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Kredyt handlowy w malej firmie

Streszczenie. Artykul jest proba oceny znaczenia kredytu handlowego dla funkcjonowania
matlej firmy. Prezentowana jest istota tego instrumentu oraz jego funkcje, ktore sa odmienne dla
kredytodawcy i kredytobiorcy. Najwigcej miejsca poswigca si¢ jego gtownej funkceji — finansowej
ze zrodtem finansowania u biorcy i problematycznymi naleznosciami za dostawg u dawcy kredytu.
Wskazuje si¢ tez inne funkcje, jakie petni kredyt, w tym jego marketingowa rolg. Na podstawie
prowadzonych badan panelowych dokonano analizy wptywu kredytu handlowego na dziatalno$¢
badanych firm, a badania obce i doswiadczenia przedsigbiorcze autora postuzyty do takiej oceny
w odniesieniu do sektora matych i $rednich przedsigbiorstw w Polsce. Obserwacje przedsigbiorstw
od poczatku lat 90. i trwajace od 2001 r. badania panelowe pozwolity na pokazanie zmian funkcji
i wptywu tego instrumentu na funkcjonowanie i rozwdj matych firm.
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Wstep

Obroét gospodarczy na rynku dobr zaopatrzeniowych (B2B) opiera si¢ prawie
wylacznie na kredycie handlowym. Dla jednego z kontrahentow jest to zrodto
finansowania, dla drugiego ,,luka finansowa”, ktora trzeba uzupetni¢ innym fi-
nansowaniem, najlepiej kredytem udzielonym przez dostawcow, poniewaz firmy
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sa tu jednoczesnie i kredytodawcami, i kredytobiorcami. Znaczenie kredytu han-
dlowego rosnie wraz z wydluzaniem si¢ okresu kredytowego. Jednak jako mali
gracze rynkowi moga spotka¢ si¢ z wymuszaniem przez duzych kontrahentow
dlugich okresow kredytowania. Wtedy moze pojawi¢ si¢ trudnos¢ w uzyskaniu
podobnych warunkéw po stronie dostawcodw-kredytodawcow. Kredyt handlowy,
ktory jest zaliczany do zrédet finansowania dziatalnosci firmy, przestaje petnic te
funkcje, poniewaz wymusza inne finansowanie.

Nalezy takze pamictac, ze kredyt handlowy to wazny element oferty handlo-
wej 1 podobnie jak cena konkurencyjna, pomaga w sprzedazy produktow. Kredyt
handlowy peini wigc funkcj¢ finansowa i marketingowa. Mali przedsigbiorcy
staja przed kuszaca perspektywa wzrostu sprzedazy dzigki wydtuzaniu okresu
kredytu, ktéory moze oznacza¢ jednocze$nie problemy z ptynnoscia finansowa.
Jest to szczegolnie istotne w fazie startu firmy, kiedy pierwsi klienci daja nadzieje¢
na rynkowe zaistnienie. W tym jednak okresie firmy majg ograniczone mozli-
wosci finansowania i udzielony kontrahentowi kredyt moze powaznie zaburzy¢
ptynnos¢ finansowa. Dodatkowo z kredytem zawsze wiaze si¢ ryzyko opdznienia,
a nawet nieotrzymania naleznosci za towar. Jest to zagrozenie nawet dla egzysten-
cji firmy.

Celem artykutu jest analiza znaczenia kredytu handlowego w funkcjonowaniu
matej firmy. Uwaga skupiona jest gtdwnie na matych dostawcach na rynku B2B.
Do realizacji celu wykorzystano studia literaturowe, badania wilasne i obce oraz
doswiadczenia przedsigbiorcze autora.

1. Istota kredytu handlowego

Kredyt handlowy nalezy do zewnetrznych zrodet finansowania przedsigbior-
stwa i obok pozyczek od krewnych i znajomych, to drugie, wazne zrodio w fazie
startu matych firm!. Kredyt handlowy zwany jest tez kupieckim? lub towaro-
wym?, udzielany jest nabywcy przez sprzedawce produktow lub ustug i ma forme¢
odroczenia przez sprzedawce terminu zaptaty w stosunku do daty sprzedazy*.

! Zob. A. Brzezinski, Wiasciciele malych i Srednich przedsigbiorstw — cele i oczekiwania,
.Zeszyty Naukowe Wyzszej Szkoty Bankowej we Wroctawiu” 2012, nr 32, s. 146; A. Brzezinski,
Development of small and medium enterprises in Lower Silesia, w: Enterprise, Logistics and
Innovations in knowledge based economy, red. M. Nowicka-Skowron, R. Lescroart, Haut Ecole,
Blaice Pascal, Arlton 2008, s. 139.

2 Niektorzy autorzy, np. D. Krzeminska, okreslaja go wylacznie kredytem kupieckim. Zob.
D. Krzeminska, Finanse przedsiebiorstwa, Wyd. WSB w Poznaniu, Poznan 2010, s. 145.

3 J. Szczepanski, L. Szyszko, Finanse przedsiebiorstwa, Wyd. PWE, Warszawa 2007, s. 429.

4 W. Bien, Zarzqdzanie finansami przedsiebiorstwa, Wyd. Difin, Warszawa 1998, s. 164.
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Stronami umowy sa przedsigbiorstwa (nie bgdace bankami)?, ktore sa zatem bior-
cami i dawcami kredytu. Jest to wigc forma krotkoterminowego kredytu o charak-
terze finansowania ,,pozabankowego”.

Niezwykle istotny dla obu stron jest okres kredytowania. W zaleznos$ci od
dlugosci jego udzielenia przez dostawce moze mie¢ charakter: kredytu mani-
pulacyjnego lub wilasciwego kredytu handlowego’. W pierwszym przypadku,
kilkudniowa zwtoka zaptaty peini funkcj¢ techniczna, zwiazana ze sprawdzeniem
zgodno$ci dostawy z zamowieniem oraz czasem na dokonanie przelewu. W dobie
Internetu procedura przelewu ulegta skréceniu do kilku godzin, stad okres kredytu
manipulacyjnego bgdzie ulegat skracaniu.

Okres wlasciwego kredytu handlowego jest znacznie dtuzszy, wynosi od 7 dni
do kilku miesigcey, i zalezy od wielu czynnikow zwiazanych z poziomem konku-
rencji czy zwyczajami w danej branzy oraz od charakteru oferowanego produktu
(ustugi). W przypadku kosztownych zakupow inwestycyjnych oraz ztozonych
i kosztownych projektow, kredyt handlowy udzielany przez wykonawce, jest
waznym sktadnikiem ich finansowania, a jego okres jest zwykle wielokrotnie
dhuzszy niz w przypadku regularnych dostaw produktow.

Wystepuje, cho¢ znacznie rzadziej, forma, w ktorej dawca jest kontrahent-
-kupujacy. Okreslany jako kredyt odbiorcy przyjmuje formg: zaliczki, przed-
ptaty badz pozyczki®. Podstawowa funkcja tego rodzaju kredytu jest gwarancja
zakupu 1 odbioru zamowionego towaru przez klienta. Wptacone $rodki, ktore
stanowia czg$¢ przyszlej naleznosci, sa do dowolnej dyspozycji przedsigbior-
stwa, czyli jest to zrodlo finansowania jego dziatalno$ci. Z udzielonym kredy-
tem wiaza si¢ najczesciej oczekiwania jego dawcey (kupujacego), co do opustu
cenowego, ktory jest wtedy kosztem uzyskania kredytu dla dostawcy. Wysokosé
i udzielenie opustu zaleza od pozycji rynkowej obydwu podmiotéow i sztuki
negocjacji.

Nalezy doda¢, ze pozyczka, najrzadziej wystgpujaca forma tego kredytu, jest
bardzo zblizona do kredytu bankowego, ale w przeciwienstwie do niego moze
odbywac sig bez odsetek.

Kredyt handlowy wystepuje rowniez w obrotach z zagranicg w postaci’:

— kredytu w rachunku otwartym,

— kredytu wekslowego.

5 Leksykon rachunkowosci, red. E. Nowak, WN PWN, Warszawa 1996, s. 101.

¢ Finansowanie przedsiebiorstwa w teorii i praktyce, red. H. Zadora, Wyd. C.H. Beck,
Warszawa 2009, s. 99.

7 'W. Bien, Wybrane problemy udzielania kredytu handlowego, ,,Rachunkowo$¢” 2001, nr 9,
s. 538.

8 D. Krzeminska, Wiarygodnos¢ kontrahenta w kredycie kupieckim, Wyd. UE w Poznaniu,
Poznan 2009, s. 94.

° W. Bien, Zarzqdzanie. .., s. 288.
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Mechanizm kredytu na rachunku otwartym jest taki sam, jak w obrocie krajo-
wym i nie wystepuje tu element zabezpieczenia naleznosci. Jego zastosowanie ma
zwykle miejsce w przypadku podmiotéw o wysokiej wiarygodnosci i partnerdw,
z ktérymi wspotpraca nie budzita zastrzezen. Kredyt wekslowy posiada zabez-
pieczenie nalezno$ci wekslem trasowanym lub przyjetym od importera wekslem
wihasnym.

W przypadku odmowy zaplaty za towar, nalezno§¢ moze by¢ egzekwowana
w zaostrzonym trybie postgpowania egzekucyjnego (rygor wekslowy). Weksel
moze by¢ zdyskontowany w banku, co moze mie¢ miejsce w przypadku dtuz-
szych okresow kredytowania. Wtedy bank staje si¢ kredytodawca do momentu
wykupu weksla. Jest to do§¢ bezpieczna forma, jednak wiaze si¢ z okre§lonymi
kosztami (optaty bankowe).

W wyniku sprzedazy z kredytem handlowym u sprzedawcy powstaja krot-
koterminowe nalezno$ci, nazywane w sprawozdawczosci finansowej nalezno-
Sciami za dostawg towarow 1 ustug, a u nabywcy krotkoterminowe zobowiaza-
nia handlowe. W ujeciu prawnym nalezno$ci sa okreslane jako wierzytelnosci
pienigzne'’.

Dla biorcy kredytu w sprawozdawczos$ci finansowej stanowi on zobowigzanie
wobec dostawcy i jest traktowany jako zrodlo finansowania zewngtrznego. Po
stronie dawcy pojawia si¢ naleznos$¢ za dostarczony produkt, ktéra powinna by¢
uregulowana przez biorc¢ w uzgodnionym, i zamieszczonym na fakturze sprze-
dazy, terminie.

Kredyt handlowy mozna traktowac jako specyficzny rodzaj inwestycji, pole-
gajacy na lokowaniu $rodkoéw finansowych w naleznosci od klientow, oczekujac
na pozniejsza zaptatg''. Jest to takze inwestycja w budowg kontaktow handlowych
i relacji z kontrahentem'?. Ryzyko tej decyzji zwiazane jest z tym, ze transakcja
bedzie tylko jednorazowa i kolejne nie nastapia, ale jego gtdéwnym sktadnikiem
jest ryzyko finansowe. Dostawca bowiem nie ma pewnosci, co do otrzymania
uzgodnionej kwoty, gdyz nie ma petnej kontroli nad nalezno$ciami. Przedsig-
biorcy opracowuja wigc polityke finansowa odnosnie do kredytowania sprzedazy
i okre$la si¢ w niej'*:

— okres kredytowania,

— kryteria oceny kredytobiorcow, gtdéwnie finansowe,

19 D. Krzeminska, Wiarygodnosé..., s. 24.

" A. Rutkowski, Zarzqdzanie finansami, PWE, Warszawa 2007, s. 429-430.

12 P. Rytko, Zarzqdzanie kredytem handlowym w matych i Srednich przedsiebiorstwach, Wyd.
Difin, Warszawa 2009, s. 27.

13 Zob. takze E.F. Bringham, Podstawy zarzqdzania finansami, Wyd. PWE, Warszawa 1996,
s. 157-158; D. Krzeminska, Wiarygodnosé..., s. 27; G. Michalski, Ocena finansowa kontrahenta,
Wyd. ODDK, Gdansk 2008, s. 110; S.A. Ross, R.W. Westerfild, B.D. Jordan, Finanse przedsigbior-
stwa, Dom Wydawniczy ABC, Warszawa 1999, s. 676.
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— wielkos¢ kredytu dla poszczegodlnych klientow na podstawie ich oceny,

— polityke $ciagania przeterminowanych nalezno$ci,

— rabaty za przedterminowe i terminowe ptatnosci.

Opierajac si¢ na przyjetych regulach, przeprowadza si¢ oceng kontrahenta
i podejmuje decyzje o kredytowaniu. Tu moze by¢ stosowana metoda ABC, czyli
podzial kontrahentow na trzy grupy, co pozwala na dopasowanie warunkoéw do
sytuacji finansowej kontrahenta i jego udziatu w sprzedazy. Kryteria przydzialu
firmy do jednej z grup to najczesciej wielko$¢ przychoddéw i1 zwiazany z nimi
poziom nalezno$ci. Do grupy A zaliczani sa najwigksi klienci firmy. Stosowane
zroznicowane warunki dla wydzielonych grup (A, B i C) sluza powiazaniu pozio-
mu ryzyka z wielkos$cia oczekiwanych korzys$ci. Poszczegolni klienci moga by¢
oceniani wedhug stosowanej w bankowosci tradycyjnej metody oceny kredyto-
biorcow, tzw. 5C!4, i jest to ocena: kapitatu, charakteru (checi sptaty), zabezpie-
czenia, potencjalu rozwojowego i kondycji firmy!'.

Warunki kredytowania sa negocjowane z kazdym klientem indywidualnie
i po uzgodnieniach zawarte w umowach o wspotpracy. Poza okresem kredytowa-
nia sa to rabaty za wcze$niejszy przelew i odsetki karne za przekroczenie terminu
zaplaty (jesli wyzsze niz ustawowe).

W wigkszosci przypadkoéw okresla sig takze limit kredytu, bedacy suma nara-
stajacych naleznosci. Przekroczenie tego poziomu uniemozliwia dalsze kredyto-
wanie, co wymusza na nabywcy regulowanie zobowiazan, nawet jesli wymagany
termin jest pozniejszy. W przeciwnym razie sprzedaz moze odbywac si¢ po doko-
naniu zaptaty za towar (przedptata).

W przypadku duzych projektow dostawcy (wykonawcy) opracowuja indywi-
dualne warunki kredytowania, tym bardziej, Ze sa one czgsto narzucane w warun-
kach przetargu.

Mimo ze kredyt okresla si¢ jako wystepujacy w formie klasycznej (odplatny)
albo neoklasycznej (nieodptatny)'®, jego koszt, szczegdlnie przy dtuzszych okre-
sach kredytowania, zawarty (ukryty) jest zawsze w cenie produktu. W koszcie
tym uwzglednia sig¢ koszt kapitatlu i ponoszone ryzyko finansowe, zwiazane z nie-
sptaconymi naleznosciami.

Zdarza sig, ze malym firmom uruchamiajacym dziatalnos¢ potencjalni do-
stawcy proponuja kredyt wyposazeniowy'’. Ma on posta¢ dostawy $rodkow trwa-
lych (urzadzenia, meble), a nawet forme pieniezng, w zamian za zobowiazanie
do pozniejszych, w okreslonej wysokosci, zakupow. Taki kredyt spotykany jest

14 Nazwa 5C pochodzi od pierwszych liter sktadnikow metody, czyli: Capital, Charakter,
Collateral, Capacity 1 Conditions.

'S Wigcej zob. A. Rutkowski, Zarzqdzanie..., s. 431-432.

' E.F. Bringham, Podstawy..., s. 27.

17 Tbidem, s. 99.
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w branzy farmaceutycznej, gdzie hurtownicy lekéw proponuja go startujacym
aptekom, aby sta¢ si¢ ich zaopatrzeniowcami.

W trakcie trwania kredytu, dostawcy stosuja zréznicowane formy monito-
rowania i sterowania nalezno$ciami. Powszechnie wystepuja opusty cenowe za
przedterminowe platnos$ci, ktére stuzg poprawie ptynnosci finansowej i sa odbie-
rane jako dowod dobrej kondycji finansowej klienta. Monitoring naleznosci shuzy
kontroli rozmiardéw tych aktywow i realizacji sptat zobowiazan przez odbiorcow.
Przekroczenie wielkosci tych aktywow oraz wystapienie opdznien w sptatach jest
bardzo niebezpieczne dla firmy, dlatego stosowane tu metody powinny!'®:

— wychwyci¢ kazde opdznienie platnosci i rejestrowaé we wskaznikach opi-
sujacych naleznosci,

— umozliwi¢ obserwacje odchylen od przyjetych zatozen dla okreslenia przy-
czyn tych odchylen,

— by¢ proste i zrozumiale oraz jednoznaczne w interpretacji stuzb finanso-
wych i marketingowych.

Kredytowanie wiaze si¢ z potrzeba poszukiwania sfinansowania naleznosci,
dla zapewnienia biezacej dziatalnosci, a takze na wypetienie zobowiazan podat-
kowych, gtownie podatku VAT, gdy jego platnos¢ jest wczesniejsza od terminu
zaplaty za towar. Najczesciej podejmowana jest proba uzyskania podobnych
warunkow kredytowych u dostawcow, a wystepujace niedobory sa uzupetnione
z innych zrodet zewnetrznych, w postaci kredytow bankowych lub poprzez fak-
toring. Jak pokazuja wyniki badan, mate firmy czesciej korzystaja z ustug fakto-
ringowych niz duze przedsigbiorstwa, co ttumaczy si¢ problemami w uzyskaniu
(tanszych) kredytow bankowych'.

2. Funkcje kredytu handlowego

Kredyt handlowy ma przede wszystkim charakter finansowy, ale jego rola
jest odmienna u dostawcy i u klienta. Dla klienta to zewngtrzne zrddto finan-
sowania o wysokiej dostepnosci, ktore nie wymaga zawitych procedur pozy-
skiwania jak inne kredyty. Nawet wysoki poziom tych zobowiazan nie stanowi
problemu, jesli sprzedaz zakupionych produktéw nastapi za gotdwke i przed
terminem regulowania zobowigzan (np. firmy dystrybucji detalicznej). Dla
dawcy kredytu to obciazenie finansowe, ktore wymaga sfinansowania srodkami

18 A. Rutkowski, Zarzqdzanie..., s. 444.

1 Wyniki badan B. Summersa i N. Wilsona pokazaly odwrotna zalezno$¢ korzystania
z faktoringu od wielkosci firmy. B. Summers, N. Wilson, Why do firm use factoring?, ,,Credit
Management”, February 1998.
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wlasnymi lub z zewngtrznego zrodla. Jego stosowanie jednak wspiera sprze-
daz jako istotny skladnik oferty handlowej. Tym samym dla sprzedawcy to
instrument o charakterze marketingowym. Chgtnie stosowany jest przez dzialy
marketingu w celu zwigkszania sprzedazy i udzialu w rynku. Kredyt, obok
konkurencyjnej ceny, jest istotnym argumentem wptywajacym na decyzje za-
kupowe, przede wszystkim na rynku przedsigbiorstw. Dla odbiorcow, ktorzy
sa dystrybutorami to argument nie mniej istotny niz cena. Wraz ze wzrostem
okresu kredytu rosnie ,,bezpieczenstwo” tych firm, bo pozwala zrealizowaé
sprzedaz i z uzyskanych srodkow sptaci¢ zobowiazania wobec dostawcow. Po-
dobnie wazny jest dla firm ustugowych, ktére takze moga zrealizowaé projekt
1 zaptaci¢ za dostawy towarow czy nawet urzadzen z uzyskanych kwot za swoja
ustuge. Dla firm produkcyjnych to wazne wsparcie finansowe, gdyz one takze
kredytuja swoich klientow.

Kredyt handlowy peni takze funkcj¢ informacyjna. Kolejne transakcje i spo-
sOb wywiazywania si¢ z finansowych zobowiazan daje dostawcy finansowy obraz
jego kontrahentow. Przelewy docierajace terminowo, a co wigcej z wyprzedze-
niem, $wiadcza o dobrej kondycji finansowej, a rosnace zamdéwienia pod wzgle-
dem wartosci i czgstotliwosci to dowod na wzrost firmy. Opdznienia sptaty 1 ma-
lejace zamowienia moga $wiadczy¢ o problemach odbiorcy (chyba ze dostawca
jest zastgpowany inng firma zaopatrzeniowa). Kredyt jest srodkiem pozyskania
informacji o wiarygodnosci kredytowej klientow.

W przypadku klienta kredyt pelni rolg gwarancyjna w odniesieniu do zakupio-
nego dobra. W okresie kredytu daje mozliwos$¢ sprawdzenia produktu pod wzgle-
dem jakosci. Mimo ze zakupiony towar jest juz wlasnoscia klienta, to jest wyzsze
prawdopodobienstwo na podjgcie dziatan naprawczych przez sprzedawce, jesli
zaplata nie zostala jeszcze dokonana.

Inng korzyscia dla klienta o charakterze inwestycyjnym jest mozliwosc¢ prze-
znaczenia pojawiajacych si¢ ,,wolnych” $rodkoéw finansowych na wczesniejsza
splate zobowigzan za uzgodniony rabat. Rabat za$ moze by¢ takze nosnikiem
informacji. Proponowany przez nowych dostawcow w wysokos$ci przekraczaja-
cej wystgpujace poziomy w branzy, moze by¢ sygnatem o ztej jakosci produktu
i po czgsci tez nieuczciwosci dostawcy. Y.W. Lee i J.D. Stowe zaproponowali
model, ktory pokazuje zaleznos¢ miedzy wielkoscia opustu cenowego a jakoscia
produktu®. Wynika z niego, ze dostawcy oferujacy produkty nizszej jako$ci pro-
ponuja wyzsze opusty cenowe. Producenci dobr wyzszej jakosci nie sa sktonni
do udzielania wyzszych rabatow, co wynika z ich pewnosci, ze produkt spetnia
wymagania stawiane przez klientow.

2 Y.W. Lee, J.D. Stowe, Product risk, asymmetric information and trade credit, ,,Journal of
Financial and Quantitative Analisis” t. 28, nr 5, s. 285-300, za: P. Rytko, Zarzqdzanie..., s. 25.
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S. Mian i C. Smith obok funkcji informacyjnej wskazuja funkcj¢ motywacyj-
na oraz koordynacyjno-kontrolna?'. Motywowanie wyst¢puje w odniesieniu do
kontrahenta poprzez opust cenowy, ktory zachgca do zwigkszania zakupdéw oraz
wczesniejszej zaptaty za towar. Funkcja kontrolno-koordynacyjna stuzy zmniej-
szeniu ryzyka, a jej korzy$¢ wystepuje, gdy naleznosci za dostawe sa zabezpie-
czone finansowo.

W literaturze wskazuje si¢ jeszcze na inne funkcje kredytu, takie jak ogra-
niczanie kosztow transakcyjnych?, ale w dobie Internetu i malejacych kosztow
operacji bankowych, ich znaczenie wydaje si¢ coraz mniej istotne.

3. Kredyty handlowy w malych firmach — wyniki badan

Badania panelowe prowadzone sa od 2001 r. na probie 45 matych i $rednich
przedsigbiorstw wojewddztwa dolno$laskiego. Jest to forma wywiadu skatego-
ryzowanego, przy wykorzystaniu kwestionariusza pytan skierowanych do wta-
Scicieli firm. Korzystano przy tym z udostgpnionej dokumentacji, obrazujacej
zmieniajaca si¢ kondycje ekonomiczna badanych przedsigbiorstw. Dobor proby
byt celowy dla uzyskania réznorodnosci: przedmiotu dziatalnosci, struktury
wlasnosci i form organizacyjno-prawnych, wielkosci zatrudnienia czy rynkow
funkcjonowania. Badane firmy uruchamiane byty w réznych okresach, co zostato
pokazane w tabeli 1.

Tabela 1. Okres uruchamiania badanych przedsigbiorstw

Rok powotania do 1988 | 1989 | 1990 | 1991 1992 | 1993 1994
Firmy (%) 133 2,2 6,7 11,1 8,9 13,3 15,6
Rok powolania 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001
Firmy (%) 8,9 6.7 6,7 0,0 2.2 0,0 6,7

Z 16 dto: opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonych badan empirycznych.

Najwigcej badanych firm, bo 15,6%, powstalo w 1994 r. Wigkszo$¢ firm
startowata ze znikomymi zasobami finansowymi (77,8%). Co piaty ankietowany

21 D. Wedzki, Teoria zintegrowanego zarzqdzania kredytem handlowym w przedsiebiorstwie,
,.Zeszyty Naukowe Akademii Ekonomicznej w Krakowie”, seria specjalna: ,,Monografie” nr 141,
Wyd. AE w Krakowie, Krakow 2000, s. 23.

22 P. Rytko, Zarzqdzanie..., s. 20-21.
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(22,2%) przyznal, ze korzystal wtedy z pozyczek od krewnych. Inne zrodia
finansowania praktycznie nie byty wtedy dostgpne. Funkcjonowanie badanych
firm bylo mozliwe, zdaniem przedsigbiorcow, glownie dzigki kredytowi han-
dlowemu. Okres kredytowania przez dostawcoéw z poczatkiem lat 90., wynosit
zwykle 7 dni. Byt to krotki okres, ale w przypadku sprzedazy detalicznej czy
firm ustugowych pozwalal w wielu przypadkach sprzeda¢ zakupiony towar badz
zrealizowa¢ ustuge i splaci¢ zobowiazanie wobec dostawcy. Polityka kredyto-
wania sprzedazy w wigckszosci firm byta podobna. Pierwsza sprzedaz odbywata
si¢ za gotowke i1 dopiero po niej odbiorcy mogli podejmowaé rozmowy o kre-
dycie handlowym. Decyzje o kredytowaniu odbywaty si¢ gléwnie na podstawie
aktywow firmy i oceny przedsigbiorcy, a przesadzata najczesciej perspektywa
pozyskania statego klienta.

Okres kredytu handlowego ulegat z czasem wydtuzaniu do 10, 14 i 21 dni.
Byto to konsekwencja rosnacej konkurencji oraz stosowania kredytu handlowego
przez firmeg-odbiorce. Mimo ze okres kredytowania ulegat wydtuzaniu, opoznie-
nia w regulowaniu zobowiazan w ocenie wiascicieli takze rosty. W znacznej czg-
$ci opdznienia platnosci powigkszaly 2-krotnie uzgodniony okres kredytowania
i taka tendencja wskazywana byta w pdzniejszym okresie. Podobny wynik otrzy-
mata Danuta Krzeminska, gdzie rzeczywisty okres kredytowania (okres umowny
i okres opoOznienia platnosci) byt w niektorych latach (1999-2001) nawet ponad
2-krotnie dtuzszy od wymaganego w umowie (na fakturze sprzedazy)®.

Kredyt handlowy ulegl nagtemu wydtuzeniu wraz z pojawieniem si¢ w Pol-
sce w potowie lat 90., duzych firm dystrybucyjnych. Zachodnie hipermarkety
wymusity na dostawcach kredyt z 30-dniowym okresem. W kolejnych latach
wydtuzano ten okres do 60, 90 dni, a niektore sieci handlowe zadaty kredytowa-
nia przez 180 dni. Stosowana sita przetargowa tych duzych organizacji czynila
matych dostawcow, ktorzy mieli do wyboru akceptacje wymogow albo rezygna-
cje ze wspolpracy, bezsilnymi. Nie byto bowiem mozliwe przeniesienie cigzaru
kredytowania na wlasnych dostawcow. Wprawdzie wéroéd badanych firm nie-
wielki odsetek wspotpracowal z tymi dystrybutorami, ale podobne wymagania
zaczgli stawiac¢ krajowi dystrybutorzy i problem diugiego kredytowania dotknat
wszystkie firmy handlowe (24,4%). Zdaniem ankietowanych, okres kredytu
handlowego zaczat stawaé si¢ wtedy jednym z wazniejszych elementow ofer-
ty handlowej. W przypadku wielu odbiorcow warunkiem przystgpowania do
rozmow o wspotpracy byta wstepna akceptacja zadanego okresu kredytowania
(najczesciej 30 dni).

Uzyskanie dtugiego kredytu po stronie dostaw, dawato szanse na wspolprace
z duzymi odbiorcami, tak dystrybutorami, jak i producentami. Trudne zadania

2 D. Krzeminska, Wiarygodnosé..., s. 79.
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stangty wtedy przed matymi dostawcami (52,9%), a przede wszystkim mikrofir-
mami (23,5%%), ktorzy z jednej strony nie byli w stanie wynegocjowac korzyst-
niejszych dla siebie warunkow, a z drugiej strony mieli ograniczony dostgp do
zewngetrznych zrodet finansowania, aby uzupetni¢ luke kredytowa. Szczegolnie
odczuty to firmy, ktore funkcjonuja wytacznie na rynku B2B (37,8%).

Takie reguty kredytowania zaczety obowiazywaé w innych branzach. Rzeczy-
wisty okres kredytowania zaczat si¢ga¢ 50 dni. Potwierdzity to takze wyniki ba-
dan Heleny Koscielnik i Agnieszki Wréoblewskiej-Kazakin, gdzie zarejestrowano
ponad 50-dniowy cykl rotacji naleznosci za dostawy?*.

Zaobserwowano takze odwrotng zalezno$¢ rzeczywistego okresu kredyto-
wania od wielko$ci firmy. W mikrofirmach okres kredytowania byt najdtuzszy,
w matych firmach dhuzszy niz w $rednich. Mogto to by¢ powodem stosowania
przez grupe najmniejszych firm wyzszych opustow cenowych za przedterminowe
ptatnosci, niz robiono to w wigkszych firmach.

Jako gtowna przyczyng opdznien w platnosciach ankietowani wskazuja po-
wstajace zatory platnicze, okre$lane w literaturze jako ,fancuch nieptatno$ci’?,
doprowadzajace do sytuacji, w ktorej ,,nikt nikomu nie ptaci”. Narzekano takze na
kolejno$¢ regulowania zobowiazan, ktora sprowadza si¢ do zaptaty w pierwszej
kolejnosci duzym dostawcom, posiadajacym profesjonalne dzialy windykacji na-
lezno$ci. Wymieniana byta takze nieuczciwos¢ odbiorcow, ktorzy wstrzymywali
ptatno$ci pod pretekstem braku wptat od swoich dostawcow, co nie zawsze byto
prawda.

W firmach wspoélpracujacych z dystrybutorami zewngtrznymi i zaopatruja-
cych producentow dostrzega si¢ funkcje marketingowa kredytu i jest on chetnie
stosowany przez dzialy sprzedazy. W firmach o strukturze funkcjonalnej (glownie
$rednie przedsigbiorstwa) wystepuja konflikty pomigdzy menedzerami odpowie-
dzialnymi za sprzedaz i finanse. Rozstrzygaja je wlasciciele, ktorzy kazdorazowo
dokonuja wyboru miedzy wyzsza sprzedaza a bezpieczenstwem finansowym.

Tylko firmy prowadzace sprzedaz detaliczng i ustugi gastronomiczne (6,6%)
nie kredytuja sprzedazy. Realizacja zaopatrzenia w tych jednostkach odbywa si¢
z kredytem handlowym, wigc w tej grupie petni on funkcje zrodta kapitatu.

Podkresli¢ nalezy, ze powodem bankructw, ktore zarejestrowano w 2007 r.
(15,6%) wsrod dostawcow rynku B2B, to kredyt handlowy byt gléwnym po-
wodem. Pogarszajaca si¢ ptynnos¢ finansowa byta powodowana opdznieniami

2 H. KoScielniak, A. Wroblewska-Kazakin, Rola kredytu handlowego w finansowaniu firm
rodzinnych na przykladzie mikroprzedsiebiorstw wojewddztwa Slgskiego, w: Firmy rodzinne
— determinanty funkcjonowania i rozwoju, red. L. Sutkowski, ,,Przedsigbiorczos¢ i Zarzadzanie”
t. XII, z. 6, Wyd. SWSPiZ w Lodzi, Lodz 2011, s. 372.

3 D. Redel, Mikroekonomiczne przyczyny zatorow platniczych w okresie transformacji
gospodarczej, w: Finanse przedsiebiorstwa wobec procesow globalizacji, UG, Gdanska Akademia
Bankowa, Gdansk 2003, s. 169.
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w sptatach naleznos$ci, a upadtosci byly konsekwencja niezaptaconych faktur.
W jednym przypadku przesadzit o tym pojedynczy, ale najwigkszy klient.

Niezaptacone faktury to problem uregulowania zobowigzan wobec swoich
dostawcow, a takze zobowiazan podatkowych, zwlaszcza podatku Vat. Problem
podatku Vat zostat czgsciowo rozwiazany ustawowym wprowadzeniem w 2003 r.
faktur Vat-MP z metoda kasowa, ktéra wprowadza obowiazek jego zaptaty dopie-
ro po otrzymaniu nalezno$ci za dostawe?®. Tym samym kontrahent moze odliczy¢
(naliczony) podatek Vat zwiazany z zakupem dopiero po zaptaceniu naleznosci.
Przedsigbiorcy nie odnotowali znaczacej poprawy w platnosciach w zwiazku
z tymi regulacjami, a czg$¢ spotkata si¢ z zadaniami kontrahentow wystawiania
»Zzwyktych” faktur.

Podsumowanie

Kredyt handlowy to istotny instrument, ktoéry pomaga w sprzedazy produk-
tow. Coraz czg$ciej jednak jego stosowanie jest juz wymuszone przez rynek,
zwlaszcza na rynku B2B. Mali przedsigbiorcy podejmuja wtedy negocjacje dla
skrocenia jego okresu. W przypadku duzych odbiorcow takie dziatania moga
by¢ coraz mniej skuteczne, a przeniesienie cigzaru kredytowania na dostawcow
nie zawsze si¢ udaje. Kredyt handlowy, ktory wedtug przedsigbiorcow pehnit
w latach 90., funkcj¢ zrodta finansowania i przyczynit si¢ znaczaco do rozwoju
sektora MSP, wydaje si¢ mie¢ ostatnio mniejsze znaczenie w tej roli. Diugie
okresy kredytowania odbiorcéw niweluja t¢ funkcje, poniewaz nalezy szukaé
innych zrédet finansowania biezacej dziatalnosci. Co wigcej, rosnacy poziom
naleznos$ci obniza zdolno$¢ kredytowa i utrudnia to zadanie. Wigkszym proble-
mem sa wystepujace opdznienia w zaptatach naleznosci, ktore zaburzaja ptyn-
nos¢ finansowgq i zagrazajaca egzystencji matych firm niewyptacalnos$¢ kontra-
hentéw. Odczuly to badane firmy, a w kilku przypadkach niesptacone faktury
przyczynity si¢ do bankructwa i podobnie pokazuje to praktyka gospodarcza,
z branza budowlang na czele.

Problemy te wymuszaja na wilascicielach matych firm zwigkszenie zaintere-
sowania polityka kredytowania odbiorcow. Dotychczasowa, nawet wieloletnia,
nienaganna wspolpraca i wypracowany wysoki poziom zaufania, wymaga bieza-
cej oceny kazdego kredytowanego odbiorcy. Nawet firmy z najlepsza kondycja
finansowa moga nagle popas¢ w powazne problemy finansowe i najbardziej
solidny klient moze zamieni¢ si¢ w niewyptacalnego dtuznika. Pojawiajace si¢

2 Wigeej zobacz: www.finanse.mf.gov.pl/documents/766655/1402295/ 543 +Broszura+-
+Najwazniejsze+zmiany+w+podatku+od+1+stycznia+2013r..z+publikatoramipdf.pdf [8.08.2013].
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pierwsze opoznienia w platnosciach musza by¢ sygnatem do przestrzegania
ustalonych regut polityki kredytowej, a kolejne przekroczone terminy do ich za-
ostrzenia, po przerwanie dostaw wlacznie. Sg to decyzje trudne, poniewaz obni-
7aja warto$¢ sprzedazy, a moga réwniez oznaczac utrate klienta. Jednak obnizenie
przychodow i nizsze zyski sa korzystniejsze od utraty ptynnosci finansowej i wizji
upadku firmy. Decyzje te naleza do bardziej ryzykownych w menedzerskiej pracy.
Wyeliminowanie ryzyka to zaprzestanie kredytowania, a to oznacza drastyczne
ograniczenie sprzedazy, skutkujace zakonczeniem dziatalno$ci firmy. Zbyt la-
godna polityka kredytowania konczy si¢ tym samym z powodu ,,ztych dtugéw”.
Trafno$¢ tych decyzji opiera si¢ na wtasciwej ocenie kontrahenta i wstrzymaniu
kredytowania tam, gdzie czyha zagrozenie niewyptacalno$cia, a sprzedaz tam,
gdzie te problemy sa przejsciowe. W tym drugim przypadku jest to forma pomo-
cy, ktora moze przerodzi¢ si¢ w trwate relacje z kontrahentem, stuzace rozwojowi
malej firmy.
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Commercial loan in a small business

Summary. This article attempts to assess the impact of commercial loans for the operation of
a small business. Presented here are the mechanism of action of this instrument and its features that
are different to the lender and the borrower. The main part of this this article is devoted to the credit’s
main function — the financial function, with the source of financing for the recipient and problematic
debts for its delivery from the lender. Other functions that the loan fulfills, including its marketing
role are also shown. As based on research conducted by a panel study, an analysis is made on the
impact of commercial loans on the activities of the surveyed companies. Separate research and
entrepreneurial experience of the author has been used for such assessment in relation to small and
medium-sized enterprises in Poland. Observations of businesses since the early 1990s and on-going
panel studies conducted since 2001 have allowed to show changes in the function and effect of this
instrument on the functioning and development of small businesses.

Key words: commercial loan, small business, sources of financing, debts, liabilities, counter-
party



