. Il peso che tale strumento ha nella decisione finale di meritorietà del
            credito è definito dalla specifica politica di scoring dell’istituzione. Per ciascun
            livello di rischio, quest’ultima definisce le specifiche misure da adottare. Nel caso in
            cui il comitato di credito o l’operatore bancario decidano, sulla base della loro
            istruttoria, che il microcredito presenta un’elevata rischiosità, il punteggio assegnato
            dal microcredit scoring non ha alcun effetto. Esso, quindi, opera
            principalmente come strumento di double check per tutte le
            operazioni di particolare rischiosità. Inoltre, specialmente nelle istituzioni di
            microfinanza dove l’operatore di microcredito prende parte al comitato di credito
            finale, uno strumento oggettivo di valutazione del profilo di rischio aiuta a
            oggettivare e sintetizzare il più possibile la valutazione complessiva che emerge dalla
            documentazione. 
Attingendo a esperienze
            internazionali, è interessante osservare che nei casi in cui la tecnologia del
                microcredit scoring è stata adottata in modo inappropriato,
            ossia come strumento sostitutivo dell’intero processo di istruttoria del credito, i
            risultati ottenuti in termini di riduzione della rischiosità del portafoglio clienti
            sono stati estremamente deludenti [Rhyne 2001]. Tale tentazione risulta particolarmente
            forte per tutte quelle downscaling banks e istituzioni commerciali
            di microfinanza che guardano al microcredit scoring come a uno
            strumento attraverso il quale abbattere gli elevati costi unitari di istruttoria dei
            microcrediti, raggiungere la sostenibilità e la profittabilità e
            incrementare l’outreach. A questo
            riguardo, l’indagine mostra come la quasi totalità degli attori dell’industria bancaria
            italiana attivi nel segmento microfinanza guardi al microcredit
                scoring come a uno strumento complementare di valutazione e gestione del
            rischio. Non solo, come è stato evidenziato altrove [Andreoni 2011a], sebbene le banche
            abbiano solo di recente iniziato a integrare lo strumento del microcredit
                scoring nei processi di istruttoria del credito e di valutazione del
            rischio, l’indagine ha rivelato che esso ha un impatto positivo sull’espansione del
            setting informativo di cui le banche dispongono e può aumentare l’efficienza dei
            processi. Un’analisi comparata dei tre sottogruppi seguenti: i )
            banche che non adottano nessuno scoring, ii ) banche che adottano
            una qualche metodologia di scoring e iii ) banche che hanno
            sviluppato una metodologia specifica di microcredit scoring,
            evidenzia che quest’ultimo incide notevolmente sulle «informazioni rilevanti
            disponibili» (fig. 3.3). 
L’espansione del setting
            informativo genera degli effetti a cascata su tutto il processo del credito,
            incrementando l’efficienza di alcuni attori e fasi. Ad esempio, una riduzione del numero
            e/o dell’ammontare dei microcrediti altamente rischiosi erogati consente, nella fase di
            post erogazione, un sostanziale risparmio di tempo e una riduzione dei costi in quanto
            l’operatore bancario dovrà svolgere un’attività di monitoraggio e recupero crediti meno
            onerosa e più mirata. Qualora il tempo risparmiato fosse impiegato nell’attività di
            intercettazione della domanda, si potrebbe conseguire un incremento dei volumi e del
            numero di microcrediti erogati. Rispetto all’insieme delle opportunità e dei benefici
            che possono scaturire dall’adozione di modelli di microcredit
                scoring, l’indagine ha rivelato che per il 73% delle banche campionate
            esso può consentire una sistematizzazione del processo di credito; tale dato sale
            all’89% se consideriamo il sottogruppo di banche che ha adottato almeno una metodologia
            di scoring. Per il 67% delle banche (80% per il sottogruppo di banche grandi) il
                microcredit scoring consente una riduzione dei tempi necessari
            all’istruttoria dei microcrediti; per il 60% favorisce una specializzazione del processo
            di monitoraggio e per il 53% rappresenta una riduzione dei
            costi.
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FIG 3.3. Il dataset
                    informativo e il microcredit scoring. 
Fonte: Andreoni
                [2011a].



5. Il
            «monitoring attivo» come processo di valutazione continua e il «delinquency management» 



Se da un lato, come si è
            evidenziato nel corso del capitolo, alcuni attori dell’industria bancaria italiana
            sembrano avere in parte colto l’opportunità di sviluppare un’istruttoria ad hoc per
            l’offerta di prodotti e servizi di microcredito, sul versante del monitoraggio e della
            gestione della delinquency c’è ancora molto da fare. La ragione di
            tale lacuna va ricercata nel fatto che nei primi anni di attività nel settore del
            microcredito le banche italiane si sono concentrate principalmente sulla sperimentazione
            di metodologie, strumenti e criteri per l’erogazione dei microcrediti, hanno cercato
            cioè di sviluppare strategie di penetrazione del mercato lavorando a monte del processo.
            Solo recentemente i progetti bancari di microcredito più maturi si sono trovati ad
            affrontare le molteplici difficoltà connesse alla gestione della fase a valle del
            processo del credito. Lo scoppio della crisi finanziaria e, di conseguenza, l’acuirsi
            delle sofferenze e una crescente necessità di ricontrattazione dei microcrediti hanno
            reso ulteriormente evidente la debolezza delle banche per quanto riguarda le due
            fondamentali funzioni del monitoring e della
                delinquency. 
Lo svolgimento di tali funzioni è
            reso difficile non solo dall’esistenza di un problema di azzardo morale, ma anche dal
            fatto che i microclienti attraversano fasi differenti durante la restituzione del
            prestito, caratterizzate tendenzialmente da problemi di natura diversa. In altri
            termini, nella fase di restituzione il rischio di default non è una
            funzione monotona e lineare nel tempo, piuttosto il processo è caratterizzato da
                time lags e time scales. I primi
            scaturiscono da un disallineamento tra il momento in cui si genera un problema di
            restituzione del credito e il momento in cui esso si manifesta nelle forme di un ritardo
            o mancato pagamento di una rata prevista nel piano di ammortamento. Le seconde
            scaturiscono dal fatto che, come è stato osservato nella pratica del microcredito, al
            netto di fattori esogeni e della ovvia eterogeneità dei clienti e delle loro
            microimprese, si tendono a riscontrare ritardi o difficoltà di pagamento con una certa
            regolarità durante tutto l’arco di tempo della restituzione dei prestiti. Ad esempio,
            sebbene non esista un’evidenza empiricamente validata, gli operatori
            registrano alcuni momenti di particolare criticità dal sesto
            mese alla fine del primo anno di restituzione. Generalmente i problemi di restituzione
            sono correlati alle fasi cicliche di investimento o mancanza di liquidità delle
            microimprese, specialmente quando si trovano ancora in fase di avviamento. 
L’esistenza di un problema di
            azzardo morale, particolarmente acuto nel caso di metodologie di prestito individuale
            con soli incentivi dinamici (è questo il caso di molte banche italiane), così come
            l’esistenza di time lags e time scales, rende
            necessaria da parte delle banche l’adozione di atteggiamenti proattivi di anticipazione
            delle difficoltà nei pagamenti, pronta risposta alle difficoltà dei clienti in termini
            di offerta di servizi non finanziari di supporto, una certa capacità di combinare gradi
            di flessibilità, ad esempio nella ricontrattazione dei debiti, con elementi di rigidità,
            ad esempio nel processo della delinquency. Tale forma di
            monitoraggio si può definire monitoring attivo. L’indagine condotta
            rivela una tendenza da parte delle banche ad adottare un monitoraggio passivo, che si
            limita cioè a presidiare il rischio e ad attivare, al sopraggiungere di gravi ritardi e
            mancati pagamenti, azioni più o meno efficaci di sollecito e recupero crediti. Tali
            azioni, tuttavia, spesso non sono sufficientemente tempestive e non consentono di
            ristabilire una relazione proficua con il microcliente. Nell’89% dei casi, le banche
            tengono sotto osservazione le performance e la puntualità nel pagamento delle rate.
            Mentre solo nel 60% dei casi esse accertano l’effettivo utilizzo del microcredito, il
            soddisfacimento o meno del bisogno espresso e, nel caso dei microcrediti produttivi,
            verificano l’andamento dei bilanci della microimpresa finanziata. L’offerta di servizi
            di consulenza all’impresa o alla gestione del bilancio familiare si assesta su valori
            piuttosto modesti, a eccezione delle banche che adottano una qualche metodologia di
            scoring (fig. 3.4). 
Al contrario, un monitoraggio
            attivo si sostanzia in una forma di controllo mirato e preventivo dei microclienti e
            delle restituzioni, in una valutazione continua in chiave andamentale e prospettica
            della microimpresa o, nel caso delle famiglie, dell’impatto del microcredito in termini
            di riduzione graduale della situazione debitoria e del grado di vulnerabilità e, infine,
            in un investimento da parte della banca nella relazione con il microcliente attraverso
            la fornitura di servizi consulenziali e la progressiva offerta
            al cliente di una gamma più ampia di servizi di microfinanza. Rispetto a tali obiettivi,
            l’indagine mostra un certo interesse da parte delle banche, nel 60% dei casi a
            utilizzare il monitoraggio in un’ottica di progressiva inclusione finanziaria, nel 47% a
            rafforzare il rapporto banca-cliente e nel 40% a valutare l’impatto socio-economico del
            microcredito. A parte un evidente selection bias, dato dal fatto
            che le banche che hanno sperimentato modelli di microcredit scoring
            sono quelle più attive nel segmento microfinanza, è interessante osservare come proprio
            queste risultino maggiormente sensibili al tema del monitoraggio attivo. 
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FIG. 3.4. Il monitoraggio
                    attivo e passivo.


Come è stato sottolineato, i
            principali benefici del microcredit scoring si manifestano nella
            fase di post-erogazione del microcredito, ossia quella di monitoraggio. Sulla base della
            stessa metodologia descritta di costruzione delle scorecards, è
            possibile sviluppare forme di «scoring post-erogazione». Il collections
                scoring, ad esempio, è una tecnologia statistica ideata per predire nel
            caso di un ritardo nel pagamento della rata di x giorni se tale
            ritardo può raggiungere y giorni, per qualsiasi
                y > x. Tale informazione, assieme a una
            conoscenza per ciascun microcliente dell’ammontare di prestito ancora non restituito
                (outstanding loans), permette all’operatore bancario di
            definire una scala di priorità di intervento. L’attività di monitoraggio può essere,
            inoltre, modulata sulla base del microcredit scoring adottato per
            la valutazione del profilo di rischio del microcliente nella fase pre-erogazione.
            L’operatore bancario può, su tale base, programmare una serie di operazioni di controllo
            specifiche per quei microclienti che presentano profili di rischio più elevati a
            prescindere dall’insorgere di ritardi o mancati pagamenti. 
L’idea di monitoraggio attivo va
            di pari passo con quella di una delinquency specifica per il target
            dei microclienti e in grado di tenere conto delle caratteristiche finanziarie dei
            prodotti e dei servizi erogati, nonché delle esigenze delle microattività di impresa
            oggetto del microcredito. È noto come nella prassi bancaria corrente la
                delinquency sia un processo che le banche, nella quasi
            totalità, esternalizzano a società specializzate nel recupero crediti. Queste ultime,
            non avendo a loro volta sviluppato nessun processo ad hoc di
                delinquency per i microcrediti, adottano prassi e tecniche
            standard che purtroppo partono da un implicito assunto di mancanza di
            volontà di restituzione da parte del cliente. I risultati che
            si ottengono da questa prassi sono spesso paradossali poiché i processi standard di
                delinquency applicati a microclienti tendono a ridurre, più che
            ad accrescere, le probabilità di restituzione. A tale riguardo è interessante notare
            come la stessa Grameen Bank abbia introdotto nel Grameen Generalized System un
            meccanismo che, in primo luogo, ribalta la presunzione di mancanza di volontà di
            pagamento da parte del cliente e, in secondo luogo, predispone automaticamente «una
            corsia di emergenza» per consentire ai soggetti che vogliono ripagare il debito di
            poterlo fare in tempi più lunghi. Allo stesso tempo, per incentivare i soggetti a
            reinsersi nel percorso standard di restituzione del prestito, alcuni vantaggi di cui si
            godeva – ad esempio la possibilità di accedere a ulteriori prestiti dopo che un certo
            ammontare fosse stato restituito – vengono temporaneamente sospesi. La predisposizione
            ex ante di un percorso d’emergenza evita che il soggetto in difficoltà si trovi
            spiazzato e si demoralizzi rispetto alla possibilità stessa di restituzione del prestito
            o di accesso a prestiti successivi. In altri termini, introduce un certo grado di
            flessibilità senza però rinunciare a un setting contenitivo.



[1]  Le elaborazioni fornite da Federcasse –
                    Servizio Studi, Ricerche e Statistiche sui dati BASTRA1 Banca d’Italia
                    evidenziano che nel 2008 in Italia il 21,6% delle imprese artigiane, il 16,3%
                    delle famiglie produttrici e il 16,1% di microimprese erano finanziate da banche
                    di credito cooperativo.

[2]  I punti quarto e quinto fanno
                            riferimento a contesti economici caratterizzati da sistemi finanziari
                            sviluppati.

[3]  A prescindere dal modello operativo
                    adottato, può risultare vantaggiosa per tutti gli attori coinvolti una maggiore
                    integrazione tra il sistema finanziario formale e la miriade di istituzioni
                    operanti nel settore della microfinanza in modo informale. Per uno studio delle
                    opportunità offerte dall’interazione tra sistemi finanziari formali e informali
                    in un contesto socio-economico in via di sviluppo, si veda Zenere [2012].
                

[4]  Alcuni dei risultati dell’indagine su cui
                    questo capitolo si basa sono stati presentati e discussi in Andreoni [2011a].
                

[5]  In termini di sportelli, nel passaggio dal
                    campione iniziale di venti banche al campione finale di quindici banche sono
                    rimasti esclusi 1.337 sportelli. I criteri di elaborazione e sintesi dei dati
                    sono stati diversificati in funzione delle finalità specifiche dell’analisi, per
                    cui si è fatto ricorso a medie semplici relative al campione bancario (Media
                    banche), a medie ponderate (Media sportelli), medie per sottogruppi dimensionali
                    (banche grandi, banche medie e banche piccole), medie per sottogruppi relative
                    al credit scoring (CScoring, No CScoring,
                    MicroCreditScoring, CScoring generico) e infine gerarchie di preferenze. La fase
                    di raccolta dati è stata concentrata nel periodo maggio-luglio 2010, di
                    conseguenza i dati di seguito dettagliati sono da considerarsi aggiornati al
                    giugno 2010.

[6]  Per un approfondimento relativo al ruolo e
                    funzionamento dei fondi di garanzia, anche rispetto alle regole di Basilea II,
                    si veda ABI [2009, 45-47]. Per quanto riguarda un inquadramento del microcredito
                    nella cornice di Basilea II, si veda Bank for International Settlements
                    [2011].

[7]  Per le banche che adottano diverse
                    tecnologie di microcredito è stato possibile fornire più di una risposta ai
                    quesiti.

[8]  Ad oggi si segnalano cinque programmi
                        di formazione di «operatori di microcredito», alcuni dei quali finanziati
                        direttamente attraverso fondi pubblici: il Master in Economia e Finanza
                        Etica per la Cooperazione e lo Sviluppo promosso dalla Regione Sardegna e
                        l’Università di Cagliari; il Master in Finanza per lo Sviluppo promosso
                        dall’Università di Parma in collaborazione con Etimos, Responsabilità Etica
                        e Choros; il Master Internazionale in Microfinance promosso dall’Università
                        di Bergamo e CIPSI, cofinanziato dal Ministero degli Affari Esteri; il
                        programma offerto dal Comitato Nazionale Permanente per il Microcredito e
                        l’Università di Bologna; il Diploma in Microfinanza promosso da ISPI,
                        Fondazione G. dell’Amore e Microfinanza S.r.l.

[9]  Si veda Andreoni [2011a] per un
                    approfondimento in merito alla costruzione di diverse
                        scorecards, relative difficoltà e
                        trade-off.



Parte II. Domande di microcredito e modelli di risposta




Capitolo quarto 

Le domande di microcredito: bisogni, mercati e
            prodotti

Si propongono i risultati dell’indagine empirica, condotta nel 2010 nelle tre città campione di Bologna, Roma e Reggio Calabria, sulla domanda di microcredito espressa dalle famiglie e dalle microimprese. In particolare, l’indagine aveva l’obiettivo di intervistare famiglie e microimprenditori esclusi dal sistema bancario, chiedendo una loro valutazione ragionata su alcuni prodotti (reali e virtuali) che offrono all’interlocutore la possibilità di trovare una soluzione alla condizione di esclusione dal credito o di eccessivo indebitamento. A partire dai risultati delle interviste è stata effettuata una segmentazione del campione e sono stati individuati dei gruppi di persone con profili omogenei di comportamento, struttura socio-economica e tipo di relazione con il sistema bancario. L’analisi dei dati proposta costituisce una fonte inedita di informazioni sulle necessità e i bisogni delle persone escluse e risulta di particolare interesse per le istituzioni di microcredito, per le banche e gli enti pubblici operanti nel settore.





1.
            Microcredito: un approccio con tecniche di marketing 



Il mercato dei servizi finanziari per
            le persone a rischio di esclusione finanziaria in Italia è ancora piuttosto limitato e
            incompleto. In particolare, le istituzioni creditizie e finanziarie tradizionali, pur
            svolgendo un’attività di innovazione di prodotto finalizzata anche ad allargare gli
            spazi di bancarizzazione, non riescono a intercettare compiutamente i bisogni sempre
            mutevoli di questo segmento. Le ragioni di tale fenomeno sono molteplici; fra queste le
            prevalenti sono che concedere prestiti a questa categoria di clientela comporta
            l’assunzione di posizioni a elevato rischio di insolvenza e che l’attività di ricerca e
            innovazione da dedicare allo sviluppo di prodotti e metodologie specifiche presenta
            costi superiori rispetto al rendimento atteso dal segmento di clientela. Ciò nonostante,
            come si è visto anche nei capitoli precedenti, è comunque possibile immaginare per il
            mercato italiano una gamma più articolata di prodotti che possano integrare le
            caratteristiche tecniche del finanziamento con forme di personalizzazione del prestito,
            il cui obiettivo esplicito è di far rientrare il debitore in un equilibrio finanziario
            sostenibile nel tempo. Inoltre è possibile ipotizzare prodotti che affianchino al
            contratto di prestito anche servizi non finanziari, come ad esempio forme di educazione
            finanziaria per i debitori, che possono permettere loro di selezionare con attenzione e
            consapevolezza i prodotti finanziari da acquistare in base alle proprie esigenze. 
Per comprendere appieno le
            potenzialità oggi esistenti per questo tipo di prodotti nel contesto italiano, è
            necessario raccogliere in modo sistematico informazioni sui bisogni di credito, nonché
            identificare i target di utilizzatori effettivi e potenziali verso i quali indirizzare i
            prodotti più adeguati. Tuttavia, un simile approccio non è
            consueto nella tradizione italiana del microcredito, per cui una sperimentazione in tal
            senso può consentire di individuare quali possibili miglioramenti potrebbe subire la
            prassi odierna di identificazione dei target, di progettazione dei prodotti, di
            comunicazione dell’offerta e di posizionamento dei prodotti nel mercato del credito. 
L’esercizio sperimentale, condotto
            nel biennio 2010-11 nelle città di Bologna, Roma e Reggio Calabria, e i cui risultati
            sono di seguito riportati, ha confermato che alcuni elementi di positività possono
            effettivamente essere tratti da un’analisi delle domande di microcredito finalizzata a
            un più preciso «marketing» dei prodotti. Lo sforzo analitico ha permesso di classificare
            le caratteristiche dei prodotti e di confrontarle in base a determinate caratteristiche
            degli utilizzatori effettivi e potenziali al fine di supportare una migliore
            progettazione complessiva dei prodotti stessi. 
Il primo vantaggio è la
            quantificazione della potenziale utenza per diversi prodotti di microcredito,
            permettendo perciò la definizione della dimensione del mercato (quanti utilizzatori
            effettivi e potenziali) e delle strategie da seguire per la sostenibilità
            dell’istituzione di microcredito (quali margini di rischio si possono accettare). 
Il secondo vantaggio è rappresentato
            dalla possibilità di progettare prodotti di cui si può valutare l’efficacia (sono utili
            e necessari, e per quale tipo di bisogno espresso o latente?) e la sostenibilità per il
            cliente (gli utenti a cui lo si propone sono effettivamente in grado di rimborsare il
            prestito?). Le ricadute sulla progettazione dei prodotti sono evidenti, poiché da queste
            semplici valutazioni è possibile stabilire il livello ottimale di servizi da erogare al
            debitore. 
Il terzo vantaggio è la
            confrontabilità dei prodotti, delle esperienze e dei risultati ottenuti, grazie
            all’impostazione di un benchmarking basato su practices già
            operative e perciò facilmente descrivibili. Se prassi di questo tipo fossero adottate
            estensivamente non sarebbe più necessario ricominciare da zero ogni volta che nasce una
            nuova esperienza di promozione e/o offerta di microcredito, come invece spesso accade. 
Infine, una definizione più chiara e
            strutturata dei target di riferimento permette una migliore collocazione dei prodotti di
            microcredito nello spazio dei prodotti finanziari e di credito
            già presenti sul mercato. Sarebbe infatti più semplice
            identificare con maggiore chiarezza i soggetti del mercato finanziario tradizionale con
            i quali le istituzioni di microcredito possono collaborare e quelli con i quali si
            trovano a competere, dato che, come illustrato nel terzo capitolo, l’industria bancaria
            italiana interviene, sia direttamente che indirettamente, nella definizione dell’offerta
            di microcredito. 
Se questi sono alcuni degli elementi
            di positività che si possono immaginare, rimane da stabilire se le informazioni che
            servono per creare un sistema informativo in grado di supportare una tale strumentazione
            metodologica siano di fatto reperibili presso l’utenza, effettiva e potenziale. Per
            questo tipo di percorso si presentano due ordini di problemi: il primo è di tipo
            metodologico, il secondo di tipo organizzativo. 
Sotto il profilo metodologico è
            necessario definire con chiarezza l’ambito di indagine, mettendo a punto tecniche
            specifiche per l’identificazione dei target di popolazione verso cui orientarsi. Anche
            le metodologie di microcredit scoring, descritte e auspicate nel
            capitolo terzo, sono più utili a delineare dei profili di rischio insolvenza, piuttosto
            che dei segmenti di mercato. Identificare i target per i prodotti di microcredito
            rimane, perciò, «un lavoro da fare», integrativo e parallelo a quello della profilazione
            di rischio tanto caro all’industria creditizia, che si deve fondare su informazioni
            esterne al mondo bancario utilizzando metodologie che siano in grado di dialogare con i
            sistemi di valutazione delle banche stesse. 
Come abbiamo visto nel capitolo
            primo, già la definizione di sovraindebitamento e di esclusione finanziaria pone
            problemi di tipo classificatorio non semplici da risolvere, per cui è difficile sapere
            dove andare a cercare i sovraindebitati o gli esclusi dal mercato finanziario, quale
            potrebbe essere il profilo socioeconomico di queste categorie, quanti potrebbero essere
            i profili e quali caratteristiche comuni potrebbero avere. È
            perciò necessario avanzare alcune ipotesi iniziali sulla capacità reddituale
            della popolazione e procedere quindi per approssimazioni successive, fino a giungere
            all’identificazione più dettagliata di diversi gruppi omogenei di popolazione la cui
            condizione può presentare una maggiore probabilità di trovarsi nella condizione di
            esclusione finanziaria o di sovraindebitamento. L’ipotesi da cui si parte è che
            l’esclusione finanziaria è determinata in negativo da un
            comportamento dell’industria bancaria: minori capacità reddituali determinano minori
            probabilità di accesso al credito tradizionale. Anche le condizioni sociali sono un
            elemento discriminante: persone sole e sradicate, socialmente marginalizzate hanno
            maggiori probabilità di trovarsi in una condizione di esclusione finanziaria. Più
            difficile è rintracciare la popolazione esclusa dal credito che appartiene, invece, a un
            ceto sociale medio o medio-basso, caratterizzata cioè da una condizione di esclusione
            finanziaria ma non sociale, e da condizioni reddituali non necessariamente critiche[1]. Nella pratica è possibile arrivare ai target di riferimento grazie a
            relazioni di collaborazione con il sistema dei servizi sociali territoriali o con il
            mondo associativo costituito da organizzazioni che, a diverso titolo, si occupano di
            sofferenza sociale (inserimento lavorativo, assistenza sanitaria, assistenza sociale
            ecc.), così come è prassi diffusa nelle sperimentazioni avanzate dall’industria bancaria
            per il segmento del microcredito. Tuttavia, si tratta di un sistema di raccolta dei dati
            estremamente oneroso, che richiede l’impegno di istituzioni diverse, le quali vanno
            motivate alla raccolta e alla sistematizzazione delle informazioni. Inoltre, si tratta
            di un sistema di fonti che assicura una copertura parziale della domanda potenziale,
            poiché i soggetti colpiti da esclusione finanziaria o da sovraindebitamento sono un
            insieme molto fluido, che cambia nel tempo in relazione all’evoluzione dei criteri di
            accettazione e di rifiuto delle richieste di prestito adottati dal sistema bancario e
            finanziario tradizionale. Un altro problema metodologico è rappresentato dalle modalità
            di indagine e dagli strumenti che si dovrebbero sottoporre all’attenzione del target di
            analisi. In particolare, è necessario classificare i prodotti nelle loro caratteristiche
            multidimensionali per prefigurare ai target di analisi un mondo finanziario a loro
            sconosciuto: in questo contesto, infatti, l’analisi si configura come una proposta di
            acquisto di prodotti di credito per l’intervistato e diviene anche un momento di
            involontaria educazione finanziaria.
        
Sul piano organizzativo, ogni
            sistema di analisi del mercato finalizzato ad acquisire informazioni sulla clientela
            effettiva e potenziale richiede caratteristiche di sistematicità e continuità temporale.
            Per le istituzioni che erogano prodotti e servizi di microcredito, la raccolta di tale
            base informativa costituisce un sostanziale incremento strutturale dei costi operativi,
            soprattutto se si vuole mantenere nel tempo il sistema analitico della domanda come
            elemento di supporto alla progettazione dei prodotti. 

2. I bisogni
            finanziari: dalla condizione socio-economica alle domande effettive di microcredito 



Rilevare i bisogni presenti nel
            mercato è il primo passo da compiere per costruire un prodotto. Su questo terreno i
            promotori di prodotti di microcredito hanno sviluppato in questi anni una particolare
            sensibilità. Dati certi bisogni finanziari, vi sono vari metodi per svolgere l’attività
            di costruzione dei prodotti, alcuni di tipo indiretto e altri di tipo diretto. Tali
            metodi, e le relative informazioni raccolte e variabili considerate, si differenziano a
            seconda dei bisogni di microcredito sociale o produttivo. 
Nel microcredito sociale i metodi
            indiretti si basano sulla rilevazione di condizioni oggettive che possono ricondurre a
            possibili bisogni, in particolare le condizioni lavorative, quelle patrimoniali e quelle
            reddituali. Nell’analisi delle condizioni delle famiglie italiane svolte con cadenza
            biennale da Banca d’Italia, ad esempio, si fa spesso riferimento a condizioni di
            sostenibilità economica dell’esposizione finanziaria: ciò che è rilevante è il livello e
            la sicurezza del reddito e, come conseguenza, il livello dei consumi e dei costi legati
            alla gestione della situazione debitoria [Banca d’Italia 2012]. La valutazione della
            ricchezza delle famiglie è, quindi, uno degli elementi chiave per definire la
            probabilità di esclusione finanziaria, e anche uno dei fattori primari per
            l’identificazione dei bisogni finanziari. 
Oltre che alle variabili di tipo
            economico, si è fatto spesso ricorso a variabili di tipo sociologico, che consentono di
            delineare il quadro del sistema sociale in cui è inserita la famiglia o la persona in
            condizione di esclusione finanziaria. La condizione lavorativa è uno dei parametri
            principali di valutazione, poiché in funzione di essa si dipanano altre caratteristiche
            relative alla condizione esistenziale delle persone, in termini
            di sicurezza e capacità relazionale e quindi di inserimento/emarginazione sociale. La
            dimensione della famiglia, il numero dei figli, il rapporto parentale con la famiglia di
            origine, la condizione migratoria e/o la vicinanza al proprio ambiente sociale e
            culturale di riferimento, la presenza di problematiche sanitarie invalidanti nell’ambito
            familiare oppure la presenza di anziani o minori sono aspetti che, da soli o in
            combinazione tra loro, aprono ampi spazi di esclusione e/o vulnerabilità sociale e
            finanziaria [ABI 2009; 2011b; ISTAT 2010]. 
Spesso, invece, si fa riferimento ai
            casi specifici rilevati attraverso il confronto diretto con i soggetti che rappresentano
            la fonte primaria delle informazioni delineate in precedenza (testimoni privilegiati)
            [Sassatelli e Vichi 2011]. Attraverso questa strada è possibile definire metodi diretti
            di identificazione dei bisogni: i servizi sociali territoriali e le associazioni che
            operano nel campo della sofferenza sociale sono, infatti, in grado di identificare
            effettivamente le situazioni specifiche su cui veicolare un prodotto di finanza
            assistita, come per esempio il microcredito sociale. È questa la via più frequentemente
            battuta nella costruzione dei prodotti di microcredito sociale che nel tempo sono
            apparsi nel panorama nazionale e la cui caratteristica principale è di essere ritagliati
            su situazioni molto specifiche e particolari, tali da renderli quasi «fatti su misura»
            per il caso specifico individuato. 
Vi è, inoltre, un altro intero
            ambito di valutazione, che riguarda il mondo imprenditoriale. Uscendo dall’ambito del
            microcredito sociale si passa a definire un ambiente di lavoro che riguarda il
            microcredito all’impresa, le cui opzioni operative e di valutazione sono piuttosto
            diverse da quelle che riguardano le persone e le famiglie. Infatti, se da un lato la
            condizione imprenditoriale è spesso di dimensioni e di concezione familiare o
            individuale, non c’è ragione per considerare il comportamento imprenditoriale come un
            naturale prolungamento del comportamento personale. Sul piano economico-finanziario, e
            in particolare per il mercato finanziario, l’attività professionale ha logiche di
            funzionamento molto diverse da quelle delle «famiglie» o delle «persone», ed è a quelle
            logiche che si attengono i comportamenti delle imprese, degli imprenditori e dei
            professionisti.
        
Ciò nonostante, il punto di partenza
            per affrontare il microcredito all’impresa è il medesimo che si sviluppa per il
            microcredito sociale: si parte dalle persone, si rilevano le condizioni oggettive di
            bisogno e, infine, si delineano prodotti specifici per fronteggiare le varie categorie
            di bisogni. Molto spesso, però, questo approccio soffre di distorsioni sia nella
            definizione dei bisogni (riferiti spesso a persone o nuclei familiari, anziché a
            un’adeguata gestione di impresa rispetto a logiche di mercato e di investimento), sia
            nella costruzione dei prodotti, i quali necessitano di una gestione del rischio
            finanziario che tenga in debito conto anche il rischio commerciale e richiedono perciò
            forme assicurative e di garanzia maggiori di quelle richieste alle famiglie. 
La rilevazione dei bisogni delle
            persone che potrebbero avviare un’attività di impresa partendo da condizioni sociali
            sfavorevoli deve confrontarsi con due ordini di questioni. La prima questione è la
            dimensione della soggettività. Nella definizione del profilo imprenditoriale l’aspetto
            psicologico è fondamentale: l’essere imprenditore è prima di tutto un atteggiamento, un
            approccio psicologico, un’attitudine al pensiero intraprendente. I soggetti che
            potrebbero essere inseriti in percorsi di avviamento imprenditoriale debbono, quindi,
            essere individuati con tecniche specifiche e dedicate. È chiaro che l’individuazione del
            target in questo caso non può essere effettuata per via indiretta, facendo ricorso a
            parametri oggettivi. La seconda questione è la disponibilità delle informazioni e la
            difficoltà a far emergere la propensione imprenditoriale nell’informazione che si vuole
            raccogliere. In questo caso non si può prescindere da metodologie che rilevino
            direttamente dal soggetto l’informazione sulla propensione imprenditoriale. Tuttavia,
            anche quando viene svolta una rilevazione diretta di variabili psicoattitudinali, non è
            sufficiente proporre ai potenziali clienti un prodotto esclusivamente di tipo
            finanziario, in quanto servono maggiori e ulteriori competenze di contorno per favorire
            l’avvio e la stabilizzazione dell’attività di impresa. Su questo terreno, il prodotto di
            microcredito all’impresa deve essere necessariamente più complesso e sofisticato
            rispetto al prodotto di microcredito sociale e deve avere caratteristiche che le
            istituzioni di microcredito da sole non sono in grado di assicurare. 
Se da un lato non si può prescindere
            da un approccio di rilevazione diretta delle informazioni, dall’altro è necessario
            mettere in relazione il mondo dei bisogni finanziari con quello
            della domanda effettiva di prodotti finanziari per trasformare in richiesta esplicita e
            consapevole la disponibilità e la volontà di acquistare. Per fare questo ulteriore
            passo, è necessario spingere le persone intervistate a razionalizzare i propri desideri
            e a esprimere le proprie preferenze. A questo scopo possono essere di aiuto alcune
            tecniche di analisi delle preferenze, spesso utilizzate nel campo dell’analisi della
            domanda a fini di promozione commerciale. 
I metodi delle «preferenze espresse»
                (stated preference methods) si basano sulla rappresentazione di
            un mercato ipotetico, in cui potenziali compratori esprimono il loro gradimento rispetto
            all’acquisto di prodotti ipotetici. Tali metodi sono utilizzati per valutare l’esistenza
            e la dimensione di spazi di scambio in cui potenzialmente vendere beni che non hanno un
            vero mercato (beni non di mercato) o che non sono ancora presenti sul mercato (beni
            potenziali). La valutazione del bene si ottiene attraverso la dichiarazione dei
            consumatori [Freeman 1993; Bennett e Blamey 2001][2].
        
La tecnica utilizzata nella presente
            indagine si articola in tre passaggi fondamentali: 
	 il bene da valutare viene disaggregato in
                    attributi/caratteristiche e livelli/intensità; 
	 l’intervistato deve esprimere la propria
                    preferenza optando tra scenari alternativi (ipotetici) caratterizzati da più
                    prodotti con attributi e livelli diversi; 
	 elaborando le scelte tra alternative, si
                    stima l’importanza relativa dei vari attributi per il livello di ciascuna
                    caratteristica. 


Si costruisce un questionario che
            contiene una serie di raffronti tra alcune alternative ipotetiche, che si differenziano
            a seconda delle varie caratteristiche e contengono alcuni elementi comuni. Gli
            intervistati devono scegliere l’alternativa preferita a ogni raffronto. Analizzando la
            sequenza di scelte tra alternative e il loro variare al variare dei livelli degli
            attributi, è possibile stimare i trade-off tra caratteristiche
            diverse di un bene. Da ciò si ottiene: 
	 una valutazione delle singole componenti
                    del bene valutato; 
	 il trade-off tra
                    attributi differenti; 
	 il rapporto di scambio tra attributi.
                


Il lavoro di ricerca su cui si basa
            questo capitolo è stato svolto nel corso del 2010 in tre aree rappresentative dei
            bisogni e della domanda di microcredito (Roma, Bologna e Reggio Calabria). Si tratta di
            tre città di dimensioni diverse (grande, media, piccola), con gradi di urbanizzazione
            diversi (alto, medio, basso), nelle tre macroregioni del Paese (Centro, Nord, Sud): sono
            le condizioni ideali per rappresentare la varietà di contesto tipica del microcredito.
            In tutte le aree sono stati costruiti due campioni (uno per il microcredito sociale e
            uno per il microcredito produttivo), complessivamente trecento famiglie e centocinquanta
            imprese cui è stato somministrato un questionario distinto per imprese e famiglie,
            tramite intervista diretta face to face realizzata da operatori del microcredito[3]. 
In questo modo è stato possibile
            valutare l’appetibilità di diverse tipologie di prodotti di microcredito e l’importanza
            relativa di alcune caratteristiche di cui si compongono i diversi
            prodotti. La definizione dei mercati ipotetici deriva, infine,
            dalla costruzione di un modello di benchmarking che consente di comparare i prodotti
            presenti sul mercato in base ai singoli attributi, classificati secondo uno schema a
            variabili semplici e complesse che permette di confrontare fra loro elementi dalle
            dimensioni non omogenee[4]. Ogni prodotto è rappresentato in uno spazio a più dimensioni in cui gli
            intervistati si sono trovati a formulare le proprie scelte e a esprimere le proprie
            preferenze. Dal modello di benchmarking discende, quindi, una rappresentazione grafica
            del mercato ipotetico. 
Nel caso dell’analisi dei bisogni di
            microcredito, il processo analitico è ulteriormente complicato dal fatto che i clienti
            effettivi e potenziali si trovano spesso in condizioni di sofferenza sociale e
            personale. Il sovraindebitamento e a maggior ragione l’esclusione sociale e/o
            finanziaria sono, infatti, argomenti molto delicati, difficili da rilevare e che
            richiedono l’instaurarsi di una relazione fiduciaria fra intervistatore e intervistato.
            Gli individui sono poco propensi a svelare elementi e fattori di difficoltà che possono
            essere vissuti non come tali, ma come forme di fallimento personale. Inoltre, alcuni
            processi che portano a un’eccessiva esposizione finanziaria hanno connotati di privacy
            difficilmente eludibili. Infine, le forme di sovraindebitamento più estremo, che
            coinvolgono non tanto le istituzioni creditizie e finanziarie quanto le relazioni
            interpersonali dei debitori e dei creditori, richiedono, per essere svelate, anche
            un’implicita forma di denuncia che difficilmente può essere affidata a persone estranee
            a cui il debitore non riconosce una qualche funzionalità. 
Per tali ragioni, nelle rilevazioni
            dirette sul campo si è dovuta prestare particolare attenzione al tipo di relazione che
            si instaurava fra intervistatore e intervistato per evitare il rischio di ottenere
            informazioni distorte e di falsare la stabilità della stima campionaria. In questo caso,
            più che in altre tipologie di rilevazione, il rischio è elevato e si rende necessario
            impiegare intervistatori che siano integrati nel tessuto sociale del territorio, siano
            esperti del settore del microcredito e possano avere la credibilità sufficiente per
            rappresentare una promessa di aiuto per gli intervistati. Pertanto, si è fatto in modo
            che gli strumenti di rilevazione costituissero una sintesi fra
            contenuti tecnici e contenuti sociologici. I contenuti tecnici sono costituiti dalla
            struttura degli strumenti finanziari proposti e utilizzati, la cui descrizione deve
            essere trasformata in linguaggio comprensibile per le persone intervistate; i contenuti
            sociologici sono costituiti, oltre che dalle informazioni anagrafiche e sociali degli
            intervistati, dal contesto ambientale e relazionale in cui sono inseriti gli
            intervistati. Ma ciò che più conta è che i rilevatori godano della fiducia degli
            intervistati, e quindi in chiave prospettica sono proprio gli stessi operatori del
            microcredito, così come è stato fatto nell’indagine[5], che debbono farsi carico della rilevazione delle informazioni sensibili.
        

3. Quanti
            mercati per il microcredito in Italia? 



Applicando le tecniche delle
            preferenze espresse si arriva agevolmente a identificare più mondi operativi per il
            microcredito. L’analisi ha evidenziato alcuni elementi interessanti in merito
            all’approccio che le persone in difficoltà economico-finanziaria hanno verso il credito
            e, quindi, alle caratteristiche delle domande di microcredito. Esiste una netta
            distinzione fra l’approccio alla difficoltà economico-finanziaria che riguarda le
            famiglie e l’approccio che riguarda le imprese: le condizioni di appetibilità per i
            prodotti di credito sociale sono molto diverse da quelle per il credito all’impresa. Si
            può quindi avanzare l’ipotesi che si tratti di mercati distinti e non solo di segmenti
            diversi del medesimo mercato. 
Le motivazioni che portano
            all’utilizzo del microcredito sociale attengono per lo più alla sfera di sostegno ai
            consumi e si declinano in maniera diversa a seconda delle diverse condizioni
            esistenziali in cui si trovano i potenziali clienti. I target potenziali individuati
            esprimono perciò esigenze e motivazioni diverse nell’approccio e nella scelta del
            microcredito sociale, sebbene evidenzino un’omogeneità di fondo nelle scelte effettive
            dei prodotti. I target individuati sono i seguenti[6]. 
        
	 I «giovani precari» che hanno bisogno del
                    supporto familiare, presentano un livello di consumi e di indebitamento molto
                    bassi e non possono accedere direttamente a un percorso di finanziamento sul
                    mercato normale del credito per mancanza di credenziali. Essi apprezzano i
                    prodotti finanziari che, come condizioni di accessibilità, richiedono la
                    garanzia dei genitori lavoratori o pensionati con i quali già intrattengono
                    relazioni di sostegno al reddito. 
	 Le «persone mature con figli» che hanno un
                    livello di indebitamento di media dimensione e una scarsa bancabilità. La loro
                    dimensione economica è legata a redditi da lavoro, mantengono un livello di
                    consumi basso e sono condizionati pesantemente dalle proprie possibilità
                    reddituali. Apprezzano prodotti che consentono di accedere a un prestito che
                    riduca il livello di indebitamento e contemporaneamente abbatta il costo del
                    debito. 
	 I «single trentenni» che hanno occupazioni
                    precarie e che mantengono forzatamente un livello basso di consumi apprezzano
                    prodotti che richiedono poco impegno. Il fatto che l’ammontare sia basso è
                    giudicato molto positivamente, poiché consente loro di soddisfare alcune
                    esigenze contingenti, essendo essi consapevoli delle difficoltà che
                    riscontrerebbero nell’attivare forme di prestito presso istituti finanziari
                    tradizionali e nel garantire il rimborso delle rate. 
	 Le «famiglie con figli, a medio reddito»
                    ma frustrate per le scarse prospettive economiche, apprezzano prodotti che
                    considerano molto rassicuranti. In particolare, i prestiti per piccoli importi
                    consentono, nell’ambito di un quadro di sostenibilità, di integrare la dotazione
                    finanziaria familiare e di realizzare qualche acquisto straordinario in grado di
                    alleviare la percezione di pesante difficoltà economica che stanno vivendo.
                


Dati i target sopra individuati, la
            domanda di prodotti di microcredito sociale è trainata da alcuni fattori che
            contemperano diverse dimensioni, alcune di carattere economico più razionale e
            strutturale, altre di carattere più soggettivo e psicologico[7]: 
	 la Sostenibilità, per
                    cui i prodotti più richiesti sono accomunati da un basso importo e da rate
                    piccole, periodi di ammortamento lunghi, tassi di interesse contenuti;
                    
                
	 la Condizione di
                        frustrazione nei livelli e nella qualità dei consumi delle
                    famiglie, la quale porta a preferire prodotti che consentono di avere risorse
                    finanziarie aggiuntive a sostegno del reddito e che non incidono in modo
                    massiccio sul bilancio familiare; 
	 il Reddito Atteso,
                    per cui il trade-off fra importi e sostenibilità è definito
                    in base all’obiettivo di reddito che la famiglia si pone e in relazione al quale
                    attiva strategie adeguate. Le modalità per raggiungere i livelli di reddito
                    atteso sono molteplici, e i prestiti possono giocare un ruolo cruciale per
                    l’avvio di attività più redditizie. In questo quadro la valutazione del prestito
                    viene collocata non tanto nell’alveo del sostegno al reddito, quanto in quello
                    di una sorta di investimento sul futuro familiare; 
	 il Supporto
                    familiare: le famiglie che si trovano in una condizione di
                    precarietà, tale da dover far ricorso al supporto esterno in modo non
                    occasionale, non vivono questa condizione con leggerezza. Pertanto il desiderio
                    di affrancamento permane fra le aspirazioni di vita di queste persone. Per
                    affrontare una tale situazione non è sufficiente ottenere un sostegno temporaneo
                    al reddito, ma è necessario agire cercando risorse finanziarie che siano in
                    grado di modificare strutturalmente la loro situazione professionale ed
                    esistenziale. 


In modo del tutto opposto, gli
            elementi che definiscono le motivazioni di accesso al microcredito per l’impresa
            attengono a fattori economico-finanziari più che alle condizioni reddituali ed
            esistenziali delle persone, e affondano le proprie radici nelle condizioni di
            operatività dell’impresa e di mercato. La fragilità economica è rappresentata da un
            basso dinamismo imprenditoriale, che si trasforma in una bassa penetrazione commerciale
            ed è associata a una sostanziosa esposizione finanziaria. I fattori in grado di
            discriminare le varie domande di prodotti di microcredito sono: il livello di
                indebitamento verso le banche, che individua categorie di utenti diverse
            per grado di esposizione bancaria, e l’approccio imprenditoriale,
            che differenzia il comportamento degli imprenditori in termini di dinamicità e intraprendenza[8].
        
Il primo elemento discriminante è
            chiaramente visibile già in fase di avviamento dell’impresa, poiché gli imprenditori
            molto esposti hanno finanziato l’avvio dell’impresa con prestiti bancari, mentre quelli
            per nulla esposti hanno finanziato l’avvio dell’impresa con mezzi propri. Il grado di
            cultura bancaria distingue i primi per un utilizzo massiccio di servizi bancari, mentre
            i secondi tendono a utilizzare solo i servizi di base. L’esposizione finanziaria si
            associa ad altre due condizioni economiche essenziali dell’impresa. La prima è la
            dimensione aziendale: nel caso delle imprese più esposte sono presenti più di due
            addetti e, in buona percentuale, anche fra cinque e dieci addetti; mentre nel caso delle
            imprese meno esposte la dimensione aziendale è più centrata su un numero di uno o due
            addetti. La seconda è la redditività: per tutte le imprese analizzate, la dimensione del
            giro d’affari rappresenta l’elemento di maggiore fragilità. Poiché queste imprese
            faticano a far crescere il proprio giro d’affari, all’aumentare del numero di addetti
            declina in modo molto rapido la produttività con la conseguenza paradossale che gli
            imprenditori più dinamici possono avere un indice di produttività anche di tre volte
            inferiore a quello degli imprenditori più prudenti. 
Il secondo elemento discriminante
            emerge chiaramente da un’analisi del rischio dei profili imprenditoriali[9]. Complessivamente la rischiosità è piuttosto elevata, proprio in virtù della
            generale scarsa capacità di estrarre valore dall’attività di impresa. In termini
            relativi, tuttavia, la rischiosità maggiore è chiaramente associabile alle imprese degli
            imprenditori più dinamici, perché al di là di una evidente maggiore capacità di mercato,
            il livello di costi su cui si attesta l’equilibrio economico dell’impresa è troppo
            elevato e l’esposizione debitoria rappresenta un vincolo molto gravoso per il
            raggiungimento di risultati economici adeguati. 
Fra le imprese degli imprenditori
            più prudenti si rilevano due differenti tipologie di posizionamento: in un caso, la
            dimensione economica è tale da non consentire un’adeguata remunerazione dei fattori
            impiegati nell’attività di impresa, e da ciò deriva un’eccessiva esposizione debitoria e
            un grado di rischio legato, più che alla bassa redditività, al
            basso dinamismo imprenditoriale; in un altro caso, invece, la bassa produttività è il
            punto chiave della fragilità imprenditoriale, anche se la rischiosità di queste imprese
            è la più ridotta, in virtù sia di un livello di indebitamento molto contenuto sia di
            un’elevata redditività. 
Dai risultati di queste analisi
            appare evidente che il microcredito sociale e il microcredito all’impresa differiscono
            per tipologie di clienti, caratteristiche dei problemi da risolvere, modalità di
            approccio ai problemi stessi, motivazioni dei potenziali utilizzatori e natura del
            prodotto che deve essere proposto. Si può sostenere, quindi, che ci si trova di fronte a
            due mercati distinti e non conciliabili. D’altra parte, anche se si fa riferimento alle
            situazioni transitorie, vale a dire l’area degli utilizzatori di microcredito sociale
            che potrebbero essere nelle condizioni di avviare attività imprenditoriali, ci si trova
            di fronte a evidenze che inducono a considerare i prodotti di microcredito sociale e di
            microcredito all’impresa come appartenenti ad ambiti distinti. Infatti, ipotesi concrete
            di desiderio di avvio di attività imprenditoriale si riscontrano solo in una delle
            quattro categorie individuate, vale a dire i single trentenni con occupazioni precarie,
            dove più della metà degli intervistati riflette concretamente sull’ipotesi di avviare
            un’attività imprenditoriale. Inoltre, anche nei casi in cui si evidenzia una certa
            propensione all’imprenditorialità, non si rilevano sostanziali differenze rispetto alla
            scelta dei prodotti finalizzati al microcredito sociale: la propensione ad avviare
            attività imprenditoriali non costituisce un significativo fattore discriminante in grado
            di orientare la preferenza fra prodotti con caratteristiche diverse. 

4.
            Caratteristiche della domanda e segmenti di mercato nel microcredito in Italia 



Considerare l’esistenza di due
            mercati distinti per individui e imprese consente di approfondire con maggiore
            precisione le caratteristiche della domanda di microcredito sociale e di impresa e di
            individuare nei diversi mercati alcune segmentazioni in base alle caratteristiche dei
            potenziali clienti. L’analisi utilizzata per individuare i
            segmenti di mercato fa riferimento a un insieme complesso di variabili relative alla
            condizione (lavorativa ed esistenziale) del soggetto, al comportamento e all’approccio
            psico-sociale. 
4.1. I
                segmenti di domanda per il microcredito sociale 



Per quanto riguarda il
                microcredito sociale, esistono quattro segmenti chiaramente definiti che esprimono
                esigenze differenziate. La figura 4.1 evidenzia la struttura dimensionale dei
                diversi gruppi. 
I «giovani senza tempo»[10]
                



Il primo gruppo è costituito
                    in massima parte da persone giovani, con meno di quarant’anni, e può essere
                    descritto come il gruppo dei «giovani senza tempo». Si tratta di individui
                    single o di coppie senza figli che, pur essendo di cittadinanza italiana sono in
                    prevalenza originari di provin﻿ce diverse da quelle esaminate. Vengono
                    rappresentate in questo segmento quindi le esigenze principali delle persone
                        fuori sede, che vivono nelle città esaminate ma la cui
                    rete familiare è distante dal luogo di vita e di attività. Si tratta di persone
                    con un grado di istruzione elevato (il 53% ha una laurea e oltre l’80% ha un
                    diploma di scuola media superiore), le cui condizioni economiche sono precarie e
                    che ricevono un sostegno continuativo da parte della propria famiglia d’origine
                    e da parte di un insieme più allargato di parenti e amici. Il livello di consumi
                    familiari si mantiene al di sotto dei 750 euro al mese, con aspettative di
                    reddito basse e un indice di frustrazione elevato, riconducibile essenzialmente
                    ai consumi di tipo voluttuario. Infatti, il 68% degli intervistati sostiene che
                    una famiglia come la propria può vivere bene, senza cioè privarsi del
                    necessario, con un reddito che nel 38% dei casi va dai 1.000 ai
                    1.500 euro al mese, e nel 28% può essere addirittura
                    inferiore ai 1.000 euro mensili. Vi è però la consapevolezza della propria
                    situazione di difficoltà, tanto che solo il 34% degli intervistati ritiene di
                    avere risorse reddituali sufficienti per soddisfare tutte le proprie esigenze di
                    sostentamento. Il livello di stabilità delle fonti di reddito è tendenzialmente
                    medio-basso, e tali fonti sono costituite principalmente da lavori occasionali,
                    non regolari o da sostegni esterni e assistenza sociale. Complessivamente, il
                    reddito familiare non supera mai i 20.000 euro annui; nel 36% dei casi si
                    superano i 15.000 euro l’anno, mentre nel 30% non si superano i 10.000 euro
                    annui. La precarietà oggettiva, che si manifesta nell’incapacità di produrre
                    risparmio (il 49% non riesce a risparmiare nulla, mentre il 40% risparmia una
                    piccola quota del proprio reddito), si trasforma, per le persone appartenenti a
                    questo segmento, in una percezione di difficoltà più
                    generale che scoraggia l’avvio di azioni più
                    intraprendenti, come ad esempio quello di un’attività di impresa. 
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FIG. 4.1.
                            Raggruppamenti di domanda per il microcredito
                        sociale.


Dal punto di vista
                    dell’esclusione finanziaria, si concentrano in questo segmento persone che hanno
                    una frequentazione elevata dei servizi bancari, con relazioni anche con più
                    istituti di credito, ma che evidenziano un rapporto ambivalente con le banche.
                    Se da un lato, infatti, non hanno in essere alcun rapporto di debito, dall’altro
                    sono dibattuti fra la richiesta di prestiti e l’autoesclusione finanziaria,
                    convinti di ricevere, a fronte di un’eventuale richiesta di credito, un rifiuto
                    quasi certo in ragione della propria condizione economica precaria. 

I «working poors»[11]
                



Il secondo gruppo, i
                        working poors, è costituito in massima parte da persone
                    mature, di età compresa fra i quaranta e i sessanta anni, in possesso per lo più
                    di un diploma professionale e, in subordine, di un diploma di licenza media
                    inferiore. Il gruppo si compone di famiglie con uno o due figli, e con un forte
                    radicamento territoriale visto che risiedono nella loro provincia di origine.
                    Nonostante il forte radicamento territoriale e la sostanziale inclusione sociale
                    determinata dalla presenza dell’intera rete familiare sul territorio, le
                    famiglie di questo gruppo fanno ricorso al sostegno di parenti e amici solo
                    marginalmente. Il livello di consumi mensili è molto basso: l’89% ha consumi
                    familiari inferiori ai 1.000 euro mensili che, riferiti alla numerosità della
                    famiglia, corrispondono a un livello pro capite estremamente ridotto. Tale
                    condizione è difficilmente accettata dalle famiglie inserite in questo
                    raggruppamento. Secondo il regime di consumi adottato, il reddito disponibile è
                    per la maggior parte insufficiente, tanto che solo il 20% ritiene che il reddito
                    a disposizione possa bastare per una vita dignitosa. Inoltre, le aspettative di
                    reddito sono molto superiori rispetto a quello attualmente disponibile: il 54%
                    degli intervistati ritiene che il reddito dovrebbe essere superiore ai 2.500
                    euro al mese per un livello di consumi dignitoso, che
                    permetta di non privarsi del necessario, e un ulteriore 19% ritiene che esso
                    dovrebbe essere superiore ai 1.500 euro. 
Il quadro socio-economico
                    degli individui inseriti in questo gruppo è caratterizzato da stabilità delle
                    fonti di reddito medio, costituite da lavori occasionali, da redditi da pensione
                    e, solo in piccola parte, da redditi da lavoro autonomo e imprenditoriale.
                    Complessivamente, il reddito familiare non supera i 20.000 euro annui nel 65%
                    dei casi e solo nel 25% supera i 15.000 euro l’anno. 
Coerentemente con le
                    indicazioni reddituali e i livelli di consumo cui si sottopongono queste
                    famiglie, l’indice di frustrazione dei consumi evidenzia che esse percepiscono
                    in termini decisamente negativi la propria condizione: il livello di
                    frustrazione si esprime infatti per i bisogni essenziali, come i consumi
                    alimentari, l’abbigliamento e l’educazione dei figli. 
Sotto il profilo del
                    risparmio, tutte le famiglie appartenenti a questo gruppo hanno in essere un
                    prestito finalizzato all’acquisto o alla ristrutturazione di immobili: si tratta
                    in un certo senso di un risparmio forzoso, imposto dagli impegni presi e dal
                    rischio di perdere la disponibilità dell’immobile di residenza in caso di
                    mancato pagamento. Alla luce di ciò, il fatto che il 26% degli appartenenti al
                    gruppo dichiari di non riuscire a risparmiare indica che le difficoltà a
                    sostenere le spese per il mutuo sono elevate, al punto di dover scegliere fra
                    beni essenziali come la casa o i generi alimentari. Il 32% impiega fino al 40%
                    del proprio reddito – un ulteriore 16% oltre il 40% – per sostenere le spese per
                    il mutuo sull’abitazione di residenza. 
Nel rapporto con le banche
                    si delinea un profilo di tipo tradizionale, costituito per il 45% dei casi
                    dall’utilizzo di vari servizi bancari con un unico istituto di credito, mentre
                    un ulteriore 29% utilizza i servizi bancari essenziali. 
Il livello di indebitamento
                    è medio (fra i 5.000 e i 10.000 euro annui) e incide in modo significativo
                    (oltre il 40%) sul reddito disponibile per il 57% degli individui di questo
                    gruppo. Il 53% ritiene di non dover più fare richieste di prestito agli istituti
                    di credito, e ciò evidenzia una condizione di eccessiva esposizione bancaria dei
                    membri di questo gruppo.
                

I «poveri attivi»[12]
                



Il terzo gruppo, che può
                    essere definito dei «poveri attivi», è costituito in massima parte da persone
                    giovani: il 68% di esse ha meno di quaranta anni e il 40% ne ha più di trenta.
                    Si concentrano in questo segmento la maggior parte di
                        single (49% dei casi) e una quota del 20% di coppie
                    senza figli. Nel gruppo è molto forte l’incidenza degli stranieri, che
                    corrispondono quasi al 15% dei casi, insieme al 45% di italiani autoctoni e al
                    41% di italiani originari di altre province. 
Il grado di istruzione è in
                    massima parte (45%) di livello superiore, con un maggiore peso del diploma di
                    scuola media superiore (30%). 
Le persone di questo gruppo
                    necessitano di un sostegno economico, che riguarda il 71% dei casi; tuttavia la
                    forma prevalente è quella del supporto occasionale, limitato ai familiari o
                    allargato a parenti e amici, che coinvolge il 47% dei casi. 
Non si riscontra un
                    particolare bisogno di fornire sostegno ai propri familiari (per esempio nel
                    paese di origine), tanto che il 69% dichiara che il sostegno alla propria rete
                    familiare è garantito qualora dovesse presentarsene la necessità, ma che ciò non
                    si è verificato in passato e tanto meno avviene con regolarità. 
Il livello di consumi
                    mensili è basso: il 69% delle famiglie ha consumi inferiori ai 750 euro. Sulla
                    base del regime di consumi adottato, il reddito disponibile – che non supera i
                    15.000 euro annui nel 71% dei casi e in un ulteriore 18% non va oltre i 20.000
                    euro – è considerato insufficiente nel 75% dei casi, e il 20% degli appartenenti
                    al gruppo vede difficoltà crescenti, perfino insormontabili, nel far sì che il
                    reddito possa bastare per una vita dignitosa. Il 44% di queste persone ritiene
                    che il reddito dovrebbe essere superiore a 1.500 euro al mese per raggiungere un
                    livello di consumi dignitoso, e un ulteriore 37% ritiene che esso dovrebbe
                    essere superiore a 1.000 euro. 
Poiché tali livelli sono
                    difficili da ottenere data la forte precarietà occupazionale, il grado di
                    frustrazione di questa categoria di persone è piuttosto elevato. Il quadro
                    socio-economico degli individui inseriti in questo
                    gruppo si caratterizza, infatti, per un livello di stabilità basso delle fonti
                    di reddito, costituite da lavori occasionali, irregolari e da contributi e
                    sussidi pubblici e privati. L’insieme di queste fonti descrive la condizione del
                    66% delle famiglie inserite in questo gruppo, che si sentono frustrate nel
                    soddisfare le esigenze di consumo di beni «essenziali», come quelli alimentari e
                    di abbigliamento, e «quasi-essenziali», come l’automobile. 
Coerentemente con le
                    indicazioni reddituali e i livelli di consumo di queste famiglie, l’indice di
                    frustrazione dei consumi mostra da parte di questi soggetti una chiara
                    percezione negativa rispetto alla propria condizione. Il livello di frustrazione
                    si esprime, infatti, nel 65% dei casi per i bisogni essenziali come i consumi
                    alimentari, l’abbigliamento e l’automobile. 
Sotto il profilo del
                    risparmio, ben il 50% degli appartenenti al gruppo non riesce a risparmiare e un
                    ulteriore 38% riesce a risparmiare meno del 20% del reddito. 
Nel rapporto con le banche
                    si delinea un profilo di tipo tradizionale, costituito dall’utilizzo dei servizi
                    bancari essenziali con un unico istituto di credito (il 44% dei casi è di questo
                    tipo, mentre solo l’8% intrattiene rapporti con più istituti di credito). 
Il livello di indebitamento
                    è basso (meno di 5.000 euro annui nel 47% dei casi) e per il 57% degli individui
                    di questo gruppo incide in modo molto limitato sul reddito disponibile. La
                    fiducia nella possibilità di ottenere un prestito dagli istituti di credito è
                    alta, tanto che il 58% ha richiesto e ottenuto in passato un prestito dalla
                    banca. 

I «nuovi poveri congiunturali»[13]
                



Il quarto gruppo, che può
                    essere definito dei «nuovi poveri congiunturali», riprendendo un’antica
                    classificazione della povertà nell’esperienza creditizia medievale e della prima
                    età moderna, è costituito in massima parte da persone adulte: il
                    68% delle persone classificate in questo gruppo ha
                    un’età compresa fra i trenta e i cinquanta anni, tuttavia la classe più numerosa
                    è quella dei quarantenni (il 37%). Si tratta di famiglie (nel 98% dei casi) con
                    due o più figli (nel 75% dei casi) radicate nel territorio di origine (nel 55%
                    dei casi). 
Il livello di istruzione è
                    elevato: l’82% ha almeno un diploma di scuola media superiore e oltre il 52% ha
                    conseguito una laurea. 
Le famiglie di questo
                    gruppo, nel 49% dei casi, hanno ottenuto occasionalmente in passato un sostegno
                    economico da parte dei familiari, mentre un buon 16% ottiene un supporto
                    continuativo. A differenza degli altri gruppi, questo gruppo annovera anche i
                    casi di coloro che offrono un supporto concreto a familiari e amici: sono il
                    40%, di cui il 14% presta un supporto costante ai familiari e il 26% ha fornito
                    nel passato un supporto occasionale a parenti e amici. 
Il 33% delle famiglie ha
                    consumi compresi fra 1.000 e 1.500 euro. Per il regime di consumi adottato, il
                    reddito disponibile – superiore a 15.000 euro annui nel 67% dei casi, di cui
                    meno della metà inferiore a 20.000 euro – è considerato sufficiente solo nel 34%
                    dei casi, mentre il 49% vede difficoltà crescenti e perfino insormontabili nel
                    far sì che il reddito possa bastare per una vita dignitosa. Le aspettative di
                    reddito, tuttavia, tendono a essere basse, tanto che il 56% degli appartenenti
                    al gruppo ritiene che con un reddito inferiore a 1.500 euro al mese si possa
                    mantenere un livello di consumi che permette di non privarsi del necessario e
                    solo il 26% pensa che il reddito dovrebbe essere compreso fra 1.500 e 2.000
                    euro. 
Il quadro socio-economico
                    degli individui inseriti in questo gruppo si caratterizza per un buon grado di
                    stabilità delle fonti di reddito, costituite da pensione, da attività libero
                    professionale e da lavoro dipendente. L’insieme di queste fonti descrive la
                    condizione del 51% delle famiglie considerate. 
L’indice di frustrazione dei
                    consumi evidenzia che i soggetti percepiscono in termini chiaramente negativi la
                    propria condizione. Infatti, quasi il 60% esprime una frustrazione alta o
                    medio-alta, dovuta al desiderio represso di un migliore soddisfacimento dei
                    bisogni essenziali: nel 20% dei casi per i consumi alimentari, l’abbigliamento e
                    l’automobile; nel 39% dei casi per bisogni importanti come arredamento ed
                    elettronica. In considerazione del livello di reddito e
                    di consumo, e tenuto conto delle aspettative di reddito, si può ritenere che per
                    queste famiglie non sia in discussione un livello dignitoso di vita, ma ci si
                    trovi di fronte a un affaticamento legato alla necessità di prestare
                    un’attenzione costante alla propria condizione economica, che comporta alcune
                    rinunce via via più difficili da sopportare. 
Sotto il profilo del
                    risparmio, ben il 53% degli appartenenti a questo gruppo non riesce a
                    risparmiare; un ulteriore 20% riesce a risparmiare meno del 20% del reddito. 
Nel rapporto con le banche
                    si delinea un profilo molto aperto e confidente, che si può definire di «alta
                    bancarizzazione»: il 37% ha posizioni aperte con più istituti di credito e un
                    ulteriore 31% utilizza diversi servizi offerti dal proprio istituto di credito
                    principale. 
Il livello di indebitamento
                    complessivo si colloca al di sopra di 5.000 euro annui nel 60% dei casi e di
                    10.000 euro nel 27%, con un’incidenza sul reddito disponibile che nel 37% dei
                    casi supera il 40% e nel 22% dei casi supera il 20%. Fra i gruppi analizzati, i
                    nuovi poveri congiunturali sono i soggetti che in passato avevano una maggiore
                    bancabilità: il 52% di essi aveva richiesto e ottenuto un prestito da una banca;
                    tuttavia, il 20% ha sperimentato il fatto di non avere nessuna possibilità di
                    indebitarsi ulteriormente presso gli istituti di credito, avendo già ricevuto un
                    esplicito rifiuto. 


4.2. I
                segmenti di domanda per il microcredito all’impresa 



Passando all’analisi del mercato
                del microcredito all’impresa, è possibile individuare tre segmenti chiaramente
                identificabili e con bisogni classificabili in funzione di due variabili:
                l’esposizione debitoria e il dinamismo imprenditoriale. I segmenti di domanda
                possono essere identificati come: imprenditori «prudenti a bassa esposizione
                debitoria», «dinamicisti a elevata esposizione debitoria», «assistiti a elevata
                esposizione debitoria». I fattori discriminanti sono il livello di indebitamento
                verso le banche, che distingue i tre raggruppamenti fra molto e per nulla esposti, e
                l’approccio imprenditoriale, che distingue il comportamento degli imprenditori in
                termini di dinamicità e intraprendenza. 
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FIG. 4.2. Raggruppamenti
                        di domanda per il microcredito all’impresa.


Imprenditori «prudenti a bassa esposizione
                    debitoria» 



Il primo raggruppamento –
                    «prudenti a bassa esposizione debitoria» – è costituito da microimprese con meno
                    di cinque addetti, la maggior parte delle quali (quasi il 60%) ha tra i due e i
                    cinque addetti, e oltre il 40% ha meno di due addetti. È il gruppo con la minore
                    dimensione organizzativa e con un livello di fatturato mediamente contenuto.
                    Infatti, il 65% delle imprese di questo gruppo ha un fatturato inferiore a
                    50.000 euro annui; il restante 35% non supera i 250.000 euro annui. Si tratta di
                    un insieme di attività che richiedono l’utilizzo non continuativo di manodopera.
                    La produttività media si attesta attorno a un livello di 23.700 euro di
                    fatturato per addetto, l’utile medio è di 10.800 euro annui, l’utile medio per
                    addetto è di 5.800 euro e il margine medio è del 20,8%. Oltre il 45% delle
                    imprese di questo gruppo si attesta su tali livelli di utile, mentre un
                    ulteriore 40% si posiziona su un livello attorno ai
                    5.000 euro. Esiste, poi, una quota di circa il 12-13%
                    di imprese che sperimentano perdite, sia lievi sia significative. 
L’equilibrio
                    economico-finanziario di queste imprese è favorito dalla bassa esposizione al
                    debito: il livello di indebitamento è nullo per oltre il 40% di esse e inferiore
                    a 50.000 euro per la quasi totalità (97%). 
L’aspetto peculiare delle
                    imprese di questo gruppo è, quindi, la bassa esposizione verso il sistema
                    bancario. Infatti, quasi il 60% non ha debiti verso banche, mentre solo poco più
                    del 20% ha un’esposizione verso istituti di credito. 
L’aspetto ulteriormente
                    qualificante di questo raggruppamento è che in fase di avvio oltre l’80% delle
                    imprese ha utilizzato mezzi propri, mentre solo il 10% si è rivolto a istituti
                    di credito. Tale caratteristica aiuta a spiegare come il livello di
                    indebitamento sia ritenuto sostenibile dal 70% degli imprenditori e abbastanza
                    sostenibile da un ulteriore 20%. 
Un altro aspetto
                    qualificante è che tali caratteristiche permangono anche in un contesto
                    economico non favorevole. Oltre il 40% delle imprese ha sperimentato un
                    andamento economico molto negativo, con il fatturato in forte diminuzione,
                    mentre solo il 30% ha visto il proprio volume d’affari aumentare. 
Fra le caratteristiche
                    comportamentali discriminanti vi è il fatto che il livello di cultura bancaria è
                    comunque ridotto e si limita all’utilizzo di pochi ed essenziali servizi
                    bancari, generalmente collegati alla gestione della liquidità, mentre non sono
                    utilizzati servizi avanzati come l’assicurazione crediti o il risk management
                    sui contratti (il 90% delle imprese presenta queste caratteristiche). D’altra
                    parte, anche la propensione all’investimento non è particolarmente elevata: meno
                    del 30% delle imprese non sono investitori abituali, mentre la maggior parte
                    (oltre il 40%) è un investitore occasionale. La restante quota non ha un’idea
                    chiara in proposito. 
Questo gruppo è costituito
                    da imprese prudenti, con scarsa frequentazione bancaria, fragili perché a bassa
                    produttività, ma con un sostanziale equilibrio economico-finanziario. 

Imprenditori «dinamicisti a elevata esposizione
                    debitoria» 



Il secondo raggruppamento –
                    «dinamicisti a elevata esposizione debitoria» – è costituito da imprese di
                    piccole dimensioni: più del 60% ha da due a cinque
                    addetti, e quasi il 30% ha più di cinque addetti. In questo gruppo si trovano,
                    perciò, le imprese di dimensione organizzativa più elevata. La dimensione è
                    significativa anche in termini di fatturato: oltre il 50% ha un giro d’affari
                    compreso fra 50.000 e 250.000 euro, mentre un ulteriore 10% si colloca fra
                    250.000 e un milione di euro. Anche se siamo sempre nell’ambito delle
                    microimprese, l’impegno economico-finanziario degli imprenditori «dinamicisti» è
                    certamente più elevato. In chiave di produttività, il valore medio si assesta
                    sui 22.900 euro di giro d’affari per addetto, l’utile medio per addetto è di
                    2.300 euro e il margine medio è del 4%. Tale bassa redditività trova conferma
                    anche nel valore medio dell’utile che non supera i 5.500 euro annui. 
Il dato economico è
                    importante per descrivere questa classe di imprese: a fronte del 43% del totale
                    che sperimenta un utile compreso fra 10.000 e 50.000 euro, vi è una quota del
                    33% che invece sperimenta perdite anche significative. Si tratta di imprese che
                    operano su scala sub-ottimale e che per questo motivo hanno marginalità molto
                    basse e grande fragilità economico-finanziaria. 
In chiave strutturale, la
                    precarietà dell’equilibrio economico-finanziario è determinata, oltre che dal
                    ridotto giro d’affari, anche dalla forte esposizione al debito. Tutte le imprese
                    di questo gruppo sono indebitate: oltre il 60% con valori compresi fra 10.000 e
                    50.000 euro, e oltre il 15% con valori superiori a 100.000 euro. 
Un ulteriore elemento
                    qualificante di queste imprese è il fatto che tutte sono esposte verso gli
                    istituti di credito e che l’80% di esse ha contratto il proprio debito
                    interamente con il sistema bancario. Tale situazione debitoria è il risultato
                    sia dell’impostazione ottimistica data all’avvio dell’impresa, sia della
                    modalità di conduzione improntata alla crescita. Nessuna delle imprese di questo
                    gruppo ha utilizzato mezzi propri per avviare l’attività, ma nel 70% dei casi ha
                    fatto ricorso a prestiti bancari, nel 10% a società finanziarie e nel restante
                    20% a finanziamenti pubblici. Oltre a ciò, quasi il 50% delle imprese effettua
                    regolarmente investimenti. 
Dinamicità ed esposizione
                    finanziaria sono, quindi, gli elementi maggiormente qualificanti di questo
                    gruppo di imprese. A tale impostazione fa da supporto un’elevata cultura
                    bancaria, testimoniata da un ricorso diffuso a una gamma ampia di servizi
                    bancari, sia per la gestione della liquidità, sia per
                    la gestione dei rischi commerciali, sia in chiave di assicurazione contro i
                    rischi operativi. Poco più del 40% delle imprese evidenzia, infatti, una cultura
                    bancaria discreta, e una quota ancora maggiore (vicina al 50%) presenta una
                    cultura bancaria buona o elevata; solo il 10% rivela un’operatività bancaria
                    limitata ai servizi essenziali. 
L’altro elemento di
                    supporto all’impostazione dinamica delle imprese di questo gruppo è
                    rappresentato dal fatto che la tendenza dell’andamento economico è positiva:
                    prevalgono, infatti, le imprese che percepiscono un aumento del giro d’affari
                    (oltre il 40%), a fronte di un 26% di casi che sperimenta un andamento negativo.
                    Va rilevato tuttavia che per imprese di questo genere, cioè caratterizzate da
                    equilibri economici precari, anche andamenti stabili del giro d’affari
                    corrispondono a situazioni di difficoltà. La propensione all’investimento è,
                    infatti, giustificata se garantisce incrementi di produttività e crescita delle
                    vendite. 
Questo gruppo è costituito
                    da imprese impostate per avere un successo di mercato maggiore di quello
                    effettivamente conseguito, e fragili a causa di un’eccessiva esposizione
                    finanziaria sia sotto il profilo del debito contratto, sia sotto quello della
                    propria propensione all’investimento. 

Imprenditori «assistiti a elevata esposizione
                    debitoria» 



Esiste, infine, un terzo
                    gruppo – gli «assistiti a elevata esposizione debitoria» – intermedio fra quello
                    dei «prudenti», e quello dei «dinamicisti». Si tratta di imprese di piccolissime
                    dimensioni, con un fatturato inferiore ai 250.000 euro per la totalità dei casi,
                    e inferiore ai 50.000 euro per oltre il 50% di essi. Sotto il profilo degli
                    addetti, oltre il 75% delle imprese ne conta meno di cinque, e quasi il 30% di
                    esse ha meno di due addetti. Anche in questo caso, come per il gruppo dei
                    «dinamicisti», esiste una pregiudiziale di produttività che mostra come la
                    dimensione economica sia inferiore alla dimensione organizzativa. 
In dettaglio, il valore
                    medio di fatturato per addetto è di 15.500 euro, l’utile medio è di poco
                    superiore ai 10.000 euro, l’utile medio per addetto è di circa 2.900 euro e il
                    margine medio si attesta attorno al 12%. 
Anche in questo caso la
                    fragilità evidenziata dal basso giro d’affari si traduce in una produttività
                    certamente insufficiente per garantire l’impiego
                    stabile di personale all’interno dell’impresa, come anche il sostentamento del
                    titolare dell’impresa. 
Il livello di indebitamento
                    si rivela abbastanza elevato, se rapportato alla dimensione operativa: un debito
                    compreso fra 10.000 e 50.000 euro è sostenibile con fatturati come quelli
                    descritti, senza però considerare eventuali rischi associati all’andamento di
                    mercato. Sotto questo profilo, l’andamento economico percepito da questo gruppo
                    di imprenditori è considerato stabile con una lieve tendenza all’aumento, e il
                    debito è considerato abbastanza sostenibile, anche se una quota di circa il 20%
                    ritiene che sia difficilmente o per nulla sostenibile. 
D’altra parte, la
                    sostenibilità del debito va riferita alla natura dello stesso: quasi il 70% ha
                    l’intero debito verso istituti bancari. Le imprese si sono indebitate
                    prevalentemente nella fase di avvio quando quasi il 70% di esse ha contratto
                    debiti con istituti di credito, poco meno del 10% ha usufruito di finanziamenti
                    pubblici e poco più del 20% ha utilizzato mezzi propri. 
A fronte di questa
                    esposizione contratta in partenza, le imprese di questo gruppo non esprimono una
                    chiara propensione all’investimento. Gli investitori abituali sono una quota
                    poco superiore al 30%, mentre gli investitori incerti (che non sanno, cioè, se
                    faranno o meno investimenti) sono quasi il 50%. 
Del resto, la cultura
                    bancaria di questi imprenditori è limitata ai servizi bancari essenziali per la
                    gestione della liquidità e a qualche assicurazione sulla vita dell’imprenditore. 
Gli imprenditori di questo
                    gruppo vivono un’esperienza imprenditoriale molto assistita, prevalentemente da
                    parte di commercialisti e associazioni sociali, per cui l’intera impostazione
                    imprenditoriale, al pari dell’insieme delle garanzie che permettono di accedere
                    ai finanziamenti bancari, è da attribuire a percorsi di affiancamento.
                



5. Lo
            spazio per la differenziazione dei prodotti 



I paragrafi precedenti hanno
            illustrato che per i prodotti di microcredito esistono due mercati nettamente distinti,
            quello del microcredito sociale e quello del microcredito all’impresa, in cui i
            potenziali clienti esprimono un’ampia varietà di bisogni determinati dalle proprie
            condizioni economiche e sociali. Si tratta di una varietà che
            può essere gestita raggruppando i diversi bisogni in profili sociali e comportamentali
            che possono rappresentare diversi segmenti di ciascun mercato. Il passaggio successivo
            consiste nel cercare di capire come questi bisogni si trasformano in domanda effettiva e
            quali caratteristiche dei prodotti di microcredito si rivelano più attraenti per i
            target di mercato individuati. Per ottenere ciò, si è rivelato utile sottoporre
            all’attenzione dei potenziali clienti alcuni prodotti non reali ma «ipotetici», con
            caratteristiche tali da permettere di rivelare l’orientamento della domanda. Si crea
            così un mercato anch’esso non reale, ma «ipotetico». Nella tabella 4.1 sono riportate le
            caratteristiche di tali prodotti. 
TAB. 4.1.
                Caratteristiche dei prodotti «ipotetici» di microcredito sociale
	 	Prodotto
                            P1 	Prodotto P2
                             	Prodotto P3
                             
	Tipo di prodotto
	Prestito vincolato
                                    nell’erogazionea
                            
	Prestito non vincolato
                            
	Prestito non
                            vincolato

	Ammontare
                            massimo
	3.000 euro
	20.000 euro 
	2.500 euro

	Periodo massimo di
                                restituzione
	48 mesi 
	60 mesi 
	36 mesi

	Rata dell’importo max e in max
                                tempo
	67 euro 
	352 euro 
	72 euro

	Modalità di
                            rimborso
	Rata mensile; possibilità di
                                ricontrattare il prestito in caso di difficoltà nei
                                pagamenti
	Rata mensile 
	Rata mensile

	Tasso di
                            interesse
	3,25% (fisso) 
	Tasso compreso tra l’1,34% e il
                                2,16% (variabile)
	2,5% (variabile)

	Spese di
                            istruttoria
	Nessuna 
	50 euro a finanziamento erogato
                            
	Nessuna

	Garanzie
                            richieste
	1-2 fideiussioni (ma senza
                                indagini sul garante) o garanzia morale enti o
                            istituzione
	Garanzia di rete (fideiussione di
                                una associazione/ente)
	Sono richiesti due garanti
                                morali

	Informazioni
                            richieste
	Documenti standard di richiesta
                                prestito + informazioni sul bilancio familiare e sulla situazione
                                momentanea di difficoltà
	Documenti standard di richiesta
                                prestito + informazioni sul bilancio familiare
	Documenti standard di richiesta
                                prestito + informazioni sullo situazione di
                            difficoltà

	Modalità di
                            pagamento
	RID e per cassa 
	RID 
	Bollettino
                            postale

	Apertura obbligatoria conto
                                corrente
	No 
	No 
	No

	Servizi collaterali offerti
                                (gratuiti)
	Consulenza prima del prestito e
                                monitoraggio post-erogazione + servizi svolti da professionisti in
                                modo sistematico
	Consulenza prima del prestito e
                                monitoraggio post-erogazione + servizi svolti da professionisti in
                                modo non sistematico
	Nessuno

	a Al momento
                        dell’erogazione vengono pagate direttamente le spese per cui si è richiesto
                        il prestito. Non vengono dati soldi in contanti.




5.1. I
                prodotti differenziati di microcredito sociale 



Nel «mercato ipotetico» i
                prodotti hanno caratteristiche «principali» – l’ammontare e il costo del denaro
                prestato – e «secondarie» – l’accessibilità, i servizi collaterali, la durata e la
                sostenibilità del prestito. Come illustrato nella figura 4.3, l’analisi[14] ha evidenziato che il mercato del microcredito sociale può essere
                costituito da tre categorie di prodotti, che possono essere offerti sui quattro
                segmenti di domanda evidenziati in precedenza. Le esigenze dei diversi segmenti
                tendono a trovare una risposta in tre tipi di prodotto, su cui convergono in base a
                motivazioni diverse tra loro. Avere identificato una convergenza fra i diversi tipi
                di domanda è un risultato importante, poiché consente di pensare a una
                semplificazione dell’offerta, di individuare una convergenza nella progettazione di
                nuovi prodotti e di cercare una minima standardizzazione di prodotto che
                consentirebbe di ridurre i costi del microcredito. 
Prodotto P1 



Il prodotto P1 è preferito
                    dal segmento dei «poveri attivi», i single trentenni, con occupazioni precarie,
                    che mantengono forzatamente un livello basso di
                    consumi. In questa categoria sono presenti anche molti stranieri, per i quali il
                    prodotto P1 si caratterizza come un sostanziale prodotto di sostegno al reddito
                    per situazioni di forte marginalità. Il fatto che l’ammontare sia basso è
                    giudicato molto positivamente, poiché consente alle persone giovani e,
                    tendenzialmente single, di soddisfare alcune esigenze contingenti. Oltre a ciò,
                    è utile rilevare che queste persone sono consapevoli delle difficoltà che
                    possono riscontrare nell’attivazione di forme di prestito presso soggetti
                    finanziari tradizionali, così come appare evidente la consapevolezza della
                    difficoltà a garantire il rimborso delle rate del prestito. Gli elementi che,
                    perciò, rappresentano le leve principali della preferenza per il prodotto P1
                    sono la ridotta dimensione della rata, la forma leggera delle garanzie richieste
                    per l’erogazione e, soprattutto, la possibilità di ricontrattare la dimensione e
                    la scadenza delle rate nei momenti di difficoltà. 
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FIG. 4.3.
                            Orientamento della domanda per tipologia di prodotto di microcredito
                            sociale.


Ciò che è interessante
                    sottolineare, tuttavia, è il diverso atteggiamento che i differenti gruppi hanno
                    nei confronti della preferenza. Le motivazioni che spingerebbero soggetti con
                    profili e obiettivi diversi ad avvicinarsi allo stesso prodotto allarga lo
                    spettro delle possibilità di proposizione del prodotto sul mercato. Il prodotto
                    P1 può essere, infatti, offerto con successo sul primo segmento di mercato,
                    perché comodo e facilmente gestibile: sono richieste poche garanzie e quindi è
                    accessibile; il tasso è fisso, per cui esiste una
                    certezza di costo e una certa facilità di calcolo; la rata è contenuta, quindi
                    la sostenibilità del pagamento nel tempo è maggiore; infine è prevista la
                    modalità di pagamento RID la quale facilita la restituzione e riduce il rischio
                    di dimenticare di pagare una rata. La ricerca di semplicità a scapito della
                    dimensione del prestito è in linea con la bassa progettualità degli appartenenti
                    a questo gruppo di utenti potenziali, ed emerge un bisogno di rassicurazione per
                    persone che vivono in una situazione di precarietà elevata e che dovrebbero
                    confrontarsi con ulteriori problemi accendendo un prestito. 
Il prodotto P1 può essere
                    offerto sul secondo segmento di mercato (i working poors)
                    puntando sulla sostenibilità del debito. La preoccupazione principale per i
                    nuovi poveri indebitati, che hanno già una situazione debitoria difficile da
                    gestire, è di essere in grado di ripagare il debito contratto. In chiave di
                    sostenibilità l’elemento più importante per questo tipo di utenti è la rata
                    bassa. Il fatto che l’importo erogabile sia ridotto non rappresenta un problema
                    proprio perché il prestito potrebbe dare la possibilità di stabilizzare le
                    condizioni economiche nel breve periodo, oppure di finanziare una parte delle
                    spese per l’istruzione dei figli o l’acquisto di beni primari, operazione che in
                    diversi casi costituirebbe uno dei principali elementi di frustrazione. 
I clienti potenziali
                    inseriti nel quarto segmento – i «nuovi poveri congiunturali» – costituito da
                    famiglie con figli, a medio reddito ma frustrate per le scarse prospettive
                    economiche considerano il prodotto P1 molto rassicurante. Il fatto che si tratti
                    di un prestito di piccolo importo è considerato un grande vantaggio perché
                    consente, nell’ambito di un quadro di sostenibilità, di integrare la dotazione
                    finanziaria familiare e di realizzare nello stesso tempo qualche acquisto
                    straordinario che potrebbe alleviare la pesante percezione di difficoltà
                    economica che queste famiglie stanno vivendo. Il senso di precarietà è talmente
                    forte che gli appartenenti a questo gruppo ritengono essenziale il fatto di
                    poter ricontrattare la rata nel caso in cui si trovassero in difficoltà
                    economica. Inoltre, si nota un grande timore nella gestione dei prestiti da
                    parte di queste persone, e contemporaneamente il desiderio di cedere alla
                    tentazione di poter avere una dotazione finanziaria maggiore rispetto
                    all’attuale con cui risolvere alcune problematiche contingenti.
                    
                

Prodotto P2 



Il prodotto P2 è il più
                    apprezzato dai vari gruppi. La dimensione massima del prestito attira un numero
                    elevato di utenti potenziali, in maniera trasversale a tutti i segmenti;
                    tuttavia, anche in questo caso, l’approccio all’acquisto da parte dei diversi
                    profili è molto differenziato. 
Nel caso del primo segmento
                    dei «giovani senza tempo», il prodotto P2 è apprezzato perché dà sicurezza. I
                    due elementi chiave sono la dimensione del prestito e il fatto che esso non sia
                    vincolato nell’erogazione. Questo aspetto libera la progettualità dei clienti
                    inseriti in questo gruppo. L’aspetto rassicurante sta nel fatto che il prodotto
                    prefigura l’affiancamento da parte di professionisti, i quali svolgono un
                    monitoraggio periodico sulla gestione del rimborso, e ciò consente di valutare
                    il prodotto come maggiormente sostenibile. Questo attributo, infatti, riduce
                    notevolmente l’ansia che i potenziali clienti avvertono in merito al fatto di
                    accedere a un prestito di dimensioni elevate rispetto al reddito percepito, non
                    potendo contare sulla stabilità delle fonti di reddito. 
Il prodotto P2 ha un
                    successo particolare nel secondo segmento – i working poors
                    – costituito da clienti potenziali che hanno un livello di indebitamento di
                    media dimensione e una scarsa bancabilità. D’altronde le persone di questo
                    profilo hanno una dimensione economica legata a redditi da lavoro e mantengono
                    un livello di consumi basso, condizionato pesantemente dalle possibilità
                    reddituali. Il prodotto di microcredito viene quindi percepito come alternativa
                    diretta all’accesso al credito bancario, ossia come un prestito che riduce il
                    livello di indebitamento e contemporaneamente abbatte il costo del debito. Sotto
                    questo aspetto, infatti, il prodotto P2 è conveniente: per un ammontare massimo
                    elevato, il tasso è considerato molto basso. Altro aspetto di grande rilievo, se
                    confrontato con la possibilità di accesso al prestito bancario, è che le
                    garanzie richieste sono molto basse, per cui poter accedere a finanziamenti
                    consistenti, a basso costo e senza dover produrre garanzie impegnative è un
                    elemento molto importante per descrivere le motivazioni della preferenza
                    accordata al prodotto P2. 
Per i «poveri attivi» il
                    prodotto P2 rappresenta l’opportunità per finanziare una nuova attività di
                    impresa. I giovani trentenni dinamici, hanno un
                    progetto che non riescono a sviluppare a causa delle difficoltà di accesso ai
                    prestiti bancari. Il prodotto P2 rappresenta la soluzione a diversi problemi che
                    questo tipo di soggetti deve affrontare. Il primo è la scarsa disponibilità di
                    fondi: il «progetto nel cassetto» richiede una dotazione finanziaria
                    significativa, non sempre reperibile presso il sistema bancario. Il secondo è il
                    costo del debito: deve essere conveniente per consentire di far fronte agli
                    impegni anche se non si dispone di una dotazione patrimoniale di sostegno. Il
                    terzo sono le garanzie: debbono essere «leggere», dato che questo tipo di
                    cliente non è in grado di offrire all’erogatore del prestito garanzie personali
                    o patrimoniali adeguate. Infine, sono proprio le finalità per cui si richiede il
                    prestito a far apprezzare il fatto che a esso siano affiancati servizi di
                    accompagnamento e monitoraggio da parte di esperti. 
Per i «nuovi poveri
                    congiunturali» è la dimensione del prestito a fare la differenza. Le finalità
                    per cui si chiede il prestito sono legate alla ristrutturazione del debito
                    contratto, nonché al poter disporre di una dotazione di liquidità che permetta
                    di far fronte, nel prossimo futuro, a situazioni di incertezza. Diversi utenti
                    hanno dichiarato che l’importo massimo erogabile dovrebbe essere più elevato per
                    consentire di sanare situazioni debitorie sofferenti. 

Prodotto P3 



Il prodotto P3 fa
                    registrare un’ampia convergenza di preferenze, tanto che tutti i segmenti
                    mostrano di essere interessati alle sue caratteristiche di flessibilità. 
I «giovani senza tempo» ne
                    apprezzano la facilità di accesso: la richiesta di semplici garanti morali per
                    ottenere un prestito non vincolato, di ammontare ridotto, caratterizzano il
                    prodotto P3 come ideale per sostenere il reddito di persone in situazioni di
                    precarietà, in quanto esso può rappresentare una forma di integrazione al
                    reddito in sostituzione del supporto richiesto ad amici e parenti. 
Anche il secondo segmento,
                    quello dei working poors, apprezza la facilità di utilizzo
                    di questo prodotto. Le motivazioni espresse riguardano in particolare la
                    possibilità di accedere facilmente a somme ridotte, che, in situazioni debitorie
                    complesse come quelle degli appartenenti a questo
                    gruppo, costituisce forse l’unica possibilità di un incremento marginale della
                    posizione debitoria. Il fatto che non servano garanzie personali, patrimoniali o
                    reddituali consente alle famiglie di questo gruppo di avere un facile accesso al
                    prestito. 
Per il terzo segmento,
                    quello dei «poveri attivi», sono due i fattori di successo del prodotto P3: la
                    facilità di accesso (i garanti morali appaiono di facile attivazione) e i tempi
                    brevi di erogazione. Il prodotto, in questo senso, appare un’alternativa al
                    credito al consumo, rispetto al quale però presenta un costo molto inferiore.
                    Inoltre, può essere utilizzato per fronteggiare crisi di liquidità improvvise,
                    grazie ai tempi brevi di attivazione. È un prodotto flessibile e consente
                    un’applicazione ampia, in situazioni diversificate. 
Lo stesso vale per il
                    quarto segmento, quello dei «nuovi poveri congiunturali». Le famiglie numerose
                    considerano il prodotto P3 come l’unica possibilità di un ulteriore
                    indebitamento in caso di necessità. La semplicità di attivazione e di gestione,
                    l’ammontare ridotto e l’esiguità della rata sono le caratteristiche più
                    apprezzate. È giudicato un prodotto semplice e leggero, che può essere di grande
                    aiuto in momenti di crisi di liquidità. 
Tutti i prodotti di
                    microcredito sociale sopra individuati si confrontano con il mercato più ampio
                    dei prestiti personali (erogati anche da banche e finanziarie), di cui in buona
                    parte appaiono come valide alternative per gli utenti sottoposti a test. In
                    linea teorica, quindi, i diversi prodotti mostrano alcune caratteristiche
                    fondamentali per la soluzione dei principali problemi di raccordo fra situazioni
                    di disagio economico e sociale e l’opportunità di una via d’uscita attraverso
                    l’accensione di prestiti di microcredito sociale. La lettura delle preferenze
                    espresse mette in evidenza che, in generale, esistono spazi di mercato per
                    offrire soluzioni finanziarie in grado di coniugare, da un lato, le esigenze di
                    personalizzazione espresse dal cliente e dal particolare target e, dall’altro,
                    le esigenze di standardizzazione (finalizzate a raggiungere quella massa critica
                    che permette di avviare servizi a costi sostenibili, sia per l’erogatore sia per
                    il cliente).
                
TAB.
                            4.2. Caratteristiche dei prodotti «ipotetici» di microcredito
                        all’impresa
	 	Prodotto P1 	Prodotto P2  	Prodotto P3 	Prodotto P4 
	Tipo di
                                        prodotto
	Prestito
                                        vincolato nell’erogazione 
	Prestito
                                        non vincolato
	Prestito
                                        vincolato nell’erogazione
	Prestito
                                        non vincolato

	Ammontare
                                        massimo
	5.000 euro
                                    
	7.000 euro
                                        per le ditte individuali 
10.000 euro per le società
                                        di persone o le cooperative
	10.000
                                        euro 
	20.000
                                        euro 

	Periodo
                                        massimo di restituzione
	48
                                        mesi
	48
                                        mesi
	60
                                        mesi
	72
                                        mesi

	Rata
                                        dell’importo 
max e in max
                                        tempo
	110
                                        euro
	162 euro /
                                        231 euro
	179
                                        euro
	361 euro
                                    

	Modalità
                                        di rimborso
	Rata
                                        mensile
	Rata
                                        mensile
	Rata
                                        mensile o trimestrale
	Rata
                                        mensile

	Tasso di
                                        interesse
	Euribor a
                                        6 mesi + spread 1,55 (tasso variabile)
	5,50%
                                        (tasso fisso)
	3% (tasso
                                        fisso)
	9,5%
                                        (tasso fisso)

	Spese di
                                        istruttoria
	0,2%
                                        sull’ammontare finanziato
	50 euro a
                                        finanziamento erogato
	0,1%
                                        dell’ammontare finanziato
	Nessuna
                                    

	Tempi di
                                        erogazione dalla richiesta
	2 mesi e
                                        mezzo
	2
                                        mesi
	1 mese e
                                        mezzo
	
15
                                        gg

	Garanzie
                                        richieste
	Due
                                        garanti morali
	Garanzia
                                        di rete (fideiussione di una
                                    associazione/ente)
	2 garanti
                                        che firmano una fideiussione; non si fanno indagini sul
                                        garante
	1-2
                                        garanti che firmano una fideiussione. I garanti devono avere
                                        un lavoro o una pensione

	Informazioni richieste
	Documenti
                                        standard di richiesta prestito + informazioni sull’attività
                                        + business plan + motivazioni sulla richiesta di
                                        finanziamento
	Documenti
                                        standard di richiesta prestito + informazioni sull’attività
                                        + business plan
	Documenti
                                        standard di richiesta prestito + informazioni sull’attività
                                        + motivazioni sulla richiesta di
                                    finanziamento
	Documenti
                                        standard di richiesta prestito + informazioni sulla
                                        attività

	Modalità
                                        
di pagamento
	RID
	Per cassa
                                        o bonifico bancario
	Addebito
                                        su conto corrente
	RID

	Apertura
                                        obbligatoria 
conto
                                    corrente
	No
	No
	Sì
	No

	Servizi
                                        collaterali 
offerti (gratuiti)
	Servizi
                                        utili allo start-up di impresa: orientamento/assistenza
                                        tecnica/tutoraggio
	Tutoraggio
                                        prima del prestito e monitoraggio post-erogazione offerti da
                                        volontari in modo sistematico
	Nessuno
	Tutoraggio
                                        prima del prestito e monitoraggio post-erogazione offerti da
                                        professionisti in modo non sistematico
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FIG. 4.4.
                            Orientamento della domanda per tipologia di prodotto «ipotetico» di
                            microcredito all’impresa.




5.2. I
                prodotti differenziati di microcredito all’impresa 



Per quanto riguarda il mercato
                «ipotetico» del microcredito all’impresa, si può definire uno spazio di offerta un
                po’ più articolato su cui proporre quattro tipologie di prodotti[15] le cui caratteristiche sono descritte sinteticamente nella tabella 4.2. 
L’analisi delle preferenze
                espresse riportata nella figura 4.4 evidenzia che il segmento degli imprenditori
                «prudenti» giudica più interessante le caratteristiche dei prodotti P3 e P1, quello
                degli imprenditori «assistiti» mostra una netta preferenza per il prodotto P4,
                mentre quello degli imprenditori «dinamicisti» preferisce il prodotto P2. Tuttavia,
                dal momento che esistono possibili percorsi di convergenza, anche in questo mercato
                si può proporre lo stesso prodotto su segmenti di domanda
                diversi.
            
Prodotto P1 



Il prodotto P1 è preferito
                    dagli imprenditori «prudenti», a bassa esposizione debitoria, con un rapporto
                    diffidente nei confronti del sistema bancario. Essendo la loro condizione
                    rivelatrice di un approccio imprenditoriale poco dinamico e non disponibile ad
                    assumere impegni strutturati con il sistema finanziario, il prodotto P1 appare
                    rassicurante. La motivazione fondamentale, tuttavia, è legata al fatto che non
                    sono richieste garanzie strutturate ma solo garanti morali. La scarsa
                    frequentazione di questi imprenditori con il sistema bancario è frutto non solo
                    di diffidenza, ma anche della convinzione di avere poche possibilità di successo
                    in caso di richiesta di prestito agli istituti di credito. Questa situazione di
                    autoesclusione può trovare nel prodotto P1 una via d’uscita, rappresentata dalla
                    sostenibilità del prodotto e dalla facilità di accesso. 
Anche gli imprenditori del
                    gruppo degli «assistiti», il cui percorso imprenditoriale è sostenuto e
                    supportato costantemente da enti e associazioni, esprimono una preferenza per il
                    prodotto P1. La ragione di ciò, oltre che essere legata alla facilità di accesso
                    e alla sola richiesta di garanti morali, sta nell’importo ridotto che non
                    comporta un impegno particolarmente gravoso nella restituzione. D’altra parte è
                    importante notare che, poiché questo gruppo di imprenditori è poco propenso
                    all’investimento e ha una posizione debitoria determinata in maniera prevalente
                    dalla sottocapitalizzazione iniziale, è molto probabile che la finalità del
                    prestito sia il supporto alla liquidità e non il sostegno degli investimenti. 
L’unico gruppo di
                    imprenditori che esprime una preferenza molto bassa per il prodotto P1 è quello
                    dei «dinamicisti». Per costoro è poco appetibile il basso importo; inoltre
                    pesano negativamente sulla scala delle preferenze il fatto che il prestito sia
                    vincolato e che i tempi di erogazione siano molto lunghi. 

Prodotto P2 



Il prodotto P2, invece, è
                    apprezzato più dagli imprenditori «dinamicisti» e molto poco dagli «assistiti».
                    Di esso tutte le categorie di imprenditori apprezzano il fatto che non sia
                    vincolato nell’erogazione: la possibilità di avere in prestito una somma di
                    modesta entità, ma utilizzabile per finalità
                    diversificate risulta molto interessante. 
Il gruppo dei «dinamicisti»
                    esprime una valutazione più articolata sulla scelta, ed enfatizza due aspetti
                    importanti: la dimensione della rata e i tempi di erogazione. Questi
                    imprenditori sono quindi sensibili alla sostenibilità del prestito, il cui onere
                    deve essere contenuto in una quota inferiore al 5%. Va osservato inoltre che
                    l’attenzione ai tempi di erogazione mostra come la valutazione del prodotto di
                    credito faccia parte del sistema di gestione della liquidità dell’impresa: se il
                    sistema bancario impiega oltre tre mesi prima di erogare il prestito, una fonte
                    di finanziamento che opera in anticipo può essere integrata nel ciclo di
                    finanziamento dell’attività corrente dell’impresa. 

Prodotto P3 



Il prodotto P3 è quello che
                    ottiene il maggiore successo presso tutte le categorie di imprenditori. Le
                    motivazioni, però, divergono radicalmente da un gruppo all’altro. 
Gli imprenditori «prudenti»
                    apprezzano in particolare il fatto che il prodotto sia conveniente sotto il
                    profilo degli interessi: l’ammontare è significativo, la rata è contenuta e i
                    tempi di erogazione sono molto interessanti. Anche per questi imprenditori, poco
                    propensi a effettuare investimenti, il prodotto appare un interessante strumento
                    per la gestione della liquidità. Tuttavia, il vincolo all’erogazione non
                    consente di utilizzarlo come sostegno alla liquidità o come elemento per il
                    finanziamento del ciclo produttivo. 
Gli imprenditori del gruppo
                    degli «assistiti» colgono fra gli elementi di vantaggio il fatto che il tasso
                    sia contenuto e, soprattutto, che sia fisso. La ricerca di certezze anche nella
                    gestione finanziaria evidenzia che l’avversione al rischio di questo tipo di
                    imprenditori dipende in particolare dalla forte esposizione verso il sistema
                    bancario, che si è determinata nelle fasi di avvio dell’impresa e da cui deriva
                    una forte limitazione operativa. In questi casi, possono ottenere un
                    significativo successo di mercato prodotti che sono in grado di fornire
                    rassicurazioni. 
Il gruppo dei «dinamicisti»
                    apprezza particolarmente questo prodotto in ragione della sua convenienza e
                    sostenibilità. In particolare, gli elementi più interessanti sono il basso tasso
                    di interesse, il fatto che il tasso sia fisso e che le
                    spese di gestione siano basse. Il prodotto, infatti, non prevede alcun percorso
                    di affiancamento e monitoraggio post-erogazione e, quindi, non impegna
                    l’imprenditore con un soggetto verificatore. 

Prodotto P4 



Il P4, infine, ha tutte le
                    caratteristiche per essere un prodotto di successo. Quasi tutte le categorie di
                    imprenditori apprezzano la dimensione massima dei fondi erogati e il fatto che
                    non sono presenti vincoli all’erogazione. 
A queste caratteristiche si
                    ferma il giudizio degli imprenditori del gruppo degli «assistiti», che
                    complessivamente ritengono il prodotto meno utile rispetto ad altri. 
Viceversa, il gruppo dei
                    «dinamicisti» appare molto interessato alla velocità di erogazione, che può
                    rappresentare un elemento importante per il sostegno agli investimenti. 
Il gruppo che più apprezza
                    questo prodotto è quello degli imprenditori «prudenti», che ne valutano
                    positivamente gli attributi di velocità e di tutoraggio. Il fatto che
                    all’aumentare dei fondi finanziari presi a prestito si possa avere un supporto
                    nella gestione delle modalità di rimborso è un aspetto rassicurante per
                    imprenditori che non hanno una consuetudine all’investimento e
                    all’indebitamento. 
Nel complesso, i risultati
                    evidenziano che lo spazio di mercato dei prodotti di microcredito per le imprese
                    è di difficile codificazione. Da una parte, i prodotti sono dimensionati su
                    target diversi: gli utenti tendono a considerare come adatti per la gestione
                    della liquidità e per il finanziamento del ciclo produttivo anche prodotti che
                    sono in realtà pensati per finanziare un progetto di investimento. I prodotti
                    che offrono le maggiori risorse finanziarie dovrebbero posizionarsi su segmenti
                    di mercato diversi rispetto a quelli che offrono poche risorse. I risultati
                    dell’analisi evidenziano che si verifica una convergenza delle preferenze di
                    tutti i gruppi verso il prodotto centrale della gamma, con motivazioni, però,
                    molto diverse. Dall’altra parte, dalle scelte degli imprenditori non si coglie
                    una chiara indicazione di sostituibilità dei prodotti, per cui molte
                    caratteristiche collaterali dei prodotti di finanziamento
                    rischiano di essere incoerenti rispetto all’uso che ne
                    viene fatto. I finanziamenti vincolati nell’erogazione, ad esempio, vengono
                    percepiti come strumenti di gestione della liquidità; un altro elemento di
                    incoerenza sta nella valutazione positiva da parte degli imprenditori del fatto
                    che i servizi di affiancamento non sono erogati in modo continuativo. 
Il mercato del microcredito
                    sociale invece appare più facilmente standardizzabile, poiché le preferenze
                    espresse dai potenziali clienti tendono a convergere su un numero più ridotto di
                    attributi e caratteristiche. I prodotti su cui si esprime tale convergenza
                    appartengono a tre categorie ben definite, che ricalcano alcune tipologie
                    dell’attuale offerta presente anche sul mercato tradizionale del credito. La
                    progettazione dei prodotti può quindi essere realizzata in modo agevole e più
                    omogeneo di quanto non accada attualmente.





[1]  Secondo l’analisi riportata nel capitolo
                    primo è questa la condizione sempre più presente e diffusa nella società
                    italiana, che si arricchisce di nuovi poveri, di un ceto medio impoverito e di
                    famiglie sempre più frequentemente sulla soglia della povertà.

[2]  Tra le varie metodologie disponibili, le
                    principali sono la valutazione contingente (VC) e il choice
                        modelling (CM): la prima è indicata quando l’oggetto
                    dell’indagine è unico ed è un unico bene; il secondo
                    permette di stimare la domanda di diversi attributi di un bene. Le diverse
                    tecniche si basano sulla struttura teorica della valutazione contingente che
                    cerca di misurare il valore economico di un bene attraverso la WTP
                    (Disponibilità a Pagare)/WTA (Disponibilità a essere Compensato) degli individui
                    per usufruire di beni di cui non esiste mercato. Le tecniche di CM disaggregano
                    il bene in tante componenti da valutare e dalle quali gli individui traggono un
                    beneficio. Ciò consente di stimare i trade-off tra
                    attributi e la WTP marginale per ciascuno di essi. Nel presente lavoro si è
                    adottato il Choice Modelling Approach. Il metodo permette
                    di risalire al valore di ogni singolo componente di un bene, purché si adottino
                    tecniche adeguate per la costruzione dei questionari nei quali sono inserite le
                    definizioni degli attributi e dei livelli. A questo riguardo possono essere
                    adottate diverse tecniche per formulare le domande relative all’esercizio di
                        choice experiment: 
– contingent ranking
                    (l’intervistato deve disporre le alternative proposte in ordine di preferenza); 
– contingent rating
                    (l’intervistato attribuisce un voto alle alternative proposte); 
– scelta dicotomica tra due o più
                    scenari/beni alternativi; 
– valutazione a coppie (l’intervistato
                    attribuisce un voto alla coppia di alternative proposte); 
La metodologia applicata include sia i metodi
                    di contingent ranking, sia quelli di contingent
                        rating.

[3]  Per una discussione più dettagliata della
                    metodologia e degli strumenti di rilevazione si rimanda a Sassatelli e Vichi
                    [2011].

[4]  Per un approfondimento sul modello di
                    benchmarking e sul confronto tra i diversi prodotti si veda il capitolo
                    quinto.

[5]  La rilevazione è stata svolta dagli
                    operatori dell’Associazione micro.Bo a Bologna, dagli operatori
                    dell’Associazione Microprogress a Roma e dagli operatori dell’Associazione
                    Microdanisma a Reggio Calabria.

[6]  I risultati di questa analisi sono stati
                    ottenuti attraverso una tecnica di Cluster Analysis, per la cui trattazione si
                    rimanda a Sassatelli e Vichi [2011].

[7]  I risultati di questa analisi sono stati
                    ottenuti attraverso un’analisi di regressione multipla, per la cui trattazione
                    si rimanda a Sassatelli e Vichi [2011].

[8]  I risultati di questa analisi sono stati
                    ottenuti attraverso un’analisi di regressione multipla, per la cui trattazione
                    si rimanda a Sassatelli e Vichi [2011].

[9]  I risultati di questa analisi sono stati
                    ottenuti attraverso una tecnica di Cluster Analysis, per la cui trattazione si
                    rimanda a Sassatelli e Vichi [2011].

[10]  Si tratta dei giovani e meno giovani
                            che hanno condizioni di lavoro precario e prive di prospettive,
                            costretti a dipendere per lungo tempo e comunque indefinitamente al
                            sostegno economico che la famiglia di origine può fornire loro. Tale
                            condizione riguarda le generazioni entrate sul mercato del lavoro negli
                            ultimi venti anni, con lavori precari e saltuari per le quali è
                            difficile impostare solidi progetti di vita [Dal Lago e Molinari
                            2001].

[11]  La definizione di working
                                poor non è univoca. Quella adottata in questo lavoro fa
                            riferimento a persone che lavorano ma le cui condizioni economiche
                            familiari sono sotto la soglia di povertà relativa [European Foundation
                            for the Improvement of Living and Working Conditions 2004; Klein e Rones
                            1989]. 

[12]  I poveri attivi sono persone che
                            lavorano ma che vivono in condizioni molto vicine alla soglia di povertà
                            relativa. La loro condizione è estremamente variegata e indipendente
                            dalle condizioni di lavoro [Zoyem, Breuil-Genier e Ponthieux
                            2001].

[13]  I poveri congiunturali
                            si distinguevano dai poveri strutturali
                            o indigenti in quanto non vivevano di
                            elemosina e carità, ma del proprio lavoro. Erano artigiani e piccoli
                            commercianti che, avendo temporanee difficoltà di lavoro ed economiche,
                            rischiavano di precipitare definitivamente nella categoria ben più
                            marginale degli indigenti. Questo fu il «target» primario dei Monti di
                            Pietà [Gutton 1977]. 

[14]  Originariamente l’indagine è stata
                        effettuata su un set costituito da cinque prodotti. Dai risultati delle
                        interviste è emerso che due dei prodotti risultavano essere sostituti
                        perfetti del prodotto P2 e del prodotto P1 all’interno delle preferenze dei
                        gruppi. Per tale ragione in fase di elaborazione dei risultati sono stati
                        eliminati. Per un ulteriore approfondimento si rimanda a Sassatelli e Vichi
                        [2011].

[15]  Originariamente l’indagine è stata
                        effettuata su un set costituito da cinque prodotti. Dai risultati delle
                        interviste è emerso che un prodotto risultava essere sostituto perfetto del
                        prodotto P2 all’interno delle preferenze dei gruppi. Per tale ragione in
                        fase di elaborazione dei risultati è stato eliminato. Per un ulteriore
                        approfondimento si rimanda a Sassatelli e Vichi [2011].



Capitolo quinto
            

Modelli contestuali di microcredito



1. Il design
            dei modelli di microcredito: prodotti, metodologie e contesti 



Lo studio delle diverse domande di
            prodotti di microcredito, nonché l’analisi dei diversi modelli operativi correntemente
            adottati in Italia nel panorama bancario e non bancario svolta nei capitoli precedenti,
            hanno consentito di mettere in evidenza alcune complesse problematiche caratterizzanti
            il settore del microcredito in Italia. Sul lato dell’offerta, le istituzioni di
            microcredito si trovano costantemente chiamate a comporre complessi
                trade-off: da una parte si devono confrontare con la difficile
            sostenibilità economica e finanziaria dovuta all’elevata rischiosità dei prestiti e agli
            elevati costi per singolo prestito erogato; dall’altra, per mantenersi in linea con gli
            obiettivi del microcredito, devono garantire una certa accessibilità e sostenibilità per
            chi ne usufruisce, essendo esso un servizio rivolto a persone in condizione di
            vulnerabilità sociale ed economica. Sul lato della domanda, la varietà dei bisogni
            finanziari cui il microcredito è chiamato a dare risposta e la diversa concentrazione
            quantitativa della domanda effettiva sul territorio nazionale costringono gli operatori
            del settore a confrontarsi con ampie differenze di contesto che condizionano il modo di
            operare nei diversi territori. 
Tali problematiche e
                trade-off acquisiscono piena centralità nei processi di design
            di nuovi modelli di microcredito. A tale riguardo tre sono le principali dimensioni che
            devono essere prese in considerazione nella definizione di contextualised best
                practices, ossia di modelli di microcredito che sono in grado di
            coniugare efficienza ed efficacia dell’intervento per ciascun
            territorio:
        

                    i) Design dei prodotti e servizi finanziari. Il design dei
                    prodotti e servizi finanziari è un processo complesso, in quanto è necessario
                    trovare un punto di equilibrio tra livello di rischiosità per l’erogatore, da un
                    lato, e grado di accessibilità e sostenibilità per il cliente, dall’altro. Gran
                    parte del futuro di un’organizzazione di microcredito dipende proprio da come
                    viene costruito il prodotto e da come esso è valutato dai potenziali clienti. Al
                    fine di comprendere se le preferenze dei clienti di microcredito «puniscono» o
                    «premiano» prodotti equilibrati dal punto di vista della rischiosità per
                    l’erogatore e dell’accessibilità e sostenibilità per il cliente, è stato
                    sviluppato un modello di benchmarking: per ciascuno dei prodotti discussi nel
                    capitolo quarto è stato selezionato un insieme di attribuiti attraverso cui
                    costruire dei criteri per il design di prodotti di microcredito. 

                    ii) Design della metodologia di erogazione dei prodotti e servizi
                        finanziari. Le istituzioni di microcredito trovano la loro
                    specificità non solo nel design di prodotti particolari, ritagliati sui bisogni
                    finanziari espressi dal particolare target di clienti, ma anche e soprattutto
                    nella tecnologia di erogazione dei crediti adottata. Tale tecnologia include una
                    serie di criteri e strumenti di selezione dei clienti, raccolta delle
                    informazioni, monitoraggio nella restituzione e così via. Tra questi, è
                    particolarmente importante prestare attenzione alle metodologie di erogazione e
                    monitoraggio del credito, perché grazie a esse è possibile superare i problemi
                    di selezione avversa e di azzardo morale per i prodotti di credito e quindi in
                    ultima istanza, rispondere al problema della mancanza di garanzie tradizionali
                    da parte della clientela. 
iii ) Design
                        dell’assetto istituzionale, dato un certo contesto operativo. La
                    definizione delle strategie di intervento attuate dai diversi attori coinvolti
                    nel settore è particolarmente sensibile alle specificità territoriali, in quanto
                    territori diversi presentano differenti capacità di risposta istituzionale a
                    problemi di inclusione con caratteristiche simili. È ormai riconosciuto come
                    proposte operative efficaci in un determinato contesto possano incontrare enormi
                    difficoltà ad affermarsi in altri territori perché diversi sono gli attori
                    presenti e diversa è la struttura dell’offerta di credito. Per contro, è vero
                    che le linee guida valide per alcuni territori possono essere applicate anche in
                    altri contesti, caratterizzati da configurazioni
                    strutturali simili. Da queste indicazioni si possono pertanto derivare
                    importanti suggerimenti di policy per macro aree di riferimento, come aree
                    regionali o sovraregionali – le cosiddette contextualised best
                        practices. 

2. Il
            benchmarking dei prodotti di microcredito: rischiosità, accessibilità e sostenibilità 



Come testimoniano le performance
            raggiunte, le istituzioni di microcredito in Italia ad oggi offrono prodotti in media
            molto rischiosi e presentano una scarsa capacità di composizione dei
                trade-off fra inclusione e sostenibilità [Terreri e Galimberti
            Faussone 2008; ABI 2009; Andreoni 2011a; Borgomeo & Co. 2012]. Tra le istituzioni di
            microcredito italiane è diffusa l’idea secondo cui l’obiettivo primario di
            un’organizzazione di microcredito sia rendere più accessibile possibile il prestito e
            quindi porre meno ostacoli possibili al finanziamento richiedendo poche garanzie o poche
            informazioni. Così facendo, tuttavia, le organizzazioni di microcredito operano a un
            livello di rischiosità molto elevato che si traduce in alti tassi di insolvenza. In tali
            circostanze i prodotti andrebbero pertanto riequilibrati, consapevoli del fatto che
            richiedere garanzie più stringenti (seppure tipiche del microcredito e quindi diverse da
            quelle tradizionali) e tutte le informazioni necessarie alla valutazione del rischio non
            produce necessariamente scarsa accessibilità, quanto piuttosto una migliore selezione e
            una più solida inclusione. 
Per comprendere se i prodotti di
            microcredito premiati dai potenziali utenti del microcredito (si veda il capitolo
            quarto) sono equilibrati dal punto di vista della rischiosità, accessibilità e
            sostenibilità per il cliente, è stato realizzato un modello di benchmarking che consente
            di confrontare i prodotti tra loro e con le preferenze dei clienti. Esso si compone di
            variabili semplici, ciascuna delle quali in grado di catturare uno specifico attributo
            del prodotto, e di variabili complesse relative alle tre dimensioni analizzate: la
            rischiosità per l’erogatore, la sostenibilità e l’accessibilità per il cliente. Tutte le
            variabili sono state normalizzate e a ognuna è stato assegnato un valore compreso tra 1
            e 10. 
        
Variabili semplici 



Le variabili semplici sono
                sette e ciascuna è stata considerata in base all’effetto che produce sui clienti e
                sull’istituzione erogante. 
	 La variabile
                            ammontare è una
                        funzione crescente del valore massimo erogabile. Descrive l’ampiezza di
                        utilizzo del prodotto: più elevato è l’ammontare massimo erogabile, maggiore
                        è l’appetibilità del prodotto per i potenziali beneficiari, perché maggiore
                        è la possibilità di utilizzo in un più ampio spettro di situazioni.
                    
	 La variabile
                            durata è una funzione crescente del periodo
                        accordato per il rimborso. Descrive la flessibilità del prodotto rispetto
                        alle esigenze del cliente: più elevata è la durata massima, maggiore è la
                        facilità di adattare il prodotto alle possibilità di restituzione del
                        richiedente. 
	 La variabile
                            garanzie è una funzione crescente della complessità
                        delle garanzie che il beneficiario deve esibire per ottenere il prestito.
                        Descrive il livello di barriera all’entrata nel circuito ufficiale del
                        credito e della finanza: maggiori sono le garanzie da esibire, più
                        difficoltoso si rivela l’accesso al mercato del credito. 
	 La variabile
                            tasso/costo (inteso come TAEG) è una funzione
                        crescente del costo del denaro preso a prestito. Descrive l’onerosità
                        dell’indebitamento e determina le condizioni di appetibilità del prodotto
                        sul mercato: più alto è il tasso/costo complessivo dell’operazione di
                        prestito, minore sarà per i clienti l’appetibilità del prodotto. 
	 La variabile servizi
                            collaterali è una funzione crescente del grado di
                        affiancamento offerto ai clienti. Descrive l’ampiezza delle condizioni di
                        tutela delle parti coinvolte verso i rischi di sovraesposizione (per i
                        beneficiari) e di sofferenza (per gli erogatori): più alto è il livello di
                        servizio, maggiori sono le garanzie di solvibilità del prestito. 
	 La variabile
                            vincoli è una funzione crescente della coerenza di
                        utilizzo rispetto alle esigenze dei clienti. Descrive l’affidabilità della
                        finalizzazione del prestito: più alti sono i vincoli, maggiori sono le
                        probabilità di restituzione dei prestiti da parte dei clienti. 
	 La variabile
                            informazioni è una funzione crescente della
                        quantità e pervasività delle informazioni richieste al cliente. Descrive il
                        tasso di fiducia accordato dall’erogatore al
                        beneficiario: più alta è la quantità di
                        informazioni richieste, maggiori sono per il cliente il peso e la gravosità
                        del processo di credito. 
	 La variabile periodo di
                            rimborso è una funzione decrescente dell’ampiezza temporale
                        del periodo di rimborso delle rate e crescente rispetto alla loro
                        flessibilità. Descrive la flessibilità del prodotto rispetto alle condizioni
                        di cassa del cliente: tanto più breve e flessibile è il periodo di rimborso
                        (per esempio, può prevedere una rata mensile o la possibilità di
                        ricontrattare il prestito o di saltare il pagamento di una rata), tanto più
                        è facile per il cliente incrociare la restituzione del prestito con le
                        proprie possibilità di cassa. 
	 La variabile modalità di
                            pagamento è una funzione crescente della maggiore
                        disponibilità di strumenti di pagamento. Descrive la flessibilità di
                        rimborso per il cliente: tanto più flessibile è la modalità di rimborso (per
                        esempio RID, bollettini postali, pagamento per cassa ecc.), tanto più ampia
                        sarà l’utilizzabilità dello strumento da parte dei richiedenti. 



Variabili complesse 



Le variabili complesse sono
                tre: una riguarda l’erogatore (Rischiosità) e due i clienti (Sostenibilità e
                Accessibilità). 
	
                        Rischiosità per l’erogatore: descrive le condizioni di
                        sostenibilità del prodotto per l’erogatore. È correlata inversamente alle
                        variabili Vincoli, Garanzie, Informazioni e Servizi collaterali, e
                        direttamente alle variabili Ammontare e Durata. Maggiori sono i vincoli
                        nell’erogazione (al momento dell’erogazione si pagano direttamente le spese
                        per cui è stato richiesto il prestito), i servizi collaterali, le garanzie e
                        le informazioni richieste, minore sarà la rischiosità per l’erogatore. Più
                        elevati sono, invece, ammontare massimo e durata, più rischioso sarà il
                        prodotto. 
	
                        Sostenibilità per il cliente[1]: descrive le condizioni di
                        sostenibilità del prestito per il cliente. È
                        direttamente correlata alle variabili Servizi Collaterali, Durata e Periodo
                        di rimborso, e inversamente correlata alla variabile Tasso/costo. Maggiori
                        sono i servizi collaterali offerti, la durata del prestito, la flessibilità
                        del periodo di rimborso, maggiore sarà la sostenibilità alla restituzione
                        del prestito per il beneficiario. Ugualmente, maggiore è il tasso, e quindi
                        il costo del prestito, minore sarà la sostenibilità alla restituzione per il
                        cliente. 
	
                        Accessibilità del prodotto (Inclusione)[2]: descrive le condizioni di accessibilità al prestito da parte
                        del cliente. È direttamente correlata alle variabili Servizi Collaterali,
                        Modalità di pagamento e Ammontare, e inversamente correlata alle variabili
                        Garanzie e Informazioni. Maggiori sono i servizi collaterali, l’ammontare
                        richiedibile e la flessibilità della modalità di rimborso, maggiore è
                        l’accessibilità del prestito in quanto aumenta la probabilità di raggiungere
                        le esigenze finanziarie di un numero più ampio di persone. Viceversa,
                        maggiori sono le garanzie e le informazioni richieste, più difficoltoso
                        risulterà l’accesso al credito[3].
                    


Per le imprese riveste grande
                importanza anche la variabile Tempi di Erogazione, inversamente correlata
                all’accessibilità: minori sono i tempi di erogazione, maggiore è l’accessibilità al
                prestito. 
Applicando tale modello di
                benchmarking ai prodotti ipotetici di microcredito sociale, sottoposti a test ed
                esposti nel capitolo quarto, si ricava la seguente configurazione dell’offerta
                (figg. 5.1, 5.2 e 5.3). 
Dal confronto delle principali caratteristiche[4] dei prodotti emerge chiaramente che il prodotto P1 è il più virtuoso in
                termini di Rischiosità e Sostenibilità per il cliente. Il prodotto P2 risulta
                essere, invece, molto attraente dal punto di vista dell’Accessibilità, pur
                mantenendo un buon livello di Sostenibilità, ma risulta il peggiore in termini di
                Rischiosità per l’erogatore. Il prodotto P3, infine, è il
                meno inclusivo e il meno sostenibile. 
[image: FIG. 5.1. Confronto per attributi dei prodotti di microcredito sociale.]
FIG. 5.1. Confronto per
                        attributi dei prodotti di microcredito sociale.


[image: FIG. 5.2. Confronto per Sostenibilità e Rischiosità dei prodotti di microcredito sociale.]
FIG. 5.2. Confronto per
                        Sostenibilità e Rischiosità dei prodotti di microcredito
                    sociale.


[image: FIG. 5.3. Confronto per Rischiosità e Accessibilità dei prodotti di microcredito sociale.]
FIG. 5.3. Confronto per
                        Rischiosità e Accessibilità dei prodotti di microcredito
                    sociale.


Considerando le preferenze
                espresse dai potenziali clienti descritte nel capitolo quarto, emerge che essi
                tendono a preferire il prodotto più rischioso per l’erogatore (P2), il quale è il
                più inclusivo ma non il più sostenibile per i potenziali clienti. Nonostante ciò, il
                prodotto P1, cioè il più equilibrato rispetto alle tre variabili considerate,
                mantiene un buon livello di gradimento e non viene «punito»
                dai potenziali clienti. Ciò significa che tra questi ultimi la maggioranza è
                attratta da prodotti che permettono gratificazioni maggiori (per esempio con
                ammontare erogabile più elevato). Tuttavia, prodotti più sostenibili per i
                potenziali clienti e per le istituzioni di microcredito non si situerebbero fuori
                mercato e, anzi, intercetterebbero una certa domanda potenziale. 
Le istituzioni di microcredito,
                nel costruire un prodotto di microcredito sociale, non dovrebbero perciò farsi
                condizionare eccessivamente dalla percezione di minore inclusività; dovrebbero
                ricercare, piuttosto, un buon compromesso tra le caratteristiche del prodotto di
                credito, affinché esso sia realmente efficace ed equilibrato. Un equilibrio nella
                costruzione delle caratteristiche di base del prodotto non determinerebbe, infatti,
                una brusca riduzione della domanda e allo stesso tempo permetterebbe di raggiungere
                buoni risultati in termini di rischiosità. 
Passando a considerare il
                mercato del microcredito per l’impresa, si ottiene la seguente configurazione
                dell’offerta (figg. 5.4, 5.5 e 5.6).
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FIG. 5.4. Confronto per
                        attributi dei prodotti di microcredito per l’impresa.
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FIG. 5.5. Confronto per
                        Sostenibilità e Rischiosità dei prodotti di microcredito per
                        l’impresa.


[image: FIG. 5.6. Confronto per Rischiosità e Accessibilità dei prodotti di microcredito per l’impresa.]
FIG. 5.6. Confronto per
                        Rischiosità e Accessibilità dei prodotti di microcredito per
                        l’impresa.


Il prodotto P1 risulta essere
                il più equilibrato (bassa rischiosità, alta sostenibilità e facile accessibilità),
                mentre il prodotto P4 è il più accessibile da parte degli utilizzatori ma il più
                rischioso per l’erogatore[5]. Considerando le preferenze espresse dai potenziali clienti, i prodotti
                P1 e P4 sono «preferiti» da alcune categorie di
                imprenditori, mentre da altre non vengono affatto considerati. Viceversa, i prodotti
                P2 e P3 (meno inclusivi, sostenibili e mediamente rischiosi) risultano godere di una
                buona popolarità presso tutte le categorie[6]. 
Un ulteriore dato significativo
                che emerge dal modello di benchmarking è che i
                prodotti P1 e P4 si differenziano radicalmente per quanto riguarda le garanzie
                richieste: il primo prevede solo garanti morali, il secondo garanti che firmano una
                fideiussione. Nonostante questo, il primo risulta meno rischioso e il secondo più
                inclusivo. Questo risultato controintuitivo è dovuto al fatto che la rischiosità,
                come l’accessibilità, non sono determinate unicamente dalle garanzie richieste, ma
                anche da altre variabili di prodotto, come per esempio il tipo di informazioni
                richieste o i servizi non finanziari di accompagnamento. Nel caso specifico, queste
                caratteristiche dei due prodotti controbilanciano l’effetto determinato dalla
                variabile Garanzie. 
Tuttavia, tra i quattro
                prodotti, P2 e P3 dovrebbero essere quelli preferiti dalle istituzioni di
                microcredito perché sono in grado di intercettare una maggiore domanda potenziale,
                anche se andrebbero resi più inclusivi e meno rischiosi, ad esempio offrendo più
                servizi o diminuendo i tempi di erogazione e l’ammontare massimo del prestito. 
Il modello di benchmarking
                sviluppato ha permesso di evidenziare l’esistenza di una relazione complessa tra le
                dimensioni di accessibilità, sostenibilità e rischiosità, e di stilizzare alcune
                possibili modalità di composizione, ossia pensare a come possano essere combinate
                con maggiore o minore efficacia nella fase di design del prodotto. 
Nell’esperienza
                dell’Associazione micro.Bo, l’utilizzo di garanzie relazionali forti (non solo
                garanzie morali, ma fideiussioni vere e proprie seppure senza verifica di
                solvibilità) ha prodotto effetti molto positivi, migliorando l’efficacia
                complessiva del prodotto di microcredito sociale. Nella
                prassi operativa del microcredito è frequente incontrare possibili
                beneficiari/clienti che non sono in grado di fornire garanzie relazionali forti. Per
                questa ragione molte istituzioni di microcredito sono portate a ritenere che il
                ricorso a simili garanzie riduca la loro capacità di inclusione finanziaria e
                socio-economica. Tale conclusione, tuttavia, scaturisce da una visione parziale del
                problema: il ricorso a garanzie relazionali forti, se da un lato riduce
                l’accessibilità al credito, dall’altro lo fa in modo virtuoso svolgendo
                un’importante azione di selezione e filtro all’entrata, componendo in maniera
                efficace il trade-off tra accessibilità e rischiosità. Se un
                soggetto non è in grado di individuare dei garanti relazionali, ciò può significare
                che il microcredito non è la forma più adatta per rispondere ai bisogni che esprime,
                e che perciò egli dovrebbe essere indirizzato verso altre forme di sostegno al
                reddito o verso altri tipi di interventi di welfare. Una situazione analoga si
                verifica a proposito della richiesta di informazioni socio-economiche per la
                selezione dei progetti di impresa e degli imprenditori. In questo caso, la quantità
                di informazioni richieste non riduce in maniera significativa l’accessibilità
                (purché nel rispetto del diritto alla privacy dei potenziali clienti), ma al
                contrario fornisce all’istituzione erogatrice una base di conoscenza per offrire un
                credito migliore, che sia sostenibile per la persona e minimizzi il rischio di
                credito. 
Rispetto al design dei
                prodotti, una delle caratteristiche che più influenza la rischiosità (in particolare
                per il microcredito sociale) è la durata del prestito e, di conseguenza, l’ammontare
                massimo richiedibile: più essi sono elevati, più il prestito è rischioso. Questo è
                vero per due ragioni diverse ma dall’esito simile: se la durata del prestito è breve
                ma l’ammontare è elevato, la rata risulta troppo alta per essere sostenibile per il
                beneficiario; se invece il periodo di restituzione è relativamente troppo lungo,
                aumenta il rischio di eventi negativi che possono mettere a repentaglio l’equilibrio
                del bilancio familiare e quindi anche il rimborso del prestito. Appare quindi
                evidente che minori sono per il target del microcredito l’ammontare prestato e il
                periodo di restituzione, minore è il rischio di credito che l’istituzione di
                microfinanza si assume. Nella costruzione di un prodotto di microcredito va perciò
                ricercato un giusto equilibrio tra ammontare e durata che sia in grado di rispondere
                in maniera coerente ai bisogni del target e che, allo
                stesso tempo, mantenga basso il livello di rischiosità. 
Questi aspetti tecnici relativi
                al design del prodotto permettono di ridurre il rischio oggettivo di credito al
                momento dell’erogazione. Il rischio però permane fino alla completa restituzione del
                prestito; questa parte del processo di credito è spesso poco considerata e mal
                gestita. Un buon prestito in sede di valutazione e di erogazione può rivelarsi nel
                tempo un fallimento perché non è stato adeguatamente monitorato (si veda anche il
                capitolo terzo). Per costruire un prodotto di microcredito equilibrato risultano
                strategici servizi collaterali quali il monitoraggio, la consulenza e l’educazione
                finanziaria. Sono questi che permettono di incrementare la sostenibilità e
                l’accessibilità per i clienti e, allo stesso tempo, di ridurre la rischiosità per
                l’istituzione erogante. 
Attraverso l’educazione
                finanziaria, ad esempio, si riesce a lavorare sugli aspetti soggettivi dei clienti,
                cioè sulle aspettative, sulla concezione dei propri limiti, sulla gestione del
                budget familiare, su una migliore gestione finanziaria ed economica dell’attività
                imprenditoriale, evitando così azioni successive all’erogazione che possono mettere
                a rischio la restituzione del prestito. Un rapporto continuo, prima e dopo
                l’erogazione del prestito, tra il cliente e l’operatore di microcredito o altri
                servizi territoriali di assistenza, permette di trasmettere molte nozioni e
                informazioni svolgendo una, seppure limitata, funzione educativa e rendendo più
                accessibile il prodotto di microcredito. Inoltre, altri servizi, come il
                monitoraggio sistematico delle restituzioni e le attività di recupero, permettono
                una significativa riduzione della rischiosità. In genere, i clienti di microcredito
                manifestano frequentemente dei piccoli ritardi nelle restituzioni, perché il
                bilancio familiare è spesso molto ridotto oppure perché la gestione della liquidità
                dell’impresa è spesso difficoltosa. Se il cliente fosse costantemente monitorato e
                contattato non appena manifesta segnali di fragilità finanziaria, al fine di
                comprendere le cause del ritardo, e se i ritardi fossero affrontati tempestivamente,
                molto probabilmente egli riuscirebbe a pagare il proprio debito nonostante si trovi
                o si sia trovato in condizioni problematiche. Questo è possibile perché il cliente
                viene aiutato a non sottovalutare le difficoltà e sollecitato a non accumulare
                ritardi, che nel tempo rendono esponenzialmente più
                complicato il recupero dell’equilibrio economico e finanziario. 
L’esperienza del microcredito
                insegna che grazie ai servizi collaterali sviluppati con tecnologie e strumenti
                appositamente ideati, il tasso di restituzione migliora sensibilmente e il tasso di
                insolvenza, nel complesso, si riduce. A livello strategico, i servizi non finanziari
                complementari al credito permettono quindi di migliorare la qualità del prodotto
                finanziario nel suo complesso. 


3.
            Metodologie di erogazione e di monitoraggio dei microcrediti 



Affinché il microcredito venga
            riconosciuto come uno strumento di inclusione finanziaria efficace, deve da un lato
            garantire il rimborso delle somme prestate e quindi mantenere tassi di insolvenza
            contenuti, dall’altro essere in grado di raggiungere le persone escluse finanziariamente
            e di selezionare in maniera efficace le persone meritevoli di credito. Per fare questo è
            necessario disporre di tecniche specifiche, ossia di un insieme di criteri, strumenti e
            metodologie che nel loro insieme vanno a costituire la «tecnologia» del microcredito
            [Andreoni 2011a], la quale si pone l’obiettivo di ridurre il rischio di credito mettendo
            in atto dei meccanismi alternativi a quelli utilizzati dalle banche tradizionali, sia
            nella fase di valutazione della meritorietà creditizia, sia nella fase di restituzione
            delle rate e, quindi, di monitoraggio e di recupero del credito. Tali tecniche cercano
            di ridurre l’asimmetria informativa tra chi presta e chi riceve il credito, rendendo
            così possibile prestare denaro con un rischio contenuto a persone senza garanzie di
            solvibilità. 
Sebbene negli ultimi anni si sia
            assistito a un crescente ricorso a metodologie di microcredito individuale, nei Paesi in
            via di sviluppo l’erogazione dei microcrediti ricorre ancora principalmente a
            metodologie di prestito di gruppo: molto diffuse sono ad esempio la metodologia di
            gruppo a responsabilità solidale o il village banking. Tali
            metodologie si basano sulle relazioni molto solide e intense tra i membri di una
            comunità e sul principio di reputazione che, attraverso sanzioni incrociate dei
            comportamenti inaffidabili e attraverso una condivisione di responsabilità sui mancati
            rimborsi, riesce a produrre meccanismi di auto-selezione e di
            controllo tra pari [Andreoni e Pelligra 2009; Armendariz e Morduch 2010]. 
In Europa, e in particolare in
            Italia, sono invece più diffuse le metodologie di microcredito di tipo individuale. Le
            metodologie di gruppo sono state sperimentate in diversi contesti, ma il tessuto sociale
            e le caratteristiche del sistema economico non garantiscono le stesse probabilità di
            successo che nei Paesi in via di sviluppo. Le metodologie di credito individuale si
            basano principalmente sulla reputazione e/o sul concetto di rete (l’essere inseriti in
            una rete che funge da referenza). Anche in questo caso il funzionamento si basa su
            dinamiche relazionali, ma i meccanismi di auto-selezione e di controllo tra pari sono
            più deboli rispetto alle metodologie di gruppo, e il ruolo del valutatore/operatore
            esterno è molto più importante, dovendo egli selezionare in ultima istanza i clienti
            meritevoli e monitorare l’impegno alla restituzione. 
Questo genere di metodologie di
            prestito individuale è però ancora in un fase di sperimentazione, sebbene avanzata. Ad
            oggi non esiste ancora una metodologia univocamente riconosciuta come maggiormente
            adatta al nostro contesto operativo. Il microcredito in Italia ha perciò ancora molto da
            dimostrare e non ha ancora individuato per il contesto in cui opera quell’insieme di
            «tecniche vincenti» che potrebbero costituire una reale innovazione anche per il sistema
            bancario tradizionale. 
3.1. Il
                laboratorio Associazione micro.Bo ONLUS 



L’Associazione micro.Bo è stata
                costituita nel 2004 con l’obiettivo di promuovere e diffondere la cultura e la
                pratica del microcredito in Italia, ed è divenuta un punto di riferimento sia per il
                contributo dato in termini di conoscenza e avanzamento del settore, sia per essere
                stato un laboratorio di sperimentazione di diverse metodologie e prassi operative
                finalizzate a individuare gli strumenti in grado di dare i migliori risultati nel
                contesto italiano. L’Associazione è stata infatti l’unica realtà in Italia ad avere
                sperimentato sul campo diverse metodologie di credito, raccogliendo accuratamente e
                in modo sistematico i dati di performance e apportando progressivamente
                miglioramenti operativi: da questa attività hanno preso
                spunto e appreso prassi operative altre istituzioni di microcredito e sono state
                individuate metodologie e tecniche in grado di garantire un buon risultato sia in
                termini di efficacia operativa sia in termini di tasso di restituzione dei prestiti. 
Dal 2005 al 2007 l’Associazione
                micro.Bo ha sperimentato la metodologia di group lending, ossia
                prestiti di gruppo con metodo sequenziale/garanzia debole, ispirata al modello di
                Muhammad Yunus (versione Grameen II dopo l’anno 2000). Tale modello, riadattato al
                contesto italiano, prevedeva che per accedere al microcredito (in questo caso
                all’impresa) fosse necessario costituirsi in gruppi di 3-5 persone e che tutti i
                membri del gruppo avessero un progetto imprenditoriale. Il prestito massimo era
                fissato a 10.000 euro e veniva erogato in maniera sequenziale a tutti i membri del
                gruppo: il mancato rimborso del credito da parte di un membro escludeva gli altri
                dall’ottenimento del prestito. I membri del gruppo non erano perciò tenuti a pagare
                l’uno per l’altro, ma se un membro non restituiva il prestito impediva agli altri di
                accedere a loro volta al credito. Se le restituzioni procedevano invece
                regolarmente, ulteriori crediti potevano essere concessi in futuro. Molto importante
                per il funzionamento era l’organizzazione di incontri periodici di gruppo con
                cadenza settimanale, allo scopo di monitorare le attività e le restituzioni. 
Con questa metodologia si è
                cercato di attivare alcuni meccanismi relazionali che permettessero di calmierare il
                rischio e di ridurre l’asimmetria informativa. Tali meccanismi erano: 
	 i membri del gruppo si
                        auto-selezionano secondo il grado di affidabilità che le persone hanno
                        all’interno delle proprie comunità o delle proprie relazioni personali;
                    
	 l’esclusione dall’opportunità del
                        credito incentiva la pressione tra pari (peer pressure)
                        in caso di mancato pagamento; 
	 la possibilità di poter richiedere
                        altri crediti nel futuro incentiva la restituzione puntuale; 
	 il monitoraggio molto serrato, cioè
                        l’immediata informazione sul mancato pagamento di una rata da parte di un
                        membro del gruppo, permette una subitanea azione di recupero e di pressione
                        tra pari per il ritorno al pagamento puntuale del prestito. 


Di seguito si elencano i
                principali punti di riflessione critica e di analisi sviluppati durante la
                sperimentazione.
            
	 La difficoltà a costituirsi in un
                        gruppo di imprenditori ha provocato di fatto una selezione avversa. Non
                        tutti riuscivano a trovare altri imprenditori che necessitassero di denaro
                        in prestito e di cui si fidavano; la selezione tra le persone avveniva
                        perciò sulla base delle relazioni esistenti, piuttosto che sulla base delle
                        reali capacità imprenditoriali. La qualità media degli imprenditori che
                        avevano accesso al credito e la percentuale di successo dei progetti
                        finanziati erano quindi mediamente molto basse. 
	 La somma di denaro necessaria per una
                        microimpresa in avvio, o che si sta consolidando, è mediamente alta (minimo
                        5.000-10.000 euro). Questo non permette di sfruttare il meccanismo
                        dell’incentivo dinamico (tipico della garanzia di gruppo alla Yunus)[7]. Il tempo necessario alla completa restituzione del prestito e
                        quindi il tempo che i componenti del gruppo avrebbero dovuto aspettare prima
                        di avere accesso al credito, sarebbe stato eccessivamente lungo (3-5 anni).
                        Nell’adattare il modello alla realtà italiana si è deciso di non aspettare
                        la completa restituzione del prestito prima di passare al componente
                        successivo del gruppo. Sono stati stabiliti invece degli intervalli di tempo
                        minimi di monitoraggio delle restituzioni per potere passare all’erogazione
                        successiva. La conseguenza di tale adattamento è stata la perdita di gran
                        parte del beneficio derivante dall’incentivo dinamico all’interno del
                        gruppo. 
	 La natura delle attività di impresa
                        nel nostro contesto economico è tale per cui ogni impresa ha tempi e
                        velocità di sviluppo differenti e necessita di servizi finanziari diversi e
                        personalizzati. Alcune imprese hanno bisogno di molto denaro, altre no;
                        alcune necessitano di erogazioni ripetute nel tempo, altre di una sola
                        erogazione. Tutto questo non trova nella metodologia di gruppo una risposta
                        adeguata. Infatti, affinché ci sia equilibrio e stabilità nel gruppo, ci
                        deve essere uguaglianza di trattamento tra i membri, la quale spesso può
                        essere rispettata solo a scapito delle esigenze
                        finanziarie delle imprese, con conseguenze negative sulla loro operatività.
                    
	 Si è verificata un’alta incidenza di
                        gruppi «truffa», nati cioè solo allo scopo di ottenere il prestito. Tali
                        tipi di gruppi sono difficili da scoprire prima dell’erogazione del credito,
                        non esistendo reali strumenti di disincentivo. 


Tutti questi fattori hanno
                fatto sì che questa metodologia producesse performance decisamente deludenti e per
                questa ragione è stata sostituita, a partire dal 2007 e fino al 2009, dalla
                metodolo﻿gia dell’individual lending, ossia di prestito
                individuale, con garanzia debole (per attività di impresa, sia in start-up sia
                avviate). Tale modello prevedeva che la persona richiedente presentasse due garanti
                morali, disposti a firmare una lettera di patronage. Il patronage non è una vera e
                propria garanzia, ma è una sorta di referenza, di garanzia morale, poiché il garante
                certifica l’affidabilità del richiedente, ma non si impegna in prima persona a
                pagare il debito in caso di non restituzione. Il garante morale, quindi, non
                risponde personalmente in caso di insolvenza del prestito, ma si rende disponibile a
                essere contattato nel caso si manifestino dei problemi nei pagamenti e a fare il
                possibile per aiutare il debitore. Il prestito massimo per il primo finanziamento
                era di 7.000 euro, fino ad un totale di 15.000 euro per i prestiti successivi. Il
                secondo prestito poteva essere richiesto solo dopo aver restituito almeno la metà
                del primo. 
Attraverso questa metodologia
                si è cercato di attivare alcuni meccanismi utili al calmieramento del rischio: 
	 la peer pressure
                        (pressione tra pari) di tipo reputazionale. I garanti morali, se considerano
                        la reputazione come un valore, si adoperano per mantenere fede alla parola
                        data. Anche il richiedente, pur di non mettere a rischio la reputazione dei
                        garanti morali, fa di tutto per restituire il prestito; 
	 coinvolgimento e responsabilità
                        dell’istituzione di microfinanza nella selezione dei progetti
                        imprenditoriali. Attraverso la valorizzazione delle doti imprenditoriali
                        della singola persona e la selezione dei progetti con maggiore probabilità
                        di successo, è possibile finanziare le imprese in grado di produrre reddito
                        sufficiente per la restituzione del prestito. 


Anche durante la
                sperimentazione del microcredito con metodologia individuale sono stati riscontrati
                diversi problemi, che hanno impedito il raggiungimento dei risultati sperati sia
                in termini di restituzioni sia in termini di efficacia. I
                principali aspetti critici sono stati i seguenti: 
	 quando i costi di tipo reputazionale
                        non erano sufficientemente alti, si perdeva quasi completamente l’effetto
                        positivo sulla selezione dei richiedenti e sul coinvolgimento dei garanti
                        morali nell’eventualità di non pagamento delle rate. Inoltre, si è corso il
                        rischio di truffe rispetto alla validità della garanzia morale, offerta cioè
                        solo per ottenere il credito; 
	 la valutazione da parte
                        dell’istituzione di microfinanza si è concentrata sull’impresa e sul
                        progetto imprenditoriale (quindi sui ricavi futuri), piuttosto che sul
                        budget familiare e sulla capacità di rimborso del nucleo in base alle
                        entrate presenti. In questi casi il rischio che correva l’istituzione di
                        microcredito (rischio di credito) veniva amplificato dal rischio di impresa:
                        se l’impresa finanziata andava male, il richiedente spesso non aveva
                        sufficienti mezzi economici per ripagare ugualmente i propri debiti;
                    
	 i richiedenti non erano
                        sufficientemente disincentivati a «tentare la sorte», non essendo richiesta,
                        come requisito per accedere al microcredito, una quota di capitale proprio
                        investito nell’impresa. Il costo del fallimento del progetto di impresa per
                        il richiedente non era, perciò, sufficientemente alto e questo ha fatto sì
                        che per alcuni l’avvio dell’impresa fosse vissuto più come un tentativo che
                        come una vera e propria prospettiva di vita, de-responsabilizzandoli in
                        parte. 


La metodologia di prestito
                individuale ha portato a un miglioramento nelle performance rispetto alla
                sperimentazione precedente, ma il risultato ottenuto è stato ancora piuttosto
                deludente a causa dello scarso valore delle garanzie morali, dell’insufficiente
                grado di auto-selezione dei richiedenti e della debolezza dei segnali che giungevano
                dall’ambiente sociale di riferimento, in grado cioè di evidenziare l’affidabilità e
                la volontà di ripagare il debito del richiedente. 
Dal 2008 al 2010 è stata
                sperimentata, infine, all’interno del microcredito sociale la metodologia
                    dell’individual lending (ossia prestito individuale) con
                garanzia forte. Secondo questa metodologia, la persona richiedente deve presentare
                due garanti che firmano una fideiussione. Poiché non vengono eseguite indagini sui
                garanti, questi ultimi possono anche non essere percettori di reddito. In
                alternativa, è sufficiente un solo garante, abbinato a una
                garanzia morale prestata da un ente che conosce la persona e che collabora con
                l’istituzione di microcredito (può essere un ente pubblico, un ente religioso, un
                ente territoriale, una fondazione, un’associazione benefica ecc.). Nella
                sperimentazione dell’Associazione micro.Bo era il servizio sociale del comune di
                riferimento del richiedente. La garanzia morale non implica che l’ente debba pagare
                per conto del beneficiario in caso di insolvenza, ma che sia pronto a mettere in
                gioco la propria reputazione per quella persona specifica. Infatti, se il
                beneficiario risultasse insolvente, la garanzia morale di quell’ente non verrebbe
                più accettata in casi successivi. Infine, nella sperimentazione dell’Associazione
                micro.Bo gli sportelli sociali dei comuni convenzionati effettuavano il primo
                filtraggio delle richieste e venivano coinvolti in caso di difficoltà nei pagamenti.
                L’importo massimo erogabile era di 3.000 euro. 
Attraverso questa metodologia
                si sono ottenuti molti miglioramenti, grazie ai seguenti meccanismi in grado di
                calmierare il rischio: 
	 migliore selezione tra pari. La firma
                        di una fideiussione in banca è un impegno formale di garanzia che richiede
                        perciò maggiore ponderazione da parte dei garanti; 
	 maggiori costi reputazionali per i
                        garanti. A seguito delle segnalazioni nella centrale rischi interbancaria,
                        il mancato pagamento delle rate lede in maniera significativa la reputazione
                        dei garanti all’interno del sistema bancario; 
	 maggiore coinvolgimento dell’ente
                        referente in caso di garanzia morale. Tale ente si sente infatti
                        maggiormente responsabile delle sorti del prestito e perciò mette in campo
                        tutte le proprie capacità di persuasione in caso di mancato pagamento;
                    
	 la valutazione dell’istituzione di
                        microfinanza si concentra maggiormente sul bilancio familiare e sulle
                        entrate attuali, piuttosto che su ipotetiche entrate future, ponendo così
                        maggiore attenzione alla reale capacità di restituzione del prestito.
                    


Tale metodologia ha permesso di
                raggiungere ottimi risultati in termini di restituzione dei prestiti, tanto che al
                31 dicembre 2010 il tasso di rimborso superava il 98%. 
Il miglioramento sostanziale
                delle performance di restituzione è stato facilitato anche dalla messa a regime di
                tecniche di monitoraggio e di recupero del credito sistematiche, strutturate e
                soprattutto tempestive, in particolare sul recupero di prima
                fascia (da una a tre rate in ritardo). Le tecniche di
                monitoraggio applicate prevedevano prassi di recupero codificate e molto tempestive,
                e allo stesso tempo un approccio rispettoso e attento alle persone, in grado perciò
                da una parte di sollecitare il pagamento della rata e dall’altra di ascoltare e
                capire se il ritardo nascondesse problemi più gravi da affrontare e gestire per
                tempo. Tali azioni hanno permesso di ottenere un buon numero di rientri e, quindi,
                di ridurre il rischio di insolvenza complessivo (si veda tab. 5.1). 
TAB.
                        5.1. Risultati della sperimentazione dell’Associazione micro.Bo
                    al 2010
	
                                  
                            	
                                Metodologia  
                                di gruppo  
                                (garanzia debole) 
                            	
                                Prestito  
                                individuale  
                                (garanzia debole) 
                            	
                                Prestito  
                                individuale  
                                (garanzia forte) 
                            
	
                                N.
                                    beneficiari

                            	
                                51

                            	
                                32

                            	
                                131

                            
	
                                N.
                                    prestiti erogati

                            	
                                99

                            	
                                48

                            	
                                136

                            
	
                                N.
                                    beneficiari donne e immigrati

                            	
                                21,6-82,3%

                            	
                                34,8-53,1%

                            	
                                58-40,4%

                            
	
                                Ammontare erogato

                            	
                                €
                                    488.744

                            	
                                €
                                    216.500

                            	
                                €
                                    253.256

                            
	
                                Prestito
                                    medio

                            	
                                €
                                    4.936

                            	
                                €
                                    4.510

                            	
                                €
                                    1.862

                            
	
                                Ammontare medio erogato a impresa/persona

                            	
                                €
                                    9.583

                            	
                                €
                                    6.765

                            	
                                €
                                    1.933

                            
	
                                N.
                                    imprese start-up

                            	
                                44%

                            	
                                54%

                            	
                                –

                            
	
                                Settori
                                    di attività 

                                (artigianato, 

                                commercio, servizi)

                            	
                                29,4-60,8-9,8%

                            	
                                21,9-50-28,1%

                            	
                                –

                            
	
                                Tasso di
                                        rimborsoa

                            	
                                56%

                            	
                                71%

                            	
                                98%

                            
	a Totale
                            rimborsato sul totale erogato 
Fonte: Associazione
                            micro.Bo.






4.
            Contesti territoriali: caratteristiche e differenze 



4.1.
                Analisi comparata dei contesti territoriali: domanda potenziale e inclusione
                finanziaria 



Per identificare il livello di
                esclusione finanziaria di un territorio e di conseguenza avere un’idea quantitativa
                della potenziale domanda di microcredito, è necessaria un’analisi
                differenziata che tenga conto delle peculiarità di ciascun
                contesto. Una prima conferma delle diverse caratteristiche territoriali si può
                desumere chiaramente da una serie di indicatori: anzitutto quelli relativi al
                diverso grado di inclusione finanziaria e di accessibilità al credito nelle varie
                regioni italiane; in secondo luogo, quelli che catturano informazioni relative alle
                diverse caratteristiche del mercato del credito e alle condizioni socio-economiche,
                in particolare con riferimento al livello di povertà e di disoccupazione. 
Con il trascorrere del tempo
                si è assistito in Italia a un progressivo allargamento della bancarizzazione nel
                tessuto sociale nazionale, tanto che, secondo la rilevazione biennale di Banca
                d’Italia sui bilanci delle famiglie, al 2008 il 10,8% delle famiglie aveva
                dichiarato di non avere un conto corrente [Banca d’Italia 2010b], mentre nel 2010
                tale percentuale era scesa all’8,5% [Banca d’Italia
                2012]. Ciò nonostante, l’esclusione finanziaria permane come fenomeno multiforme e
                complesso, non limitato all’accesso al conto corrente e, soprattutto, caratterizzato
                da una forte articolazione territoriale. A questo proposito è importante citare lo
                studio effettuato da ABI [2009], nel quale è stato calcolato per ogni regione
                italiana un indice di inclusione finanziaria composto da: i )
                il numero di abitanti per sportello bancario, dal quale è stato ricavato l’indice di
                accessibilità al credito; ii ) il livello di indebitamento
                bancario, dal quale è stato ricavato l’indice di utilizzo del credito;
                    iii ) il tasso di sofferenza, dal quale è stato ricavato
                l’indice di solvibilità. Dai tre indici è stato ricavato l’indice sintetico di
                inclusione finanziaria, i cui valori sono compresi tra 0 (minimo) e 1 (massimo),
                come media semplice dei tre. Comparando tale indice con i principali indicatori
                regionali di esclusione sociale si riscontrano interessanti similitudini (tab. 5.2). 
Quello che emerge è una
                sostanziale sovrapposizione della graduatoria delle regioni: la minore inclusione
                finanziaria in termini quantitativi si registra nelle regioni dove è maggiore il
                tasso di disoccupazione o di povertà relativa. 
Nella stessa direzione si
                muove lo studio di Unioncamere-Istituto Tagliacarne [2010c] centrato sull’accesso al
                credito da parte delle imprese. Anche i risultati di questo studio (riportati
                anch’essi nella tabella 5.2) evidenziano marcate differenze regionali, in linea con
                i dati precedenti. Da tale indagine emerge chiaramente che
                nel 2009 la regione con la minore domanda espressa di credito era il Lazio, dove
                solo il 60,5% delle imprese aveva in attivo o aveva richiesto un credito. Viceversa,
                la regione con la maggiore domanda espressa di credito era la Lombardia, dove tale
                percentuale era del 75,7%, seguita dalle regioni dell’area del Nord-Est e da Marche
                e Umbria (che per conformazione del tessuto bancario e dell’offerta di credito per
                le imprese sono regioni molto simili all’area del Nord-Est). 
TAB.
                        5.2. Indicatori regionali sul livello di esclusione finanziaria e
                    sociale al 2009
	 	
                                Indice sintetico  
                                di inclusione  
                                creditizia 
                            	
                                Tasso di povertà  
                                relativa  
                                (%) 
                            	
                                Tasso di  
                                disoccupazione  
                                (%) 
                            	
                                Imprese che hanno  
                                richiesto o posseggono  
                                linea di credito (%) 
                            	
                                Di cui  
                                
                            
	
                                
                                Imprese che hanno richiesto ma non hanno ottenuto credito
                                    (%) 
                            
	
                                Trentino-Alto Adige

                            	
                                0,99

                            	
                                8,5

                            	
                                3,2

                            	
                                73,2

                            	
                                1,8

                            
	
                                Emilia-Romagna

                            	
                                0,77

                            	
                                4,1

                            	
                                4,8

                            	
                                72,3

                            	
                                0,6

                            
	
                                Lombardia

                            	
                                0,75

                            	
                                4,4

                            	
                                5,4

                            	
                                75,7

                            	
                                3,2

                            
	
                                Veneto

                            	
                                0,73

                            	
                                4,4

                            	
                                4,8

                            	
                                73,2

                            	
                                1,8

                            
	
                                Marche

                            	
                                0,70

                            	
                                7,0

                            	
                                6,6

                            	
                                74,6

                            	
                                1,8

                            
	
                                Toscana

                            	
                                0,68

                            	
                                5,5

                            	
                                5,8

                            	
                                70,9

                            	
                                6,2

                            
	
                                Friuli-Venezia Giulia

                            	
                                0,67

                            	
                                7,8

                            	
                                5,3

                            	
                                73,2

                            	
                                1,8

                            
	
                                Lazio

                            	
                                0,58

                            	
                                6,0

                            	
                                8,5

                            	
                                60,5

                            	
                                7,9

                            
	
                                Umbria

                            	
                                0,57

                            	
                                5,3

                            	
                                6,7

                            	
                                74,6

                            	
                                1,8

                            
	
                                Piemonte

                            	
                                0,56

                            	
                                5,9

                            	
                                6,8

                            	
                                66,7

                            	
                                8,6

                            
	
                                Valle
                                    d’Aosta

                            	
                                0,56

                            	
                                6,1

                            	
                                4,4

                            	
                                66,7

                            	
                                8,6

                            
	
                                Liguria

                            	
                                0,49

                            	
                                4,8

                            	
                                5,7

                            	
                                66,7

                            	
                                8,6

                            
	
                                Abruzzo

                            	
                                0,43

                            	
                                (15,4)*

                            	
                                8,1

                            	
                                67,3

                            	
                                8,9

                            
	
                                Sardegna

                            	
                                0,32

                            	
                                21,4

                            	
                                13,3

                            	
                                74,0

                            	
                                7,2

                            
	
                                Sicilia

                            	
                                0,28

                            	
                                24,2

                            	
                                13,9

                            	
                                74,0

                            	
                                7,2

                            
	
                                Puglia

                            	
                                0,27

                            	
                                21,0

                            	
                                12,6

                            	
                                71,6

                            	
                                10,0

                            
	
                                Campania

                            	
                                0,24

                            	
                                25,1

                            	
                                12,9

                            	
                                61,4

                            	
                                16,8

                            
	
                                Molise

                            	
                                0,12

                            	
                                17,8

                            	
                                9,1

                            	
                                67,3

                            	
                                8,9

                            
	
                                Basilicata

                            	
                                0,09

                            	
                                25,1

                            	
                                11,2

                            	
                                71,6

                            	
                                10,0

                            
	
                                Calabria

                            	
                                0,08

                            	
                                27,4

                            	
                                11,3

                            	
                                71,6

                            	
                                10,0

                            
	
                                Italia

                            	
                                
                                    0,6

                            	
                                10,8

                            	
                                7,8

                            	
                                70,3

                            	
                                6,1

                            
	* Abruzzo dato
                            2008; dato 2009 non disponibile. 
Fonte: ABI [2009],
                            Unioncamere-Istituto Tagliacarne [2010c], Istat [2010].




Inoltre, dai dati emerge anche
                che la regione in cui è più semplice ottenere credito per le imprese è
                l’Emilia-Romagna (solo lo 0,6% delle imprese che hanno richiesto un credito non
                l’hanno ottenuto) mentre la peggiore è la Campania (con il 16,8% di rifiuti),
                seguita dalle altre regioni del Sud, quali Calabria, Puglia e Basilicata, con una
                media di rifiuti del 10%. 
Partendo dal dato di una
                sostanziale differenza regionale in termini di esclusione finanziaria ed esclusione
                sociale, è utile comprendere quali caratteristiche economico-istituzionali dei vari
                territori permettono un maggiore o un minore accesso al credito e quali sono perciò
                le caratteristiche socio-economiche della domanda di microcredito espressa dai vari
                contesti. 

4.2.
                Analisi qualitativa di tre contesti territoriali rappresentativi: Emilia-Romagna,
                Lazio e Calabria 



Nel corso dell’indagine del
                2010 sono stati scelti contesti rappresentativi delle varie aree del territorio
                nazionale (Bologna per l’Emilia-Romagna, Roma per il Lazio e Reggio Calabria per la
                Calabria) e sono state svolte interviste a testimoni privilegiati, selezionati nei
                vari territori, per comprendere meglio i bisogni e le peculiarità dei diversi
                contesti in merito all’esclusione finanziaria e all’esclusione sociale[8]. I testimoni privilegiati intervistati sono soggetti che
                istituzionalmente si occupano di accesso al credito (come Confidi, associazioni di
                categoria, istituzioni di microfinanza) o di fasce deboli della popolazione (come
                servizi sociali, Caritas, sindacati). Le interviste svolte in
                ogni territorio ammontano a circa una decina e le domande
                poste sono state le seguenti: 
	 Quali sono i bisogni non soddisfatti
                        del territorio? 
	 Chi sono i soggetti, persone fisiche
                        e giuridiche finanziariamente esclusi? 
	 Quali sono le principali cause
                        dell’esclusione finanziaria? 
	 Chi sono le persone povere e
                        socialmente escluse? 
	 Esiste una correlazione tra
                        esclusione finanziaria ed esclusione sociale? 
	 I servizi finanziari sono adeguati?
                    
	 Quali sono i servizi non finanziari
                        mancanti? 


Dal risultato di queste
                interviste sono stati estrapolati dei tratti distintivi dei territori analizzati,
                quali contesti rappresentativi dell’area del Nord-Est, dell’area del Centro e infine
                dell’area del Sud Italia, in merito a: i ) assetto
                istituzionale, ii ) offerta bancaria e di microcredito e
                    iii ) domanda di microcredito. 
Un aspetto che accomuna tutti
                i territori analizzati è la sostanziale assenza (e quindi la necessità) di servizi
                non finanziari associati a prodotti finanziari. In particolare, si avverte la
                necessità di servizi di formazione, informazione ed educazione finanziaria sia per
                le famiglie che per le imprese. Secondo gli operatori del settore che lavorano con
                le imprese, la formazione alla cultura imprenditoriale e alla gestione finanziaria,
                e i servizi di assistenza tecnica e di accompagnamento sono ritenuti elementi
                fondamentali, ma ancora poco diffusi e utilizzati dagli stessi imprenditori. La
                carenza di educazione finanziaria, per esempio, si riflette su una scarsa
                pianificazione finanziaria sia di lungo che di medio-breve periodo, su una
                persistente opacità dei bilanci di impresa, che rende più difficoltoso l’accesso al
                credito, e sulla scarsa conoscenza delle opportunità presenti in termini di accesso
                ad agevolazioni e incentivi pubblici. 
Anche gli operatori che
                lavorano con le famiglie/persone fisiche evidenziano la necessità di servizi di
                educazione finanziaria, di orientamento e di accompagnamento, finalizzati a un uso
                più responsabile del denaro, che eviti cioè lo spreco e incentivi il risparmio, e a
                una maggiore conoscenza degli strumenti finanziari di base, che consenta alle
                persone di fare le scelte più appropriate rispetto alle proprie necessità. Secondo
                uno studio condotto da The European House Ambrosetti per il Consorzio PattiChiari,
                l’indice di cultura finanziaria in Italia nel 2010 era pari
                a 4,3 punti, su una scala da 1 a 10, nella quale 5 è il valore che indica la
                sufficienza. Rispetto al 2008, quando la rilevazione indicava un livello pari a 3,5
                punti, si registra un miglioramento del 23%, ma il livello di cultura finanziaria
                raggiunto è ancora insufficiente [The European House Ambrosetti 2008; 2010]. 
4.2.1. Contesto del Nord-Est: il caso dell’Emilia-Romagna 



In Emilia-Romagna i
                    problemi di accesso al credito sono ridotti rispetto ad altri contesti e regioni
                    italiane in virtù del fatto che nei decenni scorsi c’è stato un forte impegno
                    collettivo nella lotta all’esclusione finanziaria, soprattutto sul fronte delle
                    imprese, grazie alla costituzione e al rafforzamento dei Confidi, alle azioni di
                    tante banche locali sensibili allo sviluppo del territorio, e grazie agli enti
                    pubblici regionali che hanno sempre investito molte risorse per rafforzare gli
                    strumenti di accesso al credito per le imprese. Nel sistema emiliano-romagnolo
                    di sostegno alle imprese i Confidi sono centrali e su di essi vengono
                    convogliate molte delle risorse finanziarie pubbliche destinate alle politiche
                    industriali e di sviluppo economico regionali. 
L’Emilia-Romagna è in
                    testa alla graduatoria nazionale per grado di utilizzo del sistema bancario, per
                    numero di sportelli e per la bassa rischiosità del sistema creditizio [ABI
                    2009]. Dalle interviste ai testimoni privilegiati emerge che l’esclusione
                    finanziaria in Emilia-Romagna è un problema ancora marginale, nonostante si
                    registri un trend negativo nelle condizioni di accesso al credito a partire dal
                    2009. Inoltre, anche per effetto della crisi economica, è più diffuso e in
                    crescita il fenomeno del sovraindebitamento dovuto alla riduzione delle entrate
                    delle famiglie e alla maggiore difficoltà a pagare le rate di rimborso di
                    prestiti che prima erano sostenibili per i debitori. 

                    Assetto istituzionale
                
In Emilia-Romagna il
                    sistema del credito è generalmente più accessibile che altrove proprio grazie
                    agli strumenti messi in campo per il sostegno all’inclusione finanziaria e per
                    la riduzione del rischio di credito da parte di molti enti locali
                    (regione, province, comuni) e altri tipi di enti come
                    associazioni di categoria o camere di commercio. Si tratta di un sistema aperto,
                    costituito da molti soggetti pubblici e privati, in cui nessuno assume una
                    posizione dominante e ciascuno mantiene la propria autonomia. 
L’alta percentuale di
                    inclusione finanziaria, soprattutto delle imprese, è effetto principalmente
                    dell’azione di Confidi solidi e molto professionalizzati, di banche territoriali
                    con una presenza molto capillare sul territorio, di enti locali molto attivi
                    rispetto alle politiche di accesso al credito e di associazioni di categoria
                    molto radicate. 
Tuttavia l’azione degli
                    attori istituzionali, pubblici e privati, in grado di dare una risposta efficace
                    e capillare ai problemi legati al credito, resta concentrata sul mondo
                    dell’impresa. Per l’accesso al credito da parte delle famiglie si registrano
                    maggiori difficoltà. Gli strumenti messi in campo per le famiglie sono piuttosto
                    scarsi e poco strutturati. Non vi è, per esempio, un particolare supporto per
                    l’acquisto della prima casa, né per il sostegno a spese quali educazione,
                    sanità, acquisto del mezzo di trasporto, primo arredo, ristrutturazione
                    dell’abitazione o spese emergenziali. Le famiglie non hanno interlocutori
                    istituzionali per questo genere di bisogni e si devono districare in maniera
                    autonoma tra banche e finanziarie, non sempre disponendo di un adeguato livello
                    di alfabetizzazione finanziaria. 

                    Offerta bancaria e di microcredito
                
I servizi finanziari
                    appaiono a molti operatori intervistati adeguati rispetto alle esigenze del
                    territorio. In Emilia-Romagna vi è, come nelle altre zone del Nord-Est, una
                    forte presenza di piccole banche, il cui radicamento territoriale è
                    particolarmente intenso. 
Secondo lo studio di
                    Unioncamere-Istituto Tagliacarne [2010c] la percentuale di imprese che si
                    rivolgono a una BCC o a un istituto di credito minore è il 59,5% a fronte di una
                    media nazionale del 50,2% (percentuale superata solo dalle regioni del Veneto,
                    Friuli-Venezia Giulia e Trentino-Alto Adige con il 62,3%, e da Marche e Umbria
                    con il 66,2%). Tale dato è confermato anche dal fatto che nelle aree del
                    Nord-Est, le BCC e le banche minori dominano il mercato per numero di
                    sportelli con il 46,7% a fronte del 20,1% detenuto
                    dalle grandi banche (la media nazionale è rispettivamente del 38,3% per le prime
                    e del 29,4% per le seconde). 
Inoltre, i servizi
                    finanziari per le imprese sono risultati finora adeguati anche grazie all’azione
                    dei Confidi. In Emilia-Romagna, il mettere in gioco la propria reputazione è
                    sempre stato un aspetto molto importante per accedere al credito e su di esso si
                    è basato il successo dei Confidi negli anni. 
In Emilia-Romagna sono
                    attivi diversi tipi di istituzioni che attuano programmi di microcredito, quali
                    associazioni, banche etiche, banche di credito cooperativo e molti enti locali.
                    Sono esperienze diffuse a livello territoriale e di piccole dimensioni; nessuna
                    domina sulle altre e ognuna sviluppa in autonomia il proprio progetto. Il
                    problema in questo contesto è il tributo pagato in termini di non efficienza
                    dell’offerta: tanti costi (sia operativi sia di apprendimento) vengono infatti
                    replicati senza un reale beneficio in termini di offerta più capillare. 

                    Domanda di microcredito: domanda scarsa e correlata all’esclusione
                        sociale
                
In Emilia-Romagna, come
                    già sottolineato, il fenomeno dell’esclusione finanziaria è limitato rispetto ad
                    altre regioni italiane. Nonostante questo aspetto molto confortante, esistono
                    tuttavia dei target di clienti a rischio di esclusione o esclusi dal credito. Le
                    cause principali di esclusione finanziaria, sulla base di quanto emerso dalle
                    interviste, sono la cattiva storia creditizia e il sovraindebitamento. Non avere
                    storia creditizia non è in genere una causa di esclusione, anzi a volte è visto
                    quasi come un fattore positivo, viceversa la mancanza di garanzie può esserlo a
                    seconda dell’ammontare richiesto e della finalità del prestito. Secondo gli
                    intervistati, fino al 2010, non poter presentare garanzie reali non costituiva
                    un significativo ostacolo all’ottenimento di credito: potevano essere
                    sufficienti alcune buone credenziali, come una fonte di reddito considerata
                    sicura. Per chi invece è senza un lavoro o una fonte di reddito, il credito è
                    precluso. Perciò, la mancanza di garanzie è segnalata come un problema più dagli
                    interlocutori che interagiscono con le persone economicamente più vulnerabili (i
                    più poveri, i disoccupati ecc.) e con le persone fisiche/famiglie che da quelli
                    che si occupano di imprese.
                
Per capire chi sono gli
                    esclusi finanziariamente in Emilia-Romagna è utile comprendere il livello di
                    correlazione esistente tra esclusione finanziaria ed esclusione sociale, il
                    quale secondo gli attori del territorio è molto forte: chi non ha accesso al
                    credito è anche escluso socialmente, e viceversa. Secondo le testimonianze le
                    persone socialmente escluse sono per il 60% stranieri e per il 40% italiani, di
                    cui il 90% proviene da altre regioni, in particolare dal Sud Italia. È più
                    frequente, perciò, riscontrare una condizione di esclusione sociale e/o povertà
                    tra le persone in crisi con il proprio progetto migratorio, siano esse italiane
                    o straniere, soprattutto se giunte da pochi anni. Oggi, inoltre, stanno
                    rientrando tra le fasce in svantaggio sociale ed economico persone che prima non
                    si consideravano in difficoltà, e che avendo perso il lavoro, avendo figli e le
                    rate del mutuo da pagare si trovano in grande crisi. Per quanto riguarda le
                    persone fisiche, le categorie finanziariamente escluse sono: 
	 gli immigrati italiani e
                            stranieri (in particolare quelli arrivati da poco tempo), persone quindi
                            lontane dalla propria famiglia di origine; 
	 le persone in cassa integrazione
                            o disoccupate (le nuove povertà); 
	 i precari, le persone con
                            redditi incerti e insufficienti e i giovani che non hanno una famiglia
                            alle spalle che possa garantire per loro; 
	 i protestati, i segnalati e i
                            sovraindebitati. 


Per quanto riguarda le
                    attività produttive, l’esclusione finanziaria tra le imprese avviate è bassa (il
                    rifiuto a una richiesta di finanziamento risultava essere nel 2009 dello 0,6%).
                    Tuttavia, tali imprese riscontrano problemi nell’ottenere dalle banche prestiti
                    di piccole dimensioni (per esempio 15.000 euro) e in tempi rapidi (al massimo 10
                    giorni). Gli operatori del territorio lamentano, infatti, la carenza di banche
                    veloci, che richiedano garanzie sostenibili per prestiti di piccole dimensioni e
                    che si dimostrino più attente ai bisogni del territorio. Infine, i liberi
                    professionisti (persone fisiche con partita Iva) non hanno strumenti
                    istituzionali di supporto per l’accesso al credito e in vari casi si trovano
                    esclusi. 
Secondo gli operatori
                    intervistati, circa il 60% delle imprese escluse sono start-up (avviate da
                    soggetti vulnerabili e/o in settori innovativi) e il restante 40% imprese
                    avviate da pochi anni. La maggior parte dei rifiuti
                    opposti dalle banche alle richieste di prestito sono motivati da rendiconti
                    economici poco floridi delle imprese. Tali imprese hanno visto peggiorare il
                    proprio andamento per motivi di mercato o per ragioni contingenti, ad esempio, i
                    problemi di salute dell’imprenditore. 
Secondo la maggior parte
                    degli intervistati, infatti, le microimprese che mantengono una redditività
                    positiva non faticano a ottenere credito. I Confidi segnalano però che, come
                    conseguenza della crisi economica, le banche richiedono loro una garanzia
                    maggiore rispetto al passato (anche fino al 50% della somma richiesta e non il
                    30% come in precedenza), e che la percentuale dei rifiuti da parte delle banche
                    è aumentata. 

4.2.2. Contesto del Centro: il caso del Lazio 



Il Lazio è una regione che
                    ha notevoli sacche di esclusione finanziaria sia per quanto riguarda le famiglie
                    sia per quanto riguarda le microimprese. L’indice di inclusione ABI è pari a
                    0,58 per effetto di una bassa densità di sportelli bancari sul territorio,
                    sebbene il tasso di indebitamento bancario sia piuttosto elevato. 
La peculiarità del
                    contesto laziale è rappresentata dalla conformazione del tessuto produttivo,
                    bancario e istituzionale. L’enorme quantità di credito erogato (nel giugno 2009
                    il Lazio era con 199,5 miliardi di euro la seconda regione italiana per
                    finanziamenti erogati [Eures 2010]) coesiste con una significativa difficoltà di
                    accesso al credito. Infatti, una parte importante del credito viene erogato in
                    favore di grandi imprese pubbliche e della pubblica amministrazione (10% e 15,1%
                    a fronte del 1,7% e 3,8% nazionale [Eures 2010]), mentre una percentuale
                    rilevante delle imprese di minori dimensioni non riesce a ottenere un prestito
                    (quasi l’8% nel 2009) [Istituto Tagliacarne-Unioncamere 2010c]. 
In un simile contesto,
                    l’esclusione finanziaria non si limita alle categorie di persone svantaggiate
                    socialmente, ma coinvolge anche le persone non necessariamente in una situazione
                    di esclusione sociale, come per esempio i lavoratori in nero o le persone che
                    vivono in zone particolarmente carenti di offerta di credito, come le periferie
                    intorno all’area metropolitana romana.
                

                    Assetto istituzionale
                
La caratteristica
                    peculiare della regione Lazio è la moltitudine di soggetti istituzionali,
                    pubblici e privati, che si occupano di facilitare l’accesso al credito. Nel
                    Lazio è presente un numero altissimo di Confidi (nel 2009 erano 83) di piccole
                    dimensioni e con operatività limitata [Unioncamere-Istituto Tagliacarne 2010a].
                    Tali debolezze hanno sollecitato gli enti pubblici – in particolare regione e
                    camere di commercio – a intervenire attraverso programmi di varia natura sia per
                    le microimprese che per le famiglie (per esempio Sviluppo Lazio, BIC, il
                    Progetto di Microcredito Regionale ecc.). Si tratta, tuttavia, di interventi non
                    del tutto efficaci in quanto non in grado di supplire interamente alla mancanza
                    di attori territoriali adeguati e di raggiungere molte aree del territorio e
                    ampie fasce della popolazione. 

                    Offerta bancaria e di microcredito
                
Nel Lazio l’offerta di
                    servizi bancari è molto concentrata: le grandi banche dominano il mercato per
                    numero di sportelli, tanto che nel giugno 2009 controllavano il 48,2% degli
                    sportelli bancari contro una media nazionale del 29,4% [Eures 2010]. Inoltre, la
                    quota di imprese che si relazionano con una grande banca è fra le più alte
                    d’Italia (57,9%). Per contro, la quota di imprese che si rivolgono a una BCC o a
                    un istituto minore è fra le più basse in Italia
                        (42,1%) [Unioncamere-Istituto Tagliacarne 2010c].
                    Anche i finanziamenti erogati sono molto concentrati: l’1% degli affidati
                    assorbe il 71,2% dei finanziamenti a fronte di una media nazionale del 55,1%
                    [Eures 2010]. Questa concentrazione dei finanziamenti è conseguenza della
                    struttura del sistema creditizio laziale, organizzato per finanziare
                    investimenti di imprese molto grandi (sia pubbliche che private) e la pubblica
                    amministrazione. 
Il sistema creditizio
                    appare, perciò, caratterizzato da una rete di grandi banche che coprono la
                    maggior parte del mercato, mentre le banche locali sono meno diffuse che nel
                    Nord-Est. Ciò si traduce in un minor radicamento degli istituti di credito e in
                    una minore capillarità dell’offerta creditizia. Se è vero che le grandi banche
                    dominano il mercato, è altrettanto vero che nel Lazio spesso queste mantengono
                    il proprio nucleo decisionale, e ciò permette di avere
                    un’attenzione per il territorio che non avrebbero in caso contrario, e di
                    intervenire con progetti di inclusione ed educazione finanziaria. 
Per quanto riguarda
                    l’offerta di microcredito, essa è pressoché dominata dal progetto di
                    microcredito della Regione Lazio, sul quale vengono canalizzate la gran parte
                    delle risorse economiche di origine pubblica destinate al settore. 

                    Domanda di microcredito: domanda concentrata in aree e target
                        specifici 
                
Dalle interviste
                    effettuate emerge che molti sono i bisogni delle persone escluse
                    finanziariamente che non trovano una risposta adeguata. A seconda del grado di
                    svantaggio, alcuni afferiscono a un’esclusione finanziaria totale (impossibilità
                    di accesso al sistema bancario per servizi di base come apertura di conti
                    correnti, bancomat, libretti degli assegni), altri a servizi di credito
                    specifici (prestiti senza garanzie, prestiti molto piccoli), a strumenti per il
                    target «migranti» (risparmi e rimesse nei paesi d’origine), altri ancora a
                    servizi non finanziari (consulenza ed educazione finanziaria) e a operazioni
                    legate all’economia sommersa (regolarizzazione di lavoro in nero e di debiti
                    fiscali). 
Le ampie problematiche
                    legate all’esclusione finanziaria sono evidenziate, per esempio, dalla
                    diffusione dell’usura sia per le imprese sia per le famiglie, che nel Lazio
                    registra un triste primato nazionale tra le regioni del Centro-Nord Italia. Come
                    ricorda l’XI Rapporto di SOS
                    Impresa-Confesercenti [2008, 56]: 
il Lazio è una delle regioni più colpite
                        dal fenomeno dell’usura, in Italia. Roma è da decenni il luogo per
                        eccellenza dell’usura, una pratica che può essere fatta risalire agli inizi
                        della sua stessa storia. Nella Capitale si riescono a trovare tutte le
                        fenomenologie fino ad oggi note del sistema usuraio: dal singolo usuraio (in
                        gergo cravattaro), pensionato o libero professionista, alle bande di
                        quartiere, dalla criminalità organizzata alle finanziarie, apparentemente
                        legali. 


In base a quanto emerso
                    dalle interviste, le principali cause della difficoltà ad accedere al credito
                    derivano dall’avere un reddito insufficiente per le famiglie e/o una scarsa
                    redditività per le imprese e dalla mancanza di
                    garanzie. Tra i fattori di esclusione, risultano relativamente meno determinanti
                    il sovraindebitamento e la cattiva storia creditizia. La mancanza di storia
                    creditizia rappresenta, infine, un problema di una certa rilevanza per gli
                    immigrati: il sistema bancario, non avendo sufficienti elementi di conoscenza
                    dei potenziali clienti, tende a un atteggiamento di chiusura. 
Per quanto riguarda le
                    imprese, le maggiori difficoltà si riscontrano soprattutto per le start-up e per
                    le imprese avviate di dimensioni più piccole, che spesso non hanno sufficienti
                    garanzie, risentono di una mancanza di pianificazione aziendale e hanno minore
                    capacità di comunicazione con la banca. Dai dati relativi all’offerta bancaria
                    emerge che uno dei principali problemi delle imprese di piccole dimensioni nel
                    Lazio, e in particolare nella provincia di Roma, è l’accesso al credito. Il
                    Lazio è, inoltre, al 2009 la regione in cui è minore il credito alle imprese
                    artigiane, con lo 0,9% sul totale dei crediti bancari a fronte di una media
                    nazionale del 3,8%. Tale percentuale è determinata in particolare dal dato
                    registrato nella provincia di Roma (0,6%) che si colloca all’ultimo posto fra le
                    province italiane per credito alle imprese artigiane [Artigiancassa 2010]. 
A fronte di questa
                    evidente difficoltà delle imprese ad accedere al credito, nel Lazio esiste anche
                    un fenomeno contrapposto: il sovraindebitamento. Gli imprenditori romani
                    risultano finanziariamente sovraesposti, maggiormente rispetto alle altre aree
                    analizzate. Quindi, da una parte esiste una certa difficoltà di accesso al
                    credito, dall’altra è diffuso un accesso scorretto e dannoso che produce
                    sovraindebitamento e prelude all’usura, che nel Lazio, considerando solo il
                    comparto del commercio, conta ben 28.000 vittime (il 34,8% del totale delle
                    imprese presenti in regione) [SOS Impresa 2009, 69]. Tale correlazione conferma
                    che l’esclusione finanziaria e il sovraindebitamento sono due facce della stessa
                    medaglia. 
Per quanto riguarda le
                    famiglie, nel Lazio esiste una correlazione tra esclusione finanziaria ed
                    esclusione sociale (chi è escluso socialmente è anche escluso finanziariamente e
                    viceversa). Alle classiche categorie di persone in condizione di svantaggio
                    sociale ed economico (per le quali esclusione finanziaria ed esclusione sociale
                    combaciano) nell’area del Lazio si sommano i lavoratori irregolari e i
                    sovraindebitati come persone finanziariamente escluse
                    sebbene esse non siano necessariamente socialmente escluse. 
Infine, l’esclusione
                    sociale è strettamente legata al problema della casa, in particolare nell’area
                    di Roma: gli affitti e i mutui pesano moltissimo sul bilancio familiare e sono
                    causa di fragilità economiche e finanziarie; pertanto le persone in condizione
                    di vulnerabilità sociale ed economica si concentrano maggiormente nelle aree
                    periferiche, dove riescono a trovare soluzioni sostenibili al problema
                    abitativo. 

4.2.3. Contesto del Sud: il caso della Calabria 



In Calabria l’indice di
                    inclusione finanziaria è il più basso d’Italia per effetto del basso numero di
                    sportelli e del ridotto grado di indebitamento [ABI 2009]. Il tasso di povertà,
                    sia relativa che assoluta, è molto alto e si accompagna a uno dei tassi di
                    occupazione più bassi in Italia. Nell’economia calabrese l’incidenza della
                    pubblica amministrazione nella creazione di valore aggiunto (il 24,7% nel 2007
                    [Unioncamere 2010]) è la più elevata in Italia e il peso del settore terziario
                    (79,5% nel 2008) è superiore alla media nazionale (71%). Ciò determina un
                    contesto economico dominato dalla domanda interna, con un basso tasso di
                    innovazione e in cui è molto consistente la presenza di ditte individuali: nel
                    2009 erano il 78,6% del totale delle imprese, rispetto alla media italiana del
                    63,2% [Unioncamere-Istituto Tagliacarne 2010b]. 
Il contesto istituzionale
                    regionale è caratterizzato da un’evidente scarsità di attori privati
                    territoriali in grado di operare per l’accesso al credito, in sinergia con gli
                    enti locali. Inoltre, le banche locali hanno progressivamente perso influenza e
                    quote di mercato a vantaggio di grandi gruppi bancari, che però mantengono
                    altrove il proprio centro decisionale. In tale contesto l’esclusione finanziaria
                    è molto ampia e non riguarda solo la popolazione esclusa socialmente. 

                    Assetto istituzionale
                
L’assetto istituzionale
                    calabrese è caratterizzato dalla mancanza di attori in grado di operare sul
                    territorio per l’accesso al credito e l’inclusione
                    finanziaria. I Confidi, per esempio, sono pochi e molto piccoli, supportano
                    poche imprese, in genere di medio-grandi dimensioni, e assolvono la funzione di
                    calmieramento dei tassi, più che di supporto all’accesso al credito. La ridotta
                    capacità operativa dei Confidi rispecchia il fatto che ad essi sono destinate
                    risorse molto esigue da parte degli enti pubblici e che nel territorio regionale
                    la rete delle associazioni di categoria non è capillare quanto in altre regioni
                    italiane. 
In mancanza di un’efficace
                    iniziativa privata e sociale sul tema del contrasto all’esclusione finanziaria,
                    le istituzioni pubbliche hanno avviato e gestiscono direttamente progetti di
                    microcredito o progetti analoghi, delineando un’offerta di microcredito
                    completamente centralizzata in mani pubbliche. 

                    Offerta bancaria e di microcredito
                
I servizi finanziari non
                    sono adeguati rispetto alle esigenze del territorio e il sistema creditizio
                    calabrese lascia scoperti molti spazi. L’esclusione finanziaria è infatti molto
                    più alta che in altre regioni italiane e colpisce pariteticamente imprese e
                    famiglie. L’indice di inclusione finanziaria ABI è il più basso d’Italia ed è
                    pari allo 0,08. In Calabria il numero di sportelli bancari per abitante è
                    particolarmente basso: secondo i dati ABI nel 2008 era presente uno sportello
                    ogni 3.770 abitanti, un dato ben tre volte peggiore di quello
                    dell’Emilia-Romagna (uno sportello ogni 1.238 abitanti) [ABI 2009]. La maggior
                    parte dell’offerta di credito e di sportelli (il 52,4% al 2009) è coperta da
                    banche medio-grandi, che hanno la sede decisionale fuori dalla regione [Banca
                    d’Italia 2010a], mentre è rilevante la performance di Poste Italiane, che
                    raccoglie circa il 53% dei depositi bancari (rispetto a una media nazionale del
                    22,1%) [Unioncamere-Istituto Tagliacarne 2010c]. 
La capacità di dialogo del
                    sistema bancario con il territorio è perciò carente, sia a causa dello scarso
                    numero di sportelli sia a causa del centro decisionale distante e lontano dal
                    contesto. Tale aspetto costituisce un deficit strutturale che accomuna la
                    Calabria alle altre regioni del Sud del Paese. Il sistema creditizio calabrese
                    ha conosciuto nel tempo una riduzione esponenziale delle banche di credito
                    cooperativo (in provincia di Reggio Calabria, per esempio, ad oggi esiste una
                    sola BCC) e le banche territoriali, di piccole
                    dimensioni, si sono progressivamente ridotte di numero per effetto di
                    accorpamenti in grandi gruppi, fallimenti e chiusure, lasciando il controllo del
                    mercato a banche medio-grandi. Lo scollamento fra banche e territorio in
                    Calabria lascia inoltre spazio ad attività creditizie illegali, usura e racket.
                    Alcuni studi hanno infatti dimostrato che esiste una relazione inversa tra
                    numero di sportelli di banche di credito cooperativo, di banche popolari e di
                    servizi di finanziamento agevolato, e la presenza e diffusione dell’usura [Dalla
                    Pellegrina et al. 2004]. 
In regione, infine,
                    esistono diversi progetti di microcredito, i quali hanno raggiunto risultati
                    apprezzabili in termini di numero di prestiti erogati. Particolarmente rilevanti
                    però per l’accesso al credito e per il microcredito sono le istituzioni
                    nazionali, le quali attraverso Invitalia (Agenzia nazionale per l’attrazione
                    degli investimenti e lo sviluppo d’impresa) hanno creato e gestito il progetto
                    di prestito sull’onore alle imprese, conseguendo importanti risultati operativi. 

                    Domanda di microcredito: domanda ampia e diffusa
                
In Calabria sia per le
                    imprese sia per le famiglie vi è una scarsa offerta di credito rispetto alla
                    domanda e molte imprese, in particolare le più piccole, trovano grosse
                    difficoltà nell’accedere al credito (sia per maggiori difficoltà economiche sia
                    per un’insufficiente offerta di strutture bancarie e finanziarie). Il problema
                    dell’esclusione finanziaria è molto più drammatico che nelle altre due regioni e
                    vede coinvolte molte categorie di persone e imprese. Secondo le testimonianze
                    raccolte, per esempio, a Reggio Calabria la percentuale della popolazione
                    esclusa finanziariamente si attesterebbe intorno al 25% della popolazione attiva
                    (ossia dai 15 ai 65 anni). Questo implica che vi è un ampio insieme di persone
                    che, pur essendo potenzialmente meritevoli, non riceve credito. Oltre alle cause
                    più comuni di esclusione (come la cattiva storia creditizia e il
                    sovraindebitamento), è sentito come particolarmente importante il problema della
                    mancanza di garanzie, che riguarda soprattutto coloro che non hanno un reddito
                    fisso, sono privi di reddito o non hanno un reddito sufficiente. L’assenza di
                    storia creditizia non è invece percepita come una causa di esclusione
                    ricorrente.
                
Per quanto riguarda le
                    imprese, le difficoltà di accesso al credito interessano sia le start-up sia le
                    microimprese già avviate. Ciò è dovuto non solo alla loro scarsa
                    patrimonializzazione ma anche a fragilità derivanti da fenomeni di contesto come
                    il racket o l’alta mortalità delle attività imprenditoriali, su cui pesa
                    un’economia locale rischiosa e poco florida. Inoltre, lo scarso supporto
                    finanziario da parte del sistema creditizio rende le imprese ancora più fragili
                    e aggredibili da parte di fenomeni criminali. 
Secondo la testimonianza
                    degli operatori territoriali, in Calabria esiste una scarsa correlazione tra
                    esclusione finanziaria ed esclusione sociale: molte persone, infatti, risultano
                    escluse finanziariamente perché impossibilitate a fornire sufficienti garanzie
                    (per esempio, essendo molto diffuso il lavoro irregolare, tantissime persone non
                    possono dimostrare l’origine dei propri redditi), ma non sempre sono escluse
                    socialmente. I due concetti, quindi, non coincidono, perché molto spesso esiste
                    una rete amicale e sociale che consente anche a una persona che è esclusa
                    finanziariamente, o che non ha la possibilità di produrre garanzie reddituali,
                    di avere una vita di relazioni molto significative. Il problema principale è
                    probabilmente che tali reti sociali sono in parte chiuse; non hanno, cioè,
                    legami forti con soggetti che presentano condizioni sociali ed economiche tali
                    da poterli aiutare per esempio nell’accesso al credito. Probabilmente manca
                    quello che nella letteratura sul capitale sociale viene definito come
                        linking social capital [Andreoni 2009]. 
Le persone che risultano
                    finanziariamente escluse sono in particolare persone con redditi insufficienti e
                    quindi: disoccupati, lavoratori irregolari, molte famiglie monoreddito (che
                    nelle regioni del Sud sono la maggior parte dei nuclei familiari) e famiglie
                    numerose o con soggetti fragili a carico (malati, anziani, disabili ecc.). Meno
                    ampia che altrove è invece la percentuale di immigrati per cui le esigenze
                    connesse a questa tipologia sociale sono meno
                    rilevanti.
                



5. Tre
            modelli contestuali di microcredito 



Il settore del microcredito in
            Italia è ormai da anni alla ricerca di «una via italiana» al microcredito, ossia di una
                best practice da replicare su tutto il territorio nazionale.
            L’analisi dei tre contesti territoriali proposta nel paragrafo precedente mostra,
            tuttavia, come i contesti territoriali (e quindi operativi) presentino caratteristiche
            strutturali talmente diverse da condurre necessariamente all’individuazione di almeno
            «tre diverse vie italiane» al microcredito. Le ragioni per cui è illusorio pensare che
            sia possibile ricorrere a un’unica best practice vanno ricercate
            sul lato sia della domanda che dell’offerta attuale e potenziale di microcredito. 
Per quanto riguarda la domanda di
            microcredito, esiste non solo una domanda potenziale differentemente distribuita
            territorialmente e più elevata nelle regioni meridionali, ma oltre a ciò non è omogeneo
            il mix quantitativo della domanda di microcredito sociale e microcredito produttivo.
            Inoltre, come si è mostrato nel capitolo quarto, poiché la domanda di microcredito
            sociale e produttivo è intrinsecamente differente, ossia risponde a un sistema di
            bisogni finanziari (e non) di diversa natura, è necessario dotarsi di un impianto di
            offerta differenziato per il microcredito sociale e produttivo. 
L’impianto dell’offerta di
            microcredito sociale e produttivo deve scaturire da considerazioni relative alle
            «quantità» della domanda potenziale espressa dal territorio, dalla diversa «qualità»
            della domanda di microcredito sociale e di microcredito produttivo, e dal particolare
            assetto istituzionale che caratterizza lo specifico contesto territoriale. Solo da
            un’analisi che tenga contemporaneamente conto di queste tre dimensioni è possibile
            giungere al design e all’implementazione di modelli differenziati di microcredito,
            rispondenti cioè alle caratteristiche strutturali della domanda e dell’offerta espresse
            dai diversi contesti. Si tratta di individuare le cosiddette contextualised
                best practices o modelli contestuali di microcredito. 
Tale complessa operazione di
            design deve comunque partire da un dato di realtà, ossia dalla considerazione dei limiti
            e delle opportunità che ciascun contesto presenta; inoltre è necessario immaginare
            l’adozione, in fasi diverse di sviluppo del settore microcredito, di modelli contestuali
            diversi. Alcuni territori possono infatti essere maggiormente
            predisposti all’adozione di un certo modello che in prima approssimazione potremmo
            definire più partecipato; altre aree del Paese potrebbero, al contrario, dover contare
            sull’azione propulsiva e inizialmente isolata di alcuni grandi attori locali; per altri
            territori, infine, si potrebbe rendere necessario il ricorso ad attori nazionali. Con
            l’espressione modelli contestuali di microcredito facciamo
            riferimento, quindi, alla specifica articolazione di attori (dalle
            associazioni-fondazioni ai Confidi e società di intermediazione, fino alle banche e agli
            enti pubblici nazionali e regionali) che offrono servizi di microcredito in un dato
            territorio italiano. 
Nella stilizzazione di
                contextualised best practices si è partiti dalla considerazione
            dei limiti e delle opportunità di tre diversi modelli contestuali ad oggi adottati
            rispettivamente nelle regioni rappresentative di Emilia-Romagna, Lazio e Calabria. Per
            ciascuno di questi modelli si sono indagati spazi e possibilità di miglioramento, in
            particolare con riferimento alle tre dimensioni del design identificate – i.e. prodotti,
            metodologia, assetto istituzionale. Tale esercizio pone le basi per una sistematica
            identificazione di diverse vie italiane al microcredito e, quindi, apre a un’agenda di
            indirizzi di politiche per il settore. 
5.1.
                Modello orizzontale-diffuso 



Partendo dall’analisi del
                contesto emiliano-romagnolo, può essere definito un modello di
                    microcredito orizzontale-diffuso. In tale modello non
                esiste un attore prevalente dedicato all’attuazione di strategie di inclusione
                finanziaria, ma ne esistono molti, sia pubblici che privati, che operano in forte
                sinergia. Il tessuto bancario è caratterizzato da un insieme variegato di istituti
                di credito, tra cui banche locali fortemente radicate sul territorio. Molto diffusi
                sono i Confidi, ben strutturati, di grandi dimensioni ed efficienti. L’offerta di
                microcredito o di servizi per l’accesso al credito, collegata alla società civile e
                all’iniziativa privata, svolge tendenzialmente un «ruolo di completamento» e si
                rivolge a gruppi target residuali. Le esperienze associative di microcredito, ad
                esempio, si rivolgono a fasce ridotte della popolazione versanti in una condizione
                di esclusione sociale ed economica più grave. Nel modello orizzontale-diffuso
                esistono, perciò, reti radicate di istituzioni, banche e
                iniziative private che permettono di raggiungere in maniera capillare e
                differenziata la domanda di credito espressa sia da imprese che da persone fisiche
                potenzialmente escluse. 
Nel modello
                orizzontale-diffuso di microcredito, dal punto di vista della
                    governance, nessun attore istituzionale assume una
                posizione dominante e ognuno mantiene una grande autonomia, sebbene le differenti
                metodologie operative risultino sistematicamente integrate e allineate. Ad esempio,
                i percorsi di inclusione finanziaria prevedono una progressiva integrazione del
                soggetto nel settore tradizionale del credito e consentono allo stesso tempo la
                possibilità di ricorrere a interventi di supporto come quelli dei Confidi o del
                credito d’emergenza offerto da associazioni e fondazioni, oppure a interventi
                diretti dei servizi sociali e degli enti pubblici in generale. Inoltre, un tale
                meccanismo di governance permette l’attuazione di un principio
                di sostenibilità sistemica, secondo il quale i diversi attori istituzionali si fanno
                carico, in ragione della loro mission, della sostenibilità
                operativa e finanziaria delle pratiche di inclusione finanziaria del territorio (si
                veda nel dettaglio il cap. sesto). 
Se da un lato un impianto
                dell’offerta di microcredito basato su un sistema di cooperazione interistituzionale
                è il miglior modo per sfruttare le caratteristiche di un territorio come quello
                della regione Emilia-Romagna, dall’altro esistono una serie di ambiti su cui
                lavorare per rafforzare tale modello. In primo luogo, è necessario ridurre
                situazioni di eccessiva parcellizzazione e duplicazioni dell’offerta che rendono il
                modello poco efficiente, non consentendo lo sfruttamento di economie di scala minime
                di operatività. Inoltre, sebbene la rete di cooperazione interistituzionale faciliti
                sinergie sistemiche, i nodi della rete possono presentare fragilità interne che
                pregiudicano il funzionamento del modello orizzontale-diffuso nel suo insieme. 
In secondo luogo, nel modello
                orizzontale-diffuso le metodologie di credito della microfinanza (in particolare
                quelle relative alla valutazione del rischio e alle garanzie relazionali) sono ben
                integrate nel sistema del credito tradizionale attraverso i Confidi e un’offerta
                bancaria variegata, capillare e attenta allo sviluppo locale. Tuttavia si possono
                individuare importanti margini di miglioramento sul versante del monitoraggio
                (aspetto riscontrabile in tutti e tre i modelli contestuali di microcredito)
                che presenta eccessive rigidità e prassi metodologiche non
                del tutto efficaci, in particolare in capo a banche e Confidi. In altri termini, il
                modello orizzontale-diffuso deve essere in grado di sviluppare sinergie di rete non
                solo sul versante dell’intercettazione della domanda e dell’erogazione dei crediti,
                ma anche su quello del monitoraggio attivo e della delinquency. 
Infine, per quanto concerne i
                prodotti che andrebbero maggiormente sviluppati e implementati, si rileva che il
                microcredito sociale (problema che si può considerare uniforme a livello nazionale)
                risente molto della frammentazione dell’offerta e quindi non raggiunge lo stesso
                livello di copertura che viene raggiunto invece dai prodotti disegnati per le
                imprese. Inoltre, si registra una carenza relativamente al microcredito per le
                imprese in start-up, il quale risulta essere l’unico prodotto indirizzato alle
                imprese su cui il modello fatica ad affermarsi. Tale prodotto è per sua natura molto
                rischioso e richiede somme elevate, per cui non riesce facilmente a essere offerto
                in condizioni di sostenibilità dagli intermediari tradizionali e necessita di
                interventi pubblici diretti attraverso lo stanziamento di fondi e l’attivazione di
                programmi specifici. 

5.2.
                Modello centralizzato locale 



Nei contesti in cui il modello
                di microcredito definito di tipo orizzontale-diffuso trova maggiore difficoltà a
                emergere (per esempio nella regione Lazio), si tende a ricorrere ad un modello
                centralizzato locale. In tale modello l’impianto dell’offerta è altamente
                concentrato, ossia sono pochi gli attori coinvolti sul territorio e le risorse
                finanziarie sono assegnate a un numero ridotto di operatori. In tale modello gli
                attori istituzionali che operano per l’inclusione finanziaria e le principali banche
                presenti sono per lo più attori istituzionali pubblici o privati di medio-grandi
                dimensioni, caratterizzati da strutture decisionali centralizzate e tendenzialmente
                operative su un’area territoriale regionale e sovraregionale. Il centro decisionale
                di questi attori medio-grandi si trova nell’ambito territoriale di riferimento,
                sebbene il loro raggio d’azione sia più ampio ed essi mantengano una forte autonomia
                dal punto di vista istituzionale e di
                governance.
            
In tale contesto il numero
                degli attori operanti nel settore microcredito è ridotto ed è costituito da attori
                tradizionali, di grandi dimensioni, come banche ed enti pubblici, i quali tendono a
                disegnare strategie di intervento in modo autonomo e a cercare sinergie interne alle
                proprie strutture piuttosto che con gli altri attori territoriali. Come risultato di
                ciò, nel modello sono presenti molti progetti specifici volti all’inclusione
                finanziaria, i quali tuttavia non raggiungono in maniera capillare tutto il
                territorio. Per tali ragioni questo modello tende a essere accompagnato da
                un’esclusione finanziaria «a macchia di leopardo»: essa risulta concentrata in
                particolari zone (non particolarmente servite dall’offerta di credito) e coinvolge
                diverse categoria di persone, non necessariamente socialmente escluse. Date le
                caratteristiche di tale modello, quindi, l’integrazione tra attori bancari
                tradizionali, enti pubblici e operatori territoriali è molto limitata e le diverse
                offerte finanziarie e di microcredito si muovono su binari paralleli, piuttosto che
                essere collegate nello spazio e nel tempo da percorsi unitari finalizzati
                all’inclusione finanziaria. Il sistema creditizio locale fatica a inglobare al
                proprio interno prassi e metodologie del microcredito, il quale viene visto come un
                prodotto sussidiario al credito tradizionale e non come una metodologia di credito
                innovativa in grado di integrarsi con le prassi bancarie, a vantaggio della loro
                efficacia. 
A livello istituzionale,
                proprio per superare la problematica dell’offerta «a macchia di leopardo», si rende
                necessaria la creazione di una rete più capillare di sportelli e punti di ascolto
                per permettere un contatto più frequente tra persone e istituzioni/banche, riducendo
                così un’esclusione finanziaria di tipo geografico. 
Infine, i prodotti su cui
                puntare maggiormente l’attenzione sono il microcredito per le microimprese avviate
                che soffrono di una generalizzata carenza di offerta e i prodotti contro situazioni
                di sovraindebitamento per contrastare la diffusione dell’usura. 

5.3.
                Modello centralizzato nazionale 



Il modello centralizzato
                nazionale, di cui un esempio è la Calabria, è un modello in cui gli attori
                istituzionali più incisivi in termini di inclusione
                creditizia e le principali banche sono per lo più di tipo nazionale con centri
                decisionali lontani dal contesto locale. In generale, un dato strutturale del
                modello è rappresentato dalla carenza degli attori territoriali, sia di tipo
                finanziario che di tipo non finanziario, come le organizzazioni della società
                civile. Le banche locali, come quelle di credito cooperativo, sono in numero
                estremamente limitato e l’attività dei Confidi è anch’essa molto ridotta. Mancando
                gli attori territoriali locali, il loro ruolo nell’ambito dell’inclusione
                finanziaria viene sopperito dagli enti pubblici, in particolare dagli enti
                nazionali. In altri termini, il modello centralizzato nazionale si configura come
                una modalità di intervento necessaria per tutti quei contesti in cui l’esclusione
                finanziaria è molto alta e il contesto locale non permette lo sviluppo endogeno e
                diffuso di progetti di microcredito. In un tale contesto, nelle prime fasi di
                creazione e sviluppo di un settore del microcredito il modello di intervento
                centralizzato-nazionale può raggiungere anche risultati considerevoli in termini di
                prestiti erogati. Tuttavia, per poter far fronte in modo sistematico a un problema
                di elevata esclusione finanziaria, è necessaria la creazione di attori locali capaci
                di trasformare gradualmente il modello centralizzato nazionale in un modello
                centralizzato locale. 
Per generare uno sviluppo di
                attori finanziari locali, si possono individuare due possibilità: 1) attraverso un
                forte coinvolgimento dei pochi attori bancari locali presenti, adottare un modello
                di impianto principalmente commerciale che punti al loro sviluppo attraverso
                processi di downscaling sussidiati; 2) creare attraverso
                risorse pubbliche una sorta di «banca di microfinanza» in grado di offrire un’ampia
                gamma di prodotti e di colmare un’offerta complessiva carente e frammentata,
                integrandosi al tessuto bancario esistente. A livello metodologico, nel modello si
                delinea un ampio divario tra operatori bancari e operatori di microcredito. Un
                esempio di tale divario è riscontrabile nell’operatività dei Confidi, i quali non si
                rivolgono alle imprese target del microcredito ma a quelle più grandi e strutturate,
                adottando perciò metodologie di credito ben lontane dal credito relazionale. Per
                questa ragione, il modello centralizzato nazionale presenta ampissimi margini di
                miglioramento su tutte e tre le dimensioni di design studiate: prodotti, metodologie
                e assetto istituzionale.




[1]  Nel mettere a confronto i
                                prodotti rispetto a Sostenibilità e Rischiosità, esistono due
                                variabili che producono autocorrelazione: le variabili Servizi
                                Collaterali e Durata, le quali influiscono sia su Rischiosità che su
                                Sostenibilità. La variabile Servizi Collaterali influisce sia sulla
                                rischiosità per l’erogatore sia sulla sostenibilità per il cliente,
                                in quanto garantisce una maggiore probabilità di restituzione del
                                prestito. Generando autocorrelazione, si è scelto di inserirla solo
                                nella sostenibilità per il cliente, seguendo il ragionamento secondo
                                cui i servizi rendono meno rischioso il prodotto perché rendono più
                                sostenibile il prestito e quindi più solvibile il debitore, non il
                                contrario. Ugualmente, la variabile Durata è stata inserita nel
                                calcolo della Rischiosità perché una durata maggiore rende nel breve
                                periodo il prestito più sostenibile abbassando la rata, ma nel lungo
                                periodo incide in maniera più significativa sulla rischiosità del
                                prestito piuttosto che sulla reale sostenibilità per questo tipo di
                                target (poiché con il tempo l’impegno alla restituzione diventa
                                molto faticoso).

[2]  Nel mettere a confronto i
                                prodotti rispetto ad Accessibilità e Rischiosità, esistono quattro
                                variabili che producono autocorrelazione: le variabili Servizi
                                Collaterali, Garanzie, Informazioni e Ammontare, le quali
                                influiscono sia su Rischiosità che su Inclusione. Le variabili
                                Garanzie e Informazioni influiscono sia sulla rischiosità per
                                l’erogatore sia sulla accessibilità per il cliente, in quanto
                                garantiscono una maggiore probabilità di restituzione del prestito,
                                ma allo stesso tempo diminuiscono l’accessibilità. Generando
                                autocorrelazione, si è scelto di inserire la variabile Informazioni
                                nella Rischiosità, e la variabile Garanzie nell’Accessibilità in
                                quanto sono quelle che in maniera diretta influiscono maggiormente
                                nel primo caso su Rischiosità e nel secondo caso su Inclusione.
                                Inoltre si è scelto di inserire la variabile Ammontare in
                                Inclusione, avendo scelto la variale Durata come determinante
                                principale del livello di rischiosità (la variabile Durata è,
                                infatti, la principale determinante dell’ammontare della rata del
                                prestito e quindi, in maniera indiretta, anche dell’ammontare
                                richiedibile a prestito). Infine si è scelto di inserire la
                                variabile Servizi Collaterali nell’Accessibilità poiché un
                                accompagnamento adeguato prima e dopo l’erogazione del prestito
                                consente una più solida inclusione finanziaria dei richiedenti e
                                quindi, in maniera indiretta, permette di abbassare la
                                rischiosità.

[3]  Al fine di rendere il
                                benchmarking più verosimile, si è deciso di ponderare le variabili
                                che compongono Inclusione e Sostenibilità in maniera diversa. In
                                particolare, per Inclusione si è deciso di attribuire un peso di 1,5
                                alla variabile Garanzie e di 0,5 alla variabile Modalità di
                                Pagamento. Per Sostenibilità si è deciso di attribuire un peso di
                                1,5 alla variabile Costo e di 0,5 alla variabile Periodo di
                                Rimborso.

[4]  Per una descrizione dettagliata delle
                        caratteristiche dei vari prodotti si rimanda al capitolo quarto.

[5]  Per una descrizione dettagliata delle
                        caratteristiche dei vari prodotti e delle preferenze espresse dai clienti
                        potenziali si rimanda al capitolo quarto.

[6]  L’elevata eterogeneità nelle preferenze
                        espresse è dovuta non solo a caratteristiche intrinseche agli imprenditori
                        stessi, i quali tendono a richiedere prodotti maggiormente
                            customised, ossia tagliati su misura rispetto alle
                        loro esigenze, ma anche al fatto che i prodotti testati sugli imprenditori
                        sono stati maggiormente equilibrati rispetto alle varie caratteristiche che
                        li compongono. L’adozione di tale approccio ha consentito di fare emergere
                        in maniera più significativa le caratteristiche dei prodotti che attraggono
                        la domanda.

[7]  Il prestito viene concesso in
                                tante piccole tranche successive. Un’eventuale insolvenza blocca la
                                concessione delle tranche successive. Tale accorgimento permette non
                                solo di ridurre i rischi, ma anche di incentivare le persone a
                                pagare puntualmente, sia per una propria convenienza sia per non
                                penalizzare gli altri membri del gruppo. Dal momento che vengono
                                erogate piccole somme, è possibile aspettare la completa
                                restituzione da parte di un componente del gruppo prima di attivare
                                il prestito al componente successivo.

[8]  Le interviste nel territorio di Bologna
                        sono state svolte dall’Associazione micro.Bo, nel territorio di Roma da Fair
                        Finance; le interviste nell’area di Reggio Calabria sono state svolte
                        dall’Associazione Microdanisma.



Parte III. Politiche del microcredito




Capitolo sesto 

Le politiche del microcredito



1. Il
            microcredito: alla frontiera tra pubblico e privato 



Come ebbe a osservare Maria Nowak,
            fondatrice dell’Adie (Association pour le droit à l’initiative économique), pioniera del
            microcredito in Europa e ancora oggi principale protagonista del settore, il
            microcredito e la microfinanza vivono una tensione interna generata dalla natura stessa
            dell’attività creditizia. Tale tensione scaturisce dal fatto che «il credito si trova
            alla frontiera tra bene privato e bene pubblico» [Nowak 2005, 199][1]. Per sua stessa natura, infatti, l’attività creditizia non si esaurisce nel
            rapporto privato creditore-debitore e, quindi, in quello tra banca e clienti; piuttosto,
            dalle interazioni finanziarie scaturiscono una serie di esternalità positive (o
            negative) che innescano (o bloccano) fondamentali dinamiche dello sviluppo produttivo e
            sociale di un sistema economico [Andreoni e Pelligra 2009]. Tale tensione e, allo stesso
            tempo, tale capacità propulsiva del credito vennero ben espresse già nel IV secolo a.C.
            da Kautilya nel suo trattato sull’arte del governare,
            l’Arthasastra, dove si ricorda che «il benessere del regno dipende
            dalla natura delle transazioni tra creditori e debitori» [Sen 1999, 99]. 
La natura privata e pubblica del
            microcredito rende necessario il ripensamento (in taluni casi una prima formulazione
            organica) di politiche nazionali sull’accesso al credito, sul
            sovraindebitamento e sulla microimprenditorialità. In Italia, nonostante una serie di
            politiche di intervento come l’avviamento del prestito sull’onore, la costituzione del
            fondo centrale di garanzia o vari interventi specifici di enti locali o camere di
            commercio, sono purtroppo mancati un coordinamento sinergico e una messa a sistema delle
            varie iniziative. La mancanza di politiche volte alla creazione di un quadro organico in
            tal senso è una delle principali cause del ritardo registrato dal microcredito e dalla
            microfinanza. 
Le politiche del
                microcredito richiamano l’attenzione proprio sulla responsabilità che
            l’attore pubblico, nelle sue diverse articolazioni, dovrebbe esercitare rispetto ai temi
            dell’esclusione finanziaria, della vulnerabilità e marginalità sociale, dell’educazione
            finanziaria e della promozione del risparmio, della microimprenditoria e del terzo
            settore. Gli assi principali su cui dovrebbe agire l’intervento pubblico, in vista di un
            consolidamento e coordinamento delle politiche del microcredito, sono cinque. 
Sul versante
                pubblico: 
	 fornire un supporto alle istituzioni di
                    microcredito all’interno di un quadro di sostenibilità sistemica; 
	 integrare i servizi di microcredito
                    all’interno del quadro più ampio delle politiche sociali, in un’ottica di
                    complementarietà, sinergia e di offerta di servizi di rete; 
	 regolamentare e monitorare il settore.
                


Sul versante
                privato: 
	 promuovere l’efficienza e l’efficacia
                    operativa interna alle istituzioni di microcredito, attraverso il ricorso a
                    sussidi intelligenti; 
	 promuovere modelli di business alternativi
                    ispirati ai principi dell’imprenditoria sociale. 


La formulazione e l’attuazione di
            politiche del microcredito spinge da un lato a ripensare le istituzioni dello stato
            sociale – un processo di riforma già in atto a partire dagli anni Ottanta –, dall’altro
            ad affrontare i limiti istituzionali e operativi riscontrati dagli attori del settore
            del microcredito attraverso una maggiore sinergia pubblico-privato e varie forme di
            innovazione sociale, come per esempio la sperimentazione di modelli e principi
            dell’imprenditoria sociale [Andreoni 2012b].
        
Sulla base della ricerca condotta e
            presentata in questo volume, il presente capitolo si propone di contribuire alla
            formulazione di nuove politiche del microcredito, focalizzando l’attenzione sui punti di
            criticità riscontrati nel settore e suggerendo risposte concrete in linea con i modelli
            differenziati dettagliati nel capitolo quinto. Data la complessità e la molteplicità
            delle linee di intervento possibili e delle politiche attuabili, si suggerisce, infine,
            un’agenda di priorità per lo sviluppo del settore del microcredito in Italia. 

2. Pubblico
            e microcredito: sostenibilità, integrazione e regolamentazione 



A partire dall’Ottocento la nascita
            e lo sviluppo delle istituzioni del moderno stato sociale sono, da un lato, un effetto
            dei processi di industrializzazione e cambiamento strutturale, dall’altro, un fattore
            che ha reso possibili tali trasformazioni. Esiste un’interdipendenza funzionale stretta
            tra il cambiamento delle strutture produttive di un sistema economico e lo sviluppo di
            istituzioni capaci di garantire lo stato sociale e di sostenere la dinamica del
            cambiamento strutturale [Andreoni e Scazzieri 2011; Akram e Andreoni 2012]. 
Nelle economie occidentali,
            l’incontro tra pubblico e microcredito, ossia tra le istituzioni dello stato sociale e
            le nuove pratiche di inclusione finanziaria e lavorativa promosse dalle istituzioni di
            microfinanza, si realizza storicamente alla fine degli anni Ottanta. Come ha osservato
            il sociologo Esping-Andersen [2002], proprio in quella fase le economie industrializzate
            hanno avviato un ripensamento dei principali modelli di welfare: quelli di matrice
            liberale espressione del mondo anglosassone, così come quelli di matrice
            socialdemocratica dei paesi del Nord Europa, nonché i modelli di tipo assistenziale
            caratterizzanti le principali economie dell’Europa continentale. La necessità di
            ripensare le istituzioni dello stato sociale così come la proposizione di soluzioni
            alternative, note come New Welfare State o Third
                Way, trovano spiegazione in un complesso mix di fattori strutturali e in
            una svolta radicale del rapporto Stato-Mercato [Stiglitz 2002; Chang
            2012].
        
Durante i quattro decenni successivi
            alla Seconda guerra mondiale, nelle economie occidentali si è registrato un incremento
            continuo della spesa per beni e servizi di tipo sociale e, di conseguenza, un aumento
            dell’incidenza della spesa sociale sul reddito nazionale. Tale dinamica scaturiva da
            alcuni fattori strutturali: la crescita dei costi unitari dei servizi, determinata da
            relativi bassi margini di incremento di produttività; l’aumento del consumo dei servizi
            sociali, inelastico rispetto al prezzo (la salute e l’istruzione sono tipicamente «beni
            superiori») e l’invecchiamento della popolazione. Nel 1980 la spesa sociale rapportata
            al PIL nelle principali economie europee oscillava tra il 33-35% di Svezia, Belgio e
            Danimarca, il 30-31% di Olanda e Francia, il 24-26% di Italia, Irlanda, Austria e
            Germania e il 20% della Gran Bretagna. La spesa sociale aveva fatto registrare tassi di
            crescita sostenuti proprio mentre cresceva la pressione della competizione
            internazionale sulla capacità degli Stati nazionali di finanziarla [Acocella
                et al. 2004]. 
Gli anni Ottanta registrarono anche
            un radicale cambiamento nei rapporti tra Stato e Mercato, una dialettica di
            contrapposizione che si manifestò in particolare sul terreno del welfare
                state. Le tesi su cui si fondava l’intervento pubblico in campo sociale
            [Caffè 1986; Stiglitz 1986], vennero criticate sulla base di argomentazioni di carattere
            microeconomico e macroeconomico. Come ha messo bene in evidenza Tobin [1991] citando un
            quadro preciso offerto da «The Economist»: 
il nuovo conservatorismo economico degli anni
                Ottanta ha seguito due principi basilari. Il primo è di tipo microeconomico: alle
                forze di mercato deve essere attribuita una maggiore voce in capitolo
                nell’allocazione delle risorse. Il secondo, che ha avuto più peso in Europa e in
                Giappone che in America, è di tipo macroeconomico: i governi dovrebbero dimenticare
                gli antiquati dogmi sulla gestione della domanda di stampo keynesiano, essendo ormai
                evidente che i ministri delle finanze e le banche centrali non possono accelerare la
                crescita delle loro economie espandendo la domanda globale. 


Sebbene su questa base il nuovo
            impianto neoliberista abbia spinto verso una riduzione del ruolo dello Stato
            nell’economia e verso un abbattimento della spesa sociale, la «dinamica quantitativa»
            dello stato sociale rimarrà in crescita fino alla metà degli
            anni Novanta [Acocella et al. 2004]. Sul versante delle «modifiche
            qualitative» delle istituzioni di welfare, invece, a partire dalla
            fine degli anni Ottanta sono state adottate diverse riforme che hanno permesso di
            introdurre elementi e principi di mercato all’interno del funzionamento dello stato
            sociale [Gingrich 2011]. In quegli anni il ripensamento delle architetture dello stato
            sociale ha trovato ispirazione in una serie di nuovi principi, tra cui quelli del
                welfare to work, delle activation policies
            e della cooperazione interistituzionale [Andreoni e Valentini 2007]. Alla loro base vi
            era l’idea che la spesa sociale dovesse essere sempre più una forma di «investimento
            sociale» e che le diverse tipologie di intervento, in particolare i sussidi alla
            disoccupazione, non dovessero generare meccanismi di
                passivizzazione e crowding out con effetti
            negativi sulla crescita economica. 
È proprio in tale quadro e
            all’interno di tali tentativi di ibridazione dello stato sociale che la microfinanza, in
            particolare nelle sue forme di microcredito produttivo e sociale, è stata riconosciuta
            come un importante strumento di lotta alla disoccupazione e contrasto alle nuove forme
            di «povertà dei Paesi ricchi», entrando gradualmente a far parte delle voci di spesa
            dello stato sociale. Come testimoniano i più recenti dati raccolti dallo European
            Microfinance Network, ad oggi il settore pubblico sta contribuendo in modo diretto e
            indiretto alla diffusione della microfinanza in Europa ed è determinante per il suo
            successo. Per quanto riguarda la partecipazione indiretta dell’attore pubblico come
            istituzione di secondo livello, un terzo dei costi finanziari e operativi delle
            istituzioni di microcredito europee viene sussidiato e la metà dei fondi dati a prestito
            è di natura pubblica [EMN 2010, 62-63]. Ci sono poi esperienze di partecipazione diretta
            dell’ente pubblico come istituzione operativa di primo livello; tale dato europeo si
            riflette anche in Italia dove molteplici sono i casi di progetti pubblici di
            microcredito, nati su spinta di enti locali comunali, provinciali e regionali, nonché di
            operatori quali le camere di commercio e il dipartimento della protezione civile
            [Andreoni 2011b].
        
2.1.
                Pubblico e microcredito in Italia: lo schema di intervento quadrangolare 



L’elemento che accomuna i
                programmi di microcredito pubblico ad oggi attivi in Italia è il coinvolgimento di
                molteplici attori pubblici e privati che partecipano secondo un principio di
                cooperazione interistituzionale al reperimento delle risorse, all’istruttoria del
                credito, all’erogazione dei servizi finanziari e di accompagnamento. Tali attori
                coordinano la loro azione di microcredito sulla base di uno schema di
                    intervento quadrangolare (fig. 6.1)[2]. In tale schema, l’ente pubblico promotore del programma di microcredito
                opera su quattro ambiti principali: la costituzione di un fondo di garanzia,
                l’individuazione di un partner operativo, la creazione di una rete territoriale di
                intercettazione e supporto dei clienti, la creazione di una rete di erogazione e
                riscossione dei crediti. 
Sul primo fronte, il soggetto
                pubblico reperisce e/o riconverte fondi pubblici locali (o fondi pubblici nazionali
                vincolati a specifici progetti, come ad esempio la ricostruzione di un
                territorio colpito da calamità) per la costituzione di un
                fondo iniziale di garanzia, condizione necessaria per lo svolgimento di un’attività
                di microcredito. 
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FIG. 6.1. Lo schema di
                        intervento quadrangolare.


Il secondo ambito è
                l’individuazione da parte dell’attore pubblico di un partner operativo, che può
                essere interno, partecipato (per esempio una finanziaria regionale) o esterno (per
                esempio un operatore specializzato), in grado di istruire le pratiche del
                microcredito, di erogare servizi specifici a valle del processo del credito, come il
                monitoraggio e il tutoraggio, ed eventualmente di occuparsi della gestione del fondo
                di garanzia. Tale scelta risulta particolarmente delicata, in quanto le attività di
                istruttoria, monitoraggio e tutoraggio ex ante ed ex
                    post definiscono in ultima istanza la qualità dell’intervento di
                microcredito, nonché la possibilità di raggiungere determinati livelli di efficienza
                operativa e sostenibilità del progetto (si vedano anche i capitoli secondo e terzo).
                Nel caso in cui gli operatori specializzati siano esterni all’ente pubblico,
                quest’ultimo generalmente sussidia la loro operatività. In alcuni casi, l’ente
                pubblico può anche supportare finanziariamente programmi specifici di
                accompagnamento al credito, quali quelli di educazione finanziaria, consulenza
                familiare e accompagnamento alla restituzione. 
Come terzo ambito di attività,
                l’ente pubblico costituisce una rete di intercettazione della domanda e di
                erogazione dei microcrediti fatta di sportelli sociali, centri d’ascolto e altri
                presidi territoriali; essa è il risultato di delicati processi di tessitura di
                relazioni e cooperazione interistituzionale finalizzati a mettere a sistema e
                coordinare le competenze e le specializzazioni di ciascun attore della rete in modo
                da evitare sovrapposizioni funzionali. 
La costituzione della rete di
                erogazione dei microcrediti è il quarto ambito di intervento e si realizza
                attraverso il coinvolgimento di attori bancari, in particolare di quelli a vocazione
                locale. Nel caso in cui uno degli attori bancari, o la rispettiva fondazione,
                partecipi al progetto in co-promozione con l’ente pubblico, può essere anche
                affidatario della gestione del fondo di garanzia. Gli attori bancari che operano in
                partnership con l’ente pubblico spesso applicano sul fondo di garanzia pubblico una
                leva finanziaria, finalizzata a garantire uno spazio più ampio di manovra nel caso
                in cui il programma di microcredito si trovi ad affrontare
                una domanda di prestiti superiore all’ammontare del fondo stesso. Il coinvolgimento
                diretto delle banche nei progetti pubblici di microcredito avviene in taluni casi
                fornendo servizi di erogazione e tesoreria senza rischio – se il fondo pubblico
                garantisce una copertura totale –, in altri fornendo servizi di erogazione e
                tesoreria con condivisione del rischio – qualora il fondo pubblico di garanzia copra
                meno del 70% [Andreoni 2011b]. 
Sebbene lo schema di intervento
                quadrangolare sopra dettagliato catturi i principali caratteri delle sperimentazioni
                ad oggi attive, è possibile individuare almeno due varianti. Nel caso in cui
                l’attore pubblico affidi le attività di istruttoria, monitoraggio e
                    tutoring a un operatore esterno (si veda, ad esempio, il
                caso dell’Associazione micro.Bo descritto nei capitoli secondo e quinto), il suo
                ruolo è principalmente di coordinamento interistituzionale; quando le attività di
                istruttoria, monitoraggio e tutoring vengono svolte facendo
                ricorso a risorse interne (per esempio una finanziaria regionale e i servizi
                sociali), l’attore pubblico svolge anche un ruolo operativo. La scelta dell’ente
                pubblico di ricorrere a uno schema di intervento quadrangolare con operatore
                specializzato esterno può essere favorita dalla presenza sul territorio di progetti
                già avviati e, quindi, dalla possibilità di un allineamento di interessi tra
                pubblico e privato in un quadro di welfare mix. 
Ciò che lo schema appena
                descritto non è in grado ad oggi di garantire è la sostenibilità finanziaria del
                microcredito; anzi, la partecipazione diretta e indiretta dei soggetti pubblici nei
                programmi di microcredito tende a nascondere tale problema, proprio perché la
                sostenibilità operativa delle istituzioni che gestiscono i microcrediti è garantita
                da fondi pubblici (si veda anche il capitolo secondo). 

2.2. Le
                diverse facce della sostenibilità 



La sostenibilità finanziaria e
                operativa di un’istituzione di microfinanza (in particolare nel caso in cui essa si
                specializzi quasi esclusivamente nell’offerta di servizi di microcredito) è molto
                difficile da raggiungere [Andreoni e Pelligra 2009; EMN 2009; Armendariz e Morduch
                2010]. Non sorprende, quindi, che ancora nessuna
                istituzione di microcredito o nessun programma pubblico di microcredito in Italia
                sia pienamente riuscito in questo intento. 
Una prima argomentazione a
                favore dei sussidi pubblici (o dei sussidi privati da parte di enti quali le
                fondazioni bancarie) va ricercata nel fatto che il processo di credito e il
                monitoraggio attivo adottato dalle istituzioni di microcredito sono operazioni
                relativamente più costose di quelle degli intermediari finanziari tradizionali e
                difficilmente tali costi possono essere interamente sostenuti dai beneficiari del
                credito, essendo persone in condizione di vulnerabilità economica e sociale.
                Inoltre, una seconda argomentazione deriva dal fatto che attraverso l’erogazione di
                servizi finanziari inclusivi, le istituzioni di microcredito generano esternalità
                sociali positive di cui beneficia il sistema sociale ed economico nel suo complesso.
                Tali esternalità, tuttavia, non possono essere internalizzate dalle istituzioni di
                microcredito attraverso il sistema dei prezzi – i.e. tasso di interesse – dando vita
                a un tipico caso di fallimento del mercato. 
Sulla base di tali
                argomentazioni va riconosciuto in modo esplicito che in Italia gli interventi a
                favore dell’inclusione finanziaria, come appunto il microcredito, necessitano di
                supporto economico da parte di istituzioni pubbliche e/o private [RITMI 2010]. In
                altri termini, è necessario superare un certo approccio ideologico alla
                sostenibilità del microcredito secondo il quale, anche nei paesi industrializzati,
                esso dovrebbe riuscire a «fare da sé» [Andreoni 2012a], e pensare piuttosto ai
                modelli e alle modalità di sussidio più efficaci nei diversi contesti, date diverse
                funzioni obiettivo. A tale proposito, «sussidi intelligenti» possono essere
                orientati alla professionalizzazione del settore, alla copertura dei costi
                scaturenti dai servizi complementari di accompagnamento, al calmieramento del costo
                del servizio finanziario, a varie forme di investimenti di rete quali la creazione
                di banche dati condivise, strumenti informatici di gestione del processo e così via
                [Morduch 2007]. 
Se identifichiamo come
                «sostenibile» quella condizione in cui il servizio di microcredito è offerto in
                maniera continuativa nel tempo secondo una gestione efficiente ed efficace delle
                risorse, si possono individuare tre vie alternative a quella di mercato che
                permettono il raggiungimento della sostenibilità.
            
Intervento pubblico
                    diretto
            
L’intervento pubblico diretto in
                favore dell’accesso al credito può avvenire con modalità varie, coinvolgendo,
                laddove esistono, intermediari regionali con capitale misto pubblico-privato oppure
                agenzie nazionali con capitale totalmente pubblico. 
Nel primo caso, l’intervento
                pubblico diretto è subordinato al ruolo che le finanziarie regionali hanno nei
                diversi contesti territoriali. Ogni ente regionale ha intrapreso percorsi autonomi
                per governare e gestire lo sviluppo territoriale e le problematiche relative
                all’accesso al credito. In alcune regioni italiane sono stati costituiti
                intermediari finanziari con lo scopo di favorire l’accesso al credito alle imprese e
                di contribuire all’implementazione delle politiche economiche regionali a supporto
                dello sviluppo del sistema produttivo locale, in altre no. In alcuni contesti, le
                finanziarie regionali svolgono, tra le altre, funzioni analoghe a quelle dei Confidi
                (mettendosi di fatto in concorrenza esplicita con essi), fungendo da strumento
                diretto di attuazione delle politiche regionali di sostegno al credito; in altri
                casi invece le finanziarie regionali sostengono il sistema territoriale delle
                garanzie attraverso la partecipazione in Confidi di secondo o terzo livello,
                demandando a soggetti terzi l’implementazione delle politiche regionali, secondo il
                principio della sussidiarietà. 
Alle finanziarie regionali si
                affiancano le agenzie nazionali di proprietà pubblica. A differenza delle prime,
                tali agenzie sostengono la programmazione economica nazionale e quindi integrano al
                proprio interno funzioni strategiche ad ampio raggio e di vario genere per incidere
                sullo sviluppo economico del Paese. Tra queste c’è anche il sostegno al credito per
                la creazione di impresa. 
Istituzioni di questo tipo
                (finanziarie regionali e agenzie nazionali) hanno come punto fondamentale della
                propria mission l’inclusione finanziaria e perciò, sebbene
                orientate alla sostenibilità operativa, non tralasciano interventi meno remunerativi
                e a favore delle fasce più vulnerabili. L’intervento diretto pubblico nell’ambito
                del microcredito (come ricordato nel capitolo secondo) andrebbe affiancato da forme
                di incentivazione e di controllo operativo per garantire nel tempo una gestione
                efficace ed efficiente delle risorse.
            
Via della
                    sussidiarietà
            
L’applicazione del principio
                della sussidiarietà al settore del microcredito prevede che l’ente pubblico demandi
                gli interventi di inclusione finanziaria a organizzazioni private nate sul
                territorio con questa finalità, e riconosca loro dei sussidi affinché possano
                attuarli. Secondo tale schema gli enti pubblici sono chiamati a individuare gli
                attori che hanno maggiori capacità di risposta al problema dell’accesso al credito,
                i quali possono essere sia istituzioni nate appositamente per il microcredito sia
                istituzioni che, come i Confidi, non svolgono il microcredito in maniera prevalente. 
Ad oggi il trasferimento delle
                risorse finanziarie pubbliche destinate al sostegno dell’accesso al credito delle
                imprese viene intercettato prevalentemente dalla rete dei Confidi. Come già
                ricordato (si veda il capitolo secondo) i Confidi offrono i propri servizi alle
                imprese associate senza particolari distinzioni, siano esse imprese medio-grandi o
                microimprese. Per tale ragione, al fine di realizzare correttamente la sussidiarietà
                nell’ambito del microcredito, l’ente pubblico dovrebbe assicurarsi che i sussidi
                concessi siano espressamente impiegati nei confronti delle imprese che riscontrano
                più difficoltà nell’accesso al credito o che lo pagano di più in virtù della
                maggiore rischiosità (come le start-up), senza però appesantire l’operatività
                dell’organizzazione con eccessivi controlli o limitare l’efficacia dell’intervento
                con requisiti d’accesso troppo restrittivi all’utilizzo delle risorse pubbliche. 
Sussidi incrociati
                    interni
            
La terza via verso la
                sostenibilità delle istituzioni operanti nel microcredito è quella di prevedere un
                sistema di sussidi incrociati interni tra clienti con disponibilità economiche
                diverse: attraverso i ricavi provenienti dai clienti più benestanti e redditizi (ai
                quali vengono erogati prestiti di importo più alto e con costi di istruttoria più
                contenuti) si sussidiano gli interventi di microcredito attivati verso clienti in
                condizione di vulnerabilità economica e sociale [Becchetti 2008]. Ciò significa
                partire dal presupposto che le istituzioni che erogano microcrediti non lo fanno in
                via esclusiva, ma solo come una parte delle proprie attività di business e in
                maniera più o meno rilevante a seconda della
                    mission e delle caratteristiche istituzionali [Balkenhol
                2007]. 
In tale schema il microcredito
                non si configura come uno strumento di inclusione finanziaria, ma come un prodotto
                fra i tanti offerti dal sistema creditizio. Il presupposto a tale scenario è una
                revisione della mission degli intermediari finanziari
                tradizionali che sia in grado di includere in modo innovativo il ruolo di
                istituzione volta anche all’inclusione sociale ed economica [Ciravegna e Limone
                2007, 48-9]. Affinché una tale cultura e sensibilità bancaria si diffondano, è
                necessario che lo Stato preveda incentivi e sgravi fiscali volti a correggere lo
                squilibrio esistente (sull’esempio di quanto avviene in altri paesi europei). 
I modelli dettagliati sopra
                hanno messo in luce diversi percorsi e diverse forme di sostenibilità del
                microcredito. Al di là della specifica configurazione che può essere adottata, in
                tutti i casi è evidente che la partecipazione pubblica nel settore del microcredito,
                diretta e indiretta, trova giustificazione in un quadro di sostenibilità sistemica
                più che di sostenibilità della singola operazione finanziaria. Porsi in una
                prospettiva di sostenibilità sistemica significa immaginare delle politiche del
                microcredito in grado di guardare alla sostenibilità complessiva dell’insieme di
                relazioni sociali ed economiche di una comunità di cittadini e di valorizzare le
                capacità di risposta dei diversi attori istituzionali. 

2.3.
                Stato sociale e microcredito: «welfare bridges», educazione finanziaria e servizi di
                rete 



Come troppo spesso è accaduto,
                anche in Italia sarebbe riduttivo relegare le politiche del microcredito al solo
                ambito dei sussidi pubblici e, quindi, al tema della sostenibilità delle istituzioni
                di microcredito. Come si è visto nei capitoli precedenti, il microcredito è uno
                strumento che integra anche le funzioni pubbliche di inclusione sociale. La
                possibilità di un’ibridazione tra le istituzioni dello stato sociale e alcune
                pratiche virtuose del microcredito e della microfinanza passa anche attraverso la
                messa a punto di interventi volti all’integrazione e alla sincronizzazione dei
                servizi sociali esistenti con quelli di microcredito,
                nonché attraverso l’offerta di servizi di rete quali l’educazione finanziaria e la
                creazione di infrastrutture informative e di monitoraggio. Se il microcredito eroga
                beni e servizi di carattere pubblico, deve essere finanziato da risorse pubbliche
                per evitare che sia strutturalmente affetto da una condizione di sottofinanziamento. 
Per quanto riguarda la necessità
                di integrare e sincronizzare le diverse forme di aiuto che le istituzioni dello
                stato sociale offrono ai soggetti in difficoltà, in particolare a quelli in una
                situazione di disoccupazione, si è evidenziata l’esistenza del cosiddetto
                    moving island effect [Evers e Lahn 2006]. Tale espressione
                fa riferimento alle difficoltà che incontrano tutti quei soggetti intenzionati ad
                abbandonare «l’isola della protezione sociale» garantita dalle istituzioni di
                welfare. Il passaggio che un soggetto particolarmente vulnerabile potrebbe compiere
                da una condizione di inattività a una di autoimpiego, quindi da una situazione in
                cui beneficia di un sussidio per la disoccupazione a una in cui è sottoposto a
                prelievi fiscali e contributivi in quanto percettore di reddito, potrebbe essere
                inibito dalla mancanza di un accompagnamento nella fase intermedia di transizione.
                Integrare e sincronizzare forme di sussidio per la disoccupazione, cassa
                integrazione e reddito minimo garantito con servizi di microcredito, formazione
                professionale ed educazione finanziaria consentirebbe la creazione di
                    welfare bridges capaci di intervenire nella delicata fase
                di cambiamento della condizione di inattività. 
La creazione di
                    welfare bridges risponde a tre principi mutuati dalle
                principali e più innovative esperienze europee [FACET, Evers e Jung, NEF 2006]: 
	 creazione di meccanismi proattivi
                        quali l’offerta di supporto finanziario decrescente nella fase di
                        transizione, controbilanciato però dalla possibilità di accesso a un credito
                        inizialmente agevolato; 
	 offerta di opportunità lavorative
                        realistiche attraverso l’offerta di servizi di formazione e riqualificazione
                        professionale; 
	 possibilità per il soggetto di gestire
                        il timing della transizione in modo flessibile e
                        secondo uno schema graduale, lasciando aperta l’opzione del ricorso ai
                        servizi sociali tradizionali. 


Altre forme di intervento
                dettagliate nei capitoli precedenti, ad esempio la possibilità di accesso a crediti
                di emergenza, sono anch’esse inquadrabili in uno schema di welfare
                    bridges. Nel caso del microcredito sociale,
                tuttavia, l’intento è quello di evitare che il soggetto attivo e temporaneamente in
                difficoltà scivoli da una condizione di vulnerabilità sociale a una di povertà e,
                quindi, di dipendenza dallo stato sociale. In altri termini, con il microcredito
                sociale si vuole evitare l’effetto inverso al moving island
                    effect. 
La fase di transizione
                dall’inattività all’attività attraverso un mix integrato di strumenti di welfare e
                microcredito è particolarmente delicata non solo per le questioni discusse sopra, ma
                anche perché spesso i soggetti interessati non hanno un’educazione finanziaria
                adeguata all’utilizzo dello strumento microcredito. In un’ottica di integrazione e
                riforma dei sistemi di welfare, l’educazione finanziaria andrebbe resa obbligatoria
                per tutti i soggetti in età scolare, in collaborazione con gli enti formativi
                tradizionali, le realtà del terzo settore e le istituzioni di microcredito attive
                sul territorio. A soggetti in età non scolare andrebbero invece offerti ulteriori
                programmi formativi da parte degli stessi attori, da finanziarsi attraverso fondi
                pubblici (ministeriali, regionali o europei) e/o privati (fondazioni bancarie).
                Tuttavia, per accrescere l’efficacia dei programmi di educazione finanziaria,
                sarebbe opportuno coordinarli con programmi specifici di accesso al credito, ad
                esempio vincolando l’erogazione dei prestiti alla partecipazione a corsi di
                formazione per l’avvio e la gestione di impresa e a corsi di educazione finanziaria.
                In questo modo si indurrebbe nei beneficiari una motivazione cogente a seguire i
                corsi proposti. Prima di iniziare un’attività di impresa o un programma di
                autoimpiego, pochissimi soggetti, infatti, seguono percorsi formativi idonei ad
                acquisire le competenze che oggi risultano essenziali per una buona e sana gestione
                dell’impresa. Purtroppo tra i microimprenditori è comune la convinzione errata
                secondo cui la dimensione micro di un’impresa ne renderebbe meno complessa la
                gestione economica e finanziaria. Non percependo l’utilità dei corsi di educazione
                finanziaria per la prevenzione di situazioni di sovraindebitamento o di esclusione
                finanziaria autoindotta, molti soggetti si sottraggono per mancanza di tempo a tali
                corsi. 
Una maggiore educazione
                finanziaria consentirebbe alle persone di selezionare con attenzione e
                consapevolezza i prodotti finanziari da acquistare, le renderebbe più consapevoli
                nella gestione del budget familiare e permetterebbe di
                instaurare tra la banca e il cliente un rapporto più positivo e solido. Già presenti
                in diversi mercati internazionali, tali prassi educative sono ancora poco diffuse in
                Italia, sebbene si registrino esperienze virtuose come quelle avviate dal Consorzio
                Patti Chiari [ABI 2009]. 
Un altro ambito di intervento
                per le politiche del microcredito consiste nell’investimento sui servizi di rete
                quali: 
	 la creazione di banche dati condivise
                        e la messa a sistema di un registro nazionale del microcredito capace di
                        certificare gli standard operativi e finanziari delle realtà esistenti e di
                        tenere traccia delle operazioni di microcredito, sia nell’ottica di garanzia
                        degli operatori bancari e del microcredito sia in quella di facilitare la
                        certificazione di una storia creditizia che renda i microclienti
                        relativamente più bancabili nel tempo; 
	 il supporto alla creazione di banche
                        dati e sistemi informatici che riducano le asimmetrie informative
                        banca-cliente e innovino il processo di valutazione del rischio attraverso
                        la realizzazione e l’offerta di un Sistema di Informazioni Creditizie
                        alternativo, specifico per il target dei microclienti[3]; 
	 il monitoraggio delle realtà esistenti
                        e la diffusione delle best practices operative.
                        L’inserimento del microcredito nell’insieme degli interventi pubblici e il
                        suo utilizzo nelle diverse aree del Paese devono essere supportati da
                        un’analisi costi-efficacia, oltre che costi-benefici, la quale tenga conto
                        di tutti i possibili interventi alternativi. Anche per tale ragione risulta
                        strategico un investimento in attività di monitoraggio e valutazione
                        dell’impatto sociale dei programmi di microcredito attivi; 
	 l’offerta e il coordinamento di
                        programmi di formazione delle competenze professionali per il settore del
                        microcredito. I programmi di formazione professionale esistenti tendono a
                        essere scollati dal contesto operativo e non offrono ai partecipanti la
                        possibilità di sperimentare e affinare «sul campo» le competenze acquisite,
                        tenuto conto che in Italia ci sono poche realtà
                        operative ben strutturate. La creazione di un protocollo formativo e di un
                        curriculum professionale per l’operatore di microcredito sono condizioni
                        necessarie per accrescere le competenze interne alle istituzioni, aumentando
                        la loro efficienza operativa e capacità di impatto. 



2.4.
                Regolamentazione: la riforma del quadro legislativo 



Un aspetto importante
                riguardante l’intervento pubblico nell’ambito del microcredito è la definizione di
                un quadro legislativo che permetta lo sviluppo del settore, amplifichi gli effetti
                positivi sulle economie territoriali in termini di maggiore e migliore accesso al
                credito e sostenga le persone in condizioni di vulnerabilità sociale ed economica.
                Il quadro legislativo deve chiarire il ruolo e la posizione giuridica delle
                istituzioni (pubbliche e private) che si occupano di microcredito e deve definire le
                condizioni che possono permettere il superamento dei problemi e delle difficoltà che
                fino ad oggi hanno impedito al settore di raggiungere livelli di operatività
                adeguati. Ciò è possibile solamente attraverso un intervento legislativo unitario e
                coerente, che parta da una conoscenza approfondita delle variabili che influenzano
                il settore e che affronti la questione nel suo complesso. 
È importante partire dalla
                consapevolezza che, nonostante il microcredito in Italia sia un fenomeno giovane,
                alcuni interventi per favorire l’accesso al credito risalgono agli anni Novanta. Ne
                consegue che, più che introdurre nuove norme che regolino il microcredito, è
                opportuno mettere in cantiere una riforma unitaria che affronti e riveda nel suo
                complesso la questione dell’accesso al credito per imprese e famiglie escluse
                finanziariamente. 
Interventi legislativi di vario
                genere sono già stati introdotti. In particolare, la recente riforma del TUB (il
                d.lgs. n. 141/2010 in attuazione della Direttiva europea 2008/48/CE), che disciplina
                i soggetti operanti nel settore finanziario, gli agenti in attività finanziaria e i
                mediatori creditizi, ha introdotto l’art. 111 che riconosce per la prima volta la
                categoria giuridica degli istituti finanziari operanti nel microcredito. Nella norma
                si prevede che determinati soggetti, iscritti in un apposito elenco,
                possano erogare finanziamenti per l’avvio o l’esercizio di
                lavoro autonomo o microimpresa (al di sotto dei 25.000 euro), purché tali
                finanziamenti «siano accompagnati da servizi ausiliari di assistenza e monitoraggio
                dei soggetti finanziati». Inoltre, tali istituzioni possono erogare in via non
                prevalente finanziamenti a persone fisiche in condizioni di vulnerabilità economica
                e sociale. Il testo stabilisce la normativa primaria, indica cioè la fattispecie
                giuridica e le regole generali, mentre rimanda a un intervento di secondo livello,
                congiunto tra Banca d’Italia e Ministero dell’economia, per le disposizioni
                attuative, da cui dipenderà la maggiore o minore efficacia della norma. 
TITOLO III.
                         Revisione della disciplina
                    dei soggetti operanti nel settore finanziario art. 7. Integrazioni e modifiche
                    al decreto legislativo
                    1°
                        settembre 1993, n. 385



Art. 111.
                    Microcredito
            
1. In deroga all’articolo 106, comma 1, i
                        soggetti iscritti in un apposito elenco, tenuto dall’organismo indicato
                        all’articolo 113, possono concedere finanziamenti a persone fisiche o
                        società di persone o società cooperative, per l’avvio o l’esercizio di
                        attività di lavoro autonomo o di microimpresa, a condizione che i
                        finanziamenti concessi abbiano le seguenti caratteristiche: 
	 siano di ammontare non superiore a
                        euro 25.000 e non siano assistiti da garanzie reali; 
	 siano finalizzati all’avvio o allo
                        sviluppo di iniziative imprenditoriali o all’inserimento nel mercato del
                        lavoro; 
	 siano accompagnati dalla prestazione
                        di servizi ausiliari di assistenza e monitoraggio dei soggetti finanziati.
                    


2. L’iscrizione nell’elenco di cui al
                        comma 1 è subordinata al ricorrere delle seguenti condizioni: 
	 forma di società di capitali;
                    
	 capitale versato di ammontare non
                        inferiore a quello stabilito ai sensi del comma 5; 
	 requisiti di onorabilità dei soci di
                        controllo o rilevanti, nonché di onorabilità e professionalità degli
                        esponenti aziendali, ai sensi del comma 5; 
                    
	 oggetto sociale limitato alle sole
                        attività di cui al comma 1, nonché alle attività accessorie e strumentali;
                    
	 presentazione di un programma di
                        attività. 


3. I soggetti di cui al comma 1 possono
                        erogare in via non prevalente finanziamenti anche a favore di persone
                        fisiche in condizioni di particolare vulnerabilità economica o sociale,
                        purché i finanziamenti concessi siano di importo massimo di euro 10.000, non
                        siano assistiti da garanzie reali, siano accompagnati dalla prestazione di
                        servizi ausiliari di bilancio familiare e abbiano lo scopo di consentire
                        l’inclusione sociale e finanziaria del beneficiario e siano prestati a
                        condizioni più favorevoli di quelle prevalenti sul mercato. 
4. In deroga all’articolo 106, comma 1, i
                        soggetti giuridici senza fini di lucro in possesso delle caratteristiche
                        individuate ai sensi del comma 5, possono, se iscritti in una sezione
                        separata dell’elenco di cui al comma 1, svolgere le attività indicate ai
                        commi 1 e 3 a condizione che i finanziamenti siano concessi a condizioni più
                        favorevoli di quelle prevalenti sul mercato. L’iscrizione nella sezione
                        speciale è subordinata al possesso dei requisiti previsti dal comma 2,
                        lettere c) ed e). 
5. Il Ministro dell’Economia e delle
                        Finanze, sentita la Banca d’Italia, emana disposizioni attuative del
                        presente articolo, anche disciplinando: 
	 requisiti concernenti i beneficiari e
                        le forme tecniche dei finanziamenti; 
	 limiti oggettivi, riferiti al volume
                        delle attività, alle condizioni economiche applicate e all’ammontare massimo
                        dei singoli finanziamenti, anche modificando i limiti stabiliti dal comma 1,
                        lettera a) e dal comma 3; 
	 le caratteristiche dei soggetti che
                        beneficiano della deroga prevista dal comma 4; 
	 le informazioni da fornire alla
                        clientela. 



Da un lato tale norma può essere
                considerata positiva perché riconosce il microcredito come uno strumento di grande
                importanza sociale[4] e denota uno sforzo definitorio grazie al quale potrebbero trovare un
                incasellamento giuridico sia nuove istituzioni finanziarie
                nate per offrire microcredito sia soggetti già esistenti e operativi; dall’altro,
                però, la norma rischia di non essere del tutto congrua allo scopo della promozione e
                dello sviluppo del microcredito in quanto non sembra tenere nella dovuta
                considerazione i limiti del microcredito di cui ci siamo occupati nei capitoli
                precedenti e le particolari caratteristiche del contesto italiano, dal lato sia
                dell’offerta che della domanda. 
In particolare, si riscontrano
                i seguenti problemi: 
	 la legge si basa su una definizione
                        di microcredito che ricalca l’impostazione europea ma che, come sottolineato
                        in precedenza (si veda il capitolo primo), è inadeguata a descrivere un
                        fenomeno che, almeno in Italia, appare più ampio; 
	 non viene data pari dignità al
                        microcredito sociale o agli interventi generici in favore delle famiglie,
                        per quanto il microcredito sociale, parimenti al microcredito all’impresa,
                        sia uno strumento importante per realizzare un’efficace inclusione
                        finanziaria di persone in condizione di svantaggio economico e sociale.
                        Inoltre, il legislatore sembra non considerare il fatto che la maggior parte
                        degli operatori che si occupano di microcredito in Italia offre in via
                        esclusiva o prevalente credito alle famiglie e non alle imprese; 
	 non viene riconosciuto il fatto che
                        molte istituzioni di microcredito oggi svolgono un’attività riconducibile
                        alla mediazione creditizia [RITMI 2010]. Il legislatore ha, infatti,
                        definito come operatori di microcredito solo gli intermediari finanziari che
                        erogano direttamente microcredito, senza considerare che la maggior parte
                        delle istituzioni italiane non eroga credito direttamente ma si dedica alla
                        selezione dei richiedenti e alla valutazione dei crediti, mentre i prestiti
                        vengono erogati da una banca, generalmente sulla base di un fondo di
                        garanzia (si vedano, a tale proposito, i capitoli secondo e terzo);
                    
	 secondo il comma 4 della norma, le
                        istituzioni non profit diverrebbero di fatto soggetti erogatori di
                        microcrediti se iscritti in una sezione a parte dell’elenco. Sarebbe
                        opportuno che a tale indicazione seguissero condizioni specifiche di secondo
                        livello che prevedano una semplificazione delle procedure burocratiche e
                        tecniche per l’erogazione dei crediti. Nel caso in cui si adottassero le
                        procedure standard, infatti, sulle organizzazioni non profit graverebbero
                        costi difficilmente sostenibili sia dal punto di vista organizzativo sia dal
                        punto di vista economico, disincentivando di fatto
                        l’iscrizione di tali istituzioni negli elenchi previsti e lasciando la loro
                        operatività in una sorta di «limbo legislativo»; 
	 le istituzioni che oggi si occupano
                        in via prevalente di microcredito all’impresa in Italia non sono
                        operativamente sostenibili. Ciò implica che, al fine di favorire uno
                        sviluppo del settore, il legislatore dovrebbe prevedere un piano pubblico
                        strutturato di sostegno economico, attraverso sussidi operativi o altre
                        forme di aiuto per le organizzazioni che si occupano di microcredito (quali,
                        per esempio, semplificazioni burocratiche e alleggerimento fiscale); ovvero
                        introdurre forti incentivi o sgravi fiscali per i soggetti privati che
                        desiderano sostenere il microcredito sia nella forma di compartecipazione
                        societaria sia nella forma di donazioni. 


Se questi aspetti non verranno
                affrontati dal legislatore con misure e riforme adeguate, la norma rischia di
                rimanere «lettera morta», limitandosi a dare una definizione ufficiale di
                microcredito e a legittimare come istituzioni socialmente utili attori che oggi
                operano sul territorio, senza però aiutarli realmente nel superamento dei forti
                problemi operativi che riscontrano. 
Inoltre, è necessario tenere
                presente che il quadro legislativo di riferimento per il settore del microcredito in
                Italia è ben più ampio rispetto alla legge appena descritta. In primo luogo, è
                importante considerare le norme sul prestito sull’onore (vale a dire la legge sullo
                sviluppo imprenditoriale, nata con il d.lgs. n. 185 del 2000, in sostituzione della
                legge n. 608 del 1996, e la legge n. 328 del 2000 sul prestito sull’onore per le
                famiglie in situazione di svantaggio economico e sociale) e quelle sui Confidi
                (legge n. 326/2003, legge quadro sui Confidi e successive modifiche). Non prenderle
                in considerazione, nell’ottica di una riforma unitaria del quadro legislativo,
                creerebbe doppioni, disparità e incongruenze nel settore del microcredito. La
                normativa di riferimento sui Confidi, per esempio, andrebbe integrata con norme che
                riconoscono parte dell’operatività svolta da tali istituti in favore di imprese
                svantaggiate. Ciò è ancora più vero a seguito della nuova normativa in materia, che
                ha imposto ai Confidi di diventare istituti vigilati e che li obbliga ad adottare
                procedure per la valutazione del credito più impersonali e sempre meno basate su una
                forma di «merito creditizio relazionale». Tale cambiamento
                ostacola l’accesso alle garanzie dei Confidi per le imprese più piccole, meno
                strutturate e che dispongono di una minore base informativa, avendo spesso una
                contabilità semplificata e non avendo un piano di impresa che sia in grado di
                descrivere l’azienda a soggetti esterni. 
Infine, per dare completa
                sistematizzazione al quadro legislativo di interesse per il settore, è necessario
                riconsiderare la normativa sull’impresa sociale. Infatti, molti operatori di
                microcredito riconoscono nell’impresa sociale la propria configurazione giuridica
                più appropriata, sia per ragioni strutturali sia per ragioni di chiarezza e di
                comunicazione. La legge n. 118 del 2005 e il d.lgs. n. 155 del 2006 identificano
                come imprese sociali le organizzazioni private che «esercitano in via stabile e
                principale un’attività economica organizzata al fine della produzione o dello
                scambio di beni o servizi di utilità sociale, diretta a realizzare finalità di
                interesse generale». Sorprende però che la normativa sull’impresa sociale, già di
                per sé lacunosa e poco efficace, non preveda il settore del credito. I settori
                previsti dalla legge in cui possono operare le imprese sociali sono infatti:
                    a) assistenza sociale; b) assistenza
                sanitaria; c) assistenza socio-sanitaria;
                    d) educazione, istruzione e formazione;
                    e) tutela dell’ambiente e dell’ecosistema;
                    f ) valorizzazione del patrimonio culturale;
                    h) formazione universitaria e post-universitaria;
                    i ) ricerca ed erogazione di servizi culturali;
                    l ) formazione extra-scolastica; m)
                servizi strumentali alle imprese sociali. 
Considerato nel suo insieme,
                dunque, il quadro legislativo che interessa il microcredito è lacunoso, fortemente
                frammentato e incapace di garantire al settore in Italia un’identità e una
                traiettoria di sviluppo integrata nel contesto socio-economico nazionale. 


3. Banche,
            terzo settore e microcredito: verso il superamento dei limiti istituzionali e operativi 



Oltre all’intervento diretto che il
            soggetto pubblico può svolgere per favorire lo sviluppo del microcredito, le nuove
            politiche per il microcredito dovrebbero agire anche sul
            versante privato, dove si possono individuare almeno tre ambiti
            di azione. 
Il primo concerne il problema
            dell’efficienza operativa delle istituzioni e si collega direttamente al tema della
            sostenibilità operativa e dell’offerta di «sussidi intelligenti». Il secondo fa
            riferimento al problema dell’utilizzo delle risorse presenti sul territorio attraverso
            forme di cooperazione interistituzionale[5]. Il terzo chiama direttamente in causa la capacità delle politiche del
            microcredito di promuovere forme innovative di business ispirate ai principi
            dell’imprenditoria sociale. Le esperienze attive nel panorama europeo, come quella di
                social business di Fair Finance, pur muovendosi in un contesto
            legislativo significativamente diverso da quello italiano, introducono spunti utili
            rispetto alla revisione del quadro legislativo discusso sopra e suggeriscono pratiche
            operative interessanti per quanto riguarda la cooperazione e l’integrazione fra attività
            «for profit» e «non profit». 
3.1.
                Efficienza ed efficacia operativa e i «sussidi intelligenti» 



Se da una parte è necessaria
                un’ampia gamma di interventi, tra cui incentivi o correttivi che spingano gli
                istituti di credito a fare microcredito o misure che permettano alle istituzioni di
                microcredito di ricevere congrui sussidi, dall’altra le istituzioni di microcredito
                sono chiamate a raggiungere standard di efficienza ed efficacia operativa
                sensibilmente superiori a quelli correnti [Balkenhol 2007; Andreoni e Pelligra
                2009]. Riconoscere che il microcredito non può fare completamente a meno di sussidi
                pubblici e privati non deve spingere le istituzioni di microcredito a sottovalutare
                l’importanza di accrescere la loro efficienza gestionale e operativa (in particolare
                dei processi del credito) in vista di una progressiva emancipazione – fin dove
                possibile – dai sussidi. D’altro canto vanno messi a punto strumenti di
                incentivazione che permettano di raggiungere standard di efficienza operativa senza
                però danneggiare l’efficacia dell’intervento: i cosiddetti
                «sussidi intelligenti» [Morduch 2007]. 
Un esempio virtuoso di
                «sussidio intelligente» può essere tratto dalla sperimentazione del microcredito
                sociale dell’Associazione micro.Bo. In tale modello operativo, le persone
                interessate al microcredito vengono incontrate solo se sono state inviate dagli
                assistenti sociali. Dopo essere state ascoltate, le persone vengono aiutate a
                individuare la soluzione più appropriata alla loro problematica, dopodiché viene
                fatta un’analisi del budget familiare e se sussistono le condizioni viene inoltrata
                la richiesta per un microcredito. L’ente pubblico rimborsa all’istituzione di
                microcredito le spese sostenute sulla base del numero di persone incontrate (per un
                ammontare fisso a persona) anziché sulla base delle persone finanziate. Il
                contributo è «intelligente» perché riconosce il lavoro svolto su tutte le persone
                incontrate, cui viene offerta una consulenza indipendentemente dal fatto che venga
                loro accordato o meno il credito. In questo modo il lavoro dell’istituzione di
                microcredito non è valutato sulla base della quantità dei prestiti erogati, ma sulla
                base del numero di persone «prese in carico» e quindi inviate dai servizi sociali. 
Questo tipo di approccio fa sì
                che, da una parte gli operatori dell’istituzione di microfinanza non siano
                incentivati a insistere sull’erogazione del prestito ma siano concentrati a
                individuare la giusta via per risolvere il problema della persona con cui sono
                entrati in contatto, senza quindi mettere a rischio il fondo di garanzia attraverso
                la sponsorizzazione di prestiti che potrebbero essere eccessivamente rischiosi;
                dall’altra parte si incentivano gli assistenti sociali a ponderare l’invio delle
                persone loro affidate all’istituzione di microcredito, in quanto consapevoli che
                ogni invio produce un costo. Gli assistenti sociali, quindi, svolgono di fatto una
                funzione di filtro più efficace. Questo meccanismo virtuoso permette di migliorare
                la proporzione tra le persone incontrate dall’istituzione di microcredito e le
                persone finanziate, che nel caso dell’Associazione micro.Bo si attestava al livello
                di un finanziamento ogni tre persone prese in carico. 
Se in aggiunta a ciò si
                introducessero un numero massimo e minimo di possibili invii e un «premio obiettivo»
                in caso di raggiungimento di un certo numero di prestiti erogati e di
                mantenimento di un determinato tasso di insolvenza, tanto
                l’operatore quanto l’ente pubblico sarebbero incentivati a lavorare in condizioni di
                efficienza, in vista della massima efficacia dell’intervento. Inoltre, sia l’ente
                pubblico sia l’istituzione di microcredito potrebbero programmare con serenità le
                proprie attività facendo affidamento su un budget di risorse predeterminato nei suoi
                    range minimi e massimi. 
Da ultimo, come già
                evidenziato, è necessario puntare alla professionalizzazione degli operatori per
                garantire l’efficienza del settore. Ciò consentirebbe non solo di avere operatori
                esperti, ma anche di attrarre le persone più motivate, meritevoli e capaci,
                aumentando di fatto l’efficienza complessiva dell’offerta. Come sostiene la Rete
                Italiana di Microfinanza [RITMI 2010], tale obiettivo è «da considerarsi come la più
                esplicita e chiara priorità che le istituzioni di microcredito e le strutture di
                supporto alla microfinanza dovrebbero includere nella propria agenda di lavoro».
            

3.2.
                Cooperazione interistituzionale 



Sulla base delle valutazioni
                sopra sviluppate risulta chiaro che la microfinanza «non può fare da sé». Piuttosto,
                è necessario avvalersi di varie formule di cooperazione interistituzionale che
                permettano di raggiungere condizioni di efficienza operativa ed efficacia
                dell’intervento. Tanti sono i casi in cui la cooperazione interistituzionale
                garantisce il buon esito delle iniziative di inclusione finanziaria. Il buon
                funzionamento di un progetto di microcredito sociale, per esempio, esige la
                collaborazione di diversi soggetti in grado di svolgere differenti funzioni, in
                particolare: 1) una rete sociale che intercetta le persone e i loro bisogni; 2) un
                soggetto specializzato che istruisce la pratica e segue la persona nell’ottenimento
                del prestito; 3) un istituto finanziario o creditizio che eroga il credito; 4) un
                ente pubblico o privato che istituisce un fondo di garanzia in grado di calmierare
                il rischio per l’ente erogante. 
La struttura di cooperazione
                interistituzionale appena descritta presenta significativi elementi di similitudine
                anche rispetto a quella che garantisce il funzionamento dei Confidi. Pur essendo
                generalmente una struttura privata, i Confidi collaborano
                sinergicamente con il settore pubblico e con le reti del territorio, ponendosi al
                centro di una struttura operativa che coinvolge: 1) l’ente pubblico (stato, regioni,
                camere di commercio) che stanzia fondi di garanzia o contro-garanzia; 2) le
                associazioni di categoria che operano come interfaccia con l’ente pubblico e
                costituiscono la rete territoriale; 3) le banche che erogano il credito; 4) il Fondo
                Europeo per gli Investimenti (opzionale) che fornisce una co-garanzia ai prestiti. 
Numerosi casi di studio,
                nazionali e internazionali, mostrano che quando si realizzano i principi di
                sussidiarietà e di cooperazione interistituzionale, si riescono a conseguire in
                media i risultati migliori. Viceversa, dove l’ente pubblico o l’istituzione di
                microcredito pensano di poter «fare da sé», si ottengono risultati poco efficienti,
                si realizza un intervento di scarso impatto e con limitata continuità nel tempo,
                oppure si rischiano fenomeni di mission drift. Questi ultimi
                sono particolarmente evidenti nei contesti in cui le istituzioni di microcredito e
                di microfinanza sono riuscite a superare una certa massa critica e in cui si è
                assistito a un processo di commercializzazione dell’offerta e del settore che le ha
                rese molto simili agli intermediari tradizionali [Andreoni e Pelligra 2009]. 
3.2.1. Il caso Adie come «best practice» di cooperazione
                    interistituzionale 



Adie (Association pour le
                    droit à l’initiative économique) è un’associazione non profit nata a Parigi nel
                    1989 e oggi riconosciuta come un’organizzazione di pubblica utilità.
                    L’associazione si è ispirata alle «banche dei poveri», nate negli anni Settanta
                    nei Paesi in via di sviluppo, e in particolare alla Grameen Bank. 
La
                        mission di Adie è[6]: 
	 finanziare e supportare le
                            persone disoccupate che desiderano creare un’impresa e che non hanno
                            accesso alle banche (Adie finanzia anche attività informali per farle
                            emergere dal sommerso); 
	 accompagnare i microimprenditori
                            prima, durante e dopo la creazione della loro
                            impresa;
                        
	 contribuire a migliorare il
                            quadro normativo esistente in Francia in riferimento alla creazione
                            d’impresa, alle microimprese e alla microfinanza. 


Adie è presente su tutto il
                    territorio francese con 17 direzioni regionali e 130 antenne (sportelli). In più
                    di venti anni ha erogato circa 93.000 prestiti, ha finanziato quasi 72.000
                    microimprese (intese nell’accezione di lavoro autonomo/autoimpiego) e ha creato
                    più di 92.000 posti di lavoro [Adie 2011]. 
L’associazione ha un
                    organico di circa 460 lavoratori dipendenti e 1.700 volontari. I volontari, per
                    lo più pensionati (molti con esperienza bancaria e d’azienda), partecipano in
                    particolare alle attività di accompagnamento e formazione dei microimprenditori.
                    Ciascuno di essi presta lavoro mediamente per trentasei giorni all’anno e,
                    secondo le stime, la loro prestazione d’opera è complessivamente pari a 17,46
                    milioni di euro all’anno [Adie 2011, 41]. I prodotti finanziari offerti sono: 
	 microcredito per la creazione e
                            lo sviluppo d’impresa: fino a 6.000 euro al tasso di mercato (il
                            prestito medio è pari a circa 3.000 euro); 
	 prestito sull’onore finanziato da
                            fondi pubblici regionali, statali e donazioni di imprese e banche.
                            L’ammontare massimo è di 4.000 euro a tasso zero; generalmente viene
                            offerto a completamento del prestito Adie, in percentuali e con criteri
                            definiti. È considerato come un apporto di
                                quasi-equity[7]; 
	 microcredito personale per la
                            ricerca di un lavoro: fino a 3.000 euro finalizzati, per esempio,
                            all’acquisto o alla riparazione di un’auto o al conseguimento della
                            patente di guida; 
	 microassicurazione civile e
                            professionale per la copertura assicurativa di locali, merce in
                            magazzino e veicoli.
                        


Nel 2010, Adie ha erogato
                    prestiti per l’impresa nell’88,5% dei casi e prestiti personali finalizzati alla
                    ricerca di un impiego nel restante 11,5% [Adie 2011]. 
Le garanzie richieste sono
                    di tipo personale: a coloro che vogliono accedere a un finanziamento viene
                    chiesto di presentare dei garanti che firmino una fideiussione, sui quali però
                    non viene fatta alcuna indagine di solvibilità. Una volta ottenuto il prestito,
                    i beneficiari non incontrano più gli operatori di Adie, a meno che non abbiano
                    dei problemi riguardanti la loro attività o delle richieste particolari. Oltre
                    al prestito l’associazione offre infatti servizi di business
                        support (formazione e consulenza) che si distinguono in [Adie
                    2008]: 
	 attività di formazione prima
                            dell’inizio dell’attività di impresa e prima dell’ottenimento del
                            finanziamento. Si tratta di un insieme di corsi organizzati per i
                            clienti sull’avvio e la gestione di impresa; 
	 attività di consulenza e
                            accompagnamento dopo l’inizio dell’attività di impresa. Adie segue il
                            beneficiario contattandolo ogni tre mesi per fare il punto della
                            situazione. Inoltre, mette a disposizione un business
                                support telefonico e organizza corsi di formazione più
                            specifici e avanzati, per esempio di contabilità. L’obiettivo è creare
                            un legame tra il beneficiario e il polo di accompagnamento e
                            diagnosticare per tempo le criticità delle attività. Tale mole di
                            attività viene svolta prevalentemente da volontari. 


L’accompagnamento e la
                    formazione sono finanziati da fondi pubblici (Unione Europea, Stato, enti
                    territoriali, Caisse de Depôts) e da imprese private e fondazioni. Il costo
                    dell’accompagnamento e della formazione è valutato in circa 1.660 euro l’anno a
                    persona [Adie 2010; 2011]. 
Tra i fattori che hanno
                    permesso ad Adie di diventare una delle più importanti istituzioni di
                    microfinanza in Europa, vi è la caratteristica di basarsi su una forte
                    cooperazione interistituzionale e di aver costruito nel tempo una collaborazione
                    stabile e duratura con le più importanti istituzioni francesi, sia pubbliche che
                    private, tra cui in particolare gli enti governativi e le banche [Andreoni e
                    Valentini 2007, 157]. Proprio grazie a questa forte partnership con
                    l’Associazione delle Banche Francesi, Adie ha ottenuto una deroga alla legge
                    bancaria francese entrata in vigore nel 2003, grazie alla quale le associazioni
                    che finanziano persone disoccupate per la creazione di
                    microimprese sono autorizzate, previa abilitazione e a determinate condizioni[8], a svolgere attività di intermediazione finanziaria prestando denaro
                    a interesse. Ciò ha permesso ad Adie di migliorare notevolmente l’efficienza
                    dell’intero programma di microcredito, riducendo i tempi di erogazione, e di
                    avviarsi sulla strada della sostenibilità. 
Il rischio sui prestiti è
                    ripartito tra più soggetti e la maggior parte è coperta da fondi pubblici: il
                    21% è in capo alle banche, il 57% al FGIE (Fonds de Garantie pour l’Insertion
                    par l’Économique), l’11% è garantito da Adie con fondi propri, l’1% è a carico
                    del Fondo Europeo per gli Investimenti, il 2% è garantito dal Fondo di Coesione
                    Sociale gestito dalla Caisse de Depôts e destinato al microcredito personale. La
                    parte di rischio restante grava su altri fondi di garanzia locali e nazionali
                    [Adie 2011]. 
Il tasso di insolvenza a
                    fine 2010 era pari al 2,54% [Adie 2011]. Il rischio di credito viene attenuato
                    grazie al fatto che Adie applica serrate procedure di monitoraggio e di recupero
                    crediti, gestite dagli operatori durante l’attività ordinaria, e richiede ai
                    beneficiari dei prestiti (sia microcrediti sia prestiti sull’onore) un
                    contributo di solidarietà pari al 5% della somma presa a prestito, che va a
                    costituire un fondo a copertura delle perdite. 
Un altro aspetto
                    importante, caratteristico del modello Adie, riguarda il target di riferimento,
                    determinato dal sistema di welfare francese: Adie si rivolge prevalentemente a
                    percettori di sussidi statali (più del 90%) [Carandina 2007, 125], in
                    particolare a percettori del RSA (Revenu de Solidarité
                        Active, in cui è confluito il Revenu Minimum
                        d’Insertion), che ricevono un sussidio
                    minimo di circa 400 euro al mese. Il sistema di welfare francese prevede che i
                    percettori del RSA continuino a ricevere il contributo per i primi sei-dodici
                    mesi dall’avvio dell’attività d’impresa e questo periodo può essere esteso se le
                    autorità ritengono che il business non sia ancora sostenibile. Poter percepire
                    una fonte di reddito certa durante il periodo di avvio dell’attività non solo
                    aiuta i microimprenditori ad affrontare con più serenità le difficoltà dello
                    start-up, ma rende anche i prestiti di fatto meno rischiosi, poiché i
                    beneficiari possono fare affidamento su un reddito certo in una fase molto
                    delicata del periodo di restituzione. 
Nonostante tutto ciò, Adie
                    ad oggi non è ancora un’istituzione sostenibile: i contributi pubblici e privati
                    rappresentano più del 70% delle sue entrate (di cui circa il 35% viene erogato
                    da Stato e regioni, il 20% dall’Europa, il 17,5% dai comuni, il 16,5% da altre
                    istituzioni pubbliche e il 12% da privati) [Adie 2011, 40]. Adie, che si sta
                    molto impegnando per raggiungere progressivamente la sostenibilità operativa, ha
                    adottato le seguenti strategie: 
	 ha separato i centri di costo tra
                            crediti e attività di supporto al business (formazione e
                            accompagnamento). Queste ultime continuano a essere completamente
                            sussidiate, mentre per le attività di finanziamento è stata impostata
                            una strategia tendente a una maggiore sostenibilità operativa;
                        
	 ha ottenuto la possibilità di
                            aumentare il tasso di interesse oltre il tetto fissato per legge;
                        
	 ha iniziato a utilizzare tecniche
                            di scoring a supporto dell’attività di valutazione.
                        




3.3.
                L’impresa sociale di microcredito 



Nonostante i temi della
                microfinanza e dell’imprenditoria sociale siano stati recentemente accostati sempre
                più l’uno all’altro specialmente in seguito ai recenti contributi di Muhammad Yunus
                [2008; 2010], in Italia non si è ancora avviato un dialogo sistematico sulle
                possibilità che i principi dell’imprenditoria sociale offrono al settore del
                microcredito, in particolare in termini di innovazione dei modelli istituzionali (si
                vedano i capitoli secondo e terzo).
            
Una prima spiegazione va
                ricercata nel fatto che in Italia la normativa sull’impresa sociale non riconosce
                quella creditizia come una delle possibili tipologie di attività. In effetti
                rispetto ai diversi ambiti di attività delle imprese sociali – che spaziano
                dall’integrazione lavorativa realizzata attraverso le cosiddette WISEs
                    (work integration social enterprises), all’offerta di vari
                servizi sociali, tra cui quelli sanitari, educativi e assistenziali, e all’offerta
                di beni e servizi sostenibili per l’ambiente – i servizi micro finanziari
                presentano, per loro stessa natura, problematiche complesse, se non altro dal punto
                di vista degli standard e dei limiti giuridici da rispettare. Tuttavia, dalla
                definizione di impresa sociale dominante a livello europeo, ossia quella formulata
                dalla rete EMES [Nyssens 2006; Defourny e Nyssens 2008], secondo cui: 
le imprese sociali sono organizzazioni
                    private non profit che offrono direttamente beni e servizi finalizzati ad
                    aiutare la comunità. Esse funzionano attraverso dinamiche collettive di
                    coinvolgimento di vari tipi di stakeholder negli organismi
                    governativi, assegnano un alto valore alla loro autonomia e si fanno carico del
                    rischio economico dell’attività economica che svolgono [Nostra traduzione]
                


emerge chiaramente come le
                istituzioni di microcredito e microfinanza ricadano perfettamente nell’alveo
                dell’imprenditoria sociale [Andreoni 2012b]. La ragione per cui le imprese sociali
                costituiscono un riferimento interessante per il settore del microcredito sta nel
                fatto che esse si collocano nell’intersezione tra il mondo tradizionale delle
                cooperative e quello delle organizzazioni non profit (fig. 6.2). 
A differenza delle
                organizzazioni non profit tradizionali come le associazioni ONLUS, le imprese
                sociali operano all’interno del mercato assumendosi il rischio economico e
                finanziario e tendono a ricorrere meno spesso a sussidi. L’impossibilità di
                distribuire profitti impedisce che in queste istituzioni emergano processi di
                    mission drift come quelli che si sono registrati nel
                settore del microcredito a livello mondiale, che potrebbero aver spinto una figura
                come quella di Yunus a riformulare il discorso del microcredito in un quadro di
                business sociale [Yunus 2008; 2010]. D’altro canto, le imprese sociali si
                distinguono anche dalle cooperative in quanto pongono maggiore enfasi sull’interesse
                generale rispetto a quello mutualistico dei soci; inoltre,
                la compagine degli stakeholder può
                includere più agevolmente un’ampia varietà di attori privati e pubblici. 
[image: FIG. 6.2. Lo spazio delle imprese sociali.]
FIG. 6.2. Lo spazio delle
                        imprese sociali. 
Fonte:
                        Nyssens [2006, 8].


Il recepimento di questa
                fattispecie economica nei diversi ordinamenti giuridici è comunque ancora
                farraginosa. In Italia le imprese sociali tendono ad assumere la forma giuridica di
                associazioni o cooperative: queste ultime sono 11.808 su un totale mappato di 12.577
                imprese sociali [Venturi e Zandonai 2012]. Anche all’estero, sebbene siano state
                introdotte nel quadro normativo nuove fattispecie giuridiche come ad esempio le
                    community interest company nel Regno Unito, le imprese
                sociali hanno assunto forme giuridiche differenti. Ciò porta a ritenere che il
                problema che le istituzioni di microcredito e microfinanza devono porsi oggi è
                quello di assorbire il modello e i principi dell’impresa sociale prescindendo dalla
                forma giuridica riconosciuta dall’ordinamento. Per questa ragione risultano di
                particolare interesse casi di studio come quello di Fair Finance, un’impresa sociale
                operante nel settore del microcredito. A partire da questi casi e osservando le
                condizioni legislative che hanno permesso lo sviluppo di tali esperienze, sarà
                possibile avviare anche in Italia un dialogo sistematico sull’«impresa sociale di
                microcredito».
            
3.3.1. Il caso Fair Finance come «best practice» di impresa
                    sociale di microcredito 



L’esperienza di Fair
                    Finance è simile a quella di Adie – le due società hanno infatti una
                        mission simile – ma, poiché si situano in contesti
                    sociali ed economici molto diversi, i loro obiettivi sono parzialmente
                    divergenti. Fair Finance è un intermediario finanziario etico e socialmente
                    responsabile nato a Londra nel 2005 (ufficialmente registrato presso il
                    Financial Service Authority) e strutturato come un social
                        business. Il suo obiettivo principale è offrire credito a
                    condizioni eque a persone povere e svantaggiate, vittime di prestatori di denaro
                    piuttosto aggressivi che operano nel sistema creditizio del Regno Unito
                    praticando condizioni di rimborso molto onerose. 
Per comprendere il ruolo di
                    Fair Finance è opportuno soffermarsi sul mercato britannico e sulle sue
                    peculiarità. Il sistema creditizio inglese, a differenza di quello francese e
                    italiano, non prevede la presenza di un tasso di usura, cioè di un tetto ai
                    tassi di interesse. Il mercato è libero e liberi sono anche i prezzi del credito
                    (cioè i tassi di interesse). Tutti hanno accesso al credito, ma a condizioni
                    diverse, a prezzi cioè più o meno alti. Ogni impresa o persona fisica è inserita
                    in una determinata classe di rischio, definita dalle proprie caratteristiche
                    sociali ed economiche, e tale classe identifica il costo che pagherà per il
                    credito. Questo significa che chiunque può avere accesso a una forma di credito;
                    quello che cambia sono le condizioni a cui si accede: chi è più povero è un
                    soggetto più rischioso e, di conseguenza, pagherà di più il servizio del
                    credito. 
Nel sistema inglese,
                    quindi, sono molto diffusi i loan shark – letteralmente,
                    «squali del credito» – prestatori capaci di applicare tassi in altri paesi
                    considerati usurari. Altrettanto diffuso è il sistema dei doorstep
                        lenders: società che prestano «porta a porta» piccole somme di
                    denaro senza chiedere garanzie, in genere tra le 100 e le 500 sterline, da
                    ripagare su base settimanale[9] entro brevi periodi di tempo (alcuni mesi). Il tasso di interesse
                    annuale è molto elevato e va dal 260% al 1.500% a
                    seconda della società (bisogna precisare che i clienti rimborsano il prestito in
                    tempi molto inferiori all’anno e quindi non arrivano a pagare in valore assoluto
                    tali cifre) [Palmer e Conaty 2002]. Esistono anche i payday
                        loan, ossia prestiti finalizzati alla copertura di spese correnti
                    del debitore in attesa del giorno di paga; si possono considerare come una sorta
                    di anticipo di contante di breve periodo per il quale il tasso di interesse
                    annuale può arrivare al 2.000%. È evidente che in questo sistema le persone più
                    svantaggiate tendono a indebitarsi più del dovuto e soprattutto non hanno
                    accesso al credito a condizioni eque e sostenibili. 
In tale contesto è nata
                    Fair Finance, la quale nel corso degli anni ha incontrato quasi 6.000 persone e
                    al 2010 aveva concesso più di 2.500 prestiti personali e 170 prestiti all’impresa[10] e aveva aiutato più di 2.000 persone a prevenire forme di
                    sovraindebitamento attraverso una più accurata gestione finanziaria. L’impianto
                    dell’offerta di Fair Finance include quindi prevalentemente prestiti personali
                    (circa il 93% dei prestiti sul totale) e servizi di accompagnamento e di
                    consulenza per le situazioni di sovraindebitamento. A fine 2010 il tasso di
                    insolvenza si attestava intorno all’8%. 
Fair Finance offre tre
                    linee di prodotti: 
	 «Fair Money Advice»: servizio di
                            supporto a persone indebitate con reddito molto basso che non riescono
                            più a gestire le loro finanze. Questo servizio è iniziato con gli
                            affittuari di alcune grosse Housing Associations[11], in ritardo nel pagamento dei canoni di locazione. Da qui,
                            anche grazie a un programma governativo, è stato esteso ad altri
                            soggetti in situazioni di grave indebitamento[12]. Il servizio, di per sé molto costoso e gratuito
                            per le persone, è pagato dalle
                                Housing Associations, dallo Stato (con il
                            Financial Inclusion Fund) e dalle charities[13]. 
	 «Fair Personal»: prestito per ragioni personali. L’importo
                            massimo è di 2.000 sterline, il tasso di interesse annuo è del 35% per i
                            nuovi clienti e del 28% per gli altri, a cui va aggiunto il 5% come
                            spese di istruttoria. Il processo di credito è molto semplice e veloce:
                            il richiedente incontra l’operatore di microcredito portando con sé
                            tutti i documenti necessari, l’operatore in un giorno prepara la
                            valutazione ed entro un paio di giorni viene deliberato ed erogato il
                            credito. 
	 «Fair Microcredit»: prestito per
                            attività di impresa. L’importo massimo è di 10.000 sterline, il tasso di
                            interesse annuo è del 19% per i nuovi clienti e del 12% per gli altri.
                            Per offrire questi prestiti Fair Finance ha costruito una rete di
                            relazioni con business support providers locali,
                            che aiutano i richiedenti a sviluppare il business plan. 


L’adozione di principi
                    operativi dell’imprenditoria sociale ha consentito a Fair Finanze di raggiungere
                    un grado molto elevato di sostenibilità, coprendo circa l’80% dei suoi costi
                    attraverso il tasso di interesse. I restanti costi sono coperti dalla London
                    Development Agency, che riconosce a Fair Finance una somma per ogni pratica di
                    microcredito all’impresa, e dai soci di Fair Finance (investitori sociali), i
                    quali coprono con risorse proprie l’eventuale deficit che si genera nella
                    gestione del microcredito personale. È utile, infine, ricordare che Fair Finance
                    presta fondi propri e non si avvale di fondi di garanzia pubblici. 



4.
            Politiche del microcredito trasversali e selettive: assi di intervento e agenda di
            indirizzi 



Le politiche del microcredito
            ricomprendono un’ampia gamma di possibili interventi. A questo riguardo si tende
            generalmente a distinguere tra interventi di sistema – le politiche
                trasversali, come ad esempio la riforma dell’assetto legislativo o la
            promozione dell’educazione finanziaria – che dovrebbero
            facilitare in modo indifferenziato lo sviluppo del settore del microcredito in Italia, e
            interventi specifici – le politiche selettive – che mirano a
            promuovere certi modelli operativi oppure a favorire il ricorso a certi specifici
            impianti di offerta di prodotti-metodologie. Ad esempio, si possono immaginare delle
            politiche selettive che facilitino la diffusione del modello contestuale
            (orizzontale-diffuso, centralizzato locale e nazionale) ritenuto più efficace data una
            certa fase di sviluppo del settore; oppure politiche che promuovano in modo
            differenziato modelli di sussidio pubblico diretto, sussidiario e incrociato. La
            distinzione tra politiche trasversali e selettive è particolarmente utile alla
            costruzione di una «tassonomia di politiche del microcredito» e può essere utilizzata
            per definire un’agenda di priorità, avendo l’accortezza di tenere in considerazione il
            fatto che anche le politiche trasversali hanno comunque un effetto selettivo in grado di
            modificare il sistema di incentivi nel settore microcredito. 
Tra le politiche
                trasversali si è evidenziata la necessità di operare sui seguenti assi di
            intervento: 
	 integrare i servizi di microcredito
                    all’interno del quadro più ampio delle politiche sociali, ideando «percorsi
                    misti di inclusione sociale e finanziaria» (welfare
                    bridges) che consentano di mettere in sinergia i servizi sociali e
                    del lavoro offerti dalle istituzioni dello stato sociale con i servizi offerti
                    dalle istituzioni del microcredito; 
	 preparare il campo all’azione del
                    microcredito attraverso l’offerta di servizi di «educazione finanziaria» e la
                    «prevenzione di situazioni di sovraindebitamento» attivo e passivo; 
	 promuovere il «microrisparmio» attraverso
                    l’incentivazione di pratiche quali il prestito con deposito bloccato di una
                    parte della somma, oppure prestiti con accantonamento progressivo di una quota
                    di risparmio e con premio finale sovvenzionato. Tali tipologie di prodotti e
                    programmi non solo intervengono a supporto delle persone esposte a rischi di
                    indebitamento eccessivo cercando di diffondere la cultura del risparmio, ma
                    nello stesso tempo calmierano il rischio, vincolando maggiormente la persona
                    alla restituzione e costituendo un fondo da cui attingere in caso di insolvenza;
                
	
                    regolamentare il settore del microcredito, mettendo a
                    sistema le principali legislazioni in materia (TUB, prestito
                    sull’onore, legislazione in materia di Confidi, legge
                    sull’impresa sociale); 
	 fornire un servizio di «monitoraggio,
                    vigilanza e certificazione» del settore microcredito, tanto sul lato
                    dell’offerta attraverso un registro degli operatori di microcredito, che su
                    quello della domanda, sistematizzando i dati relativi alla clientela potenziale
                    ed effettiva; 
	 creare un «sistema informativo creditizio
                    sui microclienti» capace di facilitare la raccolta di informazioni alternative,
                    necessarie alla riduzione delle asimmetrie informative e alla valutazione del
                    rischio di credito, nonché capace di monitorare nel tempo l’emergere di
                    situazioni di mismatch tra domanda e offerta; 
	 trasformare le attuali reti di
                    intercettazione della domanda in «reti di competenze», vale a dire reti capaci
                    di supportare la banca e il cliente durante tutto l’arco del processo del
                    credito, dall’erogazione al monitoraggio. Tale attività si realizza attraverso
                    la formazione di figure professionali nuove e attraverso la messa a sistema
                    delle attuali reti di consulenza all’impresa e all’accompagnamento sociale
                    offerte da attori pubblici e privati; 
	 riformare il sistema dei sussidi e delle
                    garanzie pubbliche con l’obiettivo di riequilibrare le condizioni di accesso al
                    credito tra diversi clienti caratterizzati da diversi profili di rischio,
                    fornendo un supporto maggiore alle imprese con un più elevato rischio di
                    esclusione finanziaria. 


Per quanto riguarda invece le
            politiche selettive, si possono individuare i seguenti assi di intervento: 
	 promuovere l’efficienza e l’efficacia
                    operativa interna alle istituzioni di microcredito attraverso il ricorso a un
                    sistema integrato di «sussidi intelligenti»; 
	 promuovere modelli di business
                    alternativi ispirati ai principi dell’imprenditoria sociale attraverso una
                    riforma legislativa e sgravi fiscali che incentivino le istituzioni di
                    microcredito a raggiungere gradi crescenti di sostenibilità, senza sacrificare
                    la profondità e l’efficacia dell’intervento; 
	 intervenire sulle fasi «a monte del
                    processo del credito» nel caso dei modelli di microcredito non bancario,
                    promuovendo l’adozione di una metodologia mista di valutazione del rischio, sia
                    di tipo relazionale che quantitativa. L’adozione di
                    strumenti di microcredit
                        scoring, complementari e non sostitutivi
                    alle metodologie di valutazione, ha infatti consentito ad attori bancari di
                    sistematizzare il processo di valutazione del rischio di credito e le fasi
                    successive di monitoraggio attivo; 
	 intervenire sulle fasi «a valle del
                    processo del credito» degli intermediari finanziari tradizionali promuovendo
                    l’adozione di forme di monitoraggio attivo e di delinquency
                    sperimentate dai modelli di microcredito non bancari. L’esperienza
                    del microcredito insegna che laddove i ritardi nei pagamenti vengono affrontati
                    tempestivamente e il cliente viene costantemente monitorato e contattato al fine
                    di comprendere le cause del ritardo e di risolvere in tempo la problematica, il
                    tasso di restituzione migliora progressivamente e il tasso di insolvenza si
                    riduce. Esistono infatti significativi spazi di miglioramento nell’ambito del
                    recupero del credito, in particolare dei ritardi di prima fascia (una-tre rate);
                
	 in relazione al modello
                    orizzontale-diffuso, per rispondere a un’eccessiva frammentazione e gap
                    dell’offerta per specifici gruppi target, sarebbe necessario promuovere la
                    creazione di un ente centralizzato specializzato nell’offerta di microcredito
                    sociale e credito alle microimprese in fase di avvio. Come dimostra il modello
                    centralizzato locale, tale ente potrebbe raggiungere scale minime di efficienza
                    operativa, differenziare maggiormente il rischio e raccordare l’offerta
                    frammentata di microcrediti sociali e per start-up presenti sul territorio;
                
	 in relazione al modello
                    centralizzato-locale, per rispondere alla mancanza di capillarità, riscontrata
                    specialmente nella fase di intercettazione della domanda, si rende necessaria
                    una riallocazione delle risorse pubbliche finalizzata all’ampliamento e al
                    potenziamento di una rete composta da attori territoriali e alla sua
                    professionalizzazione; 
	 in relazione al modello
                    centralizzato-nazionale, considerando la mancanza di una compagine di attori
                    istituzionali quali banche, associazioni, fondazioni e Confidi, gli enti
                    pubblici dovrebbero cogliere le opportunità offerte dai programmi nazionali di
                    microcredito e concentrare la loro azione sull’offerta specializzata di servizi
                    complementari di tipo finanziario e di accompagnamento, nonché sulla creazione
                    di welfare bridges e percorsi integrati di inclusione
                    sociale e finanziaria per i soggetti beneficiari dei programmi nazionali di
                    microcredito;
                
	 facilitare la transizione da un modello
                    contestuale di tipo centralizzato nazionale a modelli di tipo centralizzato
                    locale oppure, quando sussistono le condizioni, di tipo orizzontale-diffuso.
                    Tale transizione deve rispondere alle diverse fasi di sviluppo del settore
                    microcredito nel territorio di riferimento. 


L’efficacia di tali politiche di
            microcredito, siano esse trasversali o selettive, dipende in ultima istanza dalla
            capacità dell’attore pubblico di allineare le strategie di intervento nel tempo e di
            adattarle ai contesti in modo proattivo e flessibile.



[1]  Nel settore del microcredito e della
                    microfinanza, il carattere «pubblico» dell’intervento è stato particolarmente
                    messo in risalto dalle correnti di pensiero welfariste in contrapposizione a
                    quelle istituzionaliste [Andreoni e Pelligra 2009; Jayo et
                        al. 2010]. Se l’approccio welfarista tende ad assegnare un
                    primato alla funzione sociale e inclusiva del microcredito e chiama in causa
                    l’attore pubblico nell’ottica di un ripensamento delle politiche di welfare e
                    del lavoro, l’approccio istituzionalista sfida gli attori privati, in particolar
                    modo le banche tradizionali e le istituzioni di microfinanza, ad accrescere la
                    loro capacità inclusiva e a farlo in un regime di sostenibilità ed eventualmente
                    di profittabilità.

[2]  L’analisi di tale schema si rifà a un
                        lavoro di ricerca sul campo condotto da uno degli autori del presente volume
                        per l’ABI e il Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali [Andreoni
                        2011b].

[3]  Si segnala la recente
                                innovazione tecnica promossa da CRIF, in accordo con il Ministero
                                dell’Economia e delle Finanze e ABI. L’introduzione nel sistema
                                EURISC dell’operazione PM, Prestito Microcredito, permetterà alle
                                banche che accedono al SIC di effettuare una valutazione specifica
                                del merito creditizio dei microclienti.

[4]  Si veda anche la relazione illustrativa
                        alla legge.

[5]  A questo riguardo esistono esperienze
                    particolarmente all’avanguardia, come quella di Adie in Francia, che
                    suggeriscono possibili politiche del microcredito, capaci di coinvolgere attori
                    pubblici, privati e del terzo settore.

[6]  Cfr. www.adie.org.

[7]  A partire dagli anni
                                    Ottanta, i governi francesi hanno incoraggiato la costituzione e
                                    il funzionamento delle associazioni per il prestito d’onore.
                                    L’obiettivo di tale prestito è rimpiazzare o integrare quello
                                    che normalmente è l’apporto di capitale proprio da parte
                                    dell’imprenditore che vuole avviare un’impresa, e generare un
                                    effetto leva per l’ottenimento di un finanziamento bancario
                                    complementare. Si rivolge a imprese in start-up e, in certi
                                    casi, anche ad attività imprenditoriali già esistenti. È emesso
                                    a tasso zero e non sono richieste garanzie personali o reali per
                                    il suo ottenimento. L’importo erogato è compreso tra i 2.000
                                    euro e i 30.000 euro. Le principali reti che si occupano di
                                    elargire prestiti d’onore sono: France Initiative, Réseau
                                    Entreprendre, Adie e France Active.

[8]  Le condizioni da rispettare sono le
                            seguenti: 
– i prestiti devono essere erogati
                            solo a disoccupati e a persone che rientrano nei programmi assistenziali
                            dello Stato; 
– l’ammontare del prestito non può
                            superare i 6.000 euro; 
– la durata massima dei finanziamenti
                            non deve superare i cinque anni successivi alla creazione della
                            microimpresa finanziata; 
– i dirigenti dell’associazione
                            devono possedere l’onorabilità, la competenza e l’esperienza necessarie
                            per l’esercizio delle loro funzioni; 
– i prestiti devono essere tutelati
                            da un fondo di garanzia. 
L’abilitazione dura tre anni,
                            trascorsi i quali può essere rinnovata. Se l’associazione non rispetta
                            le condizioni stabilite, l’abilitazione può essere revocata in qualsiasi
                            momento.

[9]  In Inghilterra tutto il sistema di
                            contribuzione, anche quello del lavoro salariato, è su base
                            settimanale.

[10]  Cfr. www.fairfinance.org.uk.

[11]  Le Housing
                                        Associations nel Regno Unito sono strutture
                                    indipendenti non profit, che forniscono case a basso prezzo
                                        (social housing) a persone in disagio
                                    abitativo. Ogni profitto è destinato al mantenimento delle case
                                    esistenti o al finanziamento di nuove case.

[12]  Il servizio prevede la
                                    costruzione di un piano di risanamento sostenibile del bilancio
                                    familiare. Tale piano viene proposto ai vari creditori e una
                                    volta che viene approvato, l’indebitato si deve attenere
                                    scrupolosamente a quanto previsto; in caso contrario tutte le
                                    informazioni raccolte saranno rese disponibili per procedure
                                    legali e agevoleranno il recupero da parte dei creditori
                                    stessi.

[13]  Organizzazioni diffuse nei
                                    paesi anglosassoni. Si tratta di enti non profit (tipo
                                    fondazioni) che raccolgono donazioni private e le reindirizzano
                                    per scopi sociali e verso i più deboli.
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