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rak platnosci za towary
Bi ushugi dostarczane kon-

trahentom sa jednym z naj-
wazniejszych powodow niewypla-
calnosci przedsiebiorstw. Utrata
naleznosci odcina mu dostep
do gotéwki i de facto uniemozli-
wia dzialalno$¢. Ponoszac straty
ksiegowe, firma jest w stanie
funkcjonowac, ale bez biezacej
pltynnosci finansowej wczesniej
lub pozniej upadnie.

Jezeli sprzedajemy z odroczo-
nym terminem platnosci, to
udzielamy kredytu kupieckiego,
a takie ryzyko mozemy ubezpie-
czy¢ polisg ubezpieczeniowa na-
leznosci handlowych. Ubezpie-
czyciel pod okreslonymi w poli-
sie warunkami przejmie na sie-
bie ryzyko niewyptacalnosci,
w tym bankructwa, naszych od-
biorcow i wyptaci firmie odszko-
dowanie.

W ponizszym tekscie oprocz
korzysci opisze przede wszyst-
kim, na co broker powinien
zwroci¢ uwage podczas rozmow
z samym klientem oraz ubezpie-
czycielem.

Argumenty
za taka polisa

Zwiekszenie wolumenu i ren-
townos¢ sprzedazy. Odpowiednia
polisa daje mozliwo$¢ oferowania
odbiorcom atrakcyjniejszych wa-
runkow handlowych, takich jak
wydluzenie terminu ptatnosci, po-
zwala unikna¢ kosztéw zwiaza-
nych z zabezpieczonymi formami
platnosci, np. z akredytywami czy
gwarancjami. Pozwala ograniczy¢
upusty cenowe stosowane w przy-
padku przedplaty oraz wynego-
cjowac korzystniejsze ceny. Ogra-
niczenie nieplanowanych strat re-
dukuje tworzenie rezerw na nie-
Sciagalne naleznosci.

Dobra plynnos¢ finansowa
i mniejsze koszty dzialalnosci.
Kiedy mamy zabezpieczenie po-
lisowe, problemy finansowe na-
szych kontrahentow nie maja
wplywu na dzialanie i stabilnos$¢
firmy, a zaplanowana i objeta
procedurami windykacja nalez-
nosci oraz wyptata odszkodowa-
nia zapewniaja utrzymanie plyn-
nosci finansowe;.

Juz sama relacja ze specjali-
stycznym ubezpieczycielem
wspieranym przez doswiadczo-
nego i wspolpracujacego z nim
windykatora zwieksza sklonnos¢
odbiorcow do terminowego regu-
lowania naleznos$ci. Ubezpieczy-
ciel wspiera monitorowanie od-
biorcow oraz ich windykacje.
Sktadka ubezpieczeniowa stano-
wi przewidywalny koszt firmy.

Wspolpraca z bankami. Posia-
danie polisy zwieksza wiarygod-
no$¢ firmy wobec bankow oraz
innych instytucji finansowych,
dajac mozliwo$¢ osiagniecia cen
ich ustug na nizszym poziomie.
Juz sama weryfikacja finansowa

UBEZPIECZENIE NALEZNOSCI HANDLOWYCH

Panaceum na niewyplacalnos¢ kontrahentow

Nierzetelni lub bankrutujgcy kontrahenci, op6znione terminy ptatnosci to narastajacy problem
przedsiebiorstw, zwtaszcza w obecnej sytuacji. Faktoring to niejedyne rozwigzanie.

naszych odbiorcoéw, dokonana
przez ubezpieczyciela, zmniejsza
ryzyko popelnienia bledu w ich
doborze.

Na co zwrdcié uwage klientowi
przed doborem polisy

@® Analiza umow z bankami
w kwestii limitéow kredytowych
i wskaznikéw efektywnosci.

@ Jakich ma klientow. Czy tyl-
ko krajowych, UE, czy daleka za-
granica, np. USA, Australia.

® Czy ma wielu klientow z ni-
skimi saldami obrotow, czy tylko
kilku o skoncentrowanych du-
zych zamowieniach.

@ Czy klient wspolpracuje juz
z jedng firma windykacyjna,
a moze jest ich wiele, a moze
wcale.

® Weryfikacja umow sprzeda-
zy: warunki i terminy ptatnosci,
czy wszystko jest udokumento-
wane w umowach i podpisane
przez upowaznione osoby.

® Nalezy wprowadzi¢ lub
zweryfikowa¢ procedury zwiaza-
ne z realizacja i wartoscia wysy-
tek, niepozwalajace na przekra-
czanie ustalonych w umowach
kontraktowych limitow.

® Zweryfikowa¢ procedury
kontroli realizowanych obrotéw
miesiecznych, jak wyglada nad-
zor nad ptatnosciami od kontra-
hentow i procedury informowa-
nia ich o zblizajacych si¢ termi-
nach ptatnosci. Co firma robi, je-
$li platnosci sie opozniaja. War-
to wprowadzi¢ zasade, ze jesli
nie ma platnosci za poprzednig
dostawe, to nowej nie bedzie, na-
wet gdy za te nowa odbiorca za-
placi z gory.

Aspekty negocjacji
Z ubezpieczycielem

Tak przygotowanym mozna
rozpoczaé rozmowy z ubezpie-
czycielem, a negocjujac z nim
warunki polisy, nalezy zwrdé
uwage na nast¢pujace aspekty:

Definicja zdarzenia obejmuja-
cego szkode. W omawianym
przypadku jest to upadtos¢ kon-
trahenta (polskiego lub zagra-
nicznego) i znaczne opoznienie
w platnosciach. Wazne, aby sa-
ma upadlo$¢ czy prawne stwier-
dzenie niewyplacalnosci obejmo-
wato zaréwno upadtosé likwida-
cyjna, jak i upadtos¢ z mozliwo-
Scig zawarcia uktadu.

Polisy obejma rowniez ochro-
na sytuacje, gdy zwlekanie z ptat-
noscig bedzie trwato.

Pamigtajmy, zZe ubezpieczenia
eksportowe oferowane przez
KUKE, z gwarancja skarbu pan-
stwa, moga chroni¢ takze
od skutkow dzialan wojennych,
zamieszek, rewolucji, masowych
strajkow, trzesien ziemi, a nawet
awarii elektrowni atomowej, czy-
li od tzw. sily wyzszej.

Ubezpieczone zdarzenie szko-
dowe - niewyplacalnos¢ oznacza:

a) wszczecie postepowania sg-
dowego lub administracyjnego

przewidzianego przez przepisy
prawa obowigzujacego w kraju,
w ktorym ma siedzibe odbiorca;
ktorego przedmiotem jest obje-
cie kontrola lub nadzorem majat-
ku lub zobowiazan odbiorcy
przez sad lub inny odpowiedni
podmiot, podjete w celu likwida-
cji odbiorcy badz restrukturyza-
cji jego zobowigzan;

b) prawomocne oddalenie
przez sad wniosku o ogloszenie
upadlosci, jezeli majatek odbior-
cy nie wystarcza na zaspokojenie
kosztow postepowania, albo od-
dalenie przez sad wniosku
0 ogloszenie upadlosci w razie
stwierdzenia, ze majatek odbior-
cy jest obciazony hipoteka, za-
stawem, zastawem rejestrowym,
zastawem skarbowym lub hipo-
tekq morska w takim stopniu, ze
pozostaly jego majatek nie wy-
starcza na zaspokojenie kosztow
postepowania;

cego przydzielony limit kredyto-
Wy, czynimy to na wlasne ryzy-
ko, dlatego tez z rozwaga prze-
analizujmy limity dla najwazniej-
szych odbiorcow.
Ubezpieczyciel zawsze zosta-
wia sobie prawo do zmniejszenia
limitéw, jezeli zidentyfikuje
wzrost zagrozenia niewyplacal-
nosci u naszego kontrahenta lub
w branzy. W umowie zatem mu-
simy zawrze¢ maksymalny prog
takiej zmiany z szansa odstgpie-
nia od umowy w przypadku zna-
czacej rozbieznosci od naszych
wyjsciowych oczekiwan.

Maksymalna kwota wyplaco-
nych odszkodowan odnosi si¢
do wszystkich wyptaconych w da-
nym okresie odszkodowan. Okre-
§lana jest ona jako mnoznik za-
placonej skladki ubezpieczenio-
wej. Pamietajmy, ze odszkodowa-
nia i skladki moga by¢ zaliczane

Juz sama relacja ze specjalistycznym
ubezpieczycielem wspieranym

przez doswiadczonego

| wspotpracujgcego z nim windykatora
zwieksza sktonnosc¢ odbiorcow

do terminowego regulowania
naleznosci. Ubezpieczyciel

wspiera monitorowanie odbiorcow
oraz ich windykacje.

c) sytuacje, gdy przeprowa-
dzone przez ubezpieczajacego
postepowanie egzekucyjne prze-
ciwko odbiorcy nie przyniosto
pelnego efektu - postanowienie
komornika o umorzeniu egzeku-
cji z powodu bezskutecznosci;

d) zawarcie pozasadowej osta-
tecznej ugody likwidacyjnej
w celu zapobiezenia upadiosci
odbiorcy, podpisanej przez wiek-
szos$¢ lub wszystkich wierzycieli
odbiorcy, zaakceptowanej wcze-
$niej przez ubezpieczyciela;

e) udowodnienie przez ubez-
pieczajacego, ze sytuacja finan-
sowa odbiorcy pozwala na
stwierdzenie, ze rozpoczecie lub
kontynuacja postepowania sado-
wego w celu odzyskania wierzy-
telnosci nie ma ekonomicznego
uzasadnienia z uwagi na koszty
postepowania.

Wysokos¢ limitow kredyto-
wych. Warto$¢ ta to maksymalne
saldo naleznosci od danego kon-
trahenta, ktore jest objete ochro-
na ubezpieczeniowa. Analizujac
dane o kontrahentach, ubezpie-
czyciel oszacuje ryzyko niewy-
placalnosci kazdego 2z nich.
Na tej podstawie wyznaczy limit
kredytowy, okreslajacy maksy-
malng kwote odpowiedzialnosci
ubezpieczyciela za naleznosci
od niego.

Udzielajac kontrahentowi kre-
dytu kupieckiego przewyzszaja-

do danego okresu rozliczeniowe-
go wedlug daty naleznosci czy
daty zgloszenia.

Okres rozliczeniowy. Wyzej
wymieniona kwota odszkodo-
wan zwykle dotyczy danego,
okreslonego w umowie okresu
rozliczeniowego umowy ubez-
pieczenia. Standardowo jest to
roczny okres. Odszkodowania sa
kumulowane w ramach tego ro-
kuijezeli suma ta siggnie wymie-
nionej w zapisach polisy war-
tosci, to za ten okres rozliczenio-
wy wyczerpie si¢ limit i nie be-
dzie mozliwa kolejna wyplata.

Okres ubezpieczenia. Najcze-
$ciej w polisie ochrona sa objete
naleznosci, ktére powstaly
W momencie trwania umowy.
Zatem jezeli wysSlemy towar,
a po dwoch dniach wygas$nie
nam umowa, mozemy liczy¢
na odszkodowanie w razie ban-
kructwa odbiorcy.

Jednak jezeli o.w.u. przewidu-
je, ze szkoda, ktora pojawi si¢
po wygasni¢ciu umowy, nie ma
ochrony, to wierzyciel/ubezpie-
czajacy nie otrzyma zadnego
Swiadczenia.

Udzial wlasny. W ubezpiecze-
niach naleznos$ci bardzo czegsto
pojawia si¢ tzw. udzial wlasny
ubezpieczajacego w szkodzie.
Jego procentowy wskaznik jest

bardzo czesto elementem nego-
cjacji, bowiem im wyzszy, tym
skltadka moze by¢ nizsza, ale jed-
noczesnie zmniejsza sie¢ nasze
odszkodowanie witasnie o ten
procent.

Przy franszyzie integralnej
(rzadko stosowane) ubezpieczy-
ciel do jej wysokosci w ogdle nie
rozpoznaje szkody. Warto za-
tem, aby polisa definiowala ja
nie na poziomie pojedynczej fak-
tury, ale lacznej naleznosci
od danego kontrahenta, ponie-
waz w przypadku malych kwot
pojedynczych naleznosci wierzy-
ciel moze wcale nie otrzymac od-
szkodowania.

Obligatoryjny charakter udzia-
tu wlasnego zwigzany jest przede
wszystkim z mobilizacja ubezpie-
czajacego do ostroznego udziela-
nia kredytu kupieckiego.

Windykacja, definicja sporu
i czas powstania szkody. O.w.u.
dla danej polisy powinny jasno
precyzowac, kto, kiedy i w jakim
czasie zajmuje sie tymi elemen-
tami. Kto ponosi koszty windyka-
cji i kiedy ja wszczynaé. Zwykle
procedury ubezpieczyciela wska-
Zuja, Ze po przekroczeniu termi-
nu platnosci nalezy wezwac
do zaplaty i po braku odzewu
zleci¢ windykacje. Dobrze jest
zatem, aby juz na tym etapie ko-
ordynowat to ubezpieczyciel.

Definicja tzw. sporu jest klu-
czem, poniewaz naleznos$ci spor-
ne nie podlegaja ubezpieczeniu.
Dopiero uznanie przez kontra-
henta dlugu otwiera droge do od-
szkodowania. Innymi stowy pra-
widlowe dokumentowanie trans-
akcji przy spojnosci dokumen-
tow, takich jak uzyskanie po-
twierdzenia otrzymania towaru
i jego akceptacja, uwiarygodnia-
ja nasza fakture.

Jednak szkoda nie powstaje
od razu. Moze by¢ ona ustalana
W momencie przekroczenia
okreslonej liczby dni od terminu
platnosci danej naleznosci lub
od daty zlozenia wniosku o win-
dykacje.

Skladka ubezpieczeniowa i opla-
ty. Jak pisalem, ubezpieczyciel be-
dzie odnosil si¢ do obrotu klienta.
Sktadka bedzie zatem iloczynem
calego obrotu zadeklarowanego
do ubezpieczenia przez stawke
ubezpieczeniowa. Tak wyliczona
sktadka jest najczesciej kwota mi-
nimalng platng w ratach (zwykle
miesiecznych). Po zakonczeniu
roku nastapi rozliczenie realnie
zrealizowanego obrotu.

W umowach towarzystwo za-
miast obrotu moze rozlicza¢ si¢
wzgledem salda naleznosci. Do-
datkowo ubezpieczyciele stosuja
jeszcze oplaty za ocen¢ i monito-
rowanie ryzyka, plus za windyka-
cje naleznosci.
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