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• INTRODUZIONE
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• IL CASE STUDY

• CONCLUSIONI
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Story

BALLY SWITZERLAND

Fondata nel 1851, Bally, azienda Svizzera da sempre sinonimo
di qualità e raffinatezza, festeggia quest’anno il traguardo dei
160 anni d‘eccellenza nella lavorazione artigianale della pelle e
nell’eleganza contemporanea.
Celebre per le scarpe, gli accessori e il prêt-à-porter, Bally
coniuga uno stile sofisticato con i più elevati standard di qualità
e i materiali più pregiati. Nell’universo Bally, il lusso è inteso
come stile di vita, un concetto intimo, ma allo stesso tempo
concreto e tangibile, che si manifesta nella qualità e nella cura
dei dettagli che caratterizzano tutte le linee di prodotto
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Mission

= Swiss by Nature, Global by Reputation

= Global Leader in Leather

= High Expertise in Shoes

= Rich Archive

= Superb Craftsmanship

= Unrivalled Quality

= Modern, Contemporary Style

= Passionate Team, Clear Vision
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Global Presence

DISTRIBUZIONE /
PUNTI VENDITA
Total 720

Retail 165

Franchisee 74

Multibrand 359

Duty Free 98

Outlets 24

Total Employees 1715

Scarpe 46 %

Accessori 44 %

Abbigliamento 10 %

___

Donna 45%

Uomo 55%

PRODUCT MIX
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A strong retail footprint …

North America

DOS: 12

Outlet: 3

Wholesale Doors: 111

EMEA

DOS: 37

Outlet: 9

Wholesale Doors: 191

Travel Retail Worldwide

Wholesale Doors: 83

Asia Pacific North

DOS: 61

Outlet: 6

Wholesale Doors: 45

Japan

DOS: 44

Outlet: 5

Wholesale Doors: 65

Oceania & South East Asia

DOS: 11

Outlet: 1

Wholesale Doors: 36

New York

London

Munich
Caslano &

Zurich
Milano

Florence
Ancona

Singapore

Sydney

Hong Kong

Shanghai

Tokyo

= Bally Office
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Bally Treasury dept

CREDIT MANAGEMENT
• Analisi affidabilità
controparte

• Processi di sollecito
• Reporting
• Gestione controversie
cliente

CASH MANAGEMENT
• Liquidity management
• Cash Flow Forecasting
• Payment management

FINANCIAL RISK
MANAGEMENT
• Identificazione e
gestione del rischio
cambio e tasso

TREASURY DEPT
- Centralized operation
- 5 FTE
- 5 Regional managers
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Il caso - Introduzione

8

A partire dal 2008, a causa delle negative previsioni riguardanti lo scenario macroeconomico, il Top
Management di Bally ha richiesto un maggiore coinvolgimento della Funzione Tesoreria al fine di:
• Porre in essere un programma mirato alla riduzione dei costi di struttura (overhead);
• Migliorare il controllo/gestione del rischio di liquidità;
• Ottimizzare/razionalizzare i processi dell’area Tesoreria

Gli aspetti chiave su cui si è focalizzata la Tesoreria di Gruppo sono stati:

Ottimizzazione della gestione della liquidità;

Incremento delle dilazioni di pagamento ai fornitori;

Miglioramento del processo di recupero dei crediti;

Riduzione di spese e commissioni bancarie;

Rinegoziazione delle condizioni e fee applicate ai pagamenti tramite carte di credito;

Ridefinizione della strategia di gestione del rischio di credito(case study).
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Anno Nr. di clienti da assicurare Nr. di clienti
cancellati/rifiutati

%

2007 227 36 16%

2008 213 105 49%

2009 220 155 70%

Gestione del rischio di credito – aspetti chiave:

• Policy sull’assicurazione del credito presente dal 2005

• Mancanza di una valutazione dell’affidabilità di controparte

• Dal 2008, a causa del peggioramento delle condizioni dei mercati finanziari, è
significativamente aumentato il numero di clienti che la compagnia assicurativa si è rifiutata di
assicurare

Il caso – Ridefinizione della strategia di gestione del rischio di credito
(1/3)
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• L‘analisi è stata svolta sui clienti assicurati appartenenti al settore wholesale su scala mondiale

• Il 70% dei clienti wholesale presentavano un buon track record

• Il totale speso per assicurare i clienti che presentavano un buon track record era pari all‘incirca al 50%
dei costi assicurativi totali

• I costi necessari per l’ottenimento di informazioni di natura commerciale da un info-provider era pari
all’incirca al 10% dei costi assicurativi totali

Il potenziale risparmio stimato era pari al 90% dei costi assicurativi totali

Nel 2009 Bally ha effettuato un’analisi costi-benefici al fine di individuare la migliore strategia per la
gestione del rischio di credito, confrontando il trade-off tra l’assicurazione sul credito e la gestione in-
house di tale rischio.

Aspetti chiave dell’analisi costi-benefici

Il caso – Ridefinizione della strategia di gestione del rischio di credito
(2/3)



AITI T&F Forum Day, Garda 2011 11

• La polizza assicurativa prevedeva un
premio minimo annuale

• La polizza assicurativa non garantiva
una totale copertura in caso di eventi
catastrofici

• L‘assicurazione era collegata a ciascun
cliente

• Basso rapporto tra il rimborso ottenuto
ed il premio pagato

• Elevata affidabilità dei clienti in
portafoglio

 Implementazione di un sistema di gestione
interno del rischio di credito

Formalizzazione di una nuova Policy di
gestione del credito

Principali aspetti da considerare

Cambiamento
dell’approccio al rischio
di credito

Il caso – Ridefinizione della strategia di gestione del rischio di credito
(3/3)
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 Valutare la rischiosità dei clienti nuovi e di quelli già presenti in portafoglio al fine di
poter attribuire a ciascuno di essi uno “score”

 Identificare i clienti su cui “investire” e, alternativamente, i clienti da gestire più
prudentemente

 Allineare le prassi di gestione del rischio di credito (e.g. regole di assegnazione del
credito) all’affidabilità dei clienti

Il caso – Implementazione del Credit Tool (1/6)

Implementazione del Credit Tool - principali obiettivi:



AITI T&F Forum Day, Garda 2011 13

Nuovi clienti Clienti già in portafoglio

Nuovi clienti

Raccolta dati
Definizione

Scoring

Calcolo
customer

class

Raccolta
dati interni

Raccolta
dati esterni

Scoring
review

Calcolo
customer

class

Modello di scoring predittivo

Modello di scoring
consuntivo

Su base periodica ricorrente

Il caso – Implementazione del Credit Tool (2/6)
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Il caso – Implementazione del Credit Tool (3/6)

14

Definizione delle macro
sezioni (Tier) dei modelli e
dei relativi pesi
(andamentale interno, info
comm. esterne, costo di
gestione del credito
commerciale)

Analisi preliminare del
portafoglio clienti e della
base dati disponibile
(anzianita’ clienti, tipologia
societa’, etc)

Primo sviluppo del tool e
testing preliminare su un
campione rappresentativo del
portafoglio clienti

Calcolo degli score per
l’intero portafoglio clienti

Finalizzazione del tool e di
tutte le funzionalita’ ancillari
richieste (e.g. Reporting)

Validazione da parte del Top
Management della struttura
del modello

Step 1 Step 2 Step 3

Step 4Step 5Step 6
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• Identificazione delle macro sezioni ed attribuzione a ciascuna di esse di un livello (Tier).
Le macro sezioni individuate sono:

Payment attitude and Trade Receivable Losses : ritardo medio di pagamento, % di
accantonamento al fondo svalutazione, debiti scaduti scopra i 30 giorni etc;

Update of Predictive model: informazioni qualitative(anno di fondazione, rating del paese,
forma giuridica etc) e informazioni commerciali(protesti pregiudizievoli e informazioni
provenienti da info-provider);

Cost of Trade Receivables Management: lettere di sollecito e KPIs interni relativi alla
complessità della gestione interna dei clienti.

• Attribuzione del peso a ciascuna macro sezione individuata (Weight), coerentemente con
la strategia di copertura del rischio formulata e con le caratteristiche del mercato in cui il
Gruppo opera.

Il caso – Implementazione del Credit Tool (4/6)
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Legal action

No

Yes Final rating = 1

Repayment
plan in
place

Yes – deadlines not met Final rating = 1

Yes – deadlines met

Demand
letter -Yes

Demand
letter-No

No

Demand
letter -Yes

Demand
letter -No

CaseA

No use of Letter of credit

Case C

Case D

Without overdue debt
– B1b

With overdue debt -
B1a

Use of letter of credit –

Case B2

• Identificazione degli eventi negativi che possono avere un forte impatto sul rating finale attribuito al
cliente (ad esempio azioni legali) e del relativo albero decisionale.

Il caso – Implementazione del Credit Tool (5/6)

Albero decisionale della sezione Trade Receivable Management
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Sistema di scoring predittivo - Esempio di raccolta dati:

• Informazioni esterne: informazioni qualitative(anno di fondazione, rating del paese, forma
giuridica etc) e informazioni commerciali(protesti pregiudizievoli e informazioni provenienti
da info-provider)

Sistema di scoring consuntivo - Esempio di raccolta dati:

• Informazioni interne: informazioni provenienti dalla forza vendita e dati storici presenti a
sistema (n. di reminder, rapporto tra pagamenti e totale spedizioni, debiti scaduti sopra i
30 giorni e rapporto tra debiti scaduti e totale ordini)

• Informazioni esterne: informazioni provenienti da info-provider

Il caso – Implementazione del Credit Tool (6/6)
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Il caso – Considerazioni finali (1/2)

• L’analisi del portafoglio clienti appartenenti al settore WS ha evidenziato un basso livello di
rischiosità. Tuttavia vi sono alcune situazioni critiche che necessitano di un attento
monitoraggio e, in alcuni casi, anche l’implementazione di azioni correttive al fine di mitigare
l’esposizione al rischio di credito

• Il Credit Tool fornisce un supporto operativo al fine di segnalare tempestivamente un eventuale
peggioramento dell’esposizione al rischio di credito prima che diventi critica

• L’implementazione del Credit Tool ha, inoltre, permesso a Bally di determinare il rating dei
clienti in misura indipendente rispetto al metodo di pagamento utilizzato dalla clientela

• Il nuovo approccio al rischio consente una migliore conoscenza della clientela già in
portafoglio, e può anche supportare il Management nell’identificazione di nuove strategie di
sviluppo del business attraverso l’ingresso in nuovi mercati

….il Credit Tool non costituisce un’assicurazione
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Il caso – Considerazioni finali (2/2)

• In seguito all’implementazione del Credit Tool il rischio di credito è concentrato sui clienti
migliori

• Il progetto è stato sviluppato ed implementato in circa due mesi

• Il progetto ha richiesto il coinvolgimento di risorse esterne dotate di conoscenze e competenze
specifiche in tale settore

• La gestione quotidiana del tool richiede un maggiore coinvolgimento/commitment delle risorse
interne
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GRAZIE PER L’ATTENZIONE!

per ogni chiarimento non esitate a contattarmi all’indirizzo
mail:

gserra@bally.ch


