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1. Wstep

W warunkach gospodarki rynkowej ksztaltowanie polityki w zakresie nalezno$ci
nalezy do bardzo waznych problemdéw ogdlnej strategii finansowej firmy [Czekaj,
Dresler 2005, s. 145]. Zarzadzanie nalezno$ciami wplywa na poziom aktywow ob-
rotowych. Z aktywami obrotowymi z kolei zwigzany jest kapital pracujacy. Istotne
jest, aby przedsigbiorstwa posiadaty ten kapital, gdyz jest on buforem chroniacym je
przed utrata ptynnosci. Wiadomo, ze brak ptynnosci to pierwszy krok ku upadkowi
przedsigbiorstwa. W. Bien przytacza, ze ,,analiza upadtosci polskich przedsigbiorstw
dowodzi, ze jedna z zasadniczych przyczyn tego jest utrata plynnosci spowodowana
op6znionym regulowaniem nalezno$ci przez odbiorcow...” [Bien 2005, s. 227]. Za-
tem zarzadzajac nalezno$ciami, nalezy pamigtac, ze odpowiednio wybrana strategia
nie tylko bgdzie wptywata na poziom przychodow, kosztow, ale bedzie tez mia-
la istotny wptyw na bezpieczenstwo przedsigbiorstwa co do utrzymania pltynnosci
w firmie.

2. Strategie zarzadzania naleznoSciami

Podstawowym czynnikiem wptywajacym na sytuacj¢ finansowa przedsigbior-
stwa jest wielkos¢ uzyskiwanych przychodow ze sprzedazy [Debski 2005, s. 250].
Ta z kolei powiazana jest ze strategia zarzadzania nalezno$ciami. Najwazniejszym
elementem zarzadzania nalezno$ciami jest polityka kredytowa wobec odbiorcow.
Produkty zbywane przez przedsigbiorstwa sprzedawane sa na kredyt. W przedsig-
biorstwach handlowych charakterystyczne jest to, ze odbiorcy, nabywajac produkty,
nie ptaca od razu gotdwka, ale dopiero po pewnym czasie. Przez ten czas dostawcy
kredytuja odbiorcow.
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Swoje srodki angazuja w nalezno$ci u odbiorcow i spodziewaja si¢ zaplaty
w pozniejszym okresie. Taka decyzja o sprzedazy z odroczonym terminem jest swe-
go rodzaju decyzja inwestycyjna [Rutkowski 2007, s. 428].

Przedsigbiorcy w przypadku zarzadzania naleznosciami spotykaja si¢ z wieloma
dylematami, np. jaka polityke kredytowa stosowac. Zwigzane to jest z tym, ze pro-
wadzenie polityki kredytowania odbiorcow taczy ze soba dwa dziatania, jakimi sa
udzielanie kredytow i inkasowanie nalezno$ci [Dgbski 2005, s. 250]. Przy udziela-
niu kredytow przedsigbiorstwo musi zdecydowac, czy udzieli¢ kredytu, na jaka wy-
sokos¢ 1 na jaki czas. Przy inkasowaniu naleznosci zarzadzajacy przedsigbiorstwem
musza rozstrzygnac, jaka strategi¢ Sciagania naleznosci zastosowac. Odnosnie do
samego zarzadzania nalezno$ciami i polityki kredytowej wobec odbiorcow przed-
sigbiorstwa maja do wyboru trzy strategie.

Strategia pierwsza polega na tym, aby prowadzi¢ bardzo restrykcyjna polity-
ke co do egzekwowania nalezno$ci. Zwiazana jest ona ze strategia konserwatywna
udzielania kredytéw odbiorcom. Zmierza do catkowitego niemal wyeliminowania
ryzyka niewyptacalnosci klientow [Bien 2005, s. 222]. Druga strategia, umiarkowa-
na, zezwala kontrahentom na pewien okres opdznien i dopiero po pewnym czasie
przedsigbiorstwo zaczyna egzekwowaé naleznosci. Jest ona dos¢ elastyczna przy
procedurze udzielania kredytéw. Trzecia strategia — tagodna — to w zasadzie sto-
sowanie bardzo delikatnych naciskéw na odbiorcow, wreez bierne oczekiwanie na
sptyw naleznosci. Strategia ta charakteryzuje si¢ agresywna polityka przy udzielaniu
kredytow odbiorcom. Kredyty uzyskuja odbiorcy o wysokim ryzyku wyptacalnosci.
Ma to na celu pozyskiwanie nowych klientow i wzrost sprzedazy. Kazda z wyzej
wymienionych strategii ma pewne plusy i minusy. W pierwszej strategii spotkac si¢
mozna ze zniechgceniem kontrahentow, ktore moze doprowadzi¢ ich do odejscia do
innych firm. Spowodowane to moze by¢ wysokimi wymaganiami wobec odbiorcow,
krotkimi terminami ptatnosci, agresywna windykacja. Elementy te nosza znamiona
polityki restrykcyjnej kredytowania [Karpus 2006, s. 304]. Strategia umiarkowana
wydaje si¢ optymalna. Kontrahenci przy tej strategii zarzadzania nalezno$ciami ko-
rzystaja z dodatkowej mozliwosci wydtuzenia terminu zaptaty zobowiazan. Korzy-
sci, jakie firmy zyskuja, to zapewne zwigkszenie poziomu naleznosci, co moze skut-
kowa¢ wigkszymi przychodami i zyskiem. Skutkiem negatywnym moze by¢ jednak
wzrost kosztow obstugi wigkszej liczby naleznosci.

Z kolei odbiorcy, przekraczajac termin zaplaty, nie musza si¢ obawia¢ natych-
miastowych wezwan do zaptaty i naliczania karnych odsetek, kar i ponaglen. Poli-
tyka ta moze wptynac¢ na zdobycie kolejnych kontrahentéw, uwazaé trzeba jednak,
zeby odbiorcy nie poczuli zbyt wielkiej swobody kreowania terminéw ptatnosci.
Dlatego bardzo istotna jest tu analiza i ciagla kontrola nalezno$ci. Przedsigbiorstwa,
stosujac strategig trzecia — tagodna, zezwalaja na dowolny wptyw naleznosci i sto-
suja bardzo wyrozumialg polityke ich egzekwowania. Licza na to, ze dzigki temu
poszerza krag odbiorcow i przede wszystkim nie utraca obecnych kontrahentow.
Jednak w przypadku trzeciej strategii istnieje powazne niebezpieczenstwo powsta-
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nia duzych strat w zwiazku z niewywiazaniem si¢ dtuznikow ze swoich zobowiazan.
W przypadku strategii fagodnej dlugie terminy platnosci, wysoki stan naleznosci,
duzy udziat nalezno$ci nie$ciagalnych powoduja realne zagrozenie utraty ptynnosci.
W przypadku pierwszej strategii za$ istnieje realne niebezpieczenstwo utraty odbior-
cOw. Zaostrzona polityka kredytowa moze tez spowodowac zmniejszenie sprzedazy,
co moze skutkowac zwiekszeniem kosztow.

Wybér odpowiedniej polityki kredytowej w stosunku do odbiorcow winien by¢
zatem dokonywany w ramach ogo6lnego modelu optymalizacyjnego. Podstawowym
narzedziem wyboru jest metoda analizy przyrostowej, ktéra polega na porownywa-
niu zysku wynikajacego ze sprzedazy ze wzrostem kosztow wynikajacym z dogod-
niejszych dla odbiorcow warunkéw kredytowania [Czekaj, Dresler 2005, s. 147].

3. Elementy ksztaltujace polityke kredytowania odbiorcow

Przedsigbiorstwa w obawie przed utrata odbiorcow staraja si¢ stosowac rygory-
styczng polityke pozyskiwania nalezno$ci, zmuszone sa do stosowania odpowied-
niej polityki, ktora musi zachgci¢ firmy do korzystania z ich ofert. Z drugiej strony
ma ona skutkowac¢ terminowa zaptata naleznosci. W celu zabezpieczania si¢ przed
odbiorcami, ktorzy narazaja owe firmy na straty i dodatkowe koszty, nalezy do-
skonali¢ metody kontrolowania odbiorcow i pozyskiwania naleznosci. Oto wybrane
dzialania, ktore wptywaja na wybor polityki kredytowania oraz zabezpieczaja przed-
sigbiorstwo przed utrata ptynnosci.

Badanie wiarygodnosci klientow

Wazne jest, aby przedsigbiorstwa badaty wiarygodnos¢ klientow. Mimo to po
zbadaniu odbiorcoOw przedsigbiorstwo stanie przed dylematem, czy rozluzni¢ stan-
dardy kredytowe dla odbiorcow w celu zwigkszenia przychodow. Okreslenie od-
biorcow o stabej wiarygodnosci pozwala jednak na szczegdlna kontrolg wybranych
przedsigbiorstw w celu uniknigcia dodatkowych kosztow. Badanie wiarygodnosci
kredytowej jest trudnym i kosztownym procesem. W krajach zachodnich wyksztat-
cono pewne sposoby postgpowania okreslone jako ,,reguty 5xC” [Czekaj, Dresler
2005, s. 150]. Obejmuja one wielkos$¢ kapitatu whasnego kontrahenta — capital, jego
zdolno$¢ do wywiazywania si¢ ze zobowiazan — character, zabezpieczenia zwrot-
nos$ci kredytu — collateral, potencjat majatkowy — capacity oraz warunki makroeko-
nomiczne — conditions.

Im lepiej ksztattuja sig te czynniki, tym na lepsze warunki otrzymania kredytu
odbiorca moze liczy¢ [Szczesny 2007, s. 222]. Innym sposobem pomocnym do usta-
lania wiarygodnosci odbiorcéw jest punktowy system zdolnosci oceny kredytowe;.
Jest on jedna z czg$ciej stosowanych metod [Debski 2005, s. 256].

Tworzenie bazy informacyjnej o klientach

Po zbadaniu wiarygodno$ci kredytowej odbiorcow przedsigbiorstwa moga stwo-
rzy¢ pewna bazg informacyjna o odbiorcach i np. posegregowa¢ wiadomosci o nich
w odpowiednie grupy. Beda one wydzielone na podstawie terminowosci zaptat. Dla
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poszczegbdlnych grup odbiorcow przedsigbiorstwo stworzy odpowiednie dlugosci
okresu udzielania kredytu. Bardzo wazne jest, aby system ewidencji ksiggowej od-
nosnie do naleznosci byt skonfigurowany z ta baza, co usprawniloby prace osob
odpowiedzialnych za kontrolg i analiz¢ danych o odbiorcach.

Windykacja

W wypadku windykacji przedsigbiorstwa maja wiele mozliwosci. Poczawszy
od prac szeregowych pracownikow ksiggowosci, przez wyodrgbnienie pracownika
odpowiedzialnego za windykacje, a konczac na wynajgciu obcych specjalistycznych
firm windykacyjnych. Prace, jakie mozna wykona¢ w firmie, to ciagte monitorowa-
nie naleznos$ci. Jezeli firma wyznaczy osobg, ktora bedzie kontrolowata zaleglosci,
to moze ona telefonicznie, wysylajac SMS-a, droga e-mailowa i listownie przypomi-
nac o zalegtosciach. Jest to skuteczne i nie odstrasza kontrahentow, gdyz istnieje duza
grupa odbiorcow, ktérzy swiadomie wydtuzaja termin zaptaty do momentu ,,przy-
pomnienia” o zalegtosciach. Ostateczna droga jest przekazanie zalegtych naleznosci
wyspecjalizowanym firmom windykacyjnym. Jednak takie dziatania powinny by¢
juz ostatecznoscia, gdyz wiaza si¢ one z utrata odbiorcy i opinia w §rodowisku o ry-
gorystycznej polityce firmy w zakresie kredytow handlowych. Dodatkowym minu-
sem firm windykacyjnych sa wysokie koszty ich ustug.

Faktoring

Faktoring jest sposobem przyspieszenia pobierania naleznosci. Funkcja, jaka
spetnia ustuga faktoringowa, to poprawa ptynnosci. Jest to gldéwna przyczyna sieg-
nigcia po to rozwiazanie. Stosowanie faktoringu jest zwiazane z wysokimi kosztami.
Przewaznie firmy, ktore chca korzysta¢ z niego, maja klopoty z uzyskaniem kredytu
bankowego. Decyduja si¢ jednak na faktoring, pomimo wysokich kosztow zwiaza-
nych z korzystaniem z niego.

Opusty — skonto

Dodatkowe opusty sa doskonatym narzedziem, ktére ma wptyw na odbiorcow
i zmusza ich do regulowania naleznosci w terminie lub do transakcji gotowkowych.
Udzielanie tego typu korzysci finansowych przyczynia si¢ do zmniejszenia poziomu
nalezno$ci, zmniejsza koszty kredytowania odbiorcéw, a jedyna negatywna strona
takich dziatan to zmniejszenie przychodow. Jednak opusty dzisiaj to najwazniejszy
element, na jaki zwracaja uwage odbiorcy u swoich dostawcoéw. Stosowanie przez
dostawcow tego typu rozwiazan jest jedyna mozliwoscia na przy$pieszenie terminu
zaplaty nalezno$ci w innym czasie niz ostatni dzien umoéwionego terminu. W przy-
padku zastosowania przez dostawce rabatu cenowego dla odbiorcy okres kredytu
kupieckiego mozemy podzieli¢ na:
* pierwszy — krotszy — od momentu wystawienia faktury do momentu wygasnigcia

obowiazywania rabatu,
* drugi — dluzszy — od momentu wygasnigcia rabatu do momentu terminowej za-

platy za fakturg.

Odbiorca, korzystajac z opustu, skraca dtugos¢ kredytu kupieckiego.



958 Grzegorz Zimon

4. Analiza strategii zarzadzania naleznosSciami
w przedsi¢biorstwach handlowych z branzy techniki grzewczej
i sanitarnej w wojewodztwie podkarpackim

W celu zbadania strategii zarzadzania nalezno$ciami wykorzystano ankiete,
dzigki ktoérej uzyskano informacje pozwalajace na okreslenie polityki kredytowej
w kilkunastu przedsigbiorstwach handlowych branzy techniki grzewczej i sanitarnej
w wojewodztwie podkarpackim. Przedstawiono je w tab. 1.

Tabela 1. Wyniki ankiety dotyczacej zarzadzania naleznosciami w przedsigbiorstwach w 2007 .

Polityka kredytowania Lagodna Umiarkowana Konserwatywna
30% 60% 10%
Badanie V.VlarngdIIOSCI Tak Nie Wybranych klientéw
klientow
10% 60% 30%
Metody oceny
wiarygodnosci 5C Punktowa Inne
kredytowej
0 20% 80%
Bazy informacyjne Tak Nie Dla wybranych firm
o klientach ybrany
30% 10% 60%
Zastosowanie elerr'lentow_ wp'{y W .accych Opusty — skonto Kredyt kupiecki
na zarzadzanie nalezno$ciami
60% 100%
Windykacja Wewnatrz firmy Zlecenia na zewnatrz Inne
70% 20% 10%
Zastosowanie faktoringu Tak Nie
20% 80%

Wigkszo$¢ firm, ktore nie korzystaja
z faktoringu, wcze$niej stosowata
taka ustuge

Zrddto: opracowanie wiasne.
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5. Podsumowanie

Analiza wynikéw przebadanych przedsigbiorstw handlowych wskazuje, ze
najczesciej stosowana strategia polityki kredytowej wobec odbiorcow jest polity-
ka umiarkowana (60%). Plusem tej polityki jest to, ze firmy nie zrazaja do siebie
odbiorcow, jak rowniez nie ponosza duzego ryzyka zwiazanego z utratg ptynnosci.
10% firm stosuje polityke konserwatywna w polityce kredytowej wobec odbiorcow.
Wigkszo$¢ przebadanych przedsigbiorstw nie bada wiarygodnosci kredytowej klien-
tow, a jezeli juz bada, to nie wszystkich, ale tylko wybranych. Metody, ktore stosuja
do przeprowadzenia analizy wiarygodnosci odbiorcoéw, to w zasadzie wykorzystanie
kilku wskaznikow, ewentualnie postuzenie si¢ danymi juz posiadanymi we wias-
nych bazach informacyjnych o kontrahentach. Informacje o klientach tworzone sa
jednak wybiodrczo.

Wszystkie przebadane firmy stawiaja na kredytowanie odbiorcdéw, 60% z nich
stosuje tez dodatkowe upusty w celu odciazenia kredytowania naleznosci. W prze-
badanych przedsigbiorstwach 70% z nich tworzy stanowiska pracy ds. windykacji.
Osoby je zajmujace maja za zadanie zajac¢ si¢ kontrola, analiza nalezno$ci i ich eg-
zekwowaniem. Faktoring nie jest popularna metoda poprawy ptynnosci finansowe;j.
Firmy, ktore wczesniej korzystaly z tej formy polepszenia sytuacji, rezygnowaty.
Powodem tej rezygnacji byly wysokie koszty takiego rozwiazania.

Reasumujac, wigkszos¢ przebadanych przedsigbiorstw handlowych z wojewodz-
twa podkarpackiego prowadzi umiarkowang polityke kredytowania naleznosci. Sto-
sujac kredyt kupiecki, firmy nie egzekwuja naleznosci od odbiorcéw natychmiast w
momencie przekroczenia terminu ptatnosci. Ponadto wprowadzaja wobec wybra-
nych firm dodatkowy, wewngtrznie ustalony przez kierownictwo, okres kredytowa-
nia. Nie jest to wigc strategia konserwatywna badz agresywna, pomimo wydtuzenia
okresu udzielania kredytu kupieckiego. Dopiero po uptywie dodatkowego terminu
wlacza si¢ do dziatania komodrka windykacyjna firmy. Skutecznos¢ pracy tej komor-
ki jest bardzo wysoka. Pozostalym nie$ciggalnym procentem nalezno$ci zajmuja sig
prawnicy przedsigbiorstw. Raczej nie korzysta si¢ z firm windykacyjnych.

Przedsigbiorstwa stosuja tez program zachet stuzacy szybszemu regulowaniu
naleznosci. Jego najwazniejszym elementem sa dodatkowe opusty. Niestety, sys-
tem ten, cho¢by najbardziej optymalnie dostosowany do odbiorcéw, bedzie zawsze
krytykowany przez nich, gdyz nawet najwyzsze upusty beda uwazane za zbyt ni-
skie w poréwnaniu z oczekiwaniami odbiorcow. Wynika to z ogromnej konkurencji
na rynku. Odpowiednia polityka kredytowania odbiorcow potaczona z atrakcyjnym
systemem opustow to ogromna bron stuzaca przedsigbiorstwu w walce o utrzyma-
nie istniejacych i pozyskanie nowych odbiorcow. Strategia ta korzystnie wptywa na
zarzadzanie nalezno$ciami w przedsigbiorstwie, jak rowniez zapewnia bezpieczen-
stwo utrzymania ptynnosci finansowe;.
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TRADE RECEIVABLE MANAGAMENT IN TRADE CORPORATIONS
FROM HEATING CRAFT IN THE PODKARPACIE AREA

Summary

The article describes a problem connected with trade receivable and shows strategies of it. Ele-
ments that have an influence on crediting policy are described as well as research results on a strategy
of trade receivable management in trade corporations in Podkarpacie. Those results showed which of
the elements are the most commonly used in creating own crediting policy of customers. It also shows
which of them are not in use anymore. The analysis also proved which strategy of receivable manage-
ment is the most commonly used in trade corporations in the Podkarpacie area.
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