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Kim jeste smy?

Powstata w 1665 roku Ponad 200 tys.

7 inicjatywy pracownikéw Obroty 2010: 4 kluczowe
Jean Baptiste Colberta w 64 krajach O LIS sektory biznesowe

W Polsce, Grupa Saint-Gobain nale zy do grona

20 najwi ekszych inwestoréw zagranicznych
- obecna od 1993 roku

- 10 Spoétek

- ponad 6 tys. Pracownikow

- ponad 120 lokalizacji,

w tym 25 zaktaddw produkcyjnych

- ponad 3,2 mld PLN obrotéw w 2010 roku




Saint-Gobain Construction Products Polska

- 5 aktywnosci biznesowych
- 13 lokalizaciji

- 930 pracownikéw
- prawie 800 min PLN obrotu

Isover

SAINT-GOBAIN

www.isover.pl

@)/ Rigips

WWW.rigips.pl

s |
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Wszystko jest MARKETINGIEM ......

4 P ktOre znamy wszyscy:
Product

Price

Place

Promotion

3 P ktore dodano:
People

Process

~hysical evidence




Jaka jest r0 znica mi edzy tymi stowami?

’,

¥ \

# | gprzedoV wanie

f Zasadnicza!

... dopdki klient nie zap

@ Prosze sprawdzi é z dzialem handlowym!



Co nie jest tematem niniejsze] prelekc)i?

Prawne metody zabezpieczenia kredytu
@ Windykacja przeterminowanych diugéw
f Egzekucje komornicze

Sprawy s gdowe

f Procesy upadio $ciowe

fl Faktoring, cesje, weksle, itp..

... to wszystko ju z znamy!



Co jest naprawd e wazne?

Promowanie szeroko poj etej kultury finansowej

na rynku | wewn atrz firmy
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Oczyszczaj qca rola kryzysu

Construction
struggle

According to a report
by Euler Hermes, within
the first thrae months
of 2008, some 18
constructiom companies
and 14 construction
materials producers
went bust, The figures
have fallen in recent
years and now it only
concerns small firms,
“If the infrastructure
contracts do not take off
in the autumn, the wave
of bankruptcy could
slowly move to mid-size
companies,” said Marek
Michatowski, president
of Budimex and
president of the Palish
Association of
Construction Sector
Employers.
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Wiece] budowlanych bankrutow

SPOLKI - uwa‘a Marek Michalowski,
Brania budowlana ma sie prezes Budimeksu oraz prezes
znacznie gorzej iz przed Polskiego Zwiazku Pracodaw-
rokiem. firm, ktore cow Budovmictwa.

oglosity upadtost, gwattownie Eksperci przyznaja, e od li-
wzrosla stopada ubieglego roku obser-
W eiapu plerwszych trzech mie-

siecy tego roku upadlo 18 firm pmu
budowlanych oraz 14 producen-

w materialow budowlanych
- podsumowala zagmujgea sig
ubezpieczaniem kredytow firma
Euler Hermes. I chod wydawalo-

firmn budowlamych twierdzi, 22 ich
najwigkszyrn problermem sq kosz-
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liczha sadowo zakonczonych
upadlosci.

- Narazie eliminowane s naj-
stabsze finansowo firmy, kidre za-
wsze najpoinie] odczuwaja po-
prawe kmnwﬂmry ar-
czej, 53 tez plerwszymi ofiarami
perturbaciinarmka - kementije:
Tomasz Starus, dyrekior dzizta
ocerty ryzyka BulerHermes.

- Dostajemy w tym roku co-
raz wiecej sygnalow, zwlaszeza
od wykonawcow wsekiorze in-
frastrukturalnym, 2ejest bardzo
trudno zdobyt kontrakt - po-
twierdza Marek Michalowski.
- Niemawysypu zlecer, kidre-
go wszyscy sig spodziewali.
W efekcie srednie | wieksze fir-
my musza przesuwad ludzi
na inne kontrakty. Ale mali pod-
wykonawcy, gdy skoricza jeden
kontrakt, a szans na nowy nie
ma, coraz czesciej upadajg. Po-
dobne klopoty 2zaczynajasyena-
lizowac producenc materialow
budowlanych, zwlaszcza kru-
szyw —dodaje. s

—Murcin Zwierachowski




... ma tez swoje ciemne strony!

fl Zatory platnicze F—
P Nadchodzi
- " fala zhych
B Brak kapitatu na rozwo; st
B Koszty windykaciji el
Utrata energii pracownikéw Ida ztote

czasydla
windykatorow

@ ... niski poziom zaufania!



Raport nt. upadito sci polskich firm w 2010 roku

wg. regionéw wg. bran z

Pozostate
18%

Produkcia
1%

Handel

branza

Prazetwérstwo prasmyslowe, w bim muin..
Produkeja matall | metalowych wyrebdiw gotowych
Pk i arlykidin Spoywizych | nago)in
Produkeji odziety i wyrobdw lakstdnych
Produkc)a wyrobiw 2 drewna, 7 wylgizeniem mebh
Produkcia maszyn, wzadzan i urzgdzen elekirycamych
Produkc e wyrobow 7 pnzasla.hlth mminaralrych surcwcow

niemedalicznych (w fym materialy budovdane)
Polgrahia b reprodukims

Produkeji wyrobiw 2 gumy i tworzyw szlucaych
Produkcja mabli
Produkcja pozostala
Hanrdel_ w tym m.in.:
Handel huriowy
Hande! detalicay
Transport | gospodarka magazynowsa
Budownictwo
Deiakalnost mwigzana 2 obshugs rmku nisruchomodc
Porostabs branza

Zrodio:
coface (potann) P
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Co robimy inaczej

... a przynajmniej tak Nam sie wydaje
Nie mamy dziatu windykaciji

@ Nie dzielimy rél na dobrych
handlowcow i zty Dziat Finansow

f Szanujemy Naszych klientow i
oczekujemy od Nich tego samego

fl Jeste $my konsekwentni

fl Klarownie si_e komunikujemy




O czym warto pami etac

@ Limit kredytowy é
® inwestycja w pozyskanie i utrzymanie klienta

® narzedzie do stymulacji rozwoju

® lepiej go zwiekszac w celu wzrostu sprzedazy, niz z powodu potrzeby
wydtuzenia terminu ptatnosci

® jego stosunek do zobowigzan handlowych klienta powinien by¢
proporcjonalny do poziomu zakupow Naszych produktow

f Premiowanie szybkiej ptatno $ci/ przedpfaty

® Preferuje firmy w dobrej kondycji finansowe]

® Dodatkowa korzys¢ dla klienta (vide: symulator kosztow finansowych)
® Nie jest obligatoryjna — nie ogranicza mozliwosci kupowania na kredyt
o
O

Narzedzie przewagi konkurencyjnej — moze wigzac klienta z firmg
Redukcja ryzyka handlowego dla firmy




Jak efektywnie zarz gdzac ryzykiem
niewyptacalno sci klientow?

fl Jak to robi g na wschodzie
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Export na wschod i jego specyfika

f Brak ,czystych regut finansowych”
| standardow réwnie z po stronie lokalne;
administracji (cto, operacje walutowe, podatki,
sady...) wymusza elastyczne podej $cie oraz
podejmowanie skalkulowanego ryzyka.

fl Sztuka polega na ograniczeniu ryzyka do minimum
oraz znalezieniu partneréw w biznesie, ktorych
mozemy obdarzy ¢ zaufaniem do pewnego stopnia

f Kluczem do sukcesu na rynkach wschodnichs g
relacje z lud zmi. Znajomo s$¢ jezyka i kultury
prowadzenia interesow jest niezb edna na rowni .
poznaniem potrzeb klientéw czy oferty konkurencij



Kilka ztotych zasad obowi gzujacych w
relacjach w kontrahentami w bytym ZSRR

Sprawd z kontrahenta na wszystkie dost epne sposoby.
O ile mo zliwe ubezpiecz kredyt, cho ¢by czesciowo
Jezeli s g klopoty z odpraw g celn g rozwa z warunki EXW

B P Db e

,Odwieczny dylemat, ekskluzywny dystrybutor czy
wiasne przedstawicielstwo

@ Wykorzystuj firmy doradcze znaj ace lokalne rynki
warto podzieli € sie zyskiem ni z zachowa € catq strat e




Jezeli jest si e ostro znym, dobrze
przygotowanym i ma si € troch e szczescia

12 lat pracy z klientami z RU, UA, BE, MOL, KAZ
4 r0zne grupy produktow zawsze ,budowlanka”
2 razy export na wschod stanowit ponad ¥z obrotu

Ponad 30 r6 znych ptatnikow, w tym firmy
‘of-shore’, przedstawicielstwa, dystrybutorzy

Suma obrotoéw ponad 15 M €

Utracone nale znosci poni zej 1% sprzeda zy




Jak efektywnie zarz gdzac ryzykiem
niewyptacalno sci klientow?

Elementy skutecznego systemu




Elementy skutecznego systemu kontroli kredytowej

Wizja  ppses &g Narzedzia IT




WIZJA -~ I
Warsztaty dla klientow

Podej Scie strategiczne
* Pracujemy z najlepszymi
klientami

* Budujemy silne wiezi i
wspieramy ich w rozwoju




ORGANIZACJA

Proces

System wczesnego ostrzegania

SYSTEM WCZESNEGO OSTRZEGANIA

Sygnaly przewidujgce problemy ptatnicze wypeiic TAK lub NIE w polach zskych

| Lp. | Opis zdarzenia / sytuacji |
1. Informacje o zarzadzie
Zarzad/Kierownictwo Nastapila ostatnio zmiana zarzadu/kierownictwa firmy
Wystepuja w iu sie z
Istnieje i igdzy
Czesta utrata i ju wias cici zera

Wrazenie pogorszenia vitalno$ci organizmu / absencja zwiazana z chorowaniem

Obecny Prezes firmy jest inny od zarejestrowanego

Nastapilo zbycie majatku firmy na korzy$¢ zarzadu/kierownictwa
2. Informacja o ogéinym stanie klienta
Magazyn/Zaktad Spadek poziomu rep! ji (zaniedb i ie socjalne np. brak $rodkéw higieni

Gléwny klient zrezygnowal z zaméwienia w ostatnim czasie

Niska zyskowno$é

Wystepuje duzo reklamacji/skarg

Poziom zapaséw zmienia sie gwaltownie (dotyczy calego asortymentu)

Czeste wizyty nieznajomych, obcych na terenie zakladu

Powigzane spotki  Trudna sytuacja spélki powiazanej

Personel Osoby na wazny Yol ly (np.. Dyrektor Fil )

Czesta rotacja pracownikéw

3. Informacja o sytuaciji kredytowej

Finanse lynag i k6w nie sa w terminie

Brak odpowiedzi na wezwania do zaplaty

Firma ma zaleglo$ci podatkowe

\\Wystawienie weksla dla osoby prywatnej

Prosba o wydluzenie terminu platnosci

Kredyty Pogloski o pozyczkach od osoby prywatnej

Zmiana banku Y

4. Informacja o rynku

Inwestycje Odlozone i ycje o ktérych

Zte diugi Bankurctwo gléwnego klienta

Zaplata za dlug w terminie péZniejszym niz zadeklarowany

Rynek Trudna sytuacja rynkowa calej branzy

Sprzedaz klienta ponizej kosztéw




LUDZIE L I
Wyro znienia dla najlepszych PH

]
Ludzie
* Zaangazowanie Top managment’u
* Wysoka kultura finansowa firmy
e Codzienne biezqce zadania handlowcow
* Cele dot. naleznosci jako element
systemow premiowania




CELE
——————

Cele biznesowe

» Wzrost rentownej sprzegajako priorytet
» Polecenie zaptaty jak namdzie
marketingowe, a nie finansowe

» Efektywny system premiowania
wiarygodndci ptatniczej klientow




NARZEDZIA

S
Systemy IT
e doskon#& systemy informacyjno-
wspierajce (ERP, Bl, CRM, SIMP)
 codzienne przebiegi kontroli
zamowie i systemu blokad
* regularny monitoring i raportowanie
wskanikéw (DSO, overdues)

System blokad i alertéw I
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Reasumuj ac ...

f Promujemy dobrych ptatnikow

Inwestujemy (czytaj: podejmujemy ryzyko)
tam gdzie jest potencjat do rozwoju

B Szkolimy klientéw jak zwi ekszaé warto $¢6

Dbamy o wia sciwe standardy rynkowe,
wymuszamy ,,0stracyzm” dla recydywistow

fl Dziatamy metodycznie z u zyciem najbardziej
zaawansowanych narz edzi IT

f Rozmawiamy otwarcie o nale znos$ciach, ni
traktu] gc tego, jako czego s ,wstydliwego



Dlaczego warto o tym rozmawia €?

Poniewa z jak powiedziat prof. Albert Einstein:
,NIC nie dziata, zanim coS$ sie nie poruszy”

f Noimamy wybor...

%ﬁ:
J
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Jarostaw Paruzel & Benedykt Korduta
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