m reggio realta e impresa

Tecnofinanza

Lintelligenza artificiale e umana per la valutazione e gestione
dei portafogli di crediti: intervista ai creatori della Societa Manteia

Reggio Emilia, la nostra scelta

-
di Domizia Dalia

Graziano Meloni:

“Qui sono presenti

un polo finanziario
dinamico e sano

e un tessuto industriale
tecnologico in grande
espansione e con vari
connettori attivi.

Con una crescita

di investimenti sulla
ricerca tecnologica.

Cio rende questo
territorio estremamente
interessante ed attrattivo”

eggio Emilia & sempre piu conside-

rata luogo ideale per la nascita e

lo sviluppo di nuove attivita. Il suo

territorio ricco di infrastrutture &
sicuramente comodo da un punto di vista
logistico, ma & la presenza di solide real-
ta aziendali, finanziarie e tecnologiche, a
farne un bacino ricco e stimolante capace
di attrarre numerose aziende competitive
anche a livello mondiale.
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Non & quindi, un caso se la neonata Man-
teia, societa attiva nel settore Fintech,
operativa nella consulenza e tecnologia a
supporto della gestione dei crediti, ha de-
ciso di posizionare la sua sede sul nostro
territorio.

Creata quindici mesi fa da tre soci: Giulio
Farioli, Graziano Meloni e Ivano Casa-
nova, Manteia & gia diventata una realta
altamente concorrenziale grazie all'utilizzo
di nuove tecnologie capaci di soddisfare
i suoi clienti che siano essi banche, fondi
d'investimento o privati.

Ma come ha fatto Manteia a diventare in
poco tempo un punto di riferimento in
un settore cosi complesso e dove - cer-
tamente — i competitor non mancano? A
rispondere a questa e ad altre domande
sono proprio i tre fondatori della societa.

Per prima cosa, di che cosa si occupa
Manteia, che servizi propone e a chi?

Ivano Casanova: Manteia € un soggetto
Fintech. Ci proponiamo come realta di
consulenza e tecnologia a supporto della

Giulio Farioli e lvano Casanova

gestione dei crediti. Quindi delle posizioni
creditizie all'interno dell'industria del cre-
dito. Il mercato di riferimento & facilmente
identificabile all'interno del mondo finan-
ziario e bancario. In particolare operiamo
con chi eroga il credito, con i fondi spe-
cializzati nellacquisto e nel management
di credito e con tutti quei soggetti spe-
cializzati nell'attivita di recupero crediti.
Abbiamo, inoltre, collaborazioni sia come
partner sia come fornitori con grandi so-
cieta di consulenza.

Giulio Farioli: I mondo della gestione dei
credi & molto ampio, fino a poco tempo
fa tutti si rivolgevano ai legali. Ma questo
settore non ¢ il core business di un avvo-
cato, per cui il lavoro per studiare i singoli
fascicoli era lungo ed oneroso. Noi, invece,
ne abbiamo fatto il fulcro del nostro lavoro
e grazie all'utilizzo di tecnologie all‘avan-
guardia riusciamo a fornire ai clienti dati e
risposte in tempi estremamente veloci.

Il nome della vostra azienda Manteia de-
riva dal greco e indica il dono della pro-
fezia. Come si lega I'antico mondo degli

Graziano Meloni
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oracoli al vostro settore?

Graziano Meloni: Come ha sottolineato,
Manteia ha la sua origine nell'etimologia
greca; una parola utilizzata per identificare
la capacita divinatoria intesa come pro-
pensione ad andare oltre, come capacita
di cogliere significati pit profondi attraver-
so elementi deboli e non visibili ad altri.
Oggi questa capacita divinatoria la pos-
siamo ritrovare nella tecnologia che con i
suoi potenti mezzi, permette di rilevare in-
formazioni e interpretare i dati a un livello
superiore, cosa che un occhio umano non
sarebbe in grado di fare. In questo modo
si ha l'opportunita di accelerare i processi
di analisi fornendo tutti quei dati essenzia-
li su cui, solo in un secondo momento, il
soggetto umano interverra, dando il suo
valore aggiunto ovvero la capacita di inter-
pretazione della sintesi. Un nome sul quale
abbiamo creduto e su cui, dopo quindici
mesi dalla nascita della societa, siamo an-
cora piu convinti, poiché rispecchia in pie-
no le forme e le prospettive dell'azienda.
Giulio Farioli: La genesi del nome & impor-
tantissima, ma non dobbiamo dimentica-
re che ¢ altrettanto importante I'idea che
abbiamo avuto: ovvero lavorare sui crediti
deteriorati, andando in profondita. Abbia-
mo creduto in questo e i numeri raggiunti
in pochi mesi sono la dimostrazione di aver
indovinato una nicchia ancora non eccessi-
vamente sfruttata.

Avete scelto Reggio Emilia per collocare
la sede operativa di Manteia, come mai?
Graziano Meloni: | miei due soci hanno
DNA emiliano, io invece sono romano. La
scelta é ricaduta su Reggio Emilia non sola-
mente per la sua comodita da un punto di
vista logistico, ma per la ricchezza del suo
territorio. La nostra idea e proprio quella
di creare e sviluppare sinergie territoriali. A
Reggio Emilia & presente un polo finanzia-
rio dinamico e sano, qui vi & un tessuto in-
dustriale tecnologico in grande espansio-
ne e con vari connettori attivi. In pid, negli
ultimi anni, sono aumentati gli investimenti
sulla ricerca tecnologica. Cio rende questo
territorio estremamente interessante ed
attrattivo. Ci piace I'idea di poter creare
una rete sinergica con tutte queste realta
in modo da catalizzare grandi talenti che
purtroppo, sempre piu frequentemente,
tendono a scappare dal nostro Paese.
Giulio Farioli: Da Reggio parte un'iniziati-
va molto interessante a livello nazionale,

speriamo di essere un orgoglio per questo
territorio.

Quindi, uno dei vostri obiettivi & quello
di interagire non solamente con il tessu-
to bancario e finanziario, ma anche con
quello industriale...

Ivano Casanova: La collaborazione con il
territorio deve essere intesa come part-
ner a supporto di tecnologie. Sono le so-
cieta sul territorio emiliano a portarci quei
know-how specifici all'interno delle nostre
piattaforme, valorizzando la nostra visio-
ne e le nostre soluzioni. E per questo che
desideriamo puntare sulle relazioni con il
territorio. Per dare valore aggiunto.

Il vostro punto di forza & il modello inno-
vativo basato sulla tecnologia applicata.
Gli algoritmi che utilizzate e gli applica-
tivi sono tutti sviluppati internamente
da Manteia. Tecnologie che vi permet-
tono di essere estremamente competi-
tivi portandovi verso diverse direzioni
in base a quelle che sono le richieste di
mercato...

Ivano Casanova: La nostra offerta si basa
su un know-how specialistico che arriva da
anni di collaborazione tra le persone coin-
volte nell'azienda a vari livelli sia nell’am-
bito operativo e consulenziale sia nella
componente tecnologica. Le tecnologie
applicate che utilizziamo danno l'oppor-
tunita di estrarre in maniera automatizzata
informazioni, di integrarle e tramite algo-
ritmi specifici, di elaborarle in funzione del
cliente. Puo essere quindi, un supporto
per gestire al meglio I'erogazione crediti-
zia piuttosto che per gestire e monitorare
la vita del credito fino ad arrivare a costru-
ire i portafogli di cessione di credito. Puo
essere un supporto informativo finalizzato
all'acquisizione del credito e alla sua ge-
stione nella fase di recupero. Insomma, le
tecnologie danno l'opportunita di allarga-
re la base dati in maniera estrema.

Il risparmio di tempo dovuto all'utilizzo
di queste tecnologie & sicuramente uno
dei punti di forza di Manteia. | vostri
clienti come percepiscono l'innovazione
proposta?

Ivano Casanova: |l cliente recepisce la tec-
nologia non perché tocca una piattaforma,
ma perché capisce la profondita di analisi
dati che riusciamo a ricostruire e valorizza-
re, non in ultimo ne apprezza le tempisti-
che.

Graziano Meloni: Avendo la certezza di ri-

sultato ci leghiamo al successo del cliente,
perché sappiamo di fare la differenza. Su
gran parte di queste attivita riusciamo ad
intervenire con tempi velocissimi e come
sottolineava  Casanova, raggiungiamo
una profondita di informazione mai vi-
sta prima. Una qualita che nella gestione
del credito produce una grande differen-
za nel risultato. Sulle grandi masse & una
cosa che riusciamo a fare come nessun
altro, benché siamo nati da poco; questo
perché siamo partiti fin da subito con un
paradigma diverso puntando sull'utilizzo
di tecnologie molto avanzate. Quindi per
svolgere quelle attivita di estrazione dati
che producono uno scarso valore aggiun-
to, ma che comunque sono indispensabili
e onerose - perché richiedono risorse e
tempo - abbiamo puntato sull'automazio-
ne. In sintesi, lasciamo ai nostri consulenti
e al cliente I'ultimo miglio, ovvero la parte
veramente a valore aggiunto, quella dove
si stabiliscono le strategie e si valorizzano
gli asset.

Parliamo di numeri, in quindici mesi sie-
te riusciti davvero a bruciare le tappe e
araggiungere obiettivi, che neanche voi
avreste mai immaginato...

Graziano Meloni: Non & opportuno parlare
solo di numeri, ma siamo felici di farlo per-
ché in poco tempo abbiamo confermato
le nostre aspettative e abbiamo un trend
in netta crescita, decisamente superiore
rispetto alle nostre piu rosee ambizioni
iniziali. Quello che facciamo e assistere
la valutazione e gestione dei portafogli
di crediti, con le nostre capacita di intel-
ligenza artificiale e umana. | numeri pit
significativi che possono aiutare a com-
prendere quello che stiamo facendo sono
i seguenti: fino ad oggi abbiamo assisti-
to |'analisi di portafogli di credito per un
valore combinato totale di oltre 5Smiliardi
e nello specifico di questo perimetro per
un valore di 3.5miliardi siamo direttamente
coinvolti nella parte cosiddetta garantita.
Valori importanti, chi & del settore sa che
questi volumi di gestione si raccolgono in
diversi anni di lavoro; noi invece abbiamo
raggiunto questi obiettivi in poco piu diun
anno. Questo ci da prospettive di crescita
molto importanti.

Ivano Casanova: Aggiungo, che ci inter-
facciamo con centoquaranta tra banche e
fondi d'investimento. Siamo quindi, molto
soddisfatti del nostro percorso. B
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