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in collaborazione con 

 Per generare flussi di cassa e sostenere il proprio business 

occorre (anche) saper valutare i clienti 

 Il rating è importante perché valuta il rischio in maniera 

oggettiva: è un elemento chiave di giudizio 

 Ma oltre al rischio c’è il VALORE: occorre capire il  valore 

futuro dei clienti, oltre al loro rischio attuale 

 Non comprate giudizi: comprate strumenti per formarvi il 

VOSTRO GIUDIZIO 

 Se investite sul vostro giudizio conquistate un VANTAGGIO 

COMPETITIVO rispetto ai concorrenti che non sanno 

valutare il mercato come voi. 

SINTESI 

FLUSSI DI 

CASSA 

RATING 

VALORE 

IL VOSTRO 

GIUDIZIO 

VANTAGGIO 

COMPETITIVO 
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in collaborazione con 

 Il modello di Rating KF Report 

 Rating 

AGENDA 
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in collaborazione con 

IL MODELLO DI RATING KF REPORT 

KF Report è un modello proprietario del gruppo K Finance che 

combina indicatori relativi alla redditività, all’efficienza nella 

gestione del capitale, alla capacità di autofinanziamento, alla 

struttura finanziaria e all’incidenza degli oneri finanziari, 

restituendo una valutazione sintetica articolata su sette livelli: 

da K1, il giudizio peggiore, a K7, quello migliore.  
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in collaborazione con 

KF RATING REPORT 



 6 

in collaborazione con 

KF RATING REPORT 
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in collaborazione con 

I FATTORI DI RISCHIO 

Note Redditività: MOL / Ricavi %, Solidità Patrimoniale: Patrimonio Netto / Capitale Investito % 

 Onerosità Finanziaria: Oneri Finanziaria / Ricavi %, Liquidità: (Attivo Circolante – Rimanenze) / Debiti BT 

 Valori medi dai bilanci 2010. Fonte: Elaborazioni KF Economics su dati AIDA BvD 



 8 

in collaborazione con 

KF RATING INDUSTRIA MANIFATTURIERA 

Fonte: Ricerca KF Rating 2013 (www.kfinance.com) 

• Piccole differenze di 

rating fanno una 

grande differenza 

nell’accesso al credito 

• Misurare il proprio 

rating e governarlo 

crea un vantaggio 

competitivo 

nell’accesso al credito 
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in collaborazione con 

 Il modello di Rating KF Report 

 Rating 

 Valore 

 

AGENDA 
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in collaborazione con 

EBITDA x M - D 

+ Ricavi    € 

x Margine contribuzione % 

= Margine contribuzione € 

-  Costi fissi €   

= EBITDA                     € / % 

+ Attivo Fisso    € 

+ Capitale Circolante Netto €/% 

= Capitale Investito € 

-  Mezzi Propri (Equity) €   

= Debito Finanziario (D)  €  

• Dimensione 

• Redditività  

• Tasso di crescita 

• Marchi, Brevetti, Know-How 

• Vantaggio competitivo  

LA MAPPA DEL VALORE 

M=6 
(manifattura) 

M=8 
(distribuzione ingrosso) 

EBITDA =  

Differenza tra Ricavi e Costi (A-B) + 

Ammortamenti 

(nel bilancio civilistico) 

= Earnings Before Interests Taxes 

Depreciations Amortizations 

= Utili prima degli interessi, delle 

tasse e degli ammortamenti 
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in collaborazione con 

EBITDA MARGIN E POSIZIONAMENTO COMPETITIVO 

EBITDA / RICAVI % 

POSIZIONAMENTO COMPETITIVO 

impresa 

manifatturiera 

impresa di 

distribuzione 

S.A.D. >50% 

monopolio/oligopolio 40% 
>10% non è 

un 

distributore 

vantaggio competitivo unico e sostenibile 25%   8% 

vantaggio competitivo riconoscibile 20%   7% 

modesto vantaggio competitivo 15% 6% 

"me too" efficiente 12% 5% 

"me too" 10%   4% 

mediocrità 8% 3,5% 

sopravvivenza 6% 3% 

default <6%   <3% 
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in collaborazione con 

 Il modello di Rating KF Report 

 Rating 

 Valore 

 Analisi Rating e Valore 

 

AGENDA 
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in collaborazione con 

VALORE E RATING 

VALORE E RATING  

sono le due metriche essenziali per la misurazione 
delle performance aziendali in momenti di turbolenza 

ri
sc

h
io

 

valore 

basso 

alto 

basso alto 

best 

best 

2nd best 

Rating

K7

K6

K5

K4

K3

K2

K1

• Il mercato del credito 
guarda solo al rischio 

• Il mercato della finanza 
guarda al rischio e al 
valore 

• Il rischio è il passato, il 
valore è il futuro 

• Il mercato del credito è 
miope e concentrato sul 
passato  

 

l’impresa deve 

vederci bene! 
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in collaborazione con 

Macerata 

Valdinievole 

Valdarno Superiore 

San Mauro Pascoli 

Montebelluna 

Lucca 

Barletta 

Aversa 

Riviera del Brenta 

Vigevanese e di 
Parabiago 

Veronese 

Fermo - Ascoli P. 

-10

-5

-

5

10

15

20

25

Rating 

Basso Valore 

Bassa Solidità 

Alto Valore - Alta Solidità 

Raggio Bolle: Ricavi totali (Mln €) 

ESEMPIO: DISTRETTI ITALIANI DEL CALZATURIERO 

K2 K3 K4 K5 

Fonte: rielaborazioni The European House-Ambrosetti  e K Finance su dati AIDA, 2010 

In
d

ic
e

 f
in

a
n

z
ia

ri
o

 d
i 

v
a

lo
re

  
2

0
0

9
  



 15 

in collaborazione con 

RATING E VALORE 

Dati 2011 

KR5 

KR4 

STAR 

CHALLENGER 

FOLLOWER 

CRITICAL 
KR3 

Valore Negativo Valore Basso Valore Alto 
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in collaborazione con 

EVOLUZIONE DI VALORE E RISCHIO 

• Esiste una frontiera di 

indifferenza nel mix valore-

rischio 

• E’ accettabile un 

miglioramento parziale solo 

su uno degli assi  

• Non è accettabile il 

peggioramento su entrambi 

perché mette a rischio la 

sostenibilità strategica 

dell’azienda 

ri
sc

h
io

 

valore 

Rating

K7

K6

K5

K4

K3

K2

K1

basso 

alto 

basso alto 

ok… 

ok… ottimo 

no 
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in collaborazione con 

Mappe Valore-Rating 

• Descrivere l’evoluzione in termini 

di valore e rating dell’azienda 

negli ultimi esercizi  

individuare la rotta 

 

• Analizzare il business plan degli 

anni futuri sempre in termini di 

valore e rating  esplorare il 

futuro (le intenzioni!) 

 

• Confrontare aziende diverse tra 

di loro e valutare i percorsi 

alternativi  benchmark 

competitivo 
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in collaborazione con 

 Il modello di Rating KF Report 

 Rating 

 Valore 

 Analisi Rating e Valore 

 Servizi 

 

AGENDA 
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in collaborazione con 

Portafoglio Prodotti KF Economics 

Analisi rischio 

portafoglio 

crediti 

KF Economics 

unisce il rating alle 

informazioni 

interne del cliente 

per monitorare la 

distribuzione del 

rischio sul 

portafoglio crediti 

e suggerire azioni 

di mitigazione del 

rischio 

KF Report 

 

KF Economics ha 

sviluppato uno 

strumento «cloud» 

in grado di 

presentare in modo 

efficace i principali 

fenomeni finanziari 

di un soggetto, 

fornendo una 

spiegazione 

testuale del rating 

Analisi rischio 

fornitori 

KF Economics ha 

sviluppato una 

metodologia per 

valutare il rischio del 

singolo fornitore e 

del portafoglio 

fornitori nel suo 

complesso.  

Una mappa per 

gestire 

proattivamente il 

rischio fornitore 

AIDA PD 

 

KF Economics 

fornisce a Bureau Van 

Dijk il proprio rating su 

tutte le aziende 

italiane, distribuito 

nella banca dati Aida-

PD che copre oltre 1 

milione di aziende. Il 

db è utilizzato da 

aziende nelle 

«TOP500» e 

istituzioni pubbliche 

Sviluppo rating 

interno 

KF Economics 

assiste il cliente 

nello sviluppo di 

sistemi di rating 

interno basati sul 

proprio rating 

tecnico e 

sull’integrazione 

con informazioni 

qualitative e 

andamentali del 

cliente 
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in collaborazione con 

 Il modello di Rating KF Report 

 Rating 

 Valore 

 Analisi Rating e Valore 

 Servizi 

 Analisi portafoglio clienti 

 

 

AGENDA 
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in collaborazione con 

-------- Distribuzione per classe di rating: Numerosità 

Distribuzione dei clienti per classe di rating 

Il volume crediti viene diviso per classe di rating 

cliente per valutare il rating medio del portafoglio 

Il Rating medio ponderato del 

portafoglio clienti risulta pari a 

F4 e PD 9,49‰ 

Deliverable: “Distribuzione per classi di rating” 
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in collaborazione con 

Var. PD dovuta a variazione dei rating 2,94 79,9%

Var. PD dovuta alla variazione della  composizione dei crediti 0,08 2,3%

Var. PD dovuta a effetto mix 0,66 17,8%

Var. totale PD 3,68 100,0%

Esempio deliverable: 

Evoluzione Probability of Default ("PD”) del portafoglio 

Analisi rischio 

portafoglio 

crediti 



 23 

in collaborazione con 

PD 

INIZIALE
PD FINALE

Cliente Credito1 % Rating 1 PD1
PD 

ponderata
%

contributo 

alla PD
Credito 2 % Rating 2 PD2

PD 

ponderata
%

contributo 

alla PD

Var. 

totale
Var. PD

Var. 

Cred.
Var. mix

CACCIAVILLANI 316 2% KR4+ 4,6 1.443 1% 0,07 -7 0% F5+ 1,6 -11 0% 0,00 -0,07 -0,05 -0,07 0,05

COIME 329 2% KR4+ 4,6 1.502 1% 0,07 351 2% F5 2,1 738 1% 0,05 -0,02 -0,04 0,03 -0,02

COPPOLA M 645 3% KR4+ 4,6 2.947 2% 0,14 569 4% F5 2,1 1.196 1% 0,08 -0,06 -0,08 0,03 -0,02

COPPOLA V 128 1% KR6 0,6 77 0% 0,00 179 1% F7 0,1 18 0% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

DEI 2387 12% KR4 5,8 13.847 12% 0,68 21 0% F4- 8,4 181 0% 0,01 -0,66 0,31 -0,67 -0,30

DIM LUCE 190 1% KR4 5,8 1.104 1% 0,05 104 1% F4+ 4,6 476 0% 0,03 -0,02 -0,01 -0,01 0,00

DME 1830 9% KR4+ 4,6 8.357 7% 0,41 1239 8% F5 2,1 2.602 2% 0,18 -0,23 -0,22 -0,03 0,01

D'URZO 1335 7% KR4- 8,4 11.258 9% 0,55 910 6% F2+ 24,9 22.663 16% 1,53 0,98 1,07 -0,03 -0,06

ELETTRICA CORDANI SRL 250 1% KR6 0,6 150 0% 0,01 176 1% F6 0,6 106 0% 0,01 0,00 0,00 0,00 0,00

ELETTRICA INDUSTRIALE Q.SE  SRL 3 0% KR3 13,7 45 0% 0,00 96 1% F4 5,8 559 0% 0,04 0,04 0,00 0,09 -0,05

ELETTROSISTE DUE SRL 709 3% KR5- 3,3 2.364 2% 0,12 541 4% F5- 3,3 1.804 1% 0,12 0,01 0,00 0,01 0,00

ELFI 181 1% KR5- 3,3 604 1% 0,03 111 1% F4+ 4,6 509 0% 0,03 0,00 0,01 0,00 0,00

EMA 241 1% KR4 5,8 1.397 1% 0,07 92 1% F5 2,1 192 0% 0,01 -0,06 -0,04 -0,03 0,02

FERIB 3000 899 4% KR4 5,8 5.213 4% 0,25 1125 8% F2 30,5 34.303 24% 2,31 2,06 1,08 0,19 0,79

FINPOLO -148 -1% KR4+ 4,6 -677 -1% -0,03 686 5% F4 5,8 3.979 3% 0,27 0,30 -0,01 0,24 0,07

GAROFOLI 2965 14% KR4 5,8 17.199 14% 0,84 2387 16% F4- 8,4 20.128 14% 1,36 0,52 0,38 0,09 0,04

GIOVANNI ALFIERI & C S.P.A. 446 2% KR4 5,8 2.584 2% 0,13 208 1% F4+ 4,6 948 1% 0,06 -0,06 -0,03 -0,05 0,01

GUARDO 272 1% KR3 13,7 3.724 3% 0,18 203 1% F3+ 11,1 2.242 2% 0,15 -0,03 -0,03 0,01 0,00

I.C.E.L. 262 1% KR4- 8,4 2.208 2% 0,11 0 0% F5 2,1 0 0% 0,00 -0,11 -0,08 -0,11 0,08

IMAT 1718 8% KR4+ 4,6 7.848 7% 0,38 1525 10% F5 2,1 3.202 2% 0,22 -0,17 -0,21 0,09 -0,05

IME 816 4% KR5- 3,3 2.719 2% 0,13 593 4% F5- 3,3 1.978 1% 0,13 0,00 0,00 0,00 0,00

LUCCIOLA 649 3% KR5 2,1 1.364 1% 0,07 -14 0% F5 2,1 -30 0% 0,00 -0,07 0,00 -0,07 0,00

MARCHE ELET 319 2% KR4- 8,4 2.694 2% 0,13 425 3% F4+ 4,6 1.942 1% 0,13 0,00 -0,06 0,11 -0,05

MORETTI 449 2% KR5- 3,3 1.498 1% 0,07 481 3% F5 2,1 1.010 1% 0,07 -0,01 -0,03 0,03 -0,01

NORD ELET 1232 6% KR5- 3,3 4.107 3% 0,20 890 6% F5+ 1,6 1.424 1% 0,10 -0,10 -0,10 0,00 0,00

SIRACUSANA 1634 8% KR3 13,7 22.389 19% 1,09 1189 8% F2+ 24,9 29.603 21% 2,00 0,90 0,89 0,00 0,00

SOLZI B 124 1% KR5- 3,3 413 0% 0,02 99 1% F4- 8,4 836 1% 0,06 0,04 0,03 0,00 0,00

VITALE M 404 2% KR4 5,8 2.344 2% 0,11 573 4% F3 13,7 7.844 6% 0,53 0,41 0,16 0,11 0,15

ZAMPIERI 68 0% KR4 5,8 397 0% 0,02 64 0% F4+ 4,6 293 0% 0,02 0,00 0,00 0,01 0,00

ZTC -28 0% KR3+ 11,1 -314 0% -0,02 8 0% F4- 8,4 68 0% 0,00 0,02 0,00 0,02 -0,01

ZURLO 178 1% KR6 0,6 107 0% 0,01 6 0% F6+ 0,4 2 0% 0,00 -0,01 0,00 0,00 0,00

SAN MARCO soc.cons.a rl -331 -2% KR4 5,8 -1.917 -2% -0,09 0 0% 5,8 0 0% 0,00 0,09 0,00 0,09 0,00

Totale /Media semplice 20.475      100% 5,66  118.992 100% 5,81 14.831      100% 6,46  140.804 100% 9,49 3,68 2,94 0,08 0,66

Media ponderata 5,81  9,49  

Variazione media ponderata PD 3,68  

Componenti variazione PD 

ponderata

Esempio deliverable: 

Analisi contributi alla variazione della PD del portafoglio 

Analisi rischio 

portafoglio 

crediti 
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in collaborazione con 

Euro > 1,422 M Euro 0,474 M - Euro 1,422 M Euro 0,095 M - Euro 0,474 M Euro > 0,095 M

Rating Globale
A

(incidenza credito > 7,5%)

B

(incid. credito da 2,5% a 7,5%)

C

(incid. credito da 0,5% a 2,5%)

D

(incidenza credito < 0,5%)
TOTALE % 30/09/2012

F7 Cliente AG = € 178.568                  178.568 1,2% 178.568

Subtotale = € 178.568

F6 Cliente B = € 175.917 Cliente H = € 5.728                  181.645 1,2% 181.645

Subtotale = € 175.917 Subtotale = € 5.728

F5
Cliente P = € 1.239.101

Cliente Q = € 1.524.988

Cliente A = € 890.084

Cliente Z = € 541.206

Cliente AA = € 593.297

Cliente Y = € 481.143

Cliente S = € 569.371

Cliente L = € 351.327

Cliente C = € 91.524

Cliente D = € - 6.648

Cliente E = € - 169

Cliente F = € - 14.165

              6.261.059 42,2% 6.261.059

Subtotale = € 2.764.089 Subtotale = € 3.075.101 Subtotale = € 442.851 Subtotale = € - 20.982

F4 Cliente R = € 2.386.683 Cliente T = € 686.074

Cliente K = € 104.233

Cliente M = € 425.202

Cliente N = € 207.635

Cliente AH = € 99.074

Cliente O = € 96.373

Cliente AI = € 111.394

Cliente G = € 21.482

Cliente I = € 64.259

Cliente J = € 8.070

              4.210.479 28,4% 4.210.479

Subtotale = € 2.386.683 Subtotale = € 1.584.785 Subtotale = € 1.193.902 Subtotale = € 93.811

F3
Cliente U = € 572.521

Cliente P = € 202.598                  775.119 5,2% 775.119

Subtotale = € 1.482.673 Subtotale = € 202.598

F2
Cliente W = € 1.124.678

Cliente X = € 1.188.859

D'URZO = € 910.152

              3.223.689 21,7% 3.223.689

Subtotale = € 3.223.689

F1

TOTALE                                                           5.150.772                                                           7.557.385                                                           2.043.845                                                                78.557             14.830.559 100%

Analisi rischio portafoglio crediti 

Esempio deliverable: 

Rating vs classe di esposizione 

Cliente AA 
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RATING ADJUSTED PRICING 

Rischio 

alto 

Rischio 

basso 

Prezzo 

Prezzo non  

risk-adjusted 

risk-adjusted 

pricing Clienti solidi 

sottratti alla 

concorrenza 

Clienti rischiosi 

lasciati ai 

concorrenti 

Se il prezzo viene determinato anche 

in funzione del rischio del cliente: 

• si attrarranno con prezzi più 

competitivi i clienti più solidi, 

mentre  

• i clienti più rischiosi 

remunereranno la loro maggiore 

onerosità con un prezzo più alto 

oppure andranno alla concorrenza 

Un esempio classico di applicazione 

implicita di questa strategia è la 

politica degli “sconti cassa” 
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in collaborazione con 

 Il modello di Rating KF Report 

 Rating 

 Valore 

 Analisi Rating e Valore 

 Servizi 

 Analisi portafoglio clienti 

 Analisi portafoglio fornitori 

 

 

 

AGENDA 
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MAPPA STRATEGIA FORNITORI 

Mappa Strategia Fornitori 
 

L’analisi RATING FORNITORI consente di posizionare i 

singoli fornitori su una mappa strategica che evidenzia 

cinque aree: 

 CHAMPIONS (alto a sinistra), sono fornitori poco 

sostituibili ma molto solidi finanziariamente, 

dobbiamo rimanere legati a loro; 

 SAFE (alto a destra), fornitori facilmente sostituibili 

e anche molto solidi, non rappresentano un 

problema, possiamo rimanere legati a loro; 

 CHANGE (basso a destra), fornitori molto 

sostituibili e fragili finanziariamente, dobbiamo 

cambiarli velocemente; 

 CRITICAL (basso a sinistra), fornitori difficilmente 

sostituibili e fragili finanziariamente, rappresentano 

un grave problema; o li si può aiutare a diventare 

più solidi o bisogna progressivamente sostituirli; 

 NEUTRAL (al centro), fornitori in posizioni non 

pericolose, occorre solo monitorare se presentano 

derive o rotte che progressivamente li stanno 

avvicinando ad aree critiche. 
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Rating Fornitori: “Valutazione Rete Fornitori” 

• Le analisi sul rischio dei fornitori vengono 

inserite in una visione complessiva della 

rete dei fornitori, che tiene in conto aspetti 

quali: dipendenze tra fornitori, livello di 

sostituibilità 

• Questo permette di quantificare gli impatti 

delle tipiche strategie di sourcing (e.g. due 

vendor con uno prevalente, etc.) 

 (*): Ulanowicz Goerner Lietaer Gomez - Quantifiying sustainability: Resilience eficiency and the return of information theory. 2009  

Rete dei Fornitori Vitality Window 

• Questa analisi - mutuata dagli studi sulla 

sostenibilità degli ecosistemi(*) - si fonda sul 

ricercare mix ottimali di resilienza (capacità 

di superare le avversità) ed efficienza della 

rete di fornitori, mix ottimale rappresentato 

dalla “Vitality Window”, una “zona” di 

equilibrio ideale associata alle più alte 

probabilità di sopravvivenza dell’azienda 
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in collaborazione con 

 Il modello di Rating KF Report 

 Rating 

 Valore 

 Analisi Rating e Valore 

 Servizi 

 Analisi portafoglio clienti 

 Analisi portafoglio fornitori 

 Sistema di rating interno 

AGENDA 
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Centrale Rischi - 

Negatività 
Dati Andamentali 

Rischio di 

settore 

Valutazione 

rischio soggetto 

Rating operativo 

Rating tecnico 

− bilanci 

− indici 

− flussi di cassa 

Analisi qualitativa 

− strategia 

− posizionamento 

− management 

− business plan 

Gli Input per la Valutazione dei Soggetti 

La valutazione del rischio operativo di un soggetto 

nasce dalla sintesi d’informazioni, non solo finanziarie, 

spesso disponibili in azienda o facilmente ottenibili 

Valutazione “base” 

su dati pubblici 

Valutazione “estesa”: su 

dati pubblici e dati 

aggiuntivi noti presso il 

cliente 



 31 

in collaborazione con 

SCHEDA DI SINTESI
ANAGRAFICA

Ragione sociale: ABC srl

CF/PIVA: 9999999999

KCluster: Commercio al dettaglio, Centro, PMI

Attività: Commercio all'ingrosso di apparecchi ed accessori elettrici in genere.

Codifica ATECO 471920

Sede:
Via delle Vie

Roma

Anno costituzione: 1985

Stato giuridico: Active Company

Tipologia bilanci: non consolidato, abbreviato con dettaglio crediti/debiti

1. RATING Bilanci 2008 Bilanci 2009 Bilanci 2010 Bilanci 2011

Rating prima degli aggiustamenti:Classe di rating (K1-,K7+) KR3 KR5 KR4 KR4

Rating dopo gli aggiustamenti:Classe di rating (K1-,K7+) KR5 KR4 KR4

2. Questionario qualitativo 2009 2010 2011

Valutazione questionario 74%

Rating Operativo (1+2) KR4+

3. ANALISI TRIMESTRALE 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Totale variazione rating attribuita (notches) -5

4. ANALISI MONITORAGGIO 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Valutazione

Rating Congiunturale (1+2+3+4) KR3-

5. ANALISI ANDAMENTALE 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Valutazione -1

Rating Globale (1+2+3+4+5) KR2+

6. AFFIDAMENTO 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Debito vs. AZIENDA (Df) 1.041.146 1.202.305

Totale esposizione AZIENDA (EF) 18.219.489 20.266.731

Debito vs. AZIENDA (Df) su totale esposizione AZIENDA 5,7% 5,9%

Classe di esposizione "B" "B"

Acquisti totali (rolling) A 7.709.328 6.931.769

Acquisti da AZIENDA rolling (Af) 2.882.024 2.680.863

Quota Acquisti da AZIENDA su totale acquisti (Af/A) 37,38% 38,68%

Anomaile / scaduto (si/no) si

Variazione rating globale Fegime su trimestre precedente (notches) n.d. n.d.

Fido iniziale (trimestre predecente) 1.500.000 1.500.000

Variazione 0 0

Fido finale 1.500.000   1.500.000   

Giorni copertura fido (max 100gg) 155               166               

Giorni effettivi pagamento Fegime 107               133               

Utilizzo fido (max 80%) 69% 80%

Fabbisogno standard 871.812       810.961       

Fido standard 1.089.765   1.013.701   

2. Questionario qualitativo 2009 2010 2011

Valutazione questionario 0,0% 60,0%

Rating Operativo Fegime (1+2) F4+

3. ANALISI TRIMESTRALE 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Totale variazione rating attribuita (notches) n.d. -2 -2

Dossier Cliente – Scheda di sintesi 1/2 

4. ANALISI MONITORAGGIO 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Valutazione 0 0

Rating Congiunturale Fegime (1+2+3+4) F4- F4-
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7. AFFIDAMENTO 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Debito vs. Fegime (Df) 2.410.765 581.110 21.482          

Totale esposizione Fegime 18.219.489 20.266.731 15.737.488

Debito vs. Fegime (Df) su totale esposizione Fegime 13,2% 2,9% 0,1%

Classe di esposizione A B D

Acquisti totali (rolling) A 26.300.329 24.483.962 23.460.944

Acquisti da Fegime  (Af) 3.161.412 2.592.440 1.953.845

Quota Acquisti da Fegime su totale acquisti (Af/A) 12,02% 10,59% 8,33%

Anomaile / scaduto (si/no) no no no

Variazione rating globale Fegime su trimestre precedente (notches) n.d. n.d. -                   

Fido iniziale (trimestre predecente) 3.300.000 2.300.000 2.300.000

Variazione -1.000.000 0 -1.400.000

Fido finale 2.300.000      2.300.000      900.000          

Giorni copertura fido (max 100gg) 54                     66                     34                     

Giorni effettivi pagamento Fegime 57                     17                     1                       

Utilizzo fido (max 80%) 105% 25% 2%

Fabbisogno standard 90 gg 3.825.309      3.136.852      2.364.153      

Fido standard 80% 4.781.636      3.921.065      2.955.191      

Dossier Cliente – Scheda di sintesi 2/2 

5. ANALISI ANDAMENTALE 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Valutazione 0 0

Rating Globale Fegime (1+2+3+4+5) F4- F4-

6. UTILIZZO FACTOR 2009 2010 2011 Q1 2012 Q2 2012 Q3 2012

Valutazione 0 0

Rating Globale Fegime (1+2+3+4+5+6) F4- F4-
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KF Economics e SEDOC Finance Network 

 Fabbrica prodotto 

 Metodologie di analisi 

 Personalizzazione sul cliente 

 Software applicativo 

 Integrazione con il sistema IT 

 Distribuzione  

CLIENTE 

 Rating (valutazione del rischio) 

 Valore (potenziale futuro) 

 Sistema interno di valutazione e 

monitoraggio controparti 
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VANTAGGIO COMPETITIVO 

CLIENTE 

 Rating (valutazione del rischio) 

 Valore (potenziale futuro) 

 Sistema interno di valutazione e 

monitoraggio controparti 

 UN VANTAGGIO COMPETITIVO  

 DISTINTIVO E SOSTENIBILE NEL TEMPO  

 SAPER VALUTARE E SCEGLIERE I PROPRI CLIENTI 
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www.kfeconomics.com 

info@kfeconomics.com 

GRAZIE !  
 

Domande… 


