
B-B CUSTOMER FOCUS 

La gestione della clientela, soprattutto quando questa ¯ numerosa, ¯ unôattivit¨ delicata e 
complessa che normalmente porta via molto tempo.

Il credit manager, o comunque la persona preposta al controllo della situazione dei 
clienti,solitamente deve fare un lungo lavoro di reperimento e collazione dei dati per poi 
ottenere un risultato che pu¸ essere gi¨ obsoleto.

La valutazione dei  clienti, il confronto fra singoli o gruppi, la conoscenza della composizione 
dellôinsieme del parco-clienti, sono componenti fondamentali di quel bacino di informazioni di 
cui si deve disporre per prendere le decisioni pi½ appropriate.

Delle informazioni incomplete, errate o gi¨ superate abbassano drasticamente il livello di 
competitivit¨.

A,A BTRSNLDQ ENBTR fornisce in pochi minuti quei risultati che altrimenti richiederebbero 
mesi.

Con A,A BTRSNLDQ ENBTR si ottengono informazioni utili, esatte, aggiornate, chiare ed 
esaurienti.

I vantaggi

A,A BTRSNLDQ ENBTR9

Eô uno strumento ƾdrrhahkd d e`bhkd da usare

@aa`ssd h bnrsh dovuti a un difficoltoso accesso ai dati

Qhctbd h sdloh normalmente impiegati per la raccolta dei dati commerciali

Scopre per tempo le rhst`yhnmh bqhshbgd che richiedono immediata attenzione

Individua il target delle campagne di marketing sulla clientela acquisita

Permette allôazienda di avere in qualsiasi momento un pt`cqn `ffhnqm`sn sul parco-clienti



Caratteristiche di B-B CUSTOMER FOCUS

LA SCHEDA VALUTATIVA
Eô possibile richiedere una scheda valutativa 
per un singolo cliente o secondo i 13 filtri a 
disposizione. I dati sono organizzati in una 
scheda stampabile.

LE CLASSI
Il programma lascia piena libert¨ di scegliere 
in base ai propri criteri quale sar¨ la lettera, il 
numero o la parola che staranno ad indicare 
le singole classi di valutazione. Si dovr¨ 
indicare quali sono gli intervalli di punteggio 
che determineranno lôappartenenza a 
ciascuna classe. 

LE SCHEDE
A seconda delle proprie preferenze o delle necessit¨, si potranno creare anche pi½ gruppi di 
schede come, ad esempio, ñItaliaò ed ñEsteroò. Eô, inoltre, abilitata la gestione multi-aziendale: 
si possono elaborare classificazioni per pi½ aziende singolarmente.

I DATI
Non cô¯ alcun vincolo per lôapprovvigionamento dei dati, questi possono essere locali, come 
lôanagrafica presente nel programma, o essere contenuti in file esterni di qualsiasi tipo (Word, 
Excel, ecc.)

IL PESO
A ciascuna voce (lo ñstatisticoò) dovr¨ essere associato un ñpesoò, cio¯ si dovr¨ stabilire qualô¯ 
la sua importanza ai fini del risultato finale.

IL PUNTEGGIO
Ad ogni variabile viene assegnato un punteggio che, insieme al peso, costituir¨ un addendo 
del calcolo finale.



Il modulo di analisi ha lo scopo di evidenziare la ripartizione dei clienti per rating relativo 
allôammontare di una serie di analisi scelte a piacere. Unôanalisi tipica ¯ quella che evidenzia la 
ripartizione del rating per ammontare di fatturato dei clienti selezionati.

RIPARTIZIONE CLIENTI PER RATING

Il modulo prevede:

- La selezione dei clienti sulla base di uno o 
pi½ dati óstatisticiô (per esempio agente, area 
geografica, macroarea);

- La selezione della serie di analisi (per 
esempio il fatturato o i giorni medi di dilazione 
di pagamento);

- La produzione di un grafico a torta riportante 
la percentuale di incidenza dei clienti per 
rating sul totale della serie selezionata 
relativa ai clienti filtrati;

- Lôevidenziazione sul grafico a torta anche 
del numero dei clienti appartenenti al rating;

- Un report in formato tabellare riportante: 
rating, importo della serie selezionata per 
rating, percentuale del rating sul totale delle 
serie selezionata, importo totale della serie 
per i clienti filtrati.

STORICO RIPARTIZIONE CLIENTI PER RATING

Il modulo di analisi ha lo scopo di presentare graficamente lôandamento nel tempo delle 
percentuali di ripartizione per rating/serie di analisi, mettendo in luce i miglioramenti e i 
peggioramenti del parco clienti rispetto alla serie di analisi selezionata.

Il modulo prevede:

- La selezione dei clienti sulla base di uno o 
pi½ dati óstatisticiô (per esempio agente, area 
geografica, macroarea);

- La selezione della serie di analisi (per 
esempio il fatturato o i giorni medi di dilazione 
di pagamento);

- La selezione del periodo di analisi (da data 
elaborazione a data elaborazione)

- La produzione di un grafico a barre 
riportante per elaborazione la percentuale di 
ripartizione di ogni singolo rating in funzione 



del totale della serie per i clienti filtrati;

- Un grafico a linee per ogni singolo rating 
che ne riporti lôandamento nel periodo;

- Un report in formato tabellare che riporti 
in colonna i periodi di elaborazione ed in 
riga: rating, percentuale di ripartizione nel 
periodo.

NUMERO CLIENTI PER RATING

Il modulo di analisi ha lo scopo di evidenziare la distribuzione del rating dei clienti in funzione 
dei loro campi óstatisticiô.

Per esempio, ¯ possibile estrarre la distribuzione dei clienti per rating e zona commerciale o 
per agente.

Lôanalisi potr¨ essere affrontata selezionando anche una serie dati, nel qual caso verranno 
evidenziate, per ciascun rating, due colonne aggiuntive riportanti lôimporto del fatturato e la 
percentuale sul totale.

Eô prevista una riga per ogni rating con i relativi grafici a torta riportanti le ripartizioni in 
percentuale per numerosit¨ clienti e per valore sui relativi totali. 



STAMPA DI CONTROLLO MOBILITA’ DEL CLIENTE PER PERIODO

Questa stampa indica la mobilit¨ del cliente tra le fasce di rating nel tempo (elaborazioni 
successive).

La stampa prevede tra i filtri di selezione:

- Selezione dei clienti per ognuno dei campi 
óstatisticiô configurati;

- Selezione della scheda cliente di analisi;

- Selezione del periodo di analisi;

- Selezione del filtro risultati: tutti i clienti, 
solo clienti con scarto superiore a n livelli 
di rating,  solo clienti con scarto inferiore 
a n livelli di rating, solo clienti con scarto 
superiore/inferiore a n livelli di rating.

La stampa riporta in colonna il periodo di analisi selezionato ed in riga il cliente ed il rating 
raggiunto per ogni elaborazione. Unôulteriore colonna riporta il numero di livelli guadagnati o 
persi nel periodo di analisi.

Un grafico a colonne indica la percentuale di ripartizione della numerosit¨ clienti per rating ed 
elaborazione.

La stampa prevede tra i filtri di selezione:

Selezione dei clienti per ognuno dei campi 
óstatisticiô configurati;

Selezione delle due schede cliente di 
analisi;

Selezione del filtro risultati: tutti i clienti, 
solo clienti con scarto superiore a n Livelli 
di rating, solo clienti con scarto inferiore 
a n livelli di rating, solo clienti con scarto 
superiore/inferiore a n livelli di rating;

STAMPA DI CONFRONTO RISULTATI CLIENTE TRA DUE SCHEDE DI ANALISI

La stampa ha lo scopo di evidenziare la mobilit¨ del cliente tra le fasce di rating tra due schede 
di analisi diverse.



La stampa presenta in colonna le schede di analisi selezionate ed in riga il cliente ed il rating 
raggiunto per ogni scheda. Una colonna finale riporta il numero di livelli guadagnati o persi tra 
la prima e la seconda scheda di analisi selezionata.
Un grafico a colonne mostra la percentuale di ripartizione della numerosit¨ clienti per rating ed 
elaborazione.

STAMPA DI CONFRONTO RISULTATI CLIENTE TRA PIU’ DI DUE SCHEDE DI 
ANALISI

La stampa evidenzia la mobilit¨ del cliente tra le fasce di rating tra schede di analisi diverse.

La stampa prevede tra i filtri di selezione:

- Selezione dei clienti per ognuno dei campi 
óstatisticiô configurati;

- Selezione della schede cliente di analisi;

La stampa presenta in colonna le schede di analisi selezionate ed in riga il cliente ed il rating 
raggiunto per ogni scheda. 
Un grafico a colonne riporta la percentuale di ripartizione della numerosit¨ clienti per rating ed 
elaborazione. 


