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AnAlisi sui tempi di AttesA dei fornitori nelle vArie tipologie distributive dellA gdA in itAliA

I discounter si dimostrano essere
i migliori pagatori nel retail

la crisi economico finanziaria 
che si è abbattuta sul mondo 

intero a settembre 2008, ha avu-
to chiare ripercussioni sul pote-
re d’acquisto e, quindi, sui con-
sumi degli italiani. La grande di-
stribuzione (Gd) e la distribuzio-
ne associata (Da), generalmente 
considerate canali di vendita af-
fidabili anche se caratterizzati 

da pagamenti impostati sul lun-
go termine, stanno soffrendo la 
crisi congiunturale. Le aziende 
fornitrici lamentano una sem-
pre maggiore difficoltà nella ge-
stione del rapporto commerciale, 
continue dilazioni dei pagamen-
ti, ritardi e richieste sempre più 
impegnative. 
Il 2008 si è salvato grazie agli in-
crementi di listino, soprattut-
to dei generi alimentari, mentre 
nel 2009 si sta pagando il prezzo 
dei decrementi, a cui si è aggiun-
ta una ulteriore forte contrazione 
del fatturato dovuta all’incertezza 
sui tempi della ripresa economi-
ca. In realtà il consumatore ita-
liano ha anticipato la crisi di cir-
ca tre mesi e ha adottato già a giu-
gno 2008 il comportamento tipi-
co di una fase recessiva compran-
do solo quanto è strettamente ne-
cessario, allungando il tempo im-
piegato per decidere se effettua-
re o meno l’acquisto (penalizzan-
do così le spese dettate dall’impul-
so), ricercando promozioni ed ef-
fettuando attente comparazioni 
di prezzo alla ricerca del prodot-
to più conveniente. La situazio-
ne descritta ha anche  comporta-
to lo switch di canale: il consuma-
tore visita più insegne e più punti 
di vendita inseguendo le migliori 
promozioni, arrivando persino a 
spostare gli acquisti da un canale 
a un altro con un migliore rappor-
to qualità/prezzo. Da qui la cre-
scita dei discount, favorita anche 
dalla loro presenza capillare sul 
territorio e da buoni assortimen-
ti di prodotto.  Risultato: alcuni 
operatori sono in crisi e mostra-
no forti tensioni di liquidità che 
comportano insoluti se non addi-
rittura il default, altri si stanno 
aggregando, altri ancora cavalca-
no l’onda della crisi per dilaziona-

re ulteriormente i pagamenti pur 
godendo di buona salute.

Come pAgAno lA gd e lA dA
Cerved Group-Divisione Lince ha 
analizzato le esperienze di paga-
mento del largo consumo, moni-
torando i comportamenti della 
Gd, della Da e dei canali di ven-
dita (supermercati, ipermercati, 
superette, discount). Il periodo 
temporale osservato va da mag-
gio 2008 ad aprile 2009. Lo stu-
dio mostra un aumento di una 
decina di giorni dei tempi di pa-
gamento della Gd e della Da nei 
12 mesi analizzati causato princi-
palmente della crescita dei ritar-
di, vista la sostanziale stabilità 
dei termini di pagamento, a ec-
cezione della brusca flessione dei 
termini definiti in fattura impo-
sti dai fornitori della Gd nel bi-
mestre marzo-aprile 2009.  

i pAgAmenti per tipologiA 
di CAnAle di venditA 
Analizzando lo score Lince dei pa-
gamenti** per tipologia di canale 
nell’arco temporale che va da set-
tembre 2008 ad aprile 2009, ri-
sulta che è il discount a pagare 
meglio rispetto al cash and car-
ry, all’ipermercato, al supermer-
cato e alla superette. I discount 
si sono mantenuti buoni pagato-
ri per tutto il periodo analizzato 
e rappresentano l’unica tipologia 
di canale favorita dalla crisi che è 
intervenuta sul comportamento 
del consumatore, guidato ora ne-
gli acquisti soprattutto dalla va-
riabile prezzo. La concorrenza tra 
tipologie di canale si è fatta più 
agguerrita e il consumatore ita-
liano, considerato tra i più lega-
ti in Europa ai “suoi negozi prefe-
riti”, è diventato infedele alla sua 
insegna, alle sue marche privile-

**LO SCORE CERVED-Divisione 
Lince è un indicatore che sintetizza le 
abitudini di pagamento delle imprese 
negli ultimi 12 mesi analizzati. Lo 
score è elaborato attraverso un 
sofisticato algoritmo che considera 
per tutte le partite contabili, sia 
chiuse sia aperte, le seguenti 
variabili: 
- i termini di pagamento concordati 
- l’ammontare di ogni singola 
transazione 
- i giorni effettivi di pagamento 
- i ritardi contestualizzati con i 
termini di pagamento e l’ammontare 
della transazione 
Il sistema neutralizza i casi sporadici 
di pagamenti ritardati e presenta una 
valutazione generale e oggettiva delle 
abitudini di pagamento.  Lo score 
può assumere un valore da 0 
(minimo - pagamenti irregolari) a 6 
(massimo - pagamenti regolari).

Francesca Negri* 

1.   Aumento di una decina 
di giorni dei tempi di 
pagamento della Gd e 
della Da 

2.   Causato soprattutto 
della crescita dei ritardi

3.   Da marzo riduzione 
generalizzata dei termini 
concordati in fattura
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risultano in aumento di 4 giorni 
grazie al loro potere contrattuale. 
In sintesi, l’analisi mette in evi-
denza che è il discount la tipolo-
gia di canale che paga meglio e 
che mantiene un comportamen-
to virtuoso nel tempo.

il fAtturAto per tipologiA 
di CAnAle di venditA
Passando all’analisi della distri-
buzione del fatturato per tipolo-
gia di canale, si osserva che i rica-
vi si concentrano maggiormente 
nei supermercati, tuttavia si re-

gistra un calo in valore assoluto 
a partire dal mese di settembre 
del 2008 dovuto al fatto che i su-
permercati fanno  fatica a fron-
teggiare la crisi, scontano tensio-
ni di liquidità e blocchi repentini 
delle forniture. 
In sintesi, nonostante un peggio-
ramento dei pagamenti nell’ulti-
ma parte del 2008, complessiva-
mente non si sono registrati com-
portamenti fortemente pregiu-
dizievoli nel disimpegno. Il 2009 
invece mostra un netto peggiora-
mento dei pagamenti, in partico-

lare per superette e supermercati 
che fanno fatica ad affrontare la 
crisi, mentre discount e ipermer-
cati affrontano meglio la sfavore-
vole congiuntura economica.
Infine, poiché pare che i compor-
tamenti di risparmio siano pre-
senti in tutte le classi sociali, è 
probabile che alcuni canali con-
tinuino a soffrire maggiormente 
rispetto ad altri che riescono a of-
frire un migliore rapporto quali-
tà /prezzo.

*Cerved group-
divisione lince

giando il primo prezzo e il priva-
te label.
In parte beneficia di questo aspet-
to anche l’ipermercato che riesce 
più di altri canali a mantenere 
prezzi competitivi grazie alla mi-
riade di offerte scontate, infat-
ti lo score degli ipermercati tie-
ne anche negli ultimi mesi. Sono 
le superette che scontano la crisi 
più degli altri canali proprio per-
ché non possono competere sul 
fronte dei prezzi, seguite dai su-
permercati e dai cash & carry.
Difficili i mesi di marzo e aprile 
2009 caratterizzati da un peggio-
ramento generale dello score che 
tuttavia si mantiene positivo per 
discount e ipermercati.  
Che le superette navighino in 
cattive acque,  lo si osserva anco-
ra più chiaramente dall’analisi 
dei giorni medi di  pagamento e 
dei giorni medi concordati in fat-
tura. Lo scoppio della crisi a metà 
settembre 2008 ha avuto come di-
retta conseguenza l’aumento a fi-
ne mese dei  giorni medi di paga-
mento per tutte le tipologie di ca-
nali considerate, tuttavia se os-
serviamo i 12 mesi che vanno da 
aprile 2008 allo stesso mese del-
l’anno in corso, risulta che cash 
& carry e superette hanno allun-
gato i pagamenti rispettivamen-
te di 18 e di 15 giorni, mentre si 
contano 5 e 4 giorni in più per su-
permercati e ipermercati e persi-
no tempi di disimpegno più brevi 
di 1 giorno per i discount. 
I picchi nei tempi di pagamento 
degli ipermercati, tipici di que-
sto canale, derivano dal loro tra-
dizionale forte potere negoziale, 
mentre quelli delle superette so-
no dovuti a vere e proprie tensio-
ni di liquidità che portano a pa-
gare regolarmente o quasi solo al-
cuni fornitori.
Come hanno reagito i fornitori? 
Con una riduzione generalizzata 
dei termini concordati in fattura, 
molto evidente per le superette 
che hanno subito una riduzione 
dei termini di 16 giorni, netta an-
che per supermercati (-5 giorni) e 
discount  (-7 giorni) e meno forte 
per gli ipermercati (-2 giorni). In 
controtendenza i termini defini-
ti in fattura per i cash & carry, che 

(valori indice su base algoritmica - da 0=pagamento irregolare fino a 6=massima regolarità)

score dei pagamenti per tipologia di canale: un solo dominatore

set. 2008 ott. 2008 nov. 2008 dic. 2008 gen. 2009 feb. 2009 mar. 2009 apr. 2009
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nel canale low cost i fornitori guadagnano un giorno
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