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Słowo wst ępne

Dlaczego warto o tym porozmawia ć?

Kultura finansowa rynku

Co robimy inaczej

O czym warto pami ętać

Jak to robi ą na wschodzie

Elementy skutecznego systemu

Jak efektywnie zarz ądzać ryzykiem 
niewypłacalno ści klientów?
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Kim jeste śmy?

Powstała w 1665 roku
z inicjatywy 

Jean Baptiste Colberta

Ponad 200 tys. 
pracowników 
w 64 krajach

Obroty 2010: 
40,1 mld €

4 kluczowe 
sektory biznesowe

W Polsce, Grupa Saint-Gobain nale ży do grona 
20 najwi ększych inwestorów zagranicznych
� obecna od 1993 roku
� 10 Spółek 
� ponad 6 tys. Pracowników
� ponad 120 lokalizacji, 
w tym 25 zakładów produkcyjnych
� ponad 3,2 mld PLN obrotów w 2010 roku

www.saint-gobain.pl
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Saint-Gobain Construction Products Polska

Zakłady produkcyjne
� 5 aktywności biznesowych
� 13 lokalizacji
� 930 pracowników
� prawie 800 mln PLN obrotu

www.isover.pl

www.rigips.pl

www.netweber.pl

www.ecophon.com/pl

www.pamline.pl
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Dlaczego warto o tym porozmawia ć?

Kultura finansowa rynku

Co robimy inaczej

O czym warto pami ętać

Jak to robi ą na wschodzie

Elementy skutecznego systemu

Jak efektywnie zarz ądzać ryzykiem 
niewypłacalno ści klientów?
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Wszystko jest MARKETINGIEM ……

4 P które znamy wszyscy:
Product
Price
Place
Promotion

3 P które dodano:
People
Process
Physical evidence

Tylko czy to aby na pewno zamyka spraw ę?????

P…..jak…. PAYMENT / PŁATNOŚĆ !!!
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Jaka jest ró żnica mi ędzy tymi słowami?

Zasadnicza!

Proszę sprawdzi ć z działem handlowym!

≠

… dopóki klient nie zapłaci, 
nie ma sprzeda ży, 

jest tylko wydanie towaru
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Prawne metody zabezpieczenia kredytu

Windykacja przeterminowanych długów

Egzekucje komornicze

Sprawy s ądowe

Procesy upadło ściowe

Faktoring, cesje, weksle, itp..

… to wszystko ju ż znamy!

Co nie jest tematem niniejszej prelekcji?
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Promowanie szeroko poj ętej kultury finansowej
na rynku i wewn ątrz firmy

Co jest naprawd ę ważne?
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Kultura finansowa rynku

Co robimy inaczej

O czym warto pami ętać

Jak to robi ą na wschodzie

Elementy skutecznego systemu

Jak efektywnie zarz ądzać ryzykiem 
niewypłacalno ści klientów?
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Oczyszczaj ąca rola kryzysu …
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… ma też swoje ciemne strony!

Zatory płatnicze

Brak kapitału na rozwój

Koszty windykacji

Utrata energii pracowników

… niski poziom zaufania!
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Raport nt. upadło ści polskich firm w 2010 roku

wg. regionów wg. bran ż

Żródło:



14

Co robimy inaczej

O czym warto pami ętać

Jak to robi ą na wschodzie

Elementy skutecznego systemu

Jak efektywnie zarz ądzać ryzykiem 
niewypłacalno ści klientów?
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Nie mamy działu windykacji

Nie dzielimy ról na dobrych 
handlowców i zły Dział Finansów

Szanujemy Naszych klientów i 
oczekujemy od Nich tego samego

Jesteśmy konsekwentni

Klarownie si ę komunikujemy

Co robimy inaczej
… a przynajmniej tak Nam się wydaje
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O czym warto pami ętać

Limit kredytowy 
inwestycja w pozyskanie i utrzymanie klienta 
narzędzie do stymulacji rozwoju 
lepiej go zwiększać w celu wzrostu sprzedaży, niż z powodu potrzeby 
wydłużenia terminu płatności
jego stosunek do zobowiązań handlowych klienta powinien być 
proporcjonalny do poziomu zakupów Naszych produktów

Premiowanie szybkiej płatno ści / przedpłaty
Preferuje firmy w dobrej kondycji finansowej
Dodatkowa korzyść dla klienta (vide: symulator kosztów finansowych)
Nie jest obligatoryjna – nie ogranicza możliwości kupowania na kredyt
Narzędzie przewagi konkurencyjnej – może wiązać klienta z firmą

Redukcja ryzyka handlowego dla firmy
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Jak to robi ą na wschodzie

Elementy skutecznego systemu

Jak efektywnie zarz ądzać ryzykiem 
niewypłacalno ści klientów?
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Export na wschód i jego specyfika

Brak „czystych reguł finansowych”
i standardów równie ż po stronie lokalnej 
administracji (cło, operacje walutowe, podatki, 
sądy…) wymusza elastyczne podej ście oraz 
podejmowanie skalkulowanego ryzyka.

Sztuka polega na ograniczeniu ryzyka do minimum 
oraz znalezieniu partnerów w biznesie, których 
możemy obdarzy ć zaufaniem do pewnego stopnia . 

Kluczem do sukcesu na rynkach wschodnich s ą 
relacje z lud źmi. Znajomo ść języka i kultury 
prowadzenia interesów jest niezb ędną na równi z 
poznaniem potrzeb klientów czy oferty konkurencji.
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Kilka złotych zasad obowi ązujących w 
relacjach w kontrahentami w byłym ZSRR

Sprawd ź kontrahenta na wszystkie dost ępne sposoby.

O ile mo żliwe ubezpiecz kredyt, cho ćby częściowo

Jeżeli s ą kłopoty z odpraw ą celną rozwa ż warunki EXW 

„Odwieczny dylemat, ekskluzywny dystrybutor czy 
własne przedstawicielstwo

Wykorzystuj firmy doradcze znaj ące lokalne rynki
warto podzieli ć się zyskiem ni ż zachowa ć całą strat ę
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Jeżeli jest si ę ostro żnym, dobrze 
przygotowanym i ma si ę troch ę szczęścia

12 lat pracy z klientami z RU, UA, BE, MOL, KAZ

4 różne grupy produktów zawsze „budowlanka”

2 razy export na wschód stanowił ponad ¼ obrotu

Ponad 30 ró żnych płatników, w tym firmy
‘of-shore’, przedstawicielstwa, dystrybutorzy

Suma obrotów ponad 15 M €

Utracone nale żności poni żej 1% sprzeda ży
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Elementy skutecznego systemu

Jak efektywnie zarz ądzać ryzykiem 
niewypłacalno ści klientów?
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LudzieProces

Wizja 

Cele

Narzędzia IT

Elementy skutecznego systemu kontroli kredytowej
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Podejście strategiczne
• Pracujemy z najlepszymi 
klientami
• Budujemy silne więzi i 
wspieramy ich w rozwoju

WIZJA

przykład

Warsztaty dla klientów
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Proces
• Przejrzysta polityka zarządzania kredytami
• Klarowne warunki kredytowe i system 
kontroli (blokady, ponaglenia, etc.)
• Jasna odpowiedzialność pomiędzy Sprzedażą, 
Finansami czy Obsługą Klienta 

ORGANIZACJA

przykład

System wczesnego ostrzegania

SYSTEM WCZESNEGO OSTRZEGANIA

Sygnały przewidujące problemy płatnicze (wypełnić TAK lub NIE w polach żółtych)

Lp.Lp.Lp.Lp.

1. Informacje o zarządzie1. Informacje o zarządzie1. Informacje o zarządzie1. Informacje o zarządzie

Zarząd/Kierownictwo Nastąpiła ostatnio zmiana zarządu/kierownictwa firmy

Występują problemy w skontaktowaniu się z menadżerem/zarządem

Istnieje możliwość zdefraudowania pieniędzy

Częsta utrata opanowania/spokoju właściciela/menadżera

Wrażenie pogorszenia vitalności organizmu / absencja związana z chorowaniem

Obecny Prezes firmy jest inny od zarejestrowanego

Nastąpiło zbycie majątku firmy na korzyść zarządu/kierownictwa

2. Informacja o ogólnym stanie klienta2. Informacja o ogólnym stanie klienta2. Informacja o ogólnym stanie klienta2. Informacja o ogólnym stanie klienta

Magazyn/Zakład Spadek poziomu reprezentacji (zaniedbane pomieszczenie socjalne np. brak środków higienicznych w toaletach,  itp..)

Główny klient zrezygnował z zamówienia w ostatnim czasie

Niska zyskowność

Występuje dużo reklamacji/skarg

Poziom zapasów zmienia się gwałtownie (dotyczy całego asortymentu)

Częste wizyty nieznajomych, obcych na terenie zakładu

Powiązane spółki Trudna sytuacja spółki powiązanej

Personel Osoby na ważnych stanowiskach zrezygnowały (np.. Dyrektor Finansowy)

Częsta rotacja pracowników

3. Informacja o sytuacji kredytowej3. Informacja o sytuacji kredytowej3. Informacja o sytuacji kredytowej3. Informacja o sytuacji kredytowej

Finanse Wynagrodzenia pracowników nie są wypłacane w terminie

Brak odpowiedzi na wezwania do zapłaty

Firma ma zaległości podatkowe

Wystawienie weksla dla osoby prywatnej

Prośba o wydłuzenie terminu płatności

Kredyty Pogłoski o pożyczkach od osoby prywatnej

Zmiana banku

4. Informacja o rynku4. Informacja o rynku4. Informacja o rynku4. Informacja o rynku

Inwestycje Odłożone inwestycje o których wczesniej mówiono

Złe długi Bankurctwo głównego klienta

Zapłata za dług w terminie późniejszym niż zadeklarowany

Rynek Trudna sytuacja rynkowa całej branży

Sprzedaż klienta poniżej kosztów

Opis zdarzenia / sytuacjiOpis zdarzenia / sytuacjiOpis zdarzenia / sytuacjiOpis zdarzenia / sytuacji
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Ludzie
• Zaangażowanie Top management’u
• Wysoka kultura finansowa firmy
• Codzienne bieżące zadania handlowców
• Cele dot. należności jako element 
systemów premiowania

LUDZIE

przykład

Wyró żnienia dla najlepszych PH
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Cele biznesowe
• Wzrost rentownej sprzedaży jako priorytet 
• Polecenie zapłaty jak narzędzie 
marketingowe, a nie finansowe
• Efektywny system premiowania 
wiarygodności płatniczej klientów

CELE

przykład

Nasze wyniki zarz ądzania kredytami!
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Systemy IT
• doskonałe systemy informacyjno-
wspierające (ERP, BI, CRM, SIMP) 
• codzienne przebiegi kontroli 
zamówień i systemu blokad
• regularny monitoring i raportowanie 
wskaźników (DSO, overdues)

NARZĘDZIA

przykład

System blokad i alertów
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Reasumuj ąc …

Promujemy dobrych płatników

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

Szkolimy klientów jak zwi ększać warto ść

Dbamy o wła ściwe standardy rynkowe, 
wymuszamy „ostracyzm” dla recydywistów

Działamy metodycznie z u życiem najbardziej 
zaawansowanych narz ędzi IT

Rozmawiamy otwarcie o nale żnościach, nie 
traktuj ąc tego, jako czego ś „wstydliwego”
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Dlaczego warto o tym rozmawia ć?

Poniewa ż jak powiedział prof. Albert Einstein:                   
„nic nie działa, zanim coś się nie poruszy”

No i mamy wybór…
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Dziękuj ę

Jarosław Paruzel & Benedykt Korduła
Saint-Gobain Construction Products Polska


