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IVETA VOZNAKOVA

ZARZADZANIE RYZYKIEM HANDLOWYM
W CZESKICH PRZEDSIEBIORSTWACH PRZEMYSLOWYCH

Wprowadzenie

Cata koncepcja ERM (Enterprise Risk Management) ma prowadzi¢ do zapewnienia
cigglosci dziatania przedsigbiorstwa zabezpieczajac je przed upadkiem, aby umozliwic jego
przetrwanie. W zwigzku z tym koncepcja zarzadzania ryzykiem opiera si¢ na dwoch fi-
larach. Pierwszy to szacowanie ryzyka podejmowanego przez przedsigbiorstwo, a drugi
filar to wyznaczenie kapitatu adekwatnego do strat w przypadku realizacji podejmowanego
ryzyka!. Zarzadzanie ryzykiem w przedsigbiorstwie oznacza zorganizowane, kompleksowe
i systematyczne podejscie do ryzyka, zarbwno we wnetrzu przedsiebiorstwa jak 1 w jego
rynkowym otoczeniu. W warunkach dynamicznie zmieniajacego si¢ rynku jego aktualny
stan charakteryzuje si¢ dwoma podstawowymi aspektami:

— wymagajacymi i dobrze poinformowanymi klientami,

— trudnoscia przewidywalnosci konkurencyjnej sytuacji.

Nalezy podkresli¢, ze gtownym elementem decydujacym na rynku staje si¢ klient. Za-
uwaza si¢, iz w formulowanych i realizowanych strategiach przedsiebiorstw podkresla si¢
dazenie do jego pozyskania i utrzymania z nim kontaktow. Taka sytuacja wigze si¢ w coraz
wigkszym stopniu z otwarto$cig gospodarki $wiatowej 1 jej wpltywem na podejmowanie
decyzji dotyczacej ekonomicznych proceséw gospodarowania.

Nalezy zauwazy¢, ze funkcjonujace na rynku przedsigbiorstwa zmuszane sg do pode;j-
mowania coraz trudniejszych decyzji, co wiaze si¢ z ciggle zmieniajagcymi si¢ warunkami.
Poprzez podejmowanie pozytywnych decyzji (na przyktad potozenie nacisku na efektywne
wykorzystanie wszystkich zasob6w) mozna jednak ze zwigkszong otwarto$cig taczy¢ i ne-
gatywne skutki. Chodzi tu przede wszystkim o wysoki poziom niestabilnosci globalizacji,
a tym samym gospodarczego Srodowiska, ktdre jest miedzy innymi konsekwencja szybkie-
go rozwoju technologii informatycznych.

W kontekscie dzialan zwigzanych z zarzadzaniem ryzyka, samo pojecie ryzyka bar-
dzo czgsto kojarzy si¢ z mozliwoscia poniesienia straty. Nalezy jednak pamictac, ze dla
tych, ktorzy potrafig zarzadzac, ryzyko moze by¢ zrodtem zyskow. Dlatego, dopoki mowi

' J. Lam: Enterprise risk management, John Wiley&Sons, New Jersey 2003, s. 45.
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si¢ o efektywnym zarzadzaniu, to nalezy spodziewac si¢ uzyskania wartosci z wtozonych
zasobow do zarzadzania procesem przedsigbiorstwa. W przypadku procesu handlowego
chodzi przede wszystkim o osiggnigcie oczekiwanej rentownosci i ptynnosci tego proce-
su. W sytuacji gdy zysk lub pltynno$é zagraza handlowemu ryzyku, moze si¢ to przejawic
obnizeniem czy spadkiem zysku lub przeptywami $rodkéw pienieznych wynikajacych od
konkretnego klienta lub stratg klienta.

Podejscia do zarzadzania ryzykiem wiaza si¢ z jego rozwojem. Zarzadzanie ryzykiem
nie oznacza tylko reakcji na nieoczekiwane zdarzenia tak, aby zminimalizowac¢ ich skutki,
ale takze przyjecie strategicznego i systematycznego podejscia do ryzyka. Jego opanowa-
nie staje si¢ konkurencyjna przewaga przedsicbiorstwa i w ostatecznosci przyczynia si¢ do
zwigkszenia wartosci przedsigbiorstwa. Potrzeba systematycznego zarzadzania ryzykiem
jest scisle zwigzana z oddzialywaniem procesow biznesowych oraz stale zmieniajagcym si¢
zewnetrznym otoczeniem.

W obszarze zarzadzania procesem handlowym uwaza si¢, ze opanowanie ryzyka jest
nie tylko najlepszym sposobem osiggni¢cia handlowych celéw i zwigkszenia zyskownosci,
ale w aktualnym czasie jest akceptowane jako wazne narzedzie, ktore zwigksza wydajno$é
handlowego procesu. W niniejszym artykule podj¢to probe identyfikacji ryzyka handlowe-
go i koncepcyjnego ujecia sposobow ograniczania tego ryzyka w przedsicbiorstwie. Arty-
kut prezentuje autorskie podejscie do oszacowania warto$ci naleznosci w konteksScie ryzyka
handlowego.

Identyfikacja ryzyka handlowego

Ryzyko wspoétczesnego srodowiska biznesowego oddziatuje na wszystkie dziedziny
funkcjonowania przedsiebiorstwa. W konsekwencji jest ono zwigzane nie tylko z dziatal-
noscig przedsigbiorstwa, ale rowniez z innymi instytucjami, z jakimi przedsi¢biorstwo
wspoltpracuje.

Ryzyko definiowane jest jako niebezpieczenstwo lub pewne zagrozenie, ktore moze
skutkowac¢ obnizeniem zysku. Jest to tez prawdopodobienstwo, ze zdarzenia majace miejsce
zardwno wewnatrz przedsigbiorstwa, jak i na zewnatrz jego funkcjonowania, moga poprzez
swoje oddziatywanie utrudnia¢ badz uniemozliwia¢ osiggnigcie strategicznych i operacyj-
nych celéw organizacji. Ryzyko wiaze si¢ z odstepstwem od sytuacji zalozonej i zwigzane
jest z niepewnoscig odnosnie przysztych zyskow. Z niepewnoscia mamy do czynienia wow-
czas, gdy w badaniu okreslonego zjawiska lub tendencji nie da si¢ zastosowa¢ rachunku
prawdopodobienstwa. Ryzyko natomiast dotyczy zdarzen powtarzalnych, ktérych mozli-
woSci zaistnienia mozna obliczy¢ statystycznie, czyli mozna je skalkulowa¢. Czegsto mowi
sig, ze ryzyko to dobrze skalkulowana niepewnos¢.

Na szczegdlng uwage zastuguje ryzyko handlowe. Jest ono jednym z najwazniejszych
dla zachowania ptynnosci firmy, ktérego glownym zasobem sg klienci. Ryzyko to skupia
si¢ przede wszystkim na §rodowisku zewnetrznym. Dlatego tak wazne jest, aby firma zaj-



Zarzgdzanie ryzykiem handlowym w czeskich przedsiebiorstwach przemystowych 149

mowata si¢ mapowaniem tego §rodowiska juz przy analizie otoczenia biznesu i opracowa-
niu swojej handlowej strategii.
Ryzyko handlowe mozna ograniczy¢ za pomocg dwoch sposobow, poprzez:
— zarzadzanie nalezno$ciami ze szczegblnym uwzglednieniem ich rzeczywistej war-
tosci,
— zarzadzanie relacjami z klientem z mozliwos$cia obliczenia potencjalnej wartosci
tych relacji.
W analizie i ocenie tych sposobow istotne jest uwzglednienie handlowe;j strategii sfor-
mulowanej przez firme¢. Mozna zatem stwierdzié, iz wlasciwie oszacowane warto$ci moga
sta¢ si¢ zasobem motywacji dla wszystkich pracownikow firmy.

Zarzadzanie naleznoS$ciami

Naleznosci stanowia jedna z form aktywow biezacych wystepujacych w cyklu kapita-
tu obrotowego. Nalezy podkresli¢, ze poziom i struktura naleznosci od odbiorcow nie jest
prosta konsekwencja wielkos$ci produkcji i sprzedazy. W warunkach gospodarki rynkowe;j
ksztattowanie polityki w tym zakresie nalezy do bardzo waznych probleméw ogolnej stra-
tegii finansowej firmy.

Efektywne zarzadzanie nalezno$ciami jest jedng z wazniejszych czynnosci procesu
handlowego, albowiem zwigksza ogdlng efektywno$¢ handlowa firmy. Doktadna optymali-
zacja parametrow zarzadzania nalezno$ciami moze znacznie wptyna¢ na taczny zysk i pie-
ni¢zny przeptyw firmy.

Podjecie decyzji w sprawie zarzadzania nalezno$ciami musi odzwierciedlaé¢ wptyw
czasu i ryzykowno$¢ decyzji, aby byta zapewniona reprodukcja majatku firmy. Wptyw cza-
su znajduje odzwierciedlenie w uzyskaniu procentowej pomocy kredytu handlowego, ktory
opiera si¢ na wartosci naleznosci. Ujgcie w zarzadzaniu naleznosciami problemu ryzykow-
no$ci podejmowania decyzji jest bardzo ztozone, a w tym celu moga by¢ wykorzystane
rozne statystyczne i punktowe systemy czy narzedzia sztucznej inteligencji.

Dla uproszczenia, mozna odnies¢ si¢ do prawdopodobienstwa wyptaty naleznosci,
jesli znaczgco niezmieni si¢ struktura klientéw i termin ptatnosci, obliczony udziatem sza-
cunkowej kwoty zaptaconych naleznosci do oszacowanej warto$ci zbytu.

Z prostej kalkulacji mozna wnioskowac, ze dopdki jest tak, ze udzial kosztow w inka-
sie rowny jest prawdopodobienstwu zaptacenia naleznosci, to osiggnigto zerowy zysk. Stad,
musimy dowiedzie¢ si¢, jakie musi by¢ minimalne prawdopodobienstwo wyptaty, aby rosz-
czenie nie byto stracone. Pozyskanie kredytu handlowego powinno by¢ kierowane do tych
klientéw, ktorzy dostarczajg firmie zysk i gotowke. Podstawe do podejmowania dalszych
decyzji powinna stanowi¢ rzeczywista warto$¢ naleznosci. Monitorowanie rzeczywistej
warto$ci kazdej nalezno$ci moze by¢ nieefektywne. Dla uproszczenia tego monitorowania
korzystniejsze jest dokonanie podziatu klientow wedtug zdolnoéci kredytowej na grupy

i podgrupy.
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Przy obliczaniu rzeczywistej warto$ci naleznosci nalezy uwzgledni¢ trzy czynniki:

— prawdopodobienstwo powstania braku zaptaty albo przekazania do windykacji,

— koszty zwigzane z windykacja,

— koszty na profilaktyke bezpieczenstwa.

Optymalne podjecie decyzji uwzglednia pewne ogdlne kryteria obejmujace ryzyko
i koszty. Prawdopodobne koszty zwiazane z nalezno$ciami wedlug zdolnos$ci kredytowe;j
grupy czy podgrupy nalezy wyliczy¢ wedtug wzoru:

PN, = P, - NV + NP,

gdzie:
PN, — prawdopodobne koszty w i-tej zdolnosci kredytowej grupie klientdw,
P, — prawdopodobienstwo niezaptacenia w i-tej grupie klientéw, chodzi o réznice
1 —p,... W danej grupie i,
NV, — koszty zwigzane z windykacja w i-tej zdolno$ci kredytowej grupy klientéw,
NP, — koszty na prewencyjne zabezpieczenie w i-tej zdolnosci kredytowej grupie

klientow.

Rzeczywista wartos¢ nalezno$ci mozna nastepnie obliczy¢ jako réznice pomigdzy no-
minalng warto$cig nalezno$ci uzyskanej w aktualnej warto$ci i prawdopodobnych kosztow,
a nalezno$ciami w grupie czy podgrupie, do ktorej zostat przypisany klient.

= NH
1+i5)"

—(P,-NV,+NF,),

gdzie:
RH — rzeczywista warto$¢ naleznosci,
NH — nominalna warto$¢ naleznosci,
i — aktualna stopa procentowa stosowana do obliczenia obecnej warto$ci naleznosci,
n  — procentowe okresy w roku.

Formute rzeczywistej wartosci nalezno$ci mozna nastepnie wykorzysta¢ do procesu
zarzadzania nalezno$ciami w firmie. Na przyktad, wskazany wzor moze by¢ wykorzystany
do informacyjnego systemu firmy, w taki sposob aby ostrzegt, jesli stopa zysku (w prze-
liczeniu na calkowitg kwote naleznosci) bedzie mniejsza niz réznica migdzy nominalng
i rzeczywista warto$cia, albowiem naleznos$¢ nie moze by¢ strata, musi by¢ stosowana:

Stopa zysku > (nominalna warto$¢ — rzeczywista warto$c).

W tych przypadkach system musi zwroci¢ uwage na na ten stan i dang naleznos¢,
a takze na klienta zwigzanego z nim szczegdtowa doglebna analiza.

Zjawiska i procesy, ktore zostaly wskazane powyzej w ostatecznym rachunku decy-
duja o ksztaltowaniu si¢ naleznosci przedsigbiorstw. Decyzje wplywajace na ksztattowanie
si¢ tych zjawisk i procesow nie wyczerpuja jednak w petni zagadnien zwigzanych z gospo-
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darowaniem nalezno$ciami. Istotnym elementem tego gospodarowania jest analiza i kontro-
la ksztattowania si¢ naleznosci. Jest to niezb¢dne zaréwno dla wykrywania r6znego rodzaju
nieprawidtowosci, jak tez i do wprowadzania korekt do gospodarowania nalezno$ciami.

Nalezy przy tym zwroci¢ uwagg, ze analiza ksztaltowania si¢ naleznosci winna by¢
prowadzona z uwzglednieniem specyficznych warunkéw dziatania poszczegdlnych przed-
sigbiorstw?.

Zarzadzanie relacjami z klientem

Relacje pomig¢dzy klientami moga mie¢ rozny stopien trwatosci. Moga one wptywaé
zardbwno w sposob pozytywny na zwigkszenie intensywnosci i trwalosci relacji, jak i je
ostabia¢. Ze wzgledu na sama r6znorodno$¢ relacji jakie moga mie¢ miejsce wewnatrz orga-
nizacji i miedzy nig a jej otoczeniem, okreslenie strategicznej zyskownosci poszczegdlnych
klientéw wymaga zmiany kalkulacji kosztow. Oznacza to dokonanie zmiany zaréwno kal-
kulacji zmiennych kosztéw zwigzanych z produkcja i dystrybucja produktow w odniesie-
niu do poszczegdlnych klientéw, jak i kalkulacji statych kosztow bezposrednio zwigzanych
z produkcja i dystrybucja produktdéw. Istotne jest w tych kalkulacjach uchwycenie stwier-
dzenia, ze dla r6znych klientéw sg przygotowywane i modyfikowane rézne produkty.

Nalezy wzia¢ pod uwage fakt, ze jesli firma przeszta pomyslnie proces reengeringu
— chodzi tu o procesy zwigzane z zarzadzaniem firma, gdzie mozna ustali¢ koszty tych
procesow — koszty gldwnych proceséw i wspomagajacych procesoéw, jak i dochody procesu,
to tak samo mozna ustali¢ koszty i dochody klientow, a takze mozna okresli¢ i monitorowaé
warto$¢ dla klienta.

Wspolpraca autorki artykutu z zaktadami przemystowymi potwierdza, ze okoto 95%
firm w Republice Czech nie realizuje w pelni procesu zarzadzania w mysl ustalen reen-
gineringu, a jesli firma zastosowala reengering i procesowe zarzadzanie to — nie stosuje
jeszcze kosztow na wszystkie procesy.

W dalszej czgsci artykutu zaprezentowane obliczenia nie sg nazwane jako obliczenia
warto$ci dla klienta, gdyz w opini autorki prezentowanego artykuhu takie nazewnictwo
wprowadzalyby w btad. Dlatego ten sposob obliczenia warto$ci nazwano jako ustalenie
wartoS$ci relacji z klientem. Bowiem wartos$¢ firmy zalezy od oceny celu, a celem w przy-
padku monitorowania efektywnosci procesu handlowego nie jest sama warto$¢ firmy klien-
ta, ale warto$¢ relacji i jej rozw6j w przysztosci.

W takim przypadku mozna monitorowac warto$¢ relacji z klientem z wykorzystaniem
kosztéw monitorujgcych funkcjonowanie organizacji. Wigkszos$¢ z tych firm jest w stanie
monitorowac utarg poszczegolnych klientow. Dlatego autorka artykutu proponuje monito-
rowa¢ warto$¢ relacji z klientem w sposob zaprezentowany ponize;j.

2 J. Czekaj, Z. Dresler: Zarzgdzanie finansami przedsigbiorstw. Podstawy teorii, PWN, Warszawa
1998, s. 154.
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Propozycja wywodzi si¢ z prostego podstawowego zatozenia, gdy warto$¢ relacji
z klientem jest roznica miedzy przychodami i kosztami dla klienta, a koszty sa oczywiscie
suma kosztow statych i zmiennych.

WartOSC relacji z klientem = prZyChOdyzk[ienta - kOSZtyna kliencie

KOSZty na kliencie Stale kOSZtyna klienta+ zmienne kOSZtyna klienta

Jako taczne koszty sa w tym przypadku uwazane wszystkie koszty zwigzane z kon-
sumpcja produkcji (koszty zewnetrzne) i wewnetrzne koszty operacyjne. Te koszty mozna
obliczy¢ z rachunku zyskéw 1 strat. Przecigtny staty koszt na klienta moze by¢ ponownie
fatwo obliczony jako udziat catkowitych kosztéw produkcji z wspotczynikiem statych kosz-
tow (okreslone z analizy tacznych kosztow), a liczba klientdéw danego segmentu. Konkretne
state koszty na klienta mozna uzyska¢ wyliczeniem wspotczynnika zdolnosci kredytowe;.
Wspotczynnik zdolnosci kredytowej klienta wigkszo$¢ firm projektuje z dwoch perspek-
tyw — jako oceng klienta z punktu widzenia atrakcyjnosci klienta i wartosci relacji z klien-
tem, czasami takze zdolno$ci konkurenyjnej. W tych warto$ciach przejawiaja si¢ wptywy
zewngtrznego otoczenia z wptywami relacji wnetrza firmy. Autorka artykutu proponuje dla
czytelniejszej analizy monitorowania podziat tych kryteriow na trzy grupy:

— zewnetrzne otoczenie firmy,

— wzajemne relacje,

— warunki wewnetrzne firmy.

Szczegdlnie nalezy wprowadzi¢ specyficzne kryteria, ktore wplywaja przede wszyst-
kim na rentownos¢ relacji — ktéorymi sa dodatkowe koszty, czy tez sezonowo$¢ poboru na-
leznos$ci od klienta. Wszystkie kryteria nalezy punktowo oceni¢ i obliczy¢ wspotczynnik
zdolnosci kredytowe;.

Przecigtne koszty state na klienta =N¢ -k g, - ! ,
 Prep
1
Koszty stale na klienta = Nc¢ -k g -—— KBy,
Pzcp

gdzie:
N, — calkowite koszty (operacyjne),
P,p — ogolna liczba klientow danego segmentu,
KB, — wspotczynnik zdolno$ci kredytowej konkretnego klienta,
k. — wspolczynnik udziatu kosztow statych w kosztach ogétem, ustalony analizg
danych ksiggowych.

Zmienne koszty na klienta mozna obliczy¢ przez pomnozenie catkowitych kosz-
tow z wspotczynnikiem zmiennych naktadéw (ustalone z analizy catkowitych kosztow),
a udziatem ogodlnej dostawy konkretnego klienta i ogolnej dostawy w danym segmencie.
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Okz

Zmienne koszty na klienta = N¢ -k, Q_ ,
PO
gdzie:

Oy, — ogolna dostawa konkretnego klienta,

Opo — 0goblna dostawa w danym segmencie,

k.. — wspotczynnik udziatu zmiennych kosztow w ogolnych kosztach, ustalony ana-
lizg danych ksiggowych.

o+ ey = 1.

var

Wtedy koszty na konkretnego klienta ustalamy jako sume:

1
KOSZZyna klienta = NC kﬁx _KBZ +NC 'kvar Qﬁ
PZCP QPO

Warto$¢ relacji z klientem wyliczamy jako réznice dochodu na klienta i kosztow na
klienta na podstawie poprzednich obliczen. Sumg warto$ci na pojedynczego klienta bedzie
wartos$¢ zysku operacyjnego.

Obliczenie zysku z dziatalno$ci operacyjnej dotyczacej pojedynczego klienta mozna
zastgpi¢ takze wykorzystaniem wartosci ksiggowej podatku VAT — jezeli jest to niezbgdne
do abstrahowania od tych kosztéw operacyjnych, ktérych firma nie jest w stanie w oparciu
o prowadzone rachunki ksiggowe wyliczy¢. Nastepnie jest ustalony ilo§ciowy udzial indy-
widualnych klientow w warto$ci dodanej. Tak wigc firma moze porownac utargi na kliencie
z zewnetrznymi (zakupionymi) kosztami wydanymi na klienta. Analiza tych kosztow i ich
kwantyfikacja na state i zmienne jest znacznie tatwiejsza do oszacowania, wigc wyliczenie
wartos$ci bilansowe kazdego klienta moze by¢ doktadniejsze, poniewaz abstrahuje od kosz-
tow, ktore nie maja wptywu na zwigkszenie wartosci klienta — niektore czg¢éci wynagrodze-
nia, sprzedaz niepotrzebnych materiatéw, kary, grzywny, inne podatki itd. Obliczenia beda
takie same jak przy zysku operacyjnym.

Powyzsze obliczenia moga by¢ stosowane w uproszczonym przypadku. Jesli klient
odbiera kilka produktow, to nalezy wyliczy¢ warto$¢ wedtug indywidualnych produktow
i warto$ci dodane;.

Ryzyko handlowe ma wptyw na warto$¢ dochodoéw firm i w konsekwencji na war-
tos¢ firmy jako catos¢. Dlatego tez jego wptyw musi wykazaé wartos¢ dla indywidualnych
klientow. Biorac pod uwage, ze wigkszos¢ firm w Republice Czech jeszcze w pelni nie
wdrozyta podejécia procesowego do zarzadzania, a przynajmniej nie kontroluje w petni
kosztow wszystkich proceséw, wyzej omowione i zaprezentowane obliczenia stuza jako
prosty przewodnik monitorowania wartosci klientéw i zwigzanego z nig ryzyka. Firma po-
winna koncentrowac¢ si¢ na zyskach klientow. Dla firmy najwazniejsze jest monitorowaé
zyskownos¢ z pewng niedoktadnoscia, niz w ogoéle jej niec monitorowac.
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Podsumowanie

Rozwdj gospodarczy, zar6wno Republiki Czech jak i Polski, zwigzany jest przede
wszystkim z przedsigbiorstwami prywatnymi. Rosnaca kazdego roku liczba debiutéw giet-
dowych, transakcji fuzji i przejeé, wzrost popularnosci koncepcji zarzadzania poprzez war-
to$¢ powoduja, ze zapotrzebowanie na coraz bardziej efektywne metody stuzace pomiarowi
wartosci podmiotow gospodarczych jest coraz wicksze®.

Jednym z najwazniejszych atutoéw, jakimi na dzien dzisiejszy firmy dysponuja, sa pew-
ne relacje z klientami. Dtugoterminowe relacje sg niezbgdne dla zwigkszenia rentownosci.
Przyciagnigcie i utrzymanie klienta oznacza poznanie, co jest dla niego najwazniejsza war-
toscia. Jednocze$nie oznacza to skupienie si¢ na produktach, ktore t¢ warto$¢ dostarczaja.

Zarzadzajacy firma powinni pracowac¢ z klientami jak z dlugoterminowymi aktywa-
mi, gdy jest konieczno$¢ przyjrzec si¢ pewnym kosztom marketingu i potraktowac je jako
inwestycje. Nie jest wazne jaki zysk przynosi firmie okre$lony klient, wazne jest, jaka jest
dynamika jego zyskowno$ci firmy, jak si¢ ksztattuje udziat firmy w wydatkach klienta, jak
dtugo bedzie jeszcze zainteresowana klientem, jakiego zysku moze od niego oczekiwaé
w przysztosci, jakie jest prawdopodobienstwo jego odejscia itd. Strategiczna warto$é klien-
ta dla firmy zalezy od dtugos$ci i warto$ci przysziej relacji z nim. Aspiracja firmy powinno
by¢ poglebianie relacji z strategiczng warto$cig klienta i nawigzywanie z nim partnerstwa.
Im dtuzej te relacje beda utrzymywane, tym wyzszej wartosci strategicznej dla klienta fir-
my mozemy si¢ spodziewac*.
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Streszczenie

W niniejszym artykule poruszony zostal problem oszacowania sposobéw ograniczania ryzyka
handlowego w konteks$cie zarzadzania nalezno$ciami przedsigbiorstwa. Analiza srodowiska bizne-
sowego charakteryzuje si¢ rosngcg dynamika zmian — szybkim rozwojem technologii, globalizacja,
nieustannymi zmianami przepisow prawnych. Wszystkie te zmiany znaczaco wptywaja na zarzadza-
nie procesem handlowym w przedsigbiorstwie i zwigzane sa z cigglym ryzykiem. Aktualnym podej-
$ciem do zarzadzania ryzykiem jest nie tylko reagowanie na niespodziewane wydarzenia tak, aby ich
wplyw zostal wyeliminowany, ale konieczne jest opracowanie strategicznego, podejscia do ryzyka,
co moze zwigkszy¢ rentowno$¢ firmy, jej konkurencyjna przewage, a tym samym przyczynic si¢ do
og6lnego wzrostu wartos$ci firmy.

RISK MANAGEMENT IN CZECH INDUSTRIAL ENTERPRISES
Summary

In this article we concentrate on the problem of estimating methods of risk mitigation in the
context of receivables management of the enterprise. For the analyzed business environment, grow-
ing dynamism of changes is typical — with fast technology development, globalization and continuous
legislative changes. All these changes considerably influence managing business processes in com-
panies while there is still a constant risk of a low trend foresight. Present approach to risk manage-
ment does not only mean to respond to unexpected events to eliminate their impact but also to develop
a strategic approach to the risk which can increase company profitability, its competitive advantage
and thus contribute to overall increase of the value of the company.






