
MAGAZINE
nro 1
gennaio | aprile | 2020

EmErgEnza

coronavirus

la sTraTEgia di

Prestitosì

in questo numero:

INIZIATIVE PER
I CREDIT ADVISOR

I PROGETTI

I NEGOZI DEL CREDITO

CAMPAGNE PUBBLICITARIE

LE PARTERSHIP

CONSIGLI PER LA RETE

NEWS

prestitosifinance.it



P
R

E
ST

IT
O

SÌ
 M

A
G

A
Z

IN
E

 2
02

0 
N

°1

Emergenza coronavirus,

Prestitosì stanzia
€ 300.000 di plafond
per la propria rete di

negozi, credit advisor

e dipendenti in italia

le recenti disposizioni governative che 

hanno imposto l’isolamento e la qua-

rantena in italia, seppur condivisibili 

ed indispensabili per contrastare la dif-

fusione del coronavirus, stanno inevi-

tabilmente imponendo forti limiti alle 

attività lavorative. in questo periodo 

particolarmente difficile per il nostro 
paese, solo uniti è possibile affronta-

re la crisi, combatterla e uscirne senza 

danni ingenti.

Prestitosì, realtà che da sempre si è 

contraddistinta per il grande valore 

umano, in un momento particolarmen-

te difficile come questo vuole mostra-

re in maniera concreta la sua vicinanza 

ai propri Credit Advisor, in particola-

re alla rete di agenzie che si troveran-

no a far fronte, in un mese complicato, 

ai costi di gestione  e al rallentamento 

delle produzioni in corso causate dal-

le attuali restrizioni, ma anche a tutti i 

propri dipendenti che potrebbero essere 

costretti ad affrontare spese impreviste. 

Pertanto, l’alta direzione ha deliberato 

un plafond di 300.000 euro per anticipi 

fatture e anticipi ai dipendenti.

nelle prossime ore verrà inviata una 

circolare contenente le caratteristiche e 

le modalità per accedere al plafond.



Vincenzo Barba,

Presidente della 

Holding H2B,

dichiara:

“Molte attività e professionisti stanno 
per attraversare un periodo difficile. 
PrestitoSì, prima di essere un’azien-
da, è soprattutto una grande famiglia e 
in ogni famiglia è proprio nei momenti 
di difficoltà che ci si prende cura l’u-
no dell’altro. Come sempre vogliamo 
dimostrare con fatti concreti la nostra 
vicinanza alla rete, persone che hanno 
creduto in noi e che ora più che mai me-
ritano tutto il nostro sostegno. Abbiamo 
previsto di essere vicini economicamen-

te a tutta la nostra Rete, mettendo a di-
sposizione dei Credit Advisor un plafond 
di € 300.000 per anticipi provvigionali. 
Inoltre, garantiremo ai dipendenti delle 
9 Filiali Dirette la possibilità di lavorare 
da casa, in modalità smart working. Sia-
mo fiduciosi sul fatto che non ci saranno 
conseguenze particolarmente negative 
ma solo rimanendo uniti e mettendo in 
atto comportamenti virtuosi tornerà a 
risplendere il sole dentro ognuno di noi.
InSIeme SI vInCe”.

“PReStItoSì,
prImA DI
eSSeRe un’
AzIenDA,
è SoprAttutto
unA grAnDe
FAmIglIA”

#insiemesivince
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iNiZiAtiVe Per i CreDit ADVisor
“Distanti ma vicini, noi non vi lasciamo soli”.
PrestitoSì non si ferma e pianifica diverse azioni
per la rete.

nel pieno rispetto dei provvedimenti 

emanati dal governo per il contenimento 

e la gestione dell’emergenza covid-19, 

ecco tutte le misure Prestitosì Finance 
ha adottato al fine di garantire piena con-

tinuità operativa a tutta la rete di credit 

advisor.

in primo luogo, l’azienda ha deciso di 

investire nell’acquisto di Lead, dando 

ad ogni credit advisor la possibilità di 

gestire tra i 5 e gli 8 contatti al giorno, 

così da poterli lavorare da casa.

in secondo luogo, contestualmente alla 

scelta dell’azienda di chiudere il proprio 

quartier generale e le Filiali dirette e di 

far rimanere a casa, fino a quando sarà 
necessario, tutti i dipendenti, Prestitosì 

garantirà supporto e continuità alla rete, 

in modalità smart working, dando ai 

credit advisor la possibilità di usufruire 

non solo degli strumenti informatici su 

cui l’azienda ha investito in questi anni 

ma anche di tutte le soluzioni che la tec-

nologia oggigiorno mette a disposizione 

di tutti noi.

in questo modo, non si interromperà il 

flusso comunicativo tra le risorse dell’a-

zienda e la rete che potranno confrontar-

si quotidianamente sullo stato di avanza-

mento dei lavori.

ecco una sintesi delle modalità di svol-
gimento delle attività e delle procedu-
re operative a disposizione dei Credit 
Advisor:

CoNsuLeNZA A DistANZA:
sarà possibile effettua-

re consulenza verso la 

clientela utilizzando il 

programma skype (o si-

mili) oppure eseguendo 

video-chiamate attraverso canale Wha-

tsapp. naturalmente la clientela potrà 

anche essere identificata utilizzando le 
stesse modalità;

CoNtroLLo e VeriFiCA DoCu-
meNtAZioNe DA remoto: 

sarà possibile controllare 

e verificare la documen-

tazione reddituale della 

clientela via mail nel ri-

spetto della normativa 

privacy;

sottosCriZioNe CoNtrAtti: 
i contratti potranno esse-

re inviati alla clientela a 

mezzo p.e.c. e restituiti 

controfirmati da quest’ul-
tima stesso mezzo. in tali 

casi dovrete conservare ed archiviare le 

relative ricevute di “accettazione” e di 

“consegna”. Per tutti i clienti che non si-

ano in possesso di P.E.c. sarà possibile 

inviare i contratti a mezzo mail e/o cor-

riere.



Vincenzo Barba, 

Presidente Holding 

H2B, dichiara:

“la vicenda sanita-
ria che l’Italia sta vi-

vendo ci impone un atto di responsabilità 
nei confronti di tutti i nostri dipendenti e 
la nostra rete, giustamente preoccupati 
per quanto sta accadendo. Il precipitare 
degli eventi e l’inevitabile isolamento in-
ternazionale che l’Italia sta subendo, ci 
hanno spinto a fare un punto onesto del-
la questione e prendere ulteriori decisio-
ni che, ci auguriamo, possano servire ad 
accelerare il processo di guarigione del 
paese dal morbo che lo sta piagando. Ab-
biamo scelto di essere parte della soluzio-
ne, mostrando rispetto e vicinanza a tutti 
i sanitari che stanno, con fatica, soste-

nendo il peso dell’emergenza in atto. Da 
qualche giorno siamo anche noi a casa 
e non ci muoveremo fino al 3 aprile, tut-
tavia abbiamo cercato di mettere in piedi 
tutte le iniziative in grado di dare forza 
al concetto di mettere al centro le perso-
ne. Sono le persone che rendono grande 
un’azienda, concetto facile da afferma-
re ma difficile da concretizzare. oggi, è 
diventata una moda focalizzarsi sull’im-
portanza delle persone ma personalmen-
te in molte imprese non riesco ancora a 
percepire coerenza tra parole e compor-
tamenti. In questo momento, non ci inte-
ressa incentivare a produrre ma vogliamo 
dimostrare che “noi ci siamo sempre”, 
come possono testimoniare tutte le perso-
ne che hanno operato e tuttora operano 
con prestitoSì”.

Tali iniziative vanno ad aggiungersi al plafond stanziato nei giorni scorsi e che prevede 

anticipi provvigionali per i credit advisor, iniziativa alla quale ha aderito già il 60% 

della rete.

PReStItoSì
gArAntIrà 
SuPPoRto e 
ContInuItà 
AllA rete, 
In moDAlItà 
SmArt
workIng
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i ProGetti
nasce “First Class”,
il nuovo programma

di carriera Prestitosì

per gli aspiranti

credit advisor

Prestitosì Finance s.p.A., tra le prin-

cipali realtà in italia nel settore dell’in-

termediazione del credito, è lieta di pre-

annunciare il progetto “First Class”, 
nuovo programma di carriera dedicato 

a tutta la rete di credit advisor che vo-

gliono migliorare le loro competenze 

ma soprattutto a giovani neolaureati che 

desiderano intraprendere un percorso di 

carriera e diventare professionisti nel 

settore del credito.

il progetto prevede un programma di 12 

mesi che si divide in tre step di carriera: 

Junior Credit Advisor, Professional 
Credit Advisor e master Credit Advi-
sor.

First class, con il suo slogan “Noi Cre-

diamo in Te”, nasce nel 2019 dall’i-

dea di Vincenzo Barba, fondatore del 

brand Prestitosì e Presidente della Hol-

ding H2B, che in anteprima descrive i 

punti principali del nuovo progetto:

“Dalla nascita di prestitoSi siamo stati 
i primi nel nostro settore a portare un 
concetto formativo che andasse al di là 
di tematiche tecniche, integrando semi-
nari life end Business per la nostra rete, 
questo a dimostrazione di quanto sia 
importante per noi il concetto di valore. 
In questi anni ci siamo sempre chiesti di 
cosa hanno veramente bisogno le per-
sone che operano nel nostro mercato, in 
che modo potevamo dare un contribu-
to reale e concreto al settore che rap-
presentiamo. guardiamo al futuro, del 
resto una generazione giovane come la 
nostra non potrebbe fare diversamente. 
una di queste risposte è stata la nascita 
di First Class, un programma formati-
vo continuativo che servirà a formare 
una nuova generazione di professionisti 
nel settore del credito. I neo-consulenti 
che completeranno il percorso potran-
no proseguire la loro carriera in pre-
stitoSì scegliendo tra due opportunità: 
operare all’interno di una delle filiali 
di proprietà diretta di prestitoSì con un 
contratto di lavoro che prevede un fisso 
e una parte variabile, oppure intrapren-
dere l’attività in maniera autonoma con 



la possibilità di aprire un negozio del 
credito a marchio prestitoSì”.
“Il programma di carriera First Class 
erogato dall’Academy prestitoSì – pro-
segue vincenzo Barba – sarà presentato 
nel suo insieme ad aprile 2020 nel cor-
so della nuova edizione del PrestitoSì 
Day. nel frattempo, è partito in area 
test coinvolgendo 15 giovani neolaure-
ati all’interno di strutture di proprietà 
che hanno già iniziato le varie attività 
con un contratto retribuito di stage for-
mativo. A breve inaugureremo il nostro 
nuovo quartiere generale, un edificio in 
cui abbiamo realizzato un’area esclu-
sivamente dedicata all’Accademia di 
formazione, dove gli studenti, ma anche 
i nostri credit advisor, potranno appro-
fondire tutte le tematiche del settore del 
credito: dagli argomenti normativi a 
quelli tecnici e di politiche del credito 
sui prodotti prestiti, cessioni del quin-
to e mutui, senza dimenticare i moduli 
formativi dedicati alle aree life e Bu-
siness, time management, problem sol-
ving, comunicazione efficace e Crm. 
Ci saranno, inoltre, eventi con coach 
di fama nazionale, Il primo, già con-
fermato, con Stefano Santori, esperto 
in vendita e gestione delle risorse uma-
ne. grazie ai contest lanciati nei mesi 
scorsi, porteremo 20 nostri Consulenti 
ad assistere all’evento di formazione di 
tony robbins, in programma a maggio 

a Birmingham, e 40 Consulenti all’e-
vento di Joseph mcClendon III, previsto 
a novembre 2020 a milano”.

il Dott. eustachio Allegretti, Busi-

ness development manager di Presti-

tosì e tra i docenti del programma di 

carriera First class, dichiara: “Abbia-
mo lavorato duramente per strutturare 
un programma formativo ricco di ap-
puntamenti ma soprattutto completo. 
All’interno dei nostri piani di crescita 
un’attenzione importante sarà dedicata 
all’espansione su scala nazionale delle 
nostre filiali dirette, attualmente 9, che 
ci permetteranno di generare lavoro per 
un numero sempre maggiore di Consu-
lenti. guardiamo, inoltre, con molto 
interesse a nuove sinergie nel merca-
to immobiliare, settore in cui puntia-
mo a creare utility e valore per tutte le 
agenzie immobiliari alle quali daremo 
la possibilità di usufruire della nostra 
rete di Consulenti creando un model-
lo win-win che ci porterà a giocare un 
ruolo importante anche nel comparto 
mutui”.
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dopo anni di sviluppo e di successi cre-

scenti, oggi Prestitosì punta a uno svi-

luppo capillare attraverso una vantag-

giosa formula per l’apertura di negozi 

del credito. a 

parlarcene è il fondatore del brand Pre-

stitosì Finance ed il Presidente della 

Holding H2B Vincenzo Barba.

Quale realtà c’è alle spalle del progetto 

del network PrestitoSi?

PrestitoSì è oggi una delle primarie re-
altà nel mercato dell’intermediazione 
del credito. Dalla sua nascita ad oggi, 
l’azienda ha vissuto un’evoluzione co-
stante e crescente. le difficoltà non 
sono mancate ma una grande fede, po-
sitività ed un progetto lungimirante ci 
hanno permesso di raggiungere risul-
tati importanti, ottenendo prestigiosi 
riconoscimenti dal mercato: da quelli 
al leadership Forum Awards ai Bond 
Street Awards di londra, dal premio 
Imprenditoria etica, al premio 100 ec-
cellenze Italiane. In questi anni ci sia-
mo focalizzati sulla necessità di creare 
una struttura organizzativa all’avan-
guardia. oggi prestitoSì può vantare 
un network composto da: 9 Filiali, 160 
Consulenti del Credito e 75 Agency a 
marchio esclusivo. numeri importanti 
ma che vogliamo migliorare, puntan-
do a raggiungere 200 aperture entro il 

2022. Con quali obiettivi avete avvia-

to la vostra campagna di sviluppo del 

network?

Sin dalla nascita di prestitoSì ci sia-
mo posti un quesito fondamentale: in 
che modo creare valore per il mercato. 
tutte le nostre attività sono state legate 
da un unico fil rouge: mettere i nostri 
Credit Advisors nelle migliori condizio-
ni per svolgere al meglio il lavoro ed 
ottimizzare le performance.
A chi si rivolge oggi la vostra proposta 

e quale supporto offrite agli affiliati?
In virtù dell’esperienza acquisita in 
questi anni, oggi siamo in grado di 
guardare non solo ad un target di pro-
fessionisti del settore ma anche ad im-
prenditori o giovani professionisti che 
vogliono intraprendere questa attività. 
Aprire un negozio a marchio prestitoSì 
rappresenta una grande opportunità in 
un mercato in forte crescita, dove l’esi-
genza dell’accesso al credito da parte 
delle famiglie è sempre alta e il ruolo 
del mediatore creditizio diventa crucia-
le, grazie alla sua capacità di proporre 
prodotti per comparazione e per politi-
che creditizie differenti.
Quali sono i punti di forza della vostra 

offerta di prodotti/servizi? 

prestitoSì è una delle poche realtà del 
settore della mediazione creditizia che 

il momento giusto è 
adesso:
Prestitosì presenta il 

nuovo progetto per 

l’apertura di negozi 

del credito



si è specializzata in 4 divisioni di of-
ferta: prestiti personali, mutui, cessio-
ni del quinto e finanziamenti aziendali. 
Per ogni divisione PrestitoSì dispone 
di accordi diretti con più di 20 players 
bancari e finanziari. Inoltre, la nostra 
rete vanta piena autonomia di carica-
mento su tutti i portali degli istituti in 
convenzione, ma abbiamo back office 
strutturati in tutta Italia che riescono a 
garantire grande supporto nei processi 
di lavorazione delle pratiche.
Quali sono i requisiti e le condizioni ri-

chieste per aprire un’agency a marchio 

Prestitosì?

Ci tengo a precisare che non siamo un 
franchising e, dunque, la nostra offerta 
non prevede le stesse condizioni con-
trattuali. Chiediamo tanta forza di vo-
lontà, accompagnata ad un percorso di 
formazione e ad una buona capacità di 
investimento per l’apertura del negozio. 
oltre ai requisiti richiesti dalla norma-
tiva vigente in materia, per aprire un’A-
gency a marchio esclusivo prestitoSì è 
necessario seguire alcune linee guida 
di impronta maggiormente tecnica, di 
seguito indicate:
• Negozio fronte strada;
• Almeno una Vetrina;
• Spazio interno di almeno 30 mq;
• Città o comune di almeno 10.000 
 abitanti;

• Adozione di allestimento e arre-
 damento secondo le direttive di  

 brand identity impartite dalla so- 

 cietà

Il progetto grafico sarà seguito dalla 
società Creiamo valore Italia apparte-
nente al gruppo. Il Consulente che de-
cide di aprire un’Agency dovrà seguire 
un percorso intensivo di formazione, 
erogato dalla nostra Academy, della 
durata di due mesi, finalizzato all’ac-
quisizione di competenze e delle skills 
necessarie per poter rappresentare il 

nostro brand. Al termine del percorso 
formativo il Consulente verrà insediato 
nell’Agency prestitoSì e gli sarà fornita 
una prima fase di supporto. le agenzie 
godranno di campagne nazionali me-
diatiche che garantiranno l’acquisi-
zione costante e quotidiana di flussi di 
nominativi.
che vantaggi offre la vostra proposta e 

quali sono le potenzialità del business?

la nostra proposta è vantaggiosa sot-
to tanti punti di vista. Chi entra in pre-
stitoSì ha la possibilità di usufruire di 
caricamenti diretti delle pratiche di fi-
nanziamento sulle piattaforme dei no-
stri partners. Inoltre, grazie al portale 
rataok, è possibile mostrare in tempo 
reale ai clienti il preventivo migliore a 
seconda della loro richiesta. non per 
ultimo, grazie alla nostra Società di 
marketing, siamo in grado di generare 
leads profilati e garantire grande visi-
bilità ai nostri negozi del credito. Infi-
ne, chi sceglie prestitoSì ha la possibi-
lità di operare e distribuire all’interno 
del proprio negozio i prodotti assicura-
tivi del broker AssicuraSì e il servizio di 
noleggio a lungo termine di auto della 
società rentalSì, attraverso mandati se-

parati.
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CAmPAGNe
PuBBLiCitArie

Prestitosì Finance, tra le principali re-

altà nel panorama nazionale dell’inter-

mediazione del credito, comunica l’im-

minente inizio di una nuova campagna 

pubblicitaria sull’emittente Telea. 

teleA è un’emittente televisiva privata 

a diffusione interregionale. i programmi 

di questa rete sono visibili in campania, 

lazio, marche, abruzzo, molise, Puglia, 

Basilicata (provincia di matera) e cala-

bria (provincia di cosenza). 

grazie all’accordo raggiunto con l’e-

mittente campana, dal 1° aprile e per i 

successivi tre mesi verranno trasmessi 

15 spot al giorno per un totale di 1400 
passaggi. Gli spot saranno visibili an-
che in diretta streaming, sul sito www.
teleatv.it.  
oltre allo spot pubblicitario, Prestitosì 

usufruirà anche di una messa in onda 

settimanale e di una replica delle puntate 

del format di educazione creditizia Pre-

stitosì Experience, con focus dedicato 

ai prodotti prestiti personali, mutui, ces-

sioni del quinto e al servizio di noleggio 

a lungo termine della società rentalsì.

le puntate saranno visibili sulle emit-

tenti tVCapital (canale 119 diffusione 
Campania1) e teleA+ (canale 79 diffu-
sione Campania1). 
Vincenzo Barba, Presidente della Hol-

ding H2B, dichiara: “nonostante il mo-
mento difficile che l’intero paese sta 
attraversando, prestitoSì ha continuato 

a mostrare vicinanza a tutta la rete di 
Consulenti del Credito e ai clienti con 
fatti concreti. Siamo sempre andati un 
po’ controcorrente rispetto ai trend del 
momento ma, spesso, i risultati ci han-
no dato ragione. Anche se non sappiamo 
ancora quando terminerà l’emergenza e 
consapevoli delle difficoltà anche econo-
miche che periodi del genere comporta-
no, stiamo continuando ad investire pre-
vedendo anche la ripartenza. una delle 
iniziative che abbiamo messo in atto pre-
vede per i nostri consulenti la possibilità 
di offrire consulenze gratuite a distanza 
tramite gli strumenti che la nostra azien-
da e la tecnologia mettono a disposizio-
ne. Siamo consapevoli delle difficoltà a 
cui le famiglie andranno presumibilmen-
te incontro nei prossimi mesi ma, in linea 
con quelli che sono i valori, la mission e 
la nostra filosofia, vogliamo continuare 
ad essere al loro fianco”.

Prestitosì avvia sulle emittenti Telea e Tvcapital

una nuova campagna pubblicitaria



Le
PArtNersHiP

Prestitosì Finance s.p.A., tra i princi-

pali players in italia nel settore dell’in-

termediazione del credito, è lieta di an-

nunciare la sottoscrizione di un accordo 

di esclusiva collaborazione con reazio-

ne aia (agenti immobiliari associati).

reazione AiA è un’associazione di ca-

tegoria degli agenti immobiliari, oggi 

rappresentata da circa 150 agenzie im-

mobiliari, che offre servizi di qualità agli 

agenti immobiliari e programmi forma-

tivi di grande valore. l’accordo consiste 

nella possibilità per gli agenti immobi-

liari associati a rEazione aia di pro-

porre alla propria clientela i prodotti del 

credito facenti parte del portafoglio Pre-

stitosì Finance, avvalendosi della rete 

di credit advisor Prestitosì.

Vincenzo Langella, direttore com-

merciale Prestitosì, 

dichiara: “C’è sod-
disfazione da parte 
di tutto il manage-
ment per la sotto-
scrizione di questa 
partnership. Il 2020 

sarà l’anno zero per la Divisione mutui. 
nelle prossime settimane annunceremo 

nuovi accordi quadro in questo compar-
to. per noi diventa sempre più importan-
te rafforzare le relazioni nel mercato im-
mobiliare. la partnership con reazione 
AIA si muove proprio in questa direzione 
e sarà un valore aggiunto per gli agenti 
immobiliari ad essa associati che avran-
no l’opportunità di ampliare il business 
con i prodotti creditizi intermediati da 
prestitoSì Finance”.
Questo il commento del Dott. Daniele 
Polverino, Presidente dell’associazio-

ne rEazione aia: 

“Siamo felicissimi 
di aver siglato un 
accordo di partner-
ship con una realtà 
in forte ascesa nel 
mercato dei mutui, 
con un management serio e preparato. 
Si apre uno scenario nuovo che, anche in 
virtù della nuova normativa, riavvicina 
l’agente immobiliare al mutuo. reazio-
ne A.I.A. continuerà a essere presente in 
maniera sempre più concreta, con i ser-
vizi, le convenzioni e la formazione che 
ad oggi la rende unica nel panorama 
delle associazioni di categoria”.

Il 2020 SArà l’Anno 
zero per lA
DIvISIone mutuI. 
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PrestitoSì ufficializza 
accordo con BcP

Banca Popolare Torre 

del greco

TORRE DEL GRECO

Prestitosì Finance s.p.A., tra i princi-

pali players in italia nel settore dell’in-

termediazione del credito, è lieta di an-

nunciare la sottoscrizione di un accordo 

quadro nazionale con BCP Banca di 
Credito Popolare di torre del Greco.
BcP Banca di credito Popolare di Tor-

re del greco è un istituto di credito che 

vanta più di 100 anni di storia nonché 

circa 90.000 clienti e 66 filiali distribuite 
tra il territorio della campania ed il bas-

so lazio.

l’accordo consiste nella possibilità per 

la società Prestitosì Finance s.p.a e la 

propria rete di credit advisor di inter-

mediare il prodotto mutuo ipotecario.

Questo il commento del direttore com-

merciale di Prestitosì Vincenzo Langel-

la: “Il 2020 di Pre-
stitoSì è cominciato 
come meglio non si 
poteva. l’accordo 
quadro naziona-
le sottoscritto con 
BCp Banca di Credito popolare di tor-
re del greco ci permette di dare seguito 
ai programmi previsti per l’anno in cor-
so e che prevedono una forte espansio-
ne della divisione mutui. Siamo convinti 
di poter dire la nostra anche in questo 
mercato, nonostante la competizione sia 
alta. ringrazio il management di Banca 
di Credito popolare di torre del greco 
per la fiducia accordataci e che sicura-
mente saremo in grado di onorare attra-
verso risultati concreti e tangibili”.

“Il 2020 DI 
PReStItoSì è 
ComInCIAto 
Come meglIo 
non SI potevA”



CoNsiGLi Per
LA rete
5 motivi per cui un 

consulente del

credito dovrebbe

avere una pagina

web personale

oggi, il web offre innumerevoli oppor-

tunità ad aziende e liberi professionisti 

che vogliono raggiungere nuovi seg-

menti di pubblico e migliorare le per-

formance del proprio business. Tutto 

sta nel mettere in campo una strategia 

e nel lavorare con parsimonia e costan-

za al raggiungimento di specifici obiet-
tivi. Questo discorso vale anche per la 

categoria dei consulenti del credito, 

professionisti che operano al fianco di 
banche, società finanziarie o società di 
mediazione creditizia e che aiutano le 

persone ad accedere al credito alle mi-

gliori condizioni. Ecco cinque buone 

ragioni per cui ogni consulente crediti-

zio dovrebbe dotarsi di una pagina web 

personale.                                  ►►►
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 AiutA A PortAre AVANti Pro
 GrAmmi Di PersoNALBrANDiNG

una pagina web personale è un ottimo 

strumento per portare avanti iniziative di 

personal branding. Questo punto si col-

lega in parte al primo, di cui costituisce 

un elemento rafforzativo.

(3) 

 Può essere CoNDiVisA sui Pro 
 FiLi soCiAL

la pagina web può essere facilmente 

condivisa anche sugli account social, 

personali o di business che siano. chia-

ramente, la visibilità organica dei post 

social non può essere elevatissima ma 

consulenti che vantano una buona cer-

chia di followers possono comunque tro-

vare vantaggioso condividere la pagina 

per mostrarla ai propri amici e conoscenti.

(4) 

 Può essere AssoCiAtA ALLA 
 sCHeDA GooGLe my BusiNess

un consulente del credito inquadrato 

come libero professionista ha, quasi si-

curamente, la necessità di raggiungere a 

livello locale persone potenzialmente in-

teressate ai suoi servizi. a tale scopo 

viene in soccorso la scheda google 

my Business, alla quale può essere 

associato un sito web o una pagina 

personale.

(5) 

 Permette Di PromuoVere  
 CAmPAGNe PuBBLiCitArie

attraverso una pagina web è possibile 

pianificare e dare vita a campagne pub-

blicitarie a pagamento, attivabili su di-

versi canali (Facebook, Email, google 

etc.). Questa rappresenta un’ottima op-

portunità per ottenere nuovi leads e ac-

crescere il proprio portafoglio clienti.

(2) 

 ACCresCe LA rePutAZioNe DeL ProFessioNistA

oggi, la reputazione è considerata un asset strategico per imprese e liberi professio-

nisti. una pagina web ben curata e costantemente aggiornata può essere un ottimo 

bigliettino da visita per un consulente che lavora in un ambito molto delicato quale 

quello finanziario-creditizio e che, per ovvie ragioni, ha la necessità di conquistare la 
fiducia di potenziali nuovi clienti.

(1) 

Per info: 

grafica@prestitosi.it



NeWs DAL
merCAto
CessioNe DeL 
QuiNto
sentenza lexitor:

cosa ne pensa

l’oam

l’11 settembre 2019 è stata pubblica-

ta una sentenza della corte di giustizia 

Europea che ha stabilito che, in caso di 

estinzione anticipata di un finanziamen-

to, il consumatore ha diritto al rimbor-

so di tutti i costi del credito, che siano 

correlati o meno alla durata residua del 

contratto. solo i costi notarili rimangono 

completamente a carico del consumato-

re.

L’orientamento di Banca d’italia
Banca d’italia si è espressa sull’argo-

mento, analizzando le due casistiche più 

importanti: i nuovi contratti di credito e 

quelli già in essere. Per quanto concerne 

la prima fattispecie, Banca d’italia preci-

sa che, in presenza di rimborsi anticipati, 

è necessario assicurare alla clientela la 

riduzione del costo totale del credito.

il costo totale del credito comprende:

• Commissioni;
• Imposte;
• Servizi accessori connessi al con-

tratto di credito (ad esempio premi assi-

curativi);

• Interessi e tutti gli altri costi (ec-

cezion fatta per quelli notarili);

lo stesso discorso, secondo Banca d’ita-

lia, vale anche per i finanziamenti già in 
essere. l’autorità precisa, inoltre, che gli 

intermediari hanno la possibilità di ride-

finire gli accordi con le reti distributive 
di agenti in attività finanziaria e media-

tori creditizi.

Le opinioni dell’oAm
attraverso il Presidente antonio catri-

calà, anche l’oam si è espresso sulla 

sentenza lexitor. l’organismo agenti 

e mediatori ritiene che l’applicazione di 

questa sentenza porterà all’aumento del 

costo dei finanziamenti concessi.
oam richiede un intervento anche ab-

bastanza urgente da parte del legislato-

re nazionale. inoltre, è importante che si 

tenga conto del modello organizzativo 

italiano, basato su una forte presenza di 

reti terze. Tale discorso assumerà un peso 

specifico rilevante nel momento in cui a 
livello europeo si procederà alla revisio-

ne della direttiva sul credito al consumo.

l’organismo rinnova il suo impegno al 

fianco di Agenti e Mediatori, mettendo 
al centro delle iniziative e dei programmi 

previsti anche per il 2020 la professiona-

lità degli intermediari nel loro rapporto 

con i consumatori.
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NeWs DAL
merCAto
Prestiti
PersoNALi
Febbraio 2020:

+4,3% per i prestiti 
personali nonostante 

l’emergenza

covid-19

secondo l’ultimo barometro di crif, il 

mese di febbraio si è caratterizzato per 

un calo per quanto concerne le richieste 

di prestiti finalizzati (-1,4%). A condi-
zionare il risultato sicuramente l’emer-

genza sanitaria che sta colpendo l’italia, 

principalmente l’area settentrionale.

non può essere imputato al caso il fatto 

che le regioni in cui è stato riscontrato il 

calo maggiore siano proprio lombardia 

(-8,6% su base annua), veneto (-5,2%) 

ed Emilia-romagna (-5,9%). in calo an-

che l’importo medio richiesto sui prestiti 

finalizzati, pari a 7.184 euro (-3,7%).
continua a crescere, invece, il comparto 

Prestiti Personali che a febbraio fa regi-

strare un incoraggiante +4,3%. L’impor-
to richiesto, pari a 12.902 euro, risulta 

leggermente in calo in confronto allo 

stesso mese dello scorso anno (-3,2%). 
sulla stessa lunghezza d’onda viaggiano 

le richieste di mutui e surroghe che fan-

no segnare addirittura un +32,6%, con 
importo medio richiesto pari a 133.379 
euro (+2,8%).

nelle stesse regioni in cui si è palesato 

un calo di richieste di prestiti finalizza-

ti, l’andamento della domanda di pre-

stiti personali è stato più che positivo 

(+11,3% in Lombardia, +9,6% in Veneto 
e +11,1% in Emilia-romagna. Trend si-

mile per le nuove richieste di mutui e sur-

roghe (+29,5% in Lombardia, +31,5% in 
Veneto, +40,3% in Emilia-Romagna).
Per un’analisi più approfondita ed at-

tendibile sui riflessi che il coronavirus 
starebbe generando anche nel settore del 

credito è, comunque, necessario atten-

dere l’esito delle prossime rilevazioni, a 

partire da quelle di marzo.



NeWs DAL
merCAto
mutui
Euribor 2020:

ecco cosa aspettarsi 

dal mercato dei

mutui

Quali saranno le novità che coinvolge-

ranno il mercato dei mutui nel 2020? 

con l’inizio del nuovo anno è entrato 

in vigore un nuovo sistema di calcolo 

dell’Euribor. la transizione, però, sarà 

graduale e verrà completata nel 2022. al 

momento, il cambiamento coinvolgerà 

solo i mutui a tasso variabile sottoscritti 

dopo il 1° gennaio 2020.

Caratteristiche del nuovo sistema di 
calcolo
L’Euribor, fino al 31 dicembre 2019, era 
calcolato secondo informazioni di ca-

rattere volontario, relative al valore dei 

tassi, rese note da un campione di 20 

banche europee. il nuovo sistema, inve-

ce, prende in considerazione gli scambi 

effettivi che coinvolgono gli istituti di 

credito, comunicati su base obbligatoria.

Cosa cambia per i mutuatari
chi ha sottoscritto un mutuo a tasso va-

riabile entro il 31 dicembre 2019 non 
sarà coinvolto da alcuna novità. solo a 

partire dal 2022 i finanziamenti verranno 
agganciati al nuovo sistema di calcolo.

non ci saranno, dunque, particolari riper-

cussioni per i mutuatari con tasso varia-

bile. gli esperti ritengono che i tassi va-

riabili si manterranno bassi fino al 2025, 
al netto di piccole oscillazioni in virtù 

del fatto che sull’andamento dell’Euri-

bor incide anche la crescita economica 

di un paese ed il suo tasso d’inflazione.
Crescita per le surroghe a tasso varia-
bile?
considerando le incoraggianti previsio-

ni sull’andamento dell’Euribor, non è da 

escludere che nel 2020 possa crescere la 

domanda di surroghe a tasso variabile, 

un’opzione interessante soprattutto per 

chi ha un mutuo non proprio recente e 

con un debito residuo di bassa entità.
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