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In tempi di crisi diventa ancora
pill necessario conoscere i dati
delle imprese con cui si fanno
affari. E Paolo Engheben, di D&B,
spiega come. di Anna Momigliano

Bl Pagamenti in ritardo e insolvenza dei
clienti. Per le piccole e medie imprese
italiane sono da sempre questi i pili gran-
di ostacoli. Se a questo problema (gia ra-
dicato di per s€) si aggiunge la stretta cre-
ditizia seguita alla crisi finanziaria inter-
nazionale, il risultato & davvero esplosi-
vo: in Italia, oggi, il 13,2% delle imprese
€ a rischio di insolvenza. Quanto ai ri-
tardi dei pagamenti, persino nel Nord ri-
guardano il 57% delle transazioni tra
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Paolo Engheben, amministratore delegato
di Dun & Bradstreet |talia: D&B possiede
un database su ben 3,5 milioni di aziende
italiane. E i dati internazionali vengono
aggiornati un milione di volte ogni giorno.

aziende. Insomma il rischio di essere pa-
gati molto in ritardo, o di non essere pa-
gati affatto, € molto piti alto di quanto si
potrebbe pensare.

Eppure, in pochi si informano sulle
reali condizioni dei propri partner: sola-
mente il 20% delle aziende si rivolge a
servizi di business information, come Cer-
ved, Cribis 0 Dun & Bradstreet (D&B),
che mantengono ampie banche dati sul-
le imprese. Lo rivela una recente indagi-
ne, condotta dalla stessa D&B: «La cul-
tura della business information non ha
ancora attecchito in Italia» dice a Eco-
nomy Paolo Engheben, amministratore
delegato della societa, che gestisce una
banca dati d’informazioni commerciali e

di bilancio su oltre 3,5 milioni di impre-
se, classificate in base al livello di rischio.

Certo, le aziende si preoccupano, ma
le informazioni su clienti e fornitori si cer-
cano ancora con il passaparola, che non
sempre e uno strumento efficace. «Il con-
cetto stesso di rivolgersi a strutture spe-
cializzate e indipendenti & lontano» pro-
segue il manager.

PARTNER IN DIFFICOLTA. Invece proprio
in tempi di crisi, dice Engheben, le azien-
de dovrebbero fare pit attenzione ai par-
tner e all'affidabilita delle informazioni:
«La rischiosita intrinseca del cliente cre-
sce». Non solo: «La difficolta di acces-
so al sistema creditizio aggrava ulterior-
mente la situazione» sostiene il mana-
ger, perché «basta un singolo caso di
cliente insolvente per mettere un’azien-
da solida in grande difficolta».

Molte di queste situazioni, anche se
non tutte, sarebbero facilmente prevedi-
bili: «Delle societa che sono fallite negli
ultimi mesi, circa il 70% erano state se-
gnalate da noi come partner inaffidabili»
racconta il dirigente. «E per questo che
noi monitoriamo con grande attenzione
non solo i dati di bilancio, ma anche la
storia dei pagamenti effettuati. Cosi, se
c¢'e una tendenza a pagare in ritardo, sia-
mo in grado di intercettarla per tempos».

Un altro errore commesso frequente-
mente dalle societa, specie dalle piccole,
sta nel raccogliere informazioni sul parco
clienti senza aggiornarle costantemente:
«Noi aggiorniamo il nostro database in-
ternazionale un milione di volte al gior-
no» dice Engheben. «Infatti una societa
che poteva essere affidabile un anno fa
puo essere diventata un partner proble-
matico oggi». Specie di questi tempi. @
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