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KREDYT KUPIECKI W SKUTECZNYM
ZARZADZANIU NALEZNOSCIAMI
PRZEDSIEBIORSTWA

TRADE CREDIT IN EFFECTIVE RECEIVABLES MANAGEMENT

Streszczenie

kreowanie efektywnej polityki handlowej
jest jednym z trudniejszym wyzwan dla
przedsigbiorstwa. Wielu odbiorcéw wy-
maga od dostawcy udzielenia kredytu
kupieckiego, ktory przy silnej konkuren-
¢ji moze okazaé si¢ wrecz koniecznoscia.
Nalezy jednak pamigta¢, ze kredyt ku-
piecki moze stwarza¢ problem utrzyma-
nia ptynno$ci finansowej na bezpiecznym
poziomie. Wazne jest zatem, aby firma
opracowata taka polityke handlowa, ktora
bedzie oferowata odroczony termin plat-
nosci dla odbiorcow przy jednoczesnym
uwzglednieniu

ptynnosci  finansowej

samego przedsigbiorstwa. Celem opra-

Summary

One of the most difficult challenges for
a company is creating effective trade
policy. Clients may require a trade
credit. It may be a necessity on the
competitive market. However, it should
be remembered that the trade credit may
create a problem of maintaining financial
liquidity at a safe level. Therefore, it is
important for the company to develop
a trade policy. That will offer a deferred
payment date for recipients while taking
into account the financial liquidity of the
company itself. The aim of the study is
to assess the importance of trade credit
in stimulating the financial liquidity of
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cowania jest ocena znaczenia kredytu
kupieckiego w stymulowaniu ptynnos$ci
finansowej przedsigbiorstwa, poprzez
kreowanie i konsekwentne stosowanie
rozwigzan shuzacych efektywnemu za-
rzadzaniu naleznos$ciami. Wskazano tu
m.in. na zasady racjonalnej polityki han-
dlowej, umozliwiajacej utrzymywanie
stabilnej wspotpracy z kontrahentami,
przy jednoczesnym zachowaniu bez-

the company by creating and consistently
applying solutions for effective debt
management There are indicated here
the principles of rational commercial
policy allowing a stable cooperation with
contractors, while maintaining a safe
level of financial liquidity.

Keywords: trade credit, receivables,
financial liquidity

piecznego poziomu ptynnosci finansowe;.

Stowa kluczowe: kredyt kupiecki, nalez-
nosci, ptynno$¢ finansowa

Wprowadzenie

Nie jest tatwo jednoznacznie zdefiniowac pojecie konkurencyjnosci. Ma
ono bowiem nader szeroki i ré6znorodny wymiar, z duzym udzialem czyn-
nikéw o charakterze jakoSciowym. Sprawia to, ze interpretacja tej kategorii
ekonomicznej charakteryzuje si¢ dosy¢ subiektywnym podejsciem, istotnie
rzutujacym na fakt pojawiajacych sie stale polemik i1 kontrowersji wsrod osob
zajmujacych si¢ tym tematem. Nie ulega jednak watpliwo$ci, ze waznym ele-
mentem sprawne;j i efektywnej ,,gry rynkowe;j” jest umieje¢tne ksztattowanie
przez przedsiebiorstwo wtasnej polityki handlowej w stosunku do partnerow
biznesowych, wystepujacych w roli odbiorcow towardw, badz ustug. Oczywi-
sty jest rowniez fakt, ze wydtuzanie terminow oczekiwania na zaptate jest od
lat niezbednym warunkiem nie tylko stabilnego funkcjonowania firmy (do-
stawcy), ale takze wrecz jej istnienia. Bez trudu zreszta mozna przytoczyc
szereg przyktadow z praktyki gospodarczej, potwierdzajacych konieczno$é
oferowania odbiorcom kredytu kupieckiego. Wigze si¢ to oczywiScie z pro-
blemem utrzymywania ptynnosci finansowej na bezpiecznym poziomie w sy-
tuacji, kiedy moment dostarczania przez firme towaru mija si¢ z terminem
wplywu $rodkow pienieznych od dtuznika. Nierzadko trwa to nawet kilka
miesiecy. W takiej sytuacji szczegdlnego znaczenia nabiera przemyslana,
opracowana wczesniej polityka sterowania naleznoSciami, w ktorej gtowna
role odgrywa wtasnie kredyt kupiecki.

Celem opracowania jest ocena znaczenia kredytu kupieckiego w stymu-
lowaniu ptynnosci finansowej przedsiebiorstwa, poprzez kreowanie i kon-
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sekwentne stosowanie rozwigzan stuzacych efektywnemu zarzadzaniu na-
leznosciami. Wskazano tu m.in. na zasady racjonalnej polityki handlowe;j,
umozliwiajgcej utrzymywanie stabilnej wspotpracy z kontrahentami, przy
jednoczesnym zachowaniu bezpiecznego poziomu ptynnosci finansowe;.

Problem ten jest czgsto poruszany w literaturze, jednak nadal obserwuje
si¢ wiele przypadkdéw beztroskiego zachecania przez firmy swoich odbiorcow
(réwniez potencjalnych) do nawigzywania wspotpracy handlowej, z automa-
tyczna propozycja, odroczonego terminu regulowania zobowigzan finanso-
wych, z ich strony. Zdecydowanie, w wigkszym stopniu problem ten dotyka
mniejsze przedsiebiorstwa, ktore niestety dosy¢ rzadko dysponuja umiejetno-
$cig oceny ryzyka rynkowego oraz wlasciwego doboru kontrahentow.

1. Koniecznos$é umiejetnego sterowania naleznosciami

Zgodnie z interpretacja rachunkowa naleznos¢ jest, zagwarantowanym
umowa, $wiadczeniem dtuznika na rzecz wierzyciela, w okreslonym terminie
oraz w okreslonej kwocie. Jak podaje [Bien, 2011, s.222] naleznosci firmy sa
gtéwnie rezultatem sprzedazy produktéw i towardw, jesli zaptata dokonywa-
na jest przez odbiorcow w okresie pozniejszym niz data odbioru §wiadczenia
i dostarczenia rachunku klientowi.

Mozna jednoznacznie przyjac, ze zarzadzanie naleznosciami ma funda-
mentalne wrecz znaczenie w kazdym przypadku prowadzenia dziatalno$ci
gospodarczej. Nie jest, przy tym tatwo, oszacowa¢ w sposob wiarygodny ich
warto$¢ w gospodarce polskiej, mozna jednak z powodzeniem przyjac, ze
kwoty te siegaja setek miliardow zl. Potwierdza to chociazby fakt, ze zobowia-
zania polskich przedsiebiorstw, z tytulu kredytow handlowych (kupieckich)
stanowig czgsto ok. 40% wartosci wszystkich kapitatdow w firmie. Szczegoto-
wa analiza nalezno$ci jest zatem nieodzowna w podejmowaniu racjonalnych
decyzji, stuzacych funkcjonowaniu jednostki, za§ ich kontrola w istotnym
stopniu pozwala unikna¢ zatorow ptatniczych, co z kolei przektada si¢ bezpo-
srednio na poprawe ptynnosci finansowe;.

W rachunkowos$ci, nalezno$ci utozsamiane sa z kategoria pienigz-
ng i uznaje si¢ je za sktadnik aktywow obrotowych. W przedsicbiorstwach
jednak, naleznos$ci definiowane sg jako efekt odroczenia terminu zaptaty za
sprzedane dobra badz $§wiadczone ustugi [Wszelaki, 2012]. Zarzadzanie nimi
koncentruje si¢ za$ na podejmowaniu decyzji dotyczacych poziomu kapitatu
zamrozonego w nalezno$ciach, powstatych wskutek sprzedazy towarow.
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Odroczony termin ptatnosci oznacza bezposrednio, ze dostawca udzie-
la odbiorcy kredytu handlowego, nazywanego najczgsciej kredytem kupiec-
kim. Same zasady kredytowania kontrahentéw powinny natomiast korzystnie
wplywaé na :

* plynnos¢ finansowa,

* wzrost sprzedazy,

» ograniczanie ryzyka niewyplacalnosci kontrahentow,

* zmniejszanie poziomu naleznosci,

» redukcje kosztow zwigzanych z finansowaniem biezacej dziatalnosci.

Wymaga to aktywnego monitorowania naleznos$ci, aby w miar¢ mozliwo-
$ci minimalizowa¢ prawdopodobienstwo pojawiania si¢ przeterminowanych
platnosci ze strony dtuznika. Wazny jest tez skuteczny nadzor nad ich splata.
Nie wymaga przy tym uzasadnienia fakt, ze w przypadku posiadania przez
firmy $rodkoéw zamrozonych w wierzytelnosciach, czesto nalezy wspomagac
si¢ finansowaniem zewn¢trznym, np. kredytem w rachunku biezacym, czy
tez rzadziej faktoringiem. Oznacza to konieczno$¢ ponoszenia dodatkowych
kosztow.

Czesto obserwuje si¢ przypadki, kiedy naleznosci rosng znacznie szybciej
niz sprzedaz, co z kolei oznacza przyrost zakresu kredytowania odbiorcow.
Taka polityka moze wynikac z zaplanowanego wczesniej dziatania, stuzace-
go maksymalizacji sprzedazy, badz tez wzmocnienia pozycji rynkowej. Tego
rodzaju strategia jest czgsto nastepstwem wdrazania przez firme liberalnych
zasad kredytowania oraz nieefektywnej windykacji posiadanych naleznos$ci.
W konsekwencji grozi to zachwianiem stabilnego poziomu ptynnosci finanso-
wej. Warto przy tym rozwazy¢ potrzebg wykorzystywania miernikow stuza-
cych ocenie poziomu nalezno$ci, wsrod ktorych mozna chociazby przytoczy¢
propozycje [Cicirkio,2010,s.167]:

* udzial naleznosci w aktywach ogétem,

* udziat naleznos$ci w aktywach biezacych,

* rotacja naleznosci,

* cykl nalezno$ci.

Roézny jest w praktyce stopien wykorzystywania tego rodzaju miernikow
i zalezy to w duzym stopniu od wiedzy i przygotowania przedsigbiorcow do
tego rodzaju analiz. Wydaje si¢ natomiast, ze nader przydatnym narzedziem
jest wskaznik rotacji naleznos$ci. Informuje, on, ile razy w roku jednostka go-
spodarcza jest w stanie odtworzy¢ poziom swoich naleznosci. Wskazuje sie,
ze oczekiwana warto$¢ tego miernika powinna zawieraé si¢ w przedziale od
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7 do 10. Zaleca si¢ przy tym, aby interpretacja tych wielkosci uwzgledniata
specyfike danej branzy i wskazniki, ktore sa dla niej charakterystyczne.

Warto tez analizowac i pordownywaé branze miedzy sobg. Uzyskuje si¢
przez to $redni okres sptaty naleznosci przez klientow. W zestawieniu, ze
wspotmierng wielko$cia z minionego okresu, mozliwe jest wskazanie zmian,
obejmujacych zakres polityki kredytowej. Oczywiste jest, ze analiza oparta
o wielkos$ci usrednione ma jedynie ogélny, pogladowy wrecz charakter, jest
jednak dobra podstawg dla dalszych pogtebionych juz szacunkow. Poza tym,
ilustruje ona w pewien sposob sytuacje charakteryzujaca m.in. kondycje fi-
nansowa przedsigbiorstw ogdltem oraz skale problemu dotyczacego zatorow
ptatniczych.

Z analiz przeprowadzonych w 2015 roku przez firm¢ ubezpieczeniowa
Atriadus wynika, ze az 57,6% badanych jednostek gospodarczych w Polsce,
51,4% w Europie Zachodniej oraz 60% w Europie Wschodniej, jako najczest-
szy powod opo6znien w regulowaniu platnosci, wskazalo problemy swoich
kontrahentéw z ptynnoscia finansowa.[www3]. Z kolei 56% ankietowanych
firm z Polski uznaje bankructwa kooperantéw jako nadrzedng przyczyne nie-
$ciagalnosci naleznosci. Za drugi powod uznaje si¢ stabg efektywno$¢ w $cia-
ganiu nalezno$ci [www3]. Warto wreszcie zauwazy¢, ze zgodnie z szacunka-
mi Banku Swiatowego, przecietny czas $ciggalnosci srodkéw z nieoplaconych
faktur w Polsce wynosi 830 dni [Mielczarek,2015,s.74].

Badania wykazaty rowniez, ze wskaznik rotacji naleznosci w Polsce wy-
nosi $rednio 80 dni. Jest on istotnie wyzszy od $sredniego poziomu tego indy-
katora zaréwno dla Europy Wschodniej (59 dni), jak i Europy Zachodniej (48
dni). Tustruje to rysunek 1. Biorac pod uwagg obecng sytuacje gospodarki
polskiej oraz tendencje rozwojowe, mozna przypuszczac, ze cykl rotacji utrzy-
ma si¢ w 2018 roku na podobnym poziomie.
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Europa Zachodnia 48 dni
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Rysunek 1. Sredni cykl rotacji naleznosci (2015/2016)

Zrédlo: opracowanie whasne na podstawie [www3]

Z duzym prawdopodobienstwem mozna zalozy¢, ze w odniesieniu do
Polski wysoki wskaznik, ilustrujacy cykl rotacji naleznosci, wigze si¢ bezpo-
srednio z duzg ilo$cia przeterminowanych naleznosci, ktére posiadajg przed-
sigbiorstwa.

Problem naleznosci jest, jak wida¢, nader istotnym czynnikiem sprawne-
go funkcjonowania przedsigbiorstwa, przynajmniej z kilku powodow:

1. Wpltywaja na mozliwos¢ regulowania na biezaco przez firme¢ zobowig-

zan finansowych.

2. Wielko$¢ naleznosci wptywa na ksztattowanie zasad polityki kredyto-

wej wobec odbiorcow.

3. Nalezno$ci oddziatywaja bezposrednio na efektywno$¢ zarzadzania

majatkiem obrotowym.

Odnoszone sg glownie do relacji pomigdzy plynnymi aktywami i wyma-
galnymi zobowigzaniami.

Sam fakt posiadania przez przedsigbiorstwo naleznosci wydaje si¢ oczy-
wisty, bowiem sprzedaz za gotowke wystepuje w obrocie gospodarczym
stosunkowo rzadko. Wiasciwie zarzadzanie tym sktadnikiem majatku obro-
towego mozna okresli¢ jako niezbedny warunek sukcesu rynkowego przed-
sigbiorstwa, za$ podstawowym wyznacznikiem tego sukcesu jest popyt na
wytwarzane produkty, czy tez oferowane ustugi. Popyt ten moze by¢ w pew-
nym stopniu ksztaltowany przez sama firme¢ poprzez: starannie opracowang
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polityke kredytowa i powstawanie naleznosci, jakos¢ wyrobdw, ich cene oraz
umiejetnie prowadzong promocje.

Presja konkurencji zmusza zatem przedsigbiorcow do oferowania odro-
czonego terminu platnosci, co skutkuje narastaniem stanu nalezno$ci. Zo-
bowiazuje to firm¢ w konsekwencji do opracowania okreslonego sposobu
zarzadzania i kontrolowania nimi. Wymaga to jednak duzych umiej¢tnosci,
zwlaszcza w przypadku matych przedsiebiorstw, ktorych nie staé jest czgsto
na zatrudnienie wykwalifikowanych w tym zakresie specjalistow. Nie ma przy
tym w praktyce uniwersalnych, sprawdzonych i zawsze skutecznych metod
sterowania nalezno$ciami i okre$lania polityki kredytowej wobec odbiorcow.
Nadal brakuje rowniez tanich i skutecznych sposobdw $ciggania naleznosci.
Warto zatem wzia¢ pod uwagg kilka waznych zasad zarzadzania naleznoscia-
mi, ktore — jak stale potwierdza praktyka — okazuja si¢ nicodzowne dla wia-
sciwego funkcjonowania firmy.

1. Faktura przekazana odbiorcy nie gwarantuje uregulowania przez niego

platnosci.
Wskazane jest zatem podpisywanie odrebnych umow, uwzgledniaja-
cych zabezpieczenia sptat naleznosci.

2. Istniejg w praktyce rozne, tzw. strategie prowadzonej przez firmg poli-
tyki kredytowe;.

Warto jednak wzia¢ pod uwage, aby przy stosowaniu odroczonej ptat-
nos$ci, zamowienie odbiorcy bylo realizowane partiami, za$ kolejna do-
stawa byla uzalezniona od zaptaty za poprzednia.

3. Niezbedne jest w przedsigbiorstwie posiadanie sprawnego systemu
ewidencji ksiggowej rozrachunkow z odbiorcami, dla skutecznej kon-
troli naleznos$ci. Chodzi przede wszystkim o terminy i kwoty ich za-
platy.

Podsumowujac, koniecznos¢ zarzadzania nalezno§ciami w przedsigbior-
stwie wigze si¢ z potrzeba zwigkszania obrotow oraz pozyskiwania statych,
solidnych partnerow handlowych, przy jednoczesnym eliminowaniu niewy-
ptacalnych odbiorcow. Dlatego, warto wyrozni¢ kilka elementarnych wrecz
dziatan, ktore beda temu stuzyly, a mianowicie:

» okreslenie warunkéw udzielania kredytow handlowych, przy uwzgled-

nieniu skali ryzyka, okresow i kryteriow klasyfikowania odbiorcow;

» opracowanie zasad stuzgcych ocenie optacalnosci sprzedazy kredyto-
wej, przy uwzglednieniu oczekiwanego, dodatkowego zysku i kosztow;

* odrebnie ustalenie wlasciwego okresu kredytowania kontrahentow;
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» opracowanie polityki inkasa i nadzoru nad jej przebiegiem;
» okreslenie zasad stosowania wobec kontrahentow upustow cenowych;
» opracowanie przynajmniej ogélnych zasad windykowania wierzytel-
nosci;
* przygotowanie rozwigzan stuzacych pozyskiwaniu zrodet sfinansowa-
nia naleznos$ci, w przypadku udzielania kredytéw handlowych.
Powyzsze zasady majg dosy¢ uniwersalny charakter i konsekwentnie sto-
sowane istotnie wptywaja na sytuacje finansowa przedsigbiorstwa oraz jego
pozycje na rynku. Kazdy jednak przypadek podpisywania kontraktu handlo-
wego powinien by¢ traktowany oddzielnie. Podobnie zreszta, biezaca wspot-
praca z kontrahentami powinna by¢ analizowana w sposob ciagty. Szczegolnie
istotna jest konieczno$¢ duzej starannosci przy podejmowaniu decyzji o od-
roczonym terminie ptatnosci, opiewajacych na znaczne kwoty. Bez wzgledu
na szacowane przez firme korzysci finansowe, ktore si¢ wigza z dang dostawa,
elementarnym wregcz warunkiem takiej decyzji jest wezesniejsze oszacowanie
przewidywalnego poziomu ptynnosci finansowej. W przeciwnym razie przy-
szte przychody za dostarczony towar nie beda w stanie ochroni¢ firmg¢ przed
konsekwencjami zatamania si¢ jej zdolno$ci ptatnicze;.

2. Znaczenie kredytu kupieckiego

Kredyt kupiecki jest integralnie zwigzany z kontraktami handlowymi
migdzy przedsigbiorstwami. Oznacza on, ze sprzedaz nastgpuje z odroczong
platnoscia, firma (dostawca) wyraza zatem zgode na otrzymanie zaptaty za
dostarczony towar (lub wykonang ustuge) po terminie dostawy. Warto zauwa-
zy¢, ze tego rodzaju kredyt czgsto stanowi warunek rozpoczecia wspotpracy
pomiedzy przedsigbiorstwami. Dzieki niemu dostawcy towardéw i ustug ak-
tywizuja sprzedaz, za$ odbiorcy uzupetniaja luke kapitatowa, regulujac tym
samym plynnos¢ finansowa, optymalizujgc przeptywy srodkow pienieznych
oraz synchronizujac obrot platnosciami. Stusznie zauwaza si¢, ze ta forma
finansowania jest dosy¢ konkurencyjna, ze wzgledu na niskie koszty. Kredy-
tobiorca moze dokona¢ odsprzedazy towaréw lub ushug, zanim jeszcze na-
dejdzie termin ptatnosci na rzecz kredytodawcy. Jesli za§ zaptaci na krotko
po dokonaniu zakupu, moze jeszcze dodatkowo liczy¢ na otrzymanie upustu
cenowego (skonta). Analizujac znaczenie kredytu handlowego w praktyce go-
spodarczej, mozna przyjac, ze charakteryzuje si¢ on istotnymi korzysciami
nie tylko zreszta dla dostawcy. Ilustruje to tabela 1.
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Tabela 1. Korzys$ci zwiazane z kredytem handlowym

Dla sprzedajacego

Dla kupujacego

1.Korzysci finansowe i marketingowe.
Udzielajac  kredytow handlowych,
odbiorcy uzyskuja cenng prolongate
terminu uregulowania ptatnosci, co
przyciaga nowych odbiorcow i jedno-
czesnie zachgca dotychczasowych do
sktadania kolejnych zamoéwien.

2.Prowadzac odpowiednia polityke,
oferujac szeroka game upustow i ter-
mindw platnosci, przedsigbiorstwo
stymuluje zwigkszony popyt na swoje
towary, bez koniecznosci znaczacej
redukcji ceny dla dotychczasowych
klientow.

3.Dzigki dobrej polityce handlowej wo-
bec kontrahentow, firma uzyskuje pet-
niejszy dostep do informacji na temat
ich kondycji finansowej, ma zatem
szans¢ skuteczniej monitorowac nalez-
nos$ci i wywiera¢ nacisk na ich zwrot.

4. W sytuacji, gdy przedsigbiorstwo ofe-
ruje towary o sezonowym charakterze,
moze zarzadzajac kredytem handlo-
wym, wczesniej sprzedaé towar i ob-
nizy¢ w ten sposob koszty magazyno-
wania.

5.Naturalnym zabezpieczeniem kredy-
tu handlowego sa dobra, ktore stano-
wig przedmiot umowy. W przypadku
opoznien w platno$ciach dostawca
moze przyja¢ towary i uptynni¢ je,
wykorzystujac wlasng sie¢ dystrybucji.

6.Mozliwos¢ planowania ptynnosci.

7. Lepsza sprzedaz — lepsze wykorzysta-
nie mocy produkcyjnych.

1.Szansa na racjonalne ksztaltowanie
struktury kapitatu.

2.Procedury zwiazane z ta formg finan-
sowania nie sg zbyt uciazliwe.

3.Jest to dodatkowy dochod dla kupuja-
cego.

4.Brak dodatkowych kosztéw odsetko-
wych jest szczegodlnie korzystny dla
jednostek rozpoczynajacych dziatal-
no$¢, ktore dysponuja zbyt matym
kapitalem wtasnym i czg¢sto nie maja
mozliwo$ci skorzystania z kredytu
bankowego na korzystnych warun-
kach.

5.Kredyt kupiecki mozna traktowac¢ jako
podstawowe zrodto finansowania bie-
zacej dziatalno$ci mniejszych przed-
sigbiorstw.

Zrodlo: opracowanie wiasne

Kredyt handlowy jest podstawowg alternatywa dla kredytow oferowa-

nych przez banki, pozwala oming¢ dosy¢ sformalizowang $ciezke oceny zdol-

nosci kredytowej, czgsto rowniez nie wymaga dodatkowych zabezpieczen.

Jest on jednak z reguly limitowany — dostepny tylko do okreslonej kwoty. Na-

lezy réwniez pamigtac, ze zbyt wysokie zobowigzania wobec kontrahentow
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mogg dziata¢ na niekorzys¢ firmy, jesli ta zamierza jednocze$nie skorzystaé
z kredytu bankowego. Wptywaja one wowczas negatywnie na oceng zdolnosci
kredytowej podmiotu [wwwl].

Podstawowe roznice miedzy kredytem kupieckim i bankowym ilustruje
tabela 2.

Tabela 2. Kredyt kupiecki a kredyt bankowy

Kryterium Kredyt kupiecki Kredyt bankowy
Podstawa prawna Umowa nie jest regulowa- | Umowa nazwana, regu-
na zadnymi specjalnymi lowana przed Kodeks
przepisami prawnymi cywilny
Znaczenie dla podmiotow | Metoda realizacji celow | Podstawowa dziatalno$¢
udzielajacych przedsigbiorstwa, lecz podmiotu
nie jest to podstawowa
dzialalno$¢
Procedury udzielania Procedury uproszczone, | Duza ilo$¢ procedur i wa-
kredytu czesto bez podpisywania | runkow koniecznych do
konkretnej umowy spetnienia
Zabezpieczenie transakcji Rzadko stosowane Wystepuja zawsze
Przedmiot transakcji Produkty, towary, ustugi, Srodki pienigzne
za nabycie ktorych optata
zostaje odroczona

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie: Kreczmanska-Gigol [2013, 5.78-79]

Jak uprzednio wspomniano, skorzystanie z kredytu kupieckiego nie wy-
maga stosunkowo skomplikowanej i dtugiej procedury towarzyszacej ocenie
wniosku kredytowego przez bank. Jest to wazne zwlaszcza dla matych firm,
gdzie czesto niski poziom kapitatu oraz niewystarczajace zyski oznaczaja
negatywna decyzje banku, dotyczaca wsparcia finansowego. Nadal rowniez
duzg bariera jest wysoka stopa procentowa kredytu, znacznie przekraczajaca
w Polsce poziom inflacji.

Bez wzgledu jednak na fakt, ze kredyt kupiecki jest wrecz jedyng szansa
dla wielu firm wykazujacych niedobdr srodkow pienigznych, nalezy przepro-
wadza¢ jego rachunek ekonomiczny. Kredyty handlowe nie sa bowiem pozba-
wione kosztow.

Jesli odbiorca decyduje sie na skorzystanie z odroczenia zapflaty, traci
mozliwo$¢ skorzystania z dogodnych warunkow ptatnos$ci — upustow ceno-
wych, do ktorych zalicza si¢ skonto. Przy skoncie oferuje si¢ przedsigbior-
stwom obnizenie ceny za dostawe, jesli w okreslonym czasie (najczesciej kil-
ku dni) ureguluje on zobowiazanie. Rezygnacja ze skonta za ptatnos$¢ gotowka
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jest niekorzystna, gdy koszt kredytu kupieckiego (dostawca moze doliczy¢ do
kosztu pozyskania kapitatu premi¢ za ryzyko i koszty administracyjne) jest
wyzszy od innych zrodet finansowania krotkoterminowego, np. kredytu ban-
kowego. W takim przypadku koszt kredytu handlowego wigze si¢ bezposred-
nio z faktem nieskorzystania ze skonta.
Koszt ten mozna okresli¢, wykorzystujac nastepujaca zalezno$c:
koszt procentowy wysokos¢ (procent) skonta 360

kredytu handlowego = * - * 100
(w stosunku rocznym) 100 —procent skonta okres kredytowania—okres skonta

Przyktad

Przedsigbiorstwo oferuje swoim odbiorcom 2% skonta, jesli ptatnosé¢ na-
stapi w ciggu 14 dni od daty wystawienia faktury. W przypadku nieskorzy-
stania z tej oferty, petna suma ma by¢ zaptacona w ciggu 40 dni. Odbiorca
powinien zatem oceni¢, czy skorzysta¢ z 26 dodatkowych dni kredytu, czy
zaciggna¢ 26-dniowy kredyt bankowy taniej, niz 2 zt. za towar warty 100 zt.

Koszt kredytu handlowego wyniesie w tym przypadku:

2 360
100 — 2 40— 14

%100 = 28,2%

W podanym przyktadzie przyblizony koszt procentowy wynosi 28,2%.
Oznacza to, ze nieskorzystanie ze skonta moze by¢ nieoptacalne i wigzac si¢
z istotnymi kosztami, jesli porowna si¢ warto$¢ 28,2% ze stopg procentowa
kredytu bankowego, np. 10%.

Kredyt kupiecki mozna zatem podzieli¢ na dane kategorie:

* bezplatny, dotyczacy okresu, w ktérym mozna uzyskac upust;

» ptlatny kredyt handlowy w czesci przekraczajacej kredyt bezptatny;

* zwigzany jest z kosztem ponoszonym posrednio przez utracony upust.

Pomimo faktu, Zze wysoko$¢ proponowanego przez dostawcow skonta jest
z reguty nizsza niz w powyzszym przyktadzie, nie mozna zaktadaé, ze kredyt
handlowy jest dla odbiorcy darmowg forma finansowania jego dziatalnos$ci.
Czesto rowniez uznaje si¢, ze brak propozycji ze strony dostawcy dotyczacej
udzielenia skonta za wczesniejsza zaptate powoduje, ze taki kredyt jest wia-
$nie ,,darmowy”. Jest to ztudne. W wielu bowiem takich przypadkach, fakt
wydtuzenia terminu zaptaty przez odbiorce, dostawcy ,,rekompensujg” sobie
podwyzszajac ceng wpisang na fakturze. Dlatego kazda decyzja skorzysta-
nia z kredytu handlowego powinna by¢ przemys$lana, nie za$ ,,automatyczna”.
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Wydaje si¢ rowniez, ze nadal aktualna jest uwaga M. Sierpinskiej na temat
trzech zasad, jakie powinny towarzyszy¢ przy podejmowaniu przez odbiorce
takiej decyzji, a mianowicie [Sierpinska,2001,s.225]:

* potrzeba korzystania z petnego okresu przystugiwania upustu,

* rezygnacja z upustu za platno$¢ gotowka jedynie wowczas, gdy do-
mniemany koszt kredytu handlowego jest wyzszy od alternatywnych
zrodet finansowania krétkoterminowego,

* potrzeba negocjowania duzych upustow, przy jak najdluzszych okre-
sach ptatnosci.

Nalezy wreszcie zauwazy¢, ze w przypadku sprzedajacego, decyzje

o udzieleniu kredytu kupieckiego maja istotne znaczenie dla zwigkszenia
sprzedazy i zysku. Z drugiej strony jednak, wydtuzenie terminu platnosci
moze wigzac¢ si¢ ze wzrostem zaangazowania srodkow wiasnych w majatku
obrotowym. Zwigksza si¢ zatem zapotrzebowanie na kapitat obrotowy. Moze
to prowadzi¢ w konsekwencji do obnizenia rentowno$ci przedsi¢biorstwa
1 niebezpieczenstwa znacznego pogorszenia, a nawet utraty ptynnosci finan-
sowej. Dlatego tez, przed decyzja dotyczaca udzielenia odbiorcy zgody na wy-
dtuzenie terminu zaptaty, nalezy m.in. rozwazy¢, czy ew. wzrost sprzedazy
zrekompensuje wzrost kosztow. W kazdym razie, nicodzowna jest opracowa-
na wczesniej 1 umiejetnie prowadzona polityka kredytowa.

3. Subtelna sztuka polityki kredytowej wobec kontrahentow

Konieczno$¢, prowadzenia przez firm¢ racjonalnej polityki kredytowej,
wigze si¢ oczywiscie glownie z faktem, ze kredyt handlowy na state jest wpi-
sany w stosunki biznesowe pomiedzy przedsiebiorstwami. Jak si¢ przy tym
okazuje, podstawowym motywem kredytowania partneréw handlowych sa
ich oczekiwania. Ilustruje to rysunek 2.
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Rysunek 2. Dlaczego firmy udzielajg kredytow kupieckich (2018 rok)

Zrodto: opracowanie wilasne

Samo pojecie ,,polityka kredytowa” ma nader obszerny charakter. Ogol-
nie ujmujac, jej istota jest, aby wyznaczata ona zasady udzielania kredytow
(np. okresy kredytowania) oraz kryteria oceny ekonomicznej kontrahentow
(odbiorcow).

Glownym celem polityki handlowej jest maksymalizowanie sprzedazy.
Z tego punktu widzenia koncentrowanie si¢ jedynie na minimalizowaniu na-
leznos$ci przeterminowanych i nieSciggalnych okazuje si¢ w praktyce wyso-
ce niewystarczajace. Istotne jest zatem, aby ustalone zasady jasno okreslaty
warunki sprzedazy i byly konsekwentnie przestrzegane. Oczywista wydaje
si¢ rowniez konieczno$¢ odejécia od koncentrowania si¢ jedynie na biezacych
wplywach finansowych, niezbedne jest bowiem state uwzglednianie celow na
przysztosé.

Skuteczne zarzadzanie naleznos$ciami oraz decyzje dotyczace sprzedazy
z wykorzystaniem kredytu handlowego muszg by¢ poprzedzone okresleniem
kilku istotnych kwestii:

» szczegotowe warunki sprzedazy na kredyt,

* sposoby oceny wiarygodno$ci kontrahentdw i zabezpieczenia przed

jego niewyptacalnoscia,

* sposoby gromadzenia informacji dotyczacych nowych i dotychczaso-

wych partneréw handlowych,

» zasady podejmowania decyzji wobec nowych odbiorcow,

» opracowanie metod sprzyjajacych wczesniejszej zaplacie,

 zasady realizacji naleznosci,

» przeprowadzenie analizy oplacalnosci faktoringu.



178 Jacek Grzywacz, Danuta Cieplinska Né Tom XXVIII

Decyzje o udzielaniu kredytéw handlowych musza si¢ zatem wigzaé
z wyjasnieniem szeregu watpliwosci, ktore w przypadku zbyt pobieznej oce-
ny kontrahenta mogg skutkowaé zatamaniem ptynno$ci finansowej. Warto
przy tym zwréci¢ uwage na wnioski G .Michalskiego, dotyczace istotnych
czynnikéw, majacych wptyw na rzeczowg oceng potencjalnego partnera han-
dlowego [Michalski,2013,s.156]:

* charakter klienta — cecha subiektywna, okreslajgca charakter i uczci-
wos¢ kontrahenta, na podstawie poprzednich kontaktow (jesli takie
byty) oraz ogdlnej opinii,

» potencjal klienta — okres§la mozliwosci klienta terminowej sptaty za-
dtuzenia, analizowane rowniez w sposob jakosciowy,

» kapitat klienta — poddaje analizie sprawozdania finansowe przedsie-
biorcy wykorzystujac wspoétczynniki finansowe,

» oferowane przez klienta zabezpieczenia oraz ich jakos¢, wskazujaca na
realng mozliwo$¢ wyegzekwowania wierzytelnosci,

» ogo6lne warunki towarzyszace transakcji.

Dobrze prowadzona polityka kredytowa zwigzana jest bezposrednio

z koniecznoscig stosowania przez firme rozwigzan shuzacych redukowaniu
ryzyka, towarzyszacego udzieleniu kredytu handlowego. Przyklady takich
metod ilustruje tabela 2.

Tabela 3. Dzialania podejmowane przez przedsiebiorstwo w celu ograniczenia
ryzyka udzielania kredytu kupieckiego

Metodyka ograniczania ryzyka Podejmowane przez firme dzialania

Unikanie wysokiego ryzyka » wlasciwy dobodr partneréw handlowych

* przedstawienie zasad wspdlpracy oraz warun-
kéw platnosei

« ustalenie warunkow udzielania kredytéw han-

dlowych
Zapobieganie zbyt wysokiemu * ocena wyptacalnosci oraz wiarygodnosci kon-
ryzyku — kontrola ryzyka trahentow
» weryfikacja sytuacji ekonomicznej kontrahen-
tow
» monitorowanie sptat naleznosci
Ponoszenie ryzyka, gdy jego * dostosowywanie warunkow udzielania kredy-
poziom jest dla przedsi¢biorstwa | tu do poziomu ryzyka
akceptowalny — zatrzymanie  ustanowienie dodatkowych zabezpieczen
ryzyka e ustalanie zasad windykacji przed grozba pro-

blemoéw ze splatg wierzytelnosci
* dziatanie wedlug ustalonych procedur
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Przenoszenie catosci lub czg¢éci | * wykorzystanie faktoringu, gtdéwnie petnego

ryzyka na podmioty zabezpie- * przeniesienie wierzytelnosci na firm¢ windy-

czajace transakcje kacyjng

Ubezpieczenie ryzyka * przenoszenie negatywnych skutkow ryzyka na
zaktad ubezpieczen

* kontrola ryzyka przez zaktad ubezpieczen
« dystrybucja ryzyka przez reasekuracje

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie: Tomaszewska [2011.5.343-353]

Pomimo faktu, Zze powyzsze uwagi mogg wydawac si¢ dosy¢ ogodlne,
wskazujg na niezbedne wregcz dziatania, bez ktérych prowadzona polity-
ka kredytowa niewiele bedzie miata wspdlnego z racjonalnym dziataniem.
W gruncie rzeczy praktycznie jej nie bedzie. Trudno jest zreszta wyobrazic
sobie takg sytuacje, zwazywszy na fakt, ze wigkszo$¢ przedsigbiorstw w Pol-
sce stale potwierdza duza wage udzielania kredytu handlowego swoim odbior-
com (rysunek 3.).

trudno
jednoznacznie
okreslic
zhaczenie

kredytu
kupieckiego

pomagaw

70% utrzymaniu sie
jest konieczny na rynku
w dziatalnosci
gospodarczej

Rysunek 3. Znaczenie kredytu kupieckiego w dzialalno$ci przedsi¢ebiorstw, kté-
re go udzielajg

Zrodto: opracowanie wiasne.

W sytuacji zatem, kiedy przedsigbiorca jest wrecz zmuszony przez rynek
do udzielania kredytu handlowego, musi stale analizowaé sytuacje rynkowa
i utrzymywac w sposob ciagly. W miare $cisty kontakt ze swoimi klientami.
Stale powinno réwniez korelowac polityke kredytowa z cyklem koniunktural-
nym branzy, w ktorej dziata odbiorca. Na przyktad, w fazie spadku sprzedazy
nalezy ogranicza¢ wysokos$¢ przyznawanego kredytu. Wazne jest takze, aby
przy ustalaniu okresu udzielanego kredytu i wariantow regulowania ptatno-
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sci, bra¢ pod uwagge koszty kapitatu niezbednego do sfinansowania nalezno$ci
kredytowych, zwtaszcza w przypadku zamiaru rozszerzenia i liberalizowania
sprzedazy kredytowej. Najdtuzsze terminy proponuje si¢ odbiorcom o ma-
lym ryzyku, realizujacym stosunkowo duze zamowienia, zas w przypadku
kontrahentéw zamawiajacych znaczne partie towaru, ale charakteryzujacych
si¢ jednoczes$nie zwigkszonym ryzykiem, dostawca powinien zazadac¢ zalicz-
ki. Duzo przy tym zalezy od wzajemnych relacji miedzy przedsigbiorstwami
i rozktadem sit, co z kolei jest wynikiem pozycji na rynku.

Podsumowanie

Stabilizacja finansowa przedsigbiorstwa zalezy bezposrednio od spraw-
nego zarzadzania majatkiem obrotowym. Podejmowane decyzje musza nato-
miast uwzglednia¢ pozadang wielko$¢ poszczegolnych sktadnikow tego ma-
jatku oraz ich strukturg w taki sposob, aby regularne ich wykorzystywanie
oznaczato realizowanie zysku, przy zachowania ptynnosci finansowe;.

W odniesieniu do zarzadzania nalezno$ciami wazna jest konsekwentna
realizacja ustalonej wczesniej polityki udzielania kontrahentom kredytu han-
dlowego. Wymaga to przeprowadzania doktadnej analizy rachunku ekono-
micznego, uwzgledniajacego koszty zamrozenia kapitatu. Rachunek taki jest
istotny takze z punktu widzenia odbiorcy, korzystanie bowiem z odroczonych
platnosci oznacza utrate upustow cenowych, w postaci skonta.

Wskazuje si¢ czgsto, ze glownym celem polityki kredytowej powinna
by¢ maksymalizacja sprzedazy. Tak, ale nie za wszelka ceng. Zawsze bowiem
trzeba si¢ liczy¢ z towarzyszacym ryzykiem, z ktérym nalezy wigzac osta-
tecznie plynno$¢ finansows.

Po pierwsze, wydtuzenie terminéw platnosci nie zawsze znajduje pokry-
cie we wzro$cie popytu.

Po drugie, upowszechnienie decyzji dotyczacej odraczania termindéw
platnosci powoduje pojawianie si¢ firm o mniejszej wiarygodnosci. W kon-
sekwencji powstaja trudno $ciggalne nalezno$ci i towarzyszace im wysokie
koszty egzekucii.

Po trzecie, wzrost sprzedazy to rowniez wzrost obcigzen fiskalnych. Za-
wsze zatem warto w takiej sytuacji zada¢ sobie pytanie, czy udzielanie kre-
dytéw handlowych pozwoli, na biezgco, regulowac zobowigzania podatkowe.

Po czwarte, wigksza sprzedaz oznacza wzrost kosztoéw administrowania
nig, np. analiza rynku, ocena wiarygodnosci klienta.
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Po piate, w przypadku finansowania wtasnych naleznosci kredytem ban-
kowym, nalezy liczy¢ si¢ z niebezpieczenstwem ponoszenia kosztow odsetko-
wych. To z kolei skutecznie obniza rentowno$¢ sprzedazy.

Pomimo wszystko oczywiste jest, ze kredyt handlowy jest od lat nie-
odzownym elementem dziatalno$ci przedsigbiorstwa. Sama natomiast ,,sub-
telnos$¢” polityki kredytowej wyraza si¢ przede wszystkim w jej jakosciowym
wymiarze, stymulujacym w duzym stopniu efekty decyzyjne przedsiebiorcy.
Nie ma praktycznie mozliwo$ci jednoznacznego oszacowania granicy ryzyka
finansowego, ktdrej nie wolno przekroczy¢. Mozna oczywiscie odnies¢ ja do
pltynnosci finansowej, jednak okreslenie wielkosci przysztych przeptywow
pienigznych jest wbrew pozorom dosy¢ trudne. Doswiadcza tego kazdego
dnia wielu przedsigbiorcow, nawet z duzym doswiadczeniem gospodarczym.
Do$wiadczenie to zresztg istotnie ulatwia sprecyzowanie zasad polityki kre-
dytowe]j opartych na racjonalnych przestankach. Gorzej natomiast wiedzie
si¢ mniejszym jednostkom, dla ktérych zaistnienie na rynku uzaleznione jest
od gotowos$ci dostarczenia kontrahentowi towaru, z jednoczesna zgoda na
p6zniejsza zaptatg. Nie ma w takim przypadku ( i wielu innych) ,,zlotego”,
uniwersalnego $rodka, zabezpieczajacego przed zapascia finansowa. Zdecy-
dowanie jednak nalezy zawsze pamigtaé, o koniecznosci zachowania wstrze-
migzliwosci, studzacej zapat do przysztych zyskow, ktore maja by¢ wynikiem
niekontrolowanego wzrostu sprzedazy. Nader rzadko osiaga si¢ wowczas suk-
ces rynkowy.
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