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faktoring dla msp

W  ramach umowy przedsiębiorca 
może przelać na firmę faktoringową 
swoje faktury. W zamian otrzymuje 
szereg korzyści. Na pierwszy rzut oka 
wydaje się, że najważniejszą jest uzy-
skanie od razu środków finansowych, 

na które w  innym przypadku mu-
siałby czekać co najmniej do terminu 
płatności faktury, a może i dłużej je-
żeli odbiorca opóźni zapłatę. 

Utrzymanie płynności – faktoring 
Nie mniej ważne są usługi dodat-
kowe. Do tych podstawowych za-
licza się weryfikacja kontrahentów. 
Firma faktoringowa przed przyzna-
niem limitu finansowania z  reguły 
przeprowadza dokładną analizę kon-
trahenta. Dobrze, jeżeli poza samym 
nadaniem limitu, przedstawi swo-
jemu klientowi wynik takiej analizy 
oraz wskaże ewentualne zagrożenia 
związane ze współpracą. Dzięki temu 

możemy uniknąć zadania się z poten-
cjalnym nierzetelnym kontrahentem 
oraz wielu problemów z  tym zwią-
zanych. Nie mniej ważna jest odpo-
wiednia reakcja w przypadku braku 
terminowej zapłaty. Tu odpowied-
nie rozeznanie powodów takiej sytu-
acji, i zaproponowanie odpowiednich 
rozwiązań, pozwala z  jednej strony 
na utrzymanie kontrahenta w przy-
szłości, jak również szybkie odzyska-
nie środków zanim będzie za późno. 
Wszystko to sprawia że faktoring jest 
dobrym narzędziem na utrzymanie 
płynności oraz ograniczanie ryzyka 
prowadzonej działalności.

Wspólne działanie na rzecz firmy
Żeby jednak daną fakturę można 
było sfinansować musi ona naj-
pierw powstać. To znaczy musi 
zostać wykonana usługa lub do-
starczony towar. A  na to też są 
potrzebne odpowiednie środki ob-

rotowe. I  tu może nas wspomóc 
kredyt. Jest to usługa o wiele mniej 
skomplikowana, ale dzięki temu 
też tańsza od faktoringu. Pozwoli 
na dokonanie niezbędnych zaku-
pów w  celu realizacji kontraktu. 
Bardzo ważne przy kredycie jest 
aby jego raty spłacane były termi-
nowo, a w przypadku kredytu ob-
rotowego terminowo obsługiwane 
były odsetki. Dzięki temu bank nie 
będzie miał powodów do wypowie-
dzenia takiej umowy, a współpraca 
będzie dla nas bezpieczna. I tu z po-
mocą znowu przychodzi faktoring. 
Po wykonaniu naszej umowy wy-
stawiamy fakturę i od razu możemy 
uzyskać za nią środki od faktora. 
Dzięki temu zawsze mamy zabez-
pieczone środki na spłatę raty i/lub 
odsetek. Jak widać na powyższym 
przykładzie oba produkty są wzglę-
dem siebie komplementarne. Użyte 
w odpowiedni sposób nawzajem się 

wspierają. Natomiast wykorzystane  
w odpowiedni sposób nie dość, że są 
bezpieczne to jeszcze znacząco ogra-
niczają ryzyko prowadzenia naszej 
działalności. Należy pamiętać aby 
przy faktoringu nie przekazywać do 
finansowania faktur w stosunku, do 
których mogą być wysunięte zarzuty 
w związku z nienależytym wykona-
niem umowy. Jeżeli taka sytuacja ma 
miejsce może ona szybko popsuć 
nasze relacje z faktorem. Natomiast 
w  przypadku kredytu najważniej-
sza jest jego terminowa obsługa. 
Jeżeli trzymamy się tych zasad i ko-
rzystamy mądrze z obu produktów 
jednocześnie, to minimalizujemy 
z  jednej strony koszty finansowe 
w naszej firmie, oraz ograniczamy 
ryzyko prowadzonej działalno-
ści. Zapewniamy też naszej firmie 
płynność finansową i możemy tym 
samym skupić się na realizacji zy-
skownych transakcji.

Finansowa troska o biznes 
Kredytowanie, jak i faktoringowanie są bezpieczne jeżeli 
wykorzystujemy je w sposób właściwy oraz zgodnie 
z ich przeznaczeniem. Każda firma posługująca się 
produktami kredytowymi powinna mieć dostęp również 
do faktoringu. Tym bardziej, że są one względem siebie 
komplementarne.

prezes zarządu AOW Faktoring

Michał Kinkel
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Obserwując badania rynkowe, 
chociażby na przykładzie in-
deksu BIG, wskaźnika kalkulo-
wanego przez Biuro Informacji 
Gospodarczej BIG Infomoni-
tor, można zauważyć, że ryzyko 
windykacyjne w  większości 
branż znacznie maleje. 

Ta tendencja nie dotyczy jed-
nak sektora budowlanego 
i  transportowego. Te dwie 
branże uchodzą za najbardziej 
narażone na utratę płynno-
ści. Prowadzenie działalności 
w  tych obszarach bez odpo-
wiedniej polityki kredytowej 
i  oceny ryzyka współpracy 
z  kontrahentem z  dużym 
prawdopodobieństwem spo-
woduje utartę płynności. 

Problematyczne branże 
Drabinka podwykonaw-
ców, długie terminy płatno-
ści, brak zaplecza finansowego, 
trudności w  ocenie wiary-
godności kontrahenta to naj-
częściej wymieniane przez 
przedsiębiorców przyczyny za-
torów płatniczych, a co za tym 
idzie pilnej potrzeby finansowa-
nia. Większość przedsiębiorców 
jest zmuszona do korzystania 
z zewnętrznych źródeł pozyski-
wania gotówki, aby terminowo 
pokrywać swoje zobowiązania. 
Nadal najpopularniejszą formą 
finansowania jest kredyt, ale 
w  tych branżach obciążenie 
zdolności kredytowej krótko-
okresowym finansowaniem 
w przyszłości może być prze-
szkodą do otrzymania kredytu 
inwestycyjnego czy chociażby 
leasingu. Dla firm z  branży 
faktoringowej świadczenie 
usług podmiotom z  branży 
budowlanej czy transportowej 
to spore ryzyko, ale też szansa 
na zwiększenie przychodów. 
Dla przedsiębiorców boryka-
jących się z długim cyklem ro-
tacji należności i  dodatkowo 
wysokim ryzykiem współpracy 
z nierzetelnym kontrahentem 
faktoring jest idealnym roz-
wiązaniem. Nie obciąża zdol-
ności kredytowej, a  zapewnia 
dostęp do usług, które zmniej-
szają ryzyko windykacyjne tj. 
weryfikacja kontrahenta czy 
monitoring płatności objętych 
finansowaniem. Szczególną 
aktywnością w  tym obszarze 
wykazują się pozabankowe in-
stytucje finansujące, rekom-
pensując ryzyko większymi 
stawkami prowizyjnymi.

Reklamadyrektor sprzedaży  
w spółce SME Solutions 

Agnieszka Szalast 

Zewnętrzne  
źródła 
finansowania

Tylko co czwarty przedsiębiorca przy-
znaje wprost, że nie wie, czym jest fak-
toring. Aż 75 proc. firm deklaruje jego, 
mniejszą lub większą, znajomość. Jak się 
okazuje, deklaracje to jedno, a rzeczy-
wistość coś zupełnie innego. Poprawnie 

na pytanie, czym jest faktoring, odpo-
wiedziało zaledwie trzy z dziesięciu firm 
z sektora MSP. Z badania przeprowa-
dzonego na zlecenie NFG (eFaktoring.
pl) przez Keralla Research wynika, że 
przedsiębiorcy całkiem nieźle oceniają 

swoją wiedzę o faktoringu. Jego zna-
jomość zadeklarowało aż 74,5 proc. 
badanych. Ponad połowę z nich sta-
nowią osoby oceniające poziom swo-
jej wiedzy na ten temat jako średni. 
Tylko jedna czwarta badanych firm 
przyznaje wprost, że nie mają żadnego 
pojęcia o faktoringu. Poziom deklaro-
wanej znajomości faktoringu najwyższy 

jest oczywiście w gronie średnich firm. 
W przypadku przedsiębiorstw zatrud-
niających od 50 do 249 pracowników 
wiedzą na ten temat chwali się 99 proc. 
badanych. W przypadku firm małych 
(10-49 pracowników) odsetek ten spada 
do 75 proc. Wśród mikroprzedsiębior-
ców, zatrudniających do 9 pracowni-
ków, sięga już niespełna 60 proc.

Wiemy mniej, niż nam się zdaje 
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W  przypadku faktoringu dosta-
jemy jednak jedynie część ich war-
tości – resztę, w ramach prowizji, 
pobiera firma, której odsprzedali-
śmy zaległe faktury. Najważniejsze 

jest jednak to, że uzyskaliśmy pie-
niądze, które utrzymają nasz biznes 
w dobrej kondycji. Rozwiązanie to 
ma jednak wyłącznie doraźny cha-
rakter i dotyczy konkretnej sprawy, 
dlatego nie uchroni nas przed ko-
lejnymi nierzetelnymi płatnikami.

Zadania faktora
Lepszym sposobem na zachowa-
nie płynności finansowej na sta-
łym poziomie jest profilaktyka, czyli 
bieżące zapobieganie zatorom płat-
niczym. Grupy finansowe oferujące 
pełen proces zarządzania wierzy-
telnościami, proponują rozpocząć 

współpracę od weryfikacji przy-
szłego partnera biznesowego przed 
podpisaniem z nim umowy. Działa-
nia z obszaru prewencji warto zlecić 
wyspecjalizowanej firmie zarządza-
jącej wierzytelnościami. Po pierw-
sze dlatego, że pozwala to zachować 
dobre relacje z kontrahentami. Nie 
musimy sami zajmować się upomi-
naniem partnerów biznesowych, ro-
bią to za nas zewnętrzni eksperci, 
a my możemy skupić się na naszej 
pracy. Po drugie, ze względu na fakt, 
że wyspecjalizowane firmy zarządza-
jące wierzytelnościami posiadają wie-
dzę i doświadczenie, a obecnie także 
nowoczesne procesy monitoringu 
płatności i przypominania o termi-
nach i kwotach. Jeśli jednak okazuje 
się, że nie mamy już czasu na działa-
nia prewencyjne, bo nasz kontrahent 
od dłuższego czasu nie spłaca swo-
ich zobowiązań, jednym ze skutecz-
nych rozwiązań może być faktoring. 
W tym przypadku musimy jednak 
działać bardzo szybko, gdyż w proce-

sie faktoringu najważniejszy jest mo-
ment wystawienia na sprzedaż tzw. 
koszyka należności, czyli przedato-
wanych faktur. Wycena portfela za-
leży m.in. od czasu, jaki upłynął od 
daty wymagalności środków na kon-
cie oraz od wielkości koszyka. Fakto-
ringowi nie podlegają jednorazowe 
zlecenia dotyczące odbiorców de-
talicznych, ale w  przypadku tego 
rozwiązania mamy kilka różnych 
wariantów usług do wyboru. 

Faktoring pełny czy niepełny?
Najmniej korzystna dla przedsię-
biorcy opcja to faktoring niepełny. 
Polega na przejęciu przez bank lub 
firmę faktoringową zaległych wie-
rzytelności jedynie do momentu 
ich zapadalności. Oznacza to, że 
ryzyko niewypłacalności kontra-
henta nie jest na faktora w ogóle 
przenoszone, gdyż jeśli nierzetelny 
kontrahent nie spłaci swojego zo-
bowiązania, faktor zażąda zwrotu 
przekazanych w  ramach fakto-

ringu pieniędzy wraz z odsetkami. 
Z uwagi na fakt, że faktor nie po-
dejmuje ryzyka, koszt faktoringu 
niepełnego jest zdecydowanie niż-
szy niż faktoringu pełnego. W przy-
padku tego drugiego rozwiązania, 
bank lub firma faktoringowa przej-
muje na siebie ryzyko niewypła-
calności kontrahenta. Obowiązek 
odzyskania całej należności wraz 
z odsetkami leży już po stronie fak-
tora. Rozwiązanie to jest jednak 
droższe i  wykorzystywane tylko 
w przypadku najbardziej nierzetel-
nych kontrahentów. W przypadku 
faktoringu mieszanego faktor łączy 
dwa poprzednie rozwiązania – tzn. 
przejmuje ryzyko niewypłacalności 
kontrahenta, ale tylko do określo-
nej kwoty. Ryzyko powyżej usta-
lonego limitu leży już po stronie 
przedsiębiorcy. 

Alternatywa dla faktoringu 
Innym sposobem umożliwiającym 
odzyskanie zaległych płatności, jest 
sprzedaż lub zlecenie wierzytelno-
ści. Na etapie polubownym polega 
na odzyskaniu kwoty postawionej 
w  stan wymagalności w  jak naj-
krótszym czasie na podstawie po-
rozumienia stron. Pomagają w tym 
wyspecjalizowani negocjatorzy tele-
foniczni i  terenowi. Gdy podmiot 
posiadający zobowiązanie dłużne 
odmawia jednak współpracy polu-
bownej, sprawę przejmuje kance-
laria prawna, kontynuująca proces 
odzyskiwania należności na etapie 
sądowym i egzekucyjnym. Najlepiej 
jeśli wchodzi ona w skład grupy za-
rządzającej należnościami. Wybór 
optymalnego dla nas rozwiązania 
zależy od tego, z  jakimi zatorami 
płatniczymi mamy do czynienia. 
Dlatego przed podjęciem decy-
zji o najlepszym dla nas środku za-
radczym warto skonsultować się 
ze specjalistą z branży zarządzania 
wierzytelnościami.

Jak wynika z  raportu Polskiego 
Związku Faktorów, w  ostatnich 
miesiącach wzrósł popyt na fakto-
ring. W  III kwartale 2016  r. PZF 
odnotował obroty o  łącznej war-

tości 112,7  mld  zł. W  porówna-
niu do analogicznego okresu sprzed 
roku jest to wzrost na poziomie 
19,8 proc. Jak widać, branża dalej 
utrzymuje dużą dynamikę wzrostu. 
W III kwartale z faktoringu ofero-
wanego przez firmy skupione wokół 
PZF skorzystało aż 7 328 klientów, 
co oznacza niemalże tysiąc nowych 
faktorantów. Sfinansowanych zo-
stało 5,2 mln faktur. 

Popyt na faktoring
Największą popularnością cieszy 
się faktoring krajowy pełny, czyli 

faktoring bez regresu –  od kilku 
miesięcy rozwijający się z 30-pro-
centową dynamiką. W  III kwar-
tale br. osiągnął on obroty na 
poziomie prawie 48  mld  zł (dla 
porównania w analogicznym okre-
sie w 2015 r. obroty wyniosły nie-
całe 36  mld  zł). Co więcej –  na 
rynku polskim faktoring pełny 
przekroczył ponad połowę obro-
tów ogółem. 
Widać zatem, że coraz więcej 
przedsiębiorców chce zabezpieczać 
się przed ryzykiem niewypłacalno-
ści kontrahentów. 

Eksport na topie
Najnowszy raport NBP dotyczący 
III kwartału 2016 r. potwierdza, że 
wciąż na bardzo wysokim poziomie 
utrzymują się konkurencyjność ce-
nowa i opłacalność eksportu. Co 
więcej –  można się spodziewać 

w najbliższym czasie zwiększonej 
dynamiki podpisywania nowych 
umów eksportowych oraz zwięk-
szenia dynamiki eksportu. 
Wzrostem przy tym charakteryzuje 
się również faktoring eksportowy. 
Wśród polskich eksporterów wi-
dać większy optymizm niż wśród 
firm prowadzących działalność je-
dynie na rynku rodzimym. Pol-
skie firmy wciąż więcej eksportują, 
niż importują, a prowadząc biznes 
z  zagranicznymi kontrahentami, 
dyktującymi długie terminy płat-
ności, potrzebują zewnętrznego fi-
nansowania. Faktorzy wychodzą 
naprzeciw ich potrzebom, rozwi-
jając faktoring eksportowy.

A jak będzie w 2017 roku?
Według raportu NBP koniunktura 
polskich firm w  ostatnim kwar-
tale 2016 r. może się poprawić, ale 

prognozy o  dłuższym horyzon-
cie cechuje zwiększający się pesy-
mizm. Podwyższoną niepewność 
przedsiębiorców potwierdza bada-
nie Bibby MSP Index (cyklicznie 
prowadzone przez Bibby Finan-
cial Services). Trudno zatem prze-
widzieć, w  jakim kierunku firmy 
będą się rozwijać w nadchodzącym 
roku. Jednocześnie, obserwując 
wzrost zainteresowania faktorin-
giem, można się spodziewać, że 
popularność zewnętrznego finan-
sowania będzie rosła i  być może 
dzięki niemu coraz więcej firm bę-
dzie zwiększać inwestycje i rozwi-
jać działalność. Finansowanie, np. 
w postaci faktoringu, pomoże im 
poradzić sobie z problemem zato-
rów płatniczych, na które w ostat-
nich miesiącach skarży się aż 
90 proc. firm przyjmujących płat-
ności z odroczonym terminem.

Rośnie popyt na faktoring 
Wśród przedsiębiorców widać pogorszenie nastrojów, 
spada sprzedaż i inwestycje, ale jednocześnie rośnie 
popyt na faktoring. Jest to bowiem produkt potrzebny 
przedsiębiorstwom nie tylko w okresach prosperity, 
ale również wtedy, gdy odnotowują one pogorszenie 
koniunktury. Czy tendencja wzrostowa utrzyma się w 2017 r.?

dyrektor generalny  
Bibby Financial Services

Jerzy Dąbrowski

Recepta na zator płatniczy
Płynność finansowa to nic innego jak dobra kondycja 
naszego biznesu. Składa się na nią wiele czynników, 
m.in. terminowe regulowanie zobowiązań przez naszych 
kontrahentów. Jeśli jednak wystawione przez nas faktury 
nie są opłacane terminowo, wówczas płynność firmy 
może zostać zachwiana. Szybkim i skutecznym sposobem 
na jej stabilizację jest zlecenie obsługi lub sprzedaż 
faktur podmiotowi, który dochodzić będzie od naszego 
kontrahenta uregulowania rachunków. 

członek zarządu Lindorff 

Krzysztof Różycki
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Reklama

Sama idea faktoringu opiera się na fi-
nansowaniu przez firmę faktoringową 
nieprzeterminowanych faktur – klient 
otrzymuje co najmniej 80 proc. ich 
wartości w  ciągu kilkudziesięciu go-
dzin od przekazania faktur i dokumen-
tów do faktora. Reszta, pomniejszona 
o prowizję, spływa do klienta po uisz-
czeniu opłaty przez odbiorcę. 

Dla kogo faktoring 
Do dyspozycji klientów szukają-
cych takiego finansowania jest kilka 

możliwości. W grę wchodzi fakto-
ring z  regresem, bez regresu oraz 
odwrotny. Faktoring z  regresem 
przeznaczony jest zazwyczaj dla 
przedsiębiorców, którzy chcą szybko 
uzyskać środki z  faktur wystawia-
nych odbiorcom charakteryzują-
cym się dobrą dyscypliną płatniczą. 
Jeśli odbiorcy nie uregulują płatno-
ści, klient może być zmuszony do 
zwrotu środków firmie faktoringo-
wej. Dla klientów, którzy chcieliby 
objąć faktoringiem odbiorców no-
wych, czy takich, co do których rze-
telności żywią obawy, mogą posłużyć 
się faktoringiem bez regresu. Ta 
forma, określana też jako faktoring 
pełny, oprócz finansowania niesie 
ze sobą także dodatkowe ubezpie-
czenie należności. Przed rozpoczę-
ciem finansowania faktor weryfikuje 
wskazanego odbiorcę i nadaje limit, 
do którego jest skłonny zaangażo-
wać się w przypadku danego kon-
trahenta. Jeśli ten nie wywiąże się 

z zadeklarowanej płatności, podjęte 
zostaną procedury windykacyjne. 
Ryzyko przejmuje w tym wypadku 
firma faktoringowa, ale jest to zwią-
zane z  nieco wyższą ceną usługi. 
Faktoring odwrotny bywa okre-
ślany jako finansowanie dostaw. 
W tej usłudze firma faktoringowa 
reguluje zobowiązania klienta wo-
bec kluczowych dostawców, wska-
zanych przez klienta.

Ograniczenia faktora
Na rynku działa tak wiele podmio-
tów zajmujących się faktoringiem, 
że niemal każde przedsiębiorstwo 
może sięgnąć po takie finansowanie, 
o ile oczywiście prowadzi lub zamie-
rza prowadzić sprzedaż z  odroczo-
nymi terminami płatności. Firmy 
faktoringowe są w stanie obsłużyć za-
równo sprzedaż krajową, jak i  eks-
port. Ograniczeniem nie jest branża 

klienta –  chociaż niektóre rodzaje 
działalności postrzegane są przez fak-
torów jako bardziej ryzykowne, są na 
rynku gracze gotowi obsłużyć i takie 
transakcje. Podobnie jest ze stażem 
firmy – z pewnością nieco łatwiej jest 
podmiotom z wieloletnią historią, ale 
także zupełni debiutanci nie są z miej-
sca skreśleni – kluczową sprawą będzie 
tu jakość ich odbiorców. Nawet firmy 
w kiepskiej kondycji finansowej lub 
zalegające z płatnościami w ZUS lub 
urzędzie skarbowych mogą liczyć na 
to finansowanie. Faktoring jest pro-
duktem daleko bardziej elastycznym 
niż kredyt, z którym bywa niesłusznie 
porównywany. Kluczowe są należno-
ści, a nie wyniki finansowe czy zabez-
pieczenia. Warto też pamiętać, że to 
wyłącznie od klienta zależy to, któ-
rych odbiorców zechce objąć fakto-
ringiem, a w trakcie trwania umowy 
faktoringowej można dołączać kolej-
nych kontrahentów, zwiększając li-
mit finansowania. Brak ograniczeń 
co do wielkości obrotu, liczby kon-
trahentów, branży czy wyników fi-
nansowych sprawia, że niemal każdy 
przedsiębiorca wystawiający faktury 
z  odroczonym terminem płatności 
znajdzie dla siebie rozwiązanie spo-
śród dostępnych na rynku produk-
tów faktoringowych.

Firma do zadań specjalnych 
Usługa faktoringu nie jest już traktowana przez 
przedsiębiorców jak finansowa nowinka. Faktoring wrósł 
już w funkcjonowanie firm, a jego rosnąca popularność 
uwidacznia się w stale zwiększających się obrotach firm 
faktoringowych, liczbie podmiotów korzystających 
z tego rozwiązania czy wreszcie coraz szerszej gamie 
dostępnych produktów faktoringowych.

dyrektor Hilton-Baird  
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Takie działania powodują jednak 
problemy z utrzymaniem płynności 
finansowej. Jednym ze sposobów ra-
dzenia sobie z nimi jest skorzystanie 
z usługi faktoringu, oferowanej przez 
banki lub wyspecjalizowane w tej dzie-
dzinie firmy faktoringowe.

Kilka słów o faktoringu 
Faktoring to rodzaj działalności finan-
sowej, która polega na wykupie nie-
przeterminowanych wierzytelności, 
od odbiorców z tytułu dostaw towa-
rów lub usług, połączony z finanso-
waniem klientów oraz świadczeniem 
na ich rzecz dodatkowych usług. 
W transakcji faktoringowej występują 
trzy podmioty: faktor, czyli wyspecja-
lizowana instytucja finansowa, która 
nabywa od dostawcy wierzytelność, 
faktorant – najczęściej przedsiębior-
stwo, któremu przysługuje wierzy-
telność w stosunku do jego odbiorcy 
oraz dłużnik. Firmy faktoringowe, do-
starczają przedsiębiorstwom środki fi-
nansowe pod nieuregulowane faktury, 
w ten sposób mogą one uzyskać do 
90 proc. wartości wystawionych fak-
tur w  momencie wysłania towarów 
lub świadczenia usług, a wypłata po-
zostałej części następuje po wpłacie 
należności na konto faktora. W efek-
cie firma uzyskuje natychmiastowe fi-
nansowanie i ma możliwość między 
innymi spłaty swoich zobowiązań, 
planowania w zarządzaniu finansami 
oraz w znaczny sposób minimalizować 
ryzyko ściągnięcia należności. Prak-
tyka gospodarcza wykształciła wiele 
form faktoringu.

Faktoring mieszany 
Na gruncie tego kryterium wyróżnia 
się: faktoring pełny, w którym faktor 
przejmuje całkowite ryzyko związane 
z niewypłacalnością dłużnika, fakto-
ring niepełny, którego istotą jest, że 
ryzyko niewypłacalności dłużnika nie 
przechodzi na faktora oraz faktoring 
mieszany, który łączy w  sobie cechy 
faktoringu pełnego i niepełnego oraz 
polega na tym, że ryzyko niewypłacal-
ności dłużnika dzieli się między faktora 
i faktoranta. Strony ustalają przy tym 
również, w jakich przypadkach i w ja-
kim stopniu ryzyko niewypłacalności 
będzie obciążać każdą z nich. W takiej 
umowie faktor określa kwotę graniczną 
do wysokości, której bezwarunkowo 
przejmuje na siebie ryzyko wypła-
calności dłużników. Pozostała kwota 
wierzytelności jest nabyta pod warun-
kiem, że dłużnik zapłaci ją w terminie. 
Kiedy dłużnik nie dokona tego w okre-
ślonym czasie, skutki prawne nabycia 
wierzytelności powyżej kwoty określo-
nej w umowie ustają, a faktorant zo-
bowiązany jest do zwrotu tej kwoty 
faktorowi. Wierzytelności, które prze-
kraczają ustalony w umowie limit zo-
stają przekazane faktorowi na zasadzie 
faktoringu niepełnego. Natomiast na-
leżności znajdujące się poniżej kwoty 
granicznej stają się wierzytelnością, 
podlegającą regułom faktoringu peł-
nego. Należy zwrócić również uwagę 
na fakt, że w miarę regulowania przez 
dłużnika należności znajdujących się 
poniżej kwoty granicznej, następuje 
włączanie ich do limitu, czyli docho-
dzi do transferu wierzytelności z fak-
toringu niepełnego do pełnego, dzięki 
temu wierzytelności takie zostaną 
również objęte funkcją gwarancyjną  
przez faktora.

Kto jest adresatem?
Faktoring mieszany skierowany jest 
przede wszystkim dla firm, które:
• stosują odroczone terminy płatności
• chcą się zabezpieczyć przed niewy-
płacalnością dłużników
• szukają sposobów na zdyscyplinowa-
nie swoich kontrahentów do termino-
wego regulowania zobowiązań
• poszukują alternatywnych źródeł fi-
nansowania bieżącej działalności
• realizują ekspansywną strategię 
zwiększania obrotów, min. poprzez 
stosunkowo długie terminy płatności
Faktoring mieszany to forma szcze-
gólnie chętnie wykorzystywana przez 
firmy z  sektora małych i  średnich 
przedsiębiorstw, gdyż to one mają 
największy problem z  zachowaniem 
płynności finansowej. W  praktyce 
zmuszane są do ustalania dłuższych 
terminów płatności oraz mają naj-
większe problemy w związku ze spłatą 
swoich wierzycieli. Dzięki zastosowa-
niu faktoringu firma otrzymuje na-
tychmiastowy dostęp do gotówki 
dzięki czemu może uniknąć proble-
mów związanych z  zachowaniem 
płynności finansowej. Ponadto małe 
firmy mają ograniczony dostęp do 
uzyskania kredytu, szczególnie w po-
czątkowej fazie rozwoju. Problemem 
są bariery w postaci dobrej kondycji fi-
nansowej czy też stażu na rynku, dla-
tego też faktoring, który w zasadzie jest 
łatwiej i szybciej dostępny będzie ide-
alną alternatywą. Faktoring mieszany 
przeznaczony jest dla małych i śred-
nich firm o rosnącej sprzedaży, które 
dysponują dobrymi kontrahentami, 
ale zmuszonych rozliczać się z nimi 
w  kredycie kupieckim –  który wy-
maga finansowania, aby zrealizować 
swoje kontrakty. Stosowanie takiej 
praktyki pozwoli firmom utrzymać 
dobrą płynność finansową, sprawną 
i  bezpieczną obsługę realizowanych 
transakcji oraz stały wzrost i  rozwój 
firmy. 

ekspert Kancelarii Prawnej Arkana 
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Mieszany najlepszy dla MSP
Coraz częściej przedsiębiorstwa, aby nie stracić 
kontrahentów, a zyskać nowych oferują atrakcyjne 
warunki realizacji rozliczeń. Polegają one na korzystnych, 
wydłużonych terminach płatności. 

W celu zapewnienia finansowania 
rosnącego portfela zamówień oraz 
wydłużających się terminów płat-
ności, idealnym rozwiązaniem jest 
faktoring pozwalający na skróce-
nie czasu oczekiwania na gotówkę 
z 30 czy 90 dni (lub dłużej) do za-
ledwie kilku dni. Dla firm z sek-
tora MSP możliwe jest uzyskanie 
około 80  proc. wartości faktur, 

a  pozostała ich część jest przele-
wana przez instytucję faktorin-
gową po spłacie dokonanej przez 
kontrahenta. Koszty usługi są za-
zwyczaj potrącane z góry przy do-
konywanej wypłacie lub z  dołu, 
np. w okresach miesięcznych, co 
ułatwia ich uwzględnienie w cenie 
towaru lub usługi. 
Spośród różnych form faktoringu 
dostępnych na rynku, małe przed-
siębiorstwo powinno skupić się na 
możliwościach, jakie daje fakto-
ring pełny (inaczej: z  przejęciem 
ryzyka lub faktoring ubezpie-
czony). Wybór takiej formy fi-
nansowania zapewnia największy 
zakres usług dodatkowych oraz 
daje największe szanse na uzyska-
nie szybkiej i pozytywnej decyzji 
kredytowej w  instytucji finanso-
wej ze względu na oparcie ryzyka 

transakcji na zweryfikowanych 
kontrahentach. 
Głównymi zaletami, jakie, oprócz 
finansowania, zapewnia faktoring 
z przejęciem ryzyka, są weryfikacja 
wiarygodności odbiorców firmy 
oraz zabezpieczenie przed ich nie-
wypłacalnością. Zawierając umowę 
faktoringu, przedsiębiorca już na 
etapie rozpoczynania współpracy 
może uzyskać informację o  wy-
sokości dostępnego dla odbiorcy 
limitu kredytowego lub inaczej 
salda faktur, jakie będzie objęte 
odpowiedzialnością firmy fakto-
ringowej, a co za tym idzie, w przy-
padku braku płatności ze strony 
kontrahenta, przedsiębiorca nie 
jest zobowiązany do zwrotu wy-
płaconego finansowania.
W  celu minimalizowania ryzyka 
handlowego swoich klientów, 

firma faktoringowa świadczy rów-
nież usługę monitoringu płatności 
faktur, wysyła monity ponaglające 
oraz prowadzi czynności windy-
kacyjne w  przypadku, gdy okaże 
się to konieczne, minimalizując 
koszty po stronie przedsiębiorcy.
Faktoring z przejęciem ryzyka po-
zwala również na wyksięgowanie 
wierzytelności z bilansu firmy, jak 
również uwiarygadnia między sobą 
obydwie strony transakcji, w szcze-
gólności w przypadku konieczności 
znalezienia finansowania sprzedaży 
eksportowej. Faktoring zmniejsza 
też ryzyko walutowe, skracając czas 
ekspozycji w walucie obcej z przy-
kładowo 90 do zaledwie kilku dni, 
co, oprócz zapewnienia środków 
na bieżącą działalność, pozwala na 
świadome zarządzanie rentowno-
ścią sprzedaży.

dyrektor departamentu ryzyka 
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Jak zabezpieczyć małe przedsiębiorstwo przed 
brakiem płynności finansowej?
Według szacunków Głównego Urzędu Statystycznego 
w połowie 2015 r. w Polsce zarejestrowanych było 
niemal 3 miliony małych przedsiębiorstw, a jak szacuje 
w założeniach budżetowych Ministerstwo Finansów, 
dobra koniunktura dla nich potrwa co najmniej przez 
następne 2 lata. Jednocześnie stale rośnie liczba 
podmiotów zatrudniających ponad 10 osób. Niezależnie od 
warunków rynkowych, jednym z kluczowych wyzwań dla 
przedsiębiorstw z sektora MSP jest zapewnienie środków 
na bieżącą działalność, a co za tym idzie, zabezpieczenie 
przed brakiem płynności finansowej. 

Poprawa warunków funkcjonowania 
firm w Polsce bezpośrednio przekłada 
się na kondycję rodzimej gospodarki. 
Natomiast gwarancją utrzymania 
tempa wzrostu gospodarczego jest sta-
bilność ekonomiczna małych i śred-
nich przedsiębiorstw. Faktoring może 
odegrać w tym procesie jedną z klu-
czowych ról, zabezpieczając płynność 
finansową firmy, umożliwia jej dalszy 
rozwój i wzmacnia konkurencyjność.

Faktoring dla polskiej 
przedsiębiorczości
Polskie przedsiębiorstwa są aktual-
nie w dosyć dobrej sytuacji ekono-

micznej. Natomiast zauważalne jest 
zahamowanie tempa inwestycji, wy-
nikające z obaw będących efektem 
dynamicznych zmian gospodar-
czych i  politycznych w  otoczeniu 
rynkowym Polski. Równocześnie 
obserwujemy poszukiwanie no-
wych narzędzi pozwalających redu-
kować ryzyka, związane z bieżącym 
prowadzeniem działalności gospo-
darczej. Rośnie zainteresowanie 
właścicieli firm produktami i usłu-
gami, pozwalającymi im stabilnie 
funkcjonować, a równocześnie re-
alizować strategie rozwoju swoich 
firm. 
Stąd dostrzegalny wzrost popular-
ności faktoringu, gwarantującego 
bezpieczeństwo finansowe przedsię-
biorstw. Będąc produktem wspierają-
cym prowadzenie biznesu, eliminuje 
konieczność chaotycznego, wielogo-
dzinnego poszukiwania źródeł finan-
sowania, w  przypadku zaistnienia 
ryzyka zatorów płatniczych. W kon-
sekwencji produkty faktoringowe 
mogą stymulować nie tylko rozwój 
przedsiębiorczości, ale również reali-
zacje procesów inwestycyjnych. 
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