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1. COTO JEST RYZYKO HANDLOWE?

1.1. SPECYFIKA TRANSAKCJI W KREDYCIE KUPIECKIM

Kredyt kupiecki jest najwazniejszym kredytem w obrocie gospodarczym. Prawie wszyscy mu-
sza sprzedawac z odroczonym terminem ptatnosci. Tylko w wyjatkowych sytuacjach - mono-
polistyczna pozycja dostawcy wobec odbiorcy — dostawca moze pozwoli¢ sobie na sprzedaz
na przedptaty czy za gotowke. Tutaj warto zwrdci¢ uwage na fakt, ze czesto transakcja tzw.
gotéwkowa, czyli sprzedaz przy natychmiastowej ptatnosci przelewem, ktéra jednak naste-
puje po wystfaniu towaréw, wykonaniu ustug, tak naprawde jest réwniez transakcja kredyto-
wa, obarczong ryzykiem.

Przypomnijmy, ze z transakcja kredytu kupieckiego mamy do czynienia w sytuacji, gdy sprze-
dajacy towary, produkty lub ustugi wydaje towar produkt (wykonuje ustuge), natomiast
ptatnos¢ za dostawe (wykonang ustuge) ma nastapi¢ w okreslonym terminie po spetnieniu
Swiadczenia przez sprzedajacego. Transakcja ta jest nazywana powszechnie kredytem to-
warowym (kredyt udzielony w towarze), kredytem kupieckim lub handlowym (z uwagi
na to, ze powszechnie wystepuje ona w relacjach handlowych miedzy podmiotami gospo-
darczymi). Szczegélnego podkreslenia warte jest ostatnie spostrzezenie — transakcja tego ro-
dzaju jest charakterystyczna dla profesjonalnego obrotu towarowego, gdy po obu stronach
wystepuja przedsiebiorcy.

Podmiot, ktéry spetnia swe Swiadczenie wczesniej, jest kredytodawca, natomiast podmiot,
ktérego swiadczenie ma byc¢ spetnione pdzniej - kredytobiorca.

W momencie spetnienia $wiadczenia przez sprzedajacego, a dokfadnie w momencie wysta-
wienia przez niego faktury, powstaje naleznos¢, czyli pewna wartosc¢ stanowiaca juz majatek
sprzedajacego, ale jeszcze nie w formie gotdwki. To, czy naleznos¢ zamieni sie na gotowke
jest niepewne. Dlatego tez méwimy o ryzyku kredytu kupieckiego.

W zwiazku z tym, ze Swiadczenia stron w transakgji kredytowej nie sg spetniane jednoczesnie,
ten podmiot, ktéry spetnia je w pierwszej kolejnosci (kredytodawca), ponosi ryzyko niespet-
nienia $wiadczenia przez druga strone. W razie zaistnienia takiej sytuacji narazony jest on
na szkode. W przypadku kredytu kupieckiego sprzedajacy moze w szczegdlnosci utraci¢
plynnosc i zeby tego uniknac¢, musi znalez¢ zrédto finansowania powstatej naleznosci.

Ryzyko kredytu kupieckiego moze by¢ w rézny sposéb minimalizowane.



1.2. OPOZNIENIAW REGULOWANIU PLATNOSCI
I NIEWYPLACALNOSC DLUZNIKOW

Z punktu widzenia dostawcy kredytujacego swych odbiorcéw niebezpieczenstwa zwigzane
sg zaréwno z opdznieniami w regulowaniu naleznosci, jak i nastepujacymi po nich przypad-
kami niewyptacalnosci odbiorcéw. Przez niewyptacalnos¢ odbiorcy rozumiemy sytuacje, gdy
nie jest on juz w stanie regulowac jakichkolwiek dtugéw. Taki stan czesto konczy sie ogtosze-
niem upadtosci przedsiebiorstwa odbiorcy.

Przyjrzyjmy sie statystykom opéznierh w ptatnosciach oraz statystykom upadtosci w Polsce
w ostatnich kilku latach.

Opierajac sie na raporcie firmy Intrum Justitia, mozemy poréwnac dane dotyczace terminow
ptatnosci i opdznien w Polsce i innych krajach europejskich.

Jezeli chodzi o $redni realny okres sptywu naleznosci, a wiec okres miedzy dostawg (wysta-
wieniem faktury) a faktyczng ptatnoscig za dostawe, to wynosit on w Polsce (w dniach):

- 452-w2003r,

- 44,6 -w2004r,

- 443 -w2005r.

Dla poréwnania okresy w wybranych krajach europejskich wynosity w roku 2005 (w dniach):
- Norwegia - 26,2
- Litwa-46,2
- Niemcy - 46,9
- Czechy-46,9
- Wielka Brytania - 52,4
- Francja - 66,2
- Hiszpania - 82,1
- Wiochy - 98,3.

By¢ moze bardziej interesujace sa dane dotyczace srednich opdznieh w ptatnosciach han-
dlowych. W Polsce opdznienia takie przy sprzedazy do podmiotéw gospodarczych wynosity
(w dniach):

- 18,1w2004r,

- 17,8w2005r,

natomiast w wybranych krajach europejskich (rok 2005, w dniach):
- Norwegia-7,6
- Litwa-18
- Niemcy - 14,9
- Czechy-23
- Wielka Brytania- 17,6



- Francja-15,2
- Hiszpania - 14,2
- Wiochy - 23.

Przyjrzyjmy sie tez liczbie upadtosci w Polsce (na podstawie informacji Coface Poland):

Rok
Rodzaj postepowania:
2004 2005
Upadtosci w celu likwidacji majatku 889 637
Upadtosci z mozliwoscia zawarcia uktadu 227 156
Ogotem 1116 793

Prognozowana liczba upadtosci w 2006 roku — okoto 600

Whprawdzie liczba upadtosci w 2005 r. wydaje sie niewielka, zwtaszcza w stosunku do liczby
dziatajacych przedsiebiorstw (ok. 3,3 min), to nalezy tutaj doda¢, iz w roku 2005:
- zwrdcono 2740 wnioskéw o ogtoszenie upadtosci (braki formalne, umorzenia),
- oddalono 955 wnioskéw o ogtoszenie upadtosci, gtéwnie z powodu braku majatku
dtuznika.

Ta druga liczba jest bardzo istotna, gdyz oddalenie wniosku o ogtoszenie upadtosci z powo-
du braku majatku dtuznika oznacza, ze dtuznik ten ma tak maty majatek, ze nie wystarcza
nawet na pokrycie kosztéw postepowania upadtosciowego, a tym bardziej na zaspokojenie
wierzycieli.

Spdjrzmy jeszcze na liczbe upadtosci i ukladéw w Polsce w dtuzszej perspektywie (lata 1997-
-2005).

20004 1863

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005

Wykres ten wymaga krétkiego komentarza. Drastyczny spadek zauwazalny w roku 2004
nie jest spowodowany wylacznie zmniejszeniem liczby upadlosci. Jest to rowniez efekt



wejscia w zycie (od 1 pazdziernika 2003 r.) nowego prawa upadtosciowego. Otéz dane za po-
przednie lata obejmuja réwniez postanowienia o otwarciu postepowania uktadowego. W no-
wym prawie upadfo$ciowym nie ma juz postepowania uktadowego, stad tez pod rzagdami
tego prawa nie ma takich postanowien.

Nie zmienia to faktu, ze aktualnie obserwujemy tendencje zmniejszania sie liczby ogtasza-

nych upadtosci. Wynika to przede wszystkim z lepszej kondycji polskiej gospodarki w ostat-
nich latach.

1.3. SPLYW NALEZNOSCI A PLYNNOSC | RENTOWNOSC FIRMY

Zaréwno opodznienia w regulowaniu naleznosci, jak i niewyptacalnos¢ odbiorcy maja nega-
tywne skutki w odniesieniu do réznych ptaszczyzn dziatalnosci przedsiebiorstwa dostawcy.
Przedstawmy te skutki w sposéb troche uproszczony, ale za to jasno pokazujacy wielowymia-
rowos¢ problemu.

Opéznienie w regulowaniu naleznosci przez odbiorcédw uderza w pierwszej kolejnosci
w ptynnos¢ przedsiebiorstwa, a wiec w zdolno$¢ do regulowania biezacych zobowigzan.
To twierdzenie mozemy przetozy¢ na jezyk praktyczny. Biezace zobowigzania to przede
wszystkim zobowigzania wobec dostawcéw (z tytutu nabycia surowcéw, materiatéw, towa-
row czy ustug), ale tez zobowiazania finansowe (np. sptata odsetek i rat kapitatowych kre-
dytéw), czy zobowiazania publiczne i wobec pracownikéw. Kazda kategoria zobowigzan
biezacych ma inny ,ciezar gatunkowy” jezeli chodzi o sankcje za brak zapfaty. Zobowigzania
publiczne czy zobowiagzania wobec bankéw sg zazwyczaj regulowane w pierwszej kolejnosci
wiasnie zuwagi na negatywne skutki braku zaptaty. Mozna oczywiscie dyskutowac z bankiem
o przedtuzeniu terminu sptaty raty kredytu, ale obniza sie wtedy swojg wiarygodno$¢ w oce-
nie banku, co w przysztosci moze ograniczy¢ dostepnosc finansowania. Najczesciej dochodzi
do préby opdznienia ptatnosci zobowigzan wobec dostawcdw. Tutaj wiele zalezy od naszych
relacji z dostawcami. Jezeli jesteSmy ich waznym partnerem mozemy uzyska¢ odroczenie
terminu ptatnosci, jezeli nie, jesteSmy narazeni na wstrzymanie dostaw czy niekorzystna
zmiane warunkéw dostaw. Dochodzi wiec do zatargu z dostawcami, a nasza wiarygodnosc
w ich oczach obniza sie, co moze wptynaé na przyszte relacje. Gdy okres przeterminowania
wydtuza sie, najprawdopodobniej dostawcy rozpoczng windykacje swych naleznosci, co gro-
zZi juz bezposrednio uszczupleniem naszego majatku.

Kontynuacja dziatalnosci wymaga wiec znalezienia sSrodkéw na regulowanie biezacych zobo-
wigzan, czyli znalezienia zrédfa finansowania naleznosci. Rzadko kiedy posiadamy wolng
gotéwke, czy tez zbedny i — co najwazniejsze — szybko zbywalny majatek. Dlatego zrédtem
finansowania naleznosci najczesciej staje sie kredyt bankowy (np. kredyt w rachunku bieza-
cym). Ale co to oznacza dla finanséw naszej firmy? Po pierwsze rosnace koszty finansowe.
Kredyt bankowy jest oprocentowany, a kredyty udzielane przez banki na ratowanie ptynno-
$ci przedsiebiorstwa sg zazwyczaj wyzej oprocentowane (wyzsze ryzyko dla banku). Odsetki
od kredytu to koszty finansowe, ktére w efekcie obnizaja rentownos¢ naszej dziatalnosci.
Dodatni wynik finansowy z dziatalnosci operacyjnej zaczyna by¢ ,zjadany” przez koszty fi-



nansowe. Na rozwdj przedsiebiorstwa pozostaje mniej, bo wypracowane zyski oddawane
s bankom.

Po drugie - warto pamieta¢, ze zaciggniecie kredytu bankowego ogranicza naszg zdolnos¢
do zadtuzania. Jezeli zatem myslimy o inwestycjach, okaza¢ sie moze, ze nasza zdolnos¢
do zadtuzenia obnizyfa sie do tego stopnia, ze nie bedziemy mogli pozyska¢ srodkow ze-
wnetrznych na finansowanie rozwoju. Zdolnos¢ do zadtuzenia badana jest nie tylko przez
banki, ale réwniez inne podmioty, ktére sta¢ sie moga naszymi kredytodawcami — dostaw-
cow, leasingodawcow.

Oprdcz kosztéw finansowych przeterminowane naleznosci generuja inne, dodatkowe
koszty. Sa to przede wszystkim koszty zajecia sie problemem. Trzeba rozpoczaé rozmowy
z dtuznikiem, odwiedzi¢ go, trzeba poswieci¢ mu czas. Gdy polubowna préba odzyskania
naleznosci nie przynosi rezultatu, myslimy o realizacji zabezpieczen (gdy byty ustanowione),
o wiasnej windykacji sadowej (koszty sadowe, prawnika, koszty egzekucji), o zleceniu win-
dykacji (koszty prowizji), czy o sprzedazy wierzytelnosci (koszty transakgji, sprzedaz ponizej
nominalnej wartosci wierzytelnosci). Jak wida¢ z kazdym rozwigzaniem zwigzane sa koszty,
ktdre zazwyczaj nie s przewidywalne przy planowaniu dziatalnosci, tworzeniu budzetu.

Opisane koszty dodatkowe maja szczegdlnie istotne znaczenie w przypadku transakgcji
z podmiotami zagranicznymi. W tego typu transakcjach zaréwno kontakty z dtuznikiem, jak
prowadzenie windykacji wymagaja zwiekszonych naktadéw, np. na wynajecie zagranicznej
kancelarii prawnej, zlecenie windykacji miedzynarodowej.

Warto réwniez wspomnie¢ o innym ryzyku zwigzanym z przeterminowanymi naleznosciami.
Ryzyko to nie ma wprost wymiaru finansowego, ale moze w istotny sposéb zawazy¢ na funk-
cjonowaniu przedsiebiorstwa. Chodzi o relacje z odbiorca, ktéry opdznia sie z ptatnoscia.
Nasza reakcja na brak zaptaty moze by¢ bardzo ostra i kategoryczna (wstrzymanie dostaw,
rozpoczecie windykacji), co moze wigzac sie z utratg odbiorcy. Zerwie on z nami wspotprace
z uwagi na niewspdétmiernos¢ (w jego mniemaniu) naszej reakgcji i problemu. Z drugiej stro-
ny obawa przed utratg odbiorcy moze prowadzi¢ do zbytniej pobtazliwosci wobec niego.
Odbiorca bardzo szybko nauczy sie (a wtasciwie my go nauczymy), ze regulowanie naszych
naleznosci moze by¢ bezkarnie opdzniane. Stanie sie to zapewne reguta w kolejnych transak-
cjach. Reakcja dostawcy musi wiec by¢ wywazona i powinna uwzglednia¢ oba niebezpieczen-
stwa — utrate odbiorcy, jak i jego ,deprawacje”. Praktycznie bardzo istotna jest konsekwencja
w postepowaniu wobec odbiorcow. Jezeli reagujemy na brak zapfaty, niech ta reakcja zawsze
bedzie taka sama niezaleznie np. od wartosci nieuregulowanej faktury.

Do tej pory méwiliSmy o opéznieniu w sptywie naleznosci, a wiec zaktadalismy, ze w koncu
wierzytelno$¢ zostaje uregulowana i nastepuje zamiana naleznosci na gotéwke. Mozna wte-
dy zaptaci¢ dostawcom, sptaci¢ kredyt bankowy.

Jednak nie zawsze taka sptata nastepuje. W przypadku niewyptacalnosci odbiorcy (rozumia-
nej jako state zaprzestanie spfaty dtugéw) nie otrzymujemy nigdy zaptaty, czyli ponosimy
uszczerbek majatkowy. Uszczerbek ten to przede wszystkim poniesione koszty wyprodu-
kowania, nabycia sprzedawanego dobra. O jego wymiarze moze $wiadczy¢ nastepujacy przy-



kfad: przy zatozeniu, ze marza handlowa sprzedawcy wynosi 5%, brak uregulowania faktury
opiewajacej na wartoé¢ 100 jednostek, powoduje uszczerbek w wysokosci 95 jednostek. Zeby
uzyskac $rodki na pokrycie tych 95 jednostek nalezy zwiekszy¢ sprzedaz o blisko 2000 jedno-
stek — wtedy uzyskana marza (100 jednostek czyli 5% z 2000) pokryje uszczerbek. Pamietajmy
przy tym, ze tak drastyczne zwiekszenie sprzedazy nie daje dodatkowego zysku firmie, lecz
pozwala jedynie pokry¢ uszczerbek powstaty w wyniku nieuregulowania naleznosci. Méwimy
tutaj po prostu ,trzeba zwiekszy¢ sprzedaz’, ale wszyscy wiemy jak jest to trudne — pozyskac
nowych odbiorcéw, zwiekszy¢ dostawy do dotychczasowych odbiorcédw, a wszystko to przy
zatozeniu, ze naleznosci z tytutu zwigkszonej sprzedazy zostang uregulowane.

Niewyptacalnos¢ odbiorcy czesto oznacza w praktyce ogtoszenie jego upadtosci. Jak wiemy
z praktyki, nie ma co liczy¢ na zaspokojenie z masy upadtosci, gdyz nasza naleznos¢ jest za-
spokajana zazwyczaj w trzeciej kolejnosci, a zaspokojenie dtugéw z pierwszych dwéch kate-
gorii najczesciej wyczerpuje majatek dtuznika. Jezeli dochodzi do zawarcia uktadu z dtuzni-
kiem, jego efektem jest umorzenie czesci naleznosci i roztozenie na raty pfatnosci pozostatej
czesci. W takiej sytuacji otrzymujemy, w zakresie nieumorzonej czesci, znéw jedynie obietni-
ce otrzymania ptatnosci.

Z niewypfacalnoscig odbiorcy mamy réwniez do czynienia w przypadku przeprowadzenia
egzekucji komorniczej, ktéra nie przyniosta petnego zaspokojenia naszej wierzytelnosci.
W takiej sytuacji mozna wprawdzie teoretycznie ponownie wszcza¢ egzekucje po jakims$
czasie (np. po kilku miesigcach, liczac na to, ze dtuznik ma juz jaki$ majatek), jednak w chwili
zakonczenia biezacej egzekucji nalezno$¢ nieodzyskana jest uznawana za stracona.

1.4. PRZEGLAD METOD ZABEZPIECZANIA RYZYKA KREDYTU
KUPIECKIEGO

Podmiot ponoszacy ryzyko transakgji kredytowej moze w rézny sposéb ograniczac to ryzyko.
Wskazmy tutaj na kilka podstawowych sposobdw, opierajac sie na gtéwnych metodach za-
rzadzania ryzykiem. Oczywiscie metody te czesto sg stosowane facznie.

Unikanie ryzyka — niewatpliwie skuteczny sposéb zarzadzania ryzykiem, jednak nie zawsze
mozliwy do zastosowania. Sprzedajacy towary mogtby uniknac ryzyka zwigzanego z trans-
akcjami kredytowymi, gdyby zawsze sprzedawat za gotéwke. Jak juz wspominalismy, tylko
w nielicznych przypadkach dostawcy moga sobie pozwoli¢ na stosowanie takich regut (mo-
nopol sprzedajacego, bardzo duza przewaga popytu nad podaza).

Pozostawienie ryzyka na wtasnym rachunku - jest to réwniez jeden ze sposobéw podcho-
dzenia do problemu ryzyka transakcji kredytowych. Co wiecej jest to sposéb dosy¢ czesto
stosowany. Dostawca, majac swiadomos¢ ponoszenia ryzyka, albo tez nieSwiadomie, pozo-
stawia ryzyko na wtasnym rachunku. Moze to wynikac¢ z bardzo pozytywnych doswiadczen
w dotychczasowej wspétpracy z kontrahentami, wiary w ich uczciwos$¢, braku mozliwosci
zabezpieczenia ryzyka w inny sposéb, ale taka decyzja moze tez by¢ skutkiem niewiedzy
czy zyczeniowegdo stosunku do rzeczywistosci.
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Pozostawienie ryzyka na wtasnym rachunku moze by¢ zwigzane z decyzjg o samoubezpie-
czeniu (self insurance), czyli o tworzeniu wewnetrznego funduszu ryzyka, z ktérego finan-
sowane bedg straty powstate w wyniku ziszczenia sie ryzyka operacji kredytowych. Tak wiec
przedsiebiorstwo sprzedajace w kredycie kupieckim decyduje sie na odktadanie czesci zy-
skow na taki fundusz. Fundusz ryzyka spetni swoja role, jezeli wysokos¢ strat jest w duzym
stopniu przewidywalna — wtedy wiadomo, jakie pienigdze trzeba przeznaczy¢ na pokrycie
strat. W przypadku wystapienia strat w wysokosci przekraczajacej przewidywang wielko$¢
wewnetrzny fundusz ryzyka tylko w czesci spetni swoja role.

Kontrola ryzyka - ta metoda zarzadzania ryzykiem polega na podejmowaniu dziatan w celu
zmniejszenia prawdopodobienstwa zaistnienia szkody (zapobieganie stratom) albo w celu
zmniejszenia wysokosci potencjalnych szkéd (minimalizacja strat). W odniesieniu do ryzyka,
charakteryzujacego transakcje kredytowe, do dziatari zapobiegajacych stratom zaliczymy:

- sprawdzanie wiarygodnosci kontrahenta przed podjeciem decyzji o zawarciu z nim
transakgji kredytowej; sprawdzanie moze polega¢ na stosowaniu okresu prébnego we
wspdtpracy (dostawca towaréw wymaga od odbiorcy, aby kilka razy zakupit towary za
gotéwke), analizie dokumentéw kontrahenta — prawnych (np. wypis z rejestru handlo-
wego), finansowych (np. bilanséw, rachunkéw zyskdw i strat), czy tez zewnetrznych
opinii o kontrahencie (opinie bankowe, bazy danych, wywiad srodowiskowy), spraw-
dzaniu kontrahenta poprzez wywiadownie gospodarcza; kluczowg kwestig jest tutaj
dostepnosc i wiarygodnosc¢ informacji do oceny kontrahenta,

- limitowanie ryzyka poprzez system limitéw kredytowych ograniczajacych maksymal-
ny stan naleznosci od danego kontrahenta,

- monitorowanie wiarygodnosci kontrahenta w czasie realizacji transakgji kredytowej;
monitorowanie moze polegac np. na analizie dotychczasowej wspotpracy, okresowej
ocenie sprawozdan finansowych kontrahenta, stalym kontakcie z klientem,

- wprowadzenie w przedsiebiorstwie dostawcy wewnetrznych procedur zarzadzania
ryzykiem kredytowym; procedury te obejmuja miedzy innymi tryb podejmowania de-
cyzji o kredytowaniu kontrahenta (w tym limity kwotowe dla poszczegdlnych szczebli
decyzyjnych), odpowiedzialno$¢ za podjete decyzje, sposéb postepowania w sytuadji,
gdy ryzyko sie ziscito, czyli gdy dtuznik nie spetnia swego swiadczenia,

- jasneiprecyzyjne uregulowania umowne dotyczace transakgji kredytowej; czesto do-
bra umowa jest lepszym zabezpieczeniem niz caty sztab kontrolujacych ryzyko, oczy-
wiscie niebagatelne znaczenie ma tutaj realna mozliwo$¢ dochodzenia swych praw
z umowy, co dla dostawcy oznacza posiadanie odpowiednich procedur windykacyj-
nych oraz ludzi do ich realizacji.

Powyzsze dziatania daja w efekcie rowniez zmniejszenie potencjalnych strat, jednak najwaz-
niejszym instrumentem stuzacym zmniejszeniu strat jest zabezpieczenie majgtkowe. Dostaw-
ca moze wymagac od kontrahenta przedstawienia zabezpieczenia, jednak nie we wszystkich
relacjach takie zadanie jest mozliwe. Dostawca moze wymaoc na odbiorcy przedstawienie za-
bezpieczenia wytacznie wtedy, gdy ma on silniejsza pozycje w relacji z odbiorca (np. oferuje
sprzedaz towardw, ktére nie maja bliskich substytutéw na rynku). W przeciwnym przypadku
odbiorca poszuka po prostu innego dostawcy, niestawiajacego takich wymagan. Zmniej-
szeniu potencjalnych strat stuza tez szybkie i skuteczne procedury odzyskiwania naleznosci.
Czynnosci majace na celu odzyskanie naleznosci moga by¢ wykonywane sitami wiasnymi
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dostawcy (wtasne stuzby prawne, windykacyjne) albo tez moga by¢ zlecane na zewnatrz
- podmiotom $wiadczacym ustugi w tym zakresie.

Transfer ryzyka - metoda zarzadzania ryzykiem, polegajaca na przeniesieniu ryzyka na inny
podmiot. Mozemy méwic o takim transferze np. w przypadku, gdy sprzedajacy towary w kre-
dycie kupieckim zawrze umowe faktoringu petnego (bez regresu). Nastepuje wtedy prze-
niesienie ryzyka na faktora nabywajacego faktury od sprzedawcy. Podobny transfer mamy
w przypadku sprzedazy naleznosci.

Dystrybucja ryzyka - dystrybucja ryzyka polega na wprowadzeniu mechanizmu roztozenia
skutkéw ziszczenia sie ryzyka na kilka podmiotéw. W efekcie dostawca ponosi mniejsza stra-
te. Z dystrybucja ryzyka mielibysmy do czynienia np. w przypadku, gdy podmioty z jednej
grupy tworza wspdlny fundusz ryzyka, z ktérego beda pokrywane ich straty spowodowane
niewyptacalnoscia odbiorcéw.

Ubezpieczenie ryzyka — ta metoda zabezpieczania ryzyka transakcji kredytowej zawiera
w sobie kilka z powyzej wymienionych metod. Mamy tutaj transfer ryzyka na ubezpieczycie-
la, kontrole ryzyka (dziatania zaktadu ubezpieczen, wymogi stawiane kredytodawcy w umo-
wie ubezpieczenia), jak i dystrybucje ryzyka (np. poprzez reasekuracje dokonywanga przez
zaktad ubezpieczen).

Oprécz powyzszych, mozna powiedzie¢ klasycznych, metod zabezpieczania ryzyka kredytu
kupieckiego nalezy wspomnie¢ o innych, mniej popularnych, jak np. sekurytyzacja nalez-
nosci handlowych (ABS - Asset Backed Security). W skrécie: polega ona na transferze cze-
$ci aktywow (wihasnie naleznosci) do specjalnie powotanego podmiotu (tzw. SPV - Special
Purpose Vehicle), ktéry emituje obligacje lub inne papiery wartosciowe zabezpieczane na-
lezno$ciami. Srodki uzyskane z emisji papieréw warto$ciowych przeznaczane s na zaptate
dostawcy za transfer naleznosci, dzieki czemu uzyskuje on finansowanie. Z kolei nabywcy
obligacji czy papieréw, w przypadku gdyby emitent (SPV) nie wykupit papieréw w terminie,
moga zrealizowad swoje prawa z zabezpieczenia, tzn. zaspokoic sie z wierzytelnosci handlo-
wych. Oczywiscie jakos¢ tych wierzytelnosci stanowi o wartosci zabezpieczenia emisji. Bez-
pieczehstwo emisji najczesciej znajduje swoje odzwierciedlenie w ratingu nadawanym przez
agencje ratingowe.
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2. SYSTEM OCENY RYZYKA W FIRMIE

Ryzyko jest nieodtaczna cecha kazdej dziatalnosci, bo przeciez kazde przedsiewziecie zakon-
czy¢ sie moze niepowodzeniem. Mniej lub bardziej bolesnym. Dobrze, jesli koriczy sie jedynie
na rozczarowaniu lub stresie.

W dziatalnosci biznesowej rozczarowania trafiaja sie rownie czesto jak w kazdej innej sferze,
ale zreguty towarzysza im realne i wymierne straty finansowe, a w drastycznych przypadkach
dochodzi nawet do bankructwa firmy. W Polsce dotyka to rocznie 700-800 przedsiebiorstw.

W biznesie ryzyka nie da sie unikna¢. Przeciez mimo najlepszych badan rynkowych i pro-
fesjonalnie prowadzonych akcji marketingowych trudno przewidzie¢, czy wprowadzany
nowy produkt sprawdzi sie na rynku — a tego typu przyktady mozna mnozy¢. Réwnoczesnie
jednak jest wiele biznesowych dziatan, ktérych ryzyko mozna wydatnie ograniczy¢. | przed-
siebiorcy coraz czesciej wykorzystuja istniejace mozliwosci. Zwtaszcza w sferze zarzadzania
naleznosciami.

Nalezy podkredli¢, ze zdecydowana wiekszos¢ partneréow biznesowych zastuguje na zaufa-
nie. Przewage w portfelu klientow prawie wszystkich firm stanowia bardzo dobrzy lub do-
brzy klienci, wywiazujacy sie z wszelkich warunkéw zawartych uméw i terminowo realizujacy
ptatnosci. Zdecydowanie ztych klientéw jest niewielu, jednak to w wyniku braku ptatnosci
z ich strony firma moze ponies¢ wysokie straty. Powstaje takze problem, jak sie zorientowac,
ze akurat oni s3 nieuczciwi.

Whbrew pozorom jednak problem bezpieczeristwa biznesowego nie ogranicza sie wytacz-
nie do umiejetnego wychwycenia zwyktych oszustéw czy naciggaczy. Przeciez kazdy z do-
brych dzi$ klientéw — bardzo dobrych to zreszta réwniez dotyczy, ale w znacznie mniejszym
stopniu — w przysztosci moze mie¢ czasowe trudnosci z utrzymaniem ptynnosci finansowej,
co negatywnie wptynie na stopien realizowania jego zobowiazan w stosunku do swoich kon-
trahentéw. Pét biedy, jesli beda to ktopoty czasowe. Trzeba jednak by¢ przygotowanym na-
wet na zdarzenia o znacznie powazniejszych konsekwencjach.

Dlatego wiasnie nie mozna nie docenia¢ prowadzenia systematycznej oceny ryzyka w fir-
mie. Ocena ryzyka jest elementem systemu zarzadzania naleznosciami, na ktéry sktadaja sie
dziatania profilaktyczne, system ostrzegania oraz reagowania na sygnaty o dostrzezonych
nieprawidtowosciach.
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2.1. MODELOWY SYSTEM OCENY RYZYKA

Jesli cate ryzyko finansowe zwigzane z naleznosciami firmy przyjac jako 100 proc., to do jego
eliminacji - w modelowym systemie oceny ryzyka - przyczynia sie:

- ocena wtasna kontrahenta — w 10 proc.,

- efekt pracy wywiadowni gospodarczej - w 10 proc.,

- profesjonalny nadzér prawny - w 10 proc.,

- wlasciwie sformutowana umowa - w 10 proc.,

- zastosowane skuteczne zabezpieczenia - w 15 proc.,

- monitoring kredytu - w 10 proc.,

- monitoring ptatnosci — w 10 proc,,

- wiasna windykacja naleznosci - w 15 proc,,

- windykacja zewnetrzna - w 10 proc.

W dotychczasowej praktyce najczesciej eliminacja ryzyka sprowadza sie do oceny wiasnej
oraz konsultacji prawnych. Tym samym, statystycznie rzecz ujmujac, eliminuje sie jedynie
20 proc. hipotetycznego ryzyka. Trudno to uzna¢ za obiektywna podstawe zmierzajaca
do ograniczenia ryzyka biznesowego.

2.2. DZIALANIA PROFILAKTYCZNE

Kazda firma powinna przywiazywa¢ duza wage do dziatann poprzedzajacych nawigzanie
wspotpracy z nowym partnerem. To banalne stwierdzenie nie wydaje sie juz tak oczywiste,
gdy sprawdzi sie przygotowywane przez niezalezne o$rodki raporty — na przyktad o przyczy-
nach niesciggalnosci dtugdéw. Latwo sie wéwczas przekonag, ze nie do rzadkosci nalezg przy-
padki, w ktorych odbiorca towaru okazata sie nieistniejaca firma albo od partnera nie sposéb
wyegzekwowac naleznosci, bowiem nie tylko nie ma on konta bankowego, ale i - od strony
formalno-prawnej — nie dysponuje zadnym majatkiem, ktéry mozna obciazy¢. A ewentualne
poniesione straty finansowe moga by¢ brzemienne w skutkach.

Dziatania profilaktyczne powinny sie koncentrowac na badaniu wiarygodnosci potencjalne-
go kontrahenta, co takze jest czynnoscig co najmniej dwuwarstwowg. W pierwszym rzedzie
chodzi o sprawdzenie, czy przedsiebiorstwo, z ktorym firma zamierza podjg¢ wspédtprace
produkcyjna lub ustugowa, w ogdle istnieje, czy jest zarejestrowane, czy dziata pod wymie-
nionym adresem etc. Niekiedy w tej profilaktyce optaca sie wprowadzi¢ kolejny szczebel
sprawdzajacy i podjac probe ustalenia, czy reprezentujace sprawdzany podmiot gospodar-
czy osoby - zwtaszcza jedli s jego wiascicielami lub znaczacymi udziatowcami - nie dziafali
w przesztosci w innych podmiotach, ktére juz nie istnieja ze wzgledu na ogtoszenie upad-
tosci, albo tez nadal réwnolegle nie dziatajg w innych podmiotach o podejrzanej strukturze
wiasnosciowej, niedajacych sie przesledzi¢ kontaktach biznesowych etc.
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Gdy istnieje potwierdzenie, iz sprawdzana firma rzeczywiscie istnieje, nalezy we wtasnym
interesie zapoznac sie z jej sytuacja finansowa — oczywiscie dziatania te moga by¢ realizo-
wane réwnoczesnie z potwierdzaniem jej podstawowych danych formalno-prawnych. Moze
to uchroni¢, nawet w niedalekiej przysztosci, od, w sumie tatwych od unikniecia, strat.

Przy gromadzeniu informacji trzeba korzysta¢ z wiasnych, wewnetrznych Zrédet firmy, jak
i coraz liczniejszych zewnetrznych. Do grona tych pierwszych zaliczy¢ mozna przede wszyst-
kim dziaty (lub komorki) handlowe i finansowe, natomiast wsrod zewnetrznych na szczegdl-
na uwage zastuguja sady rejestrowe, urzedy, wywiadownie handlowe, biura informacji go-
spodarczej, srodki masowego przekazu i w coraz wiekszym stopniu internet.

Profilaktyka jest wskazana takze po odjeciu decyzji o nawigzaniu wspotpracy - przede wszyst-
kim w trakcie podpisywania kontraktu. Niezaleznie od tego, czy sama umowa zostata sporza-
dzona wedtug ustalonych i sprawdzonych wzoréw, warto wprowadzi¢ do niej dodatkowe
zabezpieczenia formalne i materialne, co moze mie¢ decydujace znaczenie przy ewentualnej
egzekudji jej warunkow, jesli nowy partner nie przestrzega ktéregokolwiek z nich.

Warto tez - co w obecnej rzeczywistosci gospodarczej ma pierwszoplanowe znaczenie - wy-
pracowa¢ obiektywne procedury przyznawania kredytu kupieckiego. Warunkiem sine qua
non jest jednak konsekwentne przestrzeganie tych zasad, bowiem jakiekolwiek odstepstwa
od przyjetych zatozen niosa niebezpieczenstwo finansowych komplikacji.

2.3. MONITORING, CZYLI SYSTEM OSTRZEGANIA

Monitorowanie sytuacji kontrahenta, zwlaszcza finansowej, powinno sie zaczyna¢ bezpo-
srednio po podpisaniu z nim umowy. Monitoring ptatnosci firmy jest istotnym elementem
zarzadzania naleznosciami, bowiem od sprawnosci tego procesu w duzej mierze moze zale-
ze¢, czy dana pfatnos¢ zostanie zrealizowana w terminie.

Monitoring sptywu naleznosci ma na celu zapobieganie powstawaniu naleznosci przetermi-
nowanych, majacych zdecydowanie najwiekszy wptyw na utrzymanie ptynnosci finansowej
przedsiebiorstwa. Utrata ptynnosci finansowania naraza na szukanie innych zrédet finanso-
wania. Czesto jest to kredyt bankowy, ktérego uzyskanie wigze sie z wysokimi kosztami w po-
staci prowizji, odsetek, a takze optat zwigzanych z ustanowieniem zabezpieczenia.

Do podstawowych elementéw monitoringu nalezy upewnienie sie co do odbioru przez kon-
trahenta przestanej faktury VAT oraz potwierdzenie zawartych w niej danych - oczywiscie nale-
zy to robi¢ przed datg wymagalnosci. W terminie pfatnosci wskazany jest kontakt telefoniczny
z partnerem, traktowany jako przypomnienie o sptacie naleznosci. Jesli ptatnos¢ nie wptyneta
na konto lub nie dotart przekaz pocztowy, w terminie 7-14 dni - zalezy to od wfasnego roze-
znania i wewnetrznych ustalen w firmie - nalezy ponowic kontakt telefoniczny upominajacy
partnera, czemu towarzyszy¢ moze oficjalne pismo dotyczace tej samej kwestii.

Monitoring - jesli dotychczasowe dziatania nie przyniosty oczekiwanego skutku — konczy sie
przygotowaniem danych do windykacji.
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2.4. REAKCJA NA OPOZNIONE NALEZNOSCI

Opéznienie spfaty naleznosci w stosunku do ustalonego terminu jest sygnatem, ze kontra-
hent nie chce lub aktualnie nie jest w stanie zrealizowac ptatnosci. Dla wierzyciela nie powin-
no mie¢ znaczenia, czy brak realizacji ptatnosci wynika ze ztej woli dtuznika, czy tez zbiegu
niekorzystnych dla niego okolicznosci. Takze ewentualne sentymenty moga odgrywac jedy-
nie role drugoplanowa, bowiem wazne jest doprowadzenie do odzyskania naleznosci.

Opodznienie splaty naleznosci to zta informacja, ktéra wymaga wrecz natychmiastowej reak-
¢ji. Bardzo czesto od szybkosci podjetych dziatan zalezy skutecznos¢ odzyskania naleznosci.
W tym wypadku czas moze sie liczy¢ nawet podwdjnie. Istota tych dziatan jest z jednej strony
dotarcie do osoby lub 0séb decyzyjnych w firmie zalegajacej z zaptata, a z drugiej — umie-
jetne wptyniecie na wole diuznika sptaty danej naleznosci. Dobrze - o ile jest to wazne dla
przysztych stosunkéw handlowych - by zostaty przy tym zachowane dobre stosunku miedzy
partnerami.

Pierwsza reakcja na niedotrzymanie terminu ptatnosci moze by¢ kolejne przypomnienie
o tym fakcie, co jednak z reguly okazuje sie nieskuteczne. Jesli dtuznik nie wywiazuje sie z re-
alizacji zobowiazan, trzeba uruchomi¢ system naciskéw, uwzgledniajacy stopniowe zwigk-
szanie pres;ji. Ich skutecznos¢ jest funkcjg profesjonalnosci kontaktu z dtuznikiem.

Jezeli firma zdecyduje sie na odzyskanie danej naleznosci — a powinna to robi¢ w absolut-
nie kazdym tego typu przypadku — opornego dtuznika czeka windykacja zalegtej ptatnosci.
W przypadku braku skutecznosci takich dziatan trzeba podja¢ windykacje przesadowa i - je-
$li trzeba - réwniez sagdowa, za$ po korzystnym dla wierzyciela wyroku - egzekucje dtugu.

Droga odzyskiwania naleznosci moze by¢ dtuga i wyboista. Mozna ja pokonywa¢ o wiasnych
sifach, albo tez skorzystac¢ z pomocy wyspecjalizowanej firmy. Taka pomoc okaza¢ sie moze
niezbedna zwtaszcza w sytuacji, gdy polubowne dziatania windykacyjne nie przyniosa skut-
ku i dla odzyskania wtasnych pieniedzy trzeba bedzie skorzysta¢ z bardziej profesjonalnych
srodkow nacisku, a by¢ moze takze skierowac sprawe na droge sadowa.

Warto nawiagzac wspétprace z wyspecjalizowanga firma windykacyjna, a wiec taka, ktora dys-
ponuje niezbednym zapleczem technicznym i zatrudnia doswiadczonych pracownikéw.
Dobrze, jesli taka firma posiada sie¢ placowek na terenie catego kraju, bo wowczas fatwiej
i szybciej mozna dotrze¢ do dtuznika, a jeszcze lepiej - gdy ma réwniez swoje delegatury
w innych krajach, bowiem wéwczas ten sam partner biznesowy moze sie zaja¢ windykacja
dtugéw od kontrahentéw zagranicznych.

Bytoby wskazane, by taka firma dysponowata wtasng kancelarig prawna wyspecjalizowana
w prowadzeniu spraw gospodarczych lub na co dzien scisle wspétpracowata z taka kance-
larig, ktéra w razie potrzeby reprezentowataby przedsiebiorstwo po skierowaniu sprawy
na droge sadowa.
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W zaleznosci od podjetej decyzji strategicznej - taki partner moze dziata¢ jako pomocnik
uzupetniajacy wewnetrzne komorki firmy zajmujace sie szeroko rozumianym monitoringiem
ptatnosci i windykacja naleznosci przeterminowanych, moze takze przeja¢ catos¢ dziatan
zwigzanych z zarzadzaniem naleznosci przedsigbiorstwa.

Warto zapamietac: Dbatosc o bezpieczenstwo - zwlaszcza finansowe - wlasnej firmy
wymaga prowadzenia dziatan profilaktycznych, pozwalajacych na sprawdzenie kaz-
dego partnera biznesowego na kazdym szczeblu podjetej wspotpracy - poczawszy
od zapoznania sie z jego dotychczasowa dziatalnoscia, jego kondycja finansowa, przez
stosowanie systemu zabezpieczen formalnych i materialnych zawartej transakcji i mo-
nitorowanie jej przebiegu, az po stworzenie zaplecza pozwalajacego na skuteczng win-
dykacje ewentualnej naleznosci, ktorej ptatnos¢ zostata przeterminowana.
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3. OCENA WIARYGODNOSCI PARTNEROW HANDLOWYCH

Bezpieczenstwo zawieranych transakcji nabiera podstawowego znaczenia szczegélnie w sy-
tuacji wysokiego ryzyka niewyptacalnosci licznych firm dziatajacych na rynku. Wprawdzie
odnotowuje sie coraz mniej bankructw polskich firm, ale rbwnoczesnie rozwija sie wspotpra-
ca z przedsiebiorstwami zagranicznymi, o ktérych czesto nic nie wiadomo.

Trudno wyobrazi¢ sobie sytuacje, w ktérej jakikolwiek podmiot gospodarczy mégtby funk-
cjonowac bez wspétpracy z kooperantami i odbiorcami wyrobéw gotowych, a takze bez ze-
branych przez siebie informacji na temat funkcjonowania rynku, jego potrzeb i preferencji.
Jedli poming¢ sytuacje wyjatkowe — bo takie, cho¢ rzadko, zdarzajg sie zawsze i wszedzie
- jest to po prostu niemozliwe. To zas oznacza, ze kazda firma uzalezniona jest od szeregu
czynnikéw zewnetrznych, ktérych oddziatywanie ma olbrzymi wptyw na powodzenie przed-
siewzie¢ biznesowych.

Czesto zdarza sig, iz wptyw ten ma charakter decydujacy nie tylko dla rozwoju danego przed-
siebiorstwa, ale wrecz dla jego dalszego istnienia. W przypadku firm niewielkich, zatrudnia-
jacych kilku czy kilkunastu pracownikdw, taki czynnik decydujacy o ,by¢ albo nie by¢” moze
tkwi¢ w jednej decyzji. Bywa, ze jest to ryzyko zwigzane z podjeciem produkcji wyrobu, ktéry,
mimo wczesniejszych pozytywnych badan rynku, nie znajduje uznania u klientéw - wéwczas
uznac to mozna za pech. Znacznie czesciej jednak trudnosci w funkcjonowaniu firmy zwia-
zane sg z zawarciem kilku - a nawet jednej - nietrafnej transakgji, gdy okazuje sie, iz klient
nie chce, albo nie jest w stanie zaptaci¢ za dostarczony towar. Moze to bowiem oznacza¢
utrate ptynnosci finansowej przedsiebiorstwa, a w krancowym przypadku - jego niewypta-
calnos¢ i nieuchronne bankructwo.

Dotyczy to zresztg nie tylko matych firm. Latwo sie o tym przekonac analizujac statystyki
ostatnich lat, gdy degradacja duzych i renomowanych przedsiebiorstw, szczycacych sie wie-
loletnia tradycja i dobra marka - od sytuacji petnej wypfacalnosci do jej utraty i ogtoszenia
upadtosci lub rozpoczecia postepowania uktadowego — nastepowata nie w ciagu lat, ani na-
wet miesiecy — lecz tygodni. Spotkato to miedzy innymi Stocznie Szczecinska, zielonogoérski
Zastal, branzowego potentata Piasecki Budownictwo, czy gietdowe spotki Beton-Stal, Clif,
Pazur, Apexim, Espebepe, a takze dziesiatki, a nawet setki innych przedsiebiorstw. *

Wprawdzie liczba bankructw w Polsce systematycznie maleje, ale i tak w 2005 roku upadto
prawie 800 firm. Specjalisci sg zdania, iz liczba upadtosci - jesli nie nastapi gospodarczy ka-
taklizm na miare europejska — bedzie sie w Polsce zmniejszata, ale i tak co najmniej 500-600
podmiotéw kazdego roku znika¢ bedzie z gospodarczej mapy naszego kraju. Z oczywistymi
negatywnymi konsekwencjami dla ich partneréw gospodarczych.
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3.1. SYSTEM INFORMACJI W FIRMIE

W kazdej firmie, nawet jesli nie istnieje w niej zajmujaca sie tym wyspecjalizowana komorka,
dziata system informacji o partnerach i potencjalnych kontrahentach biznesowych. Kazda
wplywajaca faktura zawiera szereg informacji o partnerze (cho¢by jego nazwe i adres), z jego
wizyty w firmie tez mozna wyciggna¢ pewne dane (na przyktad numer rejestracyjny i marka
samochodu, jakim sie postuguje). Sa to niekiedy informacje o olbrzymiej wadze, najczesciej
jednak majace z pozoru niewielkie znaczenie. Ale wszystkie one powinny by¢ systematycznie
gromadzone, bowiem im wiecej jest znanych danych, szczegétéw, a nawet plotek — tym trud-
niej o popetnienie btedu przy ocenie wiarygodnosci partnera i jego standingu finansowego.
| tym tatwiej — w sytuacji, gdy kontrahent po zawarciu umowy z jakichkolwiek wzgledéw
nie wywiazuje sie z ptatnosci - doprowadzi¢ do skutecznej windykacji wierzytelnosci.

3.1.1. NA WLASNA REKE

Najwazniejszym zrédiem pozyskiwania sg oczywiscie wiasny dziat handlowy oraz dziat finan-
sowy, bo tam dociera kwintesencja informacji zwigzanych z dotychczasowa wzajemna wspot-
praca. Warto sobie uswiadomi¢, ze w wewnetrznych dziatach — zwtaszcza finansowym - gro-
madzona jest dokumentacja dotyczaca gtéwnie juz znanych klientéw, z ktérymi wspdtpraca
kiedys juz zostata podjeta. Jesli zgromadzona dokumentacja dotyczy okresu sprzed kilku lub
nawet kilkunastu miesiecy, stanowi¢ moze jedynie punkt wyjscia nowego sprawdzania, bo sy-
tuacja takiego kontrahenta mogta w miedzyczasie ulec wrecz diametralnej zmianie.

Dziat handlowy i finansowy to istotne, ale nie jedyne zrédfa informacji. Moze sie na przyktad
zdarzy¢, ze ktérys z pracownikéw zna kogos$ w ,przeswietlanej” firmie, kto w trakcie chocby
spotkan towarzyskich dzieli sie spostrzezeniami na temat wiasnego miejsca pracy. Moze by¢
tak, ze ktos z zainteresowanych natknat sie na pozytywne lub negatywne opinie o tej firmie
lub sposobach prowadzenia przez nig biznesu. To takze moze stanowi¢ potwierdzenie dotych-
czasowych spostrzezen lub da¢ impuls do podjecia dodatkowych wyjasnien. Przyktady takie
mozna mnozy¢, bo mozliwosci pozyskiwania informacji jest bardzo wiele.

3.1.2. ZEWNETRZNE ZRODLA INFORMACIJI

Stuzy¢ do tego moga takze informacje zbierane z réznych zrédet zewnetrznych. Za podstawo-
we Zrédto uznad trzeba sad, gdzie zapoznac sie mozna z wszelkimi danymi rejestrowymi, a tak-
ze biura informacji gospodarczej. Dobrym zrédtem pozyskania informacji - zwtaszcza jesli po-
tencjalny partner boryka sie z ktopotami finansowymi — moga by¢ takze gietdy wierzytelnosci
czy ogtoszenia o sprzedazy lub zakupie wierzytelnosci publikowane w prasie i w internecie.

Trzeba pamieta¢, ze coraz wiecej firm ma swoje witryny internetowe, czesto o danym partne-
rze sporo tez mozna sie dowiedzie¢ z witryn jego konkurentéw biznesowych albo tez za po-
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srednictwem wyszukiwarki. Warto na biezaco $ledzi¢ publikacje prasowe dotyczace danej
branzy, analizowac przeprowadzane przez rézne instytucje rankingi firm, korzystac z donie-
sien poczty pantoflowej. Mozliwosci takie sa wrecz nieograniczone.

Obiektywnie najlepsze wyniki daje potaczenie whasnych obserwacji i wnioskéw, dokonywa-
nych w oparciu o wewnetrzne zaplecze firmy, z informacjami zebranymi ze zrédet zewnetrz-
nych. Dopiero bowiem potaczenie tych dwéch pfaszczyzn dziatania pozwoli na w miare
obiektywne, bo bardziej gruntowne ,przeswietlenie” potencjalnego partnera. Nie ma sie
co przy tym jednak tudzi¢ - system gwarantujacy catkowite bezpieczenstwo podejmowa-
nych decyzji biznesowych po prostu nie istnieje.

Wspomniane bardziej gruntowne zaznajomienie sie z kondycja kontrahenta - nie tylko fi-
nansowg, ale takze pozwalajgca usytuowac go na mapie potencjalnych gospodarczych kon-
taktéw - mozliwe jest po zasiegnieciu opinii z wywiadowi gospodarczej, ktéra — zgodnie
Z nazwa - zajmuje sie zbieraniem wszelkich informacji zwigzanych z wszechstronna oceng
wskazanego jej podmiotu gospodarczego.

Korzystanie z ustug wywiadowi wigze sie¢ wprawdzie z koniecznoscia poniesienia kosztéw
penetracji jej zasobow informacyjnych, ale naktady z reguty bywaja niewspétmierne w sto-
sunku do efektéw zawarcia kontraktu lub podjecia wspotpracy z niewiarygodnym partne-
rem. Nie wspominajac o oszczedzaniu czasu wtasnego lub wiasnych pracownikéw na sa-
modzielne i z reguly nieprofesjonalne zbieranie informacji z wszelkich zewnetrznych zrédet
ich pozyskiwania.

3.2. WYWIADOWNIA GOSPODARCZA - ZRODLO INFORMACIJI
O POTENCJALE | WIARYGODNOSCI KLIENTA

Jak dowodzg statystyki, az w 2-3 proc. przypadkéw sprawdzanych przez rézne instytucje firm
okazuje sie, iz firmy te albo nie istnieja pod wskazanym adresem, albo tez z analizy zebra-
nych danych wynika, ze ewidentnie s nieuczciwe. W takiej sytuacji jest co dwudzieste pol-
skie przedsiebiorstwo! Oczywiscie statystyki te nie s3 w petni miarodajne, bowiem dotycza
one tylko sprawdzanych firm, a nie ogétu istniejacych podmiotéw gospodarczych. Problemu
swiadomej nieuczciwosci lub nielojalnosci potencjalnych partneréw handlowych nie mozna
jednak lekcewazy¢. Tym bardziej, ze dodatkowo trzeba do ich grona zaliczy¢ przedsiebior-
stwa z problemami finansowymi, o niejasnych powigzaniach, a takze majace w zwyczaju ce-
lowe opéznianie ptatnosci.

Wspdtpraca z takimi kontrahentami wiele firm kosztowata utrate ptynnosci, a cze$¢ doprowa-
dzita nawet do upadtosci.

Jak wykry¢ oszustéw czy stojace na progu bankructwa przedsiebiorstwa? Coraz czesciej sto-
sowanym w Polsce sposobem ograniczenia ryzyka nieotrzymania zaptaty, a juz od lat stan-
dardowo wykorzystywanym na $wiecie, jest czerpanie informacji o rzetelnosci kontrahentéw
w wywiadowniach gospodarczych.
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3.2.1. KIEDY KORZYSTAC?

Teoretycznie wiekszo$¢ danych dostarczanych przez wywiadownie mozna uzyska¢ samo-
dzielnie, ale naktady czasu i srodkéw koniecznych do ich pozyskania, a nastepnie opracowa-
nia, tak aby mozna byto na ich podstawie podejmowac decyzje, sa zwykle zbyt wysokie.

W tej sytuacji w petni zasadne wydaje sie stwierdzenie, iz warto sprawdza¢ wiarygodnos¢
pfatnicza przedsiebiorstw, z ktérymi chce sie podja¢ wspétprace. Kazda sprawnie dziatajaca
firma ma wiasne zrédta, za posrednictwem ktérych zdobywa informacje na temat swoich
partneréw biznesowych. Zrédfa te jednak coraz czesciej okazuija sie niewystarczajace. Ale na-
wet przy duzej ich skutecznosci warto dodatkowo korzysta¢ z ustug wywiadowni. Chocby
dlatego, aby potwierdzi¢ wiarygodnos¢ zebranych danych. W tej sytuacji przedsiebiorca, po-
dejmujac decyzje o nawiagzaniu lub zerwaniu wspétpracy z kontrahentem, ma wieksza pew-
nos¢ co do stusznosci dokonanego wyboru.

Wywiadownia handlowa pozyskuje informacje o badanej firmie z dostepnych oficjalnie zro-
det. S nimi przede wszystkim rejestry, sady, urzedy, gietdy dtugéw, rankingi, statystyki, oraz
publikacje w mediach. Pozyskuje rowniez referencje u obecnych kontrahentéw przedsiebior-
stwa. Waznym zrodtem danych jest tez sama badana firma.

Do tego dodawana jest wiedza i doswiadczenie pracownikéw wywiadowni zajmujacych sie
oceng pozyskanych informacji i przygotowaniem ocen wiarygodnosci, dyscypliny pfatniczej
i maksymalnego putapu kredytu kupieckiego.

Podobne procedury stanowig standard obowigzujacy w pracach zdecydowanej wigekszosci wy-
wiadowni. Dlatego wtasnie istnieje duze prawdopodobienstwo, ze opracowywany na zlecenie
raport pozwoli wskaza¢ danemu klientowi ryzyko zawarcia transakcji - oczywiscie o ile ono
istnieje oraz o ile na rynku sa dostepne informacje, ktére na takie ryzyko moga wskazywac.

Nie ma tez ograniczen co do wielkosci firmy czy branzy. Wywiadownia jest w stanie przygo-
towywac raporty zaréwno o matych, jak i bardzo duzych firmach. Moze tez - i dokonuje tego
coraz czesciej — przygotowac analize catej branzy.

Mimo jednak wszelkich dziataii profilaktycznych partner moze sta¢ sie niewypftacalny lub
miec przejsciowe trudnosci z wypetnianiem swoich zobowigzan w trakcie wspoétpracy. Dla-
tego wywiadownie zalecaja sprawdzanie nie tylko nowych kontrahentéw, ale i okresowe
badanie kondycji statych partneréw handlowych. Jezeli jednak nastapiag ktopoty ze sptata
zobowigzan odbiorcy, nie nalezy zwlekac z przekazaniem sprawy do windykacji. Ustuga win-
dykacji naleznosci, oferowana przez wiele wywiadowni i biur specjalistycznych, wspomaga
przedsiebiorstwa w skutecznym odzyskiwaniu zalegtych ptatnoscii dyscyplinuje dtuznikéw.

Czesto jednak nie wystarczy jednorazowe sprawdzenie firmy. Wywiadownia daje mozliwo$¢
biezgcego monitorowania kontrahenta. Monitorowac firme mozna pod wieloma wzgledami,
np. wyptacalnosci, dyscypliny ptatniczej, obrotu, zmian w strukturze wtasnosci, zmian w wy-
sokosci proponowanego maksymalnego kredytu kupieckiego i wielu innych.
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Innymi stowy, z wywiadowni warto korzysta¢ zaréwno przed podjeciem wspétpracy z part-
nerem handlowym, jak i w trakcie jej trwania. W tym pierwszym przypadku przynosi to:
- wspomaganie negocjacji handlowych;
- rozpoznanie sytuacji nowego kontrahenta (historia, skala i mozliwosci wspétpracy, ak-
tualny ranking, zwyczaje ptatnicze, referencje);
- kontrole danych organizacyjno-prawnych przed podpisaniem kontraktu;
- wspomaganie decyzji o przyznaniu kredytu kupieckiego.

Natomiast w trakcie trwania wspotpracy z kontrahentem korzystanie z ustug wywiadowni
pozwala na:

- nadzér nad kontraktami obarczonymi duzym ryzykiem;

- monitorowanie negatywnych zdarzen w firmie partnera;

- wspomaganie decyzji przy zmianie warunkéw kontraktu;

- wspomaganie decyzji o zwiekszeniu zakresu wspétpracy;

- wspomaganie decyzji o sposobie ewentualnych dziatan windykacyjnych.

3.2.2. USLUGI INFORMACYJNE

Raport handlowy to podstawowy dokument, bedacy efektem dociekan i analiz wywiadow-
ni gospodarczej. Zawsze zawiera on dane organizacyjno-prawne i finansowe badanej firmy,
opis jej funkcjonowania i historie jej powstania i dziatania oraz oceny wywiadowni - dotycza-
ce same;j firmy, jak i jej mozliwosci ptatniczych, a takze okreslenie hipotetycznie dopuszczal-
nego poziomu kredytu kupieckiego, jakiego mozna udzieli¢ danemu kontrahentowi.

W wersji rozszerzonej klient otrzymuje uzupetnienie w postaci raportu handlowego z wi-
zytacjg w firmie badanej. Dodatkowo w wywiadowni mozna takze zaméwic raport o nieru-
chomosci oraz - co jednak jest stosunkowo rzadko praktykowane przez klientéw - raport
o sytuacji organizacyjno-prawnej kontrahenta dotyczacy danych rejestrowych.

Do ustug oferowanych przez wywiadownie nalezy réwniez monitoring sytuacji kontrahenta,
czyli biezacg - w wersji podstawowej trwajaca przez 12 miesiecy — obserwacje zmian sytu-
acji finansowej i ptatniczej kontrahenta. Jest to forma aktualizacji raportu handlowego, kté-
ry opisuje sytuacje badanej firmy w okreslonym momencie czasowym - a przeciez w miare
jej zmian zmieniaja sie réwniez wyliczone przez wywiadownie wskazniki mozliwosci ptatni-
czych partnera. Monitoring taki - w zaleznosci od ztozonego zlecenia — mozna prowadzi¢
w dowolnym okresie czasowym.

Prawie kazda wywiadownia oferuje réwniez analizy branzowe. Taka analiza przedstawia ak-
tualng sytuacje branzy, jej perspektywy oraz opisuje rynkowych konkurentéw. Analiza taka
nie dotyczy wszystkich firm z danej branzy, a jedynie kilku lub kilkanastu wskazanych przez
klienta. Z reguly zawiera ona opis aktualnej sytuacji branzy na tle gospodarki danego regio-
nu lub catej Polski wraz z analiza statystyczng opisywanych podmiotéw gospodarczych, pre-
zentacje struktury rynku, okreslenie kierunkéw jego rozwoju, a takze analize wybranej firmy
- moze to by¢ na przyktad firma zleceniodawcy, konkurenta lub kontrahenta - na tle tej bran-
zy. Istnieje mozliwos¢ rozszerzenia lub zawezenia badanej problematyki, bowiem ostateczny
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ksztatt analizy dostosowany jest do zyczen klienta. Najwigksze wywiadownie, ktére posiadaja
szereg przedstawicielstw i oddziatéw nie tylko na terenie Polski, ale i w wiekszosci krajow
europejskich, scisle wspoétpracujace z podobnymi organizacjami na catym swiecie, oferujg
rozszerzone analizy branzowe, zawierajace dane dotyczace catego rynku europejskiego lub
nawet Swiatowego.

Zadna wywiadownia nie bytaby kompetentnym zrédtem informacji o potencjale i wiarygod-
nosci klienta, gdyby nie gromadzita i przechowywata zebranych w trakcie realizacji poszcze-
g6lnych zlecen danych o badanych przez siebie firmach. W dziatajacych od dawna wywia-
downiach takie zaplecze informacyjne, wykorzystywane na biezagco przy opracowywaniu
kolejnych zleconych raportéw, liczy setki tysiecy informacji o podmiotach gospodarczych.
Taka baza danych jest takze udostepniana klientom. Marketingowa baza danych jest ustuga
wspomagajaca nawigzywanie kontaktéw handlowych z nowymi partnerami gospodarczy-
mi. Zgodnie ze swoim zamodwieniem klient otrzymuje liste adreséw firm, ktorymi aktualnie
jest zainteresowany - czy to jako odbiorcami jego produkcji, podwykonawcami oferowanych
przez niego prac lub ustug, czy potencjalnymi inwestorami etc.

3.2.3. RAPORTY WYWIADOWNI

Raporty handlowe opracowywane przez wywiadownie zawierajg — co oczywiste — rézne kon-
kluzje i wnioski koricowe, ale od strony formalnej ich zawartos¢ jest w duzej mierze zunifiko-
wana. W kazdym raporcie znalez¢ mozna dane o badanej firmie. Sa to:

- nazwa i siedziba rejestrowa firmy (ewentualnie adres firmy, jesli funkcjonuje pod adre-

sem innym niz rejestrowy),

- ew. poprzednia nazwa firmy i jej poprzedni adres,

— NIP, REGON, numer firmy w bazie wywiadowni,

- status rejestrowy firmy i status jej dziatalnosci,

- data waznosci raportu, czyli termin przeprowadzenia badania,

- rok zatozenia firmy,

- dane rejestrowe firmy — ewentualnie poprzednia rejestracja,

- forma prawna - ewentualnie poprzednia forma prawna,

- historia firmy,

- kapitat - zaktadowy i wartos¢ kapitatu wniesionego,

- struktura wtasnosci — ewentualnie poprzednia struktura wtasnosci,

- komentarz dotyczacy struktury wtasnosci,

- kierownictwo firmy — ewentualnie poprzednie kierownictwo,

- skfad rady nadzorczej,

- prawo reprezentacji firmy,

- firmy zwiazane z danym podmiotem gospodarczym,

- przedmiot dziatalnosci firmy,

- warto$¢ obrotu - w ukfadzie dynamicznym, dane obejmuja okres kilku ostatnich lat,

- liczba zatrudnionych - w uktadzie obrazujgcym zmiany na przestrzeni lat,

- posiadane nieruchomosci,

- $rodki transportu firmy,

- komentarz dotyczacy parku samochodowego,
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- import,

- eksport,

- gtéwni dostawcy,

- gtéwni odbiorcy,

- bilans firmy,

- rachunek zyskoéw i strat (wariant kalkulacyjny i poréwnawczy),
- przyblizony kurs wymiany walut,

- zrddto danych finansowych,

- audytor,

- inwestycje,

- konta bankowe,

- wskazniki finansowe,

- informacje ogdline,

- kontakty z badana firma,

- wykaz informacji prasowych,

- wykaz lokat klasyfikacyjnych w rocznych rankingach,
- posiadane certyfikaty,

- raport z referendji,

- doswiadczenia windykacyjne,

- rejestr ptatnosci przeterminowanych,
- rejestr dtuznikow,

- wierzytelnosci na sprzedaz.

Konkluzja raportu jest ogolna ocena firmy, ocena jej pfatnosci oraz sugerowany putap maksy-
malnego kredytu kupieckiego. Ocena firmy przedstawiana jest w skali stosowanej przez dang
wywiadownie. Coface Poland stosuje unikalny system oceny - tzw. @rating, zawierajacy sie
w przedziale od 0 (oznaczajacego niewyptacalnos¢ firmy badanej) do 10 (wskazujacego na
brak ryzyka w kontaktach z tg firmg). @rating okresla prawdopodobienstwo utraty wyptacal-
nosci firmy badanej w ciggu kolejnych 12 miesiecy.

Jako dodatek do raportu handlowego klient moze zamdwic wnioski z wizytacji badanej firmy
lub jakiegos z jej obiektow. W efekcie otrzymuje opis dotyczacy lokalizacji tej firmy, wygla-
du budynku, powierzchni siedziby firmy, jej wyposazenia biurowego, zauwazonych srodkéw
transportu, produktow zgodnych (lub niezgodnych) ze statutowg dziatalnoscig firmy. Raport
taki przydatny jest zwifaszcza w sytuacji, gdy pod wskazanym przez kontrahenta adresem
nie ma siedziby tej firmy, ani zadnego z jej obiektéw, a znajduje sie na przyktad komunalny
blok mieszkalny.

Natomiast raport o nieruchomosci zawiera szczegétowe dane o konkretnej, wskazanej przez
klienta wywiadowi, nieruchomosci - poczawszy od potwierdzenia jej adresu, opisu jej po-
tozenia, okreslenia powierzchni i typu wtasnosci, wyszczegdlnienie ciezaréw i ograniczen
- na przyktad wpisaniu jej do rejestru zabytkéw albo ostrzezenia o wszczeciu egzekucji ko-
morniczej z tej nieruchomosci, az po wszelkie jej obcigzenia hipoteczne.
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3.2.4. OCENA SYTUACJI FINANSOWEJ KONTRAHENTA NA PODSTAWIE
DOKUMENTOW FINANSOWYCH

Wszystkie dziatania wywiadowni zmierzaja do okreslenia wiarygodnosci finansowej bada-
nej firmy. Stuzy do tego przede wszystkim analiza bilansu, zmian zachodzacych w poszcze-
golnych jego pozycjach na przestrzeni kilku ostatnich lat, a takze rachunku zyskéw i strat
tej firmy. Na tej podstawie wywiadownia wylicza caty szereg podstawowych i dodatkowych
wskaznikow finansowych.

Wyliczany jest wskaznik ptynnosci szybki (QR) — obrazujacy stosunek inwestycji krétkotermi-
nowych i naleznosci krétkoterminowych do krétkoterminowych zobowigzan, wskaznik ptyn-
nosci biezacej (CR), gdzie poréwnuje sie wartos¢ aktywoéw obrotowych z krétkoterminowy-
mi zobowigzaniami, a takze podstawowe wskazniki rentownosci sprzedazy (ROS), aktywéw
(ROA) i rentownosci kapitatu (ROE).

Wyliczany jest réwniez wskaznik kapitatu pracujacego netto obrazujacy stosunek aktywéw
obrotowych do zobowiazan krétkoterminowych, wskaznik ptynnosci gotéwkowej, wskaznik
obrotu zapasami, wskaznik obrotu naleznosciami w dniach obrotu, okres sptaty zobowia-
zan w dniach obrotu, wskaznik zadtuzenia (stosunek kapitatu obcego do kapitatu wtasnego),
wskaznik ogdlnego zadtuzenia (stosunek zobowiazan do aktywoéw), wskaznik zadtuzenia
dtugoterminowego | (stosunek zobowigzan dtugoterminowych do kapitatu wtasnego) i Il
(stosunek zobowiazan dtugoterminowych do kapitatu wiasnego i tych zobowigzan), wskaz-
nik udziatu zobowigzan dtugoterminowych w kapitatach obcych.

Efektem dochodzen i analiz przeprowadzanych przez wywiadownie jest ocena badanej firmy
oraz jej wyptacalnosci. Ta pierwsza dokonywana jest wedtug kryteriéw indywidualnie opra-
cowywanych przez poszczegdlne wywiadownie. Dla przyktadu podajemy jeden z mozliwych
wariantéw, obejmujacy jedenastopunktowa skale, w ktérej przyznane punkty oznaczaja:

10 - brakryzyka,

9 - minimalny poziom ryzyka,

- bardzo niski poziom ryzyka,
- niski poziom ryzyka,
- umiarkowany poziom ryzyka,
- $redni poziom ryzyka,
- zwiekszony poziom ryzyka,
- wysoki poziom ryzyka,
- bardzo wysokie ryzyko,
- ryzyko niewyptacalnosci,
- proces upadtosci w toku.

O = N W h U1 OO N

Z kolei ocena ptatnosci zawiera jeden wypracowanych wariantéw klasyfikujacych mozliwosci
firmy gradujaco:

- bardzo dobra dyscyplina ptatnicza,

- ptatnosci regulowane prawidtowo,

- ptatnosci przewaznie regulowane zgodnie z ustalonymi warunkami,

- ptatnosci regulowane nieregularnie,
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- pftatnosci regulowane z opdznieniem,

- ptatnosci regulowane z duzym opéznieniem,

- wiekszo$¢ ptatnosci op6zniona, konieczne dziatania na drodze sadowej,
— pfatnosci nie sa regulowane.

Za konkluzje ostateczna uzna¢ mozna okreslenie przez wywiadownie putapu maksymalnej
wysokosci kredytu kupieckiego, ktéry moze by¢ udzielony danemu kontrahentowi.

3.3. WIARYGODNOSC PARTNEROW ZAGRANICZNYCH

Polscy przedsiebiorcy czesto stajg przed dylematem, czy rozwija¢ eksport, cho¢ moze to by¢
obarczone duzym ryzykiem zwigzanym z nieznajomoscia potencjalnego partnera, czy tez
pozosta¢ na rynku lokalnym, gdzie egzekwowanie naleznosci za towar lub ustuge z samego
zatozenia jest znacznie prostsze. Dla wielu firm jest to bariera, ktérej przekroczenie grozi bo-
lesnymi konsekwencjami finansowymi.

3.3.1. DODATKOWE RYZYKA W HANDLU MIEDZYNARODOWYM

Ryzyko nawigzywania kontaktéw zagranicznych moze by¢ zwigzane z czynnikami obiektyw-
nymi, poczawszy od nieznajomosci jezyka ewentualnego kontrahenta, brak wiedzy na temat
zwyczajow handlowych obowiazujacych na danym rynku, az — co najwazniejsze - po nieumie-
jetnos¢ stosowania przepiséw prawa normujacych w tym panstwie obrét gospodarczy. Brak
praktyki postugiwania sie miejscowym kodeksem handlowym uniemozliwia wykrycie istnie-
jacych w nim luk prawnych, ktérych znajomos$¢ od razu stawia potencjalnego partnera zagra-
nicznego w uprzywilejowanej sytuacji. Dla strony przeciwnej jej wykorzystanie z reguty wigze
sie ze stratami finansowymi. Im mniejsza firma, tym bolesniej moga by¢ one odczuwane.

Istnieje tez czynnik czysto subiektywny, bardzo czesto pomijany przy dokonywaniu wstepnej
analizy opfacalnosci przeprowadzenia transakcji handlowej z zagranicznym partnerem. Polscy
przedsiebiorcy w wiekszosci przypadkéw nadal jeszcze nie przyjmujg do wiadomosci, ze za-
graniczny kontrahent - zwtaszcza jeéli dziata na renomowanym, cieszagcym sie doskonatymi
tradycjami rynku zbytu — moze by¢ zwyczajnym oszustem lub naciggaczem. Tymczasem prak-
tycy z firm windykacyjnych czy ubezpieczeniowych, zwtaszcza zajmujacy sie relacjami go-
spodarczymi zachodzacymi miedzy firmami krajowymi a zagranicznymi, ostrzegaja, iz sporo
polskich firm obdarza zachodnich przedsiebiorcéw nieuzasadnionym zaufaniem, co niestety
coraz czesciej konczy sie mniej lub bardziej bolesnymi stratami. Jest oczywiste, ze w krajach,
gdzie gospodarka rynkowa funkcjonuje od kilkudziesieciu, czy wrecz kilkuset lat, wypracowa-
no skuteczniejsze niz w Polsce mechanizmy ochronne zapewniajace bezpieczeristwo obrotu.
Ale nigdzie nie udato sie - i nie uda — w petni wyeliminowa¢ nieuczciwosci.

Przestrogi takie warto bra¢ pod uwage. Nie chodzi przy tym o zniechecanie polskich pro-
ducentéw czy ustugodawcdw do nawigzywania kontaktéw zagranicznych. Przypominanie
o istnieniu realnych barier i przeszkéd nie jest celem instytucji wspierajacych eksport, kté-
ry po przystapieniu Polski do struktur Unii Europejskiej rozwija sie z roku na rok, a wedtug
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prognoz gospodarczych obroty nadal beda dynamicznie rosty. Warto natomiast korzystac
z mozliwosci, jakie daje prawidtowe przygotowanie i zabezpieczenie transakcji z zagranicz-
nym kontrahentem.

Nowi zagraniczni kontrahenci to nowe mozliwosci, ale tez nowe zagrozenia, ktére mozna jed-
nak z powodzeniem ogranicza¢. Taka wspotprace handlowa mozna podzieli¢ na trzy etapy:

- poszukiwanie partneréw i negocjowanie z nimi warunkéw kontraktu;

- biezaca wspotprace i jej monitorowanie oraz - niestety —

- reagowanie na wywigzywanie si¢ partnera z obowiazkéw pfatniczych.

Przede wszystkim wazna jest profilaktyka.

3.3.2. SPRAWDZANIE KONTRAHENTOW ZAGRANICZNYCH

Podobnie jak w przypadku oceny wiarygodnosci partnera krajowego, sprawdzanie kontra-
henta zagranicznego mozna przeprowadzi¢ w oparciu 0 wewnetrzne zasoby kadrowe i do-
kumentacyjne wiasnej firmy, badz tez zebranie informacji zleci¢ wyspecjalizowanemu przed-
siebiorstwu.

Pierwszy sposob jest zdecydowanie tanszy, bo z reguly nie wigze sie z koniecznoscig po-
noszenia dodatkowych naktadéw finansowych, ale tez w wielu konkretnych przypadkach
okazac sie moze zawodny. Krajowa firma produkcyjna lub ustugowa z reguty dysponuje
ograniczona wiedza na temat ryzyka kraju potencjalnego kontrahenta, panujacej tam spe-
cyfiki zwyczajow pfatniczych, znacznie bardziej niz na miejscu ograniczone sa mozliwosci
korzystania z,poczty pantoflowej”, a odlegtos¢ od kraju potencjalnego partnera handlowego
powoduje ostabienie sygnatéw wczesnego ostrzegania, a tym samym ogranicza mozliwos$¢
reakcji na pogarszajacy sie standing zagranicznej firmy.

Oczywiscie wskazane jest pozyskiwanie informacji poprzez prywatnych i biznesowych przy-
jaciot, stosowanie zabezpieczert umownych, konsultowanie projektu podpisywanej umowy
z prawnikami znajgcymi uwarunkowania rynku danego odbiorcy. Generalnie jednak warto
sprawdza¢ przysztych kontrahentéw w wywiadowniach gospodarczych, oczywiscie tych
o miedzynarodowym, a nie tylko lokalnym, zasiegu. Koszty takiego przedsiewziecia nie wy-
kraczaja poza mozliwosci zdecydowanej wigkszosci podmiotéw gospodarczych.

Taka wywiadownia jest w stanie przygotowac raport handlowy o firmie z dowolnego kraju
$wiata. Renomowane wywiadownie wykonuja rocznie nawet 5.000 raportéw o zagranicz-
nych przedsigbiorstwach. Wiekszo$¢ oczywiscie z krajéw bedacych gtéwnymi odbiorcami
polskiego eksportu, ale sa przygotowywane takze raporty o firmach z tak odlegtych krajow
jak Panama czy Wyspy Dziewicze.

Skutecznosci korzystania z ustug wywiadowni w kontekscie sprawdzania zagranicznych partne-
réw nie da sie jednoznacznie okresli¢. Posrednio jednak potwierdza ja fakt, iz od czasu wtaczenia
Polski do struktur Unii Europejskiej liczba raportéw o podmiotach zagranicznych, opracowywa-
nych przez wywiadownie na zlecenie rodzimych biznesmenéw, wzrosta o ponad 400 proc.
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4. OCENA RYZYKA KRAJOW | SEKTOROW
W TRANSAKCJACH MIEDZYNARODOWYCH

4.1. ZASADY OCENY KRAJOW WEDLUG COFACE
(COUNTRY RISK RATING)

Rozwéj miedzynarodowej wspétpracy gospodarczej i liberalizacja swiatowego handlu spra-
wiaja, ze uczestniczy w nim coraz wiecej firm. Sa one bardzo rézne - dobre i zte, respektujace
swoje zobowigzania i dziatajace w sposéb nieuczciwy.

Uczestnicy obrotu miedzynarodowego dobrze wiedzg, Ze mozna spotka¢ dobre przedsie-
biorstwa w krajach uznawanych za ryzykowne i zte - w krajach uchodzacych za bezpieczne
do prowadzenia intereséw.

Z drugiej jednak strony musza oni pamietac, iz rzeczywiste ryzyko jest funkcja specyfiki kon-
kretnego przedsiebiorstwa oraz kraju, w ktérym ono funkcjonuje. Z punktu widzenia zagra-
nicznego kontrahenta rzecza niezwykle wazng jest przeanalizowanie, w jakim stopniu sytu-
acja polityczna, gospodarcza i finansowa kraju wptywa na regulowanie zobowiazan finanso-
wych miejscowych firm. Od tego bowiem w duzym stopniu zalezy bezpieczeristwo transakgcji
zawieranych z firmami danego kraju.

Takie wiasnie zadanie spetnia przygotowywany przez Coface system ocen przyznawanych
poszczegdlnym krajom. Mierzy on przecietny poziom ryzyka nieuregulowania ptatnosci krét-
koterminowych zobowiazan przez przedsigbiorstwa. Wskazuje tez, w jakim stopniu na zo-
bowigzania finansowe przedsiebiorstwa wptywaja perspektywy ekonomiczne, finansowe
i polityczne danego kraju.

Noty przyznawane 152 krajom $wiata opieraja sie na podwadjnej ekspertyzie prowadzonej
przez Coface. Sq to:
- ekspertyza makroekonomiczna, biorgca pod uwage ocene ryzyka kraju z uwzglednie-
niem catego arsenatu wskaznikéw makroekonomicznych, finansowych i politycznych,
- ekspertyza mikroekonomiczna, dokonywana na podstawie analizy ptatnosci ponad
50 mlIn przedsiebiorstw z catego $wiata, znajdujacych sie w bazach danych Coface.

W ekspertyzach tych bierze sie pod uwage 7 scisle zdefiniowanych rodzajéw ryzyka:
- podatnos¢ na zmiany w koniunkturze,
- ryzyko wystapienia w danym kraju kryzysu walutowego,
- poziom zadtuzenia zagranicznego,
- stan finanséw panstwa,
- bezpieczenstwo systemu bankowego,
- sytuacja polityczna i pozycja rzadu,
- postepowanie przedsiebiorstw w regulowaniu ptatnosci.
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Ostateczna nota przyznawana jest kazdemu ze 152 krajéw Swiata w oparciu wymienionych
wyzej 7 kryteridw. Skala ocen, w kolejnosci od najmniejszego do najwiekszego ryzyka sktada
sie z 7 stopni: A1, A2, A3,A4,B,CiD.

Skala ocen ryzyka:

Al stabilna sytuacja ekonomiczna i polityczna w kraju, niewielkie ryzyko niewyptacalnosci

A2 [ gorsza sytuacja ekonomiczna i polityczna w kraju, niewielkie ryzyko niewypfacalnosci

A3 | 9orsza sytuacja ekonomiczna i polityczna w kraju, mozliwe opdznienia w ptatnosciach,
niewielkie ryzyko niewyptacalnosci

A4 grozba pogorszenia sytuacji ekonomicznej i politycznej kraju, postepowanie firm w
dziedzinie ptatnosci - do przyjecia, ryzyko niewyptacalnosci wyzsze

B niepewna sytuacja ekonomiczna i polityczna kraju, zte zachowania ptatnicze firm, wyso-
kie ryzyko niewypfacalnosci

C zfa sytuacja ekonomiczna i polityczna kraju, zachowania pfatnicze firm - zte i moga sie
jeszcze pogorszy¢, wysokie ryzyko niewyptacalnosci

D bardzo zfa sytuacja ekonomiczna i polityczna kraju, bardzo wysokie ryzyko niewyptacal-
nosci

4.2. ZASADY OCENY SEKTOROW WEDLUG COFACE
(SECTORAL RISK RATING)

Ryzyko nieuzyskania zapfaty za dostarczony towar zalezy nie tylko od kraju kontrahenta. Sto-
pien niepewnosci jest takze bardzo rézny w zaleznosci od sektora, w ktérym dziatajg wspot-
pracujace ze sobga przedsiebiorstwa. Wiedza na temat ryzyka sektorowego moze by¢ réwnie
istotna dla bezpiecznego zakorczenia transakgji, tzn. otrzymania zapfaty, jak informacje o ry-
zyku krajowym.

Coface przygotowuje okresowe oceny ryzyka dla poszczegdlnych sektoréw gospodarki $wia-
towej. Powstajacy z tego rating jest swoistg wskazéwka dla przedsiebiorstw, narzedziem po-
miaru ryzyka finansowego, z jakim moga sie zetkna¢, dziatajac na rynku miedzynarodowym.

Rating ten okresla przecietny poziom ryzyka niewywiazywania sie przez firmy, prowadzace
dziatalnos¢ w konkretnym sektorze, z ich zobowiagzan finansowych. Méwi on o tym, w jaki
sposob perspektywy rozwoju koniunktury w danym sektorze oraz sytuacja finansowa prze-
cietnych przedsiebiorstw wywierajg wptyw na honorowanie przez nie zobowigzan pfatni-
czych w zakresie kroétkoterminowych transakcji miedzynarodowych.

W celu opracowania tej oceny Coface uwzglednia 3 nastepujace rodzaje parametrow:
- obecny stan koniunktury i perspektywy rozwojowe danego sektora, okreslane przez
poziom cen, zapasow, wielkos¢ portfela zamodwien i poziom kosztéw produkgji,
- sytuacja finansowa przedsiebiorstw konkretnego sektora, odzwierciedlajgca zdolnos¢
przedsiebiorstw do radzenia sobie w okresach pogorszenia koniunktury oraz dziata-
nia w fazie ozywienia,
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- postepowanie w dziedzinie dokonywania ptatnosci w transakcjach krétkotermino-
wych, oceniane na podstawie danych zgromadzonych przez Coface.

Na tej podstawie poszczegdlnym sektorom gospodarki $wiatowej przyznawana jest ocena
w 10-stopniowej skali: od A+ do D:

A+ | Korzystne sektorowe warunki rozwoju, ogélnie silna sytuacja finansowa przedsiebiorstw,

A zadowalajace postepowanie w dziedzinie dokonywania ptatnosci, niskie przecietne

A- prawdopodobienstwo nieuregulowania zobowiazan.

B+ Zasadniczo korzystne sektorowe warunki rozwoju, jednak istnieje ryzyko ich krétkookre-
B sowego pogorszenia, z negatywnymi skutkami dla sytuacji finansowej przedsiebiorstw;
B- postepowanie w dziedzinie dokonywania ptatnosci — ogélnie prawidtowe; prawdopodo-

bienstwo nieuregulowania zobowigzan - do przyjecia.

C+ | Bardzo niepewne sektorowe warunki rozwoju, bardzo staba sytuacja finansowa przed-
C siebiorstw, postepowanie w dziedzinie dokonywania ptatnosci — nieodpowiednie; praw-
C- dopodobienstwo nieuregulowania zobowiazan - niepokojaco duze.

Bardzo niekorzystne warunki rozwoju; pogarszajaca sie sytuacja finansowa przedsie-
D biorstw, odpowiedzialna za ogdlnie bardzo zte postepowanie w dziedzinie dokonywania
pfatnosci; bardzo wysokie prawdopodobienstwo nieuregulowania zobowigzan.

4.3. OCENA RYZYKA KRAJOW - GROWNYCH ODBIORCOW
POLSKIEGO EKSPORTU

Polski eksport koncentruje sie na stosunkowo niewielkiej liczbie krajéw. Wedtug danych GUS
na temat struktury geograficznej naszego wywozu towarowego, na 10 pierwszych krajéw
przypada blisko 70 proc. wartosci catego polskiego eksportu, a udziat najwiekszego rynku
zbytu — Niemiec - siega 30 proc.

Ponizej przedstawiamy aktualng ocene sytuacji gospodarczej czotowych odbiorcéw polskich
towardw, silne i stabe strony tych krajéw, zdolnos¢ przedsiebiorstw do regulowania ptatno-
$ci, najczesciej stosowane sposoby ptatnosci oraz metody windykacji wierzytelnosci.

Niemcy
Rating A1
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Najnowsze sygnaty potwierdzajg poprawe sytuacji gospodarczej. Najwazniejsza lokomotywa
koniunktury jest tradycyjnie eksport, przede wszystkim do innych panstw Unii Europejskiej,
ale takze - i to jest swego rodzaju novum - do wielu krajéw rozwijajacych sie, zwilaszcza su-
rowcowych. Trudno jednak powiedzie¢, czy ten czynnik bedzie w sposéb wzglednie trwaty
stymulowat wzrost niemieckiej gospodarki.

Na razie jednak zamoéwienia naptywajace z zagranicy do niemieckich przedsiebiorstw prze-
mystowych i ustugowych poprawiaja ich kondycje finansowa, dzieki czemu sa one bardziej
sktonne do dokonywania zakupéw débr inwestycyjnych. Dobry klimat inwestycyjny objat
nawet sektor budownictwa, do niedawna uznawany za jedno z najstabszych ogniw niemie-
ckiej gospodarki.
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Korzystny wptyw na koniunkture gospodarczg w Niemczech wywierajg réwniez dwa inne
- obok eksportu i inwestycji prywatnych — czynniki popytowe. Chodzi przede wszystkim
o wzrost wydatkow na inwestycje publiczne, zwtaszcza na rozwdj infrastruktury transporto-
wej oraz na badania i rozwdj. Po dtugim okresie marazmu, zaczynaja rosna¢ réwniez wydat-
ki konsumpcyjne. Sprzyjaja temu: wzrost zatrudnienia gtéwnie w ustugach, podwyzki ptac
w sektorze metalurgicznym i energetycznym oraz zwigkszone zakupy towaréw przed zapo-
wiedziang na 1 stycznia 2007 r. podwyzka VAT.

Wzrost podatku VAT oraz planowana rowniez na 2007 r. reforma systemu emerytalnego i fi-
nansowania ochrony zdrowia maja przyczynic sie do redukgji deficytu budzetowego. Z dru-
giej jednak strony z cala pewnoscia spowoduja ponowne ostabienie popytu konsumpcyjne-
go. Prawdopodobnie réwniez w przysztym roku nastapi spowolnienie tempa wzrostu ekspor-
tu, a to za sprawg oczekiwanej aprecjacji euro i spadku naktadéw inwestycyjnych w Swiecie.

Ewentualne pogorszenie koniunktury w roku przysztym nie powinno jednak znaczaco obni-
zy¢ poziomu wyptacalnosci niemieckich przedsigbiorstw. Ich marze zyskéw nadal beda sto-
sunkowo wysokie, m.in. dzieki przeniesieniu w poprzednich latach wielu zaktadéw za grani-
ce, do krajéw o nizszych kosztach pracy, a takze dzieki modernizacji proceséw produkcyjnych
oraz dokonanym inwestycjom. Poprawie wynikéw finansowych sprzyja takze zaostrzenie
kryteriéw stosowanych przy przyznawaniu przedsigbiorstwom kredytéw bankowych.

Silne strony

- konkurencyjnos$¢ eksportu, wynikajgca przede wszystkim zinnowacyjnosci gospodar-
ki, ale rowniez z umiarkowania zadan ptacowych,

- wspotzarzadzanie przedsiebiorstwami, w ktérym uczestnicza wszystkie strony dialo-
gu spotecznego; ufatwia ono prowadzenie restrukturyzacji firm,

- reformy przewidziane w Agendzie 2010, zmierzajgce m.in. do zwiekszenia elastyczno-
$ci rynku pracy oraz zrbwnowazenia wptywéw i wydatkéw na cele socjalne,

- korzysci wynikajace z przystapienia do Unii Europejskiej waznych dla Niemiec partne-
réw handlowych z Europy Srodkowej i Wschodnie;j.

Stabe strony

- strukturalnie bardzo wysoki deficyt finanséw publicznych; dojscie do réwnowagi bu-
dzetowej utrudnia brak jasnego rozdziatu kompetencji decyzyjnych i finansowych
miedzy rzagdem federalnym a wiadzami poszczegélnych landdw i gmin,

- znaczne zapdznienie gospodarcze landéw wschodnich, mimo ogromnej pomocy fi-
nansowej ze strony wtadz federalnych,

- trudnosci z finansowaniem dziatalnosci przedsiebiorstw sredniej wielkosci; postepo-
wanie niemieckiego systemu bankowego jest w tej dziedzinie zbyt ostrozne i konser-
watywne,

- starzenie sie spoteczenistwa, majace istotny wptyw na tempo wzrostu gospodarczego
i stanowiagce powazne wyzwanie dla niemieckiego systemu opieki spotecznej,

- spadek naktadéw na inwestycje publiczne, prowadzacy do ostabienia tempa rozwoju
prac badawczo-rozwojowych oraz infrastrukturalnych.
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Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Najczesciej wykorzystywany jest przelew bankowy. Wszystkie duze banki niemieckie ko-
rzystaja z systemu SWIFT, zapewniajacego szybkos¢ i niezawodnos$¢ realizacji przelewdw.
Natomiast standardowe instrumenty ptatnosci, takie jak weksle oraz czeki, nie sg na terenie
Niemiec stosowane zbyt czesto.

W opinii niemieckich przedsiebiorcow weksel oznacza niepewng sytuacje finansowa lub
oznake nieufnosci ze strony dostawcy.

Czek nie jest uwazany za spos6b ptatnosci, ale za swoiste ,usitowanie realizacji ptatnosci”
Sposoby windykacji

Kazde postepowanie windykacyjne rozpoczyna sie od przestania diuznikowi wezwania
do zapfaty. Klient uwazany jest za dtuznika po uptywie 30 dni od daty otrzymania faktury
lub wezwania do zaptaty. Ustawowe odsetki karne moga by¢ naliczane poczawszy od tego
terminu.

Jezeli nadal nie dochodzi do realizacji ptatnosci albo zawarcia porozumienia polubownego,
wierzyciel musi skierowac sprawe do sadu.

Gdy dtuznikowi nie uda sie podwazy¢ zasadnosci wierzytelnosci, wéwczas wierzyciel moze
wykorzysta¢ uproszczong procedure nakazu zapfaty, stosunkowo mato kosztownga i umozli-
wiajaca szybkie uzyskanie sadowego nakazu z klauzulg wykonalnosci.

W przypadku wierzycieli pochodzacych z zagranicy pozew skfadany jest do sadu pierwszej
instancji w berlinskiej dzielnicy Schoneberg, ktéry po jego rozpatrzeniu moze wydac sadowy
nakaz zaptaty. Dtuznikowi przystuguje wéwczas termin dwéch tygodni na dokonanie zaptaty
lub ztozenie odwotania.

Francja
Rating A1
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Koniunkture gospodarcza w tym kraju podtrzymuje popyt wewnetrzny, ktéry nie ucierpiat
zbytnio wskutek zwyzki cen energii i podrozenia mieszkan. Do wzrostu wydatkéw konsump-
cyjnych przyczynity sie natomiast: ekspansja kredytowa, wzrost zatrudnienia, pewne pod-
wyzki pfac oraz potanienie wielu produktéw z importu. Coraz wieksza role w stymulowaniu
tempa wzrostu odgrywa jednak réwniez eksport, zwtaszcza do innych krajéw unijnych.

W 2007 r. tempo wzrostu gospodarczego we Francji prawdopodobnie ulegnie ostabieniu. Be-
dzie to przede wszystkim okres wyczekiwania na wyniki wyboréw prezydenckich i do zgro-
madzenia ustawodawczego. W szczegd6lnosci nie nalezy spodziewac sie w tym okresie ozy-
wienia w dziedzinie naktadéw inwestycyjnych.
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Zdolnos¢ przedsiebiorstw do regulowania naleznosci bedzie na ogét wysoka. Trudnosci, jesli
sie pojawia, moga natomiast dotyczyc¢ gtdwnie firm z takich sektoréw jak: przetwérstwo two-
rzyw sztucznych, hutnictwo, przetwérstwo metali czy przemyst tekstylny.

Silne strony

- wysoki przyrost naturalny spowalniajacy starzenie sie spoteczenstwa i zwiekszajacy
popyt krajowy,

- zrdéznicowanie zrédet zaopatrzenia w paliwa, zapewniajace Francji stosunkowa nieza-
leznos¢ energetyczna,

- dobra kondycja systemu finansowego, otwartego réwniez na inwestorow zagranicz-
nych,

- obecnos¢ miedzynarodowych koncernéw, zwiekszajaca konkurencyjnos¢ oferty (w
transporcie, energetyce, produkcji kosmetykdw, pracach inzynieryjnych lub uzdatnia-
niu wody),

- wysokie kwalifikacje sity roboczej i duza wydajnos¢, ktére w znacznym stopniu kom-
pensuja relatywnie krotki czas pracy.

Stabe punkty

- wysoki poziom dtugu publicznego i deficytu budzetowego, trudny do utrzymania w
perspektywie przysztego wzrostu wydatkdéw na ochrone zdrowia i finansowanie syste-
mu emerytalnego,

- ograniczona konkurencja w niektérych sektorach (handel detaliczny, pewne branze
przemystu oraz ustug), uniemozliwiajaca efektywna alokacje zasobdw,

- geograficzna struktura eksportu, w ktérej dominuja rynki o relatywnie niskiej dynami-
ce wzrostu,

- prawo pracy, organizacja wtadz terytorialnych i instytucji edukacyjnych nie sprzyjaja-
ce zmniejszaniu strukturalnego bezrobocia,

- niewystarczajaca wspotpraca instytucji publicznych z firmami prywatnymi w dziedzi-
nie badan.

Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Niezrealizowanie pfatnosci w terminie 30 dni od ztozenia czeku do banku daje prawo wie-
rzycielowi do natychmiastowego uzyskania tytutu wykonawczego. Warto pamietac jednak,
ze czeki coraz bardziej wychodza z uzycia.

Weksle stosowane sg jeszcze rzadziej. Moga one jednak stanowi¢ dla przedsiebiorstw atrak-
cyjny srodek zabezpieczenia ptatnosci, poniewaz umozliwiaja zaréwno krétkoterminowe fi-
nansowanie (dyskonto lub cesja wierzytelnosci), jak i rozpoczecie postepowania w sprawie
uzyskania sgdowego wezwania do zaptaty.

Réwniez przelewy bankowe sg we Francji wciaz wykorzystywane rzadziej niz czeki. Stanowia

one rozwigzanie praktyczne, zarébwno w finansowaniu transakgcji krajowych, jak i miedzyna-
rodowych, dzieki powszechnemu wykorzystywaniu przez francuskie banki systemu rozli-
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czeniowego SWIFT. Strony transakcji musza miec jednak do siebie wzajemne zaufanie, gdyz
realizacja pfatnosci przelewem zalezy jedynie od dobrej woli dtuznika.

Sposoby windykacji

Karne odsetki za opdznienia w pfatnosciach staja sie wymagalnymi automatycznie, poczaw-
szy od nastepnego dnia po uptywie terminu pfatnosci.

Stawka odsetek karnych oraz warunki ich obowigzywania powinny zosta¢ okreslone w doku-
mentacji ogdélnych warunkdéw sprzedazy. W przypadku braku odpowiednich klauzul obowia-
zuje ostatnia stawka finansowania ogtoszona przez Europejski Bank Centralny, powiekszona
o 7 pkt. proc.

Gdy wierzytelnos¢ wynika z zawartej umowy handlowej oraz jest niepodwazalna i wyma-
galna, wierzyciel ma mozliwos¢ uzyskania sagdowego wezwania do zapfaty bez koniecznosci
osobistego stawienia sie w sadzie wtasciwym terytorialnie dla siedziby dtuznika.

Istnieje rowniez specjalna procedura dotyczaca szybkiego uzyskania sgdowego wezwania
do zaptaty: wierzyciel moze wykorzysta¢ ja w przypadku, jesli jego roszczenie nie moze
zosta¢ podwazone — wtedy sedzia orzeka wezwanie dtuznika do natychmiastowej zaptaty
100 proc. wartosci wierzytelnosci.

W przypadku jakiegokolwiek sporu dotyczacego zasadnosci roszczenia sedzia rozpatrujacy
pozew w ramach postepowania przyspieszonego moze uznac brak wtasciwosci swojej jurys-
dykgji. W takim przypadku wierzyciel musi skierowac sprawe na droge zwyktego postepowa-
nia sadowego.

Postepowanie takie stanowi stosunkowo skomplikowang procedure, wymagajaca co naj-
mniej roku.

Wiochy
Rating A2
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Utrzymuje sie umiarkowane tempo wzrostu gospodarczego. Eksport korzysta ze stosunkowo
dobrej koniunktury w innych krajach UE, chociaz wzrastajgca konkurencja ze strony krajéw roz-
wijajgcych sie oraz relatywnie wysokie ceny wtoskich produktéw hamuja tempo tej ekspansji.

Drugim czynnikiem stymulujgcym koniunkture we Wtoszech jest konsumpcja indywidualna.
Wzrostowi wydatkéw na ten cel sprzyjaja podwyzki wynagrodzen, wynegocjowane w serii
porozumien ptacowych. Z kolei obserwowana w ostatnim czasie zwyzka naktadéw na inwe-
stycje wynika ze zmniejszenia obcigzen przedsiebiorstw opfatami na cele socjalne.

W 2007 r. tempo wzrostu gospodarczego powinno ostabna¢. Moze sie tak sta¢, mimo ze dy-
namika eksportu zapewne nadal bedzie relatywnie wysoka, gtéwnie dzieki wzrostowi wy-

dajnosci przemystu i dalszej redukgji obcigzen przedsiebiorstw, wptywajacym na poprawe
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witoskiego konkurencyjnosci. Pozytywnym elementem wioskiej koniunktury powinny by¢
réwniez inwestycje prywatne.

Réwnoczesnie jednak moze dojs¢ do obnizenia tempa wzrostu wydatkéw konsumpcyjnych
m.in. wskutek spodziewanego zaostrzenia polityki budzetowej panstwa. Walka z deficytem
budzetowym to réwniez zmniejszenie wydatkéw na konsumpcje i inwestycje publiczne.

Mimo wspomnianej ogdlnej poprawy sytuacji finansowej wioskich przedsiebiorstw wskaznik
niewyptacalnosci tamtejszych firm jest wyraznie wyzszy od sredniej Swiatowe;j.

Silne strony

reforma rynku pracy stymulujgca wzrost zatrudnienia,

coraz mniejsze zaangazowanie panstwa w gospodarce, dzieki czemu rosnie konku-
rencyjnos¢ wtoskiego przemystu,

reformy systemoéw emerytalnego oraz opieki zdrowotnej,

ok. 200 istniejacych stref przemystowych skupiajgcych mate i Srednie przedsiebior-
stwa o wysokim stopniu innowacyjnosci.

Stabe strony
- pogorszenie konkurencyjnosci eksportu wynikajace z jego niekorzystnej struktury to-
warowej i geograficznej i niewystarczajacego wzrostu wydajnosci,
duzy zasieg szarej strefy i unikanie pfacenia podatkéw utrudniajgce réwnowazenie
finansow publicznych i zwiekszajace obciazenia przedsiebiorstw prowadzacych dzia-
talnos¢ legalna,
opieszatos¢ wtadz, wysokie koszty procedur administracyjnych i prawnych, skanda-
le finansowe oraz brak konkurencji w sektorze dystrybucji i ustug — wszystko to nie
sprzyja naptywowi inwestycji,
stabo rozwiniete: infrastruktura i ustugi publiczne w potudniowej czesci kraju,
- spadek dochoddéw sektora turystycznego z powodu coraz silniejszej konkurencji no-
wych, europejskich osrodkéw turystycznych. Zjawisko to nie dotyczy jedynie firm ofe-
rujacych najbardziej luksusowe ustugi turystyczne.

Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Rozpowszechnione s3 weksle handlowe w postaci weksla zwyktego lub wtasnego. Weksle
muszg zostac zaakceptowane przez trasata oraz opatrzone znaczkiem optaty skarbowej. Sta-
nowia one samoistny tytut wykonawczy umozliwiajacy natychmiastowe wszczecie postepo-
wania egzekucyjnego wobec dtuznika.

Zaakceptowany weksel stanowi dosy¢ bezpieczny $rodek ptatnosci, jednak rozwigzanie
to stosowane jest rzadko z powodu wysokich kosztéw opfaty skarbowej, dtugich terminéw
realizacji oraz obaw trasata wynikajacych z publicznego charakteru protestu wekslowego re-
jestrowanego w izbach handlowych.
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Czesto stosowang forma ptatnosci sa takze czeki. Nalezy jednak zwrdci¢ uwage, ze jesli czek
jest przeznaczony do obrotu takze poza granicami Wioch, musi zosta¢ opatrzony dopiskiem
non trasferibile.

Przelewy bankowe realizowane w systemie SWIFT stanowia rozwigzanie stosowane zdecydo-
wanie najczesciej - 90 proc. ptatnosci pochodzacych z Wtoch realizowane jest wtasnie w ten
sposéb. Przelew umozliwia znaczne skrécenie terminéw pfatnosci. Jest tanim i pewnym spo-
sobem dokonywania ptatnosci, zalecanym w przypadku wzajemnego zaufania stron zawie-
rajgcych umowe.

Sposoby windykacji

Najlepiej zatatwi¢ sprawe w sposéb ugodowy. Stosunkowo skuteczne sg pisemne lub telefo-
niczne wezwania do zaptaty, a takze wizyty u dtuznika umozliwiajgce zawarcie umowy ugo-
dowej.

Negocjacje moga dotyczy¢ spfaty zaréwno kapitatu, jak i odsetek karnych, jedli zostaty one
zawarte w umowie sporzadzonej na pismie oraz zaakceptowane przez dtuznika.

Postepowanie przyspieszone dotyczace wezwania do zaptaty mozna zastosowac, gdy wie-
rzyciel posiada nie tylko kopie faktury, ale réwniez dokument stwierdzajacy pisemne uznanie
dtugu. Sad moze w takim wypadku wydac nakaz zaptaty.

Jezeli jednak wierzyciel tych dokumentéw nie ma, wéwczas musi wystapi¢ na droge zwykte-
go i czasochtonnego postepowania sagdowego.

Wielka Brytania
Rating A1
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Trwa faza umiarkowanego wzrostu gospodarczego. W najblizszych miesigcach nalezy spo-
dziewac sie wzrostu popytu konsumpcyjnego w zwigzku z ozywieniem miejscowego rynku
nieruchomosci. Z drugiej jednak strony hamujgco na dynamike wydatkéw konsumpcyjnych
bedzie wptywac rekordowe zadtuzenie gospodarstw domowych oraz wzrost bezrobocia.

Innym czynnikiem stymulujacym koniunkture w Wielkiej Brytanii jest popyt eksportowy,
gtdéwnie dzieki stosunkowo dobrej koniunkturze w innych krajach UE oraz deprecjacji funta
wobec euro.

W 2007 r. powinno dojs¢ do nieznacznego przyspieszenia tempa wzrostu. Decydowac beda
o tym rosngce wydatki na konsumpcje i eksport oraz - co zapowiada sie jako nowos$¢ w ze-

stawieniu z br. — zwyzka naktadéw przedsiebiorstw na inwestycje.

Wskaznik niewypfacalnosci brytyjskich firm jest nieco nizszy od $redniej Swiatowej.
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Silne strony

- relatywnie niski poziom stép procentowych, proste procedury i przynaleznos¢ do
Swiata anglosaskiego — wszystko to przycigga inwestoréw zagranicznych,

- londynskie City, najwiekszy europejski rynek finansowy,

- wazrost autonomii Szkocji i Walii stymulujacy ich rozwéj gospodarczy,

- szybki rozwoj sektoréow przemystowych o wysokiej wartosci dodanej (farmaceutycz-
ny, lotniczy, elektroniczny),

- niski poziom bezrobocia dzieki elastycznemu rynkowi prac i skutecznosci dziatania
urzeddéw pracy,

- niski poziom dtugu publicznego pomimo ponownego pojawienia sie deficytu budze-
towego.

Stabe strony
- o0godlna wydajnos¢, ktdra mogtaby by¢ wyzsza, gdyby nie niewystarczajacy poziom
stuzb publicznych, takich jak transport, stuzba zdrowia czy szkolnictwo,
- tradycyjne sektory przemystu, narazone na silng konkurencje zagraniczna,
- ryzyko zapasci na sztucznie ozywionym rynku nieruchomosci,
- niski poziom zapewnianej przez panstwo emerytury podstawowej,
- chwiejna réwnowaga finansowa.

Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Czek jest powszechnie uzywany, cho¢ nie zapewnia petnego zabezpieczenia, niezaptacenie
czeku nie jest przestepstwem. Trasat moze w kazdej chwili sprzeciwi¢ sie pfatnosci czeku,
ale uzycie formuty RDPR - Refer to Drawer Please Represent — umozliwia ponowne przedsta-
wienie go do realizacji.

Weksel jest rzadko stosowany w wymianie handlowej. Niezaptacenie w terminie weksla za-
granicznego wymaga oprotestowania.

System rachunku otwartego (open account) umozliwia obnizenie kosztéw, zwtaszcza w przy-
padku sprzedazy roztozonej w czasie. Mozna go stosowa¢, gdy kontrahenci maja do siebie

zaufanie.

Przelewy bankowe sg czesto wykorzystywane do dokonywania ptatnosci krajowych i zagra-
nicznych, zwtaszcza w elektronicznej sieci SWIFT.

Istnieja tez dwa inne, w znacznym stopniu zautomatyzowane systemy przelewéw miedzy-
bankowych: BACS (Bankers’ Automated Clearing Services) i CHAPS (Clearing House Automated
Payment Systems), z ktorych korzystajg wielkie przedsigbiorstwa brytyjskie.

Sposoby windykacji

Windykacji dokonuje sie za posrednictwem agencji windykacyjnych lub adwokatéw. Zaczyna
sie od wystania wezwania, przypominajacego dtuznikowi o jego zobowigzaniach umownych
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i 0 odsetkach za opdznienie. Jedli strony nie postanowity inaczej, stopa odsetek jest réwna
stopie podstawowej Banku Anglii powiekszonej o 8 pkt. proc.

Procedure windykacji sadowej rozpoczyna natomiast ztozenie w odpowiednim sadzie wstep-
nego pisma, do ktérego dotacza sie dowody. Nastepnie strony sg zachecane do znalezienia
rozwigzania wynegocjowanego bezposrednio albo przy pomocy mediatora, zgodnie z alter-
natywnymi zasadami rozstrzygania sporéw (Alternative Dispute Resolution — ADR). Przyspie-
szeniu postepowania stuzy réwniez utworzenie trzech réznych systeméw sadowych (small
claims track, fast track i multi track) zaleznych od spornej kwoty oraz uproszczenie systemu
skfadania dokumentéw i poszukiwania dowoddw.

Stosuje sie klasyczne srodki egzekucji orzeczen (zgtoszenie do komornika, zajecia majatku
firmy bedacej dtuznikiem, a nastepnie sprzedaz na aukgji) albo - w przypadku naleznosci
przekraczajacych 750 GBP - sposoby bardziej bezposrednie: (oficjalne zadanie zapfaty),
a po uptywie 21 dni, jezeli nie zostanie dokonana pfatnos¢, transakcja lub nie zostanie usta-
nowione zabezpieczenie - wniosek o likwidacje zgtoszony do sadu.

Czechy
Rating A2
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Bardzo wysokie tempo wzrostu gospodarczego w pierwszej czesci 2006 r. (powyzej 7 proc.)
w znacznym stopniu wynikato z przesuniecia do tego kraju czesci europejskiej produkcji sa-
mochodéw i szybkiego wzrost eksportu tych wyrobéw. Spowodowato to réwniez zmniejsze-
nie ujemnego salda bilansu handlowego.

Natomiast poluzowanie polityki fiskalnej doprowadzito do ponownego powiekszenia deficytu
budzetowego, chociaz pozostaje on w dalszym ciaggu w racjonalnych granicach (30 proc. PKB).

Dobra koniunktura sprawia, ze poziom niewypfacalnosci firm - poza kilkoma sektorami,
np. przemystem tekstylnym - jest wzglednie niski i nie r6zni sie od sredniej Swiatowej.

Silne strony

najwyzszy wsréd wszystkich krajéw Europy Srodkowej poziom bezposrednich inwe-
stycji zagranicznych w przeliczeniu na jednego mieszkanca,

wysoki potencjat produkcyjny przemystu oraz wyrazna tendencja zwyzkowa wydaj-
nosci,

- relatywnie niski poziom zadtuzenia zagranicznego,

cztonkostwo w Unii Europejskiej zapewniajace stabilizacje sytuacji gospodarczej.

Stabe strony
- poziom aktywnosci gospodarczej uzalezniony od popytu na rynkach europejskich,
- wzrost deficytu finanséw publicznych, gtéwnie wskutek wysokich kosztow restruktu-
ryzacji sektora bankowego,
- odprowadzanie zyskéw za granice przez wiekszo$¢ inwestorow zagranicznych wpty-
wa na stan rachunku obrotéw biezacych,
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- negatywny wptyw przysztorocznych wyboréw parlamentarnych na kontynuacje re-
form.

Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Weksle i czeki nie sa powszechnie stosowanymi sposobami dokonywania ptatnosci, ponie-
waz ich waznos$¢ wymaga skrupulatnego przestrzegania bardzo sformalizowanych przepi-
sow. Niezrealizowanie ptatnosci weksla zwyktego lub wtasnego i czeku oznacza, ze wierzyciel
ma prawo wszczecia postepowania przyspieszonego.

Najczesciej stosowanym sposobem pfatnosci jest przelew bankowy w systemie SWIFT.
Wszystkie wigksze czeskie banki korzystaja obecnie z tego systemu, umozliwiajacego szybka,
tania i niezawodng obstuge ptatnosci krajowych oraz zagranicznych.

Wzorowana na przepisach europejskich nowa czeska ustawa dotyczaca,systemédw ptatnosci”
scisle okresla warunki realizacji przelewow pienieznych w europejskim obszarze gospodar-
czym.

Sposoby windykacji

Z powodu bardzo skomplikowanych procedur sagdowych, wysokich kosztéw oraz powolne-
go dziatania czeskiego wymiaru sprawiedliwosci lepiej jest dochodzi¢ od dtuznika zaptaty
naleznosci na drodze polubownej. Czesto wystarcza przestanie wezwania do zapfaty wraz
z dokumentami uzasadniajgcymi istnienie zadtuzenia.

Zwykte postepowanie sadowe prowadzone jest z zasady w oparciu o materiaty dowodowe
oraz pisma procesowe. Ewentualne porozumienie ugodowe, zawarte przez strony w ramach
prowadzonego postepowania sgdowego, ma waznos¢ tytutu wykonawczego, ktéry moze
zosta¢ wyegzekwowany ze skutkiem natychmiastowym w przypadku braku przestrzegania
jego postanowien przez dtuznika.

Rosja
Rating B
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Mimo spowolnienia dynamiki wzrostu w ostatnim czasie nadal jest ona dos¢ silna. Koniunk-
tura podtrzymywana jest przez wysoki poziom cen surowcow na rynku swiatowym. Powodu-

je to realny wzrost dochodoéw rosyjskich gospodarstw domowych i przedsiebiorstw.

Ten proces prawdopodobnie bedzie trwat réwniez w najblizszej przysztosci. Dzieki tym ros-
nacym dochodom powieksza sie rosyjska klasa $rednia, wzrasta popyt konsumpcyjny.

Drugim - obok konsumpcji indywidualnej — czynnikiem stymulujacym koniunkture w Rosji
jest eksport, gtdwnie surowcow i paliw.
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Duzo gorzej przedstawia sie sytuacja z produkcja przemystowa. Tempo jej wzrostu wyraznie
stabnie, przede wszystkim wskutek coraz silniejszej konkurencji zagranicznej oraz wzrostu
realnych stép procentowych w tym kraju. Najwieksze trudnosci w sprostaniu zewnetrznej
konkurencji maja producenci maszyn i urzadzen oraz wyrobéw elektronicznych. Zdecydowa-
nie lepiej radzi sobie przemyst artykutéw zywnosciowych, budownictwo i handel detaliczny.

Sytuacji wielu sektoréw rosyjskiego przemystu zapewne nie poprawi rozszerzanie sie tzw.
kapitalizmu panstwowego, czyli obejmowanie panstwowg kontrolg — bezposrednio lub po-
srednio — kolejnych obszaréw krajowej gospodarki. Nalezy tu juz nie tylko sektor energetycz-
ny lecz réwniez np. przemyst samochodowy, obrabiarkowy czy produkcja diamentéw. Raczej
nie poprawi to efektywnosci przedsiebiorstw dziatajacych pod panstwowa kuratela.

Jednak dzieki wspomnianym wyzszym cenom eksportowanych surowcéw i paliw sytuacja
finansowa Rosji wyraznie sie poprawia. Silnie wzrosty rezerwy walutowe, pojawita sie wysoka
nadwyzka budzetowa, zmniejszyt sie dtug publiczny. Spadto réwniez ryzyko niewyptacal-
nosci firm rosyjskich, zwtaszcza w transakcjach krajowych. Jednak z drugiej strony, metody
zarzadzania tamtejszymi przedsiebiorstwami wcigz sa problematyczne, wiele do zyczenia
pozostawiaja rowniez przejrzystosc finansowa i przestrzeganie praw akcjonariuszy. W szcze-
golnosci stabo chronione s3a prawa wierzycieli.

Silne strony

bogactwa naturalne i zréznicowany przemyst przetwérczy,

- dobra sytuacja finanséw publicznych i przeprowadzana reforma podatkowa,
status regionalnego mocarstwa,

reelekcja Wtadimira Putina na prezydenta i stabilnos$¢ polityczna.

Stabe strony
- mato konkurencyjny przemyst,
- apetyt panstwa do przejmowania kontroli nad energetyka i innymi sektorami rosyj-
skiej gospodarki,
stabos¢ instytucji mogacych stabilizowad klimat gospodarczy w kraju,
- ryzyko destabilizacji na pétnocy Kaukazu.

Ukraina
Rating C
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Wydaje sig, ze najgorsze (zatamanie popytu na $wiatowym rynku stali, spadek konkurencyj-
nosci krajowego przemystu i niepewnos¢ co do zamierzen rzadu w dziedzinie prywatyzacji)
gospodarka ukrainska ma juz za soba. Od poczatku 2006 r. koniunktura znéw zaczyna sie
poprawia¢, i to mimo wciaz trudnych uwarunkowan zewnetrznych, takich jak wzrost cen
importowanego gazu, pogarszajaca sie sytuacja budzetowa i wzrost deficytu obrotéw bie-
zacych. Grozne dla kursu hrywny moze sie okaza¢ zmniejszenie strumienia zagranicznych
kapitatow.
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Mimo utworzenia rzadu przez Wiktora Janukowycza kilka miesiecy po wyborach parlamen-
tarnych nie znikta niepewnos¢ co do rozwoju sytuacji politycznej na Ukrainie. Nie wiadomo,
jakie bedzie tempo nadrabiania op6znien w dziedzinie reform gospodarczych i restruktury-
zacji przemystu przetwoérczego.

Silne strony
- zaawansowanie procesu demokratyzacji, jako dziedzictwo pomaranczowej rewolugji,
- potozenie geograficzne, w tym rola kraju tranzytowego w eksporcie rosyjskiego gazu
na zachoéd Europy oraz panstwa graniczacego z Unig Europejska,
- dobrze wykwalifikowana i tania sita robocza,
- relatywnie niewielki dtug publiczny.

Stabe strony
- niezrestrukturyzowany przemyst metalurgiczny,
- mato zréznicowana struktura towarowa eksportu,
- zaleznos$¢ od Rosji, zwhaszcza w dziedzinie zaopatrzenia w surowce energetyczne oraz
eksportu metali,
- podzialy ideologiczne, geograficzne i jezykowe, przeszkadzajace w przeprowadzeniu
koniecznych reform.

Holandia
Rating A1
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

W ostatnim okresie gospodarke Holandii cechowata stagnacja, wynikajaca z niskiego tempa
wzrostu wydatkéw na konsumpcje i naktadéw inwestycyjnych. Powodem stabej dynami-
ki wydatkéw konsumpcyjnych i inwestycyjnych byto pogorszenie sytuacji na rynku pracy,
umiarkowany wzrost ptac oraz zwyzka obciagzen przedsiebiorstw obowigzkowymi optatami
na zabezpieczenia socjalne.

Tej redukgji nie rekompensowaty wydatki panstwa. Wrecz przeciwnie, rzad realizowat polity-
ke ograniczania wydatkéw, aby zredukowac deficyt budzetowy.

Najwazniejszym czynnikiem podtrzymujacym koniunkture w tym kraju jest eksport, korzy-
stajacy z dos¢ wysokiego popytu w innych krajach UE i poprawy konkurencyjnosci holender-
skich wyrobéw wskutek redukcji kosztéw produkgji (zwtaszcza pracy).

W 2007 r. powinno doj$¢ do nieznacznego przyspieszenia tempa wzrostu gospodarczego.
Czynnikiem powstrzymujacym dynamike PKB bedzie w dalszym ciggu stagnacja wydatkéw
na konsumpcje indywidualna. Niepewnos¢ pogtebiaja prognozy rozwoju koniunktury w Unii
Europejskiej oraz ksztattowanie sie kursu euro innych walut, w tym dolara.

Wskaznik niewyptacalnosci holenderskich przedsiebiorstw znajduje sie na poziomie o poto-

we nizszym od sredniej Swiatowej. Znaczaco (o 8 proc. w | pot. 2006 r.) zmniejszyta sie rowniez
liczba upadtosci tamtejszych firm.
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Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Weksle sa dos¢ rzadko stosowanym w Holandii sposobem dokonywania ptatnosci, ponie-
waz- podobnie jak w Niemczech - ich uzycie oznacza brak zaufania ze strony dostawcy,
wrecz uniemozliwiajacy nawigzanie trwatej wspotpracy.

Takze czeki nie sg czesto wykorzystywane i nie stanowig pewnego $rodka ptatnosci. Ponadto
koszty czekéw sa stosunkowo wysokie.

Zdecydowanie najczesciej wykorzystywane sa przelewy bankowe. Wszystkie wazniejsze ban-
ki holenderskie stosuja system ptatnosci SWIFT, zapewniajacy niedroga i szybka realizacje
ptatnosci miedzynarodowych.

Sposoby windykacji

Pierwsza reakcja na niezrealizowanie ptatnosci przez dtuznika powinno by¢ bezposrednie prze-
stanie mu wezwania do zaptaty kwoty dtugu, powiekszonej o karne odsetki. W nastepnej kolej-
nosci nalezy dostarczy¢ wezwanie za posrednictwem komornika lub kancelarii adwokackiej.

W przypadku dalszego braku ptatnosci oraz rozwigzania ugodowego wierzyciel powinien
zwrécic sie do holenderskiej kancelarii adwokackiej w celu wszczecia postepowania sadowe-
go. Skutecznym srodkiem nacisku na dtuznika moze by¢ ztozenie wniosku o postawienie jego
firmy w stan likwidacji. Jest to w Holandii stosunkowo tatwe, wystarczy w tym celu przedsta-
wi¢ przed sadem cywilnym (nie istnieja specjalne sady handlowe) dowdd istnienia niezapfa-
conego, niepodwazalnego zobowigzania finansowego oraz jakiejkolwiek innej naleznosci nie-
uiszczonej przez dtuznika: o charakterze handlowym, alimentacyjnym, podatkowym itp.

Innym rodzajem postepowania jest czesto stosowana procedura uproszczonego wydania
sadowego nakazu pfatnosci. Wydanie nakazu zapfaty umozliwia przeprowadzenie postepo-
wania egzekucyjnego nawet w przypadku ztozenia odwotania przez dtuznika.

Postepowanie uproszczone moze by¢ prowadzone przez sad na szczeblu kantonalnym
w przypadku, jesli wartos¢ naleznosci nie przekracza 5 tys. euro. W przypadku wigkszej war-
tosci sporu postepowanie musi by¢ prowadzone przez sad pierwszej instancji.

Praktyka stosowana w Holandii stosunkowo czesto jest skierowanie sporu do rozstrzygniecia
przez sad arbitrazowy.

Wegry
Rating A3 (spadek z A2)
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Ozywienie w dziedzinie inwestycji i eksportu przyczynito sie w pierwszych miesigcach br.
do osiggniecia przez gospodarke wegierska dos¢ wysokiej, blisko 5-proc., stopy wzrostu PKB.

Ta pozytywna tendencja przystaniata inny, niekorzystny trend, jakim byt dos¢ silny wzrost
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nierébwnowagi makroekonomicznej. Szacuje sie, ze zadtuzenie publiczne w proporcji do PKB
wyniesie ok. 65 proc., natomiast deficyt budzetowy przekroczy réwnowartos¢ 8 proc. PKB.

Niewiele mniejszy rozmiar osiggnie deficyt bilansu obrotéw biezacych. Wyniesie on praw-
dopodobnie 7 proc. PKB i bedzie w znacznym stopniu sfinansowany przez naptyw kapitatow
krétkoterminowych. To za$ jeszcze bardziej zwiekszy podatno$¢ Wegier na kryzys walutowy.

Wspomniana na wstepie dobra sytuacja w sferze realnej gospodarki wegierskiej znajduje od-
bicie m.in. w nizszym od $redniej Swiatowej wskazniku wyptacalnosci firm.

Silne strony
- wysoki stopiert zaawansowania reform gospodarczych, jeden z najwyzszych w Euro-
pie Srodkowo-Wschodniej,
- jeden z najbardziej rozwinietych sektoréw bankowych w regionie,
rozwinieta infrastruktura, wysoko wykwalifikowana sita robocza, korzystne dla inwe-
storéw przepisy prawne,
- integracja z UE, wzmacniajaca stabilnos¢ polityczna i ekonomiczna.

Stabe strony
- wysoki poziom dtugu publicznego i deficytu budzetowego,
- strukturalnie wysoki poziom deficytu bilansu obrotéw biezacych,
- wysoki stopien zaleznosci sytuacji gospodarczej od rozwoju koniunktury w innych
krajach UE,
- duzy udziat kapitatu spekulacyjnego w finansowaniu wegierskiego dtugu publiczne-
go, relatywnie niski poziom rezerw walutowych, wysokie zadtuzenie zagraniczne.

Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Weksle oraz czeki nie sa na Wegrzech powszechnie stosowanymi sposobami dokonywania
ptatnosci. Ich waznos$¢ zalezy bowiem od skrupulatnego przestrzegania bardzo sformalizo-
wanych przepiséw. Niezrealizowanie ptatnosci weksla lub czeku oznacza jednak, ze wierzy-
ciel ma prawo do skorzystania z przyspieszonej procedury umozliwiajacej uzyskanie sagdo-
wego nakazu ptatnosci.

Najczesciej stosowanym sposobem realizacji ptatnosci na Wegrzech jest przelew bankowy.
Wszystkie wieksze wegierskie banki korzystaja obecnie z systemu SWIFT.

Sposoby windykacji
Wszczynanie postepowania przed sagdami wegierskimi powinno by¢ ostatecznoscia, ponie-
waz tamtejsze procedury sg bardzo skomplikowane, koszty wysokie, a funkcjonowanie wy-

miaru sprawiedliwosci — bardzo powolne.

Najlepszym rozwigzaniem jest przestanie dtuznikowi wezwania do zaptaty kwoty dtugu wraz
z odsetkami.
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Jezeli wierzyciel ma absolutnie niepodwazalny tytut wykonawczy (ktérym moze by¢ uznanie
dtugu, weksel, czek itp.), moze on bezposrednio skorzystac z przyspieszonej, mniej kosztow-
nej procedury wezwania do zaptaty.

Spory dotyczace transakcji handlowych rozpatrywane sg przez sady lokalne, przy ktérych ist-
nieje specjalny wydziat handlowy, lub tez sady na szczeblu regionalnym, w zaleznosci od wy-
sokosci kwoty stanowigcej przedmiot sporu.

Hiszpania
Rating A1
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Mimo utrzymujacej sie nieréwnowagi makroekonomicznej gospodarka hiszparska wykazuje
silne tempo wzrostu. Podstawa jest popyt krajowy, stymulowany przez tatwo dostepny i tani
kredyt, wzrost zatrudnienia oraz rozwdéj budownictwa, zwtaszcza w sektorze turystycznym.
Istotna role odgrywaja réwniez inwestycje, zaréwno prywatne (dzieki wysokiemu poziomo-
wi rentownosci przedsiebiorstw), jak i publiczne (zwtaszcza w dziedzinie infrastruktury).

Tym pozytywnym zjawiskom nie towarzyszy rownie szybki wzrost eksportu. Na przeszkodzie
stoi spadek konkurencyjnosci hiszpanskich produktéw, wynikajacy m.in. z relatywnie wyso-
kiej inflacji, wzrostu cen energii oraz niewystarczajacego tempa wzrostu wydajnosci.

W 2007 r. dynamika hiszpanskiej gospodarki nieco sie obnizy. Przede wszystkim spadnie
tempo wzrostu wydatkéw konsumpcyjnych, i to mimo spodziewanej poprawy na tamtej-
szym rynku pracy oraz utrzymania ekspansywnej polityki budzetowej. Gtwnym powodem
redukcji wydatkéw na konsumpcje bedzie stopniowy wzrost stép procentowych oraz towa-
rzyszaca mu zwyzka wskaznika zadtuzenia gospodarstw domowych.

Indeks niewyptacalnosci hiszpanskich przedsigbiorstw utrzymuje sie na poziomie nizszym
od $redniej Swiatowej. Na zwiekszong konkurencje ze strony panstw azjatyckich narazone
sg takie sektory jak: tekstylny, skorzany, artykutéw gospodarstwa domowego i sprzetu infor-
matycznego. Natomiast przemyst samochodowy, meblarski i poligraficzny w coraz wiekszym
stopniu przenosi sie do panstw Europy Srodkowo-Wschodniej.

Silne strony
- wysokie naktady na inwestycje infrastrukturalne, finansowane gtéwnie ze srodkéw Unii
Europejskiej, dzieki ktérym Hiszpania szybko nadrabia zap6znienie w tej dziedzinie,
- Sciste zwiazki z wieksza czescig obu Ameryk oraz wspélnota jezykowa z tym regionem,
- rozwiniety przemyst turystyczny, przysparzajacy znaczng czes¢ dochodéw.

Stabe strony
- silny wzrost cen mieszkan,
- spadek konkurencyjnosci hiszpanskich wyrobéw z powodu wyzszej inflacji niz w innych
krajach UE oraz koncentracja na produktach o stosunkowo niskiej wartosci dodanej,
- wysoki poziom bezrobocia, istnienie branzowych ukfadéw zbiorowych i indeksacji cen,
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- relatywnie staby rozwoj systemu szkolnictwa, szkolenia zawodowego oraz badania i
rozwoju.

Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

W rozliczeniach handlowych czesto stosowany jest weksel. Stanowi on dos¢ skuteczny sro-
dek nacisku na dtuznika ociggajacego sie z zaptata, poniewaz umozliwia rozpoczecie nowe-
go postepowania wekslowego, w ramach ktérego sad pierwszej instancji moze zobowigzac
dtuznika do dokonania ptatnosci w ciggu 10 dni i nakazac zajecie jego majatku w celu zabez-
pieczenia.

Poreczenie weksla przez bank jeszcze bardziej ogranicza ryzyko nieotrzymania zaptaty, po-
niewaz umozliwia dodatkowy regres przeciw poreczycielowi. Te same korzysci daje wyko-
rzystanie czeku, rzadziej stosowanego w Hiszpanii w transakcjach handlowych niz weksel.
W przypadku braku zaptaty mozna sie bowiem uciec do postepowania wekslowego.

Takze weksel wtasny stanowi tytut wykonawczy, ale w przypadku niezrealizowania zaptaty
przez dtuznika nie podlega wpisowi do RAI, najwigekszego w Hiszpanii rejestru dtuznikéw.
Mozna w nim zasiega¢ informacji o uchybieniach ptatniczych potencjalnych kontrahentéw.
W Hiszpanii powszechnie stosowane sg przelewy w systemie SWIFT.

Sposoby windykacji

Nalezy zacza¢ od wezwania do zaptaty w ciaggu 10 dni catej kwoty dtugu plus odsetki za op6z-
nienie. W przypadku, gdy polubowne porozumienie z kupujacym jest niemozliwe, wierzyciel
dochodzi swoich praw do zaptaty na podstawie ustawy o postepowaniu cywilnym.

Oproécz postepowania wekslowego wierzyciel dochodzi swoich praw do zaptaty w drodze
postepowania zwanego ,juicio declarativo’; ktére dzieli sie na ,juicio ordinario” w przypadku
naleznosci przekraczajacych 3 tys. euro i ,juicio verbal” w przypadku mniejszych naleznosci.
Ponadto, w przypadku naleznosci pienieznych zapadtych, wymagalnych i nie przekraczaja-
cych 30 tys. euro wierzyciel korzysta ze specjalnego, bardziej elastycznego postepowania
(juicio monitorio). Polega ono na przestaniu formularza do sadu pierwszej instancji, ktory
moze zobowigza¢ dtuznika do dokonania ptatnosci w ciggu 20 dni.

To przyspieszone postepowanie, staje sie coraz powszechniejsze, stopniowo zmieniajac for-
malistyczne przyzwyczajenia hiszparskiego sgdownictwa.
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4.4. OCENA RYZYKA WYBRANYCH KRAJOW SWIATA

Kolejne trzy kraje nie nalezag wprawdzie do czotéwki odbiorcéw polskich towaréw, jednak
ze wzgledu na ich role w gospodarce swiatowej, dynamike i potencjat moga w niedalekiej
w przysztosci sta¢ sie duzo wazniejszymi niz obecnie partnerami handlowymi i gospodarczymi
naszego kraju. Te trzy kraje to: USA, Japonia i Chiny.

USA
Rating A1
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

W pierwszej czesci 2006 r. stan amerykanskiej gospodarki byt nadspodziewanie dobry. W osiag-
nieciu wysokiego tempa wzrostu PKB (5,6 proc. w | kwartale br. i prawie 3 proc. w drugim)
nie przeszkodzity ani rosnace koszty energii, ani spadek cen na rynku nieruchomosci.

Gospodarka USA korzysta przede wszystkim z efektéw wzrostu zatrudnienia i podwyzek ptac
oraz przeprowadzenia w poprzednich kilku dekadach zmian w amerykanskiej strategii ener-
getycznej. Polegaty one na dywersyfikacji zrédet energii i zwiekszeniu efektywnosci ich wyko-
rzystania.

Druga czes¢ roku nie jest juz tak korzystna. Wyraznemu spowolnieniu ulega tempo wzrostu
wydatkéw konsumpcyjnych. Przewiduje sie, ze tendencja ta bedzie réwniez trwata w 2007 r.
Towarzyszy¢ temu bedzie ostabienie tempa wzrostu naktaddw inwestycyjnych. Bedzie to istot-
na zmiana w zestawieniu z rokiem biezacym, kiedy to wydatki na ten cel rosty m.in. wskutek
dobrej sytuacji finansowej firm, wysokiego stopnia wykorzystania mocy wytwodrczych oraz re-
latywnie niskiego poziomu stép procentowych. Ostatnio oprocentowanie wykazuje tendencje
wzrostowa.

Gtéwnym czynnikiem podtrzymujacym koniunkture w roku przysztym pozostanie eksport,
korzystajacy z obnizki kursu dolara i wysokiego zagranicznego popytu na amerykanskie
produkty.

Sytuacja finansowa amerykanskich przedsiebiorstw jest co najmniej satysfakcjonujaca. Swiad-
czy o tym opracowywany przez Coface wskaznik wypfacalnosci firm, nieco nizszy od sredniej
Swiatowej. Rosng zyski wskutek zaréwno zwyzki wolumenu sprzedazy, jak i marz. Najlepsze
wyniki osiggaja nastepujace sektory: chemiczny, energetyczny, elektromaszynowy i lotniczy.
Na przeciwnym biegunie znajduja sie przemysty: samochodowy, zabawkarski, meblarski oraz
transport lotniczy.

W nadchodzacych miesigcach zyski — na ogét — beda rosty zdecydowanie wolniej z powodu
stabszego wzrostu wydajnosci, zwyzki kosztéw pracy, drozejacej energii i innych surowcow.
Sytuacja finansowa amerykanskich przedsiebiorstw zacznie sie wiec stabilizowad, ale na dos¢
wysokim poziomie.
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Silne strony

- dwie dekady wysokiego wzrostu gospodarczego, duzy potencjat i pozycja dolara na
miedzynarodowym rynku walutowym,

- duza imigracja, mobilnos¢ ludzi i elastyczne prawo pracy, umozliwiajace dostosowanie
do siebie podazy sity roboczej i popytu,

- wzorcowy model wspotpracy laboratoridw, uniwersytetéw i przedsiebiorstw w dziedzi-
nie badan i rozwoju, znaczaca pomoc finansowa panstwa, przycigganie utalentowanych
naukowcdw z zagranicy,

- elastycznos¢ przedsiebiorstw, ich zdolnos¢ do reagowania na zmieniajaca sie koniun-
kture,

- rygorystyczne stosowanie ustawy o tadzie korporacyjnym, sprzyjajace przejrzystosci
gospodarki.

Stabe strony

- niedostateczne oszczednosci krajowe, prowadzace do znacznego deficytu obrotéw bie-
zacych, co moze z kolei spowodowac gwattowne korekty ekonomiczne i finansowe,

- problemy z utrzymaniem drdg i kolei oraz oddzielenie od siebie sieci elektrycznych, nie-
korzystnie wptywajace na konkurencyjnos¢,

- rosnace zréznicowanie dochodéw, prowadzace do nieréwnosci w dostepie do szkét i
opieki spotecznej,

- starzenie sie spofeczeristwa, niedofinansowanie wielu funduszy emerytalnych i drozeja-
ce ubezpieczenia.

Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Czek jest w USA powszechnie stosowanym sposobem pfatnosci, ale stanowi dos¢ stabg gwa-
rancje zaptaty, poniewaz amerykanscy nabywcy moga bez trudu wnies¢ sprzeciw wobec pfat-
nosci w ciggu 14 dni po wystawieniu czeku. Ponadto w przypadku braku zaptaty wierzyciel
zawsze musi udowodnic istnienie swojej naleznosci.

Wieksze bezpieczenstwo zapewnia trudniejszy do otrzymania czek bankierski. Dzieje sie tak
dlatego, ze czek, ktéry bank wystawia sam na siebie, stanowi z jego strony bezposrednie zobo-
wigzanie do zaptaty. Natomiast weksel i weksel wtasny sa rzadko stosowane i réwniez nie do-
wodzj istnienia naleznosci.

System rachunku otwartego (open account) ma zastosowanie tylko w przypadku dtugotrwa-
tych, regularnych kontaktéw handlowych.

W USA powszechnie korzysta sie z przelewdw w sieci SWIFT, do ktérej najwazniejsze banki
amerykanskie sa podtaczone.
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Sposoby windykacji

Amerykanska procedura sadowa jest ztozona i kosztowna, zwtaszcza gdy biorg w niej udziat
adwokaci. Dlatego najlepiej podja¢ negocjacje z dtuznikiem i zatatwi¢ sprawe polubownie albo
skorzystac z ustug agencji windykacyjnej.

Strony moga tez skorzysta¢ z mediacji w ramach alternatywnej procedury rozstrzygania spo-
row (Alternative Dispute Resolution — ADR), ktéra jest mniej sformalizowana.

System sgdownictwa obejmuje dwa rodzaje sadow: sady federalne (district court) i sady stano-
we (circuit court lub county court). Wigkszos¢ proceséw toczy sie przed sagdem stanowym, ktdry
jest whasciwy dla stosowania prawa stanowego i prawa federalnego w zakresie konfliktéw zacho-
dzacych na jego terenie i dotyczacych oséb przebywajacych lub zamieszkatych na tym terenie.

Inaczej rzecz ma sie w odniesieniu do spraw dotyczacych kwot przekraczajacych 75 tys. USD
oraz spraw, ktérych stronami sa obywatel amerykanski i cudzoziemiec lub instytucja obcego
panstwa. Naleza one do wiasciwosci sadéw federalnych.

Oryginalnos¢ postepowania polega na fazie ,odkrycia” (,discovery”), w ktdrej kazda ze stron
przed rozpoczeciem wtasciwego procesu moze zazada¢ od przeciwnika wszelkich dowoddéw
i zeznan zwiagzanych ze sporem, przy czym sedzia zostawia powodom i ich adwokatom znacz-
ng swobode w zakresie przedstawiania dokumentéw ad hoc i ogélnego prowadzenia procesu
(postepowanie skargowe).

Faza,discovery” moze trwac kilka miesiecy, a nawet lat i pociggac za soba znaczne koszty, ponie-
waz kazda ze stron musi stale przedstawia¢ odpowiednie dowody (nad ktérymi sie dyskutuje).

Inna charakterystyczna cecha procedury polega na tym, ze jedna ze stron moze zazadac prze-
prowadzenia sprawy — cywilnej lub karnej - przed sadem przysiegtych, ztozonym z oséb czesto
nieznajacych sie na prawie.

Japonia
Rating A1
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Trwa dobra koniunktura w gospodarce japonskiej, stymulowana gtéwnie przez wysokie tempo
wzrostu popytu konsumpcyjnego. W ostatnich miesigcach coraz wieksza role odgrywaja ros-
nace naktady inwestycyjne przedsigbiorstw. Szybki wzrost tych wydatkéw wynika z redukg;ji
nadmiaru zdolnosci produkcyjnych oraz poprawy rentownosci.

Tradycyjnie waznym czynnikiem pobudzajacym koniunkture w tym kraju jest eksport. W naj-
wiekszym stopniu kieruje sie on obecnie do USA i Chin.

Na 2007 r. przewiduje sie nieznaczne spowolnienie dynamiki gospodarczej w Japonii. Praw-
dopodobnie spadna inwestycje, poniewaz bank centralny zapowiedziat odejscie od polityki

utrzymywania stop procentowych na zerowym poziomie. Oprécz wzrostu kosztéw kredytu
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negatywnie na poziom nie tylko naktadéw inwestycyjnych, lecz réwniez wydatkéw konsump-
cyjnych, wptynie zaostrzenie polityki fiskalnej w tym kraju (np. wzrost podatku VAT). Z kolei
spodziewana aprecjacja jena oraz spowolnienie wzrostu gospodarczego w USA moga spowo-
dowac trudnosci ze zwiekszaniem eksportu.

Sytuacja finansowa japoriskich przedsiebiorstw jest zadowalajaca. Wskaznik nieuregulowanych
pfatnosci utrzymuje sie na poziomie wyraznie nizszym od sredniej swiatowej, liczba bankructw
obniza sie juz czwarty kolejny rok. Do sektoréw, w ktérych wystepuja najkorzystniejsze tenden-
cje naleza: elektryczny, elektroniczny, samochodowy, instrumentéw precyzyjnych, chemiczny,
szklarski, cementowy i metalurgiczny.

Silne strony
- potozenie w bardzo dynamicznie rozwijajacym sie regionie geograficznym,
- przeprowadzona restrukturyzacja bankéw i przedsiebiorstw, w znacznym stopniu usu-
wajaca problem trudnych dtugéw,
przeznaczanie znacznych $rodkéw na edukacje oraz badania i rozwéj, zwtaszcza w dzie-
dzinie automatyzacji i robotyzacji,
nadwyzka bilansu obrotéw biezacych, swiadczaca o wysokiej konkurencyjnosci prze-
mystéw nastawionych na eksport, np. samochodowego czy elektronicznego,
- wysoki poziom oszczednosci gospodarstw domowych, stanowiacy potencjalna rezerwe
popytu konsumpcyjnego.

Stabe strony

— szybki proces starzenia sie spoteczenstwa, zmuszajacy do ograniczania dtugu publicz-
nego i deficytu budzetowego,

- niedostateczny zasieg opieki spotecznej,

- niewielki naptyw bezposrednich inwestycji zagranicznych oraz prawie zupetny brak imi-
gracji,

- brak zmian na scenie politycznej, zdominowanie jej przez Partie Liberalno-Demokra-
tyczna, co prowadzi do klientyzmu i zwigzkéw rzadu, administracji i $wiata biznesu.

Platnosci i windykacja
Sposoby ptatnosci

Prawo japonskie przewiduje te same warunki waznosci weksli, weksli wiasnych i czekéw, co pra-
wo europejskie. Powszechnie stosowany jest zwtaszcza weksel wtasny. Zaréwno ten dokument,
jak i weksel umozliwiaja skorzystanie z przyspieszonej sagdowej procedury windykacyjnej.
Ta sama uwaga odnosi sie réwniez do znacznie rzadziej wykorzystywanego w Japonii czeku.

Sankcje w przypadku niezapfacenia naleznosci sa bardzo dotkliwe. Dtuznika, ktéry dwukrotnie
w Ciggu szesciu miesiecy odmowit zaptaty weksla, weksla wtasnego lub czeku ptatnego, pozba-
wia sie —na okres 2 lat — prawa do dokonywania operacji bankowych niezbednych do prowadze-
nia dziafalnosci gospodarczej (rachunek biezacy, pozyczki). Na ogét oznacza to bankructwo.

W ostatnich dziesiecioleciach, dzieki Srodkom elektronicznym powszechnie stosowanym przez
japonski sektor bankowy, bardzo sie rozpowszechnity przelewy bankowe.
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Sposoby windykacji

Windykacje naleznosci moga prowadzi¢ w zasadzie tylko adwokaci. Podobnie jak w przypadku
wiekszosci innych krajéw, odzyskiwanie naleznosci zaczyna sie od polubownego zatatwienia
sprawy. Wierzyciel wysyta do dituznika list polecony, w jezyku japorskim, ktérego skutkiem
jest opdznienie o pét roku terminu przedawnienia (w przypadku naleznosci gospodarczych
wynosi on 5 lat). Jezeli dtuznik nie zareaguje, wierzyciel moze w tym okresie rozpocza¢ poste-
powanie sgdowe.

Procedura uproszczona ma zastosowanie do naleznosci bezspornych. Umozliwia ona otrzyma-
nie nakazu sadowego w ciggu okoto szesciu miesiecy. Gdy diuznik odmawia zaptaty, postepo-
wanie to zostaje zastgpione procedura zwykta.

W przypadku naleznosci nizszych od 1,4 min JPY postepowanie toczy sie przed sgdem doraz-
nym, a w przypadku naleznosci przekraczajacych te kwote - przed sadem rejonowym. Moze
ono trwac od 1 do 3 lat i pociggac za sobg wysokie koszty sadowe.

Chiny
Rating A3
Sytuacja gospodarcza i ocena ryzyka

Tempo wzrostu gospodarczego w Chinach znéw staje sie coraz szybsze. Mimo wysitkow zmie-
rzajacych do kontroli wielkosci udzielanych kredytéw nakfady inwestycyjne w | kwartale br.
zwigkszyty sie az o 28 proc. Instrumenty polityki ekonomicznej w tym zakresie nie sg wiec wy-
starczajgco skuteczne.

W wielu sektorach, takich jak przemyst samochodowy, cementowy czy stalowy, nadwyzka
mocy wytwérczych prowadzi do spadku marz zyskéw i w konsekwencji — do zwiekszenia ryzy-
ka niewyptacalnosci firm oraz opézniert w dokonywaniu ptatnosci. Zagrozenie jest tym wiek-
sze, ze przedsiebiorstwa te muszg zmagac sie ze wzrostem cen wiekszosci surowcéw stosowa-
nych w produkgji.

Czynnikami wzmacniajacymi chirska koniunkture sa réwniez zwiekszone wydatki konsump-
cyjne i eksport. Zwyzka eksportu prowadzi z kolei do rekordowego wzrostu dodatniego salda
bilansu obrotéw biezacych oraz rezerw walutowych. Te ostatnie w br. prawdopodobnie prze-
krocza poziom 1 bln USD.

Jednym z gtéwnych elementéw ryzyka w chinskiej gospodarce jest sektor bankowy, i to mimo
pewnej poprawy sytuacji wielkich bankéw publicznych. Szczegdlnie wysoki jest wskaznik dtu-
go6w trudnych do Sciggniecia.

Mocne strony
- coraz wieksza otwartos¢ gospodarki, zwtaszcza sektora bankowego,
- wysoka nadwyzka bilansu handlowego i obrotéw biezacych, dzieki dynamicznemu
i wyspecjalizowanemu eksportowi,
- duzy naptyw bezposrednich inwestycji zagranicznych,
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- niewielkie zadluzenie zagraniczne i wysoki poziom rezerw walutowych,
- wysoki poziom oszczednosci i inwestycji,
- stosunkowo dobrze wyksztatcona i niezbyt droga sita robocza.

Stabe strony
- napiecia spoteczne, zwigzane zwtaszcza z pogarszaniem sie warunkéw zycia na wsi,
- nadmiar mocy wytwérczych w wielu sektorach, a rzad nie dysponuje skutecznymi in-
strumentami kontrolowania tempa wzrostu,
- wysoki poziom trudno $ciggalnych kredytéw, prowadzacy do ostabienia catego systemu
bankowego,
- problemy z ochrong srodowiska,
stosunki z Tajwanem.

4.5. OCENA RYZYKA DZIALALNOSCIW WYBRANYCH SEKTORACH
GOSPODARKI SWIATOWE)J

Koniunktura w poszczegélnych sektorach gospodarki $wiatowej jest bardzo zréznicowana. Na-
kladaja sie na nig jeszcze ich specyficzne cechy strukturalne, a wszystko to ma istotny wplyw
na poziom ryzyka wigzacego sie z funkcjonowaniem w poszczegolnych dziedzinach gospodarki.

Ponizej prezentujemy osiem sektoréw, waznych z punktu widzenia polskich eksporteréw.
Hutnictwo
Rating A

Od lat hutnictwo uznawane byto za gataz schytkowa, przezywajaca prawie strukturalny kryzys.
Jeszcze w 2003 r. Coface przyznawato mu rating B. Tymczasem obecnie ceny wyrobéw hut-
niczych bliskie s poziomom rekordowym. Popyt i ceny na nie w 2006 r. powinny wzrosng¢
odpowiednio 0 4i 7 proc. Stad wzrost ratingu do A.

Na zwyzce zapotrzebowania na wyroby hutnicze w najwiekszym stopniu korzystaja: Chi-
ny, Indie, Turcja, Iran, Rosja i nowe kraje cztonkowskie UE. Pozytywnym zjawiskiem dla hut
jest w 2006 r. wyraznie wolniejsze tempo wzrostu cen rud Zelaza (o 19 proc. w br. wobec az
70 proc. w ub.r) oraz innych surowcéw wykorzystywanych przez te zaktady. Pozwala to im
na utrzymanie wysokiego poziomu rentownosci.

Inna waznga tendencja w tym sektorze jest jego konsolidacja. W tych warunkach przypadki nie-
wypfacalnosci firm beda nalezaty raczej do rzadkosci.

Najwiekszy udziat w swiatowej produkgji i zapotrzebowaniu na stal ma Azja. Siega on 53 proc.
Produkcja wzro$nie tam w 2006 r. o 7 proc. wobec zwyzki o 15 proc. w ub.r. Zdecydowanym
liderem pod wzgledem wielkosci produkcji pozostana Chiny, z udziatem wynoszacym 33 proc.
Wytworczos¢ wyroboéw stalowych wzrosnie w br. w tym kraju o 10 proc. (w 2005 r. tempo wzro-
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stu byto wyraznie wyzsze: 24 proc.). Zapotrzebowanie na stal w Chinach, stanowigce 33 proc.
popytu $wiatowego, ma zwiekszyc sie w br. o 13 proc. (18 proc. w ub.r.).

Szybsze tempo wzrostu popytu niz podazy na wyroby stalowe w Chinach, a takze zwiekszone
zapotrzebowanie na Bliskim Wschodzie, Ameryce i Europie, doprowadza do wiekszej réwno-
wagi na rynku, a w zwigzku z tym spowodujg ponowny wzrost cen. Nie wystarczy on jednak
do powstrzymania spadku zyskéw w hutach chinskich, w przewazajacej mierze zaktadéw ma-
tych, nastawionych raczej na utrzymywanie miejsc pracy niz redukcje mocy produkcyjnych
i kosztéw.

Inni tradycyjnie duzi producenci stali w tym regionie (Japonia, Korea Ptd. i Tajwan) réwniez
zwiegksza w br. podaz, gtdwnie na zaopatrzenie zaktaddw przemystu motoryzacyjnego, maszy-
nowego i stoczniowego.

W Ameryce Pin. (11 proc. produkgji i 13 proc. popytu $wiatowego) wytwdrczos¢ stali zwiekszy
sie w br. 0 2 proc. Dynamika ta bedzie za staba, by w petni zaspokoi¢ lokalny popyt na stal, zgta-
szany gtéwnie przez przemyst maszynowy oraz przedsiebiorstwa zajmujace sie rekonstrukcja
potudnia USA po zesztorocznych powodziach i huraganach, a takze rozbudowa infrastruktury.
Cze$¢ tego zwiekszonego popytu zaspokaja import. Ceny pozostang na wysokim poziomie.

Réwniez w Unii Europejskiej (16 proc. produkgji i zapotrzebowania globalnego) nastapi w br.
2-proc. wzrost produkgji stali (po 4-proc. spadku w ub.r.). Tendencja zwyzkowa bedzie dotyczyc
w szczegdlnosci Polski, Czech i Stowacji. Stabilny popyt, zgtaszany przez przemyst stoczniowy,
budownictwo, energetyke, i - w mniejszym stopniu - przemyst samochodowy, przy wspomnia-
nym umiarkowanym wzroscie produkgji stali spowoduja wzrost cen tego wyrobu w Europie.

O 2 proc. powinna réwniez zwigkszy¢ sie produkcja stali w WNP, w tym gtéwnie w Rosji (12 proc.
produkgji i 4 proc. Swiatowego popytu). Mimo przestarzatych instalacji hutniczych koszty pro-
dukgji s tam relatywnie niskie, a specjalizacja w produkgji tzw. produktéw dtugich umozliwia
zwigkszanie eksportu, zwtaszcza do krajoéw azjatyckich i na Bliski Wschéd.

Przemyst elektroniczny
Rating A

Od dwoch lat nota dla sektora nie zmienia sie. Dobra koniunkture wspiera wysoki popyt
na komponenty elektroniczne ze strony przedsiebiorstw wytwarzajacych sprzet komputerowy,
informatyczny i telekomunikacyjny. Wzmozonemu popytowi towarzyszy spadek zapaséw ele-
mentéw i podzespotéw elektronicznych u producentéw. Skutkiem tego jest zwiekszona sprze-
daz i spowolnienie tempa spadku cen.

W pewnym stopniu umozliwia to koncernom prowadzenie kosztowych prac nad wprowadza-
niem na rynek nowych, zaawansowanych produktéw elektronicznych. Zaoszczedzeniu odpo-
wiednich funduszy na ten cel stuzy réwniez zacie$nianie wspoétpracy miedzy gtéwnymi pro-
ducentami (np. Freescale+IBM+STM, Micron+Intel czy NEC+Toshiba+Sony) oraz przenoszenie
zaktadéw do krajéw o nizszych kosztach produkgji.
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W 2006 r. sprzedaz komponentéw elektronicznych prawdopodobnie zwiekszy sie o 9 proc.
Tempo to bytoby prawie 2 razy wyzsze niz w roku poprzednim. Najwyzsza stope wzrostu sprze-
dazy (20 proc.) notuje sie na rynku chinskim. W Ameryce Pin. i Europie zwyzka sprzedazy wyno-
si 6 proc., a w Japonii - 3 proc.

Zréznicowane tendencje wystepowaty takze w poszczegdlnych segmentach sektora elektro-
nicznego. Z jednej strony nastapit wyrazny wzrost sprzedazy uktadéw NAND Flash, procesoréw
cyfrowych i komponentéw stosowanych w technologii RFID. Duzo nizsze tempo wzrostu prze-
widuje dla globalnego rynku pamieci DRAM, mikroprocesoréw i tranzystoréw.

Sytuacje finansowa wiekszosci producentéw komponentéw elektronicznych poprawia réwniez
wprowadzanie na rynek wyrobow nowych, bardziej wyrafinowanych, majacych coraz szersze
zastosowanie i odpowiadajacych zapotrzebowaniu klientéw.

Chemia
Rating A-

W ciaggu ostatniego poétrocza nastapit wzrost ratingu z B+ do A-. Wiazato sie to z ozywieniem
popytu, z nawiazka kompensujacym niekorzystny wptyw coraz wyzszych cen weglowodoréw
na rynku $wiatowym na sytuacje finansowa firm tego sektora. Zdecydowanie lepiej beda sobie
radzi¢ przedsiebiorstwa wytwarzajgce wyroby chemiczne w formach podstawowych niz firmy
zajmujace sie przetworstwem. Te pierwsze bowiem z duzo wieksza fatwosciag moga wzrost no-
towan surowcow, takich jak ropa, ukry¢ w zwyzce cen wyrobdw finalnych.

W Europie w | pot. 2006 r. nastapit wyrazny, prawie 3-proc., wzrost produkcji produktéw che-
micznych. Dotyczyto to zwtaszcza Niemiec, Wtoch, Holandii i parstw skandynawskich. Dobrze
radzity sobie przedsiebiorstwa wytwarzajace wyroby z tworzyw sztucznych oraz produkty wy-
specjalizowane. Zwigkszyly sie takze zyski firm chemicznych. Wyjatek pod tym wzgledem sta-
nowili producenci nawozéw sztucznych.

W 2007 r. najwigkszym wyzwaniem dla europejskich przedsiebiorstw sektora chemicznego
bedzie wejscie w zycie dyrektywy REACH (Registration, Evaluation and Authorization of Chemi-
cals), rewolucjonizujacej zasady wprowadzania ponad 30 tys. substancji chemicznych na rynek.
Ustalaja one obowiazek zbadania, jaki wptyw te substancje maja na ludzkie zdrowie i na $ro-
dowisko.

W USA produkcja wyrobéw chemicznych w stanach potudniowych nie powrdcita jeszcze do po-
ziomu sprzed zesztorocznego ataku cyklonéw. Dotyczyto to przede wszystkim licznych w tym
regionie instalacji do wytwarzania podstawowych wyrobéw chemicznych. Jedli w br. nie doj-
dzie do powtdrki z niszczycielskimi huraganami, a jednoczesnie nastapi spadek cen gazu, pod-
stawowego surowca w tym przemysle, wéwczas wzrosng zyski amerykanskich producentéw.

Produkcja wyrobéw chemicznych w Azji i na Bliskim Wschodzie wzrosta w 2006 r. o 9 proc.,
w zwigzku ze zwiekszonym zapotrzebowaniem gospodarstw domowych, a takze budowni-

ctwa i rolnictwa, szczegdlnie w takich krajach jak Chiny, Indie, Malezja i Tajlandia.
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W Japonii 3-proc. wzrost produkcji wyrobéw chemicznych wynikat z ozywienia popytu ze stro-
ny gospodarstw domowych, przemystu elektronicznego, lotniczego oraz wytwérni nowych
rodzajéw wtdkien.

Farmacja
Rating A

Sprzedaz wyrobéw farmaceutycznych w 2006 r. powinna wzrosng¢ w skali $wiata o 7 proc. Az
85 proc. wartosci tego zbytu przypadnie na kraje rozwinigte. Na tych wtasnie rynkach notuje sie
lekki wzrost, wigzacy sie z pojawieniem sie lekdéw innowacyjnych. Duza role odgrywa réwniez
ozywienie sprzedazy w Japonii oraz rozszerzenie amerykanskiego programu federalnej ochro-
ny zdrowia, Medicare. W Ameryce Pin. (45 proc. rynku $wiatowego) stopa wzrostu sprzedazy
w 2006 r. bedzie o 1 pkt wyzsza niz w 2005 r. i wyniesie 6 proc.

Réwniez w Europie (26 proc. udziat w rynku swiatowym) sprzedaz farmaceutykéw w br. praw-
dopodobnie wzrosnie o 6 proc. (wobec 4 proc. w ub.r.). Gtéwnym powodem bedzie wprowa-
dzenie na rynek lekéw innowacyjnych oraz utrzymanie wysokich wydatkéw publicznych, mimo
podejmowania przez wtadze wiekszosci panstw wysitkdw zmierzajacych do $cidlejszej kontroli
tych wyptat.

Chociaz na europejskim rynku farmaceutykéw wciaz duza role odgrywaja leki generyczne (do-
tyczy to zwlaszcza Niemiec), jednak wyniki finansowe firm nalezacych do tego sektora na na-
szym kontynencie sg dobre i wykazuja tendencje do dalszej poprawy. Wynika to z ich specjali-
zacji w produkcji medykamentéw przynoszacych duze zyski oraz wyrobdw przemystu biotech-
nologicznego.

W Japonii (10 proc. rynku $wiatowego) nastepuje wyrazny spadek tempa wzrostu sprzedazy
farmaceutykéw. Tendencja ta wynika m.in. ze zmniejszenia liczby lekéw refundowanych przez
opieke spoteczna, z redukcji cen oraz rosnacej konkurencji zagranicznej.

Z zupetnie inng sytuacjg mamy do czynienia w krajach rozwijajacych sie. W br. sprzedaz farma-
ceutykéw wzrosnie tam o blisko 20 proc. W coraz wiekszym stopniu ten rosnacy popyt zaspo-
kajany jest przez produkcje lokalna. Dotyczy to zwtaszcza krajéw dysponujacych odpowiednio
rozwinieta baza przemystowa i naukowsa, takich jak Indie, Brazylia czy Chiny. Przedsiebiorstwa
farmaceutyczne z tych panstw coraz czesciej wykupuja firmy europejskie specjalizujace sie
w wytwarzaniu lekéw generycznych. W ostatnim czasie przyktadami takich transakcji byty wy-
kupy: niemieckiego Betapharmu przez indyjskiego Dr Reddy’s oraz wtoskiego Alena i belgij-
skiego Ethimeda przez indyjskie przedsiebiorstwo Ranbaxy.

Przemyst maszynowy
Rating A-

Rating nie zmienia sie od kilku lat. Koniunkture podtrzymujg przede wszystkim wysokie na-
ktady na inwestycje w sektorach surowcowych w krajach rozwijajacych sie. Niewiele mniejsza
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role odgrywa réwniez ozywienie inwestycyjne w Ameryce Pin., Japonii i — w nizszym stopniu
- w Europie Zach.

W USA portfel zamodwien na dobra inwestycyjne w ciaggu 2006 r. powiekszyt sie 0 9 proc. Popyt
kreowany byt zaréwno przez odbiorcéw krajowych, jak i zagranicznych (gtéwnie z Chin, Indii
i Brazylii, a takze Japonii i Europy Zach.). Popyt zagraniczny wzrést o 15 proc.

Najwieksze korzysci z tej ekspansji odnosza amerykanscy, japonscy i europejscy producenci
maszyn i urzadzen dla przemystu wydobywczego, wykonywania robét publicznych i budowla-
nych oraz obrabiarek.

W Europie Zach. przemyst maszynowy korzysta nie tylko z rosnacego eksportu do panstw
azjatyckich, arabskich i do USA, lecz réwniez z coraz wiekszego zapotrzebowania na te wyroby
na miejscu. Wsréd odbiorcéw maszyn w Europie dominowaty przedsiebiorstwa zajmujace sie
wydobyciem ropy naftowej i gazu, przesytem energii, firmy budowlane, reprezentujace prze-
myst drzewny, lotniczy, chemiczny, przetwdrstwo tworzyw sztucznych.

Najwiekszy przyrost sprzedazy zanotowali producenci: réznego rodzaju silnikdw, urzadzen
napedzajacych, sprezarek, obrabiarek, instrumentéw pomiarowych i precyzyjnych, robotéw
przemystowych, armatury itp. W sumie zachodnioeuropejski przemyst maszynowy odnotowat
5-proc. wzrost produkgji.

W krajach rozwijajacych sie w 2006 r. rést popyt na maszyny dla tradycyjnych sektoréw przemy-
stu: rolno-spozywczego, widkienniczego, papierniczego, drzewnego. Najwyzsze tempo wzro-
stu produkcji odnotowat przemyst maszynowy w Chinach, w dalszym ciggu w duzym stopniu
zalezny od zagranicznych zaméwien na urzadzenia sterowane numerycznie. Firmy tego sekto-
ra korzystaja takze z nizszych w Chinach, anizeli w innych krajach, cen stali oraz zwiekszonego
popytu na maszyny ze strony firm realizujacych wielkie projekty przed Igrzyskami Olimpijskimi
w Pekinie i Expo w Szanghaju.

Przemyst papierniczy
Rating A-

Nota A- utrzymuje sie od 2004 r. Wczesniej przyznawano temu sektorowi B lub B+. Pod wpty-
wem wzrostu popytu ze strony krajow rozwijajacych sie w | pot. 2006 r. Swiatowe dostawy celu-
lozy zwiekszyly sie $rednio o 6 proc., przy czym wyzsze od przecietnego tempo zarejestrowano
w Azji i Europie. Zapasy utrzymywaty sie na normalnym poziomie, a moce wytwoércze wyko-
rzystane byly az w 95 proc. Rosty réwniez ceny: byty one w | pot. 2006 r. od 6 do 9 proc. wyzsze
w poréwnaniu z tym samym okresem roku poprzedniego.

Tempo wzrostu cen bytoby zapewne jeszcze szybsze, gdyby nie pojawienie sie na rynku pro-
duktéw pochodzacych z nowo uruchomionych zaktadéw przemystu celulozowo-papiernicze-
go z Ameryki Pid. i Azji Ptd. Skompensowaty one z nawigzka spadek dostaw z krajéw rozwinie-
tych, w konsekwencji zamykania nierentownych fabryk.
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W Europie duzy wptyw na sytuacje finansowg przedsiebiorstw sektora celulozowo-papiernicze-
go w ciggu ostatniego roku miat gwattowny wzrost cen energii i surowcéw oraz znaczace nad-
wyzki mocy produkcyjnych, ktérym towarzyszyt wzrost popytu. Zapotrzebowanie na papier
gazetowy w | pot. 2006 r. zwigkszyto sie o 7 proc., papieru magazynowego o 10 proc., a papieru
powlekanego — o 4 proc. Strategia wielu europejskich firm tego sektora polega przede wszyst-
kim na redukcji kosztéw poprzez przenoszenie zaktadéw produkcyjnych do krajéw o tanszej
sile roboczej i nizszych innych sktadnikach kosztéw.

W Ameryce Pin. efekty przyniosta polityka redukcji mocy wytwérczych. Od kilku lat sytuacja
jest ustabilizowana, a dzieki przeprowadzonej restrukturyzacji i doinwestowaniu pozostawio-
nych zaktadéw wiekszos¢ firm tego sektora osigga dobre wyniki finansowe. Istnieje jednak spo-
ra grupa przedsiebiorstw, dla ktérej rosngce ceny energii i surowcdw stanowia nie lada wyzwa-
nie. Dotyczy to zwtaszcza producentéw bezdrzewnego papieru niepowlekanego, coraz silniej
konfrontowanych z konkurencja ze strony informatyki i internetu.

Przemyst samochodowy
Rating B-

W ciggu ostatnich kilku lat systematycznie spada rating tego sektora. Jeszcze w 2002 r. wynosit
on A-, by w kolejnych latach spadac¢ do: B+,B i B-.

W 2006 r. popyt na samochody w skali swiata podtrzymywany jest przez rynki wschodzace.
Walka o te wtasnie rynki oraz dazenie do redukgji kosztéw produkgji sa przyczyna przenoszenia
fabryk do krajow o wyzszym popycie i nizszych kosztach produkgji. Z drugiej jednak strony
powoduja nadmierng rozbudowe mocy produkcyjnych.

Konkurencja ze strony nowych producentéw oraz rosnagce ceny paliwa zdecydowanie obni-
zajg marze zyskéw. Z najwiekszymi problemami borykaja sie czotowe przedsigbiorstwa tego
sektora, General Motors i Ford (22 proc. produkgji $wiatowej), ktdére musza jeszcze dodatkowo
zmagac sie z powaznymi problemami finansowymi, wynikajacymi z zobowiazan socjalnych.

W Ameryce Pin. w 2006 r. wyprodukowanych zostanie 15,8 min samochodéw osobowych (tyle
samo co w roku poprzednim), natomiast sprzedaz obnizy sie do poziomu 18,1 mln szt. Spad-
nie tez wyraznie udziat producentéw amerykanskich w miejscowym rynku. W ciaggu pierw-
szych 5 miesiecy br. wyniést on zaledwie 55 proc. wobec 57 proc. rok wczesniej. Ich miejsce
w coraz wiekszym stopniu zajmuja konkurencji azjatyccy (majacy juz 38-proc. udziat w rynku)
i — w znacznie mniejszym - europejscy. GM i Ford ogtosity w br. 25-proc. redukcje lokalnej pro-
dukcji samochoddw.

Problemy producentéw samochodéw odbijajg sie niekorzystnie na sytuacji wytworcoéw czesci
i akcesoriow motoryzacyjnych, takich jak cho¢by Delphi.

Nieco lepiej od firm amerykanskich radza sobie europejskie przedsiebiorstwa motoryzacyj-
ne, specjalizujgce sie w produkcji samochodéw sredniej lub nizszej klasy. W ciggu pierwszych

5 miesiecy br. sprzedaz wzrosta o 2,4 proc. Spadek zbytu w Wielkiej Brytanii, Francji i Hiszpanii
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zostat z nawiazka zrekompensowany wzrostem w Niemczech, Wioszech i krajach Beneluksu.
Najwigkszych probleméw europejskim producentom przysparza konkurencja ze strony przed-
siebiorstw azjatyckich oraz stagnacja popytu.

Sposrod krajéw Europy Srodkowo-Wschodniej (roczna taczna sprzedaz to ok. 3 min samocho-
déw) najszybciej rosnie zbyt nowych pojazdédw w Rosji, Turcji, Rumunii i krajach battyckich, na-
tomiast zmniejsza sie w Czechach i Polsce.

W Japonii rynek samochodéw jest stabilny (sprzedaz 4,7 min szt.), natomiast w Korei Ptd. - lek-
ko rosnie (1,7 min szt). Produkcja w obydwu tych krajach zwiekszy sie w br. 0 4 proc.

Duzo wyzszg dynamike notuje sie w innych krajach azjatyckich. Produkcja wzrosnie tam w br.
prawdopodobnie o ponad 20 proc. Oznacza to, ze w tym regionie (bez Japonii i Korei Ptd. pro-
dukcja samochoddéw przekroczy 10 min szt. Odbiorcami sg coraz bardziej chtonne rynki w Chi-
nach, Indiach, Tajlandii, Indonezji, Malezji, Iranie.

Przemyst witékienniczy i tekstylny
Rating Ci C-

Gtéwnym graczem na miedzynarodowym rynku wyrobéw wiédkienniczych i tekstylnych sa Chi-
ny. W 2006 r. kraj ten jeszcze bardziej wzmocnit swoja pozycje jako dostawcy tych produktéw
na rynek Swiatowy. Chifski eksport do krajow rozwinietych zwigkszyt sie szczegodlnie silnie
po zniesieniu kwot ograniczajacych w poprzednich latach ten wywoz. Ich czesciowe przywré-
cenie w Europie i USA nie powstrzymato tej tendencji w 2006 r.

Jednym ze skutkéw chinskiej ekspansji byto m.in. zamkniecie tylko w ciaggu jednego roku w USA
ponad 30 przedzalni i zwolnienie ok. 40 tys. oséb zatrudnionych w zaktadach powiazanych
z przemystem wtékienniczym. Podobnie dzieje sie w przemysle tekstylnym, nie tylko w USA,
lecz réwniez w Europie. Przewiduje sig, ze jesli tendencja taka utrzyma sie réwniez w innych
krajach rozwinietych, wéwczas juz w 2010 r. co drugie ubranie znajdujace sie w obrocie mie-
dzynarodowym bedzie wyprodukowane w Chinach.

Drugim, po Chinach, beneficjentem liberalizacji miedzynarodowego obrotu wyrobami wté-
kienniczymi i tekstylnymi sa Indie. W ciagu roku ich eksport do parstw Unii Europejskiej zwiek-
szyt sie az 0 30 proc.

Firmom witékienniczym i odziezowym z panistw rozwinigtych gospodarczo pozostaje w tej sy-

tuacji szukanie nisz rynkowych, specjalizowanie sie w produkcji wyrobéw o wysokiej wartosci
dodanej oraz przenoszenie zaktadéw do panstw o nizszych kosztach produkgji.
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5. UBEZPIECZENIE NALEZNOSCI

Ubezpieczanie naleznosci oferowane jest przez rézne zakfady ubezpieczen. Jedne z nich ofe-
ruja takie polisy obok innych uméw ubezpieczeniowych (majatkowych, komunikacyjnych),
inne specjalizuja sie w tego typu ryzykach. Naturalna koleja rzeczy te ostatnie firmy sg lide-
rami rynku ubezpieczen kredytéw kupieckich. Do najwazniejszych graczy na polskim rynku
zaliczamy:

- Coface Austria Kreditversicherung AG Oddziat w Polsce (Coface Poland),

- Towarzystwo Ubezpieczen Euler Hermes SA,

- Atradius Credit Insurance N.V. SA Oddziat w Polsce,

- KUKE SA w zakresie ubezpieczen kredytéw eksportowych wspomaganych przez

Skarb Paristwa.

Pierwsze trzy z nich naleza do wielkich swiatowych grup ubezpieczeniowych specjalizujacych
sie w asekuracji ryzyka kredytowego. Firmy te oferujg kompleksowe ustugi zwigzane z zarza-
dzaniem ryzykiem kredytu kupieckiego. Obejmuja one nie tylko ubezpieczanie naleznosci,
ale tez sporzadzanie raportéw o podmiotach gospodarczych pod katem ich wiarygodnosci,
prowadzenie windykacji naleznosci na zlecenie, wspomaganie zarzadzania naleznosciami
w przedsigbiorstwie, np. poprzez szkolenia dla menedzeréw ryzyka.

5.1. PODSTAWOWE ZASADY UBEZPIECZENIA KREDYTU
KUPIECKIEGO

Dostepne na rynku oferty ubezpieczenia kredytu kupieckiego zbudowane s na podobnych
podstawowych zasadach. Mozna pokusi¢ sie o stwierdzenie, ze produkt ubezpieczeniowy
jest standardowy, co nie przeszkadza, ze oferty réznych ubezpieczycieli r6znig sie warunka-
mi szczegétowymi. Znajomos¢ fundamentalnych regut ubezpieczenia kredytu kupieckiego
jest jednak niezbedna, gdyz w istotnym stopniu reguly te odbiegaja od zasad, na ktérych
zbudowane s3 ubezpieczenia bardziej powszechne (np. od ognia i innych zdarzen losowych).
Przedstawmy zatem kanony ubezpieczania naleznosci handlowych.

Umowa ubezpieczenia zawierana jest miedzy sprzedajacym w kredycie kupieckim (do-
stawca) a zakladem ubezpieczen. Dostawca jest w tej umowie ubezpieczajacym, czyli
podmiotem, ktéry optaca sktadke ubezpieczeniowa. Taka konstrukgja jest jak najbardziej na-
turalna - dostawca ubezpiecza ryzyko, ktére ponosi — i nie wspominalibySmy o niej, gdyby
nie fakt, ze czasami w mniemaniu dostawcow to odbiorca powinien wykupywac¢ polise za-
bezpieczajaca ryzyko dostawcy. Kiedys takie polisy byty dostepne na rynku polskim (umowa
na rachunek osoby trzeciej), ale w chwili obecnej tylko dostawca moze ubezpieczy¢ swoje
ryzyko, a dtuznik nie jest strong umowy ubezpieczenia.

Podstawg umowy ubezpieczenia, jak w innych ubezpieczeniach, sa tzw. ogdlne warunki
ubezpieczenia (w skrécie OWU), czyli wzorzec umowny, opracowany przez zaktad ubezpie-
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czen, zawierajacy podstawowe uregulowania uzupeiniane lub modyfikowane nastepnie
w polisie (szczegétowej umowie ubezpieczenia). Trzecim elementem konstrukcji umowy
ubezpieczenia sg tzw. decyzje ubezpieczyciela o limitach kredytowych dla poszczegélnych
dtuznikéw dostawcy. Reasumujac, konstrukcja umowy ubezpieczenia jest tréjstopniowa.
Skfadaja sie na nia:
- 0Ogodlne Warunki Ubezpieczenia - opisujace podstawowe zasady ubezpieczenia,
- polisa (szczegétowa umowa ubezpieczenia) — zawierajace szczegétowe reguty ubez-
pieczenia, takie jak np. wysoko$¢ sktadki, udziatu wtasnego ubezpieczajacego,
- decyzje o limitach kredytowych — okreslajace wysokos$¢ limitu ubezpieczenia dla po-
szczeg6lnych dtuznikow.

Dodajmy, ze niektdre firmy ubezpieczeniowe nie majg OWU a tylko jednolita umowe ubez-
pieczenia, w ktdrej zawierane sg zardowno ogdlne, jak i szczegbétowe warunki ubezpieczenia.

Standardem juz w tej chwili jest mozliwo$¢ ubezpieczenia, w ramach jednej polisy, zaréwno
sprzedazy krajowej, jak i sprzedazy w eksporcie.

Umowa ubezpieczenia z reguty ma charakter portfelowy, co oznacza, ze obejmuje cata
grupe odbiorcéw ubezpieczajacego dostawcy. Oznacza to, ze dostawca zawiera jedng umo-
we ubezpieczenia na swoj portfel odbiorcow. Bardzo rzadko ubezpieczane sg pojedyncze
transakcje, czy tez transakcje realizowane z jednym odbiorca. Niekoniecznie przy tym umo-
wa ubezpieczenia musi obejmowac wszystkich odbiorcéw (aczkolwiek jest to rozwigzanie
preferowane przez ubezpieczycieli). Mozliwa jest tez ochrona dla czesci portfela odbiorcéw.
Moze to by¢ na przyktad wydzielenie na podstawie kryterium wartosci sprzedazy (odbiorcy,
do ktérych sprzedaz w danym okresie przewyzszyta okreslony poziom), kryterium dtugos-
ci wspétpracy z odbiorca (odbiorcy, z ktérym dostawca wspétpracuje dtuzej niz okreslony
czas), czy tez kryterium asortymentowego (odbiorcy nabywajacy dany rodzaj towaru). Wy-
mag portfelowosci jest podyktowany brakiem zgody ubezpieczyciela na selekcje negatywna
dokonywang przez dostawce. Oczywistym jest, ze sprzedajacy jest zainteresowany gtéwnie
ubezpieczeniem transakgji najbardziej ryzykownych, a wiec np. z podmiotami mniej wiary-
godnymi, z ktérymi miat juz ktopoty lub tez z nowymi kontrahentami. Zakfad ubezpieczen
proponuje inng zasade - niech ubezpieczeniem objeci zostang i lepsi i gorsi odbiorcy, przez
to ryzyko zostanie zdywersyfikowane.

Ochrona ubezpieczeniowa obejmuje naleznosci z tytutu sprzedazy w obrocie profesjonal-
nym. Nie obejmuje wiec naleznosci od nabywcédw nieprowadzacych dziatalnosci gospodar-
czej, czyli od finalnych konsumentow. Zreszta powstanie naleznosci w stosunku do takich
0s6b to dosy¢ rzadka sytuacja, musiataby to by¢ np. sprzedaz detaliczna na raty bez udziatu
kredytu bankowego, a wiec finansowana bezposrednio przez sprzedajacego.

Z zakresu ochrony wylaczone sa tez transakcje z podmiotami, ktérych upadtosci
nie mozna ogtosi¢. Przypomnijmy, ze zgodnie z art. 6 Prawa upadtosciowego i naprawczego
z dnia 28 lutego 2003 r. (Dz.U. nr 60, poz. 535) nie mozna ogtosi¢ upadtosci Skarbu Panstwa,
jednostek samorzadu terytorialnego, publicznych samodzielnych zaktadéw opieki zdrowot-
nej, instytucji i oséb prawnych utworzonych w drodze ustawy (np. Policji), 0sob fizycznych
prowadzacych gospodarstwo rolne, uczelni. Sprzedaz do takich podmiotéw nie bedzie wiec
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ubezpieczona. W przypadku ubezpieczenia kredytu eksportowego naleznosci od tego typu
podmiotéw (czyli takich, ktérych upadtosci, zgodnie z prawem danego kraju, nie mozna
ogtosi¢) moga by¢ ubezpieczane w ramach tzw. ubezpieczenia ryzyka politycznego.

Ochrona nie s3 tez obejmowane transakcje z podmiotami powiazanymi z dostawca.

Ubezpieczenie nie gwarantuje zaptaty naleznosci w fakturowym terminie ptatnosci. Od-
szkodowanie jest nalezne w przypadku trwatej niewypfacalnosci dtuznika, tzn. wtedy, gdy
mozna zasadnie stwierdzi¢, ze dtuznik trwale zaprzestat ptacenia swoich dtugéw. Ogtoszenie
upadtosci dtuznika jest niewatpliwie faktem potwierdzajgcym taki stan i to jest wiasnie pod-
stawowy tzw. wypadek ubezpieczeniowy uprawniajacy do odszkodowania. O definiowaniu
wypadkéw ubezpieczeniowych bedziemy jeszcze méwi¢, teraz warto zapamietaé regute
- odszkodowanie jest nalezne w przypadku niewyptacalnosci dtuznika, a nie braku
ptatnosci za fakture.

Przedmiotem ubezpieczenia jest naleznos¢ okreslona w fakturze. Zazwyczaj nie sg obej-
mowane ochrong odsetki i inne naleznosci uboczne (np. kary, odszkodowania umowne).
W kwestii podatku VAT powszechnie przyjmowana jest reguta, ze w sprzedazy krajowej VAT
jest objety ochrong, a wiec ubezpieczeniem objeta jest wartos¢ faktury brutto. W przypadku
eksportu VAT nie jest obejmowany ochrong (jezeli w ogéle jest nalezny). Zwréémy uwage,
ze jezeli dostawca rozlicza sie z VAT metoda kasowa, a wiec gdy VAT z tytutu sprzedazy nalezy
odprowadzi¢ dopiero gdy faktura zostanie zaptacona, podatek ten nie bedzie objety ochrong
- ubezpieczenie dotyczy¢ bedzie wartosci faktury netto.

Nie kazda jednak naleznos$¢ jest obejmowana ubezpieczeniem. | tak z zakresu ubezpieczenia
wytaczane s3 naleznosci z tytutu transakcji zawartych lub wykonanych z naruszeniem prze-
piséw, wymaganych pozwolen.

W ramach ubezpieczenia kredytu kupieckiego ochrong obejmowane sg naleznosci, dla
ktérych termin ptatnosci nie przekracza maksymalnego terminu ustalonego w umo-
wie ubezpieczenia (praktycznie wiekszo$¢ ubezpieczycieli akceptuje odroczenia ptatnosci
do 180 dni, rzadko do 365 dni).

Ubezpieczyciel nie pokrywa 100% naleznosci, tzn. odszkodowanie nie jest wyptacane
w petnej wysokosci naleznosci. W umowie ubezpieczenia zdefiniowany jest zakres ochrony
ubezpieczeniowej, ktéry najczesciej waha sie w granicach 75-85%. Oznacza to, ze jezeli dtuz-
nik nie zapfacit faktury o wartosci 100 tys. zt, ubezpieczyciel wyptaci (gdy zaistnieje niewypta-
calnos¢ diuznika) kwote 75-85 tys. zt. Dostawca zawsze wiec partycypuje w ryzyku, ponoszac
tzw. udziat wtasny. Powodem stosowania udziatu wtasnego ubezpieczajacego jest oczywi-
$cie zmuszenie go do rzetelnego i ostroznego udzielania kredytu kupieckiego odbiorcom,
do pozytywnej selekcji odbiorcow.

Bardzo wazne jest réwniez ograniczenie dotyczace naleznosci spornych. W tym zakresie
obowiazuje zasada, iz naleznosci sporne w ogéle nie podlegaja ubezpieczeniu albo tez wy-
ptata odszkodowania z tytutu takich naleznosci zostaje wstrzymana az do czasu rozstrzygnie-
cia sporu. Do problematyki naleznosci spornych jeszcze wrécimy, gdyz jest to, z punktu wi-
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dzenia dostawcy, jedna z istotniejszych kwestii regulowanych w umowie ubezpieczenia (zob.
cze$c, Istotne warunki umowy ubezpieczenia, na ktére warto zwrécic szczegblng uwage”).

Okolicznosci wylaczajace odpowiedzialnos¢ zaktadu ubezpieczen za szkode w ubezpie-
czeniu kredytu kupieckiego mozemy podzieli¢ na nastepujace grupy:

— okolicznosci o charakterze politycznym i spotecznym — wojna miedzynarodowa, woj-
na domowa, rewolucja, zamieszki, strajki itp., przy czym niektérzy ubezpieczyciele za-
wezaja te wylaczenia, np. Coface nie odpowiada jedynie w przypadku wojny miedzy
gtéwnymi mocarstwami,

- okolicznosci o charakterze tzw. administracyjnej sity wyzszej — decyzje wtadz, ktére
uniemozliwiaja, ograniczaja mozliwo$¢ realizacji transakgcji badz uniemozliwiajg lub
ograniczajg dziatalnos¢ kredytobiorcy; chodzi tutaj o takie decyzje, na wydanie kté-
rych nie ma wptywu sam odbiorca — nie bedzie wiec wytaczata odpowiedzialnosci
decyzja urzedu skarbowego o zablokowaniu rachunku dtuznika w zwigzku z nieregu-
lowaniem przez niego podatkéw, ale bedzie wytaczata na przyktad decyzja wtadz o
zakazie importu wotowiny w zwiazku z rozprzestrzenianiem sie choréb bydta,

- okolicznosci o charakterze katastrof naturalnych — powédz, pozar katastrofalny, hura-
gan, wybuch wulkanu, trzesienie ziemi itp.; wazne jest, ze odpowiedzialnos¢ wytacza-
ja zdarzenia katastrofalne, na ktdrych zaistnienie w zadnym lub niewielkim stopniu
ma wptyw odbiorca - dlatego tez mozna przyja¢, ze zwykly pozar w przedsiebiorstwie
dtuznika nie wylacza odpowiedzialnosci zaktadu ubezpieczen za szkode dostawcy,
ktéremu odbiorca nie byt w stanie zaptaci¢,

- okolicznosci obejmujace dziatanie energii jadrowej, skazenie radioaktywne.

Pierwsze dwie grupy wytaczen zaliczamy do tzw. ryzyka politycznego. Ryzyko polityczne
moze by¢ chronione w ubezpieczeniu kredytu eksportowego, czyli brak ptatnosci w wyniku
takich zdarzen jak najbardziej bedzie uprawniat do odszkodowania.

Ochrona ubezpieczeniowa opiera si¢ na zasadzie okreslenia limitow dla kazdego z od-
biorcéw objetych ubezpieczeniem. Oznacza to, ze w umowie nie ma jednej sumy ubez-
pieczenia, do ktérej odpowiada zaktad ubezpieczen, lecz odpowiedzialno$¢ ta jest odnoszo-
na do kazdego odbiorcy odrebnie. Kazdy tez moze mie¢ inny limit. Te indywidualne limity
odpowiedzialnosci (mozemy powiedzie¢ indywidualne sumy ubezpieczenia) nazywane
s limitami kredytowymi, limitami handlowymi lub limitami ubezpieczeniowymi. Zazwy-
czaj mozliwe s dwa rodzaje limitéw kredytowych - jeden okreslany dla odbiorcy po dokona-
niu oceny jego wiarygodnosci przez firme ubezpieczeniowa i drugi okreslony ,in blanco” dla
mniejszych odbiorcéw, bez badania kondycji kazdego z tych odbiorcéw. Taki limit,in blanco”
jest przyznawany z automatu kazdemu odbiorcy, w stosunku do ktérego spetnione sg okre-
$lone w umowie ubezpieczenia warunki. Najczesciej takimi warunkami sa: okres wspotpracy
miedzy dostawca a odbiorcg, brak negatywnych doswiadczen dostawcy z tytutu dotychcza-
sowej wspétpracy, posiadanie przez dostawce okreslonych dokumentéw dotyczacych od-
biorcy (np. rejestrowych, raportu wywiadowni gospodarczej, opinii bankowej). W zakresie
naleznosci od odbiorcéw objetych ubezpieczeniem w ramach limitu ,in blanco” procent
ochrony ubezpieczeniowej jest zazwyczaj nizszy (dostawca ponosi wyzszy udziat wiasny).
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Wieksi odbiorcy wymagaja wyzszych limitdw, a te sg okreslane przez ubezpieczyciela (na
whniosek dostawcy) po indywidualnej ocenie kondycji danego odbiorcy. | tutaj stajemy przed
jednym z gtéwnych probleméw zwigzanych z ubezpieczaniem kredytéw kupieckich - ko-
niecznoscig pozyskania informacji o dtuzniku. Nalezy zauwazy¢, ze odbiorca nie jest strong
umowy ubezpieczenia (jest osobg trzecia), dlatego tez ubezpieczyciel nie moze wymusic¢
na nim przedstawienia danych. Zazwyczaj tez dostawca ma niewielkie mozliwosci pozyska-
nia danych o odbiorcy (a chodzi gtéwnie o jego sprawozdania finansowe). Dlatego tez ubez-
pieczyciel stara sie wykorzysta¢ wszelkie mozliwe zrédta, aby zdoby¢ informacje niezbedne
do okreslenia limitu dla odbiorcy. Nalezg do nich miedzy innymi informacje z wtasnej bazy
danych, wywiadownie gospodarcze, publikatory oficjalnych danych (np. Krajowy Rejestr Sa-
dowy, Monitor Polski B), dane prasowe, internetowe, zewnetrzne bazy danych, w tym wykazy
niewiarygodnych dtuznikéw. Pozyskuje sie tez dane bezposrednio od dtuznika, jezeli oczy-
wiscie jest on skfonny je udostepni¢, a dostawca zezwala na bezposredni kontakt ubezpie-
czyciela z odbiorca.

Limity kredytowe przyznane kontrahentom ubezpieczajacego maja charakter odnawialny,
tzn. faktury sptacone zwalniaja limit, ktéry moze by¢ ponownie wykorzystany.

Ubezpieczyciel monitoruje sytuacje objetych ubezpieczeniem dtuznikéw i moze w przypad-
ku jej pogorszenia obnizy¢ lub cofnaé¢ przyznany limit kredytowy. Jest to podstawowe
prawo firmy ubezpieczeniowej — mozliwos¢ reakcji na zwiekszenie sie ryzyka. Oczywiscie
taka zmiana limitu dziata tylko na przysztos¢, tzn. faktury wystawione (dostawy zrealizowane)
do czasu zmiany limitu sg objete ochrong na ,starych” zasadach. Pozwala to sprzedajacemu
wstrzymac dostawy w kredycie kupieckim, renegocjowac warunki sprzedazy. Moze on tez
dalej sprzedawac w kredycie kupieckim, lecz robi to juz na wtasne ryzyko.

Umowa ubezpieczenia opiera sie na zatozeniu, ze dostawca bedzie dziatat ze starannoscia
rzetelnego kupca. O wszelkich zagrozeniach co do ptatnosci powinien on informowac ubez-
pieczyciela. Podobnie zresztg ubezpieczyciel powinien informowa¢ dostawce o znanych so-
bie faktach swiadczacych o rosnacym ryzyku handlowania z danym odbiorca. Dodatkowo
dostawca jest czesto zobligowany umownie do podejmowania dziatarh w celu odzyskania
naleznosci (pamietajmy, ze prawo do odszkodowania powstaje dopiero, gdy dtuznik stanie
sie niewyptacalny, a nie gdy naleznos¢ nie zostata zaptacona w terminie). Do takich dziatan
zaliczamy przede wszystkim préby polubownego odzyskania naleznosci (monity, préby ugo-
dowe), odebranie towardéw jeszcze nie sprzedanych przez dtuznika, wykorzystanie zabezpie-
czen przyjetych od odbiorcy. Z drugiej strony ubezpieczyciel nie pozostaje bierny i réwniez
stara sie wspoméc dostawce w jego dziataniach.

Najczesciej ubezpieczyciel oferuje dodatkowo, jeszcze przed wyptatg odszkodowania, prze-
jecie windykacji naleznosci. Jest to windykacja na drodze polubownej lub tez sagdowe;j.
Czasami zlecenie windykacji ubezpieczycielowi lub wskazanemu przez niego podmiotowi
jest obligatoryjne, tzn. dostawca, gdy zaistniejg okreslone warunki (np. nalezno$¢ od dtuzni-
ka jest juz przeterminowana o 30 dni), musi przekazac¢ zaktadowi ubezpieczen do windykacji
wszelkie naleznosci od tego odbiorcy. Mozna powiedzie¢, ze ubezpieczyciel przejmuje wte-
dy prowadzenie spraw zwigzanych z tym dtuznikiem. Co do ewentualnej odpfatnosci takiej
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ustugi, podziatu kosztéw - rozwigzania s rézne. Dla przyktadu firma Coface oferuje przejecie
windykacji naleznosci bez dodatkowych kosztéw w ramach sktadki ubezpieczeniowe;.

Z momentem wypfaty odszkodowania to zaktad ubezpieczen staje sie wierzycielem (wste-
puje w prawa zaspokojonego dostawcy). Subrogacja (przejscie praw) nastepuje do kwoty wy-
ptaconego odszkodowania. Biorac pod uwage fakt, ze zaktad ubezpieczen partycypuje w cze-
$ci szkody, mamy zamiast jednego wierzyciela (sprzedajacy) — dwéch (sprzedajacy i zakfad
ubezpieczen). Sposéb dalszej windykacji naleznosci zalezy od ustaler miedzy stronami.

Dosy¢ powszechnie firmy ubezpieczeniowe stosuja nietypowa klauzule ograniczajacq war-
tos¢ wyptacanych odszkodowan. Polega ona na tym, ze w umowie ubezpieczenia ustalona
jestgorna granica odszkodowan wyptacanych z tytutu danego okresu obowiazywania umowy
ubezpieczenia. Czesto klauzula taka opiera sie na zasadzie, ze odszkodowania nie moga prze-
wyzszy¢ okreslonej wielokrotnosci zaptaconej sktadki. Na przyktad umowa moze stanowié¢,
ze maksymalna suma wyptacanych odszkodowan z tytutu rocznego okresu obowigzywania
umowy ubezpieczenia wynosi 20-krotnos¢ skfadki zaptaconej z tytutu tej umowy. W efekcie
jezeli roczna sktadka wyniosta np. 50 000 zt, ubezpieczyciel wyptaci maksymalnie 1 000 000 zt
odszkodowan. Stosowanie tej klauzuli wynika z dwéch podstawowych przyczyn:

- po pierwsze - ubezpieczenia kredytu kupieckiego sg bardzo wrazliwe na wahania ko-
niunktury gospodarczej, ubezpieczyciele przez stosowanie takich klauzul ograniczaja
ryzyko strat katastrofalnych w wyniku zatamania sie sytuacji gospodarczej ogolnej lub
w danej branzy; zwré¢my jednocze$nie uwage, ze ograniczenie do 20-krotnosci sktadki
oznacza, ze dopiero przy szkodowosci 2000% nastepuje zatrzymanie wyptat odszko-
dowan, podczas gdy szkodowosc¢ rzedu 100% uznawana jest za bardzo negatywna,

- po drugie — stosowanie omawianej klauzuli jest czesto efektem wymagan reasekura-
tordéw, dla ktérych zreszta klauzula ta stanowi rowniez bariere przed katastrofa.

Mozemy wyodrebni¢ dwa podstawowe sposoby definiowania okresu ubezpieczenia.
Po pierwsze, okres ten moze oznacza¢, ze sprzedaz dokonywana w tym okresie podlega
ubezpieczeniu. Przyjecie tej formuly okresu ubezpieczenia oznacza, ze naleznos¢ z tytutu
sprzedazy dokonanej w ostatnim dniu okresu ubezpieczenia bedzie objeta ochrona. Jezeli
zatem umowa ubezpieczenia zawierana jest na 12 miesiecy, dostawca ma pewnos¢, ze nalez-
nosci z tytutu sprzedazy realizowanej w tym okresie beda objete ubezpieczeniem. Z drugiej
strony okres odpowiedzialnosci zaktadu ubezpieczen istotnie sie wydtuza.

Inne rozwigzanie zaktada, Zze ochronie podlegaja szkody powstate w okresie ubezpieczenia.
Nie jest tutaj wazne, kiedy powstaje naleznos¢, ale kiedy powstaje szkoda z jej tytutu. W tej
formule kredytodawca nie ma pewnosci, czy sprzedaz dokonana w okresie ubezpieczenia
podlega¢ bedzie ochronie (zalezy to od tego, kiedy powstanie szkoda). Z drugiej strony
moze uzyskac¢ ochrone dla naleznosci powstatych przed zawarciem umowy ubezpieczenia.
Dla ubezpieczyciela, koniec okresu ubezpieczenia oznacza koniec okresu odpowiedzialnosci
(z uwzglednieniem szkdd juz powstatych, ale jeszcze niezgtoszonych).

Co do okresu obowigzywania umowy ubezpieczenia spotyka sie zarbwno umowy zawierane
na czas okres$lony, bez klauzuli o automatycznym przedtuzeniu umowy w przypadku braku

jej wypowiedzenia w okreslonym terminie, umowy zawierane na okreslony czas, ale zawiera-
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jace klauzule automatycznego jej przedtuzenia na kolejny okres, jak réwniez umowy zawiera-
ne na czas nieokreslony z prawem wypowiedzenia na uzgodnionych zasadach.

Na koniec opisu podstawowych zasad ubezpieczania kredytu kupieckiego podkresimy,
ze profesjonalni ubezpieczyciele takich kredytéw oferuja kompleksowa ustuge wykracza-
jaca poza zwykte ubezpieczenie naleznosci. Taka ustuga obejmuje bowiem réwniez ocene
i monitoring kondycji finansowej odbiorcéw ubezpieczajgcego dostawcy, windykacje na-
leznosci, doradztwo w zakresie zarzadzania ryzykiem kredytowym w przedsiebiorstwie
(np. w zakresie procedur kredytowych). Czasami tez w ramach grupy oferowane sg rowniez
ustugi faktoringowe.

5.2. ZDARZENIA OBEJMOWANE OCHRONA

Jak wspomnielismy wyzej, prawo do odszkodowania z tytutu umowy ubezpieczenia kredytu
kupieckiego powstaje w przypadku niewyptacalnosci odbiorcy objetego polisg. O tym, jak
definiowana jest niewyptacalnos¢ dtuznika, decydujg zapisy umowy ubezpieczenia, a do-
ktadnie definicja tzw. wypadku ubezpieczeniowego.

Analizujgc warunki ubezpieczen dostepnych na rynku polskim, mozemy wyrézni¢ kilka ro-
dzajow wypadkéw ubezpieczeniowych. Najwazniejszym z nich jest tzw. niewyptacalnos¢
potwierdzona lub prawna, gdy o braku mozliwosci regulowania dtugéw przez dtuznika
$wiadcza zdarzenia o charakterze prawnym.

O niewypfacalnosci prawnej swiadcza zatem:
1) ogtoszenie upadtosci dtuznika,
2) oddalenie wniosku o ogtoszenie upadfosci z powodu niewystarczajacego majatku
diuznika,
3) zawarcie pozasadowej ugody miedzy dtuznikiem a wierzycielami,
4) bezskuteczne zakonczenie postepowania egzekucyjnego wobec dtuznika.

Dodajmy kilka stéw wyjasnien do kazdego z tych zdarzen, wskazujac na newralgiczne aspekty.
Ad 1)

Zgodnie z postanowieniami Prawa upadtosciowego i naprawczego upadtosé przedsiebior-
cy moze by¢ ogtoszona, gdy nie wykonuje on wymagalnych zobowiazan lub tez jego zobo-
wigzania przewyzszajg wartos¢ majatku (czyli gdy ma ujemne kapitaty wtasne). Sad moze
oddali¢ wniosek o ogtoszenie upadtosci, jezeli opdznienia w wykonywaniu zobowiazan
nie przekraczaja 3 miesiecy, a suma niewykonanych zobowigzan jest mniejsza niz 10% sumy
bilansowej dtuznika.

Whniosek o ogtoszenie upadtosci moze by¢ ztozony przez wierzyciela, samego dtuznika, jak
réwniez inne podmioty wskazane w ustawie, np. reprezentanta lub likwidatora osoby praw-
nej. Pamietajmy przy tym, ze dtuznik ma obowiazek ztozy¢ wniosek o ogtoszenie upadtosci
w terminie 2 tygodni od wystapienia okolicznosci bedacych podstawa upadtosci.
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Zdarzeniem ubezpieczeniowym nie jest zgtoszenie wniosku o ogtoszenie upadtosci, a ogto-
szenie tej upadtosci, czyli rozstrzygniecie sgdu w przedmiocie wniosku o upadtos¢. Takie roz-
strzygniecie nastepuje zazwyczaj w ciggu kilku miesiecy od ztozenia wniosku o ogtoszenie
upadtosci (okres ten ulega w praktyce stopniowemu skracaniu).

Zgodnie z aktualnie obowiazujacymi przepisami mamy dwa rodzaje upadtosci:
- upadtos¢ z mozliwoscig zawarcia uktadu, gdzie celem postepowania upadtosciowego
jest doprowadzenie do zawarcia uktadu miedzy upadtym a wierzycielami oraz
- upadtos¢ w celu likwidacji, po ogtoszeniu ktérej syndyk masy upadtosci dokonuje jej
podziatu wedtug ustalonych regut.

Zmiana kwalifikacji upadtosci moze nastgpic réwniez po jej ogtoszeniu. Sg tez inne réznice
miedzy tymi dwoma rodzajami upadtosci, ktérych tutaj nie bedziemy jednak omawiac.

Data wypadku ubezpieczeniowego, czyli dniem powstania uprawnienia do zgtoszenia szko-
dy ubezpieczycielowi jest najczesciej data uprawomocnienia sie postanowienia o ogtoszeniu
upadtosci.

Ad 2)

Oddalenie wniosku o ogtoszenie upadtosci moze nastapic z réznych przyczyn. Po pierwsze
moze to by¢ brak podstaw do ogtoszenia upadtosci (zob. wyzej). Czesto jednak podstawy te
s3, ale szacowany majatek dtuznika jest na tyle niewielki, ze nie wystarczy na przewidywane
koszty postepowania upadtosciowego (koszty syndyka, zawiadomien itd.). W takiej sytuacji
sad nie ogfasza upadtosci, lecz wtasnie oddala wniosek o ogtoszenie upadtosci. Z punktu wi-
dzenia dostawcy jest to decyzja tym bardziej potwierdzajaca niewyptacalno$¢ odbiorcy, stad
tez jest ona wtgczana do katalogu wypadkéw ubezpieczenowych.

W tym miejscu warto jednak zwréci¢ uwage na pewien niuans. Ot6z oddalenie wniosku
o ogtoszenie upadtosci moze réwniez nastgpi¢ w sytuacji, gdy wprawdzie wartos¢ majat-
ku dtuznika wystarczytaby na zaspokojenie kosztéw postepowania upadtosciowego, lecz
majatek ten jest w istotny sposéb obcigzony prawami rzeczowymi (np. hipoteka, zastawem
rejestrowym). W takiej bowiem sytuacji majatek, na ktérym cigza prawa rzeczowe jest prze-
znaczany przede wszystkim na zaspokojenie wierzycieli posiadajacych te zabezpieczenia.
Z punktu widzenia obliczania wartosci masy upadtosci nalezy wiec pomniejszy¢ wartos¢
majatku dtuznika o wartos¢ takich zabezpieczen rzeczowych (np. hipotek obcigzajacych
nieruchomosci). W efekcie moze okazac sie, ze majatek nieobcigzony jest na tyle niewielki,
ze nie wystarczy nawet na koszty postepowania upadtosciowego. Dlatego tez nalezatoby
uznac, ze decyzja oddalajaca wniosek o upadtos¢ z takiej przyczyny réwniez potwierdza nie-
wypfacalnos¢ dtuznika.

| znéw datg wypadku ubezpieczeniowego jest data uprawomocnienia sie postanowienia
o oddaleniu wniosku o ogtoszenie upadtosci.
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Ad. 3)

W tym przypadku chodzi o ugode, na podstawie ktérej dtuznik i wierzyciele dochodza do po-
rozumienia co do umorzenia, roztozenia na raty spfaty zobowigzan dtuznika oraz ewentual-
nie co do zabezpieczenia spfaty. Taka ugoda, mozemy powiedzie¢, nie Swiadczy o trwatej
niewyptacalnosci dtuznika, ale na dzien jej zawarcia wskazuje, ze nie jest on w stanie regulo-
wac swoich zobowigzan w pierwotnej wysokosci. Stad tez uznawana jest za zdarzenie upraw-
niajace do odszkodowania. Wazne jest tutaj podkreslenia, ze nie chodzi o ugode zawierang
jedynie miedzy dtuznikiem a ubezpieczajacym dostawcy, a o ugode ,generalng” zawierana
miedzy dtuznikiem a wszystkimi wierzycielami (niektére warunki moéwia wiekszoscia wierzy-
cieli). Data zdarzenia ubezpieczeniowego jest zazwyczaj zawarcie ugody. Warto zasygnali-
zowac réwniez problem: co w takiej sytuacji jest ubezpieczong szkodg dostawcy — wartos¢
wierzytelnosci umorzonej, wartos$¢ catej naleznosci czy wartos¢ naleznosci nieumorzonej?
Do tej kwestii jeszcze wrécimy.

Ad 4)

Tzw. bezskutecznos¢ egzekucji oznacza niepetne zaspokojenie naleznosci dostawcy
po przeprowadzeniu komorniczego postepowania egzekucyjnego. W razie stwierdzenia
braku mozliwosci zaspokojenia roszczenia wierzyciela z majatku dtuznika postepowanie
egzekucyjne jest umarzane i z punktu widzenia umowy ubezpieczenia nastepuje zdarzenie
ubezpieczeniowe (w dacie uprawomocnienia sie umorzenia).

Omawiajac problematyke niewyptacalnosci prawnej (potwierdzonej), nie mozna pominag¢
kwestii postepowania naprawczego. Jest to o tyle istotne, ze czasami w warunkach ubezpie-
czenia nie znajdziemy regulacji dotyczacych skutkdw wszczecia postepowania naprawczego.

Instytucja ta pojawita sie przy nowelizacji prawa upadfosciowego z roku 2003 i zastapita po-
stepowanie uktadowe, ktére istniato pod rzagdami poprzedniego prawa upadtosciowego.

Postepowanie naprawcze wszczynane jest na podstawie oswiadczenia dtuznika w razie za-
grozenia niewyptacalnoscia. Stan zagrozenia niewyptacalnoscia nastepuje, gdy przedsiebior-
ca wprawdzie reguluje na biezgco swoje zobowiazania, ale (uzywajac terminologii ustawo-
wej) ,wedtug rozsadnej oceny jest oczywiste, ze w niedtugim czasie stanie sie niewyptacalny”.
Warto zauwazy¢, ze to nie sad decyduje o wszczeciu postepowania naprawczego, lecz sam
dtuznik. Sad ma wprawdzie prawo zakaza¢ wszczecia postepowania w ciggu 14 dni od zto-
zenia o$wiadczenia dtuznika, ale brak sprzeciwu w tym terminie nie wstrzymuje wszczecia
postepowania naprawczego.

Najistotniejsze dla dostawcy s skutki wszczecia tego postepowania. Nastepuje wtedy zmocy
prawa zawieszenie sptaty zobowiazan dtuznika, zawieszenie naliczania odsetek oraz zawie-
szenie postepowan egzekucyjnych i zabezpieczajacych, toczacych sie przeciwko dtuznikowi.
Celem postepowania naprawczego jest zawarcie uktadu miedzy dtuznikiem a wierzycielami.
Uktad taki jest nastepnie zatwierdzany przez sad i wtedy wchodzi w zycie.
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Nas oczywiscie najbardziej interesuje, w jaki sposéb postepowanie naprawcze jest ujmowane
w warunkach ubezpieczenia, a przede wszystkim — czy stanowi zdarzenie ubezpieczeniowe?
Jak juz to byto zaznaczone, nie zawsze znajdziemy odpowiednie regulacje w warunkach ubez-
pieczenia. Jezeli jest to regulowane (np. Coface), najczesciej za wypadek ubezpieczeniowy
uwazane jest zawarcie uktadu w ramach postepowania naprawczego. Datg zaistnienia tego
wypadku bytoby uprawomocnienie sie postanowienia sagdu zatwierdzajagcego zawarty uktad.

W przypadku eksportowego kredytu kupieckiego odbiorca ma swoja siedzibe za granica-
mi Polski i jego dziatalnos¢ podlega pod inny system prawny. Dlatego tez w ubezpieczeniu
takich kredytéw przyjmuje sie, ze wypadek ubezpieczeniowy w postaci niewypfacalnosci
prawnej nastepuje wtedy, gdy zaistnieja zdarzenia prawne (postanowienia, decyzje, ugo-
dy) rownowazne z opisanymi wyzej zdarzeniami. Taka klauzula generalna pozwala unikna¢
kazuistycznego okreslania wypadkéw ubezpieczeniowych w odniesieniu np. do odbiorcéw
z Francji, USA czy Arabii Saudyjskiej. Oczywiscie moze to tez by¢ zrédtem watpliwosci, ktére
powinny by¢ wyjasniane juz na etapie zawierania umowy ubezpieczenia, np. majac odbior-
cow w USA, powinnismy ustali¢, czy jezeli jeden z nich skorzysta z procedury tzw. Chapter
11 (sadowe wstrzymanie ptatnosci zobowiazan na okreslony czas), to bedziemy mieli prawo
do odszkodowania.

Drugi gtéwny rodzaj wypadku ubezpieczeniowego to tzw. niewyptacalnos¢ domniemana.

Z uwagi na to, ze procedura potwierdzenia niewyptacalnosci dtuznika moze trwac dtugo,
albo tez nie zawsze istnieje mozliwos¢ zgtoszenia wniosku o upadtos¢ (np. gdy dtuznik ma
tylko jednego wierzyciela), ubezpieczyciele oferuja dodatkowy rodzaj wypadku ubezpiecze-
niowego. Polega on na tym, ze na podstawie okreslonych faktéw domniemuje sie niewy-
ptacalnos¢ odbiorcy. Powszechnie przyjmuje sig, ze takim faktem jest przewlekta zwtoka
dtuznika w zaplacie naleznosci, tzn. jezeli dtuznik nie reguluje naleznosci przez okreslony
w umowie czas, nastepuje wypadek ubezpieczeniowy i powstaje prawo do odszkodowania
za takg naleznos¢. Najistotniejsza kwestia to zdefiniowanie, co oznacza ,przewlekta zwtoka’,
jaki okres zwioki mozna uzna¢ za potwierdzajacy niewyptacalnos¢ dtuznika? Najczesciej
przyjmuje sie, ze musi mina¢ 6 miesiecy od fakturowego terminu zaptaty lub tez 4-5 mie-
siecy od przekazania ubezpieczycielowi naleznosci do windykacji, co wychodzi mniej wie-
cej na to samo, gdyz windykacja jest zlecana po uptywie 30-60 dni od fakturowego terminu
zapfaty. Okres ten jest wykorzystywany na prébe odzyskania naleznosci, dlatego tez mozna
powiedzie¢, ze wypadek niewyptacalnosci domniemanej oznacza bezskutecznos¢ windy-
kacji naleznosci od odbiorcy w okreslonym czasie. W odniesieniu do przewlektej zwtoki
warto podkresli¢ trzy kwestie:

- wypadek niewyptacalnosci domniemanej jest niezalezny od wypadku niewyptacalno-
$ci prawnej, tzn. przewlekta zwtoka biegnie niezaleznie od tego, ze zgtoszono wnio-
sek o upadtos¢ i trwa postepowanie w przedmiocie ogtoszenia upadtosci; w praktyce
oznacza to, iz wypadek ubezpieczeniowy nastepuje, gdy zaistnieje jeden z tych wy-
padkéw, np. po uptywie 3 miesiecy od zgtoszenia naleznosci do windykacji zostaje
ogtoszona upadtos¢ odbiorcy,

- niektére zakfady ubezpieczen uzalezniaja objecie ochrona wypadku przewlektej
zwioki od wykupienia przez ubezpieczajacego ustugi windykacji naleznosci (jezeli jest
ptatna odrebnie poza skfadka),

68



- przy analizie warunkéw ubezpieczenia warto zwréci¢ uwage na to, czy wypadek
ubezpieczeniowy w postaci przewlektej zwtoki nastepuje w odniesieniu do kazdej
naleznosci odrebnie (wtedy mamy wiele szkéd w odniesieniu do jednego odbiorcy,
w stosunku do ktérego w koncu najczesciej dostawca ma wiele naleznosci o réznych
terminach zapadalnosci), czy tez mamy do czynienia z jedna szkoda w odniesieniu do
jednego odbiorcy niezaleznie od tego, ile jest niezaptaconych przez niego naleznosci;
ma to znaczenie przy obliczaniu szkody (o czym pdzniej).

W koricu mozemy wskazac trzeci rodzaj wypadku ubezpieczeniowego tzw. niewyptacalnos¢
faktyczna, ktéra oznacza zaistnienie innych zdarzen (niedefiniowanych szczegétowo), ktére
wedtug oceny ubezpieczyciela Swiadcza o niewyptacalnosci odbiorcy. Taki wypadek ma wiec
charakter uznaniowy - to zaktad ubezpieczen decyduje, czy dane okolicznosci potwierdzaja
niewyptacalnos¢. Po drugie, ten rodzaj zdarzenia ubezpieczeniowego wystepuje zazwyczaj
tylko w ubezpieczeniu naleznosci eksportowych.

Opisane w tej czesci zdarzenia zaliczamy do tzw. ryzyka handlowego z jednym wytacze-
niem. Ryzykiem handlowym nie bedzie zwtoka w zaptacie naleznosci przez podmiot, ktéry
nie podlega prawu upadtos$ciowemu, np. przez publiczny zaktad opieki zdrowotne;j.

5.3. ISTOTNE WARUNKI UMOWY UBEZPIECZENIA, NA KTORE WARTO
ZWROCIC SZCZEGOLNA UWAGE

Umowy ubezpieczenia kredytu kupieckiego sa uwazane za jedne z bardziej skomplikowa-
nych nawet przez praktykéw ubezpieczeniowych (np. brokeréw). Dlatego tez warto wskazac
na te regulacje, ktére maja szczegdlne znaczenie dla ubezpieczajacego dostawcy, a ktére
niekoniecznie zawsze sg przedmiotem analizy. O kilku z nich wspominalismy juz wczesniej
(zob. postepowanie naprawcze, niewyptacalnos¢ prawna w ubezpieczeniu kredytu ekspor-
towego), inne przytoczymy w tej czesci.

Na pewno w pierwszej kolejnosci warto zwrdci¢ uwage na definicje wypadku ubezpiecze-
niowego. Istotne dla nas bedzie to, czy oba rodzaje upadtosci — upadtos¢ likwidacyjna oraz
upadtosc z mozliwoscig zawarcia uktadu - s objete ochrona. Zdarza sie bowiem, Zze ubezpie-
czyciel proponuje jako wypadek ubezpieczeniowy traktowac jedynie upadtos¢ w celu likwi-
dacji, natomiast w przypadku ogtoszenia upadtosci z mozliwoscig zawarcia uktadu wypadek
ubezpieczeniowy powstaje dopiero w momencie zawarcia uktadu w ramach postepowania
upadtosciowego, a nie w momencie ogtoszenia upadtosci.

Kolejna kwestia to obejmowanie ochrong réwniez zdarzenia polegajagcego na odmowie ogto-
szenia upadtosci z powodu zbyt obcigzonego majatku dtuznika. Méwilismy o tym wczesniej,
ze takie postanowienie sagdu powinno by¢ traktowane jako potwierdzajace niewyptacalnos¢
dtuznika, czyli naleze¢ do katalogu wypadkéw ubezpieczeniowych.

W przypadku zdarzenia polegajgcego na zawarciu ugody miedzy dtuznikiem a wierzycielami
(wszystkimi, wigkszoscig) nalezatoby jasno ustali¢, co w takim przypadku bedzie szkodg, czyli

co bedzie podstawa do wypfaty swiadczenia ubezpieczeniowego. Odpowiedz na to pytanie
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jest istotne, gdyz zazwyczaj w wyniku ugody dochodzi do umorzenia czesci wierzytelnosci
ubezpieczonego dostawcy. Jak wspominalismy mozliwe sg w tej materii trzy rozwiazania
prowadzace do zupetnie réznych efektow.

- po pierwsze — za szkode moze by¢ uwazana, w przypadku ugody, cata naleznos¢ do-
stawcy (sprzed umorzenia) — w takiej sytuacji dostawca otrzymuje odszkodowanie za
cata niesptacona naleznos¢ (oczywiscie z potraceniem udziatu wtasnego).

- po drugie - za szkode moze by¢ uwazana tylko cze$¢ umorzona naleznosci i za te
cze$¢ dostawca otrzymuje odszkodowanie. Pozostata cze$¢ naleznosci, ktéra ma by¢
w przysztosci sptacona przez dtuznika zgodnie z ugoda, pozostaje objeta ochrong, na-
tomiast ewentualne odszkodowanie za te cze$¢ bedzie nalezne dopiero w razie zaist-
nienia zdarzenia ubezpieczeniowego w stosunku do tej czesci (np. przewlekta zwtoka
w zapfacie, upadtos¢ dtuznika).

- w koncu mozliwe jest tez trzecie rozwiagzanie, najmniej korzystne dla dostawcy, gdy
za szkode uwaza sie wytacznie nieumorzong cze$¢ naleznosci, przyjmujac, ze czesé
umorzona przestata by¢ przedmiotem ubezpieczenia (,zniknefa”).

Powyzsze uwagi co do skutkéw ugody z punktu widzenia $wiadczenia ubezpieczyciela do-
tycza tez sytuacji, gdy zdarzeniem ubezpieczeniowym jest zawarcie uktadu w postepowaniu
upadtosciowym.

Bardzo istotng kwestig jest definiowanie naleznosci spornych. Jak wspomnielismy wczes-
niej, w przypadku zaistnienia sporu co do naleznosci, albo wypada ona w ogdle z ubezpie-
czenia, albo wyptata odszkodowania za taka nalezno$¢ jest odroczona do czasu rozstrzyg-
niecia sporu. Z drugiej strony wiadomo, ze dtuznik bardzo czesto podnosi zarzuty przeciwko
dostawcy, prébujac uzasadnic¢ brak ptatnosci za fakture. W kontekscie definiowania nalezno-
$ci spornych i skutkéw powstania sporu odpowiedzi na nastepujace pytania maja kapitalne
znaczenie:
- jak rozumiemy spér - czy chodzi wytacznie o spér sadowy, czy tez kazde podniesienie
zarzutow przez odbiorce?
- czy w przypadku ewidentnego braku podstaw faktycznych lub prawnych podnosze-
nia zarzutéw ubezpieczyciel moze uznaé, ze naleznos¢ nie jest sporna?
- w jakim przypadku uznaje sig, ze spOr zostat rozstrzygniety — czy potrzebny jest pra-
womocny wyrok sagdowy, czy wystarcza np. uznanie naleznosci przez dtuznika?

Z kolei jedna z zasadniczych regulacji umownych wymagajacych petnego uswiadomienia
sobie przez ubezpieczajacego jest zasada zaliczania ptatnosci. Chodzi o to, w jaki sposéb
wptywy od dtuznika lub zinnych zZrédet bedg zaliczane na poczet naleznosci. Ma to szczegél-
ne znaczenie dla wyliczania wysokosci szkody. Pamigeta¢ bowiem nalezy, ze dostawca posia-
da zazwyczaj wiele réznych naleznosci od danego odbiorcy — cze$¢ z nich jest objeta ochrong
(w ramach limitu kredytowego ustalonego przez zaktad ubezpieczen dla danego dtuznika),
ale czes¢ moze nie by¢ objeta ubezpieczeniem, np. naleznosci przewyzszajace ustalony limit
kredytowy, naleznosci odsetkowe, naleznosci z tytutu dostaw realizowanych po cofnieciu li-
mitu przez ubezpieczyciela. W takiej sytuacji sposéb zaliczenia wptywdéw ma znaczenie, gdyz
w zaleznosci od przyjetego rozwigzania wptywy beda w réznym stopniu pomniejsza¢ nalez-
nosci objete ochrong, a przez to bedzie r6zna wysokos¢ szkody i odszkodowania.
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Przypomnijmy, ze zgodnie z art. 451 k.c. dtuznik moze wskaza¢, ktéry dtug chce zaspokoic,
ale wierzyciel i tak moze zaliczy¢ wptate wpierw na zalegta naleznos¢ uboczna (np. odsetki)
oraz zalegta naleznos¢ gtéwna. Jezeli dtuznik nie wskazat, ktory dtug zaspokaja, wierzyciel
moze zaliczy¢ wptate jak chce i przedstawi¢ pokwitowanie dtuznikowi. Po przyjeciu pokwito-
wania dituznik nie moze nic juz zmienic. Jezeli ani dtuznik, ani wierzyciel nie sktadaja o$wiad-
czenia, wptate zalicza sie na poczet dtugu najdawniej wymagalnego. Niezaleznie od powyz-
szych zasad strony mogg umowic sie dowolnie.

Te kodeksowe zasady, z punktu widzenia umowy ubezpieczenia, nie majq znaczenia, gdyz
wprowadzone zostaja odrebne zasady zaliczania pfatnosci obowiazujace w relacji miedzy
ubezpieczajacym dostawca a zaktadem ubezpieczeh. Rozwigzania moga by¢ rézne, wiec
przy zawieraniu umowy nalezy je odszukac w tresci umowy ubezpieczenia i doktadnie zrozu-
mie¢. Warto przy tym odpowiedzie¢ sobie na nastepujace pytania:

- jakie sg zasady zaliczania przewidziane w umowie ubezpieczenia?; méwimy o zasa-
dach w liczbie mnogiej, gdyz czesto mamy wiecej niz jedna regute — w zaleznosci od
tego kiedy nastepuje wptyw srodkéw,

- co podlega zaliczaniu zgodnie z zasadami umowy ubezpieczenia — czy tylko wptaty
dtuznika, czy tez inne wptywy, np. ptatnosci gotéwkowe, przedptaty, wptywy z tytutu
realizacji zabezpieczen, windykacji dokonywanej przez ubezpieczyciela, wartos¢ od-
zyskanych od dtuznika towaréw?,

- jaka zasada zaliczania obowiazuje po wyptacie odszkodowania, kiedy to na ubezpie-
czyciela przechodzi wierzytelnos¢ do wysokosci wyptaconego odszkodowania, a na-
stepnie jakie$ kwoty sg odzyskiwane, np. w wyniku windykacji ubezpieczyciela?

Niewatpliwie przedmiotem analizy powinny by¢ zapisy dotyczace wszelkich wytaczen od-
powiedzialnosci zaktadu ubezpieczen. Wprawdzie w tej materii réznice miedzy ofertami
nie sq istotne ale jednak pojawiaja sie. Odrebnga sprawa jest wyjasnienie znaczenia niejasnych
badz ogdlnych zapiséw.

Zasady funkcjonowania limitéw kredytowych to kolejne pole oceny warunkdw ubezpiecze-
nia. Przypomnijmy, ze limit kredytowy wyznacza wysoko$¢ naleznosci obejmowanych ubez-
pieczeniem. Limit kredytowy ma zazwyczaj charakter odnawialny (limit obrotowy). Oznacza
to, ze - jezeli nalezno$¢ zostaje sptacona - o jej wartos¢ zwalniany zostaje limit kredytowy
i nastepne naleznosci zostaja objete ubezpieczeniem. Naleznosci obejmowane s ubezpie-
czeniem w kolejnosci ich powstawania, czyli w kolejnosci dokonywanej sprzedazy. Jezeli
w danym momencie naleznosci od odbiorcy przewyzszajg limit kredytowy, cze$¢ naleznosci
przewyzszajaca limit moze zosta¢ objeta ubezpieczeniem, jezeli wczesniej powstate nalezno-
$ci zostang sptacone. Jezeli jednak dtuznik zaprzestatby w takim momencie w ogéle sptaca¢
swe dtugi i wystapitby wypadek ubezpieczeniowy, nadwyzki naleznosci ponad limit kredyto-
wy nie bedzie mozna juz obja¢ ochrong ubezpieczeniowa.

Okres obowigzywania limitu wyznacza czas, w ktérym moze by¢ dokonywana sprzedaz ob-
jeta ubezpieczeniem. Istotne jest przy tym zdefiniowanie daty dokonania sprzedazy, szcze-
golnie z punktu widzenia cofniecia lub wygasniecia limitu, poniewaz sprzedaz dokonana
po takiej zmianie nie jest juz obejmowana ochrona. Za date sprzedazy moze by¢ uwazana
data wysytki (wydania rzeczy) lub tez data wystawienia faktury. Data wejscia w zycie limitu
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wyznacza date, od ktérej sprzedaz jest obejmowana ochrong; mozliwe jest rowniez objecie
ubezpieczeniem naleznosci juz istniejacych w tym dniu - musi to jednak wyraznie wynikac
z umowy ubezpieczenia.

W umowach ubezpieczenia zazwyczaj okreslona jest zasada automatycznego wygasania li-
mitu kredytowego danego odbiorcy, o ile zaistniejg okreslone okolicznosci. Najczesciej limit
kredytowy wygasa, jezeli:
- odbiorca opdznia sie z zaptatg naleznosci przez okreslony czas,
- zaistniejg zdarzenia swiadczace o prawdopodobnej niewyptacalnosci dtuznika, np.
zgtoszenie wniosku o upadtos¢ dtuznika.

Z punktu widzenia dostawcy istotne jest, czy limit kredytowy moze by¢ automatycznie przy-
wrécony, gdy np. odbiorca sptaci zalegtosci w okre$lonym terminie, czy tez po automatycz-
nym wygasnieciu limitu trzeba zawsze wnioskowa¢ o nadanie nowego.

Jednym z newralgicznych aspektdw umowy ubezpieczenia s obowiazki umowne oraz
sankcje za ich niewykonanie. Postanowienia regulujace te kwestie majg kapitalne znacze-
nie dla ubezpieczajacego, gdyz to na ich podstawie moze dojs¢ do odmowy wyptaty lub
zmniejszenia odszkodowania. Warto przypomnie¢, ze w pewnym zakresie obowiazki ubez-
pieczajagcego oraz sankcje sg regulowane bezwzglednie obowiazujagcymi przepisami kodek-
su cywilnego. Szczegdlnie warto pamieta¢ o uregulowaniu obowiazkdw informacyjnych
ubezpieczajacego (art. 815 k.c.), sankcjach za umyslne lub wynikajace z razacego niedbal-
stwa przyczynienie sie do szkody (art. 827 k.c.). Bezwzglednie obowigzujace postanowienia
tych artykutéw nie moga by¢ zmieniane w umowie ubezpieczenia.

5.4. PROCEDURA ZAWARCIA UMOWY UBEZPIECZENIA

W przeciwienstwie do bardziej powszechnych ubezpieczen (np. komunikacyjnych, od ognia
i innych zdarzen losowych) procedura zawarcia umowy ubezpieczenia kredytu kupieckiego
jest bardziej rozbudowana. Generalnie mozemy wyrézni¢ dwa etapy, zanim umowa ubezpie-
czenia realnie wejdzie w zycie.

Etap pierwszy to sformutowanie szczegétowych warunkéw ubezpieczenia. Etap ten roz-
poczyna sie od ztozenia wniosku o ubezpieczenie. We wniosku tym zakfad ubezpieczen za-
daje wiele pytan, przy czym mozna je podzieli¢ na kilka grup:

- pytania dotyczace danych podstawowych o przedsiebiorstwie dostawcy, np. asorty-
ment sprzedawany, terytorialny zakres dziatalnosci,

- pytania dotyczace wielkosci sprzedazy oraz doswiadczen z tytutu kredytowania od-
biorcéw, np. wartos$¢ sprzedazy w kredycie kupieckim, stan naleznosci przetermino-
wanych w poszczegdlnych przedziatach okresu opdznienia,

- pytania dotyczace warunkéw udzielanych kredytéw kupieckich, np. okres odroczenia
pfatnosci, stosowane zabezpieczenia,

- pytania dotyczace procedur kredytowych dostawcy, np. informacje pozyskiwane od
odbiorcéw, tryb ustalania limitéw kredytowych dla odbiorcéw, sposéb reagowania na
brak ptatnosci w terminie,
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- pytania dotyczace portfela odbiorcéw, np. liczba odbiorcéw, ich struktura wedtug sta-
nu naleznosci, najwieksi odbiorcy.

W przypadku wniosku o ubezpieczenie naleznosci zagranicznych dodatkowo pojawiajg sie
pytania o strukture odbiorcéw i warunki kredytéw w odniesieniu do poszczegélnych krajéw.

Odpowiedzi na te pytania stuza ubezpieczycielowi do okreslenia szczegétowych warunkéw
ochrony i przygotowania propozycji polisy (szczegétowej umowy ubezpieczenia). Czesto tez
dochodzi do bezposrednich spotkan z przedstawicielem ubezpieczyciela, na ktérych wyjas-
niane sg watpliwe kwestie. Warunki szczegétowe ubezpieczenia to przede wszystkim:

- zakres odbiorcéw (portfela), ktéry ma by¢ objety ochrong,

- warunki obejmowania ochrong naleznosci, np. maksymalny okres odroczenia ptatnosci,

- podstawa naliczania, wysokos¢ i terminy ptatnosci sktadki, sktadka minimalna,

- wysokos¢ udziatu wtasnego ubezpieczajacego lub tez procent pokrycia ubezpiecze-

niowego (ten sam warunek sformutowany w rézny sposdb),
- wysokos¢ i warunki przyznania limitu ,in blanco’,
— okres obowigzywania umowy ubezpieczenia.

Ustalenie przez strony warunkéw szczegoétowych i zawarcie umowy ubezpieczenia nie ozna-
cza, ze dostawca juz otrzymuje ochrone. Jak wspomnielismy wczeéniej, ubezpieczenie kre-
dytu kupieckiego opiera sie na zasadzie okreslania limitéw kredytowych dla odbiorcow
(mozemy powiedzie¢ sum ubezpieczenia dla poszczegdlnych odbiorcéw ubezpieczajacego
dostawcy). Dopiero gdy takie limity zostaty okreslone, naleznosci dostawcy sa objete ochro-
na. Tutaj dochodzimy do drugiego etapu zawierania umowy ubezpieczenia — okreslania li-
mitéw kredytowych dla odbiorcéw.

Limity kredytowe (ubezpieczeniowe) dla odbiorcéw moga by¢ przyznawane w sposéb auto-
matyczny lub indywidualny.

W pierwszym przypadku sam dostawca okresla limit dla odbiorcy, a ubezpieczyciel go ,in
blanco” akceptuje, bez indywidualnego sprawdzania wiarygodnosci odbiorcy. Oczywiscie
w umowie ubezpieczenia okreslone sg warunki, jakie musza by¢ spetnione, aby dostawca
miat taki przywilej. Przyktady takich warunkéw podawalismy przy opisie zasad ubezpiecza-
nia kredytu kupieckiego. Taki limit akceptowany ,in blanco” przez ubezpieczyciela zazwyczaj
dotyczy mniejszych odbiorcéw, gdyz jego wysokos$¢ (okreslona w umowie ubezpieczenia)
jest ograniczona. Poza tym udziat wiasny dostawcy jest wyzszy w przypadku szkody powsta-
tej z tytutu naleznosci od odbiorcéw objetych ochrona automatycznie.

Indywidualne okreslanie limitu kredytowego (ubezpieczenia) dla odbiorcy oznacza, ze do-
stawca skfada wniosek o limit dla danego odbiorcy, podajac w nim proponowang wysokosc
limitu, jak tez odpowiadajac na pytania dotyczace wspétpracy z danym odbiorca. Chodzi
tu przede wszystkim o doswiadczenia z tytutu wspodtpracy, warto$¢ sprzedazy do odbior-
cy, stan naleznosci (w tym naleznosci przeterminowanych) indywidualne warunki kredytu,
jezeli odbiegajg od standardowych stosowanych przez dostawce, przyjete zabezpieczenia.
Do wniosku dostawca dofgcza posiadane dokumenty odbiorcy (rejestrowe, finansowe, ra-
port wywiadowni gospodarczej). Po otrzymaniu takiego wniosku o limit zakfad ubezpieczen
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dokonuje oceny ryzyka, tzn. oceny wiarygodnosci odbiorcy. Podstawa oceny jest nie tylko
whniosek i zatagczone dokumenty, ale tez wszelkie inne zrédfa informacji, w tym wtasna baza
danych. W przypadku braku mozliwosci pozyskania danych finansowych odbiorcy (bo one
w wiekszosci przypadkéw sa podstawg oceny) za posrednictwem dostawcy lub ze Zrédet
zewnetrznych (sad rejestrowy, Monitor Polski B, prasa, internet) ubezpieczyciel czesto stara
sie skontaktowac bezposrednio z odbiorca. Oczywiscie moze to zrobi¢ wytacznie za zgoda
dostawcy, ktéry moze by¢ czasami zainteresowany utrzymaniem w tajemnicy przed swymi
kontrahentami faktu ubezpieczania sie na wypadek ich niewyptacalnosci.

Jak widag¢, tak naprawde to etap okreélania limitéw kredytowych jest kluczowy. Od szybkosci
okreslania tych limitéw (zwtaszcza podlegajacych indywidualnej ocenie ubezpieczyciela) za-
lezy kiedy ochrona ubezpieczeniowa faktycznie zacznie dziatac.

Najistotniejszym problemem, z jakim praktycznie spotykaja sie strony umowy na tym etapie,
jest brak dostepnosci wiarygodnej informacji gospodarczej o odbiorcy, pozwalajacej okresli¢
dla niego limit kredytowy. Dotyczy to zwtaszcza aktualnych sprawozdan finansowych odbior-
cy. Brak mozliwosci ich pozyskania czesto uniemozliwia ubezpieczycielowi okreslenie limitu
kredytowego lub tez zmusza go do ustalenia limitu na poziomie nizszym od wnioskowanego
przez dostawce. Poméc moze aktywna postawa dostawcy, ktéry majac bezposredni kontakt
ze swym odbiorca, ma czasami mozliwos¢ pozyskania jego danych finansowych. Z drugiej
strony miara jakosci oferty zaktadu ubezpieczen jest réwniez jego zdolnos¢ do pozyskiwania
we wiasnym zakresie informacji niezbednych do okreslania limitéw kredytowych.

Poniewaz to indywidualna ocena ryzyka dokonywana przez zaktad ubezpieczen jest podstawa
ustalenia limitu kredytowego dla danego odbiorcy, wysokos¢ okreslonego limitu nie zawsze
odpowiada wnioskowanemu przez dostawce (nawet przy petnej dostepnosci danych finanso-
wych). W takiej sytuacji dostawca ma ubezpieczone naleznosci tylko do limitu wyznaczonego
przez ubezpieczyciela. Pamietajmy przy tym, ze limit ma charakter obrotowy (odnawialny),
wiec nawet naleznosci, ktére na dany dzien nie byly ubezpieczone, ,wystawaty” ponad limit,
zostajg objete ochrong, w miare jak wczesniej powstate naleznosci zostaja sptacone.

5.5. OBSLtUGA UMOWY UBEZPIECZENIA

Obstuga umowy ubezpieczenia kredytu kupieckiego z punktu widzenia klienta wyglada tro-
che inaczej niz obstuga innych uméw ubezpieczenia. W wiekszosci umoéw asekuracyjnych,
po ich zawarciu, nie wykonuje sie dodatkowych czynnosci (no moze poza ewentualnym do-
ubezpieczeniem), a powtérny kontakt z ubezpieczycielem pojawia sie dopiero przy zgtasza-
niu szkody. W ubezpieczeniach kredytu kupieckiego jest inaczej. Funkcjonowanie umowy
opiera sie na aktywnej postawie zaréwno ubezpieczajacego, jak i ubezpieczyciela. Przesledz-
my zatem obstuge umowy z punktu widzenia dostawcy, wyodrebniajac grupy wykonywa-
nych czynnosci.

Podstawowym obowigzkiem dostawcy jest zgloszenie odbiorcéow do ubezpieczenia. Jeze-
li strony umowy ubezpieczenia ustalg zakres portfela kontrahentéw obejmowany ochrong

(wszyscy, cze$¢ odbiorcédw), ubezpieczajacy ma zgtosi¢ wszystkich odbiorcéw w ustalonym
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zakresie. Nie moze on wiec dokonywac jakiejkolwiek selekcji kontrahentéw. Na tym obo-
wigzku opiera sie zasada portfelowosci ubezpieczenia kredytu kupieckiego. Wykonanie tego
obowigzku zabezpieczane jest okreslonymi sankcjami. Jezeli dostawca nawigzuje wspotpra-
ce z nowym kontrahentem, musi on by¢ réwniez zgtoszony do ubezpieczenia. Zgtoszenie
do ubezpieczenia polega zazwyczaj na ztozeniu wniosku o ustalenie limitu kredytowego dla
danego odbiorcy. Ubezpieczyciel dokonuje wtedy oceny ryzyka i ustala limit kredytowy dla
nowego odbiorcy. Dopiero po ustaleniu limitu sprzedaz do danego odbiorcy jest obejmo-
wana ochrona. Czes¢ kontrahentéw moze by¢ objeta limitami ,in blanco” - tych odbiorcow
nie zgfasza sie do ubezpieczenia.

Z kolei, gdy stan naleznosci od danego odbiorcy zaczyna przewyzsza¢ wysokos¢ limitu kre-
dytowego, ustalonego przez zakfad ubezpieczen dla tego odbiorcy, w umowie moze by¢
przewidziany (nie zawsze jest) obowiazek dostawcy wnioskowania o podwyzszenie limi-
tu kredytowego. | znéw mamy wniosek sktadany do zaktadu ubezpieczen. Tutaj zwréémy
uwage, ze w przypadku, gdy ubezpieczyciel okredlit limit kredytowy na poziomie nizszym
od wnioskowanego przez dostawce, stan naleznosci od samego poczatku bedzie prawdopo-
dobnie przekraczat wysokos¢ limitu (chyba ze dostawca ograniczy sprzedaz lub skréci kredyt
udzielany odbiorcy). W takiej sytuacji nalezy wyjasni¢, kiedy ubezpieczajacy ma obowigzek
whnioskowania o podwyzszenie limitu, tzn. przez jaki czas decyzja ubezpieczyciela pozostanie
niezmieniona. W tym okresie wnioskowanie o podwyzszanie limitu jest bezprzedmiotowe.

Bedziemy jeszcze méwic o sktadcei sposobach jej optacania. Tutajzasygnalizujmy, ze w zwigz-
ku ze sktadka ubezpieczajacy wykonuje nastepujace czynnosci w czasie trwania umowy:

- okresowe przekazywanie ubezpieczycielowi deklaracji dotyczacej podstawy nalicza-
nia sktadki (np. jesli sktadka wyliczana jest na podstawie zadeklarowanej wartosci sta-
nu naleznosci od odbiorcéw),

- opfacanie sktadki, ktére jest réwniez dokonywane okresowo (np. miesiecznie, kwara-
talnie),

- dopfata sktadki, jezeli jest ona rozliczana z dotu lub tez zaptacona sktadka jest nizsza
od ustalonej w umowie skfadki minimalnej.

Umowa ubezpieczenia opiera sie na wspotdziataniu stron w zakresie informowania o zda-
rzeniach Swiadczacych o zwiekszeniu ryzyka. Stad tez obowiazki informacyjne ubezpie-
czajacego regulowane w umowie ubezpieczenia.

Najczesciej spotykanym obowiazkiem jest tzw. zgtoszenie prawdopodobnej szkody (zagro-
zenia szkoda). Dostawca w przypadku zaistnienia oznaczonych okolicznosci, $wiadczacych
o tym, ze istnieje wysokie prawdopodobienistwo powstania szkody, musi poinformowac
o tym zaktad ubezpieczen. Jako przyktady takich okolicznosci mozemy podac:

- przedtuzajace sie opéznienie dtuznika w regulowaniu naleznosci dostawcy,

- otrzymanie informacji o zgtoszeniu wniosku o upadtos¢ odbiorcy,

- wszczecie postepowania egzekucyjnego przeciwko kredytobiorcy,

- przekazanie odzyskiwania naleznosci firmie windykacyjnej lub kancelarii prawnej,

- brak mozliwosci realizacji czeku lub brak zaptaty weksla z powodu braku $rodkéw na

rachunku dtuznika.
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Dodatkowo ubezpieczajacy zobowigzywany jest zazwyczaj do informowania ubezpieczycie-
la o innych zdarzeniach, ktére moga Swiadczy¢ o prawdopodobnej niewyptacalnosci kredy-
tobiorcy (tutaj nastepuje odwotanie do tzw. rzetelnosci kupieckiej).

Z drugiej strony ubezpieczyciel, monitorujac sytuacje dtuznikéw, moze pozyskac o nich ne-
gatywne informacje. Najczesciej taka informacja skutkuje decyzja o obnizeniu lub cofnieciu
limitu kredytowego dla danego odbiorcy.

W sytuacji zagrozenia (rosnacego prawdopodobienstwa powstania szkody) ubezpieczajacy
ma obowiazek podja¢ dziatania w celu zapobiezenia powstaniu szkody lub zmniejszenia
jej rozmiarow. Do tej grupy obowiazkdéw mozemy zaliczy¢ np.:

- wstrzymanie sprzedazy w kredycie kupieckim w przypadku opdznienia w zapfacie na-
leznosci (nie zawsze taki obowiazek jest formutowany),

- podejmowanie dziatarn w celu polubownego odzyskania naleznosci w przypadku bra-
ku ich zapfaty w terminie, np. telefoniczne i pisemne wezwania do zaptaty, wezwania
kierowane do poreczycieli, ustalenie przyczyn opéznienia,

- podjecie dziatanh prawnych, np. ztozenie wniosku o wydanie nakazu zaptaty, realizacje
przyjetych zabezpieczen prawnych.

Zauwazmy, ze ubezpieczajacy - przez fakt ponoszenia czesci ryzyka na wiasny rachunek
(udziat wiasny) - jest zazwyczaj zainteresowany podejmowaniem powyzszych dziatan nieza-
leznie od istnienia takich obowigzkéw w umowie ubezpieczenia.

Oprécz podejmowania dziatan we wiasnym zakresie istnieje obowiazek wspétdziatania
z ubezpieczycielem w zakresie odzyskiwania naleznosci. | tak np. zwarcie ugody z odbiorca
wymaga uzgodnienia z zaktadem ubezpieczen. Z drugiej strony to ubezpieczyciel przejmuje
na siebie ciezar rozméw z dtuznikiem, moze np. starac sie przyja¢ dodatkowe zabezpieczenia
zapfaty na rzecz dostawcy, uzgodni¢ warunki spfaty zadtuzenia.

Kilkakrotnie w naszych rozwazaniach przewijata sie kwestia windykacji naleznosci prowa-
dzonej przez zaktad ubezpieczen. Jest to jedna z podstawowych ustug swiadczonych przez
ubezpieczyciela. Zanim dojdzie do powstania zdarzenia ubezpieczonego, gdy naleznosci
od odbiorcy sg juz przeterminowane, ale nie ma jeszcze niewyptacalnosci odbiorcy, do-
stawca ma prawo (a niekiedy tez obowigzek) zlecenia prowadzenia windykacji naleznosci
ubezpieczycielowi lub wskazanemu przez niego podmiotowi. To, czy ustuga ta jest odptat-
na, czy swiadczona w ramach sktadki ubezpieczeniowej, jest odrebna sprawa. Zlecajac pro-
wadzenie windykacji, dostawca upowaznia ubezpieczyciela (wskazany podmiot) do odzy-
skiwania naleznosci w swoim imieniu. Windykator wystepuje tutaj jako zleceniobiorca (nie
jest wierzycielem). Odzyskiwanie naleznosci moze by¢ ograniczone do windykacji przed-
sadowej (polubownej), ale moze tez obejmowac sadowa egzekucje naleznosci (uzyskanie
tytutu egzekucyjnego, klauzuli wykonalnosci, egzekucje komornicza). Naturalnie nasuwa sie
pytanie o pokrycie kosztéw windykacji. W tej materii rozwigzania tez moga by¢ rézne, jednak
najczesciej koszty te s dzielone miedzy dostawce a ubezpieczyciela. Niebagatelna jest row-
niez przyjeta w umowie zasada zaliczania kwot odzyskanych, o czym byta mowa wczesniej.
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Po zaistnieniu zdarzenia ubezpieczonego (niewyptacalnos¢ odbiorcy) nastepuje zgloszenie
szkody. Najczesciej w umowie okreslony jest termin, w ktérym szkoda powinna by¢ zgtoszo-
na, jak réwniez sankcje za niezgtoszenie szkody w terminie.

Jak wida¢, obstuga umowy ubezpieczenia kredytu kupieckiego to duza aktywnos¢ obu stron
umowy. Zaawansowani ubezpieczyciele kredytéw handlowych oferujg mozliwos¢ obstugi
uméw z wykorzystaniem sieci komputerowej. Specjalnie przygotowane platformy inter-
netowe pozwalaja na sktadanie wnioskéw, przekazywanie informacji, otrzymywanie decy-
zji o limitach kredytowych, zlecanie windykacji w formie elektronicznej. Przyktadem takiej
platformy obstugi uméw ubezpieczenia kredytu kupieckiego jest Cofanet opracowany przez
firme Coface.

5.6. ZASADY WYPLATY ODSZKODOWAN

Schemat obliczania wysokosci szkody i odszkodowania mozemy w skrécie przedstawi¢ w na-
stepujacy sposdb:

- w pierwszej kolejnosci ustalana jest wysokos¢ naleznosci objetych ubezpieczeniem;
uwzglednia sie wiec zwtaszcza zasady obejmowania ubezpieczeniem naleznosci w
ramach limitu kredytowego,

- wdrugiej kolejnosci ustalona zostaje - w ramach naleznosci objetych ubezpieczeniem
- warto$¢ naleznosci niesptaconych; tutaj uwzgledniane sg zasady zaliczania na sptate
naleznosci wszelkich kwot odzyskanych od dtuznika, jak tez z tytutu zabezpieczen,

- w trzeciej kolejnosci ustala sie wartos¢ szkody, na ktérag sktadac sie moga albo tyl-
ko niesptacone naleznosci ustalone w drugim etapie, albo réwniez - w zaleznosci od
warunkéw ubezpieczenia - inne elementy, np. koszty polubownego lub sgdowego
odzyskania naleznosci poniesione przez dostawce,

- ustalona wysokos$¢ szkody jest podstawa do zastosowania udziatu wiasnego - w efek-
cie otrzymujemy wysokos¢ naleznego odszkodowania.

W umowie zazwyczaj okreslona jest minimalna wysokos$¢ szkody, ktéra podlega wypta-
cie, tzw. franszyza integralna. Jezeli szkoda jest nizsza od takiego progu, odszkodowanie
nie jest wypfacane. Wartosci franszyz integralnych sg zazwyczaj niskie i nie majg wiekszego
praktycznego znaczenia - celem ich stosowania jest,obciecie” drobnych szkéd. Jednak warto
na ten element zwréci¢ uwage w kontekscie definiowania jednej szkody. Jezeli za jedng szko-
de uwaza sie dang naleznos¢ (fakture), wtedy istnieje wyzsze ryzyko, ze wartosci progowe
nie beda przekroczone, a wiec odszkodowanie nie bedzie wyptacone. Jezeli za szkode uwaza
sie sume naleznosci od niewyptacalnego odbiorcy, ryzyko takie jest zminimalizowane.

5.7. KOSZTY UBEZPIECZENIA

Na koszty ubezpieczenia naleznosci handlowych sktadaja sie: sktadka ubezpieczeniowa oraz
inne optaty przewidziane w umowie. Warto podkredli¢, ze w tym ubezpieczeniu wiasciwie
nie maja zastosowania taryfy sktadek. Oznacza to, ze sktadka jest ustalana indywidualnie
po dokonaniu oceny ryzyka przez zakfad ubezpieczen.

77



Méwiac o sktadce, powinnismy méwi¢ o trzech aspektach z nig zwigzanych - podstawie
naliczania sktadki, stopie sktadki oraz sposobie optacania sktadki. Dopiero analiza roz-
wigzan na tych trzech ptaszczyznach daje nam prawdziwy obraz kosztéw sktadki. Czesto po-
petnianym btedem jest patrzenie wytacznie na stope skfadki, podczas gdy moze sie zdarzy¢,
ze stopa sktadki 0,1% daje tak naprawde wyzsza sktadke niz stopa 0,2%.

Najczesciej stosowana podstawa naliczania sktadki to wartos¢ sprzedazy z odroczonym
terminem platnosci. Skfadka jest wiec naliczana od wartosci faktur brutto lub netto (w za-
leznosci od tego, czy VAT jest objety ochronga) wystawionych z tytutu sprzedazy kredytowej.
Jest to dosy¢ prosty mechanizm naliczania sktadki. Warto$¢ sprzedazy najczesciej jest ra-
portowana ubezpieczycielowi w okresach miesiecznych badz kwartalnych. Samo opfacenie
sktadki nastepuje z dotu po otrzymaniu od ubezpieczyciela faktury wystawionej na podsta-
wie raportu. Inny mechanizm zaktada, ze dostawca optaca okresowo z géry okre$lone skfad-
ki, a ich rozliczenie nastepuje po zakonczeniu danego okresu ubezpieczenia (np. rocznego).
Jezeli suma zaptaconych sktadek okresowych jest nizsza od skfadki obliczonej na podstawie
sprzedazy rocznej, ubezpieczajacy musi doptaci¢ réznice. Mechanizmy opfacania sktadki
moga by¢ zreszta rézne i powinny by¢ przedmiotem oceny dostawcy przed zawarciem umo-
wy ubezpieczenia.

Inng stosowana podstawg naliczania sktadki jest stan naleznosci od odbiorcéw na dany
dzien, np. w ostatnim dniu kazdego miesigca. W takim przypadku naleznosc¢ z tytutu kredytu
kupieckiego udzielonego na okres 60 dni bedzie dwa razy wystepowata w podstawie nali-
czania sktadki. Im wiec udzielany jest dtuzszy kredyt, tym wieksza sktadka zostanie optacona
przy tej samej stopie sktadki (takiej zaleznosci nie ma przy naliczaniu sktadki od wartosci
sprzedazy w kredycie). Dlatego tez nie mozna poréwnywac tylko stopy sktadek, gdyz stopa
0,1% od stanu naleznosci na koniec miesigca da wyzsza sktadke niz 0,2% od wartosci sprze-
dazy przy zatozeniu 90-dniowego kredytu kupieckiego.

Przy sktadce od stanu naleznosci kluczowe jest ustalenie, jak diugo dana naleznos¢
jest uwzgledniana w podstawie naliczania skfadki w przypadku jej przeterminowania.

Procedury opfacania sktadki sg podobne do tych opisanych wyzej.

Stosunkowo najrzadziej spotyka sie naliczanie sktadki od sumy limitéw kredytowych okre-
$lonych dla odbiorcéw dostawcy.

Indywidualne rozwigzania moga wprowadza¢ kombinacje opisanych podstaw naliczania
sktadek.

Oproécz sktadki umowa ubezpieczenia moze przewidywac inne oplaty. S3 to najczesciej:

- optaty zwigzane z okreslaniem limitéw kredytowych przez ubezpieczyciela - zaktad
ubezpieczenh pobiera optate za ustuge badania wiarygodnosci kredytowej danego
kontrahenta dostawcy,

- okresowe optaty za monitorowanie wiarygodnosci kredytowej odbiorcéw - np. za
kazdego odbiorce, ktory jest objety ochrong na koniec roku,
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- opfaty za windykacje naleznosci na rachunek dostawcy (przed zaistnieniem wypadku
ubezpieczeniowego).

Czasami te dodatkowe opfaty (cze$¢ z nich lub wszystkie) mogga by¢ po prostu uwzglednione
w stopie sktadki.

5.8. KORZYSCI Z UBEZPIECZANIA NALEZNOSCI

Zalety wykorzystywania polisy ubezpieczeniowej do zabezpieczenia ryzyka kredytu kupie-
ckiego mozna byto zapewne dostrzec przy lekturze tej czesci poradnika. Postarajmy sie teraz
je podsumowac.

Oczywiscie najwazniejsza zaleta jest odszkodowanie, ktére minimalizuje strate z tytutu braku
uregulowania naleznosci. Dodac¢ tu nalezy, ze dzieki pewnosci otrzymania odszkodowania
fatwiej mozna znalez¢ zrédta finansowania naleznosci (np. przekonac bank do udzielenia ob-
rotowego kredytu bankowego).

Umowa ubezpieczenia ma charakter portfelowy, tzn. w ramach jednej umowy ochrong obje-
te s naleznosci od wielu odbiorcéw. Dzieki roztozeniu ryzyka proponowane warunki moga
by¢ korzystniejsze dla dostawcy. Pozwala to dostawcy réwniez ograniczy¢ koszty przyjmo-
wania zabezpieczen od poszczegdlnych odbiorcéw.

Ubezpieczenie naleznosci zwieksza wiarygodno$¢ ubezpieczajacego wobec jego kontrahen-
téw: dostawcdw, firm leasingowych, faktoringowych, bankéw itp. Dzieki temu moze on ne-
gocjowac korzystniejsze warunki wspotpracy.

Cesja praw z umowy ubezpieczenia stanowi¢ moze zabezpieczenie kredytu bankowego
na dziatalno$¢ biezacg dostawcy, jak réwniez moze zabezpieczac transakcje faktoringu.

W ramach umowy ubezpieczenia zaktad ubezpieczeh dokonuje oceny i okresowego moni-
torowania wiarygodnosci kontrahentéw dostawcy. Pozwala to przedsiebiorstwu skupi¢ sie
na kwestiach, na ktérych zna sie najlepiej — na produkgji, realizacji ustug czy sprzedazy - po-
zostawiajac fachowemu doradcy ocene ryzyka kredytowania odbiorcéow. W sytuacji pogor-
szenia sie sytuacji odbiorcy, zagrazajacej sptacie naleznosci, dostawca jest o tym informowa-
ny w formie decyzji o zmniejszeniu lub anulowaniu limitu kredytowego.

Ubezpieczyciel pomaga wprowadzi¢ lub ulepszy¢ procedury kredytowe stosowane przez
dostawce, procedury przyjmowania zabezpieczen, proponuje zmiany do umoéw sprzedazy,
wprowadzajace klauzule zabezpieczajace interes dostawcy. Wykonywanie umowy ubezpie-
czenia mobilizuje dostawce do biezacej kontroli naleznosci, co dziata w interesie obu stron
umowy ubezpieczenia.

W przypadku opdznienia kontrahenta w zapfacie naleznosci, jeszcze przed wyptata odszko-
dowania, ubezpieczyciel wspétpracuje z dostawca w celu odzyskania naleznosci. Najczesciej

przejmuje wtedy ciezar windykacji naleznosci. Pozwala to dostawcy utrzymac pozytywne
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relacje z odbiorca, a jednoczesnie, w wielu przypadkach, odzyska¢ naleznos$¢ i kontynuowad
wspdtprace.

Dzieki ubezpieczeniu naleznosci dostawca moze zaoferowac odbiorcom korzystniejsze wa-
runki wspétpracy (rezygnacja z innych zabezpieczen, dtuzszy kredyt kupiecki).

5.9. UBEZPIECZENIE NALEZNOSCI EKSPORTOWYCH

Zasady ubezpieczenia kupieckiego kredytu eksportowego nie réznia sie zasadniczo od regut
ubezpieczania kredytu udzielanego odbiorcom w kraju. Dlatego tez mozliwe jest obejmo-
wanie ochrong transakcji krajowych i zagranicznych w ramach jednej polisy. Jako elementy
specyficzne dla ubezpieczania eksportu mozemy wskazac:

1) klasyfikacje krajow wedtug nasilenia ryzyka,

2) dodatkowe ryzyka, ktére moga by¢ pokrywane w ramach polisy ubezpieczenie kredy-

tu kupieckiego,

3) nietypowe produkty ubezpieczeniowe,

4) istotna role ustalenia kursu waluty dla celéw ubezpieczeniowych,

5) zwiekszone wymagania stojace przed ubezpieczycielem,

6) wspomaganie Skarbu Panstwa ubezpieczen eksportowych.

Ad 1)

Poniewaz zaréwno sytuacja gospodarcza, spoteczna, jak i polityczna jest rézna w poszczegél-
nych krajach, istnieje tez r6zne prawdopodobienstwo braku zaptaty za dostawy do odbior-
cOw z tych krajéw. Zaktad ubezpieczen stara sie dokona¢ oceny ryzyka gospodarczego i po-
litycznego oraz klasyfikowac poszczegdlne panstwa wedtug tej oceny. Dlatego tez eksport
do pewnych krajéw jest chetniej ubezpieczany, do innych zas w ogéle nie jest chroniony.
Dotyczy to zaréwno ubezpieczenia ryzyka handlowego, jak i politycznego, o ktérym nizej.

Ad 2)

W ramach ubezpieczenia kredytu eksportowego, oprécz ryzyka handlowego (zob. zdarzenia
obejmowane ochrong), moga by¢ asekurowane inne ryzyka, w tym w szczegdlnosci ryzyko
polityczne oraz ryzyko sprzedazy do podmiotéw publicznych. W ramach ryzyka polityczne-
go jest cata gama zdarzen, ktdre charakteryzujg sie tym, ze maja charakter sity wyzszej, a jed-
noczesnie nie sg to katastrofy naturalne. Mozemy wiec tutaj wymienic takie zdarzenia jak:

- wydarzenia spoteczne, jak np.: wojna miedzynarodowa, wojna domowa, rewolucja,
przewrét wojskowy, zamieszki, rozruchy, strajki, akty terroryzmu, naciski grup konsu-
menckich, ekologicznych,

- decyzje administracyjne, przepisy prawne oraz inne przejawy ingerencji panstwa w
zycie gospodarcze, jak np. nacjonalizacja, komunalizacja, wywtaszczenie, konfiskata,
moratorium pfatnicze, cofniecie licencji eksportowej lub importowej, wprowadzenie
ograniczen kwotowych lub ilosciowych w eksporcie albo imporcie (kontyngenty),
blokada realizacji inwestycji, embargo, restrykcje i sankcje handlowe, blokady mie-
dzynarodowe, bojkot, jak réwniez inne decyzje, ktére ograniczaja lub uniemozliwiaja
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dziatalnos¢ gospodarcza dtuznika albo tez utrudniajg lub uniemozliwiajg transfer ptat-
nosci lub towaréw (niezaleznie przez wtadze jakiego kraju wydane),

- zakaz transferu waluty za granice, zakaz lub ograniczenia wymiany waluty krajowej na
walute transakcji kredytowej — tzw. ryzyko transferu.

Z kolei ryzyko sprzedazy do podmiotow publicznych obejmuje niewykonanie zobowigza-
nia przez podmiot publiczny; niewykonanie moze polega¢ na przykfad na nieuzasadnionym
wypowiedzeniu, przerwaniu realizacji umowy, bezpodstawnym braku akceptacji dostarczo-
nych towaréw lub wykonanych ustug, odmowie zaptaty.

W przypadku ubezpieczenia ryzyka politycznego odszkodowanie jest wyptacane po uptywie
kilkumiesiecznego tzw. okresu oczekiwania (waiting period), liczonego od dnia, kiedy zobo-
wigzanie dtuznika miato by¢ wykonane. Oczywiscie musi by¢ jednoczesnie udowodnione,
ze brak wykonania zobowigzania jest skutkiem zaistnienia zdarzenia zaliczanego do ryzyka
politycznego.

Jeszcze innym ryzykiem, jakie moze by¢ chronione w ubezpieczeniu kredytu eksportowe-
go, jest tzw. ryzyko produkcji. Z tego typu ryzykiem spotyka sie producent realizujacy
specyficzne zamdwienie na rzecz kontrahenta zagranicznego, np. wykonujacy linie techno-
logiczng, specjalistyczny sprzet, statek. Poniewaz zanim dojdzie do wysytki produktu, czyli
do powstania ryzyka kredytowego (powstania naleznosci), odbiorca zamoéwienia moze sta¢
sie niewypfacalny, jak rowniez moga zaistnie¢ zdarzenia zaliczane do przejawéw ryzyka po-
litycznego. W efekcie produkcja bedzie musiata by¢ przerwana, a jezeli nawet zostanie do-
konczona, moga by¢ istotne trudnosci ze zbyciem specjalistycznej rzeczy, maszyny. Produkty
bowiem maja czesto charakter jednostkowy i mato przydatny dla innych odbiorcéw (linia
technologiczna opracowana specjalnie do konkretnego zaktadu). W ramach ubezpieczenia
ryzyka produkgji istnieje mozliwos¢ pokrycia poniesionych kosztéw produkgji. Oczywiscie
to, co udato sie uzyskac z odsprzedazy produktu jest odejmowane od wysokosci szkody.

Ad 3)

Do grupy ubezpieczen kredytéw eksportowych, oprécz ubezpieczen kredytu kupieckiego,
zaliczane sa tez inne produkty. Takimi specyficznymi produktami sa np.:
- ubezpieczenie kredytu bankowego, pozyczki udzielanej nabywajacemu produkty, to-
wary lub ustugi od eksportera,
- ubezpieczenie inwestycji bezposrednich za granica, gdzie ubezpieczonym jest albo
bezposredni inwestor (np. nabywajacy lub tworzacy spotke produkcyjng, budujacy fa-
bryke za granicg), albo tez bank lub inna instytucja finansujaca inwestycje. Ochrong w
takich polisach obejmowane sg najczesciej ryzyka typu nacjonalizacja, konfiskata, wy-
wiaszczenie, blokada inwestycji, ryzyko transferowe (np. dotyczace dywidend z tytutu
posiadanych udziatéw), brak mozliwosci odzyskania mienia (ruchomego), zniszczenie
inwestycji w wyniku wydarzen spotecznych, jak np. wojna, rewolucja, rozruchy,
- ubezpieczenie poszukiwania nowych rynkéw zbytu, ktére pokrywa koszty wydatko-
wane na przygotowanie sie do ekspansji na rynek zagraniczny, gdy w efekcie nie do-
szto do zawarcia odpowiednich umoéw i, wejscia” na rynek zagraniczny.
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Ad 4)

W przypadku ubezpieczen kredytéw eksportowych zasadnicze znaczenie maja postanowie-
nia dotyczace sposobu wyznaczenia kursu waluty, wedtug ktérego ma nastapi¢ wyptata od-
szkodowania. Pamietajmy bowiem, ze naleznosci w eksporcie zazwyczaj wyrazane sa w wa-
lutach obcych, natomiast odszkodowanie zumowy ubezpieczenia wyptacane jest w ztotych.
Po drugie, miedzy fakturowym terminem zaptaty a powstaniem szkody moze mina¢ dtugi
okres, zwfaszcza gdy wypadkiem jest przewlekta zwioka w zaptacie naleznosci (kilka miesie-
cy). Wysokos$¢ odszkodowania moze by¢ r6zna w zaleznosci od tego, czy data ustalenia kursu
waluty bedzie data fakturowego terminu zaptaty naleznosci, data powstania szkody, czy tez
data wypfaty odszkodowania. Ryzyko kursowe w takim przypadku obcigza¢ moze — w zalez-
nosci od przyjetego rozwigzania — dostawce albo ubezpieczyciela.

Ad 5)

Przed ubezpieczycielem kontraktéw eksportowych staja dodatkowe problemy, ktérych roz-
wigzanie jest niezbedne, aby w ogdle prowadzi¢ tego typu ubezpieczenia.

Ubezpieczyciel taki musi mianowicie:

- umie¢ ocenia¢ ryzyko poszczegdlnych krajow; ocena jest wielowymiarowa i musi
uwzglednia¢ nie tylko aspekty ekonomiczne, ale tez spoteczne, polityczne czy religij-
ne; umiejetnos¢ oceny ryzyka na tym poziomie wymaga bardzo specjalistycznej wie-
dzy i wielu lat praktyki,

- miec dostep do informacji o kontrahentach zagranicznych, gdyz okresla dla nich limi-
ty kredytowe; tak naprawde najlepszym rozwigzaniem dla zaktadu ubezpieczen jest
posiadanie za granica swoich filii, firm siostrzanych (nalezacych do tej samej grupy)
lub firm wspotpracujacych; takim partnerom mozna zleca¢ pozyskiwanie lokalnych
informacji o podmiotach gospodarczych,

- mie¢ mozliwos¢ prowadzenia skutecznej windykacji od dtuznikéw zagranicznych; pa-
migtajmy, ze méwimy o windykacji wedtug lokalnego prawa, a bez miedzynarodowej
infrastruktury prawniczej nie bardzo jest to realne.

Ubezpieczyciel kontraktow eksportowych musi mie¢ przygotowane rozwiazania instytucjo-
nalne w zakresie wszystkich trzech aspektow. Wtedy dopiero moze zaoferowac dobrg ustuge
eksporterom. Niewatpliwie przewage maja tutaj ubezpieczyciele nalezacy do wielkich swia-
towych grup ubezpieczeniowych, np. Coface posiada swoje przedstawicielstwa w 58, a po-
przez sie¢ firm wspotpracujacych — w 93 krajach swiata (CreditAlliance).

Ad 6)

Prywatne firmy ubezpieczeniowe nie oferujg petnego pokrycia ryzyka wystepujacych w eks-
porcie. Nie oferuja np. ubezpieczeri od ryzyka politycznego w transakcjach z pewnymi krajami
albo w transakcjach dtugoterminowych. Wynika to z podstawowej i jak najbardziej zdrowej
zasady, jaka kieruja sie prywatni przedsigbiorcy - dazenie do zyskéw przy akceptowalnym
poziomie ryzyka. Zasada ta kierujg sie nie tylko zaktady ubezpieczen, ale tez eksporterzy,
inwestorzy, jak i podmioty finansujace.
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Z drugiej strony eksport towardéw i ustug to jeden z najwazniejszych mechanizméw napedo-
wych ekonomii kraju, dlatego tez panstwo zajeto sie dziatalnoscig proesksportowa. Wspoma-
ganie krajowych eksporterow przybiera rézne formy — jedng z nich jest wspomaganie ubez-
pieczen kredytéw eksportowych. Pomoc panstwa nie moze mie¢ jednak miejsca tam, gdzie
ubezpieczyciele prywatni oferuja ochrone (z uwagi na wymadg zdrowej konkurencji).

W réznych krajach przyjeto rézne formuty pomocy panstwa. W Polsce mamy system gwaran-
towanych przez Skarb Panistwa ubezpieczen eksportowych. W skrécie polega on na tym,
ze Skarb Panstwa gwarancjami budzetowymi wspomaga ubezpieczanie polskich eksporte-
réw przez Korporacje Ubezpieczen Kredytédw Eksportowych SA (KUKE). KUKE jest spotka, kto-
rej gtdéwnym udziatowcem jest Skarb Panstwa. Korporacja prowadzi dziatalno$¢ dwojakiego
rodzaju - ubezpiecza polskich eksporteréw na wiasny rachunek (dziatalnos¢ komercyjna),
jak réwniez oferuje ubezpieczenia gwarantowane przez Skarb Panstwa. Ten drugi typ ubez-
pieczen jest regulowany przez Ustawe z dnia 7 lipca 1994 r. o gwarantowanych przez Skarb
Paniistwa ubezpieczeniach eksportowych (tekst jednolity Dz. U. nr 59/2001 poz. 609 ze zmia-
nami).

Na podstawie tej Ustawy KUKE moze asekurowac:
- w zakresie ryzyka nierynkowego (politycznego i katastrof naturalnych) - kupieckie
kredyty eksportowe do wybranych krajéw, m.in. bytego ZSRR,
- w zakresie ryzyka handlowego - wszystkie kredyty $rednio- i dtugoterminowe (okres
kredytowania co najmniej 2 lata).

Reasumujac, mozna powiedzie¢, ze w zaleznosci od kraju, do ktérego realizowana jest sprze-
daz eksportowa, jak tez w zaleznosci od dtugosci transakgji kredytowej, eksporter moze ko-
rzystac z oferty firm komercyjnych albo tez z systemu wspomagania eksportu przez Skarb
Panstwa. Jak wspomnieliSmy wczesniej ubezpieczyciele oferujg zazwyczaj ochrone dla
sprzedazy krajowej oraz zagranicznej w ramach jednej polisy.
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6. WLASCIWE ZAWIERANIE UMOW ORAZ ZABEZPIECZANIE
WIERZYTELNOSCI

6.1. ZASADY PRAWIDLOWEGO SPORZADZANIA UMOW

Zanim dojdzie do wydania towaréw, wykonania ustugi, zawierana jest zkontrahentem umowa.
Na tym etapie istniejag mozliwosci minimalizowania ryzyka. Postaramy sie zatem zastanowi¢,
jak nalezy sporzadzac i zawiera¢ umowy handlowe czy umowy o wykonanie ustug, tak aby
unikng¢ niemitych niespodzianek. Problematyka sporzadzania i zawierania uméw jest bardzo
szeroka, my przedstawimy ja w skrdcie, skupiajac sie na praktycznych problemach.

Zacznijmy od uwag dotyczacych tresci zawieranych umow.

Niewatpliwie rzecza podstawowa jest sporzadzenie umowy na pismie, aby nie byto nastep-
nie watpliwosci co do jej tresci. Przypomnijmy, ze umowy obejmujace rozporzadzenie pra-
wem, lub z ktérych wynika zobowigzanie przekraczajace 2000 zt, powinny by¢ sporzadzo-
ne na pismie dla celéw dowodowych (art. 75 § 1 k.c.). Ustna umowa jest wprawdzie wazna,
ale w przypadku sporu strony maja utrudniong sytuacje dowodowa. Zaznaczmy, ze zgodnie
z orzecznictwem wystawienie przez sprzedawce i podpisanie przez kupujacego faktury lub
rachunku spetnia wymogi dotyczace formy pisemnej umowy. Watpliwosci budzi jednak sy-
tuacja, gdy faktura nie jest podpisana przez kupujacego (bo nie ma juz takiego wymogu po-
datkowego). Po drugie, tres¢ faktury jest uboga i nie znajdziemy w niej podstaw do rozwia-
zania rodzacych sie czasami probleméw w relacji sprzedajacy - kupujacy, np. dotyczacych
reklamacji zgtaszanych przez nabywce. Majac tylko fakture, musimy odtworzy¢ tres¢ umowy
sprzedazy w oparciu o ogélnie obowiazujace przepisy, zwtaszcza kodeksu cywilnego. Odreb-
na umowa sprzedazy, dobrze sporzadzona, jest niewatpliwie utatwieniem.

Konstruujac tre§¢ umowy sprzedazy warto szczegélnie zwréci¢ uwage na nastepujace ure-
gulowania:
1) zasady ponoszenia kosztéw zwigzanych z transakcjg oraz reguty przejscia na kupuja-
cego ryzyka utraty, zniszczenia lub uszkodzenia rzeczy,
2) zasady reklamowania wykonania umowy przez sprzedajacego,
3) prawo reakgji sprzedajacego na brak zapfaty lub pogorszenie sytuacji dtuznika,
4) zasady okresowego przekazywania informacji przez odbiorce,
5) zasady zaliczania pfatnosci dokonywanych przez odbiorce,
6) zastrzezenie prawa wtasnosci,
7) prawo do dokonania cesji praw z umowy,
8) zasady rozwigzywania sporéw.

Naszym celem jest, aby nie byto zadnych watpliwosci co do praw i obowigzkéw stron, czyli
podstaw do ewentualnych sporéw.
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Ad 1)

Ustalenie zasad ponoszenia kosztéw zwiazanych z transakcja oraz reguly przejscia ry-
zyka utraty, zniszczenia lub uszkodzenia rzeczy na kupujacego pozwala okresli¢, kto be-
dzie ponosit koszty zwigzane z transakcja (np. koszty transportu, ubezpieczenia), jak réwniez
- kogo bedzie obcigzata ewentualna utrata, zniszczenie badz uszkodzenie rzeczy.

W sprzedazy krajowej najczesciej stosowane sg w tej materii nastepujace klauzule:

- odbiér z magazynu sprzedawcy - koszty zatadunku ponosi sprzedawca, a transport
oraz jego koszty obcigzaja kupujacego; w momencie wydania towaru z magazynu
sprzedawcy ryzyko przechodzi na kupujacego,

- odbiér wagon stacja zatadowania — koszty przewozu do stacji zatadunku oraz koszty
zatadunku na wagon kolejowy ponosi sprzedawca, dalsze koszty kupujacy; w mo-
mencie zatadowania na wagon ryzyko przechodzi na kupujacego,

- odbiér wagon stacja przeznaczenia - koszty przewozu do stacji przeznaczenia ponosi
sprzedawca, dalsze koszty kupujacy; momentem przejscia ryzyka jest dostarczenie to-
waru do stacji przeznaczenia,

- dostawa do magazynu kupujacego — wszelkie koszty ponosi sprzedajacy, z wyjatkiem
kosztow wytadowania, ktére ponosi kupujacy; ryzyko przechodzi na kupujacego z
momentem dostarczenia towaru do jego magazynu.

W transakcjach zagranicznych kwestie obowigzkéw stron umowy i ponoszenia ryzyka regu-
lowane sg rowniez przez odpowiednie klauzule. Sa to stynne Incoterms opracowane przez
Miedzynarodowga Izbe Handlowa w Paryzu oraz mniej znane Combiterms - klauzule uzupet-
niajace dotyczace dostaw w kontenerach. Ograniczone ramy tego przewodnika nie pozwala-
ja na szczeg6towe oméwienie tych klauzul.

Ad 2)

Opisanie zasad reklamowania wykonania umowy ma ograniczy¢ spory powstajace na tle
rozbieznosci stron co do sposobu wykonania umowy przez sprzedajacego. W interesie tego
ostatniego jest jasne uregulowanie uprawnien kupujacego, jak réwniez trybu i terminéw
zgtaszania zarzutéw co do wykonania umowy. Szczegélnie istotne jest ustalenie, jak bedzie
akceptowanailo$¢ i jakos$¢ dostarczonych towaréw czy wykonanych ustug, w tym kto po stro-
nie odbiorcy jest uprawniony do takiej akceptacji (np. kierowca odbierajacy towar, maga-
zynier, wyznaczony pracownik). Warto tutaj zapoznac sie z przepisami kodeksu cywilnego
dotyczacymi rekojmii za wady fizyczne i prawne (art. 556-576). Cze$¢ z tych regulacji moze
by¢ w umowie modyfikowana, z czego warto czasami skorzystac.

Ad 3)

W celu zapewnienia sobie swobody postepowania i unikniecia zarzutéw o przyczynienie sie
do szkody istotne jest wpisanie do umowy prawa sprzedajacego do reakcji na brak zapta-
ty za zrealizowane dostawy lub pogorszenie sytuacji dtuznika. Uprawnienia takie po-
winny obejmowac prawo do wstrzymania realizacji kolejnych dostaw, prawo zmiany warun-
kéw sprzedazy (przejscie na system przedptat lub sprzedaz gotéwkowa), prawo do realizacji
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zabezpieczen, zlecenia prowadzenia windykacji zewnetrznemu podmiotowi, jak réwniez
prawo do zmiany limitu kredytowego przyznanego odbiorcy przez dostawce. Takie uregu-
lowania moga by¢ szczegdlnie wazne w kontekscie ubezpieczenia naleznosci, gdyz czesto
umowa ubezpieczenia wymaga podjecia przez sprzedajgcego okreslonych dziatan w sytuacji
zagrozenia.

Ad 4)

Umowa sprzedazy to miejsce, gdzie moze sie znalez¢ réwniez zobowigzanie odbior-
cy do okresowego przekazywania informacji o swoim przedsiebiorstwie. Nie zawsze
jest to mozliwe, ale z punktu widzenia ryzyka kredytu kupieckiego (i jego ubezpieczenia)
warto zadbac o otrzymywanie raz na jakis$ czas (najrzadziej raz w roku) aktualizacji dokumen-
téw rejestrowych odbiorcow, jak i ich sprawozdan finansowych. Czasami dostawcy opraco-
wuja specjalne ankiety, zeby uprosci¢ obieg takich informacji. Wymogi informacyjne powin-
ny by¢ wprowadzane juz na poczatku wspétpracy, gdyz potem zazwyczaj ich wprowadzenie
budzi duzy opér odbiorcy.

Ad 5)

O kodeksowych zasadach zaliczania ptatnosci mowilismy juz wczedniej (zob. Ubezpiecze-
nie naleznosci). Tutaj dodajmy, ze w celu unikniecia rozbieznosci miedzy zasadami zalicza-
nia pfatnosci, okreslonymi w umowie ubezpieczenia i obowigzujagcymi w relacji dostawca
- ubezpieczyciel, a zasadami w relacji dostawca - odbiorca warto je uregulowa¢ w umowie
sprzedazy. Pamietajmy, ze kodeks cywilny dopuszcza swobodne umowne uregulowanie tej
kwestii, bo tylko w braku takich uregulowan zastosowanie znajda przepisy kodeksowe.

Ad 6)

Z kolei klauzula zastrzegajaca prawo wlasnosci rzeczy sprzedanej do czasu uiszczenia
ceny w pewnych okolicznosciach moze stanowic zabezpieczenie dla dostawcy. Powiemy o tym
jeszcze, omawiajac prawne zabezpieczenia naleznosci (zob. nastepng czes$¢ poradnika).

Ad 7)

Zgodnie zzasadami og6Inymi wierzyciel moze dokona¢ przelewu wierzytelnosci bez zgody
dtuznika, chyba ze sprzeciwia sie to zapisowi w umowie, z ktérej wynika wierzytelnos¢. Dlate-
go tez, aby mie¢ swobode dokonywania cesji umowy sprzedazy, np. na rzecz faktora, banku
finansujacego lub firmy windykacyjnej, lepiej, aby kwestia przelewu wierzytelnosci w ogoéle
nie byta uregulowana. Brak regulacji jest w tym przypadku korzystny dla wierzyciela.

Ad 8)

Pod pojeciem zasad rozwigzywania sporéw rozumiemy zaréwno prawo, ktére ma zastoso-
wanie do umowy, jak i tryb rozstrzygania sporéw zwigzanych z umowa. Oczywiscie jak naj-
bardziej pozadanym rozwigzaniem jest poddanie sporéw polskiej jurysdykgcji, a umowy pol-
skiemu prawodawstwu. W kontraktach z podmiotami zagranicznymi nie zawsze jest to moz-
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liwe, ale i w takich przypadkach nalezatoby unika¢ skomplikowanych rozwigzan, np. ustalen,
ze spory beda rozstrzygane przez wiedenski sad arbitrazowy wedtug prawa brytyjskiego.

Oprécz powyzszych kwestii umowa moze precyzowac zasady dokonywania pfatnosci (forma
ptatnosci, direct debiting), zasady dokonywania prolongat terminéw ptatnosci, zasady kre-
dytu kupieckiego (oprocentowanie, upusty za wczesniejsza ptatnosc). Zdajemy sobie sprawe,
ze zawarcie umowy z odbiorca, zawierajacej tak wiele uregulowan, czesto korzystnych dla
dostawcy, moze by¢ utrudnione w warunkach rynku odbiorcy. Nie zmienia to faktu, ze nalezy
dazy¢ do jak najpetniejszego zabezpieczenia swoich intereséw.

Tre$¢ umowy jest bardzo wazna, ale reguly bezpieczenstwa przy zawieraniu umowy maja
rownie kapitalne znaczenie. Przyjrzyjmy sie zatem dwém dodatkowym aspektom: wtasciwej
reprezentacji odbiorcy przy zawieraniu umowy oraz zawieraniu umowy przez petnomocnika
odbiorcy.

Nie trzeba chyba przypomina¢, ze jednym z podstawowych obowiagzkéw jest sprawdzenie,
czy osoby podpisujace umowe sprzedazy ze strony kupujacego sa wlasciwie umocowane.
Przypomnijmy podstawowe zasady reprezentacji przedsiebiorstw, ich poszczegéinych form
prawnych:

- przedsiebiorca indywidualny (osoba prowadzaca dziatalno$¢ gospodarcza) — sam
podpisuje umowy,

- spotka cywilna - kazdy wspdlnik jest umocowany do reprezentowania spétki w takich
granicach, w jakich moze prowadzi¢ sprawy sp6tki; kazdy wspélnik moze prowadzi¢
sprawy nieprzekraczajace zwyktego zarzadu; w umowie spétki lub uchwale wspdéini-
kéw moga by¢ wprowadzone inne zasady,

- spotka jawna - kazdy wspolnik ma prawo reprezentowac spotke; prawa tego nie moz-
na ograniczy¢ ze skutkiem dla oséb trzecich, ale w umowie spétki mozna pozbawi¢
prawa reprezentowania wspdlnika lub ustali¢ faczng reprezentacje,

- spotka komandytowa — spétke reprezentuje kazdy komplementariusz samodzielnie,
chyba ze w umowie sp6tki pozbawiono danego komplementariusza prawa reprezen-
towania,

- spotka z ograniczong odpowiedzialnoscig — sposéb reprezentowania ustala umowa
spotki; jezeli umowa tego nie reguluje — dwdch cztonkdw zarzadu lub cztonek zarzadu
razem z prokurentem,

- spotka akcyjna — sposéb reprezentowania ustala statut spoétki; jezeli statut tego nie
reguluje - dwéch cztonkéw zarzadu lub cztonek zarzadu razem z prokurentem.

Jezeli umowa jest podpisywana przez pelnomocnika, obowigzuja nastepujace reguty:

- petnomocnictwo moze by¢ ogdlne (upowaznia do czynnosci zwyktego zarzadu), ro-
dzajowe (stanowi umocowanie do okreslonego rodzaju czynnosci, np. umowy zakupu
towardéw i obejmuje czynnosci przekraczajace zwykly zarzad) lub szczegétowe (umo-
cowanie do zawarcia scisle okreslonej umowy); w razie watpliwosci co do tego, czy
petnomocnictwo obejmuje prawo do podpisania danej umowy (np. o duzej wartosci),
nalezy wymagac co najmniej petnomocnictwa rodzajowego,

- jezeli do dokonania czynnosci prawnej wymagana jest okreslona forma, petnomoc-
nictwo musi by¢ udzielone tez w tej formie, np. hipoteka jest ustanawiana w formie
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aktu notarialnego, a wiec petnomocnictwo do obcigzenia nieruchomosci hipoteka tez
musi by¢ notarialne,

petnomocnik moze udzieli¢ dalszego petnomocnictwa tylko wtedy, gdy zezwala mu
na to tre$¢ petnomocnictwa,

wygasniecie petnomocnictwa nastepuje m.in. w razie odwotania petnomocnictwa,
uptywu zastrzezonego terminu, ziszczenia sie zastrzezonego warunku, utraty przez
petnomocnika zdolnosci do czynnosci prawnych,

czynnos¢ dokonana przez pethnomocnika po wygasnieciu petnomocnictwa jest wazna,
chyba ze druga strona wiedziata lub z fatwoscig mogta sie dowiedzie¢ o wygasnieciu,
w przypadku zawarcia umowy z przekroczeniem petnomocnictwa waznos¢ umowy
zalezy od jej potwierdzenia przez mocodawce; mozna wyznaczy¢ termin do takiego
potwierdzenia; umowa niepotwierdzona jest niewazna, ale wierzyciel moze zadac wy-
dania spetnionego $wiadczenia (zwrot towaréw) oraz pokrycia szkody przez ,fatszy-
wego” pethomocnika.

W przypadku zawierania umowy przez prokurenta sytuacja jest uproszczona, gdyz:

6.2.

prokura obejmuje z mocy prawa wszelkie czynnosci sgdowe i pozasagdowe zwigzane
z prowadzeniem przedsiebiorstwa (nie obejmuje jedynie zbycia przedsiebiorstwa, od-
dania go do czasowego korzystania, zbycia nieruchomosci, obcigzania nieruchomosci),
prokury nie mozna ograniczy¢ ze skutkiem dla oséb trzecich,

prokura nie moze by¢ przeniesiona na inng osobe, ale prokurent moze udzieli¢ szcze-
golnego lub rodzajowego petnomocnictwa.

ZABEZPIECZENIA NALEZNOSCI - CHARAKTERYSTYKA
NAJCZESCIEJ STOSOWANYCH ZABEZPIECZEN RZECZOWYCH
1 OSOBISTYCH

Literatura dotyczaca zabezpieczen prawnych jest bardzo bogata. Nie bedziemy tutaj szcze-
go6towo analizowaé wszystkich rodzajéw zabezpieczen. Skupimy sie raczej na krétkim opisie
zabezpieczen czesciej przyjmowanych przez sprzedajacych w kredycie kupieckim. Zwrécimy
tez uwage na newralgiczne aspekty poszczegélnych rodzajéw zabezpieczen.

Zabezpieczenia prawne dzielimy na osobiste i rzeczowe. Zabezpieczenia osobiste charaktery-
zuje sie tym, ze podmiot zabezpieczajacy odpowiada catym swoim majatkiem (np. wystawca
weksla, poreczyciel odpowiadaja wiasnie w ten sposdb), a wierzyciel moze dochodzi¢ swych
roszczen z tego majatku. Przy zabezpieczeniach rzeczowych zabezpieczeniem jest okreslona
rzecz (nieruchomos¢ badz ruchomosd) i tylko z tej rzeczy moze by¢ egzekwowana naleznos¢
wierzyciela.

Interesujace nas zabezpieczenia osobiste to:
1) weksel,

2
3
4
5

= ==

poreczenie wekslowe,

poreczenie cywilne,

dobrowolne poddanie sie egzekudji,
przelew wierzytelnosci.
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Ad 1)

Mamy dwa podstawowe rodzaje weksli — weksel wtasny oraz weksel trasowany. Weksel wtas-
ny to papier wartosciowy, sporzadzony w formie $cisle okreslonej przepisami prawa wek-
slowego, zawierajacy bezwarunkowe przyrzeczenie wystawcy zaptacenia scisle okreslonej
sumy pienieznej i stwarzajacy bezwarunkowga odpowiedzialno$¢ oséb na nim podpisanych.
Z kolei weksel trasowany to papier wartosciowy, sporzadzony w formie $cisle okreslonej
przepisami prawa wekslowego, zawierajacy bezwarunkowe polecenie wystawcy zapface-
nia $cisle okreslonej sumy pienieznej i stwarzajacy bezwarunkowa odpowiedzialno$¢ oséb
na nim podpisanych.

W obrocie wekslowym spotykamy sie z szeregiem specyficznych poje¢. Do najwazniejszych
zaliczamy:

- remitent - osoba wskazana w wekslu, na rzecz ktérej ma by¢ dokonana zaptata, jest to

pierwszy posiadacz weksla,

- awal - poreczenie wekslowe,

- awalista - poreczyciel wekslowy,

- domicyl - miejsce ptatnosci weksla,

- domicyliat — osoba trzecia, u ktérej weksel jest ptatny,

- indos — sposéb przenoszenia praw z weksla.

Praktycznie gtéwng zaletg weksla jest to, ze przyspiesza on sadowa droge dochodzenia
naleznosci. Na jego podstawie mozna zada¢ wydania nakazu zaptaty przeciwko dtuznikowi,
co jest tansze i szybsze od zwyktej drogi uzyskania wyroku zasadzajacego wierzytelnos$¢. Na-
kaz zaptaty jest bowiem tytutem egzekucyjnym, na podstawie ktérego mozna egzekwowac
swojg naleznos¢ z wykorzystaniem komornika. Sam weksel nie ma zadnej wartosci, jezeli
dtuznik nie ma majatku.

Czasami mowi sie rébwniez o innej zalecie weksla, a mianowicie o mozliwosci dyskonta wek-
sla. Chodzi tutaj o opcje odsprzedania weksla bankowi (innemu podmiotowi), ktéry dostarcza
posiadaczowi weksla srodki pieniezne, a sam zajmuje sie nastepnie odzyskaniem pieniedzy
od wystawcy weksla. Z praktycznego punktu widzenia nie jest to popularna ustuga bankowa.
Warto tez pamieta¢, ze dyskonto (odsprzedaz) weksla jest najczesciej transakcja warunkowa
- jezeli nabywca weksla nie otrzyma zaptaty od dtuznika, zwrdci sie z roszczeniem zwrotnym
do tego, ktéry mu weksel sprzedat, czyli do wystawcy. Prawo wekslowe na to pozwala. Tak
wiec dyskonto weksli jest zaciaggnieciem krotkoterminowej pozyczki, ktéra nalezy zwrdci¢,
jezeli dtuznik nie wykupi weksla.

W obrocie handlowym najczesciej wystepuja dwojakiego rodzaju weksle wystawiane przez
odbiorcéw na rzecz dostawcow:

- weskel pelny (ptatniczy) - wypetniony weksel podpisany przez odbiorce (wystawca
weksla), w ktérym okreslone sg wszystkie elementy, tzn. suma wekslowa (kwota, ktéra
ma zaptaci¢ odbiorca za dostawe), termin pfatnosci weksla przypadajacy na koniec
uzgodnionego okresu odroczenia ptatnosci, miejsce ptatnosci, no i oczywiscie podpis
wystawcy weksla; taki weksel moze by¢ zdyskontowany,
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- weksel in blanco (na zabezpieczenie) — weksel, ktéry nie ma okreslonej sumy wek-
slowej ani terminu ptatnosci, a posiada co najmniej podpis kontrahenta (wystawcy
weksla); taki weksel jest wypetniany przez dostawce w przypadku powstania nalezno-
$ci przeterminowanych w stosunku do odbiorcy; do weksla in blanco dofaczana jest
tzw. umowa (deklaracja) wekslowa, ktéra okresla warunki wypetnienia weksla przez
dostawce; wypetniony weksel jest przedstawiany do zapfaty odbiorcy, a w razie jej
braku jest podstawa wszczecia postepowania nakazowego.

Z punktu widzenia interesu przyjmujacego weksel dostawcy bardzo istotne jest wtasciwe
podpisanie weksla przez odbiorce. Mozemy tutaj podac kilka praktycznych wskazéwek:

- podpis powinien by¢ wtasnoreczny i obejmowac co najmniej nazwisko; nie musi by¢
czytelny, ale w takim przypadku musi by¢ ztozony w formie zwykle uzywanej; gdy
podpis jest nieczytelny, warto podac imie i nazwisko podpisujacego lub tez przysta-
wi¢ jego pieczatke imienna,

- podpis powinien by¢ ztozony pod oznaczeniem firmy wystawcy, ktéra z kolei powinna
zawiera¢ oznaczenie formy prawnej,

- podpisac¢ sie powinny osoby upowaznione do reprezentowania danego podmiotu
zgodnie z rejestrem,

- do ztozenia podpisu upowaznia prokura (zgodnie z zasadami okreslonymi w rejestrze)
oraz petnomocnictwo szczeg6lne do podpisania weksla; petnomocnik musi wskaza¢,
ze podpisuje sie jako petnomocnik.

Z innych wazkich kwestii wspomnijmy o tym, ze:

- zobowiazanie wekslowe nie moze by¢ ztozone pod jakimkolwiek warunkiem lub z za-
strzezeniem terminu, gdyz uniewaznia to weksel; zobowigzania wekslowego nie moz-
na tez odwotac¢, takie oswiadczenie wystawcy jest niewazne,

- warto na wekslu in blanco wpisywac od razu date wystawienia, gdyz wedtug tej daty
oceniane jest np. czy osoby podpisane na wekslu mogty reprezentowac przedsiebior-
stwo wystawcy, czyli czy zaciggnety zobowigzanie wekslowe w imieniu reprezentowa-
nej firmy, czy tez w imieniu wiasnym,

- spétka cywilna nie posiada zdolnosci wekslowej — weksel w takiej sytuacji powinien
by¢ wystawiony przez jednego ze wspdlnikéw, a poreczony przez pozostatych,

- deklaracja wekslowa nie jest elementem koniecznym dla waznosci weksla wiasnego
in blanco,

- opfata skarbowa od weksla obcigza wytacznie jego wystawce, a weksel z nieoptacong
petna optata skarbowa jest jak najbardziej wazny; moze powodowac¢ jedynie odpo-
wiedzialnos¢ wystawcy za niezaptacenie daniny publicznej,

- weksel dla swej waznosci nie musi by¢ wystawiony na urzedowym blankiecie wekslo-
wym, byleby zawierat wszelkie niezbedne elementy opisane w prawie wekslowym,

- aby mie¢ mozliwos¢ egzekucji z majatku wspoélnego matzonkéw, trzeba uzyska¢ zgo-
de wspotmatzonka na zaciggniecie zobowigzania wekslowego; praktycznie przyjmuje
sie poreczenie wekslowe od wspoétmatzonka wystawcy weksla.

Dodajmy, ze z punktu widzenia umowy ubezpieczenia przedstawienie przez odbiorce weksla
ptatniczego nie jest traktowane jako dokonanie zapfaty za dostawe.
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Ad 2)

Poreczenie wekslowe, czyli poreczenie ztozone na wekslu stuzy wzmocnieniu sytuacji posia-
dacza weksla, wierzyciela. Ma on wtedy mozliwo$¢ dochodzenia sumy wekslowej wedtug
swojego wyboru - od wystawcy lub poreczyciela, gdyz ich odpowiedzialnos¢ jest solidarna.

Zwréémy uwage, ze:

- podpis poreczyciela musi by¢ ztozony na wekslu — na przedniej stronie weksla wystar-
czy sam podpis, na odwrotnej stronie weksla musi sie pojawi¢ dodatkowo o$wiadcze-
nie,poreczam’, ,aval’, ,poreczam za wystawce”,

- poreczyciel odpowiada samoistnie, tzn. odpowiada, nawet jezeli brak odpowiedzial-
nosci wystawcy weksla; jezeli na przyktad podpis wystawcy zostat sfatszowany, pore-
czyciel i tak odpowiada,

- zasady skfadania podpisu przez poreczyciela s takie same jak zasady sktadania pod-
pisu przez wystawce weksla (zob. wyzej),

- poreczyciel moze ograniczy¢ kwotowo swoja odpowiedzialnos¢, wpisujac np. pore-
czam do kwoty 100 000 zt,

— poreczenie nie moze by¢ udzielone pod warunkiem ani by¢ ograniczone tylko do nie-
ktérych zobowigzan wystawcy, takie klauzule powoduja, Ze poreczenie jest niewazne,

- zobowiazania poreczyciela wekslowego nie moze by¢ odwotane.

Ad 3)

Przez umowe poreczenia cywilnego poreczyciel zobowigzuje sie wzgledem wierzyciela
wykona¢ zobowigzanie na wypadek, gdyby dtuznik zobowiazania nie wykonat. Podstawowe
kwestie:

- umowa poreczenia, uregulowana w kodeksie cywilnym w art. 876-887, jest zwierana
miedzy poreczycielem a wierzycielem (sprzedajacym),

- oswiadczenie poreczyciela musi by¢ ztozone na pismie pod rygorem niewaznosci,

- zobowigzanie poreczyciela ma charakter akcesoryjny, tzn. poreczyciel odpowiada tak,
jak odpowiada ten, za kogo poreczyt; jezeli zatem zobowigzanie odbiorcy zostaje ogra-
niczone, np. poprzez umorzenie, tak samo ograniczane jest zobowigzanie poreczyciela,

- poreczyciel moze podnie$¢ wobec dostawcy wszelkie zarzuty, jakie przystuguja diuz-
nikowi, np. dotyczace potracenia, przedawnienia roszczenia,

- mozna poreczy¢ za dtug przyszty do wysokosci z goéry oznaczonej, ale takie porecze-
nie moze by¢ odwotane do czasu powstania dtugu,

- w razie opdznienia dtuznika w wykonaniu zobowiazania wierzyciel musi poinformo-
wac o tym poreczyciela.

Ad 4)

Dobrowolne poddanie sie egzekucji przez dtuznika jest uregulowane w art. 777 ust. 4
lub 5 kodeksu postepowania cywilnego.

Jest ono przyjmowane przez wierzycieli z uwagi na to, ze stanowi tytut egzekucyjny, co przy-
spiesza droge do egzekucji komorniczej. Nie trzeba bowiem uzyskiwa¢ wyroku zasadzaja-
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cego nalezno$¢, a wystarczy na takim tytule egzekucyjnym uzyskac¢ klauzule wykonalnosci
(pieczatke sadu potwierdzajaca, ze roszczenie moze by¢ dochodzone w drodze egzekugji
komorniczej). Oczywiscie, jezeli dtuznik nie ma majatku lub majatek ten jest juz obcigzony
prawami rzeczowymi (hipoteka, zastawem rejestrowym), takie dobrowolne poddanie sie eg-
zekucji niewiele nam da.

Kilka podstawowych uwag:
- dobrowolne poddanie sie egzekucji dokonywane jest w formie aktu notarialnego,
- przy akcie musi by¢ obecny dtuznik, obecnos¢ wierzyciela nie jest konieczna,
- wakcie dtuznik poddaje sie dobrowolnie egzekucji na wypadek niewykonania obowiagz-
ku okreslonego w akcie, czyli w przypadku kredytu kupieckiego - zapfaty za dostawy,
- w akcie musi by¢ okreslony termin swiadczenia, ktérego spetnienie jest zabezpiecza-
ne dobrowolnym poddaniem sie egzekucji.

Ad 5)

Przelew wierzytelnosci (cesja) polega na przeniesieniu wierzytelnosci przystugujacej od-
biorcy na dostawce. Warto pamietag, ze:

- przelew wierzytelnosci jest uregulowany w kodeksie cywilnym w art. 509-516,

- odbiorca moze dokona¢ przelewu bez zgody swego dtuznika w kazdej sytuacji, z wy-
jatkiem takiej, w ktorej: jest to sprzeczne z ustawa, jest to sprzeczne z zastrzezeniem
umownym, jest to sprzeczne z wiasciwoscig zobowigzania; najczesciej pojawia sie
umowne ograniczenie cesji,

- jezeli wierzytelno$¢ jest stwierdzona pismem, przelew tez powinien by¢ pisemny,

- wrazz przelewana wierzytelnoscig przechodza na nabywce (dostawce) wszelkie zwia-
zane z nig prawa (np. poreczenie),

- dtuznik wierzytelnosci przelanej ma przeciwko dostawcy (nabywcy wierzytelnosci)
wszelkie prawa, jakie miat wobec odbiorcy (zbywcy wierzytelnosci) w momencie po-
wziecia wiadomosci o przelewie.

Wsréd zabezpieczen rzeczowych krétko scharakteryzujemy:
1) zastrzezenie prawa wtasnosci rzeczy sprzedanej,
2) zastaw rejestrowy,
3) hipoteke.

Ad 1)

Zastrzezenie prawa wlasnosci rzeczy sprzedanej to klauzula umowna oparta na art. 589-
590 kodeksu cywilnego. Zgodnie z trescig tych artykutéw strony w umowie sprzedazy moga
zastrzec skutek nieuiszczenia ceny za wydang rzecz ruchoma (w przypadku nieruchomosci
zastrzezenie takie jest niewazne) w odniesieniu do prawa wtasnosci tej rzeczy. Strony moga
postanowi¢ np. ze wprawdzie wtasnos¢ rzeczy przechodzi na kupujagcego w momencie
jej wydania, ale w przypadku nieuiszczenia ceny w terminie nastepuje automatyczne prze-
niesienie wtasnosci rzeczy na sprzedawce. W razie watpliwosci co do skutkéw umownego
zastrzezenia prawa wifasnosci (niejasne uregulowania umowne) przyjmuje sie, ze wtasnos¢
rzeczy pozostaje przy sprzedajacym az do czasu uiszczenia ceny i dopiero wtedy przechodzi

93



na kupujacego. W braku zaptaty wtasnos¢ rzeczy nie przechodzi na kupujacego i dostawca
moze zadac wydania rzeczy.

Poniewaz rzecz zostaje wydana kupujacemu, zastrzezenie wiasnosci dla swej waznosci musi
by¢ stwierdzone pismem.

To, jak wydaje sie, interesujace dla dostawcy zabezpieczenie obcigzone jest dosy¢ powaznym
ryzykiem. Ot6z zgodnie z regutami kodeksu cywilnego (art. 92 §2 w zwiazku z art. 169) na-
bywca rzeczy od osoby nieuprawnionej staje sie jej wiascicielem, jezeli dziata w dobrej wie-
rze, a rzecz zostata mu wydana. Jezeli wiec kontrahent dostawcy sprzeda i wyda rzecz przed
uiszczeniem naleznosci dostawcy, to zastrzezenie prawa wtasnosci przestaje dziata¢, chyba
ze kolejny nabywca rzeczy wiedziat o takim zastrzezeniu (a raczej tego nie wie, bo przeciez
rzecz nie jest specjalnie oznaczana). Mozemy powiedzie¢, ze zastrzezenie dziata jedynie
do czasu odsprzedazy rzeczy przez naszego odbiorce.

Jednak i w takiej sytuacji istnieje pewne utrudnienie. Jezeli w przypadku upadtosci odbiorcy
lub skierowania do niego egzekucji przezinnych wierzycieli, dostawca chciatby odebrac rzecz
bedaca w koncu jego wtasnoscia (bo nie zaptacono jeszcze za nig), musi wykazag, ze zastrze-
zenie prawa wiasnosci miato tzw. date pewna. Dana czynno$¢ ma date pewna, jesli jest ona
urzedowo poswiadczona (np. przez notariusza) albo gdy istnieje jakis dokument urzedowy,
w ktérym stwierdzono date danej czynnosci, albo tez na dokumencie obejmujacym czynnos¢
(u nas umowa sprzedazy) umieszczono jakakolwiek wzmianke organu panstwowego lub sa-
morzadowego (moze to by¢ np. adnotacja o opfacie skarbowej). W praktyce takie wymogi
formalne sa rzadko stosowane w zakresie umow sprzedazy. Wydaje sig, ze zastrzezenie prawa
wiasnosci moze byc¢ skuteczniej stosowane przy sprzedazy débr inwestycyjnych, np. maszyn,
urzadzen - istnieje wtedy mozliwos¢ oznaczenia rzeczy jako objetych takim zastrzezeniem.

Ad 2)

Zastaw rejestrowy to zastaw na rzeczach ruchomych lub prawach majatkowych wpisany
do rejestru zastawdéw. Warto zapamietag, ze:

- zastaw rejestrowy uregulowany jest w Ustawie z 6 grudnia 1996 r. o zastawie rejestro-
wym i rejestrze zastawow,

- przedmiotem zastawu moga by¢ rzeczy ruchome oraz prawa majatkowe, jezeli s zby-
walne,

- przedmiotem zastawu moga by¢ takze rzeczy i prawa, ktére zostana nabyte w przy-
sztosci,

- ustanowienie zastawu nastepuje na podstawie umowy pisemnej, pod rygorem nie-
waznosci, miedzy wiascicielem rzeczy, praw (zastawca, w naszym przypadku najczes-
ciej kupujacy) a wierzycielem (dostawca) oraz wpisu do rejestru zastawow,

- rzeczy obcigzone zastawem, a takze papiery wartosciowe i inne dokumenty moga by¢
pozostawione w posiadaniu zastawcy lub wskazanej osoby trzeciej,

- whniosek o dokonanie wpisu do rejestru zastawéw powinien by¢ ztozony w terminie
miesigca od daty zawarcia umowy zastawniczej,

- o kolejnosci zaspokajania sie z przedmiotu zastawu decyduja daty wpiséw do rejestru
zastawow,
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Ad 3)

zbycie przedmiotu zastawu rejestrowego powoduje wygasniecie zastawu, jezeli
nabywca nie wiedziat i - przy zachowaniu nalezytej starannosci — nie mogt wiedzie¢
o zastawie albo rzecz obcigzona zalicza sie do rzeczy nabywanych zwykle w zakresie
dziatalnosci gospodarczej zastawcy i rzecz zostata wydana nabywcy,

wierzyciel moze zaspokoic sie z rzeczy zastawionej przed innymi wierzytelnosciami
z wyjatkiem kosztéw egzekucyjnych, alimentéw, naleznosci za prace, odszkodowan;
Skarb Panstwa moze sie zaspokoi¢ przed wierzycielem jedynie, jezeli ustawowe prawo
zastawu zostato ujawnione w rejestrze zastawow skarbowych przed ustanowieniem
zastawu rejestrowego na rzecz wierzyciela,

umowa zastawnicza moze przewidywac inny sposéb zaspokojenia wierzyciela, tzn.
przez przejecie na wtasnos¢ przedmiotu zastawu lub jego sprzedaz (musza by¢ spet-
nione okreslone warunki).

Hipoteka, czyli ograniczone prawo rzeczowe, to prawo, na mocy ktérego wierzyciel moze
dochodzi¢ zaspokojenia z nieruchomosci, bez wzgledu na to, czyja stata sie ona wiasnoscia
i z pierwszenstwem przed innymi wierzycielami osobistymi (z okreslonymi w prawie wyjat-

kami).

Podstawowe kwestie, na ktére warto zwrdci¢ uwage:

hipoteke reguluja przepisy Ustawy z 6 lipca 1982 r. o ksiegach wieczystych i hipotece,
przedmiotem hipoteki moga by¢ nieruchomosci oraz inne prawa ujawniane w ksie-
gach wieczystych — np. uzytkowanie wieczyste, spoétdzielcze prawo do lokalu,

do ustanowienia hipoteki potrzebne jest oswiadczenie wiasciciela nieruchomosci
(jego petnomocnika) o ustanowieniu hipoteki, ztozone w formie aktu notarialnego,
oraz wpis hipoteki w ksiedze wieczystej,

hipoteka powstaje z chwilg jej wpisu do ksiegi wieczystej, z moca od daty ztozenia
wniosku o dokonanie wpisu; okres miedzy ztozeniem wniosku o wpis hipoteki a doko-
naniem wpisu moze by¢ dosy¢ dtugi (kilka miesiecy),

mamy nastepujace rodzaje hipotek: zwykta (umowna), kaucyjna, przymusowa, usta-
wowa; hipoteka ustawowa (na zabezpieczenie roszczenh z tytutu podatkéw czy sktadek
ubezpieczenia spotecznego) ma pierwszenstwo przed innymi hipotekami; jedynym
ograniczeniem jest to, ze wniosek o wpis hipoteki ustawowej powinien by¢ ztozony
do sadu w terminie 1 miesigca od powstania zalegtosci podatkowej; z kolei do ustano-
wienia hipoteki przymusowej nie potrzeba o$wiadczenia wiasciciela nieruchomosci
- moze by¢ ona ustanowiona na wniosek wierzyciela w postepowaniu egzekucyjnym
lub zabezpieczajacym,

na zabezpieczenie roszczen dostawcy wobec odbiorcy najczesciej ustanawiana jest
hipoteka kaucyjna (do okreslonej kwoty maksymalnej).
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6.3. SPECYFICZNE ZABEZPIECZENIA NALEZNOSCI
OD KONTRAHENTOW ZAGRANICZNYCH

W przypadku kontraktéw zawieranych z podmiotami zagranicznymi niekiedy stosuje sie me-
chanizmy ptatnosci i zabezpieczenia, ktére wtasciwie niweluja ryzyko kredytowe (potwier-
dzona akredytywa dokumentowa, weksel trasowany, zaakceptowany przez bank kontrahen-
ta zagranicznego, gwarancja zaptaty banku zagranicznego). Takie zabezpieczenia nie sg zbyt
czeste, a najwazniejszym zadaniem eksportera jest sprawdzenie wiarygodnosci banku, ktéry
ponosi odpowiedzialnos¢ za zapfate.

Czasami, jezeli w ogdle uda sie zmusi¢ kontrahenta zagranicznego do przedstawienia za-
bezpieczenia, otrzymujemy propozycje listu od firmy matki tego kontrahenta, szumnie na-
zywanego listem gwarancyjnym”. W liscie tym znajdujemy oswiadczenie firmy matki o tym,
ze wie o transakgji zawieranej przez przedsigbiorstwo zalezne oraz zapewnienie, ze przed-
siebiorstwo to bedzie realizowato swoje zobowiazania. Taki letter of comfort niestety nie ma
wielkiego znaczenia prawnego — nie mozna na jego podstawie kierowa¢ roszczenia do firmy
wystawiajacej taki list. Dopdki w tresci dokumentu nie znajda sie jasne sformutowania po-
zwalajace traktowac taki list jako gwarancje zaptaty, nie mozna spac spokojnie.

Co powinno sie zatem znalez¢ w tresci listu — gwarancji? Po pierwsze musi by¢ wyrazne zo-
bowigzanie firmy matki do uregulowania dtugéw firmy zaleznej ze wskazaniem, o jakie dtugi
chodzi (z tytutu transakgcji okreslonego rodzaju realizowanych z nami). Po drugie, najlepiej,
jesli to zobowiazanie bedzie wzmocnione klauzulami o jego bezwarunkowosci oraz nieod-
wotywalnosci (idealnie, zeby jeszcze znalazto sie stwierdzenie, ze firma matka ureguluje diu-
gi na nasze pierwsze zadanie). Po trzecie, w liscie gwarancyjnym powinno by¢ jak najmniej
warunkow i wymogow formalnych realizacji zaptaty przez firme matke. Klauzule szczegélnie
ostabiajace wartos¢ listu gwarancyjnego to:
- uzaleznienie wyptaty od bezspornosci wierzytelnosci do kontrahenta zagranicznego,
- uzaleznienie wyptaty od potwierdzenia przez wyrok sagdowy lub orzeczenie arbitrazu
istnienia i wysokosci wierzytelnosci albo od uznania tej wierzytelnosci przez kontra-
henta zagranicznego,
- wprowadzenie mozliwosci odwotania gwarancji przez wystawce.

Ogodlnie warto mie¢ z géry przygotowang tres¢ listu gwarancyjnego (w réznych jezykach),
wtedy to my mozemy wystapi¢ z propozycja. Przygotowujac wzér takiego listu, mozna sie
postugiwac regutami opracowanymi przez Miedzynarodowg Izbe Handlowa w Paryzu pod
nazwa ,Jednolite reguly dotyczace gwarancji ptatnych na pierwsze zadanie” (IIC Uniform ru-
les for demand guarantees), zatwierdzone przez MIH w grudniu 1991 r., wydane w kwietniu
1992 r. (Publikacja MIH nr 458).

Na koniec poczynmy jeszcze dwie uwagi:
- w kontraktach z podmiotami zagranicznymi z niektérych krajéw z wiekszym powo-

dzeniem mozna stosowac opisang wyzej klauzule zastrzegajaca prawo whasnosci rze-
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czy sprzedawanej do czasu uregulowania ceny; wynika to z faktu, ze niektére ustawo-
dawstwa krajowe, np. niemieckie, skuteczniej chronia wierzyciela, ktéry zastrzegt taka
klauzule,

w transakcjach zagranicznych mozna uzywac¢ réwniez zabezpieczern wekslowych,
gdyz instytucja weksla jest powszechnie znana w wigkszosci krajow europejskich
- krajowe prawa wekslowe oparte sg na Konwencji genewskiej z 1930r., stad uregulo-
wania dotyczace obrotu wekslowego sg podobne.
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7. FAKTORING - BEZPIECZENSTWO | FINANSOWANIE

7.1. DEFINICJA USLUGI FAKTORINGU

W praktyce obrotu gospodarczego wzrost wolumenu sprzedazy jest spowolniany przez luke
finansowa wywotang udzieleniem kredytu kupieckiego. Przedsiebiorca, ktéry musi czekac
na zapfate od kontrahenta, jest zmuszony do poszukiwania zewnetrznych zrédet finansowania
biezacej dziatalnosci. W tej sytuacji wzrasta rola alternatywnych do kredytu form finansowania
zewnetrznego. Na rynku ustug finansowych mozna wybra¢ leasing, fundusze pomocowe, emi-
sje krétkoterminowych papieréw dtuznych, faktoring lub pozyczki z sektora pozabankowego.

Jedna z najmtodszych sposréd wymienionych powyzej ustug finansowych w Polsce jest fak-
toring. Pierwszg oferte faktoringu w Polsce przygotowat w 1990 roku Bank Gospodarstwa
Krajowego'. Prawdziwy boom nastapit w potowie lat dziewiecdziesigtych. Od tego czasu fak-
toring staje coraz bardziej popularnym zrédtem zewnetrznego finansowania.

Ustuga faktoringu jest nabyciem przez faktora (instytucja finansowa) bezspornej krétkoter-
minowej, pienieznej wierzytelnosci handlowej od faktoranta (dostawca) przed terminem
jej ptatnosci bez przejecia ryzyka wyptacalnosci dtuznika lub z przejeciem takiego ryzyka.?

Analizujac ustuge od strony funkcjonalnej (blizsza przedsiebiorcy), faktoring to:
1) finansowanie, czyli nabywanie wierzytelnosci od dostawcy z natychmiastowa wyptata
ceny lub jej czesci (zaliczkowanie),
2) rozliczanie nabytych wierzytelnosci,
3) inkaso wszelkich naleznosci od kontrahentéw (dtuznikéw wierzytelnosci) objetych
umowa,
4) przejecie ryzyka niewyptacalnosci kontrahentéw.

Przedsiebiorca, korzystajac z ustugi faktoringowej, ma zapewnione ptynne finansowanie do-
staw do swoich odbiorcéw - nie czeka na termin ptatnosci, jaki jest ustalony na fakturze. Prze-
kazuje do zewnetrznej, wyspecjalizowanej firmy funkcje zarzadzania wierzytelnoscia, pozby-
wajac sie dodatkowej pracochtonnosci. Faktor, korzystajac ze swojego doswiadczenia oraz
specjalistycznego oprogramowania IT, jest w stanie znacznie zdyscyplinowa¢ niesolidnych
dtuznikow. W zaleznosci od konstrukcji umowy — dostawca moze takze przenies¢ na faktora
ryzyko wyptacalnosci dtuznika, dzieki czemu wykorzystuje mozliwos¢ unikniecia probleméw
z ewentualnym bankructwem lub problemami ptatniczymi kontrahentéw.

' K. Kreczmariska, Faktoring w teorii i w praktyce, Wydawnictwo BART, Warszawa 1996, s. 39.
2|, Heropolitanska, P. Kawaler, A. Koziol, Skup i sprzedaz wierzytelnosci przez banki, Twigger S.A.,
Warszawa 1998, s. 89.
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7.2. ASPEKTY PRAWNE UMOWY FAKTORINGOWE)J

Faktoring jest umowa nienazwang, ktdrej podstawy oparte s3 na przepisach art. 509-516 ko-
deksu cywilnego, dotyczacych cesji wierzytelnosci (nie nalezy jednak na tej podstawie utoz-
samiac jej z klasyczng umowa przelewu wierzytelnosci). Poza cesja wierzytelnosci ustuga
faktoringowa zobowiazuje faktora do swiadczenia okreslonego zestawu czynnosci, w szcze-
goInosci zwigzanych z zarzadzaniem wierzytelnosciami.

Prawo bankowego z dnia 29 sierpnia 1997 r. nie okresla faktoringu jako czynnosci bankowej,
stad na prowadzenie dziatalnosci faktoringowej i Swiadczenie ustug z nig zwigzanych nie wy-
magane jest uzyskanie zezwolenia Prezesa Narodowego Banku Polskiego. Podmioty prowa-
dzace dziatalnos¢ faktoringowa powinny jednak spetnia¢ nastepujace warunki: posiada¢ od-
powiednie know how, posiadac¢ lub mie¢ staty dostep do relatywnie duzego kapitatu obroto-
wego, dysponowa¢ wyspecjalizowanym zapleczem kadrowym oraz dysponowa¢ odpowied-
nim systemem IT, zapewniajacym sprawng i bezpieczna obstuge transakgji faktoringowych.

7.3. KORZYSCIWYNIKAJACE Z UStUGI FAKTORINGOWE)

Zgodnie z przedstawiong powyzej definicja, jak réwniez w nawigzaniu do konwencji ottaw-
skiej produkt faktoringowy spetnia cztery podstawowe funkcje:

1. finansowanie — dostawca bardzo czesto szuka mozliwosci uptynnienia ,zamrozo-
nych” srodkéw pienieznych w naleznosciach. Kredyt kupiecki stat sie w Polsce standar-
dem, co wiecej, analizujac terminy ptatnosci w krajach zachodnich, nalezy oczekiwa¢
ich wydtuzania. Dazac do zapewnienia statego rozwoju firmy, dostawca powinien
oferowac¢ swoim klientom wydtuzone terminy pfatnosci oraz korzystajac z ustugi fak-
toringowej wrecz natychmiast je uptynniajac nie czekajac na termin ptatnosci; Finan-
sowanie w ustudze faktoringowej pozwala w elastyczny sposéb zarzadzaé ptynnoscig
finansowa przedsiebiorstwa. Wartos¢ finansowania jest zawsze dostosowana do po-
trzeb dostawcy, a jej warto$¢ rosnie w raz ze wzrostem przedsiebiorstwa;

2. rozliczanie nabytych wierzytelnosci - dzieki ustudze faktoringowej dostawca
jest w stanie pozby¢ sie dodatkowych czynnosci zwigzanych z ewidencjonowaniem
i analizowaniem terminowosci ptatnosci swoich odbiorcéw. Dzigki nowoczesnym roz-
wigzaniom faktor udostepnia swoim klientom narzedzia informatyczne, ktére zapew-
niaja staty dostep do aktualnych informacji o naleznosciach klienta;

3. inkaso nabytych wierzytelnosci - to kolejne czynnosci, ktére powinien wykonywac
kazdy przedsiebiorca, codzienne telefony do opdzniajacych sie dtuznikéw, wezwania
do zaptaty faktur, wezwania do zaptaty odsetek. Przy obecnym spietrzeniu obowiaz-
kéw powyzsze czynnosci bardzo czesto nie sg wykonywane terminowo i systematycz-
nie. Czesto takze wrecz niestosowne wydaje sie upominanie o niewielkie ptatnosci,
kiedy trwaja negocjacje nt. kolejnych duzych kontraktow. Skorzystanie z ustugi fakto-
ringowej jest w stanie wyzwoli¢ nas z tych obowiazkéw. Faktor posiada doswiadczona
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grupe pracownikéw oraz narzedzia informatyczne, dzieki ktérym jest w stanie wyko-
nywac czynnosci inkasa w sposéb bardziej efektywny i tanszy;

. przejecie ryzyka niewyptacalnosci — del credere (inaczej: funkcja gwarancyjna),

polegajace na przejeciu przez faktora ryzyka wyptacalnosci kontrahenta. Zdarza sie,
ze jestesmy zaskakiwani nagtym bankructwem naszego klienta. Podobnie jak majatek
trwaty czy zapasy, naleznosci sa bardzo waznym sktadnikiem aktywow, ktéry nale-
zy zabezpieczy¢. Skorzystanie z ustugi przejecia ryzyka wyptacalnosci kontrahentéw
pozwala w petni zabezpieczy¢ przedsiebiorce przed skutkami ewentualnego bankru-
ctwa lub przewlektych opéznien. Opisywana funkcja jest szczegoélnie istotna w trans-
akcjach zagranicznych, gdzie wiedza o sytuacji finansowej odbiorcéw, zwyczaje ptat-
nicze lub uwarunkowania kulturowe sg dla polskich przedsiebiorcdw mniej znane.

7.4. RODZAJE PRODUKTOW FAKTORINGOWYCH

Stosujac najbardziej istotne kryteria ustuga przyjmuje nastepujace formy:

kryterium umiejscowienia ryzyka niewyptacalnosci - faktoring niepetny (zwany réw-
niez niewtasciwym lub z regresem) i petny (zwany réwniez wtasciwym, bez regresu),
kryterium rynku docelowego - faktoring w obrocie krajowym i zagranicznym,
kryterium powiadomienia dtuznika o zawarciu umowy faktoringowej - faktoring jaw-
ny (otwarty) lub tajny,

kryterium momentu otrzymywania zapfaty za sprzedanag wierzytelnos¢ — faktoring
wymagalnosciowy i faktoring zaliczkowy.

Uwzgledniajac najistotniejsze sposréd wymienionych - kryterium ulokowania ryzyka trans-

akgji -

faktoring przyjmuje postac:

faktoringu niepeilnego — w ramach ustugi faktorant korzysta z finansowania. Faktor
zarzadza wierzytelnoscia, lecz nie przejmuje ryzyka niewyptacalnosci dtuznika i nie po-
dejmuje sie automatycznego windykowania niezaptaconej naleznosci. Opcjonalnie
ustuga moze by¢ poszerzona o pakiet windykacji. Faktoring niepetny jest najbardziej
popularng ustuga na polskim rynku faktoringu.

faktoringu pelnego - faktorant korzysta z finansowania, faktor zarzadza wierzy-
telnoscia i przejmuje ryzyko niewyptacalnosci dtuznika. W przypadku braku zaptaty
od kontrahenta, faktor po umdéwionym okresie (tolerowany okres opdznienia) nie do-
chodzi naleznosci od dostawcy lecz windykuje naleznos¢ od kontrahenta. Ustuga
jest swiadczona w Polsce w stosunkowo waskim zakresie. Obecnie nastepuje jej dyna-
miczny rozwdj, szczegdlnie w zakresie transakgcji zagranicznych.

Przyjmujac za podstawe kategoryzacji kierunek obrotu towarowego rozrézniamy faktoring
krajowy lub faktoring zagraniczny. Obydwie formy ustugi sa zbudowane na zasadzie fakto-
ringu petnego badz niepetnego. Kolejne dwie formy ustugi wyodrebnione na podstawie kry-
terium powiadomienia dtuznika o zawarciu umowy faktoringowej to faktoring tajny badz
faktoring jawny. Obydwie formy ustugi réznia sie od siebie tym, ze kontrahent jest badz
nie jest powiadomiony o fakcie objecia umowa faktoringowa naleznych od niego wierzytel-
nosci.W przypadku faktoringu tajnego kontrahent jest informowany jedynie o zmianie nume-
ru konta, na ktére winien wnies¢ zaptate nalezna faktorantowi.

101



Ostatnim kryterium wyodrebnienia form faktoringu jest moment otrzymywania zapfaty
za sprzedang wierzytelnos¢. Czas, w ktdrym dokonywana jest zapfata nalezna faktorantowi
pozwala wyodrebni¢ dwie formy - faktoring wymagalnosciowy lub faktoring zaliczkowy.

Faktoring wymagalnosciowy. Faktor dokonuje ptatnosci na rzecz faktoranta z tytutu wie-
rzytelnosci dopiero w terminie ptatnosci przez dtuznika lub w ustalonym okresie po termi-
nie ptatnosci. Istota tej formy jest fakt, iz faktorantowi nie zalezy na funkcji finansowania,
a jedynie na otrzymaniu zaptaty w dokfadnie okreslonym przysztym czasie. Ustuga jest prze-
znaczona dla przedsiebiorstw dysponujacym odpowiednimi zasobami finansowymi, ktére
nie musza korzystac z funkgji finansowania, chca zas skorzystac z funkcji przejecia przez fak-
tora ryzyka niewyptacalnosci dtuznika oraz przekaza¢ czynnosci zwigzane z zarzadzaniem
wierzytelnosciami i inkasem do zewnetrznej, wyspecjalizowanej firmy.

Faktoring zaliczkowy. Polega na zaliczkowym finansowaniu wierzytelnosci z przysztym ter-
minem zapfaty. Wyptata zaliczki nastepuje nie pdzniej niz 2 dni po otrzymaniu kopii faktury
przez faktora.

Przedstawione powyzej formy ustugi faktoringowej pozwalaja réwniez przypisa¢ konkret-
ne cechy uzytkowe poszczegdlnych form tej ztozonej ustugi. W praktyce ustuga jest kom-
pletowana w pakiet odpowiadajacy potrzebom klienta. Istotng role w doborze formy i ro-
dzaju ustugi odgrywa jakos¢ wierzytelnosci. Faktoring jest ustuga faczaca tancuch funkgji
— jest np. ustuga faktoringu jawnego, krajowego, bez regresu. Klient wybierajac produkt chce
miec $wiadczong ustuge, ktéra skutecznie rozwigze problemy wynikajace z udzielonego kre-
dytu kupieckiego.

7.5. KIEDY NALEZY KORZYSTAC Z PRODUKTOW FAKTORINGOWYCH

Wskazane jest korzystanie z faktoringu wtedy, kiedy pojawia sie zagrozenie ptynnosci finan-
sowej firmy, kiedy gotéwka jest zamrozona w fakturach niezaptaconych przez odbiorcéw
a odroczone terminy zaptaty komplikujg zarzadzanie finansami firmy. Takze wtedy, kiedy
pozyskanie srodkéw z innych, zewnetrznych zrédet finansowania jest niemozliwe badz po-
waznie utrudnione.

Faktor w ramach umowy nabywa i bedzie nabywat biezace, nie przeterminowane wierzy-
telnosci handlowe o terminie zaptaty nawet do 180 dni. W miare sptacania wierzytelnosci
przez kontrahentéw klient moze przedstawia¢ do wykupu kolejne wierzytelnosci nalezne
od kontrahentéw objetych umowa.

Korzystajac z faktoringu klient odzyskuje czas dotychczas poswiecony na kontrole stanu na-
leznosci, faktur i dokumentéw sprzedazy, przelewdw bankowych oraz sciganie dtuznikéw.
Faktoring pozwala przedsiebiorcy skupic sie na podstawowej dziatalnosci — planowaniu i re-
alizacji procesu rozwoju swojego przedsiebiorstwa. Co jest bardzo istotne — faktoring jest in-
strumentem, ktéry umozliwia uwolnienie sie od ryzyka niewyptacalnosci odbiorcéw i zapew-
nia state monitorowanie ich sytuacji finansowej i ptatniczej.

102



8. ZARZADZANIE NALEZNOSCIAMI W FIRMIE

8.1. ZNACZENIE KONTROLI NALEZNOSCI

Udzielanie kredytéw kupieckich oraz zarzadzanie portfelem naleznosci moze doprowadzic¢
do przewagi firmy wobec jej konkurentéw. Taka polityka przedsiebiorstwa powinna by¢
zgodna z jego aktualnymi celami biznesowymi oraz dostosowana do strategii marketingo-
wej i finansowe;j. Zarzadzanie przeptywami srodkéw pienieznych ma nie tylko sprzyjac odzy-
skiwaniu naleznosci, ale takze stuzy¢ zwiekszaniu sprzedazy i zyskéw oraz utrwalaniu relacji
z klientami.

Efektywne zarzadzanie kredytem kupieckim pomaga w budowaniu stabilnych i dlugotrwa-
tych relacji z klientami oraz pozyskiwaniu informacji o odbiorcach i ich potrzebach. Jedno-
czesnie umozliwia opracowanie indywidualnych strategii w zakresie udzielania kredytu ku-
pieckiego, a scislej — terminéw odroczenia ptatnosci oraz wysokosci przyznawanych limitéw
kredytowych.

Skuteczne wykorzystywanie zalet sprzedazy realizowanej na warunkach kredytowych moz-
liwe jest wtedy, gdy firmy dostrzega zaréwno jej znaczenie dla zwiekszania obrotéw, jak
i potencjalne korzysci wynikajace z poprawy funkcjonalnosci catej ich dziatalnosci. Kredyty
kupieckie odgrywaja coraz wazniejsza role w biznesie. Sg decydujagcym czynnikiem konku-
rencyjnym, wykorzystywanym przy zdobywaniu nowych klientéw, budowaniu relacji pomie-
dzy dostawca a odbiorca, promowaniu jakosci produktow i wartosci firmy oraz jej dobrej
kondycji finansowe;j.

Nie jest to proste. Dziatania takie wymagaja doswiadczenia i wiedzy, a takze zabierajg czas,
czesto przekraczajac mozliwosci — zwilaszcza relatywnie niewielkich - podmiotéw gospo-
darczych. Na polskim rynku funkcjonuja juz jednak specjalistyczne firmy prowadzace taka
wiasnie dziatalnosc.

Decyzje o skorzystaniu z ustug firmy kompleksowo zarzadzajacej naleznosciami uznac trzeba
za strategiczng, bo czesto ma znaczacy wptyw na catoksztatt dziatalnosci firmy. W zaleznosci
od zasobow wewnetrznych przedsiebiorstwa profesjonalnej firmie mozna przekazac catosc¢
lub czes¢ etapow procesu zarzadzania naleznosciami. Praktyka wykazuje, ze im bardziej fir-
my skupiaja sie na odpowiednim przygotowaniu do kooperacji, tym mniej zaangazowania
beda wymagaty od nich kolejne etapy wspotpracy z kontrahentami.

Nawet stosunkowo proste rozwigzania dotyczace zarzadzania ryzykiem kredytowym przyno-
sza gospodarczym podmiotom znaczne korzysci w walce konkurencyjnej. Przedsigbiorstwa,
ktdre wykorzystuja takie narzedzia jak sprawdzanie wiarygodnosci kredytowej klientéw, ne-
gocjowanie i pisemne ustalanie warunkéw umowy lub kontrola limitéw kredytowych z regu-
ty maja mniej niesciagalnych naleznosci, a ich klienci sptacaja swoje naleznosci w krétszych
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terminach. Wsréd dostepnych instrumentéw majacych bezposrednie przetozenie na polity-
ke finansowa sa takze raporty gospodarcze, ubezpieczenie ryzyka kredytu kupieckiego lub
windykacja naleznosci.

Przedsiebiorstwa korzystajace z tych instrumentéw wyrdzniaja sie skutecznymi procedura-
mi zarzadzania ryzykiem i chetniej inwestujg w technologie wspierajace proces podejmo-
wania decyzji finansowych. W konsekwencji s3 w stanie monitorowa¢ wspétprace z kon-
trahentami, w znacznym stopniu ograniczajac koszty. Biezaca kontrola terminéw ptatnosci
dodatkowo pozwala na odpowiednio wczesne informowanie przedsiebiorcéw o ewentual-
nych zalegtosciach.

W rezultacie firma moze skréci¢ okres sptaty wszystkich swoich naleznosci, poprawi¢ prze-
ptyw gotéwki oraz analizowac¢ historie ptatnicza swoich odbiorcow. W przypadku przed-
siebiorstw korzystajacych z ubezpieczenia naleznosci to wtasnie ubezpieczyciel sprawdza
zdolnos¢ kredytowg wszystkich klientéw firmy, sugeruje poziom limitéw kredytowych oraz
ostrzega przed mozliwoscig wystapienia opdznienn w ptatnosciach. Takie informacje moga
by¢ szczegoélnie przydatne przy podejmowaniu decyzji marketingowych oraz decyzji doty-
czacych dalszych kontaktéw z danym klientem.

8.2. ZADANIA WEWNETRZNEGO DZIALU WINDYKACJI

Pojecie ,windykacja” wywodzi sie z czaséw starozytnego Rzymu i postepowania zwanego
rei vindicatio, co oznacza ,rzeczy wydobycie’, a w dowolnym tlumaczeniu ,postepowanie
wydobywcze”. Miato ono na celu odzyskanie rzeczy, ktére znalazlty sie w posiadaniu osoby
nieuprawnionej. Nie trzeba sie przy tym domysla¢, iz samo to pojecie wigzato sie ze skutecz-
noscig podjetego dziatania.

Uptyw dwdch tysiecy lat w zasadzie nie zmienit istoty windykacji. Windykator nadal ma za za-
danie odzyskac wierzytelnos¢. Dzi$ jednak czas ptynie znacznie szybciej niz jeszcze kilkadzie-
sigt lat temu, bowiem nowoczesne srodki przekazu pozwalajg na btyskawiczne przekazanie
wiasnych dyspozycji, co w ujeciu biznesowym oznacza niepomiernie szybszy obieg pieniagdza
- a tym samym nawarstwianie sie w czasie ewentualnie poniesionych strat finansowych.

Wspotczesng windykacje od starozytnej wyrdznia zatem szybkos$¢ dziatania - ale nie tylko
to. Podstawowym zadaniem wewnetrznego dziatu windykacji przedsiebiorstwa powinno
by¢ nie tylko odzyskiwanie wierzytelnosci w mozliwie najkrétszym czasie, ale tez i odbywac
sie to powinno przy minimalnym nakfadzie wiasnych srodkéw. Oszczednosci obowiazuja
wszedzie.

Skutecznos¢ windykacji zalezy od szybkosci rozpoczecia dziatan majacych na celu odzyska-
nie naleznosci. Z badan statystycznych wynika, iz istnieje $cista zalezno$¢ miedzy okresem
przeterminowania ptatnosci a skutecznoscig odzyskania takiego dtugu. Dlatego dziatania
windykacyjne nalezy rozpoczynac juz w momencie, gdy mija termin realizacji ptatnosci da-
nej wierzytelnosci.
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Trzeba sobie jednak uzmystowi¢, iz efektywnos¢ systemu windykacyjnego zalezy w takim
samym stopniu od dziatah windykacyjnych, jak i od czynnosci przygotowawczych. Skale win-
dykacji - byta juz o tym mowa w innym konteksécie - mozna skutecznie ograniczy¢ poprzez
sprawny system przyznawania kredytu kupieckiego, odpowiednie zabezpieczenia prawne
i finansowe, monitoring ptatnosci i wdrozenie systemu natychmiastowej reakgcji na jakiekol-
wiek odstepstwa kontrahenta od zawartej umowy.

Natomiast gdy juz dochodzi do windykacji, to efektywnos¢ jej systemu powinna by¢ mie-
rzona srednim czasem sptywu naleznosci w skali roku — a zatem réwniez wskaznikiem ztych
dtugdw, a nie pojedynczymi sukcesami w odzyskiwaniu naleznosci trudnych.

Windykacje zaczyna przypomnienie o uptywie terminu spfaty naleznosci, a w przypadku
takiej koniecznosci — ustalenie optymalnego harmonogramu wywiazywania sie dtuznika
z zobowigzan. Gdy dojdzie do takiej ugody - trzeba nadzorowac jej wykonywanie, co jed-
nak w wielu przypadkach sprowadza sie jedynie do przypominania dtuznikowi o kolejnych
terminach sptaty zobowigzan lub o ich uptywie.

Wewnetrzna windykacja powinna by¢ prowadzona konsekwentnie - dtuznik powinien mie¢
swiadomos¢, iz wierzyciel pozostanie gtuchy na wszelkie argumenty dotyczace ,nadzwyczaj-
nych” okolicznosci sprawiajacych, iz nie reguluje on w terminie naleznosci. Poprzez dziatania
windykacyjne dtuznik powinien mie¢ swiadomos¢, ze sptata naleznosci jest nieuchronna,
ajesli bedzie zwodzit wierzyciela, to nastepnym krokiem bedzie postepowanie sadowe, ktére
obcigzy go dodatkowymi kosztami poniesionymi na zastepstwo procesowe, optaty sadowe,
a takze komornicze.

Zaséb srodkéw oddziatywania na dtuznika jest niestety ograniczony, a skuteczno$¢ takich
dziatan bywa problematyczna.

8.3. ROLA | MIEJSCE FIRMY WINDYKACYJNEJW PROCESIE
ODZYSKIWANIA NALEZNOSCI

8.3.1. SAMODZIELNIE CZY Z FACHOWCEM?

Sa firmy, ktére w ogole nie korzystaja z ustug zewnetrznych przedsiebiorstw windykacyj-
nych — gtéwnym argumentem jest brak srodkéw finansowych, bo utarto sie przekonanie,
ze ich ustugi sg zbyt drogie - ale coraz czesciej obowigzuje wariant taczony, to znaczy roz-
dziela sie zadania przeznaczone dla wtasnego dziatu windykacji i realizowane przez firme
zewnetrzna.

Rozdziat tych zadan z reguty jest ptynny i zalezy od indywidualnych preferencji lub uwarun-
kowan wynikajacych ze specyfiki dziatania danej firmy. Na przyktad dziat wewnetrzny windy-
kuje naleznosci tylko do pewnego okresu ich przeterminowania — 30 lub 60 dni, a po uptywie
takiego umownego terminu obowiazki przejmuje windykator zewnetrzny. Bywa niekiedy,
ze przedsiebiorstwo chce utrzyma¢é wypracowane dobre kontakty z klientem, wiec jesli nawet
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zalega on z ptatnoscia, to w obawie przed stanowcza i zdecydowang windykacjg zewnetrzna,
odzyskiwaniem takiego dtugu zajmuje sie wiasna komoérka. Wrasnymi sitami dokonuje sie
niekiedy windykacji tzw. tatwych naleznosci, za$ sprawy skomplikowane przekazuje sie spe-
cjalistom zewnetrznym. Takich wariantéw rozdziatu dtugéw do windykacji miedzy wtasna
a zewnetrzng komorke moze by¢ wiele.

Rownoczesnie praktyka ostatnich miesiecy wskazuje, ze coraz wiecej firm, zwtaszcza dyna-
micznie rozwijajacych sie, ktérych obroty - a zatem i kontakty z kontrahentami - rosnga sko-
kowo, decyduje sie powierzyc firmie zewnetrznej cato$¢ spraw zwigzanych nie tylko z windy-
kacja naleznosci, ale réwniez monitoringiem wszelkich ptatnosci. Najczesciej motywem pod-
jecia decyzji o wykorzystaniu outsourcingu w tym obszarze jest z jednej strony chec¢ zacho-
wania lub odzyskania ptynnosci finansowej firmy, niskie koszty outsourcingowanych zadan
(zwykle wynagrodzenie prowizyjne zalezne od skutecznosci), z drugiej za$ — ograniczenie
ryzyka ekonomicznego, szczegdlnie w obszarach wymagajacych inwestycji takich jak utrzy-
mywanie wiasnych dziatéw windykacji, zakup kosztownych technologii teleinformatycznych
itp. Ekonomiczne uzasadnienie outsourcingu ustug windykacyjnych przede wszystkim po-
winno jednak zainteresowa¢ przedsiebiorstwa borykajace sie z problemami restrukturyzacji
i pragnace zbudowac solidne podstawy finansowe swojej dziatalnosci.

Czynnosci stuzace odzyskiwaniu naleznosci, zlecane wyspecjalizowanym firmom zewnetrz-
nym, sg wyjatkowym rodzajem outsourcingu. Nie dos¢, ze przynosza korzysci natury ogélnej,
to dodatkowo sa jednym z nielicznych sposobéw odzyskiwania srodkéw finansowych.

Zaleta firmy zewnetrznej jest to, ze odcigza ona przedsiebiorstwo z dziatalnosci pozastatu-
towej, jaka jest windykacja diugéw. Jesli sie weZmie pod uwage, ze wtasna komoérka win-
dykacyjna wymaga zatrudnienia pracownika lub kilku pracownikéw (wynagrodzenia, inne
$wiadczenia), stworzenia zaplecza technicznego (meble biurowe, telekomunikacja, kompu-
ter, systemy informatyczne) — a sg to koszty niebagatelne, to bardzo czesto okazuje sie, iz
korzystanie z ustug firmy zewnetrznej jest po prostu tarsze.

Niekwestionowang zaletg zewnetrznej firmy windykacyjnej jest takze skutecznos¢ jej dziata-
nia, nieporéwnywalnie lepsza niz wewnetrznej komérki windykacyjnej. Firma taka zatrudnia
wyspecjalizowanych, w petni profesjonalnych windykatoréw, z reguty dysponuje znacznie
lepszym zapleczem windykacyjnym, poczawszy od liczniejszych zrédet dostepu do informa-
¢ji o dtuzniku - takze zagranicznym, znacznie obszerniejszej, systematycznie gromadzone;j
bazie danych o podmiotach gospodarczych, az po wieksze instrumentarium technik windy-
kacyjnych.

Istnieja takze argumenty negatywne, wedtug ktérych zalecana jest ostroznos¢ w nawigzywa-
niu kontaktéw z zewnetrznym windykatorem. Chociaz w wigkszosci majg one czysto subiek-
tywny charakter, ich pomijanie takze nie wydaje sie stuszne.

Dla wielu firm takim negatywem korzystania z wyspecjalizowanego przedsiebiorstwa win-

dykacyjnego jest niejako automatyczne przekazanie do publicznej wiadomosci informacji
o ktopotach ze $cigganiem naleznosci, co niekiedy traktowane bywa nawet jako zachecanie
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innych kontrahentéw danej firmy do nieprzestrzegania terminéw wiasnych ptatnosci. Takie
stanowisko ma jednak stabe merytoryczne uzasadnienie.

Znacznie bardziej uzasadnione sg obawy, ze zewnetrzny windykator ,nieodpowiednio” - czy-
li zbyt rygorystycznie — potraktuje wieloletniego klienta, ktéry zalega wprawdzie z ptatnos-
ciami, ale bezkompromisowe $cigganie od niego dtugu grozi przecieciem nici sympatii, jaka
sie w miedzyczasie w stosunkach z nim wytworzyta. Tak rzeczywiscie moze sie zdarzy¢.

Niepokdj moze takze budzi¢ fakt, iz nawigzanie wspétpracy z zewnetrzna firma grozi naru-
szeniem tajemnicy handlowej, a przynajmniej ,przeciekiem” informacji na temat biezacej
dziatalnosci i najblizszych planéw do konkurencji, co moze spowodowac¢ zachwianie pozycji
rynkowej takiego podmiotu gospodarczego.

Trzeba tez bra¢ pod uwage fakt, iz wsrdéd okoto 600 istniejacych dzi$ firm windykacyjnych
s takze i takie, ktére dziatajg poza wszelkimi akceptowanymi standardami, nie przestrzegaja
zadnych zasad biznesowych, a — cho¢ zdarza sie to coraz rzadziej — bazujg na nieuczciwosci.
Znane sa przypadki, gdy windykator odzyskuje wprawdzie dtug, ale srodki nigdy nie trafiaja
na rachunek wierzyciela.

Dlatego tez warto sie zastanowi¢ nad wyborem firmy windykacyjnej, z ktéra chce sie podjac
wspotprace.

8.3.2. KRYTERIA WYBORU FIRMY WINDYKACYJNE)J

Decyzja o wyborze zewnetrznej firmy windykacyjnej nie powinna by¢ impulsywna, nawet
jesli zawarta umowa dotyczy¢ ma odzyskania incydentalnej wierzytelnosci. Nawet wéwczas
niezbedna jest rozwaga, a w przypadku nawiazywania statej wspétpracy dokonanie kom-
pleksowej oceny firmy windykacyjnej powinno by¢ wrecz obowiazkowe.

Niezaleznie od czynnikéw czysto subiektywnych istnieje dziewie¢ podstawowych obiektyw-
nych przestanek wyboru firmy windykacyjnej. Podstawa powinna by¢ solidnos¢ i skutecz-
no$¢, doswiadczenie rynkowe, forma i okres zaptaty oferowany przez te firme. Szczegding
uwage nalezy zwracac na:

1. Kompleksowosc oferowanych ustug zarzadzania wierzytelnosciami

Idealna firma powinna oferowac dziatania profilaktyczne, a wiec przeprowadzac ocene ry-
zyka kredytowego kontrahenta (wywiad gospodarczy), monitorowac to ryzyko, co wymaga
jego ciagtej aktualizacji, nadzorowac¢ biezace ptatnosci (monitoring wierzytelnosci), a takze

dysponowac wyspecjalizowang kadrg umozliwiajaca korzystanie z doradztwa prawnego.

Oferta takiej firmy powinna zawierac ustugi zwigzane z windykacjg polubowng wierzytelno-
sci, ich restrukturyzacja oraz mozliwoscia ich osobowego i rzeczowego zabezpieczania.
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Waznym elementem - zwiaszcza przy niepowodzeniu windykacji polubownej - jest ofero-
wanie przez firme windykacyjna dochodzenia naleznosci na drodze sadowej i ewentualne
nadzorowanie egzekucji komorniczej, a takze reprezentowanie wierzyciela w postepowaniu
uktadowym lub upadtosciowym kontrahenta. Duzym atutem firmy windykacyjnej jest wias-
na kancelaria prawna. Wile firm korzysta jednak z ustug zewnetrznych kancelarii.

2. Profesjonalizm dzialania

Ten aspekt zagadnienia nie powinien sie sprowadza¢ do znajomosci procedur prawnych
dochodzenia i zabezpieczania roszczen czy znajomosci mechanizmoéw przeptywu srodkéw
w poszczegdlnych branzach. Wazna jest réwniez specjalizacja w dochodzeniu naleznosci —
czy to od 0sdb fizycznych, czy tez od podmiotéw gospodarczych, bo sposoby ich windykacji
moga sie zasadniczo réznic. Warto takze spytac przedstawicieli ocenianej firmy o stosowane
w praktyce techniki negocjacyjne, bowiem bardzo czesto ma to decydujace znaczenie dla
powodzenia windykacji.

Nalezy sie rowniez upewni¢, czy stosowane techniki negocjacyjne nie groza zachwianiem
dobrych partnerskich stosunkéw z kontrahentem, zwtaszcza jesli sg to kontakty dtugofalowe
i perspektywiczne.

3. Specjalizacje firmy

Przedsiebiorce zainteresowanego windykacja swoich naleznosci z reguty interesuje okreslo-
na grupa diuznikow - dobrze jest zatem sprawdzi¢, czy oceniana firma specjalizuje sie w do-
chodzeniu roszczen od docelowej dla niego grupy dtuznikéw. Wazna jest przy tym specjali-
zacja w windykacji dtugéw branzowych, bo w niektérych sektorach gospodarki windykacja
musi uwzgledniac specyfike branzy, na przyktad sezonowos$¢ produkgji czy jej dystrybugiji.

Generalnie jednak na rynku obrotu wierzytelnosciami najistotniejszy jest podziat na firmy
windykujace naleznosci konsumenckie i wierzytelnosci biznesowe.

4. Terytorialny zasieg jej dziatania

Dla skutecznosci windykacji dtugu ma znaczenie fakt, czy firma podejmujaca sie odzyskania
naleznosci dziata na terenie danego wojewddztwa lub regionu, czy tez catego kraju. Nie ma
to wiekszego znaczenia, jesli dtuznik i wierzyciel dziatajg na tym samym terenie, moze by¢
natomiast istotne, gdy dtuznik ma siedzibe w odlegtej miejscowosci, a windykator dziata je-
dynie na skale lokalna.

Jeszcze wieksze znaczenie przywigzywac trzeba do mozliwosci dziatania windykatora na ob-
szarze Europy, a nawet catego Swiata. Ten czynnik jest szczegélnie istotny dla eksporteréw
- zwtaszcza rozpoczynajacych dziatalnos¢ w handlu zagranicznym - bowiem powinni oni
wybierac firmy dziatajace nie tylko na terenie Polski, ale windykujace naleznosci z krajow
catego Swiata.
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5. Zgodnos¢ podejmowanych dziatan z obowigzujacym prawem

W zasadzie stosowanie przez firme windykacyjng metod nacisku na dtuznika, ktére nie wy-
kraczajg poza przepisy prawa, powinno by¢ pierwszym kryterium wyboru, ale — cho¢ stato
sie to stosunkowo niedawno — minely juz czasy, gdy windykator utozsamiany byt z mocno
umigsnionym osobnikiem, ktérego najwazniejszym elementem przekonywania dtuznika
do zwrotu zalegtych ptatnosci byt kij bejsbolowy. Cho¢ jeszcze teraz przedsigbiorcy sygnali-
zuja przypadki brutalnego zastraszania, to jednak zdarzajg sie one coraz rzadziej.

Ale i tak nalezy upewnic sie, czy podejmowane przez firme windykacyjng dziatania sg zgod-
ne z obowiazujacymi przepisami prawa - zwtaszcza, jesli chodzi o przestrzeganie przepi-
séw dotyczacych ochrony danych osobowych, przepiséw o ochronie débr osobistych oraz
przestrzegania postanowiern umownych. Niestety tego, jakby sie zdawato oczywistego dla
zleceniodawcy kryterium, nadal nie spetnia spory odsetek dziatajacych na rynku firm windy-
kacyjnych.

6. Warunki umowy o swiadczenie ustug zarzadzania naleznosciami

Wstepne ustalenia miedzy firmami sg niezwykle istotne, bowiem w znacznej mierze decydu-
ja o zaufaniu i pomysInosci dalszej wspotpracy, a wiec i o efektach. Wazny jest zatem zakres
umocowania danej firmy do dziatania w imieniu klienta, stosowane metody dziatania wo-
bec dtuznika, zasady komunikowania sie z wierzycielem, jawnos¢ prowadzenia dziatalnosci,
a takze — co oczywiste - czas realizacji ustugi.

Z ustalen szczegotowych warto zwréci¢ uwage na zasady rozliczania sie windykatora z klien-
tem, a wiec na czas przekazywania zwindykowanych kwot na rachunek bankowy wierzyciela,
a takze zasady przechowywania kwot zwindykowanych na odrebnym rachunku bankowym.

7. Koszty oferowanych ustug

Ten punkt jest obecnie przedmiotem bezposrednich konsultacji, bo firmy windykacyjne z za-
sady nie dysponujg sztywnym cennikiem swoich ustug. Jeszcze do niedawna klient obliga-
toryjnie obcigzany byt zaréwno optatami wstepnymi, jak i statymi, a niezaleznie od tego miat
obowigzek wnosi¢ optaty prowizyjne w zaleznosci od wartosci odzyskanego przez windyka-
tora dtugu. Dzi$ warto negocjowac wysokos¢ stawek prowizyjnych i statych optat, natomiast
coraz czesciej sie zdarza, iz efektem rozmdw jest catkowita rezygnacja firmy windykacyjnej
z optat wstepnych.

8. Doswiadczenie na rynku zarzadzania i windykacji wierzytelnosci
Firma windykacyjna z krétkim stazem nie musi oznacza¢ ztego partnera biznesowego,
ale jest oczywiste, ze w tej branzy zebrane na rynku doswiadczenie ma olbrzymie znaczenie.

Prekursorzy rynku wyznaczali i doskonalili schematy dziatania, co $cisle zwigzane byto ze sku-
tecznoscig windykacji — dlatego warto sprawdzi¢, od kiedy dziata dana firma windykacyjna.
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9. Skutecznos¢ dziatania

Jest to czynniki ktérego wiarygodnos¢ mozna podwaza¢, bo nie istnieje obiektywne kryte-
rium poréwnania windykacji kazdego dtugu - trzeba przeciez uwzgledni¢ specyfike branzy,
w ktdrej powstat, odsetek odzyskania wierzytelnosci w stosunku do rzeczywistych mozliwo-
sci ptatniczych dtuznika i wiele innych czynnikéw, co sprawia, iz efektéw windykacji réznych
dtugéw nie da sie sprowadzi¢ do wspdlnego mianownika. Tak wiec skutecznos¢ dziatania
bywa rézna, co nie zawsze jest rbwnoznaczne z negatywng oceng pracy windykatora.

Pewnym miernikiem skutecznosci firmy windykacyjnej moze by¢ natomiast liczba jej do-
tychczasowych klientéw oraz klientéw, ktérzy systematycznie korzystaja z jej ustug. Reno-
mowane firmy nie ukrywaja listy swoich podstawowych klientéw — warto zwrdcic sie do nich
z prosba o opinie na temat wspétpracy z windykatorem.

Na koniec tego tematu jeszcze dwie uwagi wykraczajace poza kryteria oceny firmy windyka-
cyjnej, ale mogace miec¢ znaczenie przy wyborze partnera do odzyskiwania dtugow.

Miernikiem wiarygodnosci firmy windykacyjnej moze by¢ takze jej przynaleznos¢ do organi-
zacji branzowych. W Polsce dziataja dwie takie organizacje — Zwigzek Firm Windykacyjnych
i Wywiadowni Gospodarczych oraz Polski Zwigzek Windykacji.

Przy wyborze firmy windykacyjnej nalezy tez zwréci¢ uwage ma mozliwos¢ uzyskania szero-
kiego, szybkiego i bezposredniego dostepu do aktualnego stanu powierzonych spraw. Coraz
wiecej firm oferuje dostep on-line do systemoéw operacyjnych. Klient moze tam znalez¢ infor-
macje o wszystkich kontaktach pomiedzy firma windykacyjna a dtuznikiem. O kazdej porze
- bo czesto jest to ustuga catodobowa - mozna sprawdzi¢, ile pieniedzy zostato odzyskane,
aile jeszcze pozostato do zwindykowania. Bez dostepu do tych informacji nie ma mozliwosci
szybkiej kontroli, czy powierzone sprawy sa prowadzone w nalezyty spos6b. Natomiast dzie-
ki systemowi on-line zleceniodawca nie tylko na biezaco kontroluje prowadzone negocjacje,
ale tez moze szybko wptywa¢ na strategie przyjeta przez windykatora wobec wybranego
dtuznika.

8.4. MONITORING PI'.ATNOSCI‘.IAKO NARZEDZIE SZYBKIE)J
POPRAWY SPLYWU NALEZNOSCI

Jednym z elementéw zarzadzania naleznosciami jest ich monitoring. Przedmiotem monito-
ringu sa najczesciej duze pakiety faktur. Klient moze zdecydowac sie na monitoring petny
- obejmujacy wszystkie przystugujace mu wierzytelnosci, badz wybra¢ opcje monitoringu
niepetnego - selekcjonujac tym samym naleznosci kierowane do obstugi. Cata idea tej ustugi
i sita jej efektywnosci opiera sie na wczesnym rozpoczeciu dziatan, to jest na nadzorowa-
niu naleznosci juz od momentu wystawienia faktury. Windykator ustala ze swoim klientem
zasady dziatan, biorac pod uwage stosunki z odbiorcami, specyfike branzy, srednig wartos¢
naleznosci, ilo$¢ wystawianych faktur w ciaggu miesigca, terminy ptatnosci oraz indywidualne
wymagania kontrahenta. Dodatkowo - by nie zaktéca¢ dobrych relacji z odbiorcami — na eta-
pie monitoringu kontaktuje sie z nimi w imieniu klienta.
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8.4.1. TECHNIKA MONITORINGU

W zaleznosci od przyjetych zasad firmy, ktéra przeprowadza monitoring, ustuga ta najczes-
ciej obejmuje takie oto dziatania:

Pierwszy telefon przed terminem ptatnosci — celem tej rozmowy jest przede wszystkim po-
twierdzenie otrzymania faktury przez ptatnika i przypomnienie o koniecznosci terminowego
jej uregulowania;

Drugi telefon w terminie wymagalnosci lub po jego uptynieciu — podczas tej rozmowy po-
twierdzane jest dokonanie pfatnosci, a jezeli to nie nastgpito, nastepuje ponowne przypo-
mnienie o uregulowaniu zaptaty i ustalany jest termin sptaty zobowiazania;

Trzeci telefon lub czasami list nastepuje po uptywie uzgodnionego terminu; celem tego kon-
taktu jest ostateczne wezwanie do zapfaty i poinformowanie firmy o skierowaniu sprawy
do windykacji w przypadku braku wpfaty.

Monitoring trwa okoto 30 dni, za$ po tym terminie naleznosci, ktére nie zostaty uregulowane,
przechodza automatycznie do windykacji pozasadowe;j.

Koniecznym warunkiem prawidtowego przebiegu monitoringu jest stata wspotpraca mie-
dzy zleceniodawca a firma monitorujaca. Przekazywanie wymaganych informacji odbywa sie
najczesciej za pomoca systemu komputerowego. Klienci przekazuja pakiety faktur do nadzo-
ru, zestawienia terminowych wptat oraz inne wazne informacje mogace mie¢ wptyw na prze-
bieg rozméw z odbiorcami. Natomiast firma windykacyjna informuje klienta na biezaco
o przebiegu i wynikach prowadzonych dziatan.

Dla firm majacych duze ilosci naleznosci, wprowadzenie tego systemu w swoich strukturach
wigzatoby sie z duzym zaangazowaniem pracownikéw dziatéw finansowych i windykacji
oraz znacznymi kosztami przygotowania nowych stanowisk pracy przeznaczonych specjal-
nie w tym celu.

8.4.2. WYMIERNE KORZYSCI

O rosnacej popularnosci tej ustugi decyduja szybko odczuwalne efekty. Specjalisci sa zdania,
ze firmy odczuwaja korzysci z wprowadzenia monitoringu swoich naleznosci w dwdch ptasz-
czyznach czasowych.

I tak: w krétkim okresie zauwazalne jest znaczne skrécenie sptywu naleznosci. Nastepuje tez
znaczaca poprawa biezacej ptynnosci finansowej wierzyciela. Réwnoczesnie ma miejsce ob-
nizenie kosztéw obstugi klienta - ze wzgledu na znacznie nizszy koszt obstugi naleznosci.

Natomiast w aspekcie dtugofalowym poprawia sie dyscyplina ptatnicza odbiorcow (poprzez
swiadomos¢ Scistej i konsekwentnej kontroli regulowania naleznosci przez wierzyciela),

ograniczony tez zostaje poziom ryzyka zwigzanego z kredytowaniem swoich kontrahentow.
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Zmniejsza sie — co takze jest niebagatelne - udziat naleznosci trudno $ciggalnych w catym
portfelu, zas naleznosci trafiajgce w dalszej kolejnosci do windykacji sa mtodsze i dzieki krot-
szemu okresowi przeterminowania tatwiej Sciaggalne.

Nie bez znaczenia wydaje sie takze i to, ze uporzadkowanie sytemu nadzoru naleznosci po-
zwala na ich petna kontrole i zwieksza komfort pracy oséb odpowiedzialnych za finanse fir-
my. Fachowcy podkreslaja réwniez, iz prowadzenie monitoringu na ogét nie wptywa nega-
tywnie na stosunki klientéw z kontrahentami.

8.4.3. MONITORING TO NIE WSZYSTKO

Warto jednak pamigtac, ze monitoring ptatnosci jest zaledwie jednym z wielu narzedzi do-
stepnych w pakiecie ustug realizujagcych kompleksowe zarzadzanie naleznosciami w przed-
siebiorstwie. Jego stosowanie nie zastapi jednak codziennych czynnosci i procedur, ktére
w dzisiejszym obrocie handlowym sg na etapie prewencji konieczne.

Tym samym nie mozna rezygnowac z przeprowadzania oceny sytuacji kontrahenta, zaréwno
przed zawarciem kontraktu, jak i w trakcie jego trwania. Trzeba tez $cisle przestrzega¢ regut
przyznawania kredytu kupieckiego i kontrolowa¢ jego wykorzystanie, a takze dbac o prawid-
fowe zabezpieczanie zawieranych uméw od strony formalno-prawnej i finansowe;j.

A z przeprowadzonych analiz wynika, ze skuteczno$¢ kompleksowej ustugi zarzadzania
naleznosciami, ktéra tagczy monitoring i windykacje, waha sie w granicach od 85 do nawet
97 proc. w zaleznosci od branzy. Taki sukces mozna odnie$¢ tylko, gdy dziatania rozpoczyna sie
wczesnie i sg prowadzone w sposéb konsekwentny i perfekcyjnie skoordynowany w czasie.

8.5. ZASADY SKUTECZNEJ WINDYKACJI PRZEDSADOWE)J

Na pierwszy rzut oka windykacja jest prosta, przejrzysta i nie wymaga zadnej szczeg6towej
i specjalistycznej wiedzy, a zajmowac sie nig moga praktycznie wszyscy. Jednak nic bardziej
mylnego. Wszystkie rozmowy, czynnosci i ustalenia zmierzajace do odzyskania wierzytelno-
$ci powinny wynikac z wczesniej uzgodnionego planu dziatania specjalisty.

Przedsiebiorca powinien mie¢ swiadomos¢, iz windykacja moze by¢ z powodzeniem pro-
wadzona we wiasnym zakresie, a kwestia: czy i kiedy wybrac¢ partnera zewnetrznego zalezy
od analizy kosztéw oraz jakosci i czestotliwosci wtasnych wewnetrznych dziatan. Bez wzgle-
du jednak na to, czy naleznosci sa zarzadzane bezposrednio przez wierzyciela, czy przez fir-
me zewnetrzng, zawsze muszg wystapic¢ podstawowe elementy windykacji. Jedynym proble-
mem jest ich umiejetne wykorzystanie.
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8.5.1. POTRZEBNA JEST ELASTYCZNOSC

Przygotowujac windykacje w konkretnej sprawie, nalezy dokonac wstepnej weryfikacji fir-
my, ktéra nie uregulowata naleznosci. Poza identyfikacja wazne jest okreslenie z jakim typem
dtuznika ma sie do czynienia, bo w zaleznosci od tego specjalista bedzie mégt dobra¢ odpo-
wiednie dziafania.

Techniki windykacyjne przeszty w ostatnich latach ogromna ewolucje. Nie ma jednak sztyw-
nych regut — kazdego klienta trzeba traktowa¢ indywidualnie. Nawet jesli w zaden sposéb
nie mozna skontaktowac sie z dtuznikiem, to i tak istnieja sposoby na jego ujawnienie. To ta-
jemnica zawodowa kazdego dobrego windykatora.

Potrzebna jest elastycznos¢. Cho¢ jednoczesnie kazdy renomowany windykator uzywa dopa-
sowanych narzedzi egzekwowania dtugu. Niczego nie pozostawia sie przypadkowi, nie dzia-
fa sie wedtug zasady, ze ,moze co$ skapnie”. Nowg zasadg jest zmiana narzedzi — nie mozna
bowiem, twierdza specjalisci, przyzwyczaja¢ dtuznika do procedury standardowe;j.

Sciezka dojécia do sukcesu, jakim jest odzyskanie naleznosci, jest prosta: telefon — mail - po-
naglenie - telefon - pismo - wizyta, ale istnieje mnéstwo wariantéw postugiwania sie tymi
narzedziami. Podstawowym narzedziem sg réznego rodzaju wezwania do zapfaty wysytane
we wszelkich mozliwych i dostepnych formach - pisemnej, maila, faxu, SMSa, wiadomosci
gtosowych. Wezwania te musza zawiera¢ podstawowe dane dotyczace zadtuzenia, ale réw-
niez powinny wskazywac, jakie dalsze czynnosci zostana podjete w przypadku bezskutecz-
nego uptywu terminu zaptaty. Rzeczg istotng jest, aby nastepne dziatania byty konsekwen-
tnie realizowane i aby dtuznik miat Swiadomos$¢ nieuchronnosci kolejnych, coraz bardziej
zaawansowanych etapéw windykacji.

Z drugiej za$ strony trzeba pamiegta¢, iz nie nalezy ,wytacza¢ najciezszych dziat” juz przy
pierwszym kontakcie z dtuznikiem, poniewaz znacznie zaweza to pole dziatania i negocjacji.
Jesli na przyktad w pierwszym wezwaniu uzywa sie argumentu, iz w przypadku braku zapta-
ty w ciagu trzech dni sprawa zostanie skierowana do sadu, to kazde dziatanie odbiegajace
od tego scenariusza bedzie odebrane przez dtuznika jako brak konsekwenciji. A jest ona klu-
czowym elementem w catym procesie windykacji.

Liczy sie szybkos¢ dziatania. Czasem juz w dniu, kiedy ma wptyna¢ do dtuznika pismo z przy-
pomnieniem o niesptaconej wierzytelnosci, sktada sie mu wizyte. Czesto dtuznik bywa zdzi-
wiony, ze juz w dniu przejecia przez windykatora sprawy otrzymuje wezwanie do zaptaty fa-
xem i mailem, a rownoczesnie podejmowane sg wobec niego dziatania telefoniczne, podczas
gdy wierzyciel ostatni raz kontaktowat sie z nim kilkanascie dni, a nawet tygodni, wczesniej.
W przypadku braku jakiejkolwiek reakgcji dtuznika oraz pewnosci, iz pisma sa doreczane pra-
widtowo - zalecane jest wystanie co najmniej jednego pisma za zwrotnym potwierdzeniem
odbioru — nalezy od razu przystapi¢ do sporzadzania pozwu. Czesto samo wystanie pozwu
powoduje, ze dtuznik budzi sie i sptaca czes¢ lub nawet cato$¢ zadtuzenia.
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8.5.2. NIETYLKO PSYCHOLOGIA

Warunkiem skutecznie prowadzonej windykacji pisemnej jest wsparcie jej profesjonalna roz-
mowa telefoniczna. Przy korespondencji listowej mozna skorzysta¢ z ré6znego rodzaju do-
stepnych (lepszych lub gorszych) wzoréw, ale w przypadku rozmowy telefonicznej trzeba
madrze przeprowadzi¢ kilka z géry zaplanowanych czynnosci. Specjalisci sg zdania, iz oczeki-
wane efekty przynies¢ moze dopasowanie srodkéw represyjnych do danego typu dtuznika.

To nie jest tatwe. Sztuka windykacji to odrebna dziedzina wiedzy. Prowadzone sg specjalne
szkolenia. Cwiczony jest sposéb podejécia, odpowiedni sposéb méwienia, nawet odpowied-
ni timbre gtosu. Ta dziedzina nie jest martwa - ciggle sie rozwija, przy udziale specjalistow
zréznych branz, takze psychologéw i socjologéw.

Wazna jest presja. Dtuznik powinien mie¢ swiadomos¢ zwiekszajacego sie nacisku zmierza-
jacego do odzyskania przez wierzyciela naleznych pieniedzy, powinno dotrze¢ do niego, iz
nie uniknie sptaty zadtuzenia.

8.5.3. WINDYKACJA TERENOWA

Kolejnym istotnym elementem skutecznej windykacji przedsagdowej jest umiejetnie wplecio-
na w caly proces windykacja terenowa. Nie istnieje jeden scenariusz okreslajacy, kiedy nalezy
ja wprowadzi¢, ale zastosowana w odpowiednim momencie stanowi olbrzymie wsparcie dla
zespotu specjalistow prowadzacych wczesniejsze dziatania. Wizyte powinni przeprowadza¢
odpowiednio przeszkoleni, posiadajacy wiedze prawng negocjatorzy, ktérzy sa w stanie
osiggna¢ efekt lub przynajmniej nawiaza¢ negocjacje. Najwazniejszym elementem wizyty
jest bezposrednia ocena stanu majatkowego i mozliwosci sptaty zadtuzenia.

Jak z tego wynika, windykacja to proces, do ktérego nalezy umiejetnie dobrac srodki i narze-
dzia. Obrazowo rzecz ujmujac, kazdy specjalista profesjonalnie prowadzacy dziatania win-
dykacyjne powinien mie¢ do dyspozycji odpowiedni zestaw narzedzi, a takze dysponowac¢
wiedzg i doswiadczeniem pozwalajgcym mu na skuteczny wyboér ktéregos z nich. Im wieksze
doswiadczenie, lepsza znajomos$¢ branzy, szersza wiedza prawna, tym wieksze mozliwosci
wywierania presji podczas negocjacji z dtuznikiem. To za$ zwieksza prawdopodobieristwo
skutecznych dziatan.

8.6. PODSTAWOWE ORAZ NIESTANDARDOWE NARZEDZIA
I METODY WINDYKACJI NALEZNOSCI

Pierwszy etap odzyskiwania naleznosci po wstepnych dziataniach (monitoring) stanowi
przedsadowe postepowanie polubowne i obejmuje: negocjacje telefoniczne, wysytke pi-
semnych wezwan do zaptaty, wysytke przypomnien w formie SMS (réwniez gtosowych), ma-
ili, powiadamianie o zadtuzeniu przez IVR etc.
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Negocjacje telefoniczne. Przez caty czas obstugi portfela negocjatorzy — z reguty specjal-
nie wyznaczeni do prowadzenia spraw danego klienta - telefonuja do dtuznikéw, w usta-
lonym indywidualnie cyklu, ktérego model powstaje w oparciu o charakter wierzytelnosci
i specyfike dtuznikdw — celem jest sktonienie dtuznika do zapfaty naleznosci; jesli negocjacje
pozostajg bezskuteczne, sprawa kierowana jest do windykacji bezposredniej lub na droge
postepowania sagdowego.

Intensywny ,mailing” listowny. Do dtuznika kierowanych jest kilka — z reguty 4-5 — pism
kolejno uwzgledniajacych stan faktyczny, o tresci konsekwentnie wynikajacej z poprzednich
monitéw i uwzgledniajacej zatozenia cyklu. Wysytka korespondencji ma na celu udzielenie
dtuznikom informacji o zadtuzeniu, wspomaga réwniez intensywne dziatania negocjatoréw
telefonicznych, kontaktujacych sie z dtuznikami.

Powiadomienia SMS. Wéréd podejmowanych w stosunku do dtuznikéw dziatan, przesyta
sie rowniez powiadomienia o aktualnej wysokosci zadtuzenia na telefony komorkowe w for-
mie SMS oraz na telefony stacjonarne w formie SMS gtosowych.

Powiadamianie o zadtuzeniu przez IVR. IVR (interactive voice respons) to system auto-
matycznego ,prowadzenia” ruchu przychodzacego po funkcjach menu przez sugerowanie
w zapowiedzi glosowej wybierania kolejnych funkgji z klawiatury telefonu. Ta zaawansowana
technologicznie i jednoczednie tania metoda coraz czesciej pozwala na rozpoznanie osoby
dzwoniacej (numer PESEL, karty, pozyczki itp.), poinformowanie diuznikéw o aktualnej wy-
sokosci zadtuzenia, terminie pfatnosci raty, pozwalajac obnizy¢ koszty prowadzenia procesu
windykacji.

Terenowe wizyty bezposrednie. Wizyty bezposrednie terenowych negocjatoréw urucha-
miane sa dla osiagniecia jak najwyzszych skutecznosci na obstugiwanych portfelach wierzy-
telnosci w sytuacjach: odmowy zapfaty, niedotrzymanej deklaracji sptaty dtugu lub braku
bezposredniego kontaktu telefonicznego z dtuznikiem (np.: brak telefonu) oraz przy braku
zwrotu listdw, a takze braku jakiegokolwiek kontaktu z dtuznikiem, zwrotu pism. Podstawo-
wym obowiazkiem negocjatoréw terenowych, obok odzyskania naleznosci, jest uzyskanie
od dtuznika pisemnej deklaracji sptaty, zobowigzania lub oswiadczenia, ugody zawierajacej
ustalony wczesniej z klientem harmonogram spfat dtugu.

Dziatania operacyjne windykacji bezposredniej. Wszystkie dziatania terenowe negocjato-
row sg wsparte bezposrednim kontaktem telefonicznym z centrala firmy, ktéry umozliwia za-
sieganie na biezaco informacji o stanie rachunku, wczesniejszych ustaleniach i deklaracjach
spfaty. Kontrola pracy negocjatoréw terenowych jest prowadzona przez bezposrednich prze-
tozonych na podstawie raportéw z wizyt oraz raportéw dziennych.

Czas trwania takiego postepowania polubownego jest zamkniety i $cisle okreslany w umo-
wach z klientami. W zaleznosci od rodzaju wierzytelnosci (m.in. okresu ich przeterminowa-
nia, $redniej kwoty zadtuzenia), specyfiki dtuznikéw oraz strategii przyjetej wobec dtuznikéw
ustala sie cykl czynnosci podejmowanych w stosunku do dtuznikéw w ramach zarzadzania
konkretnym portfelem. Standardowe cykle trwaja od 90 do 180 dni, a dla potrzeb monitoro-
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wania sptat ratalnych okresy te s zazwyczaj dtuzsze — do 270 dni, ale moga tez ksztattowa¢
sie inaczej.

8.7. WINDYKACJA NA DRODZE SADOWEJ - OD PRZYGOTOWANIA
DOKUMENTOW DO EGZEKUCJI KOMORNICZE)J

Windykacja na drodze sadowej naleznosci pienieznych wynikajacych ze stosunkéw gospo-
darczych jest obecnie jednym z najwiekszych probleméw, z ktérymi borykaja sie polscy
przedsiebiorcy. Wiekszo$¢ pozwédw wptywajacych do sadéw gospodarczych stanowia po-
zwy o zaptate wynikajace z umowy sprzedazy badz z tytutu wykonywanych ustug. Praktycy
twierdza, ze przy dochodzeniu tych roszczen decyduje przede wszystkim efekt czasowy, kt6-
ry jest zazwyczaj powiazany z wyptacalnoscia dtuznika.

Postepowanie sagdowe nie prowadzi bezposrednio do odzyskania wierzytelnosci, ale umozli-
wia jej zasadzenie, a co sie z tym wigze stwierdza bezspornos¢ i wymagalnos¢ wierzytelnosci,
pozwala unikna¢ jej przedawnienia, a ponadto daje mozliwos¢ przymusowego egzekwowa-
nia roszczenia w postepowaniu egzekucyjnym.

Windykacje sagdowa mozna prowadzi¢ na wiasny rachunek, a wiec za posrednictwem za-
trudnianego prawnika, albo przez kancelarie prawna lub zleci¢ jej prowadzenie firmie win-
dykacyjne;j.

W wiekszosci duzych firm windykacyjnych postepowania sadowo-egzekucyjne sa statym
elementem procesu odzyskiwania naleznosci jednak skala wykorzystania tego narzedzia
jest dotad bardzo mata. Po pierwsze, szybciej i taniej jest probowac osiggna¢ porozumienie
z dtuznikami w drodze polubownej. Po drugie, firmy windykacyjne nie zawsze sg przygo-
towane technologicznie i organizacyjnie do masowej obstugi sadowej dziesigtek czy setek
tysiecy spraw. Gwarantuja to jedynie duze podmioty gospodarcze, ktérych dotychczasowe
dziatanie mozna sprawdzi¢, czy to poprzez zapoznanie sie z ich listg referencyjna, czy tez
dostepne informacje internetowe.

Proces windykacji sadowej, ktéry jeszcze do niedawna wykorzystywany byt zgota sporadycz-
nie, szybko zyskuje na randze, a jego skala systematycznie rosnie. Wierzyciele i firmy win-
dykacyjne sa coraz bardziej konsekwentni. Jesli pomimo wielokrotnych préb ugodowego
zamkniecia sprawy, dtuznik nie wykazuje woli wspétpracy i sptaty zadtuzenia, to sprawy au-
tomatycznie koncza sie w sadzie.

Zmieniaja sie przepisy, ktére pozwalaja dochodzi¢ swoich praw w sadzie. Takze same sady
zmieniajg swoja organizacje pracy i staja sie coraz bardziej wydolne. Wnoszenie pozwow,
nawet w masowy sposob, ma coraz wigkszy sens, bo czas od wniesienia pozwu do uzyskania
orzeczenia sukcesywnie sie skraca.

Coraz czesciej wierzyciele decydujg sie na wejscie na droge sadowa réwniez po to, aby edu-
kowac spoteczenstwo w kierunku nieuchronnego ponoszenia konsekwencji za swoje decy-

zje - takze dotyczace zakupow na kredyt. Sktadajac pozwy nawet w przypadkach niskich
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kwot, chca wzbudzi¢ w odbiorcach swoich towaréw czy ustug przeswiadczenie, ze dziataja
konsekwentnie do konca. W tych okolicznosciach firmy windykacyjne muszg zaproponowac
masowym wierzycielom sprawny, operacyjnie tani, ale szczelny proces windykacji sgdowe;j.
Dobrze zorganizowany proces powinien dawac gwarancje, ze z przyczyn formalnych nie be-
dzie dochodzito do przegrania sprawy. Praktycznie w 99 proc. przypadkdw racja lezy bowiem
po stronie wierzycieli. S to po prostu odmowy sptaty bezspornych naleznosci, gdzie doku-
mentacja sprawy jest petna.

Jedli jednak wierzyciel samodzielnie wystepuje na droge sadowa, powinien zwréci¢ uwage
na szereg elementéw, ktére moga decydowac o powodzeniu tego przedsiewziecia. Wczes-
niej jednak warto podja¢ prébe polubownego zatatwienia sporu.

8.7.1. POLUBOWNE ZALATWIENIE POWSTALEGO SPORU

W przypadku, gdy dtuznik zalega z ptatnosciami, pierwszym krokiem wierzyciela powinno
by¢ dazenie do polubownego zatatwienia powstatego sporu, np. w formie ugody pozasgdo-
wej zawartej z dtuznikiem.

Ugoda z dtuznikiem. Zawarcie ugody polega na tym, ze strony decyduja sie na okreslone
ustepstwa. Przedmiotem ugody moze by¢ na przyktad rezygnacja przez wierzyciela z odse-
tek lub roztozenie ptatnosci na raty. Gdyby jedna ze stron prébowata sie uchyla¢ od zawartej
ugody, druga strona moze dochodzi¢ swoich praw przed sagdem. Strony moga zawrze¢ ugo-
de w dowolnej formie, jednak ze wzgledéw dowodowych korzystnie jest zachowac¢ forme
pisemna.

W razie wszczecia postepowania przed sagdem, do chwili wydania orzeczenia, strony moga
zawrze¢ ugode sadowa, ktdéra dotyczy bezposrednio przedmiotu postepowania i ktérej za-
warcie prowadzi do umorzenia postepowania toczacego sie przed sadem.

Przed wniesieniem pozwu strona moze réwniez zawezwac dtuznika do préby ugodowej.
W takiej sytuacji sad przeprowadza postepowanie pojednawcze, ktére moze zakonczyc¢ sie
podpisaniem przez strony ugody.

Mediacja. Strony moga réwniez skorzysta¢ z mediacji, ktéra polega na tym, ze na podstawie
umowy stron lub na podstawie postanowienia sadu kierujagcego strony do mediacji, rozpo-
czyna sie postepowanie sadowe, ktérego celem jest zawarcie przez strony ugody. Umowa
o mediacje powinna wskazywac¢ przedmiot mediacji, osobe mediatora albo sposéb jego
wyboru. We wniosku o wszczecie mediacji nalezy doktadnie okresli¢: strony, zadanie oraz
przytoczy¢ okolicznosci uzasadniajace zadanie.

Sad moze tylko raz w ciggu catego postepowania skierowac strony do mediacji, co nie wy-

klucza dobrowolnego zawarcia przez strony ugody w pézniejszym czasie. Kierujac sprawe
do mediacji, sad wyznacza mediatora, jednakze strony moga wybrac innego mediatora.
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Zaleta postepowania mediacyjnego jest jego szybkos¢ oraz niski koszt, a takze fakt, iz ugoda
zawarta przed mediatorem po jej zatwierdzeniu przez sgd ma moc ugody zawartej przed
sadem. Zawarcie ugody w drodze mediacji pozwala réwniez stronom na odzyskanie czesci
kosztow sadowych, co oznacza w praktyce zwrot 3/4 uiszczonego wpisu sagdowego. Na stro-
nach ciagzyt bedzie jednak obowigzek zaptaty wynagrodzenia mediatora.

Nalezy réwniez pamietac o tym, ze wszczecie postepowania mediacyjnego skutkuje prze-
rwaniem biegu terminu przedawnienia roszczen pienieznych, co jest rbwnoznaczne z rozpo-
czeciem biegu tego terminu od nowa.

Zapis na sad polubowny. Inna droga rozstrzygniecia sporu, bez koniecznosci angazowania
sie w proces przed sagdem powszechnym, jest zastrzezenie w umowie podpisanej przez strony
albo w osobnym porozumieniu specjalnej klauzuli o zapisie na sad polubowny. Strony moga
poddac pod rozstrzygniecie sagdu polubownego spory o prawa majatkowe lub spory o prawa
niemajatkowe — mogace by¢ przedmiotem ugody sagdowej, z wyjatkiem spraw o alimenty.

Zapis na sad polubowny powinien wskazywac¢ przedmiot sporu lub stosunek prawny, z kt6-
rego spor wyniknat lub moze wynikna¢. Strony moga poddac spér pod rozstrzygniecie state-
go sadu polubownego lub sgdu powotanego do rozpoznania jednej konkretnej sprawy.

W postepowaniu przed sagdem polubownym nie stosuje sie w zasadzie przepiséw powszech-
nie obowigzujgcego prawa. Strony moga wiec ustali¢ wiasny regulamin funkcjonowania
sadu, wskazac liczbe arbitréow, miejsce rozpoznania sprawy etc. Zawarcie umowy o poddanie
sporu pod rozstrzygniecie przez sad polubowny wyklucza rozpoznanie sprawy przez sad po-
wszechny, pod warunkiem podniesienia przez pozwanego zarzutu zapisu na sad polubowny,
przed wdaniem sie w spér co do istoty sprawy.

Wyrok sagdu polubownego lub ugoda przed nim zawarta maja moc prawnga réwnga z wyro-
kiem sadu lub ugoda zawarta przed sadem, po ich uznaniu przez sad albo po stwierdzeniu
przez sad ich wykonalnosci, co oznacza, ze taki wyrok staje sie tytutem wykonawczym i tym
samym moze by¢ podstawa do wszczecia postepowania egzekucyjnego.

Jedli nie jest mozliwe polubowne zatatwienie sporu z dtuznikiem, wierzycielowi pozostaje
droga sadowa.

8.7.2. SPRAWDZENIE PRZEDAWNIENIA

Przed skierowaniem sprawy na droge sadowa nalezy sprawdzi¢, czy nalezno$¢ nie ulegta
przedawnieniu. Roszczenia wynikajace z tytutu sprzedazy dokonanej w zakresie dziatalnosci
przedsiebiorstwa przedawniajg sie w zasadzie z uptywem dwéch lat, cho¢ istniejg tez inne
unormowania. Roszczenia w zakresie umowy przewozu przedawniaja sie z uptywem roku
od dnia dokonania przewozu - w przypadku przewozu oséb, a w przypadku przewozu rzeczy
- od dnia dostarczenia przesytki.
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Pozostate roszczenia wynikajace z obrotu gospodarczego, o ile przepisy nie stanowia inaczej,
przedawniaja sie z okresem trzech lat. W takim przypadku, po uptywie terminu przedawnie-
nia, dtuznik moze uchyli¢ sie od zaspokojenia roszczenia. Oznacza to, ze dtuznik, podnoszac
zarzut przedawnienia, moze skutecznie uniemozliwi¢ wierzycielowi egzekucje naleznosci.
Po uptywie okresu przedawnienia dtuznik moze zrzec sie korzystania z zarzutu przedawnie-
nia. W takim przypadku mozliwa jest egzekucja naleznosci z majatku dtuznika.

Terminy przedawnienia nie moga by¢ skracane ani przedtuzane przez czynnos¢ prawna,
na przykfad przez umowe miedzy przedsiebiorcami. W praktyce jednak pamieta¢ nalezy,
iz przedawnienie jest przerywane przez kazdg czynno$¢ przed sadem lub innym organem
powotanym do rozpatrywania spraw lub egzekwowania roszczen, wzglednie przez uznanie
roszczenia przez osobe, przeciwko ktérej roszczenie przystuguje. Po kazdym przerwaniu
przedawnienie biegnie na nowo.

8.7.3. PORZADEKW DOKUMENTACH

Windykacja naleznosci w duzej mierze zalezy od przygotowania umowy z dtuznikiem i jej wy-
konania. Polega to np. na prawidtowym ustaleniu formy prawnej kontrahenta/dtuznika, pra-
widtowym podpisaniu umowy, prawidtowym gromadzeniu dokumentacji potwierdzajacej
roszczenie, a wiec faktur, upowaznien do wystawiania faktur, potwierdzen dostawy/odbioru
towaru. Przy braku tych dokumentéw droga sagdowa w trybie nakazowym badz upominaw-
czym staje sie w praktyce niemozliwa.

Najczestsze bledy popetniane przez przedsiebiorcéw to niesprawdzenie formy prawnej kon-
trahenta lub dokumentéw rejestracyjnych potwierdzajacych sposéb reprezentacji kontra-
henta, zawieranie uméw w nieodpowiedniej formie przewidzianej przepisami, zawieranie
umowy w formie ramowej bez uszczegétowienia sposobu i trybu dalszej wspétpracy, brak
ustanowienia sankcji za niewykonanie zobowigzan lub brak ustanowienia zabezpieczen,
w tym takZze na wypadek ogtoszenia upadtosci kontrahenta, a takze btedne ustanowienie za-
bezpieczen ze wzgledu na braki formalne, btedny wybér zabezpieczen ze wzgledu na zamie-
rzony cel, korzystanie ze wzoréw uméw bez merytorycznego sprawdzenia poszczegélnych
ich zapiséw oraz niekorzystny wybér prawa wiasciwego i sadu.

Czestym btedem przedsiebiorcédw jest lekcewazenie potwierdzenia w formie pisemnej usta-
len ze swoimi parterami handlowymi. Wiele ustalen jest zawieranych w formie ustnej, co przy
braku realizacji umowy ze strony kontrahenta najczesciej powoduje, ze wierzyciel ma trud-
nosci zudowodnieniem i wyegzekwowaniem roszczenia.

Zdarza sie, iz przedsiebiorcy nie przywiazujg wagi do prawidtowego obiegu dokumentoéw,
na przyktad w przypadku sprzedazy towaréw z odroczonym terminem ptatnosci. Takie
btedy majg istotny wptyw na koszty dochodzenia naleznosci na drodze sadowej, bowiem
najczesciej udowodnienie roszczenia nastepuje w postepowaniu procesowym. To z kolei
wigze sie z duzym naktadem ekonomicznym, poczynajac od wpisu sgdowego, a czesto kon-
czac na kosztach opinii biegtych i rzeczoznawcédw. W tym przypadku istotnym czynnikiem
jest rébwniez czas, gdyz z reguty postepowania sagdowe moga sie ciggna¢ do kilku lat.
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Oproécz braku umowy najczesciej spotykanym btedem w przypadku umowy sprzedazy w kre-
dycie kupieckim jest brak potwierdzenia odbioru towaru przez dtuznika. Jest to o tyle istotne,
iz sad wydaje nakaz zaptaty na podstawie dotaczonej do pozwu umowy, dowodu spetnienia
wzajemnego swiadczenia niepienieznego oraz dowodu doreczenia dtuznikowi faktury lub
rachunku. Potwierdzenie odbioru towaru, na przyktad dokument W-Z, ma zatem procesowo
ogromne znaczenie.

Jedna z powaznych kwestii przy prowadzeniu dziatalnosci handlowej jest prawidtowe usta-
lenie formy prawnej dtuznika. Wiaze sie z tym takze sprawdzenie sposobu reprezentacji
kontrahenta. Oba te zagadnienia wptywaja na pozycje procesowg sprzedawcy. W interesie
wierzyciela jest, aby wszystkie dokumenty zostaty przez dtuznika lub jego przedstawiciela
prawidtowo i czytelnie podpisane. W przysztosci pozwala to ograniczy¢ mozliwos¢ sktada-
nia przez dtuznika zarzutéw. Inng przestanka uzyskania nakazu zaptaty jest posiadanie przez
wierzyciela wystanego do dtuznika wezwania do zapfaty i pisemnego oswiadczenia dtuznika
o uznaniu dtugu.

Czestym btedem przedsiebiorcéw jest mylenie form prawnych swoich kontrahentéw i bted-
ne umieszczanie tych danych na fakturach. W przypadku uznania dtugu nalezy sprawdzic,
czy podpisaty go osoby uprawnione do reprezentacji dtuznika, poréwnujac sposéb repre-
zentacji zwypisem z KRS badz ewidencji dziatalnosci gospodarczej. W sytuacji, gdy pod uzna-
niem dtugu widniejg nieczytelne podpisy, moze pojawic sie problem ich identyfikacji. Zwa-
zywszy, ze uznanie dtugu przerywa bieg przedawnienia, sprawdzenie reprezentacji dtuznika
powinno by¢ podstawowg czynnoscia wierzyciela. W przypadku spétki z o.0., ktéra powinna
by¢ reprezentowana przez dwéch cztonkdw zarzadu facznie, a uznanie dtugu zostato podpi-
sane tylko przez jednego z nich, jest ono bezwartosciowe. Pamietac takze nalezy, ze potwier-
dzenie salda przez gtéwnego ksiegowego takze nie jest prawidtowym uznaniem dtugu.

Ponadto podpisywanie porozumien przez osoby do tego nieupowaznione badz dtugie pro-
wadzenie negocjacji z dtuznikiem moze w konsekwencji doprowadzi¢ do przedawnienia
roszczenia. W takiej sytuacji, gdy wierzyciel skieruje pozew do sadu, dtuznik moze podnie$¢
zarzut przedawnienia i uchyli¢ sie od zaptaty badz innego $wiadczenia.

W zwiazku z powyzszym kazdy przedsiebiorca przy prowadzeniu intereséw powinien zwré-
ci¢ uwage na dokumenty potwierdzajace fakt zawarcia umowy, identyfikacje prawna kontra-
henta oraz fakt wykonania umowy. W przeciwnym razie udowadnianie tych faktéw w proce-
sie sgdowym moze pochtong¢ duzo czasu i pieniedzy.

8.7.4. GDY DOKUMENTY SAW PORZADKU

Sprawdzenie dokumentdw, jakimi sie dysponuje, to poczatek drogi. Jesli roszczenie - na przy-
ktad z tytutu sprzedazy - jest dostatecznie udokumentowane, to przed skierowaniem pozwu
do sadu w trybie nakazowym badz upominawczym nalezy podja¢ pisemna prébe polubow-
nego odzyskania naleznosci. Polega ona w praktyce na wystaniu do dtuznika ostatecznego
przedsagdowego pisemnego wezwania do zaptaty, najlepiej za zwrotnym potwierdzeniem
odbioru.
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Wezwanie do zaplaty jest o tyle wazne, iz zgodnie z kodeksem postepowania cywilnego
(k.p.c.) wierzyciel powinien dotaczy¢ do pozwu odpis reklamacji lub wezwania do dobrowol-
nego spetnienia zadania i oSwiadczenia co do stanowiska dtuznika w tym przedmiocie oraz
informacje lub odpisy pism swiadczacych o prébie wyjasnienia spornych kwestii w drodze
rokowan.

Jezeli taka proba polubownego odzyskania naleznosci nie zostanie podjeta, wierzyciel
jest zobowigzany do dostania powyzszego wezwania. Ponadto naraza sie na ryzyko przegra-
nia kosztéw postepowania sgdowego.

Przy wysytaniu wezwania do zaptaty istotne jest posiadanie dokfadnych danych dotycza-
cych miejsca zamieszkania/siedziby dtuznika. Dane te uzyska¢ mozna z Krajowego Rejestru
Sadowego w przypadku spétek prawa handlowego i z ewidencji dziatalnosci gospodarczej
prowadzonej przez urzedy gminy badz miasta w przypadku oséb fizycznych prowadzacych
dziatalnos¢ gospodarcza. W przypadku dochodzenia roszczen od oséb fizycznych, jezeli dane
z ewidencji dziatalnosci gospodarczej sa niewystarczajace, mozna wystapic¢ o udostepnienie
danych adresowych dtuznika do Centralnego Biura Adresowego prowadzonego w ramach
struktur MSWiA.

Ustalenie danych rejestrowych dotyczacych siedziby lub miejsca zamieszkania dtuznika
sg o tyle istotne, ze przypadku zmiany siedziby przez dtuznika, bez uaktualnienia tychze w re-
jestrze przedsiebiorcow, przyjmuje sie, ze dane uwidocznione w rejestrze sg aktualne.

Wiasciwos¢ sadu. Przed skierowaniem pozwu nalezy rozwazy¢ tzw. wiasciwos¢ sadu.
W przypadku postepowania nakazowego i upominawczego pozew moze by¢ skierowany
- z zastrzezeniem wyjatkdw - do sadu wtasciwosci ogélnej albo sagdu miejsca wykonania
zobowiazania.

Przez wiasciwos¢ ogdlng rozumie sie miejsce zamieszkania osoby fizycznej badz siedzibe
osoby prawnej bedacej strong pozwu. Natomiast przez miejsce wykonania zobowigzania
w przypadku, kiedy zobowigzanie ma zwiazek z przedsigbiorstwem dtuznika lub wierzyciela
rozstrzyga siedziba przedsigbiorstwa.

Od tych regut istniejg odstepstwa, polegajace np. na wyborze sadu, w ramach tzw. wtasciwo-
$ci umownej. Zgodnie z kpc, strony moga uméwic sie na pismie o poddanie sagdowi pierwszej
instancji, ktéry wedtug ustawy nie jest wiasciwy, sporu juz wyniktego lub sporéw mogacych
w przysztosci wynikna¢ z oznaczonego stosunku prawnego (np. z umowy sprzedazy). Nalezy
jednakze pamieta¢, iz nie mozna zmienic tzw. wiasciwosci wytaczne;j.

Trzeba bra¢ takze pod uwage miejsce potozenia sagdu. Wydziaty gospodarcze sagddéw rejono-
wych w duzych miastach, gdzie koncentruje sie przemyst i zwigzane z nim ustugi, z reguty
sg bardziej obcigzone niz sady ulokowane w mniejszych osrodkach.

Moze takze zaistniec¢ taka sytuacja, ze dtuznik zaprzestat prowadzenia dziatalnosci gospodar-
czej i nie sptacit zobowiagzan - woéwczas sgdem wihasciwym przestaje by¢ sad gospodarczy,

a staje sie nim sad cywilny.
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Wazne formularze. Przy kierowaniu pozwu do sgdu, gdy wartos¢ przedmiotu sporu nie prze-
kracza 10 000 zt, pozew, odpowiedZ na pozew, sprzeciw od wyroku zaocznego i pisma zawie-
rajace wnioski dowodowe powinny by¢ sporzadzane na urzedowych formularzach.

Wpis sadowy. Przy skierowaniu pozwu do sagdu nie mozna zapomnie¢ o uiszczeniu wpisu
sadowego. Po wejsciu w zycie ustawy o kosztach sadowych w sprawach cywilnych w mar-
cu 2006 r., istnieje obowigzek dofgczenia do pozwu dowodu uiszczenia optaty sagdowej lub
dotaczenia znakéw opfaty sgdowej. Nastepstwa prawne nie uiszczenia optaty sa o tyle groz-
ne, ze zwrécony pozew nie wywotuje skutkdw prawnych, co w praktyce moze doprowadzi¢
na przyktad do przedawnienia roszczenia.

8.7.5. POSTEPOWANIE NAKAZOWE

Jezeli dtuznik nie uisci catej naleznosci, pomimo skierowania do niego wezwania do zaptaty,
wierzyciel moze wystapi¢ do sagdu z pozwem. Jezeli dysponuje on odpowiednimi dokumen-
tami, ktére uprawdopodobniaja stusznos¢ jego roszczenia, wierzyciel moze wystapi¢ z wnio-
skiem o wydanie wyroku w postepowaniu nakazowym. Zaletg tego postepowania jest sto-
sunkowa szybkos$¢ (pozew doreczany jest diuznikowi jednoczesnie z nakazem zaptaty) oraz
niewielki koszt. Od pozwu skierowanego do postepowania nakazowego ptaci sie bowiem
jedynie 1/4 podstawowego wpisu w sprawach cywilnych, przy czym stawka ta wynosi zwy-
kle 5 proc. wartosci przedmiotu sporu. Ponadto, jezeli dtuznik zaskarzy nakaz zapfaty wydany
w postepowaniu nakazowym, sktadajac w ciggu 14 dni od jego doreczenia zarzuty, obowia-
zek doptaty pozostatej czesci wpisu bedzie spoczywat na dtuzniku. Inaczej jednak wyglada
sytuacja, gdy sad wyda nakaz zapfaty w postepowaniu upominawczym. W takiej sytuacji,
gdy dtuznik w ciggu 14 dni ztozy sprzeciw od wyroku, to na wierzycielu cigzy obowiazek
optacenia tego sprzeciwu.

Oczywiscie, jezeli sad uzna, ze sprawa nie podlega rozpoznaniu w postepowaniu nakazowym
lub upominawczym, skieruje ja na droge postepowania zwyktego.

Jezeli wierzyciel dysponuje jednak odpowiednimi dokumentami, ma szanse na uzyskanie
nakazu wydanego w postepowaniu nakazowym. Sad wyda taki nakaz, jezeli wierzyciel do-
chodzi roszczenia pienieznego lub $wiadczenia innych rzeczy zamiennych, a okolicznosci
uzasadniajace dochodzone zadanie s3 udowodnione dofagczonym do pozwu: dokumentem
urzedowym, zaakceptowanym przez dtuznika rachunkiem, wezwaniem dtuznika do zapta-
ty i pisemnym oswiadczeniem dtuznika o uznaniu diugu, zaakceptowanym przez dtuznika
zadaniem zaptaty, zwréconym przez bank i niezaptaconym z powodu braku $rodkéw na ra-
chunku bankowym oraz wekslem.

Nakaz wydany w postepowaniu nakazowym ma te zalete, ze stanowi tytut zabezpiecze-
nia, wykonalny bez nadawania mu klauzuli wykonalnosci, co pozwala wierzycielowi nawet
na dokonanie wpisu do ksiegi wieczystej hipoteki przymusowej na nieruchomosci dtuznika.
Warto réwniez wiedzie¢, iz nakaz zaptaty wydany na podstawie weksla posiada rygor na-
tychmiastowej wykonalnosci, co oznacza ze stanowi od razu tytut egzekucyjny, pozwalajacy
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na skierowanie sprawy na droge postepowania egzekucyjnego — oczywiscie po uzyskaniu
klauzuli wykonalnosci.

Jezeli jednak dtuznik w ciggu 14 dni od doreczenia nakazu zaptaty wniesie do niego zarzuty,
sad wyznacza rozprawe. W razie bezczynnosci dtuznika, nakaz staje sie prawomocny, co ozna-
cza, ze po uzyskaniu klauzuli wykonalnosci mozna na jego podstawie wszcza¢ postepowanie
egzekucyjne.

8.7.6. POSTEPOWANIE EGZEKUCYJNE

W razie uzyskania przez wierzyciela tytutu egzekucyjnego, ktérym moze by¢ w szczegélnosci
prawomocny lub podlegajacy natychmiastowemu wykonaniu wyrok sagdu, ugoda zawarta
przed sagdem, wyrok sagdu polubownego, ugoda zawarta przed tym sadem, ugoda zawarta
przed mediatorem, a takze akt notarialny, w ktérym dtuznik poddaje sie egzekucji, ma on pra-
wo wystapic¢ do sadu o nadanie klauzuli wykonalnosci tytutowi egzekucyjnemu, a nastepnie
wszcza¢ postepowanie egzekucyjne, sktadajac wniosek do wtasciwego komornika.

W swoim interesie wierzyciel powinien zadba¢ o to, aby w samym wniosku wskaza¢ komor-
nikowi sktadniki majatku, ktére posiada dtuznik. Sposobem na uzyskanie takich informacji
jest wywiad gospodarczy, ale nie zawsze konieczne jest uciekanie sie do tego wtasnie spo-
sobu pozyskiwania informacji, bowiem niekiedy okazuje sie, ze sam wierzyciel posiada wia-
domosci o majatku dtuznika. Na przyktad w razie dokonania przez dtuznika zaptaty chociaz
czesci naleznosci, wierzyciel posiada numer rachunku bankowego dtuznika. Ponadto cenne
moga sie okazac¢ informacje uzyskane od samego dtuznika, np. o tym, czy dtuznik pozostaje
w zwigzku matzenskim, na temat nieruchomosci dtuznika, samochodu itp.

W razie trudnosci w uzyskaniu tych informacji, wierzyciel moze zleci¢ komornikowi poszuki-
wanie majatku dtuznika za wynagrodzeniem. Wierzyciel ma takze prawo do ztozenia wniosku
o zobowiazanie dtuznika do wyjawienia majatku, jezeli zajety w egzekucji majatek dtuznika
nie rokuje zaspokojenia egzekwowanych naleznosci lub jezeli wierzyciel wykaze, ze na skutek
prowadzonej egzekucji nie uzyskat w petni zaspokojenia swej naleznosci. Do wniosku nalezy
dotaczy¢ odpis protokotu zajecia lub inne dokumenty uzasadniajgce obowigzek wyjawienia
majatku, a jezeli wniosek ztozono przed wszczeciem egzekucji, takze tytut wykonawczy.

Jezeli sad zobowigze dtuznika do ztozenia takiego oswiadczenia, wierzyciel bedzie mégt uzy-
skac informacje na temat przedmiotéw dtuznika i miejsca ich potozenia, a takze wierzytel-
nosci i innych praw majatkowych. Wierzyciel moze réwniez zagda¢ wyjawienia majatku przed
wszczeciem egzekucji, jezeli uprawdopodobni, ze nie uzyska zaspokojenia w petni swej na-
leznosci ze znanego mu majatku albo przypadajacych dtuznikowi biezacych swiadczen pe-
riodycznych za okres trzech miesiecy. Skutkiem odmowy ztozenia o$wiadczenia przez dtuz-
nika moze by¢ skazanie dtuznika przez sad na grzywne, a takze przymusowe doprowadzenie
do sadu, jak réwniez zastosowanie aresztu na czas nie przekraczajgcy miesigca.

Nowelizacja k.p.c. wprowadzita, oprécz wymienionej wyzej instytucji, takze szereg korzyst-
nych dla wierzycieli zmian w sposobach egzekucji naleznosci oraz nowe uprawnienia wierzy-
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cieli. Miedzy innymi zostaty skrécone terminy czynnosci podejmowanych w trakcie egzekucji
z nieruchomosci, a takze wprowadzono nowe formy zabezpieczenia wierzycieli, na przyktad
zakaz zbywania spotdzielczego wtasnosciowego prawa do lokalu, a takze ustanowienie za-
rzadu przymusowego nad przedsigbiorstwem. Ponadto postanowienie o udzieleniu zabez-
pieczenia przeciwko dtuznikowi pozostajagcemu w zwigzku matzenskim bedzie skutkowato
mozliwoscig dokonania zabezpieczenia na majatku wspélnym matzonkéw.

W praktyce skuteczno$¢ komornikédw wynosi — tak przynajmniej okres$laja przeprowadzane
badania - 24-30 proc.

8.7.7. SPECJALISTA POMOZE

Gdy dbatos¢ o szczegdty wykracza poza mozliwosci czasowe przedsiebiorcy, takze i te sfere
spraw do zatatwienia moze powierzy¢ zewnetrznej firmie. Renomowane firmy windykacyjne
z reguty oferujg wspotprace w zakresie windykacji sgdowej zarébwno w trybie postepowania
nakazowego, jak i upominawczego. Po ztozeniu odpowiedniego zlecenia i udzieleniu pet-
nomocnictwa procesowego dla adwokata lub radcy prawnego wspétpracujacego z takim
podmiotem, podejmuje on nastepujace dziatania:

- dostarcza informacje o wymaganych dokumentach, umozliwiajacych skierowanie
sprawy na droge postepowania nakazowego i informacje o kosztach oraz wzér petno-
mochictwa;

- weryfikuje od strony formalno-prawnej dokumenty i przekazuje je wraz z petnomoc-
nictwem adwokatowi lub radcy prawnemu,

- petnomocnik procesowy przygotowuje pozew w postepowaniu nakazowym, upo-
minawczym albo wydaje pisemng opinie z uzasadnieniem, ze sprawa nie nadaje sie
do trybu nakazowego lub upominawczego, z jednoczesnym podaniem kosztéw po-
stepowania zwyktego;

- petnomocnik procesowy po wydaniu przez sad nakazu zaptaty i uprawomocnieniu
nakazu wystepuje o nadanie klauzuli wykonalnosci.

W przypadku, gdy adwokat lub radca prawny wyda opinig, iz sprawa nie nadaje sie do po-
stepowania w trybie nakazowym (na przyktad ze wzgledu na braki w dokumentacji), gdy sad
przekaze sprawe z postepowania nakazowego do postepowania zwyktego lub po wydaniu
nakazu zaptaty dtuznik wniesie zarzuty od nakazu zaptaty, windykacja moze by¢ prowadzona
na zlecenie w trybie sgdowego postepowania zwyktego.

Natomiast postepowanie egzekucyjne obejmuje:

- zlozenie wniosku o wszczecie egzekucji,

- nadzorowanie prawidtowosci przebiegu postepowania, sktadanie wnioskéw,

- ztozenie wniosku o nadanie klauzuli wykonalnosci, na przyktad przeciwko matzonko-
wi dtuznika,

- W razie potrzeby - zaskarzenie czynnosci komornika lub zastosowanie wtasciwego
srodka przeciwko jego bezczynnosci,

- skierowanie do sagdu wniosku o zobowigzanie dtuznika do wyjawienia majatku,
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- wpisanie danych dtuznika do rejestru dtuznikéw niewyptacalnych w Krajowym Reje-
strze Sagdowym.

Warto zapamietac: Trzeba gromadzi¢ dowody swiadczace o bezspornosci naleznosci
i ustanawiac zabezpieczenia osobowe (na przyktad poreczenie, weksel) badz rzeczo-
we (zastaw, zastaw rejestrowy, hipoteka). Nawet po uzyskaniu nakazu zaptaty i skiero-
waniu sprawy do postepowania komorniczego, komornikowi nalezy wskaza¢ sposéb
egzekucji, a wiec dane dotyczace ruchomosci, nieruchomosci, wierzytelnosci przystu-
gujacych dtuznikowi czy innych praw majatkowych. Bez tych danych egzekucja komor-
nicza moze okazac sie bezskuteczna. Tak wiec monitoring i wiedza o dtuzniku czesto
jest nieodzowna przy windykacji na drodze sadowej.

8.8. WINDYKACJA NALEZNOSCI Z ZAGRANICY

Polscy przedsigbiorcy czesto staja przed dylematem, czy rozwija¢ sprzedaz z zagranicznym
kontrahentem, cho¢ moze by¢ ona obarczona duzym ryzykiem, czy tez pozosta¢ na rynku
lokalnym, gdzie odzyskanie naleznosci jest znacznie prostsze. Dla wielu firm jest to bariera,
ktorej przekroczenie grozi bolesnymi konsekwencjami finansowymi.

W miare jak polskie firmy podbijaja miedzynarodowe rynki, nawarstwiaja sie ktopoty z wy-
egzekwowaniem zaptaty za dostarczony towar lub Swiadczong ustuge. Praktyka pokazuje,
ze stopien regulowania zobowiazan przez zachodnich partneréw nie odbiega od standar-
doéw znanych na rodzimym rynku.

Réwnoczesnie wsrdd wielu polskich przedsiebiorcdw pokutuje jeszcze przekonanie, ze za-
graniczne dtugi s3 nie do odzyskania i nalezy je uznawac jako naleznosci utracone bezpo-
wrotnie.

Watpliwosci takie majg swoje czesciowe uzasadnienie. Jednak nie trzeba od razu sie znieche-
ca¢, bo przeciez zdecydowana wiekszos¢ firm zagranicznych reguluje swoje zobowiazania
w terminie, a odzyskanie naleznosci wcale nie jest az tak trudne. Nie zmienia to jednak faktu,
iz przede wszystkim trzeba oceni¢ rzeczywisty poziom ryzyka niewyptacalnosci potencjalne-
go partnera zagranicznego.

8.8.1. NA CO ZWRACAC UWAGE?

Przy podejmowaniu wspoétpracy z kontrahentami zagranicznymi kazdy polski przedsiebiorca
powinien przede wszystkim wyzby¢ sie przekonania, ze wszystkie firmy zagraniczne, zwtasz-
cza zachodnie, sg partnerami godnymi zaufania i zdyscyplinowanymi w regulowaniu zobo-
wiazan. Praktyka pokazuje, ze kultura ptacenia zachodnich partneréw daleko odbiega od po-
wszechnie wystepujacych wyobrazen.

Popularng metoda unikania ptacenia jest sktadanie, w oparciu o rzekome wady, reklamacji
zamowionych i otrzymanych od polskiego przedsiebiorcy towaréw. Przyktadéw nie trzeba
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szuka¢ daleko - nawarstwianie sie probleméw z odzyskaniem naleznosci wida¢ szczegdlnie
u naszych zachodnich sgsiadéw. Stan niemieckiej gospodarki wyraznie odbija sie na liczbie
roszczeh wobec tamtejszych przedsiebiorstw.

Warto pamieta¢, ze szczegdlnie w odzyskiwaniu naleznosci z zagranicy niezwykle wazna
jest dokumentacja. Nalezy zatem pilnowa¢ wszelkich uméw, faktur, potwierdzen przyjecia
towaru, ustalen dotyczacych sposobu dostawy i jakosci towaru. Pozwoli to ograniczy¢ moz-
liwo$¢ uznania dtugu jako naleznosci spornej, np. ze wzgledu na niezgodne z zamdéwieniem
opakowanie lub termin dostawy.

Polski przedsiebiorca, podejmujac wspotprace z kontrahentami zagranicznymi, powinien
dowiedzie¢ sie 0 mozliwosci wyegzekwowania naleznosci w przypadku, gdy pojawi sie taka
potrzeba (przy zatozeniu, ze naleznosci nie sg ubezpieczone). Wprawdzie nadal windykacja
miedzynarodowa zajmuje sie u nas zaledwie kilka firm, ale skutecznos¢ ich dziatania sprawia,
iz warto pokusic¢ sie o odzyskanie naleznych pieniedzy, nawet jesli handlowg transakcje za-
warto kilkanascie miesiecy wczesniej.

8.8.2. PODSTAWY WINDYKACIJI

W wiekszosci krajow Unii Europejskiej stosowane sg uproszczone i niedrogie procedury upo-
minawcze. Firmy windykacyjne czesto podlegaja licencjonowaniu.

Systemy prawne Polski i krajéw Unii Europejskiej sg do siebie zblizone, jednak istnieje wiele
drobnych, ale zasadniczych réznic, ktére wptywaja na sposéb prowadzenia postepowania
stuzacego odzyskaniu naleznosci.

Wydawa¢ by sie mogto, ze problemy zatoréw pfatniczych i windykacji wierzytelnosci, wyste-
puja tylko w naszym kraju. To nieprawda. Rozwiniete gospodarki borykaja sie z podobnymi
problemami. Z punktu widzenia polskiego podmiotu gospodarczego jest to o tyle istotne,
ze przeciez kazdy eksporter przynajmniej raz w swojej dziatalnosci natknat sie na nierzetel-
nego kontrahenta zagranicznego.

Sposréd wielu metod odzyskiwania naleznosci od odbiorcéw zagranicznych, najczesciej sto-
sowang, a zarazem najbardziej dostepna dla przedsiebiorcow, jest postepowanie upominaw-
cze. Dziatania wykonywane w ramach monitowania dtuznika lub prowadzenia negocjacji
nie wymagaja specjalistycznej wiedzy z zakresu prawa, jednak w przypadku podjecia przez
wierzyciela decyzji o dochodzeniu naleznosci na drodze sagdowej, wskazane jest zaangazowa-
nie profesjonalnej kancelarii. Jednym z mankamentdw takiego rozwigzania jest koniecznos¢
dokonania wyboru odpowiedniej kancelarii - jest to czesto utrudnione, gdyz firmy pierwszy
raz korzystajace z jej ustug maja ograniczone mozliwosci sprawdzenia jej wiarygodnosci.

Szukajac zagranicznej kancelarii prawnej, mozna skorzysta¢ z ustug profesjonalnego posred-
nika, mozna takze liczy¢ na pomoc w pionach ekonomiczno-handlowych polskich ambasad.
Pracownicy tych instytucji moga dopoméc w znalezieniu dobrej kancelarii specjalizujacej sie
w prowadzeniu spraw klientéw zagranicznych, a czasem takze udostepnic liste ztozonych
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whioskow o upadtos¢. Czasami — jedli jest to konieczne - pomagaja réwniez znalez¢ prawnika
postugujacego sie jezykiem polskim.

Niemcy. Nasi przedsiebiorcy najczesciej zmuszeni sa dochodzi¢ swoich naleznosci na ryn-
ku niemieckim, gtéwnym odbiorcg polskich towaréw i ustug. Postepowanie upominawcze
w prawie niemieckim rozpoczyna sie z chwila wydania na wniosek wierzyciela sgdowego
wezwania do zapfaty. Jest to rodzaj upomnienia wystawionego przez sad, ale nie jest jednak
réwnoznaczne z wydaniem wyroku.

Dtuznik w wezwaniu zostaje pouczony o koniecznosci ztozenia zazalenia w terminie 14 dni,
jezeli w jego ocenie wymieniona naleznos¢ nie przystuguje wierzycielowi. Nie jest wymaga-
ne uzasadnienie takiego zazalenia, jednak jezeli potwierdzone zostanie, iz naleznos¢ rzeczy-
wiscie przystuguje wierzycielowi, dtuznik zobowigzany zostaje do pokrycia kosztéw dalszego
postepowania.

Jezeli dtuznik nie ztozy sprzeciwu w wyznaczonym terminie, wierzyciel wystepuje o wydanie
wykonalnego nakazu zaptaty. Na tym etapie dtuznik réwniez moze ztozy¢ sprzeciw w ciaggu
14 dni. Brak sprzeciwu spowoduje przekazanie sprawy do komornika. Wéwczas wierzyciel
ma prawo dochodzi¢ swojej naleznosci przez okres 30 lat, az do catkowitej spfaty.

W przypadku, gdy préby komornika zmierzajace do odzyskania naleznosci pozostana bez-
skuteczne, wierzyciel moze wnioskowac ztozenie przez dtuznika zapewnienia z moca przy-
rzeczenia. Zgodnie z tg procedura dtuznik zobowiazany jest do ztozenia oswiadczenia doty-
Czacego swojego stanu majatkowego. Komornik moze przesuna¢ termin wydania zapewnie-
nia, jezeli dtuznik zobowiaze sie do sptaty dtugu w ciaggu 6 miesiecy. W sytuacji, gdy mimo
zastosowanych $rodkéw dtuznik nadal odmawia ztozenia oswiadczenia, wierzyciel moze zto-
zy¢ wniosek o aresztowanie dtuznika na okres maksymalny 6 miesiecy, w celu wymuszenia
na nim ztozenia takiego oswiadczenia. Ztozenie takiego oswiadczenia powoduje umieszcze-
nie danych dtuznika w spisach niewyptacalnych przedsiebiorcéw. Jednoczesnie informacja
ta przekazywana jest do bankéw, co powoduje utrate wiarygodnosci kredytowej dtuznika
oraz zakaz, pod grozba kary, zaciagania nowych kredytéw.

Hiszpania. Bardzo zblizone do niemieckiego jest hiszpanskie prawo obowigzujace w przy-
padku postepowania upominawczego. Procedura dochodzenia naleznosci od dtuznikéw
ulegta znacznemu uproszczeniu w ramach reformy cywilnego prawa procesowego.

Postepowanie upominawcze rozpoczyna sie z chwilg ztozenia wniosku przez wierzyciela.
Whiosek moze dotyczy¢ naleznosci do 30.000 euro, co jest jedng z réznic miedzy postepowa-
niem hiszpanskim a niemieckim, w ktérym nie ma Zadnego ograniczenia kwotowego.

Whniosek sktadany jest w sadzie wiasciwym dla siedziby dtuznika, jezeli natomiast nie jest ona
znana, wniosek nalezy ztozy¢ w sadzie wtasciwym dla miejsca, w ktérym przypuszczalnie
moze znajdowac sie dtuznik. Sad z urzedu zobowiazany jest do sprawdzenia powyzszych
informacji. Wniosek ten nie podlega zadnym formalnym wymaganiom, a do jego zgtosze-
nia nie jest wymagalna reprezentacja prawnicza. W odréznieniu do niemieckiej procedury,
w przypadku hiszpanskiego dtuznika konieczne jest udokumentowanie dtugu. W dalszej ko-
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lejnosci sad sprawdza, czy ztozone dokumenty stanowia podstawe do wydania wezwania
zaptaty. W przypadku braku przeciwwskazan wystawione zostaje wezwanie.

Podobnie, jak w prawie niemieckim, wezwanie musi zosta¢ dostarczone, przy czym obowia-
zuja tu ogodlne regulacje dotyczace dostarczania korespondencji. Po otrzymaniu wezwania
dtuznik moze: zapfaci¢ w ciggu 20 dni, wnie$¢ zarzut wobec wezwania lub zachowac sie pa-
sywnie. Wniesienie przez dtuznika zarzutu wobec wezwania powoduje skierowanie sprawy
do rozpatrzenia w postepowaniu zwyktym. W sytuacji, gdy kwota roszczenia przekracza 900
euro, dtuznik zobowiazany jest do wyznaczenia reprezentanta (prawnika). Jezeli za$ dtuz-
nik nie wniesie zarzutu w terminie do 20 dni, sad wydaje postanowienie o egzekucji, ktére
jest jednoczesnie tytutem egzekucyjnym.

Wiochy i Francja. Takze prawo wtoskie ma w swoich zapisach procedure postepowania upo-
minawczego. Idea tego postepowania jest podobna, a jego celem jest szybkie i niezbyt kosz-
towne odzyskanie wierzytelnosci.

Jedna z niewielu réznic pomiedzy wtoskim postepowaniem upominawczym a procedurami
opisanymiwczes$niej jest termin, jaki ma dtuznik na ztozenie sprzeciwu. Od momentu wydania
przez sad wezwania do zapfaty dtuznik ma 40 dni na wniesienie sprzeciwu. W takim wypadku
tryb postepowania ulega zmianie na zwykty, chyba ze wierzyciel udowodni, iz sprzeciw dtuz-
nika nie ma podstaw. Jezeli za$ dtuznik nie wniesie zazalenia, sedzia na wniosek wierzyciela
wydaje nakaz zapfaty. Od tego momentu dtuznik ma dodatkowe 10 dni na dobrowolna spta-
te, po tym okresie wszczynana jest egzekucja z majatku. Wazna réznica jest rowniez koniecz-
nos¢ wyznaczenia prawnika do reprezentacji w przedmiotowym postepowaniu.

Francuskie postepowanie upominawcze ma podobng strukture jak postepowanie niemie-
ckie. Nie wymaga angazowania prawnika, jest proste, relatywnie tanie, cho¢ okres oczekiwa-
nia na uzyskanie tytutu jest znaczenie dtuzszy w poréwnaniu z jego niemieckim odpowiedni-
kiem. Od momentu ztozenia wniosku do chwili uzyskania decyzji sgdu moze uptyna¢ nawet
miesiac. Po dostarczeniu wezwania dtuznikowi ma on jeden miesigc na ztozenie sprzeciwu.
Po tym okresie wierzyciel lub jego reprezentant moze sktada¢ wniosek o nadanie klauzuli
wykonalnosci.

Wielka Brytania. Przy windykacji wierzytelnosci w Wielkiej Brytanii wykorzystuje sie spo-
soby znane doskonale z naszego podwdrka: pisemne wezwania, telefony, wizyty w domach
dtuznikdéw czy tez siedzibach firm. Jednak prawo scisle reguluje mozliwos¢ ustawicznego na-
wiedzania dtuznika w domu czy tez telefonicznych monitéw w sprawie ptatnosci. Zbyt czeste
takie wizyty moga by¢ uznane za nekanie i jako takie stanowia przestepstwo, co moze sie
skonczy¢ nieprzyjemnie dla windykatora.

Proces dochodzenia wierzytelnosci poza sferg negocjacji z dtuznikiem jest scisle sformalizo-
wany i przebiega w kilku etapach. Najpierw wierzyciel wysyta upomnienie o braku termino-
wej ptatnosci. Wezwanie powinno zawiera¢ informacje $cisle identyfikujace dtuznika, musi
by¢ dostarczone do miejsca jego zamieszkania oraz okresla¢ wierzytelnos¢ i tytut z jakiego
powstata, a takze konsekwencje niezastosowania sie do wezwania. Jesli pozostanie bez echa
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- dtuznik powinien otrzyma¢ pismo zadajace uznania zobowiazania i zaptaty w ciaggu 14 dni
albo ztozenia na pisnie zarzutéw co do zasadnosci wezwania.

Jesli i to zostanie zignorowane, wierzyciel wystepuje do sadu o wydanie wyroku nakazu-
jacego zaptate wierzytelnosci. Po wydaniu wyroku sad przesyta go do dtuznika, wzywajac
go do spetnienia swiadczenia w ciggu 28 dni. Wyrok jest wazny przez sze$¢ lat od jego wy-
dania i zostaje zapisany na koncie dtuznika przez ten okres. Informacje o nim mozna uzyskac
od dziafajacych w Wielkiej Brytanii biurach informacji kredytowej (w wiekszosci krajow Unii
Europejskiej istnieja takie, ktore — $cisle kontrolowane przez panstwo - dysponuja informa-
cjami mogacymi okresli¢ wiarygodnos¢ kredytobiorcy czy kontrahenta. Jesli jednak dtuznik
sptaci zobowiazanie w oznaczonym terminie 28 dni, wyrok nigdy nie zostanie zarejestrowany
na jego koncie.

Proces sadowego dochodzenia wierzytelnosci, jak w wiekszosci krajéw UE, zarezerwowany
jest dla prawniczej profesji, sad wiele firm windykacyjnych potaczonych jest z kancelariami
prawnymi, ktére pomagaja wierzycielom w wystepowaniu przed sagdem. Jednak zarezerwo-
wanie mozliwosci wystepowania przed sagdem tylko dla kancelarii prawnych nierzadko po-
woduje wiele ograniczen, a czasem wrecz hamuje proces realizacji wierzytelnosci.

8.8.3. WEWLASNYM ZAKRESIE CZY Z POMOCA?

Nierzetelni zagraniczni odbiorcy wymagaja specjalnej ,obstugi”. W sytuacji, gdy dostawca
prébuje samodzielnie sktoni¢ zagranicznego dtuznika do zaptaty, bardzo czesto wpada w pu-
tapke coraz wiekszych kosztéw. A przeciez wielokrotne i dtugie rozmowy telefoniczne czy wy-
stanie pisemnych monitéw czesto nie przynosi satysfakcjonujacych efektow. Z drugiej strony
zagraniczny kontrahent liczy, iz odlegtos¢ dzielaca go od polskiego dostawcy, nieznajomos¢
miejscowego prawa, a takze bariera jezykowa zniecheca wierzyciela do dalszych dziatan.

Skuteczno$¢ samodzielnego dochodzenia naleznosci zalezy miedzy innymi takze od tego,
z jakim odbiorcami dostawca ma do czynienia. Duze znaczenie ma wielkos¢ firmy, jej pozycja
na rynku, a czesto takze,zwyczaje ptatnicze” obowigzujace w danym panstwie. Wazne sg wéw-
czas techniki wykorzystywane w procesie negocjacji, argumenty oraz doswiadczenie, ktérym
z reguty nie dysponuja pracownicy dziatow finansowych poszczegélnych firm, dziatajacych
dotychczas wylacznie w Polsce. Problem mogg stanowi¢ réwniez przyjazne stosunki pomie-
dzy dostawca i dtuznikiem, nawigzane w okresie wczesniejszej wspétpracy lub podczas nego-
cjacji zwiazanych z podpisaniem kontraktu. Znacznie utrudnia to stawianie zadan do szybkiej
i bezwarunkowej zaptaty oraz daje dtuznikowi przewage negocjacyjna nad dostawca.

Swiadomi przedsiebiorcy podejmuja jednak wyzwanie rzucone im przez niesolidnego part-

nera, ktéry unika zapfaty. Szybkie zgtoszenie sprawy do sieciowego biura windykacji, ktére
ma mozliwosci odzyskiwania naleznosci z catego $wiata, rokuje naprawde dobrze.
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8.8.4. KRYTERIA WYBORU FIRMY

Najlepszym sposobem przeciwdziatania samowoli dtuznikéw jest powierzenie trudnego
i jednoczesnie nieprzyjemnego dochodzenia naleznosci za zagranica doswiadczonej mie-
dzynarodowej firmie windykacyjnej. Podstawa dziatalnosci takiej firmy jest wykwalifikowany
personel i dostep do informacji o kondycji finansowej poszczegdlnych podmiotéw gospo-
darczych. Wyszkolona kadra znajaca zawitosci prawa miedzynarodowego jest w stanie prze-
prowadzi¢ skuteczne postepowanie windykacyjne. Nie bez znaczenia jest dostep do bazy
danych, umozliwiajacy szybkie i doktadne sprawdzenie sytuacji finansowej oraz statusu
prawnego kontrahenta w poszczegdlnych krajach.

Wybér firmy zajmujacej sie windykacjg zagraniczna wazny jest nawet przy relatywnie ogra-
niczonej liczbie dziatajacych takich przedsiebiorstw w naszym kraju. Przede wszystkim warto
zwracac uwage na firmy swiadczace ustugi w skali globalnej. Taki partner powinien zagwa-
rantowac mozliwo$¢ prowadzenia dziatan windykacyjnych zaréwno z Polski, jak i na terenie
kraju, w ktérym funkcjonuje dtuznik. Dodatkowym atutem - co, jak sie wydaje, juz niebawem
stanie sie elementem standardowej oferty posrednikéw - jest oferowanie przez nig odzyski-
wania naleznosci tak w trybie polubownym, jak i na drodze sagdowej w Polsce, a takze w kraju,
w ktérym powstato zobowigzanie.

Nie bez znaczenia jest réwniez, czy firma taka oferuje osobiste wizyty u dtuznika - przy czym
nie w kazdym kraju takie metody sg praktykowane.

Jesli polski przedsiebiorca znajdzie sie w sytuacji, gdy zagraniczny kontrahent unika ptatno-
$ci, nie powinien odwleka¢ decyzji o skierowaniu sprawy do odpowiedniej firmy windyka-
cyjnej. Czas w takich przypadkach jest bardzo istotnym czynnikiem dziatajacym na nieko-
rzy$¢ wierzyciela. Trzeba pamietac o biegu przedawnienia i liczy¢ sie z tym, ze firma dtuznika
w miedzyczasie moze zaprzestac dziatalnosci, a odzyskanie naleznych pieniedzy bedzie tym
samym znacznie bardziej utrudnione.

Natomiast formalne rozpoczecie windykacji miedzynarodowej nie przysparza wiekszych
problemoéw. Gdy firma posiadajaca naleznosci za granicg zgtasza sie do posrednika, ten przy-
gotowuje umowe, z zasady indywidualnie dostosowang do potrzeb klienta. Powinna ona
uwzglednia¢ kwote naleznosci, terminy pfatnosci, warunki kraju, w ktérym znajduje sie dtuz-
nik i specyfike samego diugu.

Wynagrodzenie za windykacje coraz czesciej jest naliczane wedtug zasady, ze klient pfaci
za ustuge ustalony odsetek odzyskanej przez posrednika kwoty. Innymi stowy prowizja po-
bierana jest za skutecznos¢.

Jest jeszcze jeden niebagatelny aspekt zlecenia windykacji wyspecjalizowanemu podmioto-
wi. Jesli dtuznik wie, iz za wierzycielem stoi firma, ktdrej zakres dziatania oraz doswiadczenie
przewyzszaja mozliwosci pojedynczego podmiotu, nie tylko sptaci dotychczasowe zobowia-
zania, ale w przysztosci zastanowi sie dwa razy, zanim zdecyduje sie na ponowne opdznienie
pfatnosci.
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8.8.5. OBSZARY RYZYKA

Z analiz prowadzonych przez firmy zajmujace sie windykacja miedzynarodowa wynika, iz zle-
cenia odzyskania dtugéw dotycza gtéwnie branzy transportowej, meblarskiej i budowlanej.
Z wyjatkiem transportu, zlecenia dotycza raczej towaréw — natomiast w znacznie mniejszym
stopniu ustug. Najwiecej zlecer windykacyjnych dotyczy naleznosci z Niemiec, czyli z kraju,
do ktérego trafia najwiecej polskiego eksportu. Warto wiedzie¢, ze problemy z pfatnoscia-
mi od niemieckich przedsiebiorcéw — najwigkszego naszego rynku eksportowego - sg dos¢
czeste, takze ze wzgledu na bardzo wysoka liczbe upadtosci. W 2005 roku w Niemczech byto
ich dwukrotnie wiecej niz we wszystkich krajach Europy Srodkowo-Wschodniej.

Nie jest mozliwe jednoznaczne okreslenie stopnia trudnosci windykacji w zaleznosci od miej-
sca wystapienia naleznosci. Kazde zlecenie to indywidualny przypadek, inny dtuznik. W zwigz-
ku z sytuacja gospodarcza trudne windykacje pojawiaja sie w Niemczech. Trudni dtuznicy
bywaja tez w Belgii, Irlandii, Hiszpanii, Czechach i - rzecz jasna — w wigkszosci egzotycznych
krajow.

Windykacja miedzynarodowa to nie tylko bariery prawne i kulturowe, ale tez jezykowe
i czasowe. Na przykfad na Wegrzech trzeba by¢ przygotowanym na dodatkowe problemy
komunikacyjne. W firmach dtuznikow czesto jedynie szef postuguje sie swobodnie jezykami
obcymi. Gdy szefa nie ma w firmie, samo ustalenie kiedy sie pojawi i uzgodnienie terminu
kontaktu staje sie powaznym wyzwaniem.

Czesto zdarzaja sie tez ktopoty z dostepnoscia danych z krajowych rejestrow gospodarczych
- w niektérych krajach trzeba wypetnia¢ odpowiednie dokumenty w jezyku narodowym,
co takze utrudnia mozliwo$¢ porozumienia sie.

Warto zapamietac: Wszystkie przedstawione postepowania maja charakter uproszczo-
ny, a ich celem jest odzyskanie naleznosci w sposdb tatwy, szybki i bez zbednych kosz-
tow. Nie mozna jednak zapomnieg, iz zlecenie prowadzenia sprawy zagranicznej kance-
larii nie gwarantuje skutecznego jej zatatwienia. Zdarzajq sie sytuacje, w ktorych wybor
niesprawdzonego wczesniej reprezentanta, niedysponujacego petna wiedza dotyczaca
procedur i prawa miejscowego, powoduje komplikacje w prowadzeniu sprawy, nawet
jesli z zatozenia byta ona prosta i rokowata nadzieje na pozytywne rozwiazanie.

Zanim wierzyciel zdecyduje sie na podjecie tych krokéw, warto skorzysta¢ z pomocy
wyspecjalizowanych, miedzynarodowych firm, ktérych zakres dziatania oraz doswiad-
czenie przewyzszajq mozliwosci pojedynczego podmiotu. Czes¢ z nich w ramach swo-
ich ustug proponuje klientom pomoc i posrednictwo w prowadzeniu spraw przed za-
granicznymi sagdami. Korzystajac z takiego posrednictwa, wierzyciel nie musi martwi¢
sie o jakos¢ swiadczonych ustug lub biezaca kontrole sprawy, moze natomiast skoncen-
trowac sie na prawdziwym przedmiocie prowadzonej przez siebie dziatalnosci.
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Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci (PARP) jest agencjg rzadowa podlegajaca
ministrowi wtasciwemu do spraw gospodarki. Powstata na mocy Ustawy z 9 listopada 2000
roku o utworzeniu Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci. Zadaniem Agencji jest za-
rzadzanie funduszami pochodzacymi z budzetu panstwa i Unii Europejskiej przeznaczony-
mi na wspieranie przedsiebiorczosci i rozwéj zasobdéw ludzkich, ze szczegélnym uwzgled-
nieniem potrzeb matych i $rednich przedsiebiorstw. PARP jest takze jedng z instytucji odpo-
wiedzialnych za realizacje dziatan finansowanych z funduszy strukturalnych.

Gtéwnym celem dziatania Agencji jest wdrazanie programéw rozwoju gospodarki, zwtasz-
cza wspierajacych rozwéj matych i srednich przedsiebiorstw, eksport, rozwdj regionalny,
wykorzystanie nowych technik i technologii. Ponadto Agencja pomaga w tworzeniu no-
wych miejsc pracy, rozwoju zasobdéw ludzkich i w przeciwdziataniu bezrobociu.

W PARP dziata telefoniczny punkt informacyjny,
czynny od poniedziatku do pigtku w godzinach 9.00-16.00.
dla strefy (022) tel.: +48 (22) 432 89 91, 432 89 92,432 89 93,
dla pozostatych stref numeracyjnych: 0 801 33 22 02, 0 801 406 416

Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci
00-834 Warszawa, ul. Panska 81/83
tel.: +48 (22) 432 80 80, 652 80 80
faks: +48 (22) 432 86 20, 652 86 20, 432 84 04, 652 84 04
e-mail: biuro@parp.gov.pl
www.parp.gov.pl

133



Coface Poland oferuje kompleksowe

C OfaC e (PO LAN D) rozwigzania z zakresu zarzadzania na-

leznosciami i ryzykiem kredytowym.

W sktad grupy w Polsce wchodza firmy:
- Coface Poland Credit Managment Sp. z o.0.
najwieksza na rynku polskim wywiadownia gospodarcza oraz wiodace biuro windy-
kacji naleznosci,
- Coface Austria Kreditversicherung AG Oddziat w Polsce
drugi na polskim rynku ubezpieczyciel naleznosci,
- Coface Poland Factoring Sp. z o.0.
firma $wiadczaca ustugi faktoringowe.
W sktad grupy wchodzi takze Kompass Poland Sp. z 0.0. — czotowy dotawca informacji o fir-
mach i produktach.

W Polsce Coface obecny jest od 1992 roku. Wsréd kilku tysiecy klientéw sa firmy z sektora finan-
sowego (banki, ubezpieczyciele, firmy faktoringowe i leasingowe), producenci, dystrybutorzy
i firmy handlowe, eksporterzy. W centrali w Warszawie oraz oddziatach w Poznaniu, Katowicach,
Szczecinie i Wroctawiu oraz w terenie pracuje blisko 250 pracownikéw i wspétpracownikow.
Gtéwne ustugi Coface w Polsce:

- ubezpieczenie naleznosci krajowych i eksportowych - polisa Coface Globalliance,

- ustugi faktoringu (faktoring petny, niepeiny, wymagalnosciowy),

- ustugi wywiadowni: raporty handlowe o firmach z catego $wiata, dostep on-line do
najwiekszej bazy danych o firmach polskich (540 000 firm), monitoring ryzyka kontra-
henta, analizy branzowe, marketingowe bazy danych,

- ustugi biura windykacji: monitoring faktur, pozasagdowa windykacja naleznosci w kra-
ju i za granica, windykacja sadowa, wspomaganie postepowania egzekucyjnego, do-
radztwo prawne i biznesowe w zakresie zarzadzania naleznosciami.

Kontakt:

Coface Poland

Al. Jerozolimskie 136, 02-305 Warszawa, tel. (022) 465 00 22, fax (022) 465 00 25
e-mail: sales@coface.pl, www.coface.pl

Kompetencje Coface w zakresie analizy ryzyka krajow i spétek znane sa od lat wszystkim
uczestnikom handlu miedzynarodowego, eksporterom i inwestorom oraz przedstawicielom
bankéw. Coface — utworzony w 1946 - jest jednym ze swiatowych lideréw w branzy ubez-
pieczenh i zarzadzania naleznosciami, a w ubezpieczeniu naleznosci eksportowych zajmuje
1 miejsce na $wiecie. Coface obstuguje ponad 85 000 klientow w czterech podstawowych
grupach ustug - ubezpieczenia krajowe i eksportowe, informacja gospodarcza i rating, za-
rzadzanie i windykacja naleznosci oraz faktoring. W 60 krajach, w oddziatach Coface pracuje
5000 0s6b, a poprzez sie¢ CreditAlliance grupa $wiadczy ustugi w 93 krajach swiata. We Fran-
¢ji Coface zarzadza gwarancjami eksportowymi udzielanymi przez rzad. Posiada ocene AA+
wydana przez Fitch Ratings oraz ocene Aa3 wydang przez Moody'’s. Coface jest najwiekszym
na swiecie ubezpieczycielem kredytéw eksportowych, w 2006 roku otrzymata wyréznienie
+najlepszy ubezpieczyciel kredytu eksportowego” od Trade Finance Magazin.
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Euro Info Centre (EIC) to partner dla matych i Srednich przedsiebiorstw poszukujacych
praktycznej informacji o Unii Europejskiej.

Sie¢ centréw Euro Info liczy ponad 300 osrodkéw w Europie. Siec jest praktycznym narze-
dziem Komisji Europejskiej stuzagcym zwiekszeniu efektywnosci dziatann matych i srednich
firm na jednolitym rynku UE. Podstawowe cele dziatania sieci EIC to: informowanie sektora
matych i srednich przedsiebiorstw o dostepnych zrédtach finansowania MSP z funduszy pol-
skich i europejskich, prawie europejskim, normach technicznych oraz zmianach w prawie
polskim wynikajacych z przystosowania do przepiséw UE.

Ponadto osrodki EIC doradzaja:
« jak rozpocza¢, prowadzi¢ i rozwija¢ dziatalnos$¢ gospodarcza,
- oferuja adresy firm z pozostatych krajéw UE, zainteresowanych wspétpraca z firma-
mi polskimi,
- zapraszajg polskich przedsiebiorcéw na misje handlowe oraz targi wspéffinanso-
wane z funduszy Komisji Europejskie;j.

W Polsce sie¢ Euro Info Centre to 14 osrodkdéw rozmieszczonych w strategicznych z punktu
widzenia gospodarczego rejonach Polski. Osrodki Euro Info Centre sg zawsze afiliowane przy
instytucjach dziatajacych na rzecz biznesu - agencjach, inkubatorach przedsigbiorczosci i
fundacjach, czego skutkiem jest bezposredni dostep do aktualnych informacji o programach
dla sektora MSP.

Sie¢ Euro Info posiada réwniez serwis internetowy o charakterze informacyjnym, ktéry za-
wiera m.in. odpowiedzi na biezace pytania klientéw dotyczace prawa i funduszy. Dodatkowo
sie¢ wydaje Biuletyn Euro Info — miesiecznik poswiecony w catosci kwestiom zwigzanym z
funkcjonowaniem sektora MSP.

Centra Euro Info zapraszaja przedsiebiorcow do korzystania ze swoich ustug.
Petna lista osrodkéw Euro Info Centres znajduje sie na stronie
www.euroinfo.org.pl
Euro Info Centre przy Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci

ul. Pariska 81/83, 00-834 Warszawa
tel.: (022) 432 71 02, faks: (022) 432 86 20
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