
Po co firmie 
ubezpieczenie 

należności?
poradnik dla MŚP



Co się dzieje w przedsiębiorstwie, gdy kontrahent nie płaci w terminie?  
Im mniejsza firma, im większa wartość przeterminowanej należności 
tym negatywny wpływ na płynność finansową firmy jest większy. 

Być może nieotrzymane pieniądze od kontrahenta spróbujesz zastąpić 
innymi środkami - własnymi lub pożyczonymi. Tak czy siak wiąże się to 
z kosztem w postaci odsetek - tych niezarobionych lub tych do zapłacenia - 
lub uszczupleniem zasobów przeznaczonych na inny cel i odsunięcie w czasie jego 
realizacji.  Większy koszt to mniejszy zysk, mniejsze zyski to ograniczenie wzrostu. 

Jeśli pieniędzy nie starcza to, może zamiast szukać finansowania w banku, 
będziesz próbować opóźnić płatności swoim dostawcom, którzy kredytują 
Twoje transakcje.  W ten sposób opóźnienia w płatnościach mogą wciągnąć Cię 
w łańcuch zadłużenia i zatorów płatniczych. 

Twoi partnerzy biznesowi nie będą zadowoleni, że nie płacisz w terminie 
i mogą zastosować restrykcje w postaci zmniejszenia lub wstrzymania 
dostaw, skrócenia udzielonego Ci kredytu kupieckiego, w ostateczności 
wypowiedzenia umowy. 

Informacja o  nieregulowaniu płatności w terminie rozchodzi się po rynku 
szybko. Będziesz mieć problemy z  uzyskaniem korzystnych warunków współpracy 
od innych dostawców, spotkają Cię trudności, jeśli wystąpisz o kredyt lub 
pożyczkę bankową. 

Gorsze dane finansowe powodują ostrożność wywiadowni handlowych i niższe 
limity kredytowe. Stąd już niedaleko do wpadnięcia w duże tarapaty finansowe, 
zachwianie stabilnością firmy, utraty płynności, do nabrania wody i pójścia 
na dno. 

Skutki opóźnień w płatności  
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Przedsiębiorcy, wg kolejności popularności działań:
stosują krótkie terminy płatności, 
sprzedają wyłącznie do sprawdzonych kontrahentów, 
sprawdzają swoich odbiorców w rejestrach dłużników, 
stosują wysokie kary za opóźnienia, 
i wreszcie, w ostatniej kolejności, ubezpieczają  należności.

Należności mogą stanowić nawet największą część bilansu firmy. 
Środki trwałe, maszyny, urządzenia, nawet zapasy są ubezpieczone. 
A należności? 

Przedsiębiorcy często mają zbyt duże zaufanie do swojej intuicji, pracują  
z kontrahentem latami, nie czują ryzyka, zbytnio wierzą swojemu doświadczeniu 
i umiejętnościom.   

Często powodem nieubezpieczania jest utworzony w firmie fundusz 
na ewentualne straty z tytułu niezapłaconych należności, posiadanie własnego 
działu kredytowego, który ocenia kontrahentów, zarządza należnościami. 
Im lepsze procedury zarządzania ryzykiem w przedsiębiorstwie tym bardziej 
takie rozwiązanie ma rację bytu i jest skuteczne. Trzeba tylko zastanowić się, 
czy np. wyjątkowo zła sytuacja w branży i zachwianie na rynkach finansowych 
nie spowodują, że już kilku dużych niezapłaconych należności firma nie będzie 
w stanie sama sobie pokryć. 

Firmy korzystające z faktoringu niepełnego też nie widzą potrzeby ochrony 
ubezpieczeniowej, mimo, że faktoring z regresem nie zabezpiecza ryzyka 
niewypłacalności kontrahenta. 

Sprzedaż na przedpłaty jest oczywiście znacznie bezpieczniejsza niż kredyt 
kupiecki i jeśli jest taka możliwość to trzeba z niej korzystać. Inną 
zabezpieczoną formą płatności jest akredytywa. Też bezpieczniejsza niż kredyt 
kupiecki, ale sporo kosztuje. Tego typu zabezpieczenia płatności są skuteczne 
dopóki nie ograniczają rozwoju, wzrostu sprzedaży, nie powodują, że firma jest 
niekonkurencyjna i wypada z rynku. 

Źródło: raport “Zatory płatnicze: duży problem dla małych firm” FOR 

Jak firmy zabezpieczają się przed zatorami? 

Dlaczego firmy nie ubezpieczają należności? 
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Ubezpieczyciele  
na rynku polskim

Ubezpieczenie należności oferują zarówno 
ubezpieczyciele o kapitale polskim, jak i oddziały 
wielkich firm międzynarodowych. 

Do tych wyspecjalizowanych w kredycie kupieckim 
należą Euler Hermes, Coface, Atradius, KUKE 
i Credendo. Poza tym jest kilku ubezpieczycieli, 
dla których ubezpieczenie należności jest jednym 
z wielu oferowanych produktów 
ubezpieczeniowych np. PZU i  Ergo Hestia. 

Ubezpieczenie należności to nie tylko wypłata odszkodowania. Ubezpieczyciel 
oferuje wiele usług, ale i wymaga podjęcia wielu działań, które w efekcie mają 
ograniczyć ryzyko nieotrzymania płatności. 
A jeśli się to już zdarzy, dąży do zminimalizowania szkody, zrekompensowania strat 
i odzyskania długu od kontrahenta. 
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Procedurę rozpoczyna wniosek o ubezpieczenie. 
Może on składać się z dwóch części - deklaracji 
wstępnej i wniosku lub tylko wniosku. W każdym 
razie chodzi o dane o firmie - podstawowe dane 
rejestrowe i dane finansowe oraz informacje 
o sposobie zarządzania należnościami, 
o historycznych i bieżących saldach należności, 
o ilości i branżach kontrahentów. 

Na podstawie tych informacji ubezpieczyciel ocenia 
ryzyko kredytowe firmy. Ocena służy do określenia 
podstawowych parametrów finansowych umowy 
czyli ustalenia stawki i składki ubezpieczeniowej. 

Ocena ryzyka

Ubezpieczenie należności 
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Zasadniczym przedmiotem oceny ryzyka są jednak 
kontrahenci. Wnioskując o ubezpieczenie podajesz 
szczegóły dotyczące swoich kontrahentów - 
ich dane rejestrowe, historię współpracy, najdłuższe 
przeterminowania, saldo należności, wnioskowany 
limit. 

Mając podstawowe dane rejestrowe kontrahenta 
ubezpieczyciel pozyskuje jego dane finansowe - 
z wywiadowni handlowych zewnętrznych 
lub własnej, z baz innych ubezpieczycieli, z baz 
danych dostępnych w internecie, czasem od samego 
kontrahenta (jeśli wyrażasz zgodę na kontakt 
z nim). Sprawdza również jego powiązania 
biznesowe i własnościowe. Oczywiście sprawdza, 
czy nie figuruje on na listach firm, które nie płacą 
swoich zobowiązań. Wszystkie te informacje 
są analizowane, a efektem oceny ryzyka jest limit 
kredytowy. 

Ocena ryzyka kosztuje. Jest to kwota ok 100 - 200 zł 
za kontrahenta. W uproszczonych produktach
ta opłata może być ukryta w składce 
ubezpieczeniowej. 

Na co trzeba zwrócić uwagę? 

Otrzymując decyzję limitową trzeba upewnić się, 
że firma, na którą został przyznany limit to ta sama 
firma co nasz klient. Czy zgadzają się wszystkie 
dane szczególnie numer rejestru handlowego. 
Trzeba pamiętać, że zdarza się, że są dwie firmy 
o niemal identycznej nazwie, mające siedzibę 
pod tym samym adresem. 

W zasadzie jednoznacznym wyróżnikiem firmy jest 
jej numer rejestrowy. Jeśli limit masz na jedną 
firmę, a wysyłasz do innej, to należności masz 
nieubezpieczone. 
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Kontrahenci objęci umową ubezpieczenia 
są monitorowani przez ubezpieczyciela. Na bieżąco 
analizowane są branże, kraje i opracowywane 
informacje spływające do ubezpieczyciela. 
W związku z tym, że każdy z ubezpieczycieli 
ma własną lub korzysta z ogromnych baz danych 
międzynarodowych ubezpieczycieli to kontrahent, 
który nie płaci np. firmie hiszpańskiej może mieć 
zmniejszony lub anulowany limit firmie polskiej. 

W związku z tym, że bezpośredni kontakt 
z kontrahentami masz Ty jako ubezpieczający 
to Twoje informacje o kontrahentach również są 
bardzo cenne i powinny być przekazywane 
ubezpieczycielowi. I to mogą być informacje 
z pozoru neutralne jak np. zmiana w zarządzie firmy. 

Monitorowanie ryzyka

Umowa ubezpieczenia wiąże się z obowiązkami 
nakładanymi na przedsiębiorcę. 
Oto podstawowe z nich: 
- zapłata składki 
- zgłaszanie obrotów 
- zgłaszanie przeterminowań 
- wnioskowanie o limity 

Na terminy. Na termin zapłaty składki, zgłoszenia 
obrotów, zgłoszenia należności do windykacji, 
zgłoszenia danych do wyliczenia składki. 

W niektórych umowach niezgłoszenie w terminie 
nowego kontrahenta do ubezpieczenia powoduje, 
że później jego należności są nieubezpieczone. 

Obowiązki 

Na co trzeba zwrócić uwagę? 

Na co trzeba zwrócić uwagę? 
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Obowiązki narzucone przez ubezpieczyciela 
wymuszają uporządkowanie procedur 
wewnętrznych w firmie. Dotyczy to zarówno 
sposobu dokumentowania transakcji, 
monitorowania należności, windykacji miękkiej, 
ale też procedur obsługi polisy - terminowego 
opłacania składki, zgłaszania obrotów, zgłaszania 
neleżności przeterminowanych do windykacji 
i gromadzenia dokumentacji wymaganej 
przez ubezpieczyciela. 

Jeśli umowa ubezpieczenia obejmuje również 
kontrahentów ocenianych samodzielnie 
przez przedsiębiorcę na podstawie parametrów 
ustalonych przez ubezpieczyciela, trzeba zadbać, 
żeby te warunki były spełnione przed każdą wysyłką. 

Na dokumentację. Nie tylko kontraktu, transakcji, 
ale i dokumentowanie ustaleń ustnych, zbieranie 
korespondencji. Trzeba pamiętać o tym, 
że parametry i warunki transakcji powinny być 
wspólnie uzgodnione i najlepiej spisane i podpisane 
przez osoby reprezentujące strony. 

Transakcja powinna być zrealizowana zgodnie 
z wcześniejszymi ustaleniami, a dokumentacja 
powinna być spójna. 

Procedury

Na co trzeba zwrócić uwagę? 
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Działania, które powinny należeć do standardowych 
narzędzi stosowanych  przez menadżerów 
i właścicieli firm w zapobieganiu i walce 
z opóźnieniami zapłaty należności (w oparciu 
o wnioski z European Payment Report Intrum 
Justitia): 

Zarządzanie należnościami 

Stworzenie, wdrożenie i ciągły rozwój polityki 
udzielania kredytu kupieckiego mającej na celu 
skuteczne zarządzanie ryzykiem. 
Bieżąca kontrola wielkości kapitału 
zaangażowanego w kredyt kupiecki, tak żeby 
minimalizować jego koszt. 
Poznanie swojego kontrahenta i bieżące 
monitorowanie jego sytuacji finansowej. 
Wzmacnianie kontaktów i relacji ze swoimi 
klientami, dostosowywanie warunków współpracy
do zwyczajów płatniczych klienta i jego 
możliwości płatniczych. 
Śledzenie informacji gospodarczych, w tym 
wypłacalności kluczowych klientów i regularne 
sprawdzanie adresów klientów. 
Prawidłowe i jednoznaczne sformułowanie treści 
kontraktu, tak żeby zabezpieczał on interesy 
dostawcy. 
Integracja sprzedaży, marketingu i działów 
finansowych oraz stworzenie wydajnego procesu 
fakturowania, co pozwoli na stałą kontrolę 
dokumentacji i uniknięcie pomyłek. 
Wdrożenie procedur monitorowania płatności, 
szybkiego reagowania na opóźnienia i naliczania 
odsetek za zwłokę, jeśli to możliwe. 
Podział klientów na segmenty w zależności 
od  ryzyka i potencjału wzrostu sprzedaży. 
Natychmiastowe działanie w celu otrzymania 
należności, nie zwlekanie z interwencją. 
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W firmach, gdzie zarządzane jest ryzyko kredytowe 
istnieje świadomość, że mimo przejęcia ryzyka 
braku płatności przez ubezpieczyciela ostateczna 
odpowiedzialność za podjęte decyzje w zakresie 
sprzedaży, wyboru kontrahentów, kierunków 
sprzedaży spoczywa na przedsiębiorcy. 
Dobrze jest jeśli nie opiera się wyłącznie na ocenie 
ryzyka sporządzonej przez ubezpieczyciela. 
Decyzje o podpisaniu umowy sprzedaży powinny 
być wypadkową oceny własnej firmy i oceny 
ubezpieczyciela. Jeśli obie oceny są zbieżne – 
kontrakt może być zawarty. 

Jeśli do tak skonstruowanej strategii zarządzania 
należnościami dodane zostanie ubezpieczenie 
kredytu kupieckiego i ścisła współpraca 
z ubezpieczycielem to  bezpieczeństwo finansowe 
firmy będzie dużo większe. 

Wdrożenie strategii zarządzania należnościami ma 
 pozytywny wpływ na ocenę ryzyka przez 
ubezpieczyciela – im lepsze zarządzanie 
należnościami tym ryzyko mniejsze - 
ale i na szybkość działań windykacyjnych i wypłatę 
odszkodowania. Powinno dać szansę zmniejszenia 
kosztu ubezpieczenia. Zmniejsza też stres obu stron
i zwiększa szansę na pomyślne odzyskiwanie 
należności od dłużników. 
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Prawa do odszkodowania z umowy ubezpieczenia 
mogą być przeniesione na bank jako zabezpieczenie 
kredytu lub na faktora jako zabezpieczenie 
faktoringu.  

Standardowo możesz scedować prawo 
do  odszkodowania na bank, który finansuje Twoją
firmę kredytem.  
W przypadku faktoringu dodatkowym elementem 
jest forma przekazania praw do odszkodowania. 
Niekoniecznie może to być cesja, gdyż ceduje się 
prawa, które samemu się posiada. Jeśli należność 
została sprzedana faktorowi to ”wychodzi” z umowy 
ubezpieczenia i Ty jako przedsiębiorca tracisz prawo 
do odszkodowania. W związku z tym zabezpieczenie 
faktoringu jest najczęściej sporządzane w formie 
trójstronnego porozumienia i włączenia faktora 
do umowy ubezpieczenia z prawem otrzymania 
odszkodowania. 

Czyli powinieneś zgłosić ubezpieczycielowi chęć 
zabezpieczenia faktoringu i wyjaśnić na czym takie 
zabezpieczenie miałoby polegać. Ubezpieczyciel 
powinien zaproponować takie rozwiązanie, 
żeby zabezpieczenie było skuteczne.

Bez względu na to czy mówimy zabezpieczeniu 
kredytu bankowego czy o zabezpieczeniu faktoringu
to trzeba o tym poinformować ubezpieczyciela, 
gdyż bez jego akceptacji cesja jest nieważna, 
a wykupione przez faktora wierzytelności tracą 
ochronę.  

Na co trzeba zwrócić uwagę? 

Zabezpieczenie 
finansowania 
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Sprzedaż do krajów pozaunijnych budzi obawy 
przedsiębiorców również ze względu na niejasne 
i skomplikowane przepisy dotyczące zagranicznej 
wymiany handlowej. 

Przede wszystkim dobrze jest wiedzieć 
z kim się handluje i zebrać możliwie dużo 
informacji na temat przyszłego kontrahenta. 
Jednak dostęp do danych finansowych firmy 
np. rosyjskiej może być utrudniony, szczególnie 
kiedy stosuje ona uproszczoną sprawozdawczość. 
Również spółki z ograniczoną odpowiedzialnością 
często unikają publikowania swoich sprawozdań 
finansowych. Często jedna osoba jest właścicielem 
kilku firm mających zbliżoną nazwę i ten sam adres, 
ale posługujących się różnymi numerami 
rejestrowymi. Trzeba zwrócić uwagę, z którą 
z firm zawiera się umowę i czy jest to ta sama, 
która ma zapłacić za zrealizowany kontrakt.   

W ramach Polisy na Wschód, która zapewnia 
ochronę należności z krajów "trudnych", KUKE 
ocenia ryzyko nie tylko na podstawie danych 
finansowych, bo o te jest czasem trudno, 
ale również w oparciu o znajomość branż, 
zwyczajów handlowych, doświadczeń innych 
klientów i zebranych przez wiele lat informacji 
z rynku. 

Ma również doświadczenia z windykacji należności 
na rynkach wschodnich. 

Wymagania dokumentowe 
w eksporcie 
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Zawierając kontrakt z partnerem z Rosji, Ukrainy, 
Białorusi, Kazachstanu czy innych krajów, w których 
występuje podwyższone ryzyko, ważne jest 
przestrzeganie poniższych zasad. 

Po pierwsze, mimo że powszechnie w handlu 
korzysta się z elektronicznych dokumentów 
i przekazywania informacji e-mailem, w transakcjach 
z Rosją (i wieloma innymi krajami objętymi 
Polisą na Wschód) niezbędne jest zawarcie 
kontraktu w formie pisemnej, najlepiej poprzez 
sporządzenie dwóch jednobrzmiących egzemplarzy 
umowy, z których każdy będzie podpisany 
przez obie strony. Jednodokumentowy kontrakt 
jest niezbędny zarówno do przedstawienia w banku 
kontrahenta, który sprawuje kontrolę 
nad transakcjami płatniczymi i dokonuje 
na tej podstawie zapłaty, jak i w sądzie 
w razie nieotrzymania zapłaty czy w przypadku 
sporu. Warunek pisemnej formy dotyczy również 
wszystkich aneksów do kontraktu. 

Po drugie, tak sporządzony kontrakt powinien 
zawierać podstawowe elementy jak: 
data i miejsce zawarcia,  
określenie stron i osób je reprezentujących,  
przedmiot umowy, w szczególności nazwa i ilość 
sprzedawanych towarów lub nazwa świadczonej 
usługi, cena sprzedawanego towaru lub 
wynagrodzenia za świadczoną usługę,  
warunki i terminy dostaw i płatności, 
określenie prawa i sądu właściwego dla umowy. 

Na warunki dodatkowe do Polisy na Wschód, które 
wyjaśniam w osobnym materiale "Eksport na 
Wschód".

Na co trzeba zwrócić uwagę? 
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Co należy zrobić jak kontrahent nie płaci? 

Przede wszystkim trzeba postępować tak jakby 
nie było ubezpieczenia czyli zgodnie z własnymi 
procedurami zarządzania należnościami w możliwie 
najszybszy i najskuteczniejszy sposób ściągać 
należność, zapewnić sobie pisemne potwierdzenie 
długu lub chociaż części długu, wymieniać 
korespondencję, gromadzić dokumentację. 
W terminie wskazanym w umowie ubezpieczenia 
należy zgłosić przeterminowaną należność 
do windykacji ubezpieczyciela. 

Ubezpieczyciel często ma lepszą pozycję 
przetargową niż przedsiębiorca i może skuteczniej 
windykować jego należności . Oferuje profesjonalne 
wsparcie w "miękkim” odzyskiwaniu należności, 
a także windykacją sądową.   

Windykacja jest prowadzona bądź samodzielnie 
przez ubezpieczyciela bądź przez firmę 
windykacyjną, z którą należy zawrzeć odrębną 
umowę na etapie zawierania umowy ubezpieczenia.  

Windykacja może być bezpłatna (czyli wliczona 
w składkę ubezpieczeniową) lub płatna np. od kwot 
odzyskanych.

Umowa ubezpieczenia wymaga ścisłej współpracy 
między ubezpieczającym (przedsiębiorcą) 
a ubezpieczycielem (ew. firmą windykacyjną) 
w odzyskiwaniu należności.

Na co trzeba zwrócić uwagę? 

Windykacja należności 
przeterminowanych 
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Umowa ubezpieczenia określa dwa limity 
odszkodowania Jeden na całej polisie - maksymalna 
kwota wypłaconych odszkodowań podana 
wartościowo lub jako 30-, 40- czy inna 
wielokrotność zapłaconej składki ubezpieczeniowej. 

Drugie ograniczenie to limit kredytowy 
na konkretnego odbiorcę. 

Odszkodowanie nie przekroczy wartości limitu 
minus udział własny ubezpieczającego w szkodzie. 
Udział własny to od 20 do 5% wartości szkody, 
którą pokrywa sam ubezpieczający. Ma on na celu 
zmobilizowanie przedsiębiorcy do dbałości 
o należności, a także jest takim ryczałtowym 
odzwierciedleniem zysków, które nie są objęte 
ochrona. 

Odszkodowanie może być również ograniczone 
od dołu, czyli szkody nie przekraczające np 5.000 zł 
nie są wypłacane. 

Odszkodowanie jest wypłacane w oparciu 
o przedstawioną przez Ciebie dokumentację
transakcji. Zadbaj o jej gromadzenie od momentu 
nawiązania współpracy z kontrahentem i sprawdź 
przed przesłaniem do ubezpieczyciela, czy wszystkie 
wymagane dokumenty są przygotowane i czy są 
spójne między sobą.

Na co trzeba zwrócić uwagę? 

Odszkodowanie
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Po wypłacie odszkodowania prawa do należności 
do wysokości wypłaconego odszkodowania 
przechodzą  z mocy prawa na ubezpieczyciela. 
I ten nadal windykuje należność. 

Na tym etapie również jest wymagana współpraca 
przedsiębiorcy z ubezpieczycielem i może ona 
skutkować ściągnięciem całej kwoty należności 
wraz z udziałem własnym, który po odjęciu 
ewentualnych kosztów jest przekazywany 
ubezpieczającemu. 

Ubezpieczyciel ma prawo do należności 
do wysokości wypłaconego odszkodowania. 
Swoją część długu (udział własny) możesz 
windykować samodzielnie lub zlecić ściąganie 
go ubezpieczycielowi. Zwróć uwagę, jak będą 
podzielone ewentualne spłaty między Twoją firmę 
a ubezpieczyciela.

Na co trzeba zwrócić uwagę? 

Regres
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Większość ubezpieczycieli ma w swojej ofercie 
specjalne produkty dedykowane małym 
przedsiębiorcom. Są to: 

- Simplicity Euler Hermesa 
- EasyLIner Coface 
- Polisa Modułowa First Atradiusa 
- Europolisa KUKE 

Ubezpieczenia dla małych przedsiębiorców 
charakteryzują się uproszczonymi procedurami 
zawarcia umowy, mniejszą ilością obowiązków, 
prostszym sposobem naliczania składki i mniejszą 
możliwością indywidualizacji warunków ochrony. 
Zasadniczo są to szablonowe umowy. 
Występują również ograniczenia wysokości obrotu, 
bądź wskazanie, dla jakich przedsiębiorców jest 
przeznaczone ubezpieczenie. W związku z mniejszą 
wartością takich umów i obniżonymi wymaganiami, 
koszt ubezpieczenia jest wyższy, a ochrona 
ograniczona. 

Podstawową praktyką wszystkich ubezpieczycieli 
jest wymóg ubezpieczenia całego obrotu 
realizowanego w kredycie kupieckim. 
Czyli przedsiębiorca powinien zgłosić 
do ubezpieczenia wszystkich swoich kontrahentów, 
a ubezpieczyciel po ocenie ryzyka określa, 
którzy z nich będą objęci ochroną i w jakiej 
wysokości. Tak działają trzy pierwsze polisy. 
Natomiast Europolisa jest ubezpieczeniem nawet 
pojedynczego kontrahenta. 

Ubezpieczyciele na rynku polskim mają szeroką ofertę ubezpieczeń kredytu 
kupieckiego. Jednak podstawowe produkty są zasadniczo podobne, a różnią się 
parametrami i możliwością  dopasowania warunków do wymagań przedsiębiorcy.

Mali przedsiębiorcy

Oferta ubezpieczeń należności 
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Oferta dla większych firm to : 
- All Inclusive Euler Hermes
- Smart Coface 
- Polisa Modułowa First Atradus 
- Pakiet KUKE 
- Credirect Credendo 

Polisy te dopuszczają już różne warianty warunków 
ochrony bądź do wyboru z zaproponowanych 
bądź do negocjacji. 

Małe i średnie firmy

Tej grupie przedsiębiorców oferowane 
są ubezpieczenia, które mogą być już indywidualnie 
dopasowywane do specyfiki działalności i branży 
przedsiębiorstwa. 

Ponadto polisa może być uzupełniona 
o możliwość wykupienia dodatkowego limitu 
kredytowego za dodatkową składkę w sytuacji, 
gdy w oparciu o standardową ocenę ryzyka 
przyznany limit nie spełnia oczekiwań 
przedsiębiorcy.  

Oferta dla dużych firm to: 
- Intpol + CAP (CAP+) Euler Hermes 
- TradeLiner, Globalliance  +  TopLiner Coface 
- Polisa Modułowa Atradius 
- Pakiet + Ochrona+ KUKE 
- Credirect + TopUp Credendo 

Średnie i duże firmy
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Ubezpieczenia należności od kontrahentów 
z krajów o podwyższonym ryzyku nie są chętnie 
udzielane przez komercyjnych ubezpieczycieli. 
Mogą objąć ochroną takie należności w ramach 
standardowych produktów, jeśli ocena ryzyka 
w oparciu o dane finansowe jest faktycznie bardzo 
dobra. Niechętnie też chronią od ryzyka
politycznego. 

Kraje z ryzykiem politycznym ubezpiecza KUKE 
w ramach Polisy na Wschód. Warunkiem jest polskie 
pochodzenie towaru i spełnienie warunków 
dodatkowych dotyczących kontraktu i dokumentacji 
transakcji. 

Na rynki trudne
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Przedsiębiorcy rozpoczynają współpracę z ubezpieczycielem z różnych 
powodów. 

Często są to firmy, które już raz się sparzyły lub w ich otoczeniu upadła jakaś 
firma. Teraz  obawiają się, że może to również je dotknąć. 

Często bank wymaga dodatkowego zabezpieczenia kredytu obrotowego 
w formie cesji praw do odszkodowania z polisy. 

Wyjście na rynki zagraniczne powoduje, że zwiększa się niepewność. 
Nieznajomość prawa danego kraju, obyczajów, specyfiki handlu na rynku 
powoduje, że firma dostrzega ryzyko i chce je ograniczyć. 

Również firmy, które mają dużo kontrahentów i szybkie transakcje nie nadążają 
z oceną ryzyka kontrahentów, decydują się na  przerzucenie tego obowiązku 
jak i ryzyka takich transakcji na ubezpieczyciela. 

Ubezpieczenie należności zwiększa zaufanie do firmy, pozwala zaoferować 
i uzyskać lepsze warunki płatności. 

Ubezpieczenie daje poczucie bezpieczeństwa, uwalnia kadrę managerską 
od (części) odpowiedzialności za problemy z kontrahentami. 

Ubezpieczenia transakcji wzmacniają pozycję przetargową przy dochodzeniu 
należności od największych podmiotów, które czasem wykorzystują przewagę 
wobec mniejszych firm. 

Po co firmie ubezpieczenie należności?

© Copyright Ewa Krzemińska Wszystkie prawa zastrzeżone
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należności handlowe 

konsultacje

Ewa Krzemińska 
ewa.krzeminska@rozumiemOWU.pl 

kom. 507 198 287
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Pamiętaj, że jeśli masz wątpliwości, potrzebujesz 
porady lub konsultacji czy szkolenia, zawsze 
możesz zwrócić się do mnie. 
Pomogę, wyjaśnię, wytłumaczę. 
Ja rozumiem OWU. Ze mną Ty też zrozumiesz. 

Niniejszy materiał przygotowałam w oparciu 
o moją najlepszą wiedzę.  W razie wątpliwości 
rekomenduję zwrócenie się z zapytaniem 
bezpośrednio do ubezpieczycieli.  
Nie ponoszę odpowiedzialności za decyzje 
podejmowane przez Ciebie na podstawie niniejszego 
opracowania.


