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End-to-end credit 
management platform

Onboarding & remote 
collaboration

Identification & fraud 
prevention services

Customer Journey as a 
service

Customer engagement & 
business development

PLATFORM

Advanced & big data 
analytics

Open banking suite

Credit, risk & digital 
consulting

ESG analytics & advisory

Credit rating services

INTELLIGENCE

Credit bureau & data pool

Business information

Marketing services

ESG information

Turnkey credit bureau 
platform

Property information

INFORMATION

Business process 
optimization

Credit collection & special 
servicing

Real estate valuation

Real estate energy & 
sustainability

OUTSOURCING CONSUMER SERVICES

Financial health and 
affordability

Identity theft and cyber risk 
protection

CRIF, the end-to-end knowledge company



CRIBIS Credit Management

• OLTRE 300 OPERATORI TELEFONICI

• OLTRE 130 ASSET MANAGERS 

• OLTRE 30 PORTFOLIO & TEAM LEADERS

• OLTRE 100 ESATTORI

• NETWORK DI LEGALI ESTERNI

• SOCIETÀ TRA AVVOCATI

• LICENZA EX.ART. 115 DEL TULPS

• ASSOCIATA UNIREC

BUJA

BOLOGNA

MILANO

ROMA

NAPOLI

RENDE



Offering & business line 

COLLECTION & 
SPECIAL SERVICING

DUE DILIGENCE & 
DATA REMEDIATION

LEGAL SERVICES



Molti mercati serviti

Oltre 50 clienti attivi e + di 998.000 
posizioni gestite nel 2023

Molteplici clienti attivi e + di 101.000 
posizioni gestite nel 2023

DEBT BUYERS

Oltre 45 clienti attivi e + di 1.112.000 
posizioni gestite nel 2023

CORPORATE

Banking, Consumer Finance, 
Leasing e Automotive  

Banking, Investement Found
e SGR – Real Estate 

Energy, Telco e Utilities

Oltre 2.500 clienti attivi e + di 250.000 
posizioni gestite nel 2023

B2B

Molteplici clienti attivi e + di 103.000 
posizioni gestite nel 2023

INSURANCE

Oltre 20 clienti attivi e + di 602.000 
posizioni gestite nel 2023

SERVICER

Farmaceutico, Attività Postali, 
Vigilanza Privata, Idrico e oltre 150 

SETTORI ATECO 

Assicurazioni (rami tradizionali), 
Assicurazioni del Credito

Special Servicer e Master Servicer

FINANCE



Contesto economico

L’ITALIA È UNO DEI PAESI 

CON I TEMPI DI 

PAGAMENTO PIÙ LUNGHI 

RISPETTO ALLA MEDIA 

EUROPEA

✓ In Italia solo il 41,1% delle aziende paga puntualmente (Germania 60% -

Olanda ca. il 75%)

✓ Eterogeneità dei dati geografici (NE vs Sud) e tempi medi di pagamento 

per settore (94gg Industria Ceramica vs 36gg Servizi Persone)

✓ Nel 2023 si rileva una leggera crescita dei ritardi oltre i 30 giorni dalla 

scadenza rispetto al 2022 (9,1% vs 9,6%)



Diminuire il DSO

Fornire maggiori informazioni sul proprio portafoglio

Gestire il proprio credito

Aumentare il flusso di cassa in entrata

Cosa ci chiedono le aziende? 



Il processo end-to-end di CRIBIS Credit Management 

PREVENTION MANAGEMENT

PRIMO SOLLECITO

STRONG COLLECTION

FASE LEGALE

ANALISI DEL PORTAFOGLIO

DIVERSIFICAZIONE DELLE AZIONI 

INTEGRAZIONE DINAMICHE 
TECNICHE E COMMERCIALI



Use case mercati serviti

MEDICALE

PRIORITA’ DI LAVORAZIONE

MOLTEPLICI FASI DI LAVORAZIONE

ATTENZIONE AL RAPPORTO CLIENTE

IDRICO

ATTIVITÀ TELEFONICA DI ALERT

POSTALIZZAZIONE DA NORMATIVA

FASE LEGALE POST DISTACCO

Processi end to end strutturati per aziende 
con clientela «polverizzata», presenza di rete
agenziale e potenziale supporto nella gestione 

di blocco/sblocco ordini

Settori con contesti normativi molto forti 
(Normativa Arera): processi personalizzati e 
coerenti con gli obblighi richiesti (dalla fase 

preventiva alla fase legale)



ANALYTCS E DIGITAL COLLECTION 
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Scoring

Segmentazione

Definizione strategia

• IVR
• Phone outbound
• Phone inbound

• SMS
• Email/PEC

Monitoraggio 
& Reporting 

• Landing Page Self Collection 

Early reminders e 
Lettering 

Phone Management

GESTIONALE DEL 
CREDITO



ANALYTCS E DIGITAL COLLECTION 
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ANALYTCS E DIGITAL COLLECTION 

GESTIONALE DEL 
CREDITO

Cliente 1

Cliente 2

Cliente 3

Cliente 4



ANALYTCS E DIGITAL COLLECTION 

GESTIONALE DEL 
CREDITO

VIA RAGUSA, 90

CLIENTE 1
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ANALYTCS E DIGITAL COLLECTION 

AUTOMAZIONE

ANALYTICS & MACHINE LEARNING

INFORMAZIONI DEL CREDITO     
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Scoring

Segmentazione

GESTIONALE DEL 
CREDITO

CARATTERISTICHE IMPRESE

RISCHIO DI CREDITO (Rating CRIBIS D&B)

PROPRIETA’ IMMOBILIARI 

SOCI E PARTECIPAZIONE BILANCI 

EVENTI NEGATIVI Segmentazione



DISTRIBUZIONE PRATICHE PER TICKET

Segmentazione



PERCENTUALE PRATICHE PER GIORNI DI RITARDO 

DISTRIBUZIONE PRATICHE PER TICKET E GIORNI DI RITARDO DISTRIBUZIONE SCADUTO PER TICKET E GIORNI DI RITARDO 

Segmentazione
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Scoring

SEGMENTAZIONE HML NUMERO CONTROPARTI SEGMENTAZIONE HML SCADUTO



Scoring

INCASSI STIMATI PER CLUSTER PREVISIONI INCASSI PER CLUSTERINCASSI STIMATI PER CLUSTER PREVISIONE INCASSI PER CLUSTER
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Scoring

Segmentazione

Definizione strategia

Self Collection 

Early reminders e 
Lettering 

Phone Management

GESTIONALE DEL 
CREDITO
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Scoring

Segmentazione

• Landing Page Self Collection 

GESTIONALE DEL 
CREDITO
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Self Collection 



XXXXXXXXXXXXXXXXXX

Self Collection 



Self Collection 



Self Collection 



METODO DI PAGAMENTO MENU CONTABILE DI PAGAMENTO

Gestione Pagamento

Gentile Cliente, la società XXX ci ha incaricato 
di recuperare il credito di € 5.000,00.

Potrà scegliere il metodo di pagamento 
preferito ed inoltrarci la conferma seguendo 

le istruzioni indicate.  

Bollettino Postale 

Presso ricevitoria SISAL 

Paga con PayPal 

Carta di Credito 

Bonifico Bancario

Gestione Bonifico
Bonifico 

Self Collection 
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Scoring

Segmentazione

Definizione strategia

• SMS
• Email/PEC

• Landing Page Self Collection 

Early reminders e 
Lettering 

GESTIONALE DEL 
CREDITO



Dati
Template 
Reminder

OutputComposizione

EMAIL/PEC

SMS

CHAT

Early reminders e 
Lettering 



EMAIL THREAD

Early reminders e 
Lettering 



SMS

Early reminders e 
Lettering 



Early reminders e 
Lettering 
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CHAT 
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XXXX



Early reminders e 
Lettering 
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Scoring

Segmentazione

Definizione strategia

• IVR
• Phone outbound
• Phone inbound

• SMS
• Email/PEC

• Landing Page Self Collection 

Early reminders e 
Lettering 

Phone Management

GESTIONALE DEL 
CREDITO



Produttività

Personalizzazione

Ottimizzazione

Funzionalità

• Gestione automatizzata delle pratiche 
• Supporto operativo in tempo reale

• Interfaccia personalizzabile 
• Processi flessibili

• Scalabilità
• Monitoraggio in tempo reale

• Campagne Outbound  
• IVR

Phone Management
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Scoring

Segmentazione

Definizione strategia

• IVR
• Phone outbound
• Phone inbound

• SMS
• Email/PEC

Monitoraggio 
& Reporting 

• Landing Page Self Collection 

Early reminders e 
Lettering 

Phone Management

GESTIONALE DEL 
CREDITO



Monitoraggio 
& Reporting 



Monitoraggio 
& Reporting 



Monitoraggio 
& Reporting 
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www.cribiscreditmanagement.com
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