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1. CO TO JEST RYZYKO HANDLOWE?

1.1. Specyfika transakcji w kredycie kupieckim

Kredyt kupiecki jest najważniejszym kredytem w obrocie gospodarczym. Prawie wszyscy 
przedsiębiorcy muszą sprzedawać z odroczonym terminem płatności. Tylko w wyjątkowych 
sytuacjach – przy monopolistycznej pozycji dostawcy wobec odbiorcy – ten pierwszy może 
pozwolić sobie na sprzedaż na przedpłaty czy za gotówkę. Przy okazji warto zwrócić uwagę 
na fakt, że często transakcja tzw. gotówkowa, czyli sprzedaż przy natychmiastowej płatności 
przelewem, która jednak następuje po wysłaniu towarów, wykonaniu usług, tak naprawdę 
jest również transakcją kredytową, obarczoną ryzykiem. 

Innymi słowy z transakcją kredytu kupieckiego mamy do czynienia w sytuacji, gdy sprzedający 
towary, produkty lub usługi wydaje towar, produkt (wykonuje usługę), natomiast płatność za 
dostawę (wykonaną usługę) ma nastąpić w określonym terminie po spełnieniu świadczenia 
przez sprzedającego. Transakcja ta jest nazywana powszechnie kredytem towarowym (kredyt 
udzielony w towarze), kredytem kupieckim lub handlowym (z uwagi na to, że powszechnie 
występuje ona w relacjach handlowych między podmiotami gospodarczymi). Szczególnego 
podkreślenia warte jest ostatnie spostrzeżenie – transakcja tego rodzaju jest charakterystyczna 
dla profesjonalnego obrotu towarowego, gdy po obu stronach występują przedsiębiorcy. 
Podmiot, który spełnia swe świadczenie wcześniej jest kredytodawcą, natomiast podmiot, 
którego świadczenie ma być spełnione później – kredytobiorcą.
W momencie spełnienia świadczenia przez sprzedającego, a dokładnie w momencie wysta-
wienia przez niego faktury powstaje należność, czyli pewna wartość stanowiąca już majątek 
sprzedającego, ale jeszcze nie w formie gotówki. To czy należność zamieni się na gotówkę 
jest niepewne. Dlatego też mówimy o ryzyku kredytu kupieckiego.

W związku z tym, że świadczenia stron w transakcji kredytowej nie są spełniane jednocześnie, 
ten podmiot, który spełnia je w pierwszej kolejności (kredytodawca), ponosi ryzyko niespeł-
nienia świadczenia przez drugą stronę. W razie zaistnienia takiej sytuacji narażony jest on na 
szkodę. W przypadku kredytu kupieckiego sprzedający może w szczególności utracić płyn-
ność i żeby tego uniknąć, musi znaleźć źródło finansowania powstałej należności. 

Ryzyko kredytu kupieckiego może być w różny sposób minimalizowane. 

1.2. Opóźnienia w regulowaniu płatności i niewypłacalność dłużników

Z punktu widzenia dostawcy kredytującego swych odbiorców niebezpieczeństwa związane 
są zarówno z opóźnieniami w regulowaniu należności, jak i następujących po nich przypad-
kami niewypłacalności odbiorców. Przez niewypłacalność odbiorcy rozumiemy sytuację, gdy 
nie jest on już w stanie regulować jakichkolwiek długów. Taki stan często kończy się ogłosze-
niem upadłości przedsiębiorstwa odbiorcy.
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Znamienne są statystyki opóźnień w płatnościach oraz dane dotyczące bankructw polskich 
firm w ostatnich kilku latach.

W oparciu o analizy systematycznie przeprowadzane przez ekspertów można porównać 
dane dotyczące terminów płatności i opóźnień w Polsce i innych krajach europejskich.
Jeżeli chodzi o łączny realny okres spływu należności, a więc okres między dostawą (wysta-
wieniem faktury) a rzeczywistym wpływem na konto należności za dostawę, to wynosił on  
w Polsce w 2007 roku przeciętnie 47 dni. Na okres ten składa się średni termin płatności wy-
noszący 17 dni oraz przeciętne opóźnienie – 17 dni.
Warto porównać te terminy z analogicznymi danymi w wybranych krajach europejskich  
(w tym samym roku kalendarzowym). I tak łączny czas zapłaty wynosił przeciętnie: 

 Włochy – 89 dni
 Francja – 57 dni
 Wielka Brytania – 54 dni
 Belgia – 46 dni
 Austria – 41 dni
 Szwajcaria – 39 dni
 Holandia – 39 dni
 Niemcy – 37 dni
 Szwecja – 36 dni

Przeciętne terminy płatności w tych krajach kształtowały się na poziomie od 66 dni we Wło-
szech, 43 dni we Francji i 35 dni w Wielkiej Brytanii, do 23 dni w Szwajcarii, 24 dni w Holandii 
i 25 dni w Niemczech. 
Być może bardziej interesujące są również dane dotyczą średnich opóźnień w płatnościach han-
dlowych. W opisywanych krajach europejskich (także w 2007 roku) opóźnienia te wynosiły:

 Szwecja – 8 dni
 Austria – 11 dni
 Niemcy – 12 dni
 Belgia – 13 dni 
 Holandia – 17,6 dni
 Szwajcaria – 16 dni
 Wielka Brytania – 19 dni
 Włochy – 23 dni

Bankructwa w Polsce

Coface Poland od lat monitoruje liczbę upadłości w Polsce. Wyniki ostatnich lat obrazuje 
tabela.

Rodzaj postępowania 2004 2005 2006 2007
upadłości w celu likwidacji majątku   889 637 480 377
upadłości z możliwością zawarcia układu   227 156   96   70
Ogółem 1116 793 576 447
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W 2007 r. tradycyjnie najwięcej upadłości miało miejsce na Mazowszu i na Śląsku, zaś naj-
mniej w woj. podlaskim. Taka struktura bankructw jest efektem statystyki – w regionach  
o największej liczbie upadłości działa też najwięcej firm produkcyjnych i usługowych, a życie 
gospodarcze z reguły jest bardziej dynamiczne niż w regionach, gdzie liczba bankructw jest 
znikoma.

Spośród sektorów gospodarki najbardziej narażone na upadłość są przedsiębiorstwa pro-
dukcyjne, co pokazuje poniższe zestawienie.
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Interesujące jest także zestawienie obrazujące krajobraz upadłościowy ze względu na formy 
prawne upadłych podmiotów, choć także i w tym przypadku tzw. efekt statystyczny nieco 
zaciemnia ten obraz. Prowadzenie działalności w formie spółki z ograniczoną odpowiedzial-
nością jest dużo bezpieczniejsze dla właścicieli, którzy mogą stracić jedynie środki wprowa-
dzone do firmy w postaci udziałów. Jest jednak dużo mniej bezpieczne dla wierzycieli, którzy 
w przypadku problemów z wypłacalnością takiej spółki mogą dochodzić swych roszczeń je-
dynie z jej majątku, który często jest niewielki. Właścicielom spółki z o.o. łatwiej jest podjąć 
decyzję o postawieniu jej w stan upadłości niż osobom prowadzącym działalność jednooso-
bowo lub w formie spółki jawnej. Jednoosobowy przedsiębiorca czy wspólnik spółki jawnej 
odpowiada, bowiem również swoim prywatnym majątkiem.

Liczba upadłości w Polsce systematycznie maleje, a wartości osiągnięte w 2007 r. wydają się 
zadowalające, zwłaszcza w stosunku do wszystkich działających podmiotów gospodarczych, 
których liczbę szacuje się na 3,5 mln. Tym samym wskaźnik upadłości mierzony liczbą ban-
kructw na 10 000 istniejących firm wynosi dla Polski niespełna 1,3, co plasuje Polskę na czo-
łowym miejscu w Europie. Pod tym względem z Polską może konkurować jedynie Hiszpania, 
gdzie wskaźnik ten kształtuje się na poziomie 3. Natomiast w innych krajach naszego regionu 
geograficznego, najniższy wskaźnik upadłości jest w Czechach, gdzie wynosi 47, a następnie 
w Estonii – 69, na Słowacji – 75, na Litwie – 128, w Słowenii – 135, na Węgrzech – 165, zaś na 
Łotwie – aż 252.
Niestety, nie jest to pełny obraz polskich upadłości. Liczba rzeczywistych bankructw jest, 
bowiem znacznie wyższa niż liczba ogłoszonych upadłości. Liczba wniosków o otwarcie po-
stępowania upadłościowego, zwracanych z powodu braków formalnych i umorzeń lub od-
dalanych, głównie z powodu braku majątku, który mogliby objąć wierzyciele, jest blisko pięć 
razy większa niż liczba ogłaszanych upadłości. Ponadto wiele firm, zwłaszcza najmniejszych, 
zamyka swą działalność nie przeprowadzając procesu upadłościowego przed sądem. 

Spójrzmy jeszcze na wykres liczby upadłości i układów w Polsce w dłuższej perspektywie 
(lata 1997–2007). 
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Wykres ten wymaga krótkiego komentarza. Drastyczny spadek zauważalny w 2004 r. nie jest 
spowodowany wyłącznie zmniejszeniem liczby upadłości. Jest to również efekt wejścia w ży-
cie (od 1 października 2003 r.) nowego prawa upadłościowego. Otóż dane za poprzednie lata 
obejmują również postanowienia o otwarciu postępowania układowego. W nowym prawie 
upadłościowym nie ma już postępowania układowego, stąd też pod rządami tego prawa nie 
ma takich postanowień.
Nie zmienia to faktu, że aktualnie obserwujemy tendencję zmniejszania się liczby ogłasza-
nych upadłości. Wynika to przede wszystkim z lepszej kondycji polskiej gospodarki w ostat-
nich latach.

Analitycy są zdania, że liczba bankructw nadal będzie spadać. Ale biorąc pod uwagę wszyst-
kie uwarunkowania, o których była tu mowa, a także fakt, iż po kilku latach dobrej koniunk-
tury gospodarczej musi – co wynika z teorii cyklów koniunkturalnych – nastąpić okres bessy, 
z ograniczeniem popytu i naturalnym w takich warunkach spadkiem produkcji i wzrostem 
bezrobocia, co w dającej się przewidzieć perspektywie czasowej może przynieść nieznaczny, 
ale jednak wzrost liczby bankructw. Innymi słowy nadal 350–450 podmiotów każdego roku 
znikać będzie z gospodarczej mapy naszego kraju. Z oczywistymi negatywnymi konsekwen-
cjami dla ich partnerów biznesowych.
Nie można też pominąć potencjalnego wpływu spowolnienia w krajach wysokorozwi-
niętych (m.in. amerykański kryzys rynku kredytów hipotecznych) na polską gospo- 
darkę.

1.3. Spływ należności a płynność i rentowność firmy

Zarówno opóźnienia w regulowaniu należności jak i niewypłacalność odbiorcy mają nega-
tywne skutki w odniesieniu do różnych płaszczyzn działalności przedsiębiorstwa dostawcy. 
Przedstawmy te skutki w sposób trochę uproszczony, ale za to jasno pokazujący wielowymia-
rowość problemu.
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Opóźnienie w regulowaniu należności przez odbiorców uderza w pierwszej kolejności  
w płynność przedsiębiorstwa, a więc w zdolność do regulowania bieżących zobowiązań. To 
twierdzenie możemy przełożyć na język praktyczny. Bieżące zobowiązania to przede wszyst-
kim zobowiązania wobec dostawców (z tytułu nabycia surowców, materiałów, towarów czy 
usług), ale też zobowiązania finansowe (np. spłata odsetek i rat kapitałowych kredytów), czy 
zobowiązania publiczne i wobec pracowników. Każda kategoria zobowiązań bieżących ma 
inny „ciężar gatunkowy”, jeżeli chodzi o sankcje za brak zapłaty. Zobowiązania publiczne 
czy zobowiązania wobec banków są zazwyczaj regulowane w pierwszej kolejności, właśnie  
z uwagi na negatywne skutki braku zapłaty. Można oczywiście dyskutować z bankiem o prze-
dłużeniu terminu spłaty raty kredytu, ale obniża się wtedy wiarygodność takiej firmy w oce-
nie banku, co w przyszłości może ograniczyć dostęp do finansowania. Najczęściej dochodzi 
do próby opóźnienia płatności zobowiązań wobec dostawców. Tutaj wiele zależy od relacji 
przedsiębiorcy z dostawcami. Jeżeli jest on ich ważnym partnerem, może uzyskać odroczenie 
terminu płatności, jeżeli nie, jest narażony na wstrzymanie dostaw, czy niekorzystną zmianę 
warunków dostaw. Dochodzi, więc do zatargu z dostawcami, a wiarygodność przedsiębior-
cy w ich oczach obniża się, co może wpłynąć na przyszłe relacje. Gdy okres przeterminowania 
wydłuża się, najprawdopodobniej dostawcy rozpoczną windykację swych należności, co gro-
zi już bezpośrednio uszczupleniem majątku danej firmy.

Kontynuacja działalności wymaga, więc znalezienia środków na regulowanie bieżących zo-
bowiązań, czyli znalezienia źródła finansowania należności. Drobny przedsiębiorca rzadko 
kiedy posiada wolną gotówkę, czy też zbędny i – co najważniejsze – szybko zbywalny mają-
tek. Dlatego źródłem finansowania należności najczęściej staje się kredyt bankowy (np. kredyt  
w rachunku bieżącym). Ale co to oznacza dla finansów takiej firmy? Po pierwsze rosnące koszty 
finansowe. Kredyt bankowy jest oprocentowany, a kredyty udzielane przez banki na ratowanie 
płynności przedsiębiorstwa są zazwyczaj wyżej oprocentowane (wyższe ryzyko dla banku). Od-
setki od kredytu to koszty finansowe, które w efekcie obniżają rentowność działalności. Do-
datni wynik finansowy z działalności operacyjnej zaczyna być „zjadany” przez koszty finansowe. 
Na rozwój przedsiębiorstwa pozostaje mniej, bo wypracowane zyski oddawane są bankom.
Po drugie warto pamiętać, że zaciągnięcie kredytu bankowego ogranicza zdolność do zadłu-
żania. Jeżeli zatem przedsiębiorca myśli o inwestycjach, okazać się może, że jego zdolność do 
zadłużenia obniżyła się do tego stopnia, że nie będzie mógł pozyskać środków zewnętrznych 
na finansowanie rozwoju. Zdolność do zadłużenia badana jest nie tylko przez banki, ale rów-
nież inne podmioty, które stać się mogą kredytodawcami – dostawców, leasingodawców,  
w pewnym sensie także faktorów.

Oprócz kosztów finansowych przeterminowane należności generują inne, dodatkowe kosz-
ty. Są to przede wszystkim koszty zajęcia się problemem. Trzeba rozpocząć rozmowy z dłużni-
kiem, odwiedzić go, trzeba poświęcić mu czas. Gdy polubowna próba odzyskania należności 
nie przynosi rezultatu, przedsiębiorca myśli o realizacji zabezpieczeń (gdy były ustanowione), 
o własnej windykacji sądowej (koszty sądowe, prawnika, koszty egzekucji), o zleceniu win-
dykacji (koszty prowizji), czy o sprzedaży wierzytelności (koszty transakcji, sprzedaż poniżej 
nominalnej wartości wierzytelności). Jak widać z każdym rozwiązaniem związane są koszty, 
które zazwyczaj nie są przewidywalne przy planowaniu działalności, tworzeniu budżetu.
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Opisane koszty dodatkowe mają szczególnie istotne znaczenie w przypadku transakcji  
z podmiotami zagranicznymi. W tego typu transakcjach zarówno kontakty z dłużnikiem, jak 
prowadzenie windykacji wymagają zwiększonych nakładów, np. na wynajęcie zagranicznej 
kancelarii prawnej, zlecenie windykacji międzynarodowej.
Warto również wspomnieć o innym ryzyku związanym z przeterminowanymi należnościa-
mi. Ryzyko to nie ma wprost wymiaru finansowego, ale może w istotny sposób zaważyć na 
funkcjonowaniu przedsiębiorstwa. Chodzi o relacje z odbiorcą, który opóźnia się z płatno-
ścią. Reakcja na brak zapłaty może być bardzo ostra i kategoryczna (wstrzymanie dostaw, 
rozpoczęcie windykacji), co może wiązać się z utratą danego odbiorcy. Może on zerwać 
współpracę z uwagi na niewspółmierność – w jego mniemaniu – reakcji na brak zapłaty. 
Z drugiej strony obawa przed utratą odbiorcy może prowadzić do zbytniej pobłażliwości 
wobec niego. Odbiorca bardzo szybko nauczy się (a właściwie to dostawy go tego uczą), 
że regulowanie należności może być bezkarnie opóźniane. Stanie się to zapewne regułą  
w kolejnych transakcjach. Reakcja dostawcy musi, więc być wyważona i powinna uwzględ-
niać oba niebezpieczeństwa – utratę odbiorcy, jak i jego „deprawację”. Praktycznie bardzo 
istotna jest konsekwencja w postępowaniu wobec odbiorców. Jeżeli firma reaguje na brak 
zapłaty, niech ta reakcja zawsze będzie taka sama niezależnie np. od wartości nieuregulo-
wanej faktury.

Do tej pory była mowa o opóźnieniu w spływie należności, a więc obowiązywało założenie, 
że w końcu wierzytelność zostaje uregulowana i następuje zamiana należności na gotówkę. 
Można wtedy zapłacić dostawcom, spłacić kredyt bankowy. 
Jednak nie zawsze taka spłata następuje. W przypadku niewypłacalności odbiorcy (rozumia-
nej jako stałe zaprzestanie spłaty długów) firma nigdy nie otrzymuje zapłaty, czyli ponosi 
uszczerbek majątkowy. Uszczerbek ten to przede wszystkim poniesione koszty wypro-
dukowania, nabycia sprzedawanego dobra. O jego wymiarze może świadczyć następujący 
przykład: przy założeniu, że marża handlowa sprzedawcy wynosi 5 proc., brak uregulowa-
nia faktury opiewającej na wartość 100 jednostek, powoduje uszczerbek w wysokości 95 
jednostek. Żeby uzyskać środki na pokrycie tych 95 jednostek należy zwiększyć sprzedaż  
o blisko 2000 jednostek – wtedy uzyskana marża (100 jednostek czyli 5 proc. z 2000) pokryje 
uszczerbek. Pamiętać przy tym trzeba, że nawet tak drastyczne zwiększenie sprzedaży nie 
daje dodatkowego zysku firmie, lecz pozwala jedynie pokryć uszczerbek powstały w wyniku 
nieuregulowania należności. W dodatku łatwo powiedzieć „trzeba zwiększyć sprzedaż”, ale 
praktycy gospodarczy doskonale zdają sobie sprawę, jak jest to trudne – pozyskać nowych 
odbiorców, zwiększyć dostawy do dotychczasowych odbiorców, a wszystko to przy założe-
niu, że należności z tytułu zwiększonej sprzedaży zostaną uregulowane.

Niewypłacalność odbiorcy często oznacza w praktyce ogłoszenie jego upadłości. Jak wiado-
mo z praktyki nie ma co liczyć na zaspokojenie z masy upadłości, gdyż należność firmy jest 
zaspokajana zazwyczaj w trzeciej kolejności, a zaspokojenie długów z pierwszych dwóch ka-
tegorii najczęściej wyczerpuje majątek dłużnika. Jeżeli dochodzi do zawarcia układu z dłużni-
kiem, jego efektem jest umorzenie części należności i rozłożenie na raty płatności pozostałej 
części. W takiej sytuacji producent otrzymujemy, w zakresie nie umorzonej części, znów jedy-
nie obietnicę uzyskania płatności.
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Z niewypłacalnością odbiorcy ma się również do czynienia w przypadku przeprowadzenia 
egzekucji komorniczej, która nie przyniosła pełnego zaspokojenia wierzytelności. W takiej 
sytuacji można wprawdzie teoretycznie ponownie wszcząć egzekucję po jakimś czasie (np. 
po kilku miesiącach licząc na to, że dłużnik ma już jakiś majątek), jednak w chwili zakończenia 
bieżącej egzekucji należność nie odzyskana jest uznawana za straconą.

1.4. Przegląd metod zabezpieczania ryzyka kredytu kupieckiego

Podmiot ponoszący ryzyko transakcji kredytowej może w różny sposób ograniczać to ryzyko. 
Istnieje kilka podstawowych sposobów jego ograniczenia, wszystkie w oparciu na głównych 
metodach zarządzania ryzykiem. Oczywiście metody te często są stosowane łącznie.
 Unikanie ryzyka – niewątpliwie skuteczny sposób zarządzania ryzykiem, jednak nie zawsze 
możliwy do zastosowania. Sprzedający towary mógłby uniknąć ryzyka związanego z transak-
cjami kredytowymi, gdyby zawsze sprzedawał za gotówkę. Jak już wspomniano, tylko w nie-
licznych przypadkach dostawcy mogą sobie pozwolić na stosowanie takich reguł (monopol 
sprzedającego, bardzo duża przewaga popytu nad podażą).
Pozostawienie ryzyka na własnym rachunku – jest to również jeden ze sposobów podcho-
dzenia do problemu ryzyka transakcji kredytowych. Co więcej jest to sposób dosyć często 
stosowany. Dostawca, mając świadomość ponoszenia ryzyka albo też nieświadomie, pozo-
stawia ryzyko na własnym rachunku. Może to wynikać z bardzo pozytywnych doświadczeń 
w dotychczasowej współpracy z kontrahentami, wiary w ich uczciwość, braku możliwości 
zabezpieczenia ryzyka w inny sposób, ale też taka decyzja może być skutkiem niewiedzy czy 
życzeniowego stosunku do rzeczywistości.
Pozostawienie ryzyka na własnym rachunku może być związane z decyzją o samoubezpie-
czeniu (self insurance), czyli o tworzeniu wewnętrznego funduszu ryzyka, z którego finan-
sowane będą straty powstałe w wyniku ziszczenia się ryzyka operacji kredytowych. Tak więc 
przedsiębiorstwo sprzedające w kredycie kupieckim, decyduje się na odkładanie części zy-
sków na taki fundusz. Fundusz ryzyka spełni swoją rolę, jeżeli wysokość strat jest w dużym 
stopniu przewidywalna – wtedy wiadomo, jakie pieniądze trzeba przeznaczyć na pokrycie 
strat. W przypadku wystąpienia strat w wysokości przekraczającej przewidywaną wielkość, 
wewnętrzny fundusz ryzyka tylko w części spełni swoją rolę.
Kontrola ryzyka – ta metoda zarządzania ryzykiem polega na podejmowaniu działań w celu 
zmniejszenia prawdopodobieństwa zaistnienia szkody (zapobieganie stratom) albo w celu 
zmniejszenia wysokości potencjalnych szkód (minimalizacja strat). W odniesieniu do ryzyka 
charakteryzującego transakcje kredytowe do działań zapobiegających stratom zaliczymy:

 �sprawdzanie wiarygodności kontrahenta przed podjęciem decyzji o zawarciu z nim 
transakcji kredytowej; sprawdzanie może polegać na stosowaniu okresu próbne-
go we współpracy (dostawca towarów wymaga od odbiorcy, aby kilka razy zakupił 
on towary za gotówkę), analizie dokumentów kontrahenta – prawnych (np. wypis  
z rejestru handlowego), finansowych (np. bilansów, rachunków zysków i strat) czy też 
zewnętrznych opinii o kontrahencie (opinie bankowe, bazy danych, wywiad środo-
wiskowy), sprawdzaniu kontrahenta poprzez wywiadownię gospodarczą; kluczową 
kwestią jest tutaj dostępność i wiarygodność informacji do oceny kontrahenta,
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 �limitowanie ryzyka poprzez system limitów kredytowych ograniczających maksy-
malny stan należności od danego kontrahenta,

 �monitorowanie wiarygodności kontrahenta w czasie realizacji transakcji kredy-
towej; monitorowanie może polegać np. na analizie dotychczasowej współpra-
cy, okresowej ocenie sprawozdań finansowych kontrahenta, stałym kontakcie  
z klientem,

 �wprowadzenie, w przedsiębiorstwie dostawcy, wewnętrznych procedur zarządza-
nia ryzykiem kredytowym; procedury te obejmują między innymi tryb podejmo-
wania decyzji o kredytowaniu kontrahenta (w tym limity kwotowe dla poszcze-
gólnych szczebli decyzyjnych), odpowiedzialność za podjęte decyzje, sposób po-
stępowania w sytuacji gdy ryzyko się ziściło, czyli gdy dłużnik nie spełnia swego 
świadczenia,

 �jasne i precyzyjne uregulowania umowne dotyczące transakcji kredytowej; często 
dobra umowa jest lepszym zabezpieczeniem niż cały sztab kontrolujących ryzyko, 
oczywiście niebagatelne znaczenie ma tutaj realna możliwość dochodzenia swych 
praw z umowy, co dla dostawcy oznacza posiadanie odpowiednich procedur win-
dykacyjnych oraz ludzi do ich realizacji.

Powyższe działania dają w efekcie również zmniejszenie potencjalnych strat, jednak naj-
ważniejszym instrumentem służącym zmniejszeniu strat jest zabezpieczenie majątkowe. 
Dostawca może wymagać od kontrahenta przedstawienia zabezpieczenia jednak nie we 
wszystkich relacjach takie żądanie jest możliwe. Dostawca może wymóc na odbiorcy przed-
stawienie zabezpieczenia wyłącznie wtedy, gdy ma on silniejszą pozycję w relacji z odbiorcą 
(np. oferuje sprzedaż towarów, dla których nie ma bliskich substytutów na rynku). W prze-
ciwnym przypadku odbiorca poszuka po prostu innego dostawcy, niestawiającego takich 
wymagań. Zmniejszeniu potencjalnych strat służą też szybkie i skuteczne procedury odzyski-
wania należności. Czynności mające na celu odzyskanie należności mogą być wykonywane 
siłami własnymi dostawcy (własne służby prawne, windykacyjne) albo też mogą być zlecane 
na zewnątrz – podmiotom świadczącym usługi w tym zakresie.
Transfer ryzyka – metoda zarządzania ryzykiem polegająca na przeniesieniu ryzyka na inny 
podmiot. Możemy mówić o takim transferze, np. gdy sprzedający towary w kredycie kupiec-
kim zawrze umowę faktoringu pełnego (bez regresu). Następuje wtedy przeniesienie ryzy-
ka na faktora nabywającego faktury od sprzedawcy. Podobny transfer mamy w przypadku 
sprzedaży należności.
Dystrybucja ryzyka – dystrybucja ryzyka polega na wprowadzeniu mechanizmu rozłożenia 
skutków ziszczenia się ryzyka na kilka podmiotów. W efekcie dostawca ponosi mniejszą stra-
tę. Z dystrybucją ryzyka mielibyśmy do czynienia np. w przypadku, gdy podmioty z jednej 
grupy tworzą wspólny fundusz ryzyka, z którego będą pokrywane ich straty spowodowane 
niewypłacalnością odbiorców.
Ubezpieczenie ryzyka – ta metoda zabezpieczania ryzyka transakcji kredytowej zawiera  
w sobie kilka z powyżej wymienionych metod. Mamy tutaj transfer ryzyka na ubezpieczycie-
la, kontrolę ryzyka (działania zakładu ubezpieczeń, wymogi stawiane kredytodawcy w umo-
wie ubezpieczenia), jak i dystrybucję ryzyka (np. poprzez reasekurację dokonywaną przez 
zakład ubezpieczeń). 
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Oprócz powyższych, klasycznych wręcz, metod zabezpieczania ryzyka kredytu kupieckiego 
należy wspomnieć o innych, mniej popularnych, jak np. sekurytyzacja należności han-
dlowych (ABS – Asset Backed Security). W skrócie polega ona na transferze części aktywów 
(właśnie należności) do specjalnie powołanego podmiotu (tzw. SPV – Special Purpose Vehicle),  
który to podmiot emituje obligacje lub inne papiery wartościowe zabezpieczane należ-
nościami. Środki uzyskane z emisji papierów wartościowych przeznaczane są na zapłatę  
dostawcy za transfer należności, dzięki czemu uzyskuje on finansowanie. Z kolei nabywcy 
obligacji czy papierów, w przypadku gdyby emitent (SPV) nie wykupił papierów w terminie, 
mogą zrealizować swoje prawa z zabezpieczenia, tzn. zaspokoić się z wierzytelności handlo-
wych. Oczywiście jakość tych wierzytelności stanowi o wartości zabezpieczenia emisji. Bez-
pieczeństwo emisji najczęściej znajduje swoje odzwierciedlenie w ratingu nadawanym przez 
agencje ratingowe.

WARTO ZAPAMIĘTAĆ: Ryzyka działalności gospodarczej nie da się wyeliminować – ist-
nieje ono zawsze, niezależnie od stopnia zaawansowania każdego biznesu, o czym do-
bitnie świadczą odnotowywane bankructwa światowych i polskich potentatów prze-
mysłowych. Z tym jednak, iż prawdopodobieństwo porażki biznesowej jest funkcją 
wielkości firmy i biznesowego doświadczenia jej właściciela.
Ryzyka upadłości nie da się wprawdzie wyeliminować, ale można je zdecydowanie 
ograniczyć. I nie wymaga to ani znajomości tajemnych zaklęć, ani też obracania się 
w kręgu elit władzy. Wystarczy do tego rozwaga przy podejmowaniu decyzji bizne-
sowych, niezbędna ostrożność w nawiązywaniu nowych kontaktów z partnerami go-
spodarczymi oraz znajomość elementarnych metod zabezpieczających przed nieuczci-
wością kontrahentów – co zdarza się relatywnie rzadko – lub stratami wynikającymi  
z dającego się przewidzieć pogorszenia ich standingu finansowego, z czym we współ-
czesnych relacjach zetknąć się można prawie na co dzień.
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2. SYSTEM OCENY RYZYKA W FIRMIE

Ryzyko jest nieodłączną cechą każdej działalności, bo przecież każde przedsięwzięcie zakoń-
czyć się może niepowodzeniem. Mniej lub bardziej bolesnym. Dobrze, jeśli kończy się jedynie 
na rozczarowaniu lub stresie. 

W działalności biznesowej rozczarowania trafiają się równie często jak w każdej innej sferze, ale  
z reguły towarzyszą im realne i wymierne straty finansowe, a w drastycznych przypadkach docho-
dzi nawet do bankructwa firmy. Jest to zjawisko częstsze niż wydaje się na pierwszy rzut oka.

W biznesie ryzyka nie da się uniknąć. Przecież mimo najlepszych badań rynkowych i profesjonal-
nie prowadzonych akcji marketingowych trudno przewidzieć, czy wprowadzany właśnie nowy 
produkt sprawdzi się na rynku – a tego typu przykłady można mnożyć. Równocześnie jednak jest 
wiele biznesowych działań, których ryzyko można wydatnie ograniczyć, a przedsiębiorcy coraz 
częściej wykorzystują istniejące możliwości. Zwłaszcza w sferze zarządzania należnościami.

Wbrew pozorom problem bezpieczeństwa biznesowego nie ogranicza się wyłącznie do 
umiejętnego wychwycenia zwykłych oszustów czy naciągaczy. Przecież każdy z dobrych dziś 
klientów – bardzo dobrych to zresztą również dotyczy, ale w znacznie mniejszym stopniu –  
w przyszłości może mieć czasowe trudności z utrzymaniem płynności finansowej, co nega-
tywnie wpłynie na stopień realizowania jego zobowiązań w stosunku do swoich kontrahen-
tów. Pół biedy, jeśli będą to kłopoty czasowe. Trzeba jednak być przygotowanym nawet na 
zdarzenia o znacznie poważniejszych konsekwencjach.

Dlatego właśnie nie można nie doceniać prowadzenia systematycznej oceny ryzyka w fir-
mie. Ocena ryzyka jest elementem systemu zarządzania należnościami, na który składają się 
działania profilaktyczne, system ostrzegania oraz reagowania na sygnały o dostrzeżonych 
nieprawidłowościach.

2.1. Modelowy system oceny ryzyka

Jeśli całe ryzyko finansowe związane z należnościami firmy przyjąć jako 100 proc., to do jego 
eliminacji przyczynia się:

– ocena własna kontrahenta – w 10 proc., 
– efekt pracy wywiadowni gospodarczej – w 10 proc.,
– profesjonalny nadzór prawny – w 10 proc.,
– właściwie sformułowana umowa – w 10 proc., 
– zastosowane skuteczne zabezpieczenia – w 15 proc.,
– monitoring kredytu – w 10 proc., 
– monitoring płatności – w 10 proc.,
– własna windykacja należności – w 15 proc.,
– windykacja zewnętrzna – w 10 proc.


