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La Cassa Rurale di Arco - Garda
Trentino è lieta di presentare
Libera, la nuova carta di credito
revolving, cioè che permette un
pagamento rateale della spesa ef-
fettuata.
Libera rappresenta uno strumen-
to prezioso per finanziare ogni
spesa, poiché ai tradizionali van-
taggi della carta di credito unisce
la convenienza del prestito perso-
nale.
Libera permette infatti di avere a
disposizione - ad un tasso com-
petitivo pari all�1% mensile - un
credito che si rinnova di continuo,
sul quale contare per effettuare
acquisti o prelievi di denaro con-
tante. Ad ogni utilizzo la disponi-
bilità sulla carta di credito dimi-
nuisce e si ricostituisce man mano
che le spese vengono rimborsate
con comode rate mensili.
L�importo della rata mensile è
scelto dal cliente, che può libera-
mente variarlo a suo piacimento.

Libera si adatta a varie fasce di
clientela, a seconda della rata fis-
sa mensile prescelta.
Per i clienti che utilizzano solo sal-
tuariamente la carta e che hanno
in progetto un determinato acqui-
sto è preferibile una rata mensile
molto bassa, che consenta di di-
luire la spesa in una molteplicità
di addebiti molto contenuti.

Se, invece, ci troviamo di fronte
ad un cliente che fa un uso abi-
tuale della carta e che vuole solo
contenere entro un limite presta-
bilito i picchi massimi di spesa
(es.: vacanze, regali di Natale,
etc), l�applicazione di una rata fis-
sa medio/alta assegna grande li-
bertà di spesa (il massimale di
spesa si ricostituisce rapidamen-
te), ma nel contempo rateizza solo
le eccedenze rispetto all�importo
mensile predefinito.
Questa seconda tipologia di clien-
tela non pagherà interessi ogni

mese, ma solo nei periodi in cui
effettua spese per un importo su-
periore alla rata e solo per l�im-
porto eccedente quest�ultima.
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Il settore del credito al consumo
si caratterizza per una forte pre-
senza di operatori specializzati,
che controllano circa il 57% del
mercato (dato Banca d�Italia). Si
tratta di finanziarie o di banche
specializzate, che approcciano
l�utenza potenziale e la clientela

diamente più alto. In termini di
forme tecniche questa suddivi-
sione dei canali si ripercuote nel-
la ripartizione tra prestiti finaliz-
zati (tipici delle finanziarie e de-
gli altri operatori che puntano sul
collocamento tramite esercenti)
e prestiti non finalizzati, che ri-

in modo scientifico, avvalendosi
di moderni strumenti di reperi-
mento dati, mailing e monitorag-
gio. Questi operatori propongo-
no ed erogano gran parte dei fi-
nanziamenti tramite gli esercizi
commerciali convenzionati, che
traggono una ulteriore fonte di
reddito dalla possibilità di ven-
dere contemporaneamente il
bene ed il finanziamento neces-
sario per il suo acquisto.
Le banche tradizionali, per con-
tro, risultano ancora legate al
tradizionale canale d�offerta tra-
mite sportello, che concentra
l�erogazione di importi media-
mente più elevati, ma che limi-
ta l�efficacia del reperimento e
della gestione dei clienti, con un
rapporto redditività/rischio me-

mangono prevalentemente in
mano alle banche.
In questo scenario le carte re-
volving si pongono in una posi-
zione intermedia, perché con-
sentono di erogare piccoli finan-
ziamenti, prevalentemente fina-
lizzati (acquisti tramite POS),
tramite uno strumento storica-
mente governato dal canale ban-
cario (carte di credito).
Anche le società specializzate nel
credito al consumo hanno recen-
temente intensificato la loro of-
ferta di carte revolving, soprat-
tutto nell�ambito di operazioni in
co-branding (collaborazione) con
i principali partner commerciali
(catene di alimentari, elettroni-
ca, abbigliamento, ecc.).
Su questo strumento, però, le

Banche vantano ancora una po-
sizione di vantaggio, che negli
ultimi tempi hanno cercato di
valorizzare, al fine di recupera-
re volumi nei confronti delle fi-
nanziarie e muovere i primi pas-
si verso una gestione più mirata
del credito al consumo.

Considerazioni teoriche


