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itagora S.p.A., costituita nel

1995, & un intermediario fi-

nanziario iscritto all’elenco
di cui all’art. 107 del Tub e sogget-
to alla vigilanza di Banca di ltalia,
operante nell'attivitd di finanzia-
mento nei confronti del pubblico
consumatore finale. Pitagora &
attiva su due tipologie di finanzia-
mento: Cessione del quinto dello
stipendio e della pensione e de-
legazione di stipendio. La societa
con sede a Torino detiene at-
tualmente una quota di mercato
pari al 6,2% del CQS retail (fonte
Assofin Associazione ltaliana del
credito al Consumo e immobilia-
re, dati al 30.9.2010) ed occupa il
sesto posto nella classifica della
medesima associazione (mercato
CQS retail).
Dal 2006 la compagine sociale &
stata allargata al fondo Wisequi-
ty ed a Banca Popolare di Milano
nell’ambito di un progetto di svi-
luppo nel mercato di riferimento.
A spiegarci le prospettive per
i prossimi anni del gruppo della
Pitagora ¢ Paolo Rossi, respon-
sabile Direzione Sinergie e Part-
nership.

Per prima cosa parliamo

dei risultati raggiunti nel
corso del 2010.
Pitagora ha chiuso il 2010 a circa
270 milioni di euro di volumi ero-
gati, con un incremento rispetto
al 2009 del 2%, in controtenden-
za rispetto al mercato della ces-
sione del quinto dello stipendio
(-14% secondo Assofin, ndr). Nel
corso del 2010 l'azienda ha in-
crementato le sinergie con isti-
tuti bancari e societa di credito
al consumo attraverso il modello
BusinessToPartner (business ser-
vice per la cessione del quinto).
Il volume daffari sviluppato da
questo modello & in continua
crescita ed & passato dal 25% del
volume d'affari complessivo di Pi-
tagora del 2008 al 55% del 2010.
Il modello si conferma la soluzio-
ne efficace ed efficiente nell'am-
bito della cessione del quinto per
le banche del territorio (Banche
Popolari, Casse di risparmio e
Banche Credito Cooperativo) e
per le societa di credito al con-
sumo. Ad oggi sono ben 39 i
partner che utilizzano il modello
BusinessToPartner: 22 banche, 6
societa di credito al consumo e
Il altri canali finanziari (portali
Web di confronto prodotti cre-
ditizi, etc).

In quest’anno dovrete af-
frontare un riassetto so-
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cietario, anche a causa del
D.Lgs 141/2010, visto che
non esistono piu finanziarie
ex art. 1 13.
La mission di Pitagora &, come da
sempre dichiarato, ha come ob-
biettivo principale la creazione di
una vera piattaforma di service
CQS nei confronti degli azionisti
e partner bancari. In quest’ottica
gli attuali azionisti potrebbero
valutare una differente struttu-
ra partecipativa, ma attualmente
nulla & stato ancora definito.
Lavorate con i mediatori
creditizi?
Pitagora lavora solo con la rete
diretta di proprieta e non utiliz-
za mediatori creditizi. Tale scelta
& stata effettuata nei precedenti
anni e sara confermata nel pros-
simo anno con limplementa-
zione della rete attuale. A oggi
Pitagora vanta 46 filiali, di cui 29
ubicate al nord, 9 al centro e le
residue 8 al sud ltalia. Le nostre
sono tutte filiali di proprieta e
diventeranno 60 entro fine anno.
Il nostro modello di rete diretta
& anticipatore degli indirizzi degli
Organi di Vigilanza; permette di
sviluppare un canale corto con-
trollato e monitorabile e garan-
tisce un livello di servizio eccel-
lente nei confronti dei clienti dei
nostri partner.

Allora la riforma del cre-
dito non andra a impattare
pesantemente sul vostro
modello?

Possiamo dire che I'impatto sara
quasi nullo. Il modello di business

Sinergie e Partnership,

di Pitagora & coerente con D.Lgs
141: filiera corta, filiali dirette,
dipendenti e agenti monoman-
datari supportati da continua e
strutturata formazione. Inoltre
il nostro modello di business ci
consente di dare al cliente finale
il prodotto giusto soddisfacendo
il bisogno di credito del cliente
stesso, con un processo pil ve-
loce, dedicato e con un prezzo
adeguato.

Rete diretta ma non solo.
Avete anche un altro canale.
Confermando che tutta lattivita
& generata dalla rete diretta, in
affiancamento alla produzione
tradizionale Pitagora ha sviluppa-
to il modello BusinessToPartner
che ci permette di stringere ac-
cordi con banche del territorio e
con societa del credito al consu-
mo.Tale modello, talune volte, ha
portato gli iniziali accordi com-
merciali a trasformarsi in aggiun-
ta in attivita funding (plafond),
partnership specifiche e, infine,
in equity.

Poi ci sono anche gli altri

canali. Cosa sono in partico-
lare?
Sono quelli che noi definiamo
affini, e cio& altri accordi con so-
cieta specializzate in acquisizione
leads tramite canali remoti ovve-
ro reti distributive di promozio-
ne finanziaria.

Diversi canali ma un unico
modello di business.

Si, il modello & quello di acqui-
sire il cliente dai vari canali e
cercare di concretizzare tramite

la nostra rete diretta. [l modello
BusinessToPartner, ad esempio,
lo possiamo definire un B2B che
diventa B2C. B2B poiché esiste
un accordo specifico con il part-
ner e B2C perché il finanziamen-
to & effettuato al cliente finale. In
sostanza la banca segnala il no-
minativo del cliente finale e noi,
con una certa metodologia con-
cordata con il partner, lo contat-
tiamo fissando un appuntamento
nella filiale della banca, dove un
nostro agente finalizzera il con-
tratto. Poi abbiamo anche una
parte di attivita diretta tradizio-
nale dove il cliente & acquisito
direttamente, come ad esempio
tramite il canale web.

Quali saranno invece gli
obiettivi per il 20112
’attuale scenario non consen-
te di effettuare previsioni per il
mercato della cessione del quin-
to. 1l 2011 sara un anno di tran-
sizione dove tutti gli operatori
si adopereranno per soddisfare
i requisiti introdotti dalla nuova
normativa sul credito al consu-
mo. Pitagora & gia pronta per il
futuro. In questo contesto abbia-
mo identificato le seguenti linee
guida per il 201 1. In primo luogo
prevediamo l'incremento della

' copertura sul territorio nazio-

nale attraverso I'apertura di 10
nuove filiali, in particolare nel
centro sud e isole. Continuere-
mo a investire in formazione per
portare nella nostra rete vendita
la cultura delle sinergie, del buon
credito nel rispetto delle norme.
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Punteremo anche all'incremen-
to del volume d'affari sviluppato
dal modello BusinessToPartner
attraverso il consolidamento
degli attuali partner bancari e
societa al credito al consumo e
I'acquisizione di nuovi. Consoli-
deremo gli accordi con le com-
pagnie assicurative attuali che
hanno requisiti di rating definiti.
Sara incrementato il funding de-
dicato ai clienti pensionati per
soddisfare la crescente domanda.
Sono anche previsti investimenti
nell’ambito dell’efficienza opera-
tiva/gestionale e nel sistema dei
controlli.

Ma anche progetti per ag-
gredire nuovi target di clienti?
Vorremmo cominciare a svi-
luppare anche altri canali come
quello assicurativo che potrebbe
andare a intercettare un’ulterio-
re fetta di clientela. Ma faremo
anche delle attivita specifiche sui
alcuni target come i pensionati,
che oggi rappresentano il 31%
del nostro fatturato. Infine, I'in-
cremento della comunicazione
di Pitagora in qualita di leader di
mercato della cessione del quin-
to dello stipendio.

Infine, viste le recenti ri-
voluzioni, che mercato sara
quello della Cgs in futuro?
Come illustrato dal nostro am-
ministratore delegato (Massimo
Sanson, ndr) durante la sua pre-
sentazione al convegno organiz-
zato dell’ABI di novembre sul
Credito alle famiglie, il prossimo
futuro sara guidato dalla con-
centrazione e bancarizzazione
del mercato. Per l'industria del
credito al consumo specializzato
CQS questo cambiamento sara
radicale ma ci permettera di co-
gliere delle ulteriori opportunita.



