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Superficie di 301.308 km².

Popolazione:57.844.017 abitanti.

5 Milioni le imprese attive (16 ogni km²)

168 imprese ogni km² ( Pv di Milano)

87
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% imprese medio/piccole

Capitale
Persone
Individuali
Altre

Scenari Italia

66 Mila i gruppi d’impresa

Tipologia aziende

200 mila imprese in mano a stranieri



Azienda Italia

Sottocapitalizzata

Menodi 4 dipendenti

la finanzianoLe banche

familiareGestione

87% imprese medio/piccole

Nei primi 3 anni rischia di chiudere

Scenari



Turnover aziendeScenari

Iscritte 

Cessate 

Anno 2006

Iscritte    423.571

Cessate   350.238 

Saldo        73.333





Rischi Nel 2006 in Italia

Aziende nate      423.571       +0,54

Aziende Cessate 350.238        +2,70

Pregiudizievoli gravi 358.102        +0,23

Fallimenti                     11.681        +0,85

Protesti                       1.544.173       – 8.57



Rischi Nel 2006 in Italia

40 Aziende cessano l’attività

40 Nuove pregiudizievoli rilevate

1 Società fallisce

44 Protesti

1 Società nasce



Nel 2006 in Italia

Record di assegni scoperti nel 

2006.Nel secondo semestre gli 

assegni revocati per mancanza 

di fondi sono stati 150.609 per 

un valore di 648, 6 milioni di 

Euro.

Sud e Isole guidano la classifica 

con 79.000 assegni scoperti

Rischi



La perdita complessiva per le imprese
ammonta a oltre 11 miliardi di €uro.

Fallimenti

Di oltre 6 anni è la durata 
media dei fallimenti in Italia.

Di fronte ad un passivo fallimentare di 
11 miliardi le procedure giudiziarie
distribuiscono ai creditori solo 2 miliardi.
Considerati i costi che tutti i creditori
devono sostenere tra spese legali ed 
altro, alla fine ottiene un credito reale
prossimo allo zero.

Rischi



Rischi Trend Pregiudizievoli



Rischi Pregiudizievoli

Il 67% delle imprese con
pregiudizievoli gravi non ha 
a proprio carico protesti !!!

Da notare !!!



Il Rischio ItaliaRischi

Mercato costantemente in divenire

Nel 2007





In un mercato perfetto …………

tutti i clienti rispettano il contratto di 

vendita……

………ma il mercato e’ perfetto?

Premessa 



Le aziende che operano in un 
mercato “imperfetto” come possono 
tutelarsi dal rischio di insolvenza?

Le aziende necessitano di strumenti 
SOFISTICATI, CREDIBILI e
SICURI per operare nel mercato.

Il problema



Utilizzare le 
Informazioni Economiche

Cosa sono le Informazioni 
Economiche?

Sono “studi” che prendono in esame 
tutti gli aspetti vitali delle imprese.

La soluzione

A cosa servono Informazioni 
Economiche?

Le informazioni economiche servono 
alle aziende per:

- lavorare con altre aziende 
minimizzando il rischio di   
insolvenza 
- non perdere valide opportunità 
commerciali



Nasce in AMERICA a metà del 1800; 
in ITALIA all’inizio del 1900

Il mercato delle Info

500 aziende fatturano in Italia oltre 
€ 290mln.

2 aziende controllano oltre il 50% del 
mercato

Multinazionale 
Americana

Altre aziende
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Chi è Lince



Lince nasce nel 1920. 

(marchio storico)

Dal 2006 è una società a capitale misto,

famiglia Romeo e fondo di private equity 

americano Bain Capital.

Entra in vigore negli USA il Proibizionismo
Nasce Charles Bukowski, scrittore statunitense

Chi è Lince Storia



Opera attraverso la sede principale 

di Milano e nelle 7 filiali: Bologna, 

Prato, Napoli, Verona, Pescara, 

Roma e Torino

Sono 400 le persone che lavorano in

Lince e che ne fanno la Società più

grande nel settore delle informazioni

Chi è Lince Struttura



Nel 2006 Lince ha sviluppato un 

volume di affari intorno a 41milioni 

di €uro.

Lince fornisce informazioni ad oltre 

9.000 clienti

Con una quota pari al 20%

Lince è leader di mercato nelle

Informazioni economiche per le imprese

Chi è Lince Il business



1.800.000 di report informativi aggiornati

1 rapporto evaso ogni 3 secondi

Più di 1 milione di bilanci memorizzati

Oltre 2.000.000 pregiudizievoli rilevate        

Tutti i protesti su persone fisiche e giuridiche 

Recensioni stampa su oltre 100 quotidiani

Chi è Lince Banca dati



Le aziende devono informarsi sui 
loro clienti, fornitori e partner 
commerciali in merito alla 
situazione:

Patrimoniale
Economica
Finanziaria

Commerciale

Perché informarsi

Per:
-massimizzare i profitti,
-sfruttare tutte le opportunità
commerciali,
-ridurre al minimo gli insoluti
-prevenire il rischio di 
insolvenza



L’informazione Economica e’ lo 
strumento che consente alle aziende 
di ottenere informazioni certe su:

Andamento come si è sviluppata e 
come procede l’azienda- previsioni

Info Economiche

Affidabilità (intesa come solvibilità) 
di una determinata azienda

Fido commerciale

Benchmark per misurare le 
Business Performance



La strategia di un “buon incasso”  
inizia dalla raccolta di informazioni 
sul partner d’affari.

Informazioni



Contenuti Info





Prevenzione Alcuni spunti

…beh, nel 2006  sono state
32.000 truffe organizzate
da società fantasma

Ricordati la differenza tra…
Aziende registrate (6.000.000 nel 2006)
Aziende attive (5.000.000 nel 2006)

Banale ?



Prevenzione Alcuni spunti

Natura giuridica
Capitale sociale
Fatturato
Dipendenti
Dati di bilancio
Unità locali 

per avere  una prima 
informazione sulle dimensioni…

Controlla…



Prevenzione Alcuni spunti

I Gruppi d’imprese attraverso 
i quali operano 157.000 
imprese controllate

Verificare
Partecipazioni
Consociate
Controllate
Collegate

Sono 66.000



Prevenzione Alcuni spunti

L’informazione di come 
un’azienda paga i 
fornitori sarà sempre più 
strategica

Difficilmente un fornitore primario 
è a conoscenza del peggioramento 
del trend



Prevenzione Alcuni spunti
Modalità di pagamento

Studiare il micro e macro 
ambiente



Prevenzione Alcuni spunti
Studiare il micro e macro 
ambienteRitardi di pagamento



Prevenzione Alcuni spunti
Studiare il micro e macro 
ambienteRitardi di pagamento



L’informazione e’ 
conoscenza………………

Conclusioni

……..la conoscenza e’ 
profitto.



Il gruppo approfondito ed 

informazioni speciali 

(Customer e Dossier) è il 

segmento di informazioni 

più complete dell’intero 

panorama informativo

Consigliati per transazioni fino a oltre 250.000 €
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Sapevi che…. 



In Italia le società di capitale hanno 
l’obbligo di pubblicare il bilancio. 

Ma ……le aziende tedesche, francesi e  
irlandesi…. hanno lo stesso obbligo?  

Sapevi che…..



Sapevi che…..

In Messico recentemente sono state 
effettuate numerose truffe. 

In Nigeria si riscontrano spesso difficoltà
nel reperire informazioni poiché le
aziende operano di sovente con recapito
presso caselle postali e sono ubicate in
zone estremamente periferiche. 

In Kenia possono operare imprese che 
non sono ufficialmente registrate presso 
gli uffici competenti. 



Il Liechtenstein è considerato “paradiso 
fiscale”, proprio per la possibilità di non 
pubblicare bilanci né rendiconti finanziari 
e per il rigido segreto fiscale che lo 
contraddistingue. Alcune imprese in
Liechtenstein operano essenzialmente 
come “società di comodo” di 
conseguenza, secondo le leggi locali, 
sono tassate solo sul loro capitale 
sociale, indipendentemente dagli utili 
conseguiti.

Sapevi che…..



Sapevi che…..

Sole 24 ore- 14 marzo 2007



Sole 24 ore- 14 marzo 2007



L’assegno non e’ protestabile in 
moltissimi paesi.

Ad esempio in Germania, nel Regno Unito 
e in America il pagamento può essere 
bloccato con lo “stop payment”. 

Nei paesi in via di sviluppo
la normativa valutaria può limitare 
l'utilizzo dell’assegno per importi superiori 
ad una certa cifra.

Sapevi che…..

Il protesto, non sempre corrisponde a 
quanto disciplinato in Italia, 
costituendo, invece, in molti Paesi una 
semplice dichiarazione di mancato 
pagamento denominata in inglese 
"noting“ da cui non discendono le 
pesanti conseguenze previste dalla 
disciplina vigente in Italia. 



In Germania i termini di pagamento 
vanno dai 10 ai 30 giorni.

In Spagna i termini di pagamento 
vanno dai 60 ai 90 giorni.     

Sapevi che…..

In Egitto i pagamenti possono essere 
effettuati anche 5 mesi dopo la 
transazione.

In Cina i termini di pagamento 
vanno dai 60 ai 180 giorni anche se 
influiscono fattori come il settore di 
appartenenza, la dimensione e la 
reputazione dell’azienda e soprattutto il 
rapporto che intercorre tra il cliente e il 
fornitore.     



Esistono solo a Mosca oltre 150 uffici per 
la registrazione delle imprese, inoltre ci 
sono ben 8 Registri di Commercio.

Per le PMI le registrazioni sono effettuate
a nome del titolare e/o del prestanome,   
mentre sul mercato sono usati i nomi 
commerciali e ciò crea difficoltà e ritardi 
nel rintraccio delle registrazioni.

I bilanci sono in lingua originale.
Circa il 30% delle società non deposita 
il bilancio e preferisce pagare una multa 
di circa 100 euro.

Sapevi che…in Russia

I dati depositati dovrebbero essere  
aggiornati in caso di variazione ma tale 
obbligo spesso viene disatteso. 

La maggior parte dei dati depositati sono
disponibili solo su supporto cartaceo. Per
complicazioni burocratiche la
consultazione degli archivi può risultare 
difficile e richiedere molto tempo. 

Il concetto di “protesto” non esiste. In 
genere, in caso di mancato pagamento il
creditore fa ricorso al giudice e 
intraprende una causa con il debitore.
L’esito di tale procedura non e’ registrato
in un particolare albo (come invece 
avviene ad esempio nel Regno Unito).



Sapevi che…..

Sole 24 ore- 15 marzo 2007



Sapevi che…..

Sole 24 ore- 15 marzo 2007



Chastnoe Predprivatie

OAO 

OOO 

PPO 

ZAO

Sapevi che…in Russia

= Ditta Individuale

= Otkritoe aktsionernoe obschestvo =
Società per Azioni Pubblica 

= Obschestvo S Ogranichennoy
Otvetstvennostyu = Società a
Responsabilità Limitata

= PENZENSKOE PROIZVODSTVENNOE
OB’EDINENIE) = Impresa Unitaria di 
Stato Federale

= Zakritoe aktsionernoe obschestvo = 
Società per Azioni Privata





Oltre 100 partner selezionati

Informazioni evase su aziende operanti in 
tutto il mondo

Traduzioni in 4 lingue

Analisti specializzati

Servizi personalizzati

Schede paese e note paese

L’estero L’estero



Approfondito
Informazione approfondita per conoscere il grado di rischio del partner d'affari estero 
e gli aspetti meno evidenti di un'impresa.

Linea info estero

Eurostandard
Informazione in tempo reale. Un rapporto sintetico ed esaustivo per chi non può 
permettersi il lusso di aspettare (real time).

Dossier
Informazione con un livello di approfondimento portato agli estremi.

Bilanci
Un dato pubblico preso, scomposto e ripresentato in una veste grafica immediata e di 
facile lettura.



Contenuto
Molto più valore aggiunto

Anagrafica, notizie storiche, esponenti, strategie commerciali, pagamenti, relazioni e 
referenze bancarie… Tutte le informazioni necessarie per decidere se affidare (e per 
quanto) o meno un’azienda.
Non solo traduzioni, ma anche analisi, perché ogni paese ha differenze sostanziali 
sulla reperibilità dei dati e sulla terminologia.

I plus di Lince

Tempo di evasione
Risposte in tempo reale 

Una risposta urgente, superurgente o addirittura in tempo reale a seconda delle  
necessità del cliente.

Profondità di gamma
Un prodotto per ogni esigenza
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La gestione globale



Il cliente IL CLIENTE 
Chi è:azienda

Chi utilizza i servizi: il Credit Manager/Direttore Amministrativo, il Direttore 

Commerciale/Marketing….. fino ad arrivare al Titolare.

Quali bisogni ha:

- Credit Manager/Direttore Amministrativo: gestire il credito commerciale/affidare i 

propri clienti minimizzando il rischio di insolvenza senza perdere valide opportunità 

commerciali

- Direttore Commerciale/Marketing: analizzare il proprio portafoglio clienti e le sue 

potenzialità, identificare i prospect e le nuove aree di sviluppo

Come soddisfa i suoi bisogni:
informandosi 



Il cliente

IL CLIENTE 
Come si comporta:
solo lo 0,8% delle società italiane consuma sistematicamente informazioni sulla tutela del 

credito (dati ufficiali + informazioni economiche)

solo il 20% del mercato consumatore utilizza dati ufficiali e informazioni per monitorare il 

proprio portafoglio clienti

Il cliente



IL CLIENTE VUOLE

Autorevolezza della fonte

Ottimo costo/beneficio

Valore aggiunto

Integrazione dei dati

Aggiornamento dei dati

Real time

Facilità d’uso

Assistenza

Il cliente



Portafoglio clienti Lince

Volume (numero clienti) Fatturato

Top

Piccoli

Medi

Strategie Lince



I grandi clienti Lince hanno:

- molti clienti
- poco tempo per evadere l’ordine di fornitura

- forte concorrenza
- budget limitati per “informarsi su tutto il portafoglio clienti”

Il piccolo, medio e grande cliente vanno trattati in modo diverso

Quindi…..richiedono informazioni quasi esclusivamente sui clienti nuovi…
….ignorando che la maggior parte delle insolvenze sono dovute ai clienti già
in portafoglio

Strategie Lince



Il mercato delle informazioni cresce pochissimo: in 20 anni le aziende italiane che 
richiedono info sono passate da 20.000 a 40.000 quindi……Lince ha adottato una 

nuova strategia 

BREAK THE FRAME

Strategie Lince



…. quindi metterlo nelle “condizioni” di controllare anche il restante 90% 

Strategia: agire sul cliente top che controlla solo il 10% del proprio portafoglio 

clienti …. 

LINCE CON PAY LINE HA “ROTTO GLI SCHEMI” ALLARGANDO IL 
MERCATO SFRUTTANDO LE POTENZIALITA’ DEI  CLIENTI TOP 

Strategie Lince



Payline: focus sul prodotto

j



I Desiderata….

Il sogno
Tenere sotto controllo tutto il portafoglio clienti 
(100%) ogni giorno, verificando  
immediatamente i pericoli 

su cui concentrarsi…

Con un costo contenuto !!!!



• 1. Il partecipante a Pay line invia mensilmente le anagrafiche/P.Iva dei   
propri clienti e i relativi dati contabili 

…come funziona?

• 4. Tutti i nominativi rimangono sotto monitoraggio

• 2. I nominativi vengono incrociati con il data base Lince. Per i nominativi 
non incrociati vengono create nuove posizioni, quindi il match e’ del 100%

• 3.  Il sistema Lince produce:

a) l’analisi dettagliata degli incassi

b) l’analisi della rischiosità 

Tutto ciò sia per l’intero portafoglio clienti che per        
ogni singolo nominativo. 



Pagato Scaduto
89,34%     Regolari -

0,04%     Ritardi 1-30 gg 27,82%
4,14%     Ritardi 31-60 gg 17,41%
1,16%     Ritardi 61-90 gg 3,12%
0,07%     Ritardi 91-120 gg 1,48%
5,26%     Ritardi oltre 120 gg 0,00% * Il mese di luglio
0,00%     Insoluti 50,16% comprende lo scaduto del mese precedente

giugno 2005

Struttura Ritardi di Pagamento

2.868.074

7.038.224
8.493.688

5.515.814

1.411.371

lug-05 ago-05 set-05 oltre 3 mesi

6.746.400 €

1.411.371 €

23.915.800 €

Pagato Scaduto A scadere
(Incassato) (Da incassare)(Non incassato)

*

Analisi mensile 
degli incassi

L'analisi mensile 
degli incassi 
indica:

- l'importo 
incassato nel mese 
e la relativa analisi 
dei ritardi di 
pagamento.

- l'importo dello 
scaduto nel mese 
e la relativa analisi 
dei ritardi di 
pagamento.

- l'ammontare da 
incassare nei 
prossimi mesi e la 
relativa 
ripartizione del 
mese precedente



Giorni medi di incasso Giorni medi di ritardo

0

41 42 43 42 41
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41 41
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lug-04 ago-04 set-04 ott-04 nov-04 dic-04 gen-05 feb-05 mar-05 apr-05 mag-
05

giu-05 lug-05 ago-05 set-05

    Giorni medi di incasso e di ritardo

Analisi dei giorni 
medi di ritardo e 
dei giorni medi 
di incasso 
complessivi

In questa sezione 
sono riportati i 
giorni medi di 
ritardo dei 
pagamenti e i 
giorni medi di 
incasso 
complessivi.

I giorni medi di 
ritardo sono 
calcolati solo in 
base ai  pagamenti 
effettuati in 
ritardo.



39,0%

47,3%

5,5%

3,4%

2,0%

2,9%

Ins .A  5 3
Ins .B  10

(base = numero clienti)           (base = numero clienti)

   9,9% 15,8%                74,3%

Suddivisione del portafoglio clienti per rischio Suddivisione percentuale dei clienti incrociati per rischio

1.259 1.526 109 63 95176

Basso Basso* Medio Alto Insolvenze In agg.

La barra sopra riportata evidenzia la ripartizione del rischio
a livello nazionale. Può essere utilizzata per confrontare
il grado di rischio del proprio portafoglio clienti con quello
generale (benchmarking). Dati riferiti all'anno 2004.

Analisi generale del rischio

Analisi della 
rischiosità del 
portafoglio 
clienti
Rischio generale
L'analisi del rischio del 
portafoglio clienti si 
basa sulle valutazioni 
espresse dagli analisti 
Lince e sul contollo
delle insolvenze.
Rischio basso: Azienda 
valutata affidabile in 
base ad un rapporto 
aggiornato.
Rischio basso*:  
Azienda valutata 
positiva in assenza di 
insolvenze.
Rischio medio: Azienda 
valutata con "cautela".  
Insolvenze A Azienda 
con Insolvenze che 
potrebbero influire 
negativamente 
sull'affidabilità 
aziendale.
Insolvenze B: Azienda 
con Insolvenze che non 
necessariamente 
influiscono 
negativamente 
sull'affidabilità 
aziendale.
Rischio alto: Azienda 
valutata non affidabile.



     (base = numero clienti) (base = numero clienti)
Suddivisione del rischio x macro aree geografiche Suddivisione % del rischio alto per macro aree geografiche

700 264
57

60

12

60 27 11

555
183

94 48

Nord Centro Sud+Isole

Basso Basso* Medio Alto

Nord 
61,2%

Sud+Isole
11,2%

Centro
27,6%

Rischio

Analisi del rischio per macro aree geografiche

Analisi della 
rischiosità del 
portafoglio 
clienti
Rischio per 
macro aree 
geografiche

In questa sezione 
è riportata la 

suddivisione del 
rischio del 

portafoglio clienti 
per macro aree 

geografiche. 
Inoltre, viene 
presentata in 
dettaglio la 

distribuzione  
geografica dei 
clienti ad alto 

rischio.



*(base = numero clienti)

   (base = numero clienti)
Suddivisione % del rischio per regione
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Basso Basso* Medio AltoRischio

Analisi del rischio* per regione

Analisi della 
rischiosità del 
portafoglio 
clienti
Rischio per 
regione

In questa sezione 
è riportata la 
ripartizione del 
rischio del 
portafoglio clienti 
per regione.     



*(base = esposizione)

giu-04 giu-05

Evoluzione del portafoglio clienti per rischio
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Basso Basso* Medio AltoRischio

Analisi 
andamento 
rischiosità 
annuale del 
portafoglio 
clienti

In questa sezione 
è riportato 
l'andamento 
annuale della 
rischiosità del 
portafoglio clienti.
Per ogni mese è 
indicata la 
struttura 
percentuale della 
rischiosità.



Monitor

Affidabile

Cautela

Non affidabile

Monitoraggio del rischio



….che benefici?

• Tutto il tuo Portafoglio Clienti è sotto monitoraggio quotidiano

• Hai costantemente  un quadro di controllo della situazione, con 

led che si accendono  sul tuo terminale all’avvicinarsi del 

pericolo di insolvenza, senza che tu debba fare nulla



….cosa ottieni ancora?

• Investi solo dove serve, a colpo sicuro:

Payline ti guida dove si nasconde il pericolo 

ottimizzazione dei tuoi 
investimenti

risparmio di tempo

• Ricevi segnali” semplici e leggibili, che ti indicano dove sono le 

variazioni e dove devi attivarti



Area Educational

http://www.lince.it/partner/unibg.phtml
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