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—— PRIMO PIANO

Assicurazioni e Pmi

Tanti buoni motivi per
assicurare il credito

I'assicurazione del credito ha diversi vantaggi, afferma Massimo Falcioni di Euler
Hermes: riduzione dei mancati pagamenti, riduzione dei costi nella gestione del ciclo
attivo del credito commerciale, aumento del cash flow, migliore accesso al credito ban-
cario ed a condizioni piu vantaggiose

Dei 2,3 milioni di aziende sotto i dieci di
pendenti che vendono a credito per 105
miliardi di euro, solo I'1% si assicura dal
mancato pagamento sul credito concesso.
All'oppasto, delle 24.500 aziende sopra i
250 dipendenti che vendono a credito per
180 miliardi, il 50% ha una assicurazione
sul credito. Un assurdo logico, sottolinea
Massimo Falcioni, direttore centrale
Euler Hermes Siac: proprio coloro che
ne avrebbero maggiormente bisogno, le
Pmi, sono totalmente sottoassicurate.
“Ma e un problema culturale visto che le
Pmi sono sottoassicurate su tutto il com-
parto danni”. Il problema e che sono po-
chi i piccoli imprenditori che conoscono
I'esistenza della assicurazione del credi-
to, ma ancora meno quelli che ne hanno
capito i vantaggi. “Con l'assicurazione del
credito, sottolinea Falcioni, si riduce il ri-
schio di mancato pagamento e quindi il
rischio di ridurre i margini contribuzione
sul venduto. Si riducono i costi di gestio-
ne perché gli affidamenti concessi danno
un miglioramento del cash flow. Inoltre si
usufruisce dei servizi di recupero credi-
to: Euler Hermes lo offre a costi contenuti
e in tempi certi entro 180 giorni .

FARE CULTURA

CON IMPRENDITORI ILLUMINATI
L'assicurazione del credito offre anche al-
tri vantaggi, come un piu facile accesso

al credito bancario e alle migliori condi-
zioni offerte dal sistema creditizio. Per-
ché le banche hanno iniziato a capire che
non sono solo gli asset tangibili, come
gli immobili, che possono essere posti a
garanzia di un prestito, ma anche quelli
intangibili, come appunto l'assicurazio-
ne sul credito, “CIH Siac si muove a 360
gradi sul mercato proprio per fare cul-
tura, afferma Falcioni. Abbiamo stretto
accordi con associazioni confindustriali
sul territorio per informare le Pmi delle
possibilita offerte”. EH Siac ad esempio
lavora con |'Unione Industriale di Pra
to, con imprenditori ‘illuminati’ come
Riccardo Marini, presidente, e Vincenzo
Cangioli consigliere, proprio per porta-
re il verbo dell'assicurazione del credito
nelle imprese laniere della zona. Un'altra
iniziativa in cui la societa ¢ coinvolta é il
tavolo di lavoro della commissione tecni-
ca credito-finanza di Unindustria Roma e
provincie del Lazio. “Sono pochi ma signi-
ficativi esempi di come le associazioni di
imprese stiano lavorando per fare cultura
al proprio interno su temi fondamentali
per la loro sopravvivenza. Le prime ri-
sposte che arrivano sono significative: il
20% delle imprese di Prato si e dichiarata
estremamente interessata all'assicurazio-
ne del credito (“Meno Rischio piu credito”
é il progetto del distretto tessile pratese
partito nel mese di gennaio)”.

UNA PROPOSTA PER TREMONTI

“Sarebbe opportuna una seria valutazione in tema di fiscalita da parte del Mi-
nistro dell'Economia, afferma Massimo Falcioni, direttore centrale Euler Hermes
Siac, per una riduzione della aliquota della tassazione dei premi pagati dalla Pmi
pari oggi a al 12,5%. In Italia abbiamo la seconda maggiore aliquota e questo non
agevola assolutamente 'approccio al mercato assicurativo. L'ideale sarebbe una
completa esenzione dalle aliquote, poiché lo strumento assicurativo sul credito
é un servizio di prevenzione e stabilita e non un strumento finanziario. Questo
renderebbe meno fragili le piccole e medie imprese italiane e spingerle verso una
internazionalizzazione delle attivita con una copertura dal rischio di credito”.

LA FORMAZIONE
PER IL TIME TO MARKET
Sul fronte interno Euler Hermes Siac sta
facendo una massiccia campagna di for-
mazione sulla propria rete di vendita, 25
agenzie sul territorio, oltre 30 agenti ge-
nerali, ma quasi 200 persone incaricate.
Lo scopo della formazione ¢ fare degli
intermediari dei consulenti del credito.
“Siamo passati da una formazione tecni-
ca sui prodotti a una indirizzata alla con-
sulenza sui clienti. Facciamo formazione
di mercato, offriamo strumenti, come il
Credit Intelligent Report, per accedere
alle banche dati e aiutare i nostri clienti
o potenziali a definire i profili di rischio
dei lori clienti. Questo € uno strumento
di consulenza che sara lanciato nei pros-
simi giorni sul mercato e semplifichera la
gestione strategica dello strumento assi-
curativo e permettendo ai nostri clienti
di beneficiare di benchmark di settore e
delle informazioni della banca dati Euler
Hermes".
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