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PRESIDENZA DEL PRESIDENTE
MAURIZIO BERNARDO

La seduta comincia alle 10.25.

Sulla pubblicità dei lavori.

PRESIDENTE. Avverto che la pubblicità
dei lavori della seduta odierna sarà assicu-
rata anche attraverso la trasmissione tele-
visiva in differita sul canale satellitare della
Camera dei deputati e la trasmissione di-
retta sulla web-tv della Camera dei depu-
tati.

Audizione dei rappresentanti
di Unicredit.

PRESIDENTE. L’ordine del giorno reca,
nell’ambito dell’indagine conoscitiva sulle
tematiche relative ai rapporti tra operatori
finanziari e creditizi e clientela, l’audizione
dei rappresentanti di Unicredit.

Ringrazio i colleghi per la presenza: è
importante poter ascoltare in audizione i
vertici di Unicredit, nell’ambito dell’inda-
gine conoscitiva che stiamo svolgendo e che
abbiamo fortemente voluto sui temi, im-
portanti e delicati, del rapporto tra il si-
stema delle banche italiane e clienti retail e
corporate, in termini di trasparenza e di
educazione finanziaria.

Sono presenti il dottor Papa, General
manager di Unicredit, il dottor Mirko Da-
vide Bianchi, il dottor Giuseppe Scognami-
glio, il dottor Sadun e il dottor Vichi.

Do parola al dottor Papa, il quale svol-
gerà la sua relazione, al termine della quale
potrete porre eventuali domande e svolgere
le vostre considerazioni.

GIANNI FRANCO PAPA, Direttore gene-
rale di Unicredit. Desidero ringraziare per-

sonalmente la Commissione per avermi in-
vitato in audizione. Riteniamo che, nell’at-
tuale situazione del sistema bancario ita-
liano, il quale sta affrontando una serie di
problematiche a voi note, sessioni di ascolto
come questa siano molto importanti anche
per far conoscere ciò che facciamo per il
Paese e per ricevere, da parte dei nostri
interlocutori, input e suggerimenti, al fine
di operare in maniera più positiva e pro-
ficua per la nostra clientela.

Passando alla storia di Unicredit, essa è,
innanzitutto, una storia nazionale, che ha
rispecchiato le tappe del cambiamento ve-
rificatosi nel nostro Paese, il quale ha guar-
dato sempre più all’Europa: siamo infatti,
ad oggi, una delle prime, se non la prima,
banca commerciale paneuropea, che defi-
niamo « semplice », e vi spiegherò perché.

Nella mia relazione vorrei iniziare par-
lando della nostra presenza nel mondo, per
poi passare al nostro Piano Strategico « Tran-
sform 2019 », che abbiamo annunciato a
Londra nel Capital Markets Day del 13
dicembre dello scorso anno, e alla nostra
presenza in Italia, che è molto importante.

Innanzitutto, come accennavo, siamo una
grande banca commerciale paneuropea sem-
plice e mettiamo a disposizione della no-
stra clientela il network distintivo che ab-
biamo in Europa. Abbiamo 25 milioni di
clienti, di cui 24 milioni di clienti retail e un
milione di clienti corporate. Operiamo in 14
Paesi europei con una rete di circa 5.500
filiali retail. Il 79 per cento dei nostri ricavi
deriva dall’attività di commercial banking.
Ecco perché ci definiamo una banca pa-
neuropea commerciale semplice: assistiamo
lo sviluppo dell’economia reale e delle at-
tività della nostra clientela.

La banca commerciale fa leva sulle no-
stre attività di corporate investment bank-

ing, che sono perfettamente integrate al-
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l’interno della banca commerciale – i ser-
vizi e i prodotti sono venduti e prestati alle
aziende corporate – ma anche Sull’attività
che si indirizza alla clientela retail. Questo
genera ulteriori ricavi per circa 2,8 miliardi
di euro per il gruppo.

Una cosa importante è che il 94 per
cento dei nostri ricavi si origina in Europa.
Il nostro gruppo è composto da 14 banche,
12 delle quali operano all’interno dell’area
euro o dell’Unione europea. Le uniche due
banche che non si trovano nell’area euro
né nell’Unione europea sono situate in Rus-
sia e in Turchia. All’interno di questo qua-
dro, il 48 per cento dei ricavi del gruppo
viene sviluppato in Italia. Ciò ha due im-
plicazioni: dimostra che una parte impor-
tante della nostra attività viene svolta in
Italia e, al tempo stesso, indica che non
dipendiamo interamente da un solo Paese.
Di media, le altre banche europee o pa-
neuropee che hanno, più o meno, le nostre
dimensioni, dipendono, per la produzione
dei propri ricavi, dal Paese di origine in
una misura che varia tra il 65 e il 70-75 per
cento. Noi abbiamo un indice di rischiosità
inferiore, perché abbiamo una penetra-
zione in 14 Paesi.

Ovviamente, parlando di presenza eu-
ropea non possiamo non citare il centro-est
Europa, dove siamo la banca leader di
mercato. Nei vari Paesi in cui operiamo
siamo sempre nelle prime cinque posizioni
e in molti Paesi siamo la banca al numero
uno. Quella del centro-est Europa è un’a-
rea molto importante per la banca, ma
anche per il sistema Italia nel suo com-
plesso, perché si tratta di un’area che ha un
asset per un valore totale di 2,5 triliardi di
euro.

La nostra presenza in centro-est Europa
è sicuramente un vantaggio per le imprese
italiane e, soprattutto, per le imprese ita-
liane che stanno sviluppando un percorso
di internazionalizzazione. Questi, infatti,
sono mercati in crescita, in cui possiamo
offrire la nostra attività, i nostri servizi e i
prodotti in una maniera che noi definiamo,
in inglese, « copy and paste », perché si
tratta di processi che replichiamo in tutti i
Paesi. In questo modo, i clienti non si
accorgono di operare con una banca di-

versa, perché siamo Unicredit in tutti que-
sti Paesi.

Se si osservano le ultime indicazioni
ISTAT del 2015 e del 2016, emerge che le
aziende italiane si stanno internazionaliz-
zando sempre di più, e occorre considerare
che le aziende italiane internazionalizzate
impiegano all’estero circa 1.600.000 ad-
detti, per un fatturato di quasi 450 miliardi
di euro. Questi dati spiegano l’importanza
del centro-est Europa, sia per Unicredit, sia
per l’Italia nel suo complesso.

Operiamo, inoltre, in altri Paesi europei
tramite la divisione corporate investment

banking. Abbiamo un vasto network inter-
nazionale: siamo presenti in 21 città di 18
Paesi e a quest’attività si affianca quella
che svolgiamo, su scala mondiale, con 4.000
banche corrispondenti, presenti in 175 Pa-
esi. Si tratta di un aspetto molto impor-
tante, perché, posto che quella italiana è
un’economia rivolta all’esportazione, noi,
per il tramite delle banche corrispondenti,
riusciamo a servire i nostri clienti anche
laddove non siamo presenti direttamente.

Abbiamo un fortissimo vantaggio com-
petitivo su prodotti e servizi. Per darvi un
ulteriore dato sul nostro posizionamento,
vorrei evidenziare che nei tre Paesi prin-
cipali in cui operiamo (cioè Italia, Germa-
nia e Austria) ci posizioniamo sempre al
top del mercato. Siamo la seconda banca
italiana, mentre siamo al terzo posto in
Germania e al 1° posto in Austria, così
come ci posizioniamo al 1° posto nell’area
del centro-est Europa.

Siamo la banca di riferimento per quello
che viene definito, a livello europeo, mid

corporate – Mittelstand, e abbiamo una
fortissima presenza in questo settore. In
alcuni particolari segmenti di prodotto pos-
sediamo un elemento distintivo e siamo tra
i più forti player: per esempio, nel global
transaction banking, quindi in tutto ciò che
riguarda il trade finance, cioè le attività di
esportazione, importazione, pagamenti, e
così via. Siamo inoltre terzi nel mercato
obbligazionario dei prestiti e siamo i nu-
meri uno in Europa nella finanza struttu-
rata. Inoltre, siamo secondi in Europa per
l’erogazione di credito alle imprese. A bre-
vissima distanza da chi occupa il primo
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posto, eroghiamo decine di miliardi di af-
fidamenti.

Se passiamo al nostro Piano Strategico
« Transform 2019 », va innanzitutto ricor-
dato che il settore bancario sta affrontando
numerose trasformazioni, sia regolamen-
tari sia economiche e, soprattutto, una forte
trasformazione che riguarda il cambia-
mento di abitudine dei clienti rispetto alle
banche.

Sono sfide cruciali, su cui intendiamo
lavorare facendo leva su questo modello
distintivo per trarre, anche dalla comples-
sità, occasioni concrete di crescita. Rite-
niamo di muoverci nella direzione giusta.

Se, ad esempio, parliamo di contesto
regolamentare che diventa sempre più com-
plicato, e che crea una pressione sempre
più crescente sulle banche, riteniamo che
ciò possa costituire una forte opportunità
per il gruppo Unicredit. Essendo, infatti,
una banca prevalentemente commerciale –
dicevo che il 79 per cento dei nostri ricavi
deriva dall’attività commerciale – e avendo
un modello di business molto semplice,
numerose tra le predette previsioni rego-
lamentari non si applicano alla nostra at-
tività. Questo ci concede un vantaggio nei
confronti di altri operatori.

Per quanto riguarda il contesto econo-
mico, la ripresa è lenta. I tassi sono molto
bassi, e questa circostanza mette sotto pres-
sione tutte le banche in Europa. Ancora
una volta, però, la nostra diversificazione
in termini di presenza geografica in Europa
occidentale, centrale e orientale, ci dà al-
cuni vantaggi. A fronte di mercati in Eu-
ropa occidentale con un livello di tassi
d’interesse molto bassi, o addirittura nega-
tivi, i tassi dell’Europa centro-orientale sono
diversi, e ci consentono di mediare tra le
due realtà.

Infine, cosa molto importante, c’è un
cambiamento nell’attitudine della clientela.
Per noi ciò costituisce un incentivo a tra-
sformare ulteriormente il nostro modo di
fare banca, perché vogliamo anticipare i
trend e le richieste della clientela con cui
operiamo. In tutte le numerose problema-
tiche che vi ho illustrato, scorgiamo quindi
la possibilità e l’incentivo alla creazione di
una banca migliore, che possa avere pro-

fittabilità, all’interno di una sostenibilità
dei costi e in un quadro di sviluppo.

Abbiamo lanciato il nostro piano di tra-
sformazione al Capital Markets Day di Lon-
dra, il 13 dicembre dell’anno scorso. Sulla
base di questo scenario macroeconomico, e
in base ai nostri fattori distintivi, abbiamo
elaborato un piano strategico che guiderà
la trasformazione del gruppo nei prossimi
tre anni. È un piano che arriva fino al 2019,
ma che evidentemente influenzerà anche il
modo di fare banca del gruppo Unicredit
negli anni successivi. Ovviamente, la banca
continuerà nella sua attività.

Il piano si basa su cinque pilastri: il
rafforzamento e l’ottimizzazione del capi-
tale; il miglioramento dell’asset quality; la
trasformazione del modello operativo; la
massimizzazione del valore del commercial

banking; la semplificazione del corporate

center.
Ci siamo dati dei target, basati su obiet-

tivi tangibili, concreti e, soprattutto, su stime
conservative. Abbiamo fondato il nostro
piano su dei lever che sono nelle nostre
mani: la trasformazione dell’attività ban-
caria, quindi la creazione di sinergie all’in-
terno del nostro gruppo; la pulizia del
bilancio con la cessione dei non performing

loans; per quanto riguarda l’attività di svi-
luppo delle revenue, siamo stati molto con-
servativi, perché abbiamo ritenuto, alla luce
delle variazioni di mercato, di non dover
indicare nel piano ciò che non fosse nelle
nostre mani.

Il piano prevede risparmi, e quindi cre-
azione di sinergie, per 1,7 miliardi di euro,
in maniera che, alla fine del 2019, data di
scadenza del piano stesso, raggiungeremo
un cost/income ratio del 52 per cento. Ab-
biamo deciso di cedere, con un’operazione
molto importante per il sistema finanziario
e bancario italiano, 17,7 miliardi di non
performing loans. Questa operazione por-
terà, come è stato annunciato, a 8,1 mi-
liardi di accantonamenti e ciò farà miglio-
rare il costo del rischio nel gruppo. Rite-
niamo che, per il 2019, saremo in grado di
raggiungere un return on tangible equity del
9 per cento, grazie anche all’aumento di
capitale, lanciato ieri, di 13 miliardi di
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euro. Nel 2019 il nostro Core Equity Tier 1

si posizionerà sopra il 12,5 per cento.
Tra le azioni chiave del piano c’è il

consolidamento del capitale, in linea con le
migliori global financial institution. Vi ri-
cordo che Unicredit è l’unica banca italiana
che fa parte del gruppo di 29-30 global

financial institution, e quindi queste istitu-
zioni finanziarie sono diventate il nostro
benchmark. Noi abbiamo ritenuto di non
« benchmarkarci », termine terribile, cioè
di non paragonarci alle banche nazionali,
perché, operando in un contesto europeo e
internazionale, riteniamo sia giusto rife-
rirci a queste banche.

Dei primi due pilastri del piano, l’altro
è l’azione decisiva per migliorare la qualità
degli asset, di cui parlavo prima, e una forte
disciplina del rischio.

Altre azioni chiave del piano si riferi-
scono, invece, alla trasformazione del no-
stro modello operativo, alla massimizza-
zione del valore del commercial banking,
attraverso la decisione di continuare a con-
centrarci sullo sviluppo dell’economia re-
ale, attraverso la massimizzazione del com-

mercial banking e la semplificazione del
corporate center e della holding del gruppo.

Si tratta di una trasformazione del mo-
dello operativo che porterà alla riduzione e
alla maggiore sostenibilità dei costi, oltre
ovviamente al miglioramento del modello
di servizio. A questo scopo abbiamo previ-
sto, nel corso del piano triennale, investi-
menti in tecnologia per 1,6 miliardi di euro.
In aggiunta a questi investimenti in tecno-
logia, che serviranno per sviluppare pro-
dotti e servizi per la clientela, prevediamo
investimenti, indirizzati a rispondere alle
esigenze e alle richieste che vengono dai
regolatori, per ulteriori 700 milioni.

Massimizzeremo, quindi, la relazione con
i nostri clienti, sia retail sia corporate. Raf-
forzeremo il nostro posizionamento nel cen-
tro-est Europa. Miriamo inoltre ad accre-
scere la massa dei cosiddetti total financial
asset a 856 miliardi di euro e stiamo lavo-
rando per creare sinergie e rendere il cor-
porate center più snello.

Abbiamo poi quattro priorità per il com-

mercial banking e il corporate and in-

vestment banking: intensificare la relazione

con il cliente in Europa occidentale, fa-
cendo leva su un modello di servizio sem-
pre più efficiente, in grado di rispondere ai
bisogni della clientela e, allo stesso tempo,
avendo una struttura con costi sostenibili;
consolidare ulteriormente il nostro posizio-
namento con una forte disciplina sui costi
nell’area del centro-est Europa, che rap-
presenta in realtà già un benchmark a
livello mondiale, in termini di efficienza;
sviluppare ulteriormente i rapporti che esi-
stono tra il corporate and investment bank-

ing e il commercial banking, al fine di
mettere a disposizione della nostra clien-
tela prodotti e servizi che siano sempre più
indirizzati sia alla clientela retail, cioè ai
risparmiatori, sia alle piccole e medie
aziende. Queste ultime infatti si stanno
internazionalizzando e richiedono prodotti
e servizi sempre più sofisticati, fino a poco
tempo fa riservati quasi esclusivamente alle
grandi aziende.

Passando alla nostra presenza in Italia e
al supporto che diamo al sistema Paese, ai
territori e alle persone, noterete che ab-
biamo una presenza molto capillare sul
territorio italiano. Siamo strutturati in sette
aree territoriali, con una copertura di tutto
il Paese. Abbiamo una rete di oltre 35.000
dipendenti, che servono circa 7,5 milioni di
clienti. Abbiamo 7,4 milioni di clienti pri-
vati, poco più di 46.000 aziende, a cui si
aggiunge una miriade di aziende di piccole
e piccolissime dimensioni.

La nostra copertura territoriale viene
svolta da 3.100 filiali, che offrono un ser-
vizio dedicato alle diverse tipologie di clien-
tela. Sosteniamo le imprese e le famiglie
con impieghi erogati per 137 miliardi di
euro, che rappresentano il 12,4 per cento
della quota di mercato. Siamo il numero
due in Italia, dove gestiamo i cosiddetti
financial asset, cioè i risparmi e gli investi-
menti di famiglie e imprese, per un valore
di 334 miliardi, di cui 144, pari al 10 per
cento del mercato, sono di raccolta.

Il nostro supporto alle imprese e ai
territori si svolge dando un credito soste-
nibile e un modello di servizio dedicato alle
aziende corporate, offrendo sostegno ai con-
sumi e ai progetti di vita delle famiglie, la
gestione del risparmio delle famiglie, la

Camera dei Deputati — 6 — Indagine conoscitiva – 19

XVII LEGISLATURA — VI COMMISSIONE — SEDUTA DEL 2 FEBBRAIO 2017



digitalizzazione al servizio dei clienti e ai
colleghi e la vicinanza al territorio attra-
verso iniziative specifiche di settore che ci
consentono di operare più proficuamente
al servizio dell’economia dei vari territori.

Se parliamo di credito sostenibile alle
imprese, quelli che presento oggi sono i
dati al 30 settembre 2016 e sono certificati.
Non possiamo fornire i dati aggiornati al 31
dicembre, perché verranno approvati dal
nostro board soltanto la settimana pros-
sima.

Alla data del 30 settembre scorso, ab-
biamo erogato 7,3 miliardi di nuova fi-
nanza alle imprese – questo è quanto è
stato fatto di nuovo nei primi nove mesi del
2016 – e abbiamo una serie di prodotti
(Fast Credit, Bond Italia, minibond e Cre-
dito di filiera) che vanno nella direzione di
assistere le diverse tipologie e i segmenti di
mercato che si presentano all’interno del
settore corporate, offrendo vari prodotti e
servizi.

Il modello di servizio dedicato alle im-
prese corporate si basa su diversi segmenti
di mercato, in maniera da poter offrire i
servizi e i prodotti richiesti dalle aziende: ci
sono i segmenti large, top, mid, il public

sector e il real estate. Serviamo, come ho già
detto, circa 46.000 clienti, rappresentando
il 19 per cento del mercato, e abbiamo
offerte dedicate, fornite attraverso varie
piattaforme di trade finance, percorsi di
internazionalizzazione e strumenti digitali
innovativi molto importanti. Si va, infatti,
verso la digitalizzazione sempre più accen-
tuata dei prodotti e dei servizi alle aziende,
e ciò è anche quello che ci viene costante-
mente richiesto.

Offriamo una piattaforma di prodotti
molto importante – riconosciuta a livello
europeo nel corporate and investment bank-

ing – che viene messa a disposizione delle
imprese italiane. Dalle graduatorie (league
tables) dei prodotti in cui operiamo si evince
che siamo tra i primi operatori in Italia e
in Europa, nei diversi settori e segmenti di
mercato.

Siamo i maggiori sottoscrittori di pre-
stiti sindacati in euro in Europa. Facciamo
oltre 300 emissioni all’anno e siamo l’ope-
ratore più attivo in Europa nei bond de-

nominati in euro. Abbiamo una piatta-
forma di trade finance che ha ricevuto il
premio di miglior piattaforma europea da
Euromoney per il 2017. Vorrei inoltre ri-
cordare che siamo al primo posto come
piattaforma di scambio per i BTP; è questo
un altro servizio che prestiamo a favore
dello Stato e per le iniziative di investi-
mento.

Abbiamo un numero elevato di inizia-
tive a sostegno del mercato italiano. Tra
queste, vorrei ricordare l’Italian Investment

Conference, che organizziamo ogni anno
tra la fine di maggio e l’inizio di giugno.
L’edizione del 2016 ha visto la presenza di
oltre 200 investitori istituzionali, la metà
dei quali stranieri. Abbiamo portato al ta-
volo di questi investitori cinquanta aziende
italiane quotate e dieci emittenti e organiz-
zato più di mille incontri one to one. Questo
è molto importante, perché fa sì che le
aziende italiane vengano conosciute dagli
investitori istituzionali, e quindi aiutate nel
loro processo di internazionalizzazione o
di sviluppo degli investimenti.

Per quanto riguarda poi il sostegno ai
consumi e ai progetti delle famiglie: in base
ai dati certificati al 30 settembre 2016,
abbiamo erogato 7 miliardi di euro di nuova
finanza, concessa a 300.000 famiglie. In
questo settore offriamo una serie di pro-
dotti, sia nel credito al consumo sia nei
mutui casa, che si indirizzano ai giovani, ad
esempio per l’acquisto della prima ovvero
della seconda casa, addirittura prima della
vendita della prima casa.

Ci sono prestiti personali standard. Fi-
nanziamo fino al 100 per cento l’acquisto
della casa per i giovani fino a quarant’anni,
anche laddove essi abbiano un contratto di
lavoro atipico. Si tratta di prodotti e servizi
messi a disposizione dell’economia reale e
dei progetti di vita delle famiglie.

Gestiamo il risparmio delle famiglie, con
334 miliardi di euro di financial asset e
svolgiamo attività di consulenza agli inve-
stimenti sulla base di un processo regola-
mentato e certificato dalla Consob, basato
su quattro pilastri: profilazione del cliente;
definizione di portafoglio e modello; ero-
gazione della consulenza; controlli ex post.
In questo modo, i prodotti venduti alle
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famiglie tengono conto del cosiddetto pro-
filo di rischio e sono quindi volti a far sì
che non si verifichino i problemi occorsi
anche recentemente.

Seguiamo le famiglie sia con una con-
sulenza in loco, sia tramite il cosiddetto
remote advisory, o andando anche diretta-
mente a casa o sui posti di lavoro della
clientela.

Stiamo lavorando a una forte digitaliz-
zazione del servizio alla clientela. In Italia
operiamo con 3.140 filiali e 6.419 ATM.
Abbiamo 1.300.000 utenti, pari al 18 per
cento del totale della clientela, che operano
tramite smartphone, utilizzando il mobile

banking e quasi 3 milioni di utenti, che
rappresentano il 39 per cento della nostra
clientela, che operano on line.

C’è inoltre Unicredit Direct, un centro
dove 680 colleghi si occupano di servire i
clienti telefonicamente con inbound e
outbound.

In Italia, rappresentiamo il best in class,
perché l’88 per cento delle attività di tran-
saction banking, pagamenti e altro, viene
effettuato attraverso i sistemi di multica-
nalità integrata, contro una media italiana
di circa il 75 per cento. In base al piano di
sviluppo, vogliamo arrivare al 95 per cento.

Abbiamo una forte propensione all’as-
sistenza alla clientela. Quindi se, da una
parte, ci stiamo muovendo per avere siner-
gie e, quindi, riduzione dei costi, dall’altra,
aumenteremo la percentuale di clienti che
saranno seguìti personalmente da banker o
da consulenti, passando dal 60 al 70 per
cento dei clienti i quali avranno un gestore
dedicato. Ridurremo inoltre del 50 per cento
il tempo di risposta al cliente e, come
dicevo, vogliamo passare, per il 2019, dall’88
al 95 per cento 2019 delle operazioni su
canali remoti.

Riteniamo, quindi, di poter garantire
tempi di risposta ancora più veloci, miglio-
rando il servizio alla clientela e facendo
leva su ulteriori investimenti nei piani di
automazione delle filiali con macchine evo-
lute. Questo progetto fa parte dell’investi-
mento di 1.600.000.000 di euro, che impie-
gheremo fino al 2019 per migliorare il
servizio alla clientela.

Anticipavo che abbiamo una serie di
prodotti. La digitalizzazione segue diversi
filoni, a partire dalla consulenza a di-
stanza. L’apertura del conto corrente può
essere effettuata via telefonino. L’instant
lending è la possibilità, per il cliente, tra-
mite canali remoti, di ottenere affidamenti,
questo grazie a un sistema di pre-scoring,
per cui nel momento in cui c’è una richie-
sta abbiamo un’immediata risposta. Su que-
sto siamo ai primi posti.

Inoltre, nel processo di digitalizzazione
continuiamo a ricercare possibilità di svi-
luppo ulteriore, associandoci a operatori
internazionali per migliorare e cercare nuove
tecnologie da estendere al mercato italiano.
Un accordo, sottoscritto appena prima di
Natale, che giudichiamo molto importante,
non solo per noi ma anche per l’economia
italiana, è quello con Alipay, che fa parte di
Alibaba, la nota piattaforma di commercio
elettronico. Parliamo del sistema di paga-
mento più diffuso in Cina. Unicredit è la
prima banca italiana ad aver raggiunto un
accordo con questa piattaforma.

Ricordo che, nel 2016, sono stati 2,3 i
milioni di turisti cinesi in Italia; essi hanno
dovuto sottostare a un limite nei loro ac-
quisti cash, posto che non si possono por-
tare più di 10.000 dollari o euro quando si
entra in un Paese. A partire da aprile
metteremo a disposizione delle grandi ca-
tene di merchant italiani la possibilità che
i turisti cinesi paghino con il nuovo sistema
telematico elettronico. Si tratta di un pro-
getto molto importante e pensiamo di poter
estendere la partnership che abbiamo si-
glato per l’Italia anche ad altri Paesi.

Ci sono poi alcuni progetti molto im-
portanti, a supporto dell’economia reale. I
più importanti sono i seguenti: Più valore,
Unicredit Start Lab, Coltivare il futuro;
Unicredit4Tourism; Unicredit Internatio-
nal. Si tratta di attività sviluppate da Uni-
credit, con la clientela e per la clientela, al
fine di supportare lo sviluppo dell’econo-
mia ed essere vicini al territorio e alla
formazione delle persone.

È molto importante, infatti, l’aspetto di
education sul territorio, che si sviluppa per
il tramite di altre iniziative di educazione
(GO International !, In-formati per i gio-
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vani, Agri-Business School), attività an-
ch’esse nate per portare a conoscenza della
nostra clientela l’attività bancaria, svilup-
pare un’attività formativa e aiutare l’eco-
nomia delle microaziende e delle aziende
medio-grandi nel loro sviluppo internazio-
nale.

Ci proponiamo, quindi, come banca com-
merciale paneuropea semplice, per soste-
nere concretamente il circolo virtuoso di
risorse, non solo finanziarie, ma anche
culturali e sociali, tra la banca, i territori,
le imprese e i cittadini, i quali sono la meta
finale per chi, come noi, opera quotidiana-
mente come banca nel Paese. Ho concluso
la mia relazione.

PRESIDENTE. Ringraziamo il dottor
Papa.

Do ora la parola agli onorevoli colleghi
che intendano intervenire per porre quesiti
o formulare osservazioni.

DANIELE PESCO. Grazie per la sua
relazione, dottor Papa. Il Movimento 5 Stelle
cerca di fare quanto più possibile gli inte-
ressi dei cittadini e spesso si è attivato per
tutelarli, nel momento in cui essi sono stati
penalizzati dal sistema bancario. Ne ab-
biamo avuto una prova nel 2015 e stiamo
assistendo a una situazione ancora diversa
con il Monte dei Paschi di Siena. Ci augu-
riamo che i risparmiatori e gli investitori di
Unicredit non debbano subire un tratta-
mento simile.

La prima domanda è molto semplice:
secondo voi, gli obbligazionisti subordinati
di Unicredit rischiano qualcosa in questo
momento ?

Un’altra domanda è riferita ai crediti
deteriorati e all’aumento di capitale conse-
guente alla necessità di aumentare la co-
pertura per i crediti stessi. Ieri è stato
annunciato che il consorzio che garantisce
l’aumento di capitale è cresciuto, ci sono
nove banche in più. Mi sembra sia stato
deciso anche quali dovranno essere i futuri
compratori di queste sofferenze. Mi chiedo
se, tra chi garantirà quest’aumento di ca-
pitale e chi comprerà le sofferenze, vi siano
dei collegamenti societari. La cosa mi sem-
brerebbe, infatti, abbastanza curiosa.

Inoltre, sempre sul tema dei crediti in
sofferenza, mi sembra vi siate accorti, da
un momento all’altro, che la copertura delle
sofferenze crescerà di quasi 8 miliardi di
euro nel giro di pochi mesi. In precedenza
esse venivano svalutate a circa il 60 per
cento, mentre ora ci si è resi conto che
devono essere svalutate al 25 per cento.
Scusate se le cifre non sono del tutto cor-
rette.

Ci chiediamo come sia possibile che nel
bilancio di una banca così grande si debba
decidere improvvisamente che le soffe-
renze devono essere svalutate in modo così
rilevante nel giro di pochi mesi. È solo una
questione legata all’andamento del mer-
cato, o avete avuto indicazioni in tal senso,
magari della Banca centrale europea ?

Questa percentuale di svalutazione così
alta è scaturita da analisi interne ? Avete
fatto una due diligence e analizzato le vo-
stre sofferenze ? Si tratta di sofferenze che
si trascinano addirittura da dieci anni, sono
solo cresciute e non diminuite. Avete fatto
un’analisi particolare per rendervi conto
che queste sofferenze devono essere svalu-
tate ulteriormente e in modo così signifi-
cativo, o ciò deriva dal fatto che qualcuno
vi ha detto che esse devono essere neces-
sariamente svalutate ?

Unicredit è una banca molto grande e
strutturata: non avete mai pensato di or-
ganizzare, all’interno della vostra banca,
un settore specializzato nella gestione dei
crediti in sofferenza, attraverso le vostre
risorse umane ? Mi sembra, infatti, che
anche Unicredit sia coinvolta dal feno-
meno, diffuso in tutte le banche, di ridu-
zione del personale: la gestione delle sof-
ferenze non potrebbe essere una buona
soluzione per utilizzare il personale in esu-
bero, con grande vantaggio anche per i
debitori ?

Sappiamo che molti di questi debitori
hanno preso fidi, magari senza garanzie
adeguate, ma molti altri avevano le oppor-
tune garanzie, ma purtroppo si trovano ora
in difficoltà e non riescono a pagare. Cer-
care di realizzare transazioni, ristruttura-
zioni e rateazioni per i debitori potrebbe
essere vantaggioso per i risparmiatori, per
voi e, secondo noi, anche per il Paese. Avete
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mai pensato, quindi, di gestire al vostro
interno le sofferenze, dando una possibilità
ulteriore ai vostri debitori ?

GIOVANNI PAGLIA. Ringrazio innanzi-
tutto il dottor Papa per la relazione. Mi
scuso se farò domande che in parte esulano
dal tema dell’audizione, ma immagino sap-
piate che il contributo che ci potete offrire
su questioni di attualità è, per noi, sotto
molti aspetti, importante e interessante.

Ho letto nei giorni scorsi che avreste
provveduto a una svalutazione sostanziale
della vostra partecipazione nel Fondo At-
lante. In base a quanto riportato dai gior-
nali, questa svalutazione non incontre-
rebbe la stessa valutazione da parte di altri
istituti, né dal Fondo Atlante stesso, perciò
mi chiedo quali siano le valutazioni alla
base della vostra decisione, e se essa sia di
natura prudenziale o, viceversa, abbiate
elementi di giudizio concreti su cui basarvi,
come penso.

In base a quanto riportato dagli organi
di stampa, la nuova tranche di cessione dei
crediti non performanti subirebbe una sva-
lutazione al 24 per cento medio. Mi con-
fermate questo dato ?

Capite bene che, dopo i livelli raggiunti
nelle svalutazioni delle quattro banche sot-
toposte a procedura di risoluzione, se sva-
lutaste al 24 per cento un’importante tran-
che di cessione di crediti, sarebbe difficile
non ritenere che questo diventi un
benchmark per l’intero sistema. Si tratta di
crediti particolari, tali da giustificare il
fatto che vengano svalutati così tanto ? La
decisione di svalutare in questi termini tali
crediti non può essere generalizzata o, in-
vece, sono crediti medi, e quindi di fatto
destinati a diventare uno strumento di va-
lutazione anche per quelli degli altri isti-
tuti ?

Ho altre due domande. Qual è attual-
mente il livello di titoli di Stato italiani nel
portafoglio della banca e qual è stato il
vostro trend negli ultimi 12 mesi ? Avete
diminuito, come immagino, la percentuale
o, comunque, il valore proporzionale del
portafoglio di titoli italiani nel portafoglio
complessivo della banca ?

La risposta all’ultima domanda forse
richiederebbe più tempo: relativamente alla

gestione del credito, mi sembra che abbiate
un piano industriale che prevede la pro-
gressiva introduzione di elementi di auto-
mazione sempre più forti nella gestione del
rischio di credito e nella valutazione dei
clienti.

Tutto ciò in che modo impatta su una
struttura produttiva come quella italiana,
formata in gran parte da piccole e medie
imprese ? Ritenete, cioè, si possa arrivare a
un livello di affinamento dei sistemi di
valutazione automatica tale da essere com-
patibile con aziende meno strutturate aventi
meno disponibilità di dati, per così dire,
attendibili – trattandosi di aziende non
quotate – o invece pensate ci sia ancora del
lavoro da fare, da questo punto di vista ? Il
mio timore è che il percorso verso la pro-
gressiva introduzione di elementi automa-
tici rischi di penalizzare un sistema, come
quello italiano, che non possiede ancora,
forse, un livello di strutturazione delle so-
cietà abbastanza forte per affrontare tale
percorso in modo positivo.

CARLO SIBILIA. Ringrazio il dottor Papa
per la presentazione. Intervengo in una
veste un po’ particolare, perché intervengo
anche come piccolissimo azionista di Uni-
credit. Ho partecipato a diverse assemblee
della capogruppo, quindi conosco un po’
l’ambiente. Mi fa piacere che ci possiamo
confrontare qui oggi.

Mi sembra anche doveroso dirlo – per-
ché tanti colleghi non sanno come le as-
semblee bancarie vengono gestite – sono
rimasto sempre impressionato in senso
molto favorevole dalla gestione del presi-
dente Vita, che, a differenza dei vertici di
altre banche italiane, ha una capacità di
gestire l’assemblea che altri dovrebbero im-
parare.

Detto questo, avrei alcune domande da
fare, soprattutto sulla storia di Unicredit,
che ci porta all’attualità di questi giorni,
cioè a un ulteriore aumento di capitale, per
un importo di 13 miliardi di euro.

Innanzitutto, vorrei sapere da lei che
cosa pensa del fatto che, in 7-8 anni circa,
Unicredit abbia chiesto aumenti di capitale
per circa 30 miliardi di euro, cifra molto
importante, e che cosa pensa del monito-
raggio su eventuali speculazioni che potreb-
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bero seguire all’operazione di aumento di
capitale.

Se, da una parte, devo fare i compli-
menti a Vita, purtroppo non posso esi-
mermi invece dal criticare le informazioni
riportate nei verbali da parte del notaio
Mariconda. A differenza dei notai di altre
banche italiane, come il notaio Zanchi di
Siena, Bertacchini di Credem e il notaio
Morone di Intesa Sanpaolo, ci sono infatti
grandi omissioni all’interno dei verbali.
Quando intervengo in assemblea, lo faccio
anche per arricchire la discussione con
qualche informazione sui bilanci.

Sono intervenuto, per esempio, insieme
a un gruppo di azionisti dell’ex Banca Me-
diterranea del sud Italia, poi costretti a
confluire nel Banco di Roma, poi diventato
Capitalia e adesso Unicredit... Conoscete la
storia. C’è una serie di questioni impor-
tanti, che mettono al centro una questione
fondamentale: un gruppo che era italiano,
Unicredit, oggi non è più proprio così. Non
so se questo sia un bene o un male, lo lascio
giudicare a voi.

Nei prospetti realizzati da questo gruppo
di minoranza si evidenzia come ci siano
state delle « mega-speculazioni » sulle ne-
goziazioni dei diritti di opzione in occa-
sione dell’aumento di capitale, con oscilla-
zioni in borsa fino al 600 per cento del
titolo. Le leggo i dati, perché secondo me è
importante essere precisi.

Abbiamo verificato che c’è stata un’o-
scillazione da un valore minimo di 0,431
euro, al 9 gennaio 2012, a un massimo di
2,934 euro ad azione, al 19 gennaio 2012.
Ciò ha comportato una speculazione di
circa il 18.249 per cento di interesse in
dodici giorni di negoziazione in borsa, nel-
l’aumento di capitale. Tutto questo si po-
trebbe riproporre da lunedì.

Le chiedo quindi: quale autorità può
intervenire ? La Consob ? O fate voi un
monitoraggio interno su ciò che accade
nella borsa italiana quando realizzate au-
menti di capitale ?

Tra l’altro, questo tasso supera di mille
volte il tasso di usura. Si tratta di dati che
abbiamo verificato e che non sono mai stati
smentiti. Credo che essi siano anche di
interesse per i piccoli risparmiatori.

Un’altra cosa sulla quale vorrei porre la
vostra attenzione è il ruolo delle 31 società
partecipate da Unicredit, aventi sede in
località offshore; esse, se non sbaglio, do-
vrebbero avere subito oscillazioni. Il dato
che ho riportato è riferito al 13 maggio
2014.

Qual è, in particolare, il ruolo delle 11
partecipate del gruppo con sede in Lussem-
burgo e qual è quello della vostra parteci-
pazione ?

Riprendo il prospetto da voi consegnato
oggi, perché mi è di aiuto nel ragiona-
mento. Ne emerge chiaramente che, dal
2008 al 2013, c’è stata una tendenza al
ribasso della concessione di credito alla
clientela. Questo dato si evince dai vostri
prospetti. Quello dei crediti deteriorati è un
problema che è cresciuto in maniera espo-
nenziale, soprattutto nel periodo dal 2008
al 2011, periodo nel quale è totalmente
esploso.

È evidente che ci sono stati errori nella
valutazione degli NPL, e comunque dei
crediti deteriorati in generale: avete inten-
zione, se c’è stato qualche errore, di sco-
varlo e di realizzare azioni di responsabi-
lità nei confronti di chi ha eseguito valu-
tazioni errate dei non performing loans ? La
ringrazio.

MICHELE PELILLO. Dottor Papa, la
ringrazio sentitamente per la sua relazione.
L’ho trovata molto interessante.

Questo Parlamento, e in particolare la
Commissione Finanze, come mai forse nella
sua storia, si è occupato in questa legisla-
tura del sistema bancario. Per noi è diven-
tato un argomento quotidiano, quindi ov-
viamente l’interlocuzione con voi è pre-
ziosa. Cerchiamo di ricavarne il più possi-
bile e di sfruttare ogni opportunità in questo
senso.

Ci siamo occupati di tantissime cose.
L’azione legislativa è stata molto vasta, in
termini quantitativi. Riteniamo sia stata
anche, in alcune situazioni, efficace. Mi
piacerebbe ascoltare il suo parere su due
questioni, alle quali teniamo in modo par-
ticolare.

In relazione agli NPL, e quindi alla
gestione degli stock e dei crediti deteriorati
nuovi e futuri, l’azione legislativa è stata
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sufficiente ? Se ancora c’è qualcosa da fare,
quali suggerimenti ci può offrire ?

La seconda domanda riguarda l’educa-
zione finanziaria, che è un altro tema a noi
molto caro. Questa Commissione ha lavo-
rato molto su di esso. Abbiamo ritenuto di
trasferire il nostro lavoro al Senato e ci
auguriamo che, nel testo del decreto-legge
n. 237 del 2016, sia inserito finalmente un
articolo importante sull’educazione finan-
ziaria. Su questo vorrei conoscere la sua
opinione.

Noi abbiamo osservato, sino a oggi, ini-
ziative isolate di diversi operatori sul mer-
cato, ma riteniamo sia necessaria un’azione
coordinata, che valorizzi gli interventi di
ciascuno e introduca sia nelle scuole, sia
per gli adulti, qualcosa di più efficace, da
attuare a regime e che possa effettivamente
farci compiere un salto di qualità.

PRESIDENTE. Do la parola al dottor
Papa.

GIANNI FRANCO PAPA, Direttore gene-
rale di Unicredit. Cercherò di rispondere a
tutti i quesiti posti, chiedendo anche al mio
collega, dottor Mirko Davide Georg Bian-
chi, Chief financial officer del gruppo, un
aiuto in tal senso.

Per quanto riguarda i bond subordinati,
non vedo alcuna preoccupazione. Tenete
presente che abbiamo comunicato alla no-
stra clientela il 31 dicembre 2015, dopo
l’intervento legislativo del novembre 2015,
tutte le procedure relative al bail in e non
abbiamo più venduto questo tipo di bond
alla nostra clientela. Siamo sempre molto
attenti.

Come già accennato, gestiamo oltre 300
miliardi di TFAs (Total Financial Assets) e
facciamo attività di consulenza alla nostra
clientela sulla base di quattro pilastri chiari,
che ci consentono di profilare il rischio e,
quindi, di proporre alla clientela prodotti
che tengano presente il livello di cono-
scenza degli strumenti finanziari da parte
dei clienti. Torniamo, quindi, anche al tema
dell’educazione finanziaria, che anche noi
svolgiamo.

Per quanto riguarda i crediti deteriorati,
la domanda è stata fatta da più interlocu-

tori. A livello del sistema italiano, Unicredit
è sempre stata la banca con il più alto
livello di copertura dei crediti deteriorati.
Storicamente abbiamo sempre avuto, sulla
media del sistema, circa 10 punti percen-
tuali di copertura in più rispetto alla me-
dia: il 62 per cento di copertura dei cosid-
detti bad loans e il 52 per cento circa dei
non performing loans.

L’operazione di pulizia, che riguarda il
17,7 miliardi di NPL, si riferisce principal-
mente a crediti che, per il 22 per cento,
risalgono a operazioni precedenti al 2004;
per il 64 per cento, a operazioni tra il 2005
e il 2010. Rivengono da due principali
attività. Una è l’acquisizione di Capitalia,
molto chiaramente spiegata anche durante
il Capital Markets Day.

L’altra è un’attività che non soltanto
Unicredit, ma tutto il sistema italiano, negli
anni dal 2008 dal 2010 ha operato, il co-
siddetto volume lending, per cui le banche
sviluppavano i loro asset sui volumi piut-
tosto che sulla qualità del credito. A partire
dal 2011, è avvenuta una trasformazione
graduale: abbiamo diviso, mi sembra tre
anni fa, l’attività core dal portafoglio non

core, che era il portafoglio di crediti dete-
riorati.

Se osserviamo il passaggio da crediti
performing a crediti non performing a par-
tire dal 2011, siamo a livello europeo. La
qualità del portafoglio di Unicredit, cioè, se
scontiamo tutto quello che è stato fatto
prima del 2004 e tra il 2005 e il 2010, ha
raggiunto livelli europei: c’è molta più at-
tenzione e molta più qualità nell’eroga-
zione nei confronti della clientela.

Non è da dimenticare, ovviamente, la
fortissima crisi economica che ha colpito il
Paese. Ex post, è facile dire che abbiamo
erogato male il credito. In realtà, gli ultimi
anni, soprattutto a partire dal 2007-2008,
hanno visto un deterioramento della situa-
zione economica del Paese che ha compor-
tato il fatto che molti clienti e aziende non
sono più riusciti a ripagare i loro loans.

Se guardiamo la percentuale dei non

performing loans e consideriamo l’attività
core di Unicredit nella sua interezza, ab-
biamo un livello di cosiddetti NPE, non

performing exposure, che è a livello euro-
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peo, con una percentuale di circa il 5,7 per
cento rispetto alla quantità di crediti ero-
gati. Il migliore livello europeo – questo è
un dato dell’EBA – è 5,4. Non ci disco-
stiamo, quindi, dalla media europea. Se
inseriamo all’interno del gruppo di riferi-
mento l’Italia, il dato aumenta al 15 per
cento. Se prendiamo in considerazione i
crediti finiti nella cosiddetta banca non

core, cioè quella dove c’era tutto il porta-
foglio deteriorato, che non era più strate-
gico per il gruppo, il dato aumenta all’88
per cento.

Non siamo stati forzati da nessuno. Non
abbiamo avuto la BCE o altri che ci ab-
biano portato a fare questo. Si è deciso, a
livello manageriale, di pulire definitiva-
mente il portafoglio della banca con que-
st’operazione da 17,7 miliardi, che porta ad
accantonamenti per 8,1 miliardi, in ma-
niera da poter ripartire, a nuovo, dal 2017.

Per quanto riguarda il prezzo, non ab-
biamo comunicato il prezzo medio. Ab-
biamo fatto un’operazione molto detta-
gliata di pulizia del portafoglio per cosid-
dette asset class: le abbiamo individuate
una a una (piccole imprese, grandi im-
prese, credito al consumo, e via discor-
rendo), per poi pulire il portafoglio.

A questo riguardo, è difficile dire che
quanto fatto da noi possa diventare un
benchmark. Di fatto, su ciascuna asset class
ogni banca opera in maniera diversa e
agisce, anche territorialmente, in zone ge-
ografiche diverse, con un costo del rischio
diverso. Questo è ciò che abbiamo nel mer-
cato.

Dopo il nostro Capital Markets Day del
13 dicembre, non abbiamo avuto nessuna
notizia che i prezzi a cui noi abbiamo
ceduto il nostro portafoglio siano diventati
il benchmark per il mercato. Escluderei,
quindi, anche questa ipotesi.

Per quanto riguarda gli operatori ai
quali sono stati venduti i crediti deteriorati,
si tratta di due operatori internazionali,
Pimco e Fortress. Una cosa importante per
il sistema italiano è che questa operazione
ha riaperto il mercato degli NPL, che per
anni si è sempre detto essere un mercato
che non esisteva, o presentava molte diffi-
coltà. Peraltro Unicredit è sempre stata la

banca più attiva su questo mercato. Negli
ultimi tre o quattro anni, infatti, abbiamo
venduto 10 miliardi di crediti deteriorati a
vari operatori. Abbiamo dimostrato, quindi,
che se il credito viene venduto al prezzo
giusto, c’è un mercato e ci sono dei com-
pratori: ciò va anche nella direzione di
aiutare il sistema bancario italiano, obe-
rato da questi pesanti NPL che bloccano,
secondo quanto sostenuto dalla stampa,
l’attività di lending delle banche.

Non abbiamo scelto un settore specifico,
bensì una asset class per volta e abbiamo
proceduto a fare le nostre valutazioni. Que-
sta operazione di mercato ci ha consentito
di determinare esattamente il valore dei
crediti e di trovare compratori. Abbiamo
concluso la vendita con Fortress e Pimco,
ma si è trattato di un’attività che ha visto
coinvolti numerosi operatori operanti nel
settore e ha determinato la riapertura del
mercato, senza diventare benchmark per il
Paese.

Per quanto riguarda i titoli di Stato
italiani, abbiamo mantenuto i livelli dei
titoli di Stato, abbiamo circa 50 miliardi di
euro di BTP. Il nostro trend è stabile e non
vede aumenti né diminuzioni.

Per quanto riguarda la gestione del cre-
dito e l’automazione, stiamo automatiz-
zando le nostre attività. Non vogliamo pe-
nalizzare la clientela, ma abbiamo notato
che, operando con un livello di automa-
zione sulla clientela, facendo il profilo del
cliente e analizzando il bilancio, il rating e
i bureau esterni, quindi valutando l’affida-
bilità dell’azienda, siamo arrivati a fare un
pre-scoring su 200.000 aziende piccole e
medie. Ciò significa che non stiamo pre-
cludendo il credito a nessuno. Abbiamo
fatto il pre-scoring e sviluppato questo tipo
di attività.

Al tempo stesso, il pre-scoring ci aiuta a
migliorare la qualità del credito. Dalle ul-
time analisi eseguite risulta che, con il
pre-scoring e l’automazione, abbiamo un
tasso di trasformazione in NPE ridotto alla
metà rispetto a quando operiamo attra-
verso un’analisi manuale.

GIOVANNI PAGLIA. I livelli di eroga-
zione rimangono analoghi ?
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GIANNI FRANCO PAPA, Direttore gene-
rale di Unicredit. I livelli di erogazione
rimangono analoghi.

Tenga presente che abbiamo fatto il
pre-scoring per prestiti fino a 200.000 euro.
Sono cifre importanti per le piccole aziende.
Parliamo di small business.

Nel piano di trasformazione, stiamo
aprendo centri dedicati allo small business,
perché vogliamo seguire maggiormente que-
sto tipo di attività. Come dicevo, abbiamo
una serie di strumenti... Voglio ricordare il
credito di filiera: abbiamo identificato 1.400
aziende « capo filiera », medie e grandi
aziende, alle quali sono legate una serie di
aziende medio-piccole, i fornitori, gli ac-
quirenti, e così via; identificando il capo
filiera e la filiera, riusciamo a erogare di
più a tutta la clientela.

Per quanto riguarda Atlante, col per-
messo del presidente, darei la parola al
dottor Bianchi.

MIRKO DAVIDE GEORG BIANCHI,
Head of group planning, finance, sharehol-
ding and investor relations di Unicredit.
Abbiamo fatto una svalutazione della no-
stra partecipazione nel Fondo Atlante, che
risulterà dai conti che renderemo noti la
settimana prossima. Abbiamo un approc-
cio prudenziale, ma d’altra parte abbiamo
semplicemente applicato i nostri modelli
interni attraverso un approccio pruden-
ziale. Non rendiamo noto il dato esatto
relativo al livello di svalutazione della no-
stra partecipazione. Fa parte di questo con-
servativismo e pragmatismo con cui ab-
biamo costruito tutto il Piano « Transform
2019 » e fa parte del nostro modo di gestire
tale genere di situazioni, sia ora, sia in
futuro. Abbiamo intrapreso questo per-
corso, e saremo trasparenti.

Abbiamo svalutato non solo la parteci-
pazione nel Fondo Atlante, ma anche altre
partecipazioni. Non si tratta solo di At-
lante...

GIANNI FRANCO PAPA, Direttore gene-
rale di Unicredit. Risulteranno dalla pros-
sima approvazione dei conti.

Per quanto riguarda le 31 società par-
tecipate al 13 maggio 2014, il cui numero

potrebbe essere diminuito, andremo a ve-
rificare il bilancio, dato che i nostri bilanci
sono molto trasparenti. Quelle che hanno
sede in Lussemburgo, io non ne conosco i
nomi a memoria, ma devo ritenere siano
tutte funzionali all’attività di Unicredit.

Esse sono chiaramente e trasparente-
mente indicate nel bilancio presentato an-
nualmente, con indicazione del nome delle
società e del luogo in cui hanno la propria
sede. Se ce ne farete richiesta, vi forniremo
i dati, società per società ... Probabilmente,
se mi dice qualche nome, non lo conosco
neanche. Si tratta, in alcuni casi, di società
che sono state fondate anni fa, per attività
specifiche; comunque, come ripeto, esse
sono indicate nel bilancio, in maniera molto
trasparente.

Per quanto riguarda l’attività legislativa,
sicuramente essa è stata di aiuto per lo
smaltimento degli NPL, soprattutto se guar-
diamo a ciò che avverrà in futuro. Noi,
come tutto il sistema, abbiamo un pro-
blema che riguarda lo stock degli NPL; su
questo voglio fornire un dato molto chiaro,
che non riguarda Unicredit, ma il sistema
italiano nel suo complesso.

C’è un problema di tempi e di possibilità
delle banche di recuperare i collaterali che
sono posti a fronte di prestiti concessi e poi
andati in una situazione non performing.

Mediamente, in Italia, il tempo necessario
per poter recuperare il credito è di circa 7
anni, mentre in Europa è di 18-24 mesi.

Questo comporta, a volte, anche una
difficoltà nel cedere gli NPL sul mercato.
Secondo un calcolo fatto a livello europeo,
di media, per ogni anno in più di tempo per
il recupero dei crediti, il valore degli NPL è
del 10 per cento inferiore. So che un gruppo
di lavoro si sta occupando di questo. Oc-
corre migliorare quest’attività, snellire le
procedure e far sì, quantomeno, che ci si
avvicini il più possibile alla media europea.

Non prendo come parametro un Paese
specifico, perché, come è ovvio, in Europa
ci sono Paesi nei quali i crediti vengono
recuperati in dodici mesi e Paesi nei quali
occorrono tre anni. Se, però, riuscissimo ad
avvicinarci alla media europea, questo si-
curamente faciliterebbe l’attività delle ban-
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che e, al tempo stesso, libererebbe risorse
da impiegare nell’economia reale.

Per quanto riguarda l’educazione finan-
ziaria, siamo assolutamente d’accordo. Uni-
credit si sta impegnando in questo settore.
Ho richiamato prima le varie iniziative che
stiamo portando avanti a livello locale, nelle
regioni in cui operiamo. Ribadisco quindi
l’importanza di questo tema.

Potrei citare, per esempio, dell’iniziativa
a favore dei giovani, In-formati per i gio-
vani e le iniziative che riguardano l’attività
di Agri-Business School e di GO Interna-
tional, iniziative che stiamo portando avanti
sul territorio. Riteniamo che se si arriverà
a diffondere l’educazione finanziaria tra la
popolazione anche il nostro ruolo ne risul-
terà semplificato e potremo evitare di ri-
trovarci nelle situazioni verificatesi negli
ultimi anni.

CARLO SIBILIA. Intervengo solo per
ricordare la questione del monitoraggio sulla
speculazione in occasione del prossimo au-
mento di capitale. Siamo infatti alle porte
di un aumento di capitale molto impor-
tante: sarebbe bene che spendeste una pa-
rola su questo.

DANIELE PESCO. Circa la mia do-
manda sulla valutazione dei crediti dete-
riorati: servono 8 miliardi di accantona-
mento in più rispetto a qualche mese fa;
siete voi che state sottovalutando il valore
di questi crediti, ovvero qualcuno, prima di
voi, li ha sopravvalutati ? Su un bilancio 8
miliardi pesano tanto.

Poiché siamo nella Commissione Fi-
nanze e vogliamo risposte precise su questo
– per dare sicurezza anche agli azionisti
che investono in banca – vogliamo sapere
se qualcuno ha sbagliato nelle valutazioni.

MIRKO DAVIDE GEORG BIANCHI,
Head of group planning, finance, sharehol-
ding and investor relations di Unicredit.
Sulla speculazione che ci potrebbe essere
sulla negoziazione dei diritti di opzione, ciò
che è successo in occasione del precedente
aumento di capitale è stata una situazione
molto estrema. I suoi dati si riferiscono
all’ultimo aumento di capitale, e abbiamo

visto swing di mercato enormi. Ricordo
ancora che perdevamo il 10 per cento al
giorno.

Era anche un periodo di piena crisi
finanziaria. L’Italia era al centro delle po-
lemiche e noi venivamo utilizzati, per così
dire, per shortare l’Italia, perché avevamo
lo stock più liquido in Europa. Secondo me,
era una situazione abbastanza particolare.
Chiaramente, abbiamo i fari di CONSOB
accesi su di noi. Avete visto i dati che
abbiamo pubblicato, è avvenuto tutto by
the book, giustamente. Da come si è com-
portato il prezzo della nostra azione da
quando abbiamo presentato il piano, mi
sembra che il tutto stia avvenendo in modo
molto ben ordinato. C’erano swing in certi
giorni di –5, poi di +5, ma si tratta di
andamenti nella norma. Non abbiamo visto
niente di anomalo, con speculazioni strane,
magari da parte di hedge funds americani,
o altri fenomeni del genere.

L’altra questione a cui non abbiamo
risposto è quella sugli NPL interni. Noi
gestiamo internamente tutti i nostri NPL al
di sopra di un milione. Abbiamo ceduto la
gestione degli NPL della parte più indu-
striale, sotto il milione di euro, a doBank.
Abbiamo il controllo dei nostri NPL.

Quanto alla terza domanda...

GIANNI FRANCO PAPA, Direttore gene-
rale di Unicredit. Non c’è stata né una
sottovalutazione né una sopravvalutazione
degli NPL. Su questo bisogna essere chiari.
Siamo passati dal sistema dei modelli in-
terni alla valutazione di mercato. Tutte le
banche hanno modelli interni: essi davano
dei prezzi e delle valutazioni, che riguar-
davano il valore dei collaterali, il tempo per
recuperare i collaterali stessi, e così via, e
il mercato evidentemente non ha ricono-
sciuto queste valutazioni.

Vorrei specificare che il nostro piano si
basa su leve molto precise, le quali sono
nelle mani del management: la leva di cre-
azione di sinergie e la leva di pulizia di
bilancio. Abbiamo pulito il bilancio fa-
cendo gli accantonamenti e stiamo lavo-
rando sulle sinergie. Non abbiamo voluto
basarci sull’incremento dei ricavi, come ca-
pita molto spesso, perché c’è una forte
volatilità di mercato. Abbiamo preferito
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quindi realizzare un piano molto conser-
vativo, basato esclusivamente su leve che
possono essere manovrate da noi, perché o
la pulizia di bilancio la facciamo noi o non
la fa nessuno; se le sinergie non le troviamo
noi, non ce le dà il mercato.

Se si passa da modelli interni a valuta-
zioni di mercato, questo è quel che accade.
Come ripeto, c’è stata un’operazione, co-
minciata mesi fa: abbiamo contattato molti
operatori del sistema e Pimco e Fortress
sono emersi alla fine di una procedura
molto lunga e complessa, in cui sono state
fatte le analisi di tutto il portafoglio. Il
risultato è quello che abbiamo annunciato.

MIRKO DAVIDE GEORG BIANCHI,
Head of group planning, finance, sharehol-
ding and investor relations di Unicredit. La
questione era che volevamo presentare un
piano credibile, e il piano è credibile solo se
c’è la valutazione del mercato. Se guardate
come è costruito il nostro piano, esso è
costruito interamente su un modo di ope-
raremarket-driven. Questo era l’unico modo
per noi.

Non abbiamo svalutato solamente il por-
tafoglio dei 17,7 miliardi di NPL che inten-

diamo vendere, e di cui abbiamo già ven-
duto il 50,1 per cento. Abbiamo usato esat-
tamente gli stessi scoring per tutto il resto
del nostro bilancio, valorizzando le poste di
bilancio al mark to market. È da lì che
nasce la nostra credibilità.

PRESIDENTE. Ringrazio il dottor Papa
e i colleghi per la discussione di oggi, per la
disponibilità e per le informazioni che ci
hanno fornito.

Autorizzo la pubblicazione in allegato al
resoconto stenografico della seduta odierna
della documentazione consegnata dal dot-
tor Papa (vedi allegato).

Dichiaro conclusa l’audizione.

La seduta termina alle 11.45.

IL CONSIGLIERE CAPO DEL SERVIZIO RESOCONTI

ESTENSORE DEL PROCESSO VERBALE

DOTT. RENZO DICKMANN

Licenziato per la stampa

il 24 marzo 2017

STABILIMENTI TIPOGRAFICI CARLO COLOMBO
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