
INTERVISTA MATTEO TARRONI: «NEL NOSTRO MARKETPLACE GLI INVESTITORI ACQUISTANO I CREDITI DELLE IMPRESE OFFRENDO IN CAMBIO LIQUIDITÀ A COSTI COMPETITIVI RISPETTO Al FINANZIAMENTI BANCARI» 

Il volto nuovo del credito 
Fintech, quando la finanza alternativa sposa la tecnologia 
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La stretta al credito delle 
banche e i tempi lunghi della 
Pubblica amministrazione 
nell'onorare i debiti verso i 
fornitori hanno reso sempre 
più stretta e ardua da per­
correre la strada che porta le 
micro, piccole e medie imprese 
a ottenere i prestiti e, dunque, 
la liquidità indispensabile per 
mandare avanti le aziende. 
Quella dell'accesso al credito 
nel nostro Paese è stata e, in 
parte continua ad essere, uno 
degli ostacoli più grandi allo 
sviluppo imprenditoriale. 
Adesso, però, la lunga reces­
sione e la sfida regolamentare 
e digitale, stanno concorrendo 
a cambiare la fisionomia del 
mercato del credito con l'in­
gresso di nuovi operatori che 
propongono strumenti di fi­
nanziamento più rapidi e me­
no onerosi di quelli tradizio­
nali. Un esempio? L'invoice 
trading, cioè le piattaforme 
tecnologiche che incrociano la 
domanda delle imprese che de­
siderano ottenere liquidità an­
ticipando i pagamenti dei pro­
pri clienti e l'offerta degli in­
vestitori alla ricerca di op­
portunità di impiego con du­
rata breve dei loro capitali. I 
Paesi anglo-sassoni hanno spe­
rimentato per prime le piat­
taforme fintech. Adesso anche 
l'Italia ci sta provando. Matteo 
Terroni, CEO di Workinvoice, 
in questa intervista spiega co­
me funzionano nel dettaglio 
queste piattaforme e come 
evolverà questo segmento in­
novativo del mercato nei pros­
simi anni. 

A differenza dei mutui 
ipotecari in forte ripresa, 
la crescita dei prestiti alle 
imprese resta al di sotto 
dei valori degli anni pre­
cedenti l'esplodere della 
Grande Crisi. Perché? 
"Non è sempre facile capire 

le logiche di business delle 
banche che sono influenzate 

da un mix di regulation, costi 
operativi, scelte strategiche e, 
in molti casi, dagli effetti delle 
scelte del passato soprattutto 
in termini di concessione del 
credito. I nostri clienti ci rac­
contano di banche che sono 
sempre meno in grado di ca­
pire le esigenze delle Pmi che 
in questa fase, anche per ef­
fetto dei lunghi tempi di pa­
gamento, hanno bisogno, più 
di ogni altra cosa, di finanziare 
il capitale circolante e quindi 
di credito a breve. Questo cre­
dito ha, però, ovviamente mar­
gini più bassi, rispetto ad altre 
forme di finanziamento. Mar­
gini bassi che mal si sposano 
con gli elevatissimi costi ope­
rativi delle banche". 

La finanza alternativa che 
ruolo potrà svolgere? 
"Oggi le banche controllano 

e gestiscono tutta la filiera dei 
servizi finanziari, dalla ma­
teria prima (il capitale) alla 
distribuzione al dettaglio. E' 
uno dei pochi settori finora 
non influenzati da processi di 
disintermediazione. La finan­
za alternativa e le iniziative 
fintech in particolare hanno 
identificato alcuni segmenti di 
questa filiera e li hanno reso 
più efficienti. Si tratta di 
un'evoluzione determinata da 
condizioni ambientali (nel no­
stro caso la contrazione del 
credito alle Pmi e i lunghi 
tempi di incasso dei crediti) 
che avrà un effetto permanen­
te perché giustificata da lo­
giche economiche". 

Da dove avete preso le 
mosse e perché? 
"Il punto di partenza è stato 

riconoscere il problema delle 
Pmi italiane che più di tutte 
subiscono gli effetti della ri­
strettezza creditizia e di lunghi 
tempi di pagamento dei crediti 
commerciali. L'obiettivo era 
quindi canalizzare nuove ri­
sorse finanziarie dal mercato 
verso le imprese. Dopo un'ana­
lisi approfondita delle realtà di 
finanza alternativa, 
peer-to-peer lending e fintech 

nel mondo abbiamo quindi de­
ciso di realizzare un'infra­
struttura solida, trasparente 
ed avanzata tecnologicamente 
per creare un marketplace do­
ve convergono investitori spe­
cializzati che considerano i 
crediti commerciali come un 
asset interessante per le sue 
caratteristiche di rischio/ren­
dimento, diversificazione e de­
correlazione rispetto ai mer­
cati finanziari". 

Quali sono i vantaggi per 
chi decide di usufruire 
della piattaforma? 
"Anzitutto la flessibilità, si 

utilizza il servizio solo quando 
si vuole, vendendo solo le fat­
ture che si desidera cedere. Il 
costo competitivo poiché è pos­
sibile impostare il prezzo mas­
simo che si è disposti a pagare 
e gli investitori competono per 
fornire il prezzo più basso. 
Sfruttando la notorietà e la 
forza del credito dei grandi 
clienti, non solo il proprio, si 
può ottenere liquidità a costi 
altamente competitivi e spesso 
inferiori a quanto ottenibile da 
finanziamenti bancari. Non 
sono poi richieste né obbli­
gazioni, né garanzie. Inoltre è 
un canale aggiuntivo a quello 
bancario (anticipo fatture) o 
factoring, ma molto più sem­
plice. Nessun utilizzo dei fidi 
bancari, nessuna segnalazione 
alla Centrale Rischi. I crediti 
possono essere messi in asta 
dopo una verifica che dura al 
massimo 48 ore. I fondi de­
rivanti dalla cessione sono ri­
cevuti il giorno dopo l'aggiu­
dicazione dell'asta. Non ci so­
no costi nascosti, poiché si 
paga solo quando si utilizza il 
servizio. Non ci sono limiti di 
utilizzo o limiti all'ammontare 
di fatture che si possono ce­
dere per singolo debitore. Se la 
fattura è cedibile ed esigibile 
(si riferisce ad un bene con­
segnato o ad un servizio ero­
gato) non ci sono altre con­
dizioni che limitano la ces­
sione. La cessione dei crediti a 
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titolo definitivo ha effetti be­
nefici sul bilancio: migliora­
mento della Posizione Finan­
ziaria Netta (più cassa); mi­
glioramento del capitale cir­
colante (meno crediti verso 
clienti) e costo della cessione 
deducibile". 

In che modo potrà evol­
vere il mercato? 
"Le prospettive di sviluppo 

sono ottime Cstiamo per in­

frangere la barriera dei 50 mi­
lioni di euro di transazioni, 
con una crescita di 10 volte 
rispetto all'anno precedente) e 
fortunatamente dettate non so­
lo dalla crisi del credito tra­
dizionale, ma anche dalle esi­
genze di capitale circolante di 
aziende che crescono. L'evo­
luzione di mercato di breve 
termine consisterà nel conti­

nuo coinvolgimento di inve­
stitori istituzionali, con effetti 
benefici sul nostro sistema 
economico, il vero obiettivo 
finale di Workinvoice e di ini­
ziative simili. Non è da esclu­
dere anche un coinvolgimento 
delle banche che potranno con­
tribuire con le loro reti di 
distribuzione ed, in parte, con 
capitale". 
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