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SERVIZI FINANZIARI

di FARIzO &xuzm

Fsistema bancario fails-
o, nella ‘giash Eercna-

1itd, ha uu atlegslamenio-

restrittive nel conifront}
dell'erogazione di creditg
alta Hlenteln societaria we-
ridionale; Cib dovrebhe
rendere magglomente ap=
petibile il rcorse al facie-
ring da parte deghi impren-
ditarl anche del Mezro-
glorng, visto che per legie
carslteristiche peculian vo-
stitulsce nna sorte dfga-
nacea per risolvere. gl
dri ;xmb!em{ di earattere
gestinnale’e finanzisra
d'azlende produttive =
commerchali, Lattivita 4
fartoring; rogolata dal e,
agli artieoli 1260 ¢ sg-
guenti ¢ dalla legge speci-
fica # 52 del 21 febbraio
del 139! & stath esercita
pex inolth anni nel sud del
Paese, da societd 81 emig-
nazigie bancaris ¢ indus
strinie, aleune delle quali

hanng spetulals sulla 5

tuazione di arretvatezza
culturale del mercats, pos
nendgsh: conie sussidiare

. &lle banche, nel casiin cul

qliesie non crano disposts,
per-motividiTicchio, ad as-
sistere ulteriormente § pros
pri clientl. Queste tino di
Approccio, abbastanza fe
neralizZate, ha lasciato in

aleuni aperator! meno ags
glarnati. una prevénzigne
net confrost] del pradoiio,
C'f da dire che neli’ultimo
deconnio  feromens an-
dato riassorbendost, eiche
sul mneresto sono rimaste
le societd 4l factoring che
hanne le caratteristiche
professionall ed | prrame-
trl patdwoniall necessard
per svplgere un'azione in-
cistva ed In-lines con'i
templ; a#izl, ‘nel settore
speifico, deultiamo sssere
leade esuropei, con una no-
tevole pronensione verso 1

“miereain Internazipnaiel

Gl asyicel pit interessant]
del factoring, sono 1a sua
capacled 4} svolgere plt
funiziont neltinteresse dels
Putilizzatore, rendenda lis
quidi 1 eredifi che costul
vania nel confronti della

clientela, cont Io strumento:
dellanticinezions, seuvg

intaccare Iz Hhiee di tredi-
16 ordinarie concesse dal
sisterng bancario; 't d4

aggiungere che thentre le

banche proveedone ad an~
tielpl su poriafogils, pre-
difigendo Ja caria cominer-
ciale fradionatd, checom-

porta meno dschi 1 facter,”

i contra; preferisce inters
venire sulle congentiarins
ol di fathirato, consideras
{n che ha 1z capaclta pro-
fessionall per valutare Iz

borsa & risparmio

Il factor deve saper valutare la qualita del debitore

H ri “eé@ atteggiamento bancario
rende attraente il factori

qual!té del debitore € che
su questitlting, nel casa dl

operazioni pro solvendo, fa .

poggiare una parie del o=
schio creditizio  che assu-
mes guesto comports, chia-
_ramente, per il cedente, Iz
‘possibilit di acceders, nel
caso abbla una clientels
solvibile & valutabile, ad
importi di fido ben mag-
gior! di guelli che vengono
concesst dal sistena ban-
carig, che tiens conlo solo
delle caratieristiche patri-
moniali, finanziarie ed
economiche dell'affidato
principate, al fine della va-
luiazione deil’ammontare
gei fidi da convpdere,
Altra opportunits offerta
da questa Hpologia d1 pro-
dotta, & guetla 2l coprive il
rischlo di insolvenza dei
propri clientl, rcorrendo
alla. formula pro solute;
questa tipalogla di prodot-
ta garantisce Ja copertura
totale o parziale del rischio
farnitica, determinandd a
nionte ammaontare del co-
sto e assitumndost un ser-
vizio di consulenza sulla
solvibitith def clienti in

partzfoglm o d2 scquisire.

Nel casa ¢f s rivalgaad un
factor, questo divienc, ope
legls; tiolare d&l crediti che
glivengono cedutl, edoved
agire, quindl, in prima per-
sona 9 danne:del debitore

; tenpl df incassa. ®

al Sud

insolvente, senza far cari-
o w chi gli ha teduto{ore-
ditl d1 plteriort orpelli, o}~
tre a guelll patfulth, -
Ulterfore vantagglo, Ta pos-
sibilita di aceedere al ser-
vizio df gestione dei credi-
ti commerciall che viene
assicurats dal factoy, ridi-
mensionande i Comparto
aniministraiivo della pro-
pria szienda, '

1 tutte, in genere, ricor-

terset & avendo contezza
della contabillty, delle in-

l PROMOTORI - Angelo Masullo & il capo area
IntesaBei Italia Sim:

in Campania occorre
consolidare la struttura

di Remo ScrisAnt

E'in atta in questi glora 1a riorganizzazione di IatesaBd ltalia
sim, rete di promotor finanzian tata do scorse agosto dalla
Tusfone di Genercomit ¢ Intesa Italla sim; éntrambe socletd del
guppio ntesaBel, gruppo bancario creatost, # maggio ded 2001, in
stgulto all'integrazione tra la Banca Commercinle ltallana ¢ Banea
Intesa. IntesaBdl Itallasim, refe che ha preso vita dalla pié grande
fusione mal wealizzata finora 1wl mondo delia distibuzione
finanzlaria faliana, tnizierd od oporare come hanca verso la meta
ell'anno ¢ sard ribattezzata con @ nome del tutfs diverso
dall'attuale: lo scorso ottobre & data, infatt, presentata Pawtoriz-
zazione alla Bancd d'italia per ia trasformuzione defla simin
rends zllo strumerits In- - hanca.

Augusio Masullo, in Genercomit dal 1991, % stato direcente

ile per Parea G ta di

Bef ttalia sim.

solvénze e della cause al-
Porigine delle siesse,
Anche in ottica pro sol- .
vendo, quindi con il rischio
finzle In lesta al ‘cedente,
viene garantlia una sagace
gestione del credit! con #
risultato di ottenere, in ge-
nere, il {oro recupero,
Laflidamento al factor del~
la gestione garantisce,

da fuslone delle duesim - spiega Masullo = ha determinato un
aumento della gamma di prodott 2 disposizione del promotar, t
quali sono ora in grado di soddisfare meglio le gslgenze def clienti.
Attualmente IntesaBci Halia sim possiede forse Is gamma di
prodotti piit complcta del mercato, cid mppresénta un vantaggio
che afuterd 1 rete a fronteggiare Ia concarrenzas. In Canipania, i
consolidamento della struttura esistenté rippresenta per 12 societ
fa principale esigenza e il primo eblcttivo da mggiungere nel
nuave anio: tredict sana le agenale distahuite Aella egionc e
circa duecentocinquanta § promotasi finanziari, df cul una trentina
con i, managcﬁéﬁ, Ad oltre sticento mitiond di vuro ammonta

- inoltre, 12 possibilitd diva~ . fip )

ia. «l'anng appena trascorsa -

Jorizzare ab origine 11 costo
di tale servizio, puncndo
tale partita tra quelle fisse
del conin econontico, Na-
turalmente il rapporto con
i propri client{ diventa pro-
fessionale ed asettico, con-
sentende una gestione del
crediti che non sia condi-
zionsata da personallsmi
che portaue, Incvitabils
mente, ad allungament] dei

mnhnuaMasxd}a havisto I mercali finangiari in serie difficalta;
forse Ia recessione non & ancorm def tutto rentrata, wittavia i}
pegglo credo sia passate; Oggi si pud nvestire con pit serenl3 o 5f
intiziang ad Intravedére apportunith di Tnvestimerito. T a ¢hsi
finmzlaria ha avulo inevilabili ripercussioni sull industria del
rispamle gestito, cifs nonostants sono otimista per L aimo In
quants Hinane forte la tendenza ad affidare a espert a gestione
def propri risparnds. Uettimismio provale anche per &b che

- riguanda IntesaBd ltalia sin; sone previsti, infatt; investiment]
_pér jo sviluppo e la crescita delia futura banea: intubia italia
saranno aperte oltre centa Flisli {& possima Fapertira a Napoll
Salerno} ¢ Investimenti sono previsti andhe viel potenziamento
della rete ¢ in tecnalagie.

L3

Tat 4, varietd ¢ vanabﬁ:té
dt:‘i}c orme df coficorrenza nel
meércato mondiale Sttusie ren-
dono deferminante la eapacita

| relazionale delle Imprese nel

 cohfronti della clientela; quale
-principaie:fonte di vamagglo
compétitive ed opporitnita di
distinzione.

mentg del rapporie con H pro-

sipone camblamenti o Mnova-
»ripni: nelld gestione del warke-
Az nel prindpi # nelle fina-
13 delle sttivith commerctall:

attvite opedative, mediante Je

vretizzn Tinterazione con gl
utentl

Potenziare Ja capacitd m?azio-
nale delllimpresa vuol dire-tn-
plemizhiare un varlegato insieme

delle relaziont con { clentl, -
nuvanoni comentemente identl-

la letteratura (rnageriaie,
Vottimizzazione del rapporto
con il mereato st {3 denernic

-Lacostruzione of {1 potenziaa

nel processt e niclle procedures
organizzative; nelle plattatorme -
tecnalsgiche che sostengiuno b

: quall quotidianamente sl con-

41 fnovazion! nella gestione |

Nuove fﬁme dz comunicazione:

la relazione globale con il dzeni"e

ente Tisalire I} toncetto stesso
df smarketings, Ma Ia capacita
relazionale alla-guale si fa vife-
riméato quando stparla df Crm
*ha prevalentemente origine dal-
Plntefazione innovatva dl te

; < diffevent! Hpi di compeitnzeor-
/. prio merdate di dierimento fm- =

ganizrative, tecnologico-infor-
matiche ¢ di marketing. Quanto
i Virntegrazione e 1a fusione

{2 questitrs different] sistemid

vriginale, ciod nou Hproducibis

e indifferentements, non rephi-

‘cahild @ Imitabile; tanto pilla
capaci} relazionale di un'hm-

‘presa potrd dvelarstriel tempo il

sup punto di forea.
Le imprese all avanguardiz n:i~

1o svliiuppo ¢ nell'attuazione'd!
politiche funovative nella ge-

stione delle relazioni con i pro-
prl clieatl aperzng, in genery,
‘all'interno del mereats plicom-
petitld = dinamiel, coratierizza-
i da due aspelil solo apparen-
' contrastanti: da un la-
senza di un elevato nu-

gu rnte, 1ina vasta mole di
‘dati ds gestive @ monitosare; dal
Paltro, i secessith di stabilire
relazion il pit possibile perso-
nalizzate con clastun chiente.

clienti~utenti ¢, conse~

Un -caso emblematico ¢, sotto
molteplici aspetti, unfco & rap=
presentato dal mercato delle co-
municazion] mobili; dove il van-
tagglo delle posizion] concor-

- renzigi deve essere non sole di-
feso ma tontinuamente tico-
struito,

Attuslments, I problema della

relazione Inipresa cliente sia in-
teressando un gran numers di
Imprese ed organiziaziont pro-
duttrict di bénf e servizlindic
--pendentemente dalla tipolegla;
“dalle dimenslonl edsl settore
" fnerteologico in culopering, Tre
gueste vi Sono con carattersti~
che davver peculiarfle azlen-
de di credito che; Fotto fa spin-
ta di.un mercato divenuto ormat
globale, sl apprestano a reim-
nastare il loro wodo df opeyare,
partendo proprio dalla relaziane
con U cliente. Questo & quanto
emerge da un nostro studio cf-
fettuato sulle prospeitive di ap-
plicazione di politiche di: Com
nel settort bancado, finanziarlo
od assicirativo.
in quest compartl la riduzione
delie distanze, I possibiliy &l
wtilizzare nuovi canall per con-
durre J¢ tnusaziony, H differon-

te aleggiamento. della domans

nanzlari € Ja molteplicith degll
attori present nell'arena com-
petitive rappresentano § princi-
palifatiosl 4§ blamento e di

a curg di Focus Consuinng

costruzione 8 un MmppLTHo Ton
i} cliente personalizzato e dilun-
ga periudo, grazle ad una azio-
re ntirata di mceelta, gestione

_ed integrazione delle informa-
¢4 verso Tofferta dei servizi fis)

zioni e dei dati, A

Una simile prospettiva risulta
interessante tanto dal lato del-
i'uffma guanto dal lxto della

.!menslﬂcqzinne édia ‘concor-

renza.
huno scenario ccsi mmpitssc,

il ruole fondamentale.& giocate:

-proprie ‘dalle informazionl sul

- client), di cui ogni singola ban- .

cepubdisporse. - -

Le tradizionall ricerche di mer-
tato, in ambito benicario, Hanne
congenitito fine & ledl dl acqul:
sireInformazion! si segmenti di
mercate determinati ¢ ben deli-
neatl: Le nuove fecnologle, og-
glgiomo, consenteno sempredl
piti di stabilire una relazione di
tipo - «one-tH-ones con ogni sin-
golo cliente, ottenends cosl un
fivello di conoscenza molls pils
approfondito che in passate, £
dunque possibile conascere il
singolo cliente: §l suo carattere,
1a'sua situazione ¢conomilca, il
suo lavara, i suof bisagni, lesue
aspettative ed § sual comporta-
menth

Lobiettivo del Crm applicate al
nondo bancario consiste nella

da. Nel primo c:aso,)'m-
plementazione ‘dl un Crm i
- chiede J'adoziene di un spprocs
clointegiato, che colnvelganen -

solo il marketing ma tutte le

Fanzloni sziendalls dalla strate-
gl alla comunicaziong, dalle ri-
sorse wmane all'ict, ovvero
Information.and cmnmunimlian
‘technology.

Lintegrazions 8 un simite si~
stema porta gitistitutl di eredi-
to ad una notevele personaliz-

= zazione del servizio, conevi-
dentl vantaggi dal punto divi-

sta:delie poiltiche di marketing
aduottate, sapratiatto per quel
che ripuarda Ia sostenibliith det
costh di Jungo perlodo ¢ Uefli-
clenza delle azionl promozio~
nali

Ncl seconda caso, lncrtn(e itia-
odelladomanda, | clienti sitra-
sformeranno pmgmsshamemc
Inatior attiv, destinatan cio di
an servizio pili persona-
Hizatd e glohalc sensihile alle
loro specifiche sslgenze,
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