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“La vendita dei mutui esige pit advisory”.
Pescarmona: MutuiOnline va in Borsa
con questi obiettivi di crescita. E il business...

di Francesco D’Arco

el 2006 il fatturato € risultato su-

periore ai 21,8 milioni di euro;

mentre il margine operativo &

stato del 39%. Gruppo MutuiOn-
line si presenta con queste cifre agli inve-
stitori che presto potranno negoziare le
azioni della societa sul mercato Mta di
Borsa Italiana (il gruppo ha depositato in
data 16 febbraio 2007 la domanda di am-
missione a Piazza Affari, ndr). Marco Pe-
scarmona, presidente del gruppo e cofon-
datore assieme ad Alessandro Fracassi,
spiega ad ADVISOR le ragioni della quota-
zione e le prospettive post-IPO.

Quali sono le ragioni che vi hanno por-
tato alla richiesta di quotazione?

Da un lato la presenza dei fondi di venture
capital Nestor 2000 e Jupiter Venture nel-
|’azionariato del gruppo rende la quotazio-
ne un processo naturale. E’ normale per
questi fondi uscire da un investimento tra-
mite una IPO. In secondo luogo, il mana-
gement del gruppo ritiene con la quotazio-
ne di poter costruire qualcosa di ancora
pill importante e in maniera pit autono-
ma. Pensiamo, infine, che la IPO possa
portare ulteriore visibilita e credibilita sia
per quanto riguarda la mediazione crediti-

zZia, sia in merito al business process out-
sourcing.

Prevede quindi un futuro roseo per il
settore dei mutui?

Penso che il settore abbia un potenziale
di crescita significativo in Italia. Il totale
dei mutui sul Pil nel 2005 era pari al 17%,
a fronte di un 49% medio nei principali
paesi europei. E anche per quanto riguar-
da i canali a distanza e i servizi di out-
sourcing ritengo ci sia ampio spazio di
crescita. Puntando su questi elementi
creeremo valore per gli azionisti.

Nell’ultimo periodo si registra anche
un boom della cosiddetta multicanali-
ta. Qual é il suo parere a riguardo?

Nel 2000 il 92% dei volumi passavano tra-
mite gli sportelli bancari, nel 2006 solo il
65% della distribuzione ha interessato gli
sportelli. Il restante 35% & frutto della
multicanalita. E’ una tendenza impetuosa
spiegabile con |'abbandono del modello
verticalmente integrato delle banche tra-
dizionali a vantaggio degli specialisti della
distribuzione. La maggiore complessita
dei prodotti e I'arrivo in Italia di molte
realta che non avevano una rete propria
ha determinato I'ulteriore sviluppo della
multicanalita.

E il canale on line che ruolo svolge al
momento?

La stima dei volumi totali che passano
tramite internet nel 2006 & del 2,8% in
Italia, di cui I'1% avviene tramite Mu-
tuiOnline. In molti altri paesi questa per-
centuale supera il 10%. Il processo di svi-
luppo del canale € quindi lungo, ma la ten-
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denza ad un suo sviluppo & comunque
chiara. C’e, inoltre, un elemento che gio-
ca a favore della crescita del canale inter-
net. Chi sottoscrive un mutuo ha un’eta

compresa tra i 25 e i 45 anni, soggetti
che conoscono bene la tecnologia.

Che ruolo svolge, invece, I'advisor?
Ritengo che ci stiamo dirigendo verso una
maggiore domanda di consulenza nell’am-
bito dei mutui. Cresce la consapevolezza
dei consumatori, ma anche la complessita
dei prodotti. Anche il nostro modello di
business comprende, infatti, una forte
componente consulenziale. Ogni persona
che richiede un mutuo tramite MutuiOnli-
ne, prima del contatto con la banca, parla
gratuitamente con un consulente che lo
aiuta a capire se la domanda di richiesta
€ correttamente strutturata.

Purtroppo I'ltalia € un mercato in cui gran
parte degli advisor dei mutui sono mono-
marca e quindi alla fine & anche difficile
parlare di consulenza.

Si parla sempre piu spesso anche della
vendita di mutui al supermercato?

Il canale supermercato & sicuramente
molto innovativo, e penso che in futuro ci
sara spazio per tutti i canali diversi dagli
sportelli bancari. E’ chiaro che & pit sem-
plice vendere al supermercato un prestito
personale piuttosto che un prodotto com-
plesso come il mutuo. In generale in ter-
mini di liberalizzazione penso che gli inter-
venti fatti possano dare una spinta com-
plessiva al mercato. Vedo comunque mag-
giori potenzialita nei canali promotori fi-
nanziari e agenti assicurativi rispetto ai
corner nei supermercati. I
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