
ato sul finire degli anni ‘70, ini-
zialmente come mera attività di
gestione e anticipo del credito
nella forma “pro solvendo”, il
factoring si è progressivamente

spostato sul versante “pro soluto” ampliando la
gamma dei servizi resi con la copertura del rischio sui
debitori ceduti e privilegiando tecnicalità innovative
come il maturity con dilazione e il reverse factoring (o
factoring fornitori).
Il mercato del factoring in Italia è progressivamente
cambiato, assumendo sempre maggiore importanza a
livello internazionale: considerando il turnover (ossia il
totale dei crediti gestiti nell’arco di un anno) occupa
oggi la seconda posizione in Europa e nel mondo,
subito dietro la Gran Bretagna. Basti pensare che oggi
il turnover annuo supera l’8% del P.I.L., livello mai
raggiunto in nessun altro paese al mondo.
Il prodotto Reverse Factoring infatti è stato pensato e
studiato per quei partner industriali che vogliono valo-
rizzare i rapporti con l’indotto fornitori, in un’ottica di
efficientamento del ciclo passivo, ottenendo contem-
poraneamente anche significativi vantaggi strutturali
dalla gestione degli acquisti.
In linea generale il prodotto prevede la possibilità di
regolare, mediante un accordo di cessione del credito
ed anticipazione a condizioni economiche preferen-
ziali, i debiti della “società partner” verso i fornitori
che aderiscono alla proposta commerciale.
L’operatività richiede una stretta collaborazione nella
gestione e nella promozione del servizio, oltre a un
costante scambio di informazioni qualitative e quanti-
tative sui rapporti di fornitura e sullo stato dei crediti.
Operativamente, la società di factoring mette a dispo-
sizione della società convenzionata un adeguato
plafond debitore, pro solvendo o pro soluto, tale da
consentire – in una logica “captive” – una corrente
attività nell’ambito di un prodotto presentato come
elemento caratterizzante del rapporto tra fornitore e

cliente. Alla società partner viene richiesta la collabo-
razione necessaria allo sviluppo del progetto, con
tempi e modi che vengono definiti congiuntamente,
ma con l’obiettivo comune di raggiungere e soddisfa-
re le necessità finanziarie del maggior numero di for-
nitori, consolidando le relazioni e avendo comunque
ben presente la tutela reciproca nella gestione dei
rischi sui crediti ceduti.
Attraverso questo strumento la società di factoring
interviene supportando il cliente nella gestione del cir-
colante che, in periodi di difficile congiuntura come
quella attuale, caratterizzata da rincaro dei prezzi
delle materie prime e da allungamento dei termini di
incasso dei crediti, è destinato a crescere significati-
vamente, incorporando una maggiore aliquota di

rischio verso i propri debitori. Il compito della società
di factoring diviene quindi importante, valutando le
singole esposizioni verso i debitori ceduti, fornendo un
giudizio di merito, garantendo un plafond di smobiliz-
zo su ciascuno di essi e al caso anche protezione dal
rischio insolvenza.
In questo contesto assume rilevante importanza la
gestione dei fornitori ai quali, nell’ambito di un accor-
do quadro, viene garantito il pagamento dei crediti
consentendo all’azienda partner un’eventuale ulterio-
re dilazione rispetto a quella pre-concordata e con-
cessa dal fornitore.
Il principale vantaggio è rappresentato, per la società
convenzionata, dal rispetto delle scadenze temporali
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C i tempi di perfezionamento dell’ordine, o la sua man-

cata esecuzione.
Questo modello di calcolo “statico” prevede inoltre
degli snodi decisionali. Per esempio: come tratto i dati
parziali? (ad es. relativamente ad una certa categoria,
nel periodo di riferimento, relativamente ad un certo
fornitore). Bisogna trovare una soluzione che permetta
un grado accettabile di precisione senza aumentare
troppo la complessità. Non esistono soluzioni preordi-
nate, bisogna però che le regole vengano impostate
all’inizio, sapendo che decisioni diverse portano a
risultati diversi.
Una volta individuati i parametri e impostati i cal-
coli bisogna trasformare la valutazione puntuale
del fornitore in una valutazione complessiva e
dinamica, che evolve nel tempo…
Anche nel caso della creazione del modello dinamico
ci sono alcuni nodi logici da sciogliere. Per esempio

sulle modalità di calcolo: all’interno di quale orizzonte
temporale considero gli eventi? Faccio un’unica valu-
tazione annuale o la suddivido, per esempio, in trime-
stri? Questa seconda possibilità potrebbe essere utile
per verificare, per esempio, gli effetti sortiti da un piano
di miglioramento.
O ancora: qual è l’orizzonte di calcolo degli indicatori?

Il valore del vendor rating può essere calcolato utiliz-
zando tutti i dati a disposizione a partire dall’inizio del
rapporto con il fornitore oppure limitando l’orizzonte
temporale di raccolta dei dati.
Anche questa è una scelta. Nel primo caso le perfor-
mance molto vecchie influirebbero sulla valutazione
senza che questa corrisponda alla situazione attuale
del fornitore e la mole dei dati crescerebbe nel tempo,
nel secondo diventa critico definire il periodo di riferi-
mento corretto.
Un ultimo esempio: come reintegrare il fornitore
sospeso per un livello di vendor rating al di sotto di una
soglia stabilita? Lo riabilito dopo il periodo di sospen-
sione, assegnandogli un valore di vendor rating ugua-
le al valore di soglia consentito, rischiando di sospen-
derlo nuovamente al primo minimo errore, oppure al
valore che aveva precedentemente, rischiando di favo-
rirlo eccessivamente rispetto agli altri fornitori? 
Anche in questo caso non esiste “LA” formula, è però
importante che tutto venga stabilito a priori, che ogni
singola valutazione venga fatta in fase progettuale. È
infatti questa la parte più complessa, successivamen-
te si tratta solo di implementare le formule di calcolo.
Come evitare che il fornitore, in fase di analisi e
condivisione della valutazione, possa contestarli?
È fondamentale che il modello sia basato su dati ele-
mentari, quantitativi e non lasciati alla soggettività. È

altresì imprescindibile curare la comuni-
cazione nei confronti del fornitore, che
deve essere assolutamente coinvolto –
insieme alle unità tecniche di business –
fin dalle prime fasi di un progetto di ven-
dor rating.
Che priorità dare a questi progetti di
performance management?
Alcune considerazioni conclusive: l’im-
portanza dei prodotti e delle prestazioni
esterne ha ormai raggiunto un peso fon-
damentale in tutti i settori economici,
influenzando sia le prestazioni dei pro-
dotti e dei servizi offerti ai clienti finali sia
il funzionamento dei processi interni alle
aziende.
In questo contesto l’impostazione e il
mantenimento di rapporti corretti e
costruttivi con i propri fornitori diventa
una delle attività “core” delle funzioni
acquisti.
I modelli e gli strumenti di performance
management applicati a questa area
devono quindi inserirsi in un modello

complessivo di “supplier management” ed evolvere
coerentemente con il tipo di relazione impostata. In
questo senso essi rappresentano un valido strumento
per supportare l’evoluzione e l’affidabilità della propria
base fornitori, sostenendo in modo efficace le scelte
relative alla strategia di approvvigionamento imposta-
ta.

È fondamentale che il modello
sia basato su dati elementari,
quantitativi e non lasciati alla
soggettività

di Eugenio Calini
Direttore Commerciale e Vice Direttore Generale UniCredit Factoring Spa

Il contributo di approfondimento da parte di UniCredit 
Factoring sulla creazione di valore derivante da una corretta
relazione con i fornitori. 
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di pagamento delle fatture ai fornitori, con annulla-
mento degli aggravi di costi determinati dai ritardi di
regolamento e conseguente maggiore forza contrat-
tuale della società stessa nel rapporto con i fornitori,
con possibilità di negoziare e allungare i termini di
regolamento sugli acquisti offrendo ai fornitori,

mediante la società di factoring, l’opportunità di acce-
dere al credito a condizioni concorrenziali e con linee
adeguate alle reali esigenze di liquidità.
Inoltre la gestione operativa della convenzione, attra-
verso lo scambio di informazioni tra società conven-
zionata e società di factoring, che mette a disposizio-

ne la propria struttura commerciale dedicata e coordi-
nata con l’area acquisti del partner industriale, assicu-
ra l’assistenza e le soluzioni necessarie a dirimere
ogni eventuale problema gestionale o contestazione in
merito agli inadempimenti formali o pratici sulle forni-
ture. L’uniformità e la semplificazione delle procedure
amministrative legate alla contabilità fornitori,
mediante un unico rapporto con il cessionario (società
di factoring), consentono poi alla società convenziona-
ta di ottimizzare l’operatività in termini di procedure di
cessione e riconoscimento dei crediti, di verifica e
controllo delle fatture cedute, di pianificazione dei
pagamenti favorendo i flussi su banche comuni.
Il factoring indiretto fornitori o reverse factoring, in
conclusione, rappresenta per le aziende un valido
contributo al raggiungimento degli obiettivi di svilup-
po e normalizzazione dei rapporti commerciali attra-
verso la concreta possibilità di migliorare le relazioni
con i fornitori cui la società offre l’opportunità di acce-
dere a nuove, finalizzate e concorrenziali forme di
finanziamento, e di ottenere nel contempo un sostan-
ziale efficientamento delle procedure amministrative
interne e forti benefici di natura economica con una
struttura di prezzo di fornitura chiara, trasparente e
competitiva.
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Il principale vantaggio è 
rappresentato, per la società
convenzionata, dal rispetto 
delle scadenze temporali 
di pagamento delle fatture 
ai fornitori

Nel comparto del reverse factoring, UniCredit Factoring è tra i “best player” di mercato fornendo un contributo sostan-
ziale nelle aree dell’ottimizzazione dei flussi di cassa e della economicità della gestione dei crediti commerciali e dei
debiti di fornitura. UniCredit Factoring ha costantemente ampliato le proprie competenze professionali e specialistiche,
nonché il portafoglio di prodotti innovativi e servizi personalizzati, dedicati ai settori operativi più diversi e alle azien-

de di tutte le dimensioni.
È attiva su tutto il territorio nazionale sia direttamente, tramite 4 filiali (due su Mila-
no, una a Bologna ed una a Roma) e 8 uffici commerciali (Padova, Verona, Torino,
Firenze, Napoli, Potenza, Bari, Palermo), sia tramite le banche di UniCredit Group.
A seguito dell’acquisizione e dell’integrazione con MCC avvenuta il 31 dicembre
2007, può contare oggi anche sull’esperienza e sulla presenza territoriale dei 5.000
sportelli bancari di UniCredit Banca, Banca Roma, Bipop Carire e Banco di Sicilia.
Ha consolidato e ulteriormente sviluppato le proprie attività internazionali offrendo
una gamma di servizi professionali alle aziende decise ad implementare le proprie
attività all’estero.
Particolare attenzione viene dedicata dalla società alla cura della relazione con il
cliente che si intende fidelizzare ancora di più, attraverso l’erogazione di servizi
eccellenti e velocizzando il processo. Proprio per tale motivo è stato costituito un
comparto dedicato alla verifica della “customer satisfaction” sulla base della quale
pianificare gli interventi necessari a raggiungere la piena soddisfazione del cliente.
Forte è la convinzione tra i vertici di UniCredit Factoring che prezzo e qualità da soli
non basteranno più a conquistare clienti: l’eccellenza non potrà che essere legata
ad una riconosciuta capacità di innovare che mira ad un sempre maggior coinvol-
gimento proattivo della propria clientela al fine di anticiparne le esigenze e le aspet-
tative in una relazione di lungo periodo.
UniCredit Factoring in tale ambito, all’interno della propria struttura di Marketing,

ha costituito un apposito Comparto Convenzioni con un Responsabile per linea di
prodotto, impegnato nella definizione dei piani di sviluppo (es. azioni di mailing, visi-
te congiunte, studio casi particolari con i buyer, etc.) che svolge il ruolo di “Focal
Point” collaborando con la Direzione Acquisti/Contabilità Fornitori della Società con-
venzionata, mettendo a disposizione risorse commerciali dedicate, anche in via
esclusiva, in relazione alle potenzialità del mercato di riferimento ed elaborando
proposte operative di marketing (es. maturity factoring).

Per informazioni: Alessandro Grasso Macola
Responsabile Comparto Convenzioni – Ufficio Marketing – UniCredit Factoring Spa 
alessandro.grasso@unicreditgroup.eu – Tel. 02 366.71077 – www.ucf.it
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