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Evaluarea riscurilor
comerciale:

Pentru a aprofunda notiuneaq, trebuie s& plecdm de la aplicareq,
in relatiile comerciale, a doud principii fundamentale ale
obligatiilor comerciale:

A. Comertul se

bazeaza pe
credit ’

B. Obligatia

comerciald se c’
executa la

scadenta




A. Comertul se
bazeaza pe
credit

Relatiile comerciale se stabilesc
pe baza prezumtiei ca fiecare
comerciant este capabil sa-si
plateascd la scadentd obligatia
asumata.

De aceeq, incapacitatea de platd este un incident major
care poate aduce perturbdri majore comertului si care
justificd interventia justitiei — “La morale des affaires est
une morale de fer”.



Incapacitatea de plata trebuie
sa fie delimitatd in raport cu alte
doud notiuni: insolvabilitate si
refuzul de plata.

1. Insolvabilitatea

..........................................................................

Exprimd& dezechilibrul
financiar al patrimoniului
debitorului, caracterizat
prin preponderenta
pasivului fata de activ.
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Incapacitatea de plata
(denumitd in jurisprudentd
si “insolventd") reprezinta

absenta fondurilor banesti
necesare platii obligatiilor
scadente.

Deci, patrimoniul debitorului poate avea un activ predominant fatd
de pasiv, dar in absenta numerarului disponibil pentru a putea pldati
la scadentd obligatia comerciald, existd incapacitate de platd,
desi nu existd insolvabilitate.

in situatia opusd in care pasivul este superior valoric activului
patrimoniului sdu, debitorul este virtual insolvabil, dar nu se afld in
incapacitate de platd pentru cd beneficiazd, de exemplu, de
sprijinul creditului bancar.

m



2. Refuzul de plata

..........................................................................

Nici refuzul de plata a
obligatiei comerciale nu se
confunda cu incapacitatea
de plata.

Conform Art 696 din vechiul Cod Comercial “Singurul
refuz al unor pldti, pe temeiul de exceptiuni pe care,

in bund credintd, debitorul il socoteste intemeiat,
nu constituie o probd de incetare a pldtilor”.
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Conform Art 696 din vechiul
Cod Comercial “Singurul refuz
al unor plati, pe temeiul de

exceptiuni pe care, in buna
credintd, debitorul il socoteste
intemeiat, nu constituie o
probd de incetare a platilor”.

Tribunalul este suveran s& aprecieze elementele de fapt pe care le
invocd un comerciant pentru justificarea refuzului de platd si s&
hotdrascd dacd aceste elemente se incadreazd sau nu in
conceptul de "bund credintd”.

Aprecierea se limiteazd la calificarea exceptiei ca fiind de bund
credintd, fard a se extinde si asupra examindrii in fond a exceptiei,
problemd care se solutiona in cadrul unui proces de drept comun,
dacd cererea de deschidere a procedurii era respinsd.
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B. Suma datorata in
temeiul unei
obligatii comerciale
se plateste la
scadentdq, nici mai
tarziu, nici mai
devreme.




In principiu, neplata unei singure
datorii comerciale la scadentd

Tribunalul are competenta de a
aprecia daca neplata unei
singure creante vadeste

incetarea de plati sau este doar
o jend financiard momentand a
comerciantului.

v
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poate justifica admiterea cererii
de deschidere a procedurii
insolventei.

Starea de incetare a pldtilor

trebuie sd fie reald,

permanentd si manifestatd

prin semne exterioare pozitive

care s& producd dezechilibru De exemplu, desi un singur

economic al comerciantului, protest al unei cambii este in

alarmand creditorii. anumite cazuri, un indiciu pentru
constatarea incetdrii pldtilor,
este necesar sd se verifice
situatia comerciantului pentru
a se stabili cu certitudine c&
incapacitatea de platd are
caracter de generalitate.
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* Etapele
analizei de
risc

-~ Analiza preliminara

- Analizd financiara

- Decizie creditare




1. Criterii
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Informatii generale despre companie:
NU influenteazé& scoringul acordat,

insd influenteaza decizia de a continua,
respectiv stopa procesul de analiza
client.

- Stare companie: in functiune; dacd nu, oprim procesul de analizd.
Formd de organizare — SRL/SA vs SRLD/IFAM, Il PFA
Cod CAEN - domeniu de activitate
Numdr salariati/fluctuatie de personall

Capital social (eventuale fluctuatii) - majorare vs reducere
in ultimele 12 luni

Evaluarea managementului
companiei/strategiei de dezvoltare

Strategie de dezvoltare neadaptatd industriei, fluctuatie mare
de personal

Strategie de mentinere pe piatd, fluctuatie mare de personal
Strategie adecvatd si cunoastere a industriei si mediului economic

Strategie dezvoltare adaptatd industriei, produse si piatd clar
definite de personal cu experientd
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KYC - Structura
actionariatului

- Actionar/investitor fard istoric in domeniu sau
istoric cu falimente, contracte controversate

- Investitor cu istoric limitat in domeniu,
afaceri diverse, istoric cu falimente

- Investitor cu istoric bun in domeniul actual
sau altele

-~ Investitor cu afaceri pe termen lung,
afaceri concentrate in domeniu
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Se verifica la inceputul relatiei contractuale,

in mod obligatoriu, structura actionariatului
(date asociati/actionari si legéaturi cu alte
companii/comportament antreprenorial/dofiliere
politica/ litigii active pe rolul instantelor

judecdatoresti). Sunt excluse de la finantare sau
li se solicit& garantii solide (ipotecé& imobiliard) -
companiilor ai cdror actionari/asociati au
beneficiat de prevederile Legii insolventei in
ultimii 1-5 ani.

Se verifica obligatoriu firmele din grup, respectiv
relatiile directe ale asociatilor/actionarilor in

alte companii, unde au o implicare de mai mult
de 25% (beneficiar real).
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Dependenta
economica

- Relatie cuun1- 5 clienti/furnizori cu pondere
80% si peste

- Relatie cu 1 - 5 client/furnizor cu pondere 50%
Si peste

- Relatie cu 5-7 clienti cu pondere 50%
cumulatd si peste

- Niciun client cu pondere 15% sau peste

* Este important, in etapa de pre-scoring, sd obtineti obligatoriu
informatii despre:

- Top 5 furnizori - limit& de credit primit&
si termenul de platd

- Top 5 clienti - limit& de credit acordatd
si termenele de incasare a creantelor

-  Eventuali furnizori indispensabili

Evaluarea riscurilor comerciale: bune practici si analiz&

Ciclicitatea
vanzarilor

- 75%-90% din CA anuald generatd in sezon — 3 luni

-~ Dependentd de sezon redusd (ex. +/- 10% in
functie de sezon)

- Vanzdri neinfluentate de sezon

*Pentru companiile care realizeazd venituri din activitdti sezoniere,
riscul de insolventd nu este un indicator relevant in analiza de risc.

S 0
Sas?
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Evaluarea industriei
companiei

- Evolutie negativd cauzatd de limitdri prin lege

= Evolutie negativd rezulténd din datele economice
si comportamentul consumatorilor

= Industrie stabild, cerere constantd pentru servicii
sau bunuri de bazd

= Evolutie pozitivd datoratd unui deficit istoric sau unor

modificdri recente in obiceiurile de consum, cerere
prevdzutd a se mentine

CIP

- Refuzuri minore mai vechi de 12 luni > 2
- Refuzuri minore mai vechi de 12 luni - 2
- Refuz minor mai vechi de 12 luni — 1

- Refuzuri CIP - 0

*Sunt supusi analizei doar acei clienti care nu au refuzuri majore in
ultimele 12 luni. Este indicat ca acesta sd& fie un criteriu eliminatoriu!

Evaluarea riscurilor comerciale: bune practici si analizé

N\

Litigiile
- Dosare active in instantd in care compania are calitate de debitor > 7
Dosare in instantd in care compania are calitatea de debitor > 5

Dosare in instantd in care compania are calitate de debitor — 3

-~ Dosare in instantd in care compania are calitatea de debitor - O

*Cererile de deschidere a procedurii insolventei, ordonantele de
platd in care compania - subiect are calitate de debitor si
executdrile silite de ctre banci/alte entitdti vor fi eliminatorii,
fiind considerate risc major.

S
-
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N
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32.Criterii
cantitative

N2 2 2 20N 2N ZN 2

N2

Evaluarea riscurilor comerciale: bune practici si analiza

Cifra de afaceri

Grad de capitalizare (Capitaluri proprii/
Active totale) > 25

Grad de indatorare (total datorii/capital propriu) < 3
Lichiditate curenta > 1

Solvabilitate (active totale/
datorii totale) > 100

Profit net > 5%

Datorii existente la bugetul de stat — anul
curent/data acorddrii limitei de credit — termene de
plata reduse, respectiv platd in avans.

Vechime activitate — cel putin un exercitiu financiar
incheiat.

29



in faza de pre-analizd se
analizeazd evolutia in ultimii
3 ani a urmatorilor indicatori:
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Sume detinute
in conturi la
bdnci

Creante

Datorii la
bdnci
(termen scurt
si lung)

Stocuri

Total
cheltuieli
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Flux de
numerar

Provizioane

Datorii la
furnizori

(termen scurt
si lung)

Total venituri

Durata de
incasare a
creantelor

Vitez& rotatie
furnizori raportat
la media sectoriald
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“Disiparea
politicii de
management
al riscului de
credit



Politica de
management al
riscului de credit
trebuie sa fie
disipata.

Foarte rar intalnim companii mari care
au un portofoliu restrans de clienti.
Cele mai multe dintre acestea au un
portofoliu vast de clienti, extrem de
diversificat din perspectiva:

34
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frecventei tranzactiilor: clienti activi in mod recurent (cei care
achizitioneazd produse sau servicii in baza unor contracte cu
executare succesivd) si clienti cu achizitii rare sau chiar unice,

riscului de insolventd si comercial (risc redus, mediu
sau mare),

valorii achizitiilor (expuneri comerciale foarte mici, medii, mari
sau foarte mari),

apartenentei sectoriale si duratei de activitate.

Se spune cd vanzarea este,

in acelasi timp, o artd si o disciplind. Oamenii de vanzdri
(top performeri) pot face diferenta individual, insd echipa
are nevoie de o strategie pe care s o urmeze constant.

Tintele comerciale trebuie gandite in linie cu strategia
financiard pe care compania o adoptd anual, insd si in
str@nsd corelatie cu potentialul din piatd.

Frecvent int&Inim o discrepantd majord intre tintele
comerciale destul de ridicate si potentialul limitat din piatd.
De cate ori nu au venit agentii de vanzdri s& spund cd s-au
intalnit, la acelasi client, cu un coleg de la concurentd...

35



Avem, in consecintd, owneri care au un apetit
ridicat pentru risc, adeptii principiului: vreau sa ne
dezvoltdm mai repede, s& deschidem zone noi de
business, fara s& prospectdm potentialul pe care
zona respectivd il are efectiv, raportat la politica
noastrd de dezvoltare.

Optiunea acestora este, de cele mai multe ori,

sa relaxeze constrangerile de credit control.

Avem si a doua categorie, cei care opteazd pentru
un management al riscului de credit riguros.

In acest context, o strategie minim& pe care ownerul,

DNV si echipa de risc trebuie s& o gdndeascd anual, raportat
la Strategia de dezvoltare anuald, trebuie s& contind cel putin
urmdtoarele etape:
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devine esentiald, prin segmentarea clientelei in
functie de: CAEN, regiune, cifrd de afaceri, profil risc (risc comercial, risc
de insolventd) etc. Un rol important in acest proces il are DNV care,
filtrand extrem de bine baza de date de posibili prospecti, (de exemplu:
teritorial, prin prisma riscurilor — comercial/de insolventd pe care
acestia il reprezintd pentru businesss), poate usura foarte mult misiunea
echipei de risc si, nu in ultimul r&dnd, economiseste timpul agentului de
vanzdri, dar si resursele financiare ale companiei.
Prospectarea de piatd este pentru companiile in dezvoltare,
in expansiune.

Dimensionarea si pregdtirea echipei de vanzari in functie de obiectivele
comerciale (penetrare, cotd de piatd, acoperire prin intdlniri directe).
Scalarea o poate face usor DNV plecénd de la numdarul de intalniri
zilnice pe care le poate face un agent comercial raportat la rata de
conversie (interesat, oferte, contracte semnate). Astfel, echipa de
vanzdri devine o resursd esentiald in gestiunea eficientd a creditului
comercial, actiondnd ca un filtru initial in abordarea clientilor.
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Evaluarea riscurilor comerciale: bune practici si analiz&

Foarte important de mentionat este faptul cd, raportat la termenele de
platd pe care companiile le acordd clientilor, cele doud riscuri care stau la
baza analizei impacteazd intr-o mai mare mdsurd decizia de acordare a
creditului comercial. Astfel:

- In decizia de acordare a limitei de credit
pentru clientii c@rora li se acordd termen de platd intre

1-90de zile, impact major are riscul comercial

al companiei respective.

= Pentru termenele de platd mai mari de 90 de zile,
analizédm clientul din perspectiva ambelor riscuri
( comercial, de insolventd ).

Cu cdat termenul de creditare este mai mare, cu atdt
monitorizarea clientului respectiv trebuie facutd atent, &
asa incat orice dezechilibru ar apdrea in structura

organizatoricd a acestuia, in situatia lui financiard, etc., )
impactul s& nu fie major pentru furnizor.

38
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>-Limitele de
credit si
termenele
de plata

Inainte de a acorda limite de
credit asigurda-te ca ai parcurs
minim urmdtoarele etape:

0’0’0’0

¢
00
¢
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Asigurd-te cd ai verificat si comparat durata medie de
incasare a creantelor de cdtre clientul t&u cu

in care acesta activeazd sau cu media unui
esantion reprezentativ de companii similare (

avand aceeasi dimensiune si care desfdsoard

activit&ti comerciale in acelasi sector si aceeasi regiune a
tarii). Dacd clientul t&u inregistreazd o duratd de colectare
a creantelor mai extinsd decdt aceste repere, mergi mai
departe si investigheazd cauzele;

Obtine informatii privind

Un semnal de alarmad este existenta unor creante
neperformante care depdsesc un prag
reprezentativ definit in functie de sector (spre
exemplu, in comert, creantele cu scadentd depdsitd
peste 90 de zile sunt problematice, in timp ce in
agriculturd termenele de platd uzuale pot ajunge
p&nd la 9 sau chiar 12 luni, in functie de tipul de
culturd agricold);

Evaluarea riscurilor comerciale: bune practici si analizd

Solicitd clientului tdu sa-ti pund la dispozitie astfel de
informatii, s&-ti comunice identitatea clientului si motivele
pentru neplata acestora. Este posibil ca o parte din aceste
creante sd fie rezultatul unor tranzactii intra-grup (contracte
comerciale semnate intre firme care fac parte din acelasi grup).
Tn acest caz, verificd fiecare companie din grupul respectiv
pentru a obtine o imagine de ansamblu la nivel de grup;

Solicitd detaliile privind politele de asigurare de bund
executie, precum si garantiile oferite (in general acestea
sunt obligatorii in licitatiile publice). Este foarte important

a actionarilor
companiei respective (PEP si sanctiuni).

T
Suas?
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Nu este un secret cd aceste companii care lucreazd
frecvent cu statul romdan sunt extrem de
dezechilibrate din punctul de vedere al duratei medii
de incasare a creantelor versus viteza de rotatie a
furnizorilor (statul plateste, dar pldteste cu intarziere).

Pentru expunerile comerciale cele mai riscante sau
cu risc peste medie (clientii directi din categoria C)
este important ca Fisa de client care std la baza
deciziei de creditare s& cuprindd informatii
referitoare la top S cei mai importanti clienti si
furnizori ai clientului tdu direct si s&-i analizezi
(identitatea acestora si riscul acestora, rulajele
comerciale in ultimul an, comportamentul de platd
catre furnizori si incasare de la clienti).

Evaluarea riscurilor comerciale: bune practici si analizd

altfel spus, nivelul vé&nzdarilor
inregistrate pe parcursul anului,

ca procent in pretul final

Acestea trebuie s& tind insd cont si de fluxurile nete de numerar
operational care urmeazd sd fie incasate, dar si de riscul clientului.
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In consecintd, echipa de credit control ar trebui s& aib& drept repere:

Istoricul achizitiilor
clientului

respectiv, fie de la compania noastrd, fie de la concurentd;

Legat de concurentd, este extrem de important ca Fisa clientului
s& contind informatii referitoare la:

volumele dezvoltate cu
concurentii companiei
noastre.

Foarte multe companii isi doresc sd fie principalii furnizori ai unui anumit
client, raporténdu-se la beneficiile comerciale. Acest lucru nu este benefic
in orice situatie. Dacd vei fi principalul furnizor al unui client, iar acesta
intdmpind probleme de platd catre alti furnizori/concurentii tdi, acestia
pot depune impotriva clientului t&u o cerere de deschidere a procedurii
insolventei. Acest lucru o s& aibd& un impact major asupra business-ului
tdu si un impact minim pentru companiile concurente care au o expunere
mai micd pe client.

46
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Fisa de analiz& client trebuie s&
cuprindd si un minim de informatii

asupra istoricului de
plata catre compania
noastrd, dar si catre
alti furnizori.

Existd asa - zisii

furnizori strategici,

furnizori de la care clientul nostru procurd bunuri sau servicii férd de
care nu isi putea desfdsura activitatea, care incasau tot timpul
facturile la termen si nu considerau a fi util s& monitorizeze clientul
"dependent”.

Pe mdsurd ce acesta a inregistrat creante catre alti furnizori
neesentiali, a fost suficient ca unul dintre acestia sd solicite instantei
deschiderea procedurii de insolventd impotriva clientului.

Atunci, toti furnizorii strategici s-au trezit la realitate, ajungdnd simpli
creditori la masd credald... unde diferentierea se face in functie de
garantiile preluate!
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Monitorizarea
diferentiata a
clientului,

in functie de gradul de risc al acestuia si de expunerea
companiei. Monitorizarea, asa cum am specificat si anterior,
trebuie sd se raporteze la expunere si risc si, in functie de aceste
criterii definitorii, echipa de risc trebuie s& fie atentd la orice
modificare intervine in leg&turd cu clientii din portofoliu, pe toatd
durata de executare a contactului.

— altfel spus, a relatiei comerciale - (schimbarea actionariatului,
dosare in care clientul are calitate de parte — debitor/creditor,
anualare TVA etc.). Efortul de monitorizare trebuie sd fie ins&
proportional cu expunerea comerciald si riscul clientului.

48
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Scéaderea limitei de credit (diminuarea vanzarilor);

Blocarea clientului respectiv la facturare/livrérile
viitoare;

Reducerea termenului de platd pénad la solicitarea
achitarii in avans;

Solicitarea de garantii suplimentare;

imbunététirea marjei de profit (cresterea preturilor)
- Regula: li vand, dar ii vénd mai scump;

Scdaderea cheltuielilor -

Se recomandda o comparatie a marjelor brute
(EBITDA) si operationale (EBIT) intre client si top 5
firme concurente;

49
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Un element important care se ia in calcul este riscul pe
care clientul il are pentru compania furnizoare.

In functie de riscul comercial/de insolventd pe care
clientul il are, expunerea companiei pe clientul respectiv
poate fi diminuatd prin urmdtoarele strategii:

In functie de categoria in care se
incadreazd clientul (A, B sau C),
dacd garantiile sunt preluate
conform procedurii de risc si
acestea indeplinesc conditiile legale
(de forma si fond), relatia
comerciald se poate transforma
intr-un partenerial benefic.
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Cesiune
de creanta

Se poate recurge la cesiunea de
creanta oferitd ca garantie de
cdtre clientul tdu. Practic, aceastd
strategie implicd s& iti incasezi banii
de la clientul clientului tdu, in
mdsura in care platitorul final
comportd un risc mai mic
comparativ cu cel al clientului t&u
direct.

Evaluarea riscurilor comerciale: bune practici si analizd  §ees ?

&J

Factoring

Un serviciu care presupune
finantarea facturilor cu scadentd
la termen.

Qe

Asigurare de
credit comercial

Reprezint& acoperirea riscului de
neincasare a facturilor, provenit fie
din insolventa debitorului, fie din
neplata facturilor la scadentd din
orice altd cauzd in afara insolventei.
Acest instrument include analiza
debitorilor insotitd de monitorizarea
portofoliului de clienti care intr& in
asigurare, colectarea sumelor
restante, precum si despdgubirea
pierderilor. Drepturile de
despdgubire din contractul de
asigurare pot fi cesionate cdtre terti
(b&nci sau furnizori), pentru
obtinerea unor conditii preferentiale
in relatiile de afaceri.

'}
gt

In general, clientii mici pot fi
asigurati la pachet, pe baza
istoricului pozitiv, in timp ce restul
debitorilor fac subiectul unei
analize financiare pentru stabilirea
limitei de credit asigurate (in
general, despdgubirea este
plafonatd la aproximativ 70 - 90%
din limita de credit aprobatd).
Pentru obtinerea unei asemenea
protectii, furnizorul trebuie s&
pl&teascd asigurdtorului o prima
de risc raportatd la cifra de afaceri
asigurabild, termenul mediu de
incasare si istoricul daunalit&tii
comerciale, care, in orice caz,

nu depdseste 1% din valoarea cifrei
de afaceri asigurabile.
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A

 Analiza si
monitorizare
de portofoliu

Portofoliul de clienti al oricarei
companii aratd ca o ceasca de
cafea cu lapte.

In partea superioard o sd intalnim
spumaq, la mijloc amestecul de cafea
cu lapte, iar jos — zatul.

Drept urmare, pentru un management sdndtos al riscului de credit
comercial, este extrem de ineficient s& tratezi toti clientii la fel din
perspectiva riscului de credit.

Fiecare categorie de clienti trebuie gestionatd in mod diferit, cu
alocare de resurse diferite.

Efortul depus de echipa de credit risc legat de analiza, monitorizareaq,
solicitarea de garantii si punerea acestora in executare trebuie sd fie
in concordantd cu expunerea si riscul clientului.
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Portofoliul de clienti trebuie analizat

cel putin o data pe an, dupd depunerea
situatiilor financiare anuale de c&tre
companii.

Este imperios necesar ca acest lucru s& devind o practicd
a echipei de risc, pentru cd prin aceastd analizd de
portofoliu se va determina stratificarea portofoliului de
clienti in functie de expunerea comerciald si riscul clientului

respectiv, urmdand ca fiecare categorie s& fie gestionatd in
mod diferit, cu resurse diferite.
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Risc Niveluri de expunere
Foarte Mica Medie Mare Foarte
mica mare
Clasa
acordare A B C D

N n n
i
i
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Rezultd 3 categorii de clientiin
urma analizei de portofoliu, in functie
de categoria de risc a fiecdruia.

Cele mai bune practici in ceea ce

priveste monitorizarea clientilor in
dinamica si garantiile preluate sunt:
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Clientii cu expunere foarte micd sau micd
si risc de insolventd scdzut sau moderat

Monitorizare:

proceduri de insolventd (BPI),

status ONRC,

dosare in instantd (Portal Just),

ANAF (restante ANAF p&nd in limita de 50.000 RON - datorii
principale si accesorii),

AA,

CIP (semestrial/trimestrial)

Garantii:

recomandat - obtinerea de instrumente de platd
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Clientii cu expunere medie sau mare
si risc de insolventd moderat

proceduri de insolventd (BPI),

status ONRC,

dosare in instantd (Portal Just),

ANAF (restante ANAF p&nd in limita de 50.000 RON - datorii principale
si accesori),

AA,

CIP (lunar)

obtinerea de instrumente de platd, de preferat avalizate (din partea firmei

subiect sau altor companii din grup, cu o situatie financiard mai bund),

precum si preluarea unor creante din partea unor clienti (clientii clientului)

care au un risc mai mic.
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Clientii cu expunere mare sau foarte mare
si risc de insolventd ridicat

Monitorizare:

proceduri de insolventd (BPI),

status ONRC,

dosare in instantd (Portal Just),

ANAF (restante ANAF pand in limita de 50.000 RON - datorii principale
si accesorii),

AA,

CIP (bilunar/s@ptamanal)

informatiile financiare actualizate cu frecventa trimestriald/ semestriald
si raport de audit anual.

Garantii:

aditional fatd de garantiile solicitate anterior, garantii de grad | pe
active fixe (cladiri/terenuri/masini).

De preferat sd fie evitate stocurile, cu exceptia cazului in care acestea
nu prezint& o mobilitate ridicatd/identificare dificild.
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Evaluarea riscurilor comerciale: bune practici si analiz&  §

O politica eficienta a

managementului riscului

de credit nu se opreste

la analiza portofoliului

de client,i dil‘eC'!:i. Cunoasterea clientului din perspectiva descris&

mai sus este necesard in contextul in care riscul
Este indicat ca, inainte de a calcula expunereaq, echipa de risc sd . .. .
cunoascd foarte bine clientul direct din perspectiva relatiilor fundamental al clientului direct este Clmp“ﬁCCIt
comerciale pe care acesta le mai desfdsoard (care sunt principalii de riscul sistemic (Contgg]uneg riscurilor

lui clienti/furnizori), a termenelor de platd si a duratei de incasare a te de | . 45t It )
creantelor raportat la media sectoriald din care face parte. propagate de la 6 companie catre aitaj.

De exemplu, dacd unul dintre clientii cu care dezvolti un business de o
valoare de aproximativ 20% din cifra de afaceri, are la réndul sdu un

Aceste informatii pot fi foarte usor obtinute din client cu care face un business similar si acesta din urmd intr& in

' ' ' insolventd, se produce efectul de domino, unul dintre efectele majore pe
p|O'thI’I’T1CI Termene.rc?, unde aceste Ospec?te care antreprenorii trebuie sd le evite.
sunt deja calculate sila indemdna echipei de

T Altfel spus, chiar dacd ai o companie sdndtoasd, poti sd ajungi in situatia
credit risc. P P i ;

unui dezechilibru major al cash flow-ului sau foarte rapid la incetare de
pl&ti, doar pentru c& nu ai f&cut o diagnozd completd si corectd a
clientului respectiv.

Aici putem incadra, f&rd s& gresim, acei clienti “traditionali”, existenti in
portofoliul fiecdrei companii.
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