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KREDYT KUPIECKI W DZIALALNOSCI PODMIOTOW GOSPODARCZYCH

W artykule opisano istote kredytu kupieckiego, wskazano jego zalety.
Zbadano specyfike stosowania agresywnej i konserwatywnej strategii
przy udzielaniu kredytu kupieckiego. Autorzy uznali, ze ustalajac
polityke kredytowania przedsiebiorstwo powinno braé¢ pod uwage co
najmniej 6 czynnikow, wptywajacych na polityke kredytowa
przedsiebiorstwa. S3 to m.in. polityka marketingowa i sprzedazowa,
koszt kapitatu finansowania naleznosci oraz koszty publicznoprawne,
ryzyko kredytowe po stronie kontrahentow, zwyczaje handlowe w
branzy, indywidualne relacje z danym kontrahentem oraz rodzaj i
trwatos¢ produktow. Waznym instrumentem zarzadzania
naleznos$ciami jest wiarygodnos¢ kredytowania odbiorcow. Ona sie
oblicza poprzez ocenianie kredytu wedtug kryterium "pieciu C",
poprzez analize wskaznikowg oraz korzystajac z wywiadowni
gospodarczych.

Stowa kluczowe: kredyt kupiecki, strategie przy udzielaniu kredytu
kupieckiego, polityka kredytowa, wiarygodnos¢ kredytowania
odbiorcow, kryteria oceny wiarygodnosci.

Utrzymujace sie spowolnienie gospodarcze [ duza
konkurencyjnos$¢ obecna w wielu branzach sprawiajg, ze przedsiebiorcy
muszg dostosowywaé oferty sprzedazy towarow i ustug do potrzeb
swoich klientow. Wiele firm, w celu zwiekszenia zysku, decyduje sie na
udzielanie kredytu kupieckiego, ktory w zasadzie stanowi alternatywe
dla kredytow i pozyczek.

W praktyce kredyt kupiecki to umowa miedzy stronami, ktéra moze
by¢ potwierdzona na pismie lub okreslonym terminem ptatnosci na
fakturze. Czas sptaty zobowigzania jest rézny. Zazwyczaj wynosi od
kilku dni do miesigca.

Kredyt kupiecki jest wygodng forma finansowania odbiorcéow, ma
tez duzo zalet. Dla odbiorcow stanowi darmowe, a przynajmniej tansze
niz kredyt bankowy, zrédto finansowania.

W przypadku dostawcow, kredyt kupiecki stanowi element
przyciggajacy potencjalnych klientow i zwiekszajagcy w ten sposodb
atrakcyjnos¢ wtasnej oferty handlowej. Utatwia sprzedaz, wptywa
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pozytywnie na obnizenie kosztéw magazynowania po stronie dostawcy.
Jest dos¢ prosty i nie wymaga skomplikowanych procedur. Z kredytem
kupieckim wigze sie polityka upustow cenowych stosowanych wéwczas,
gdy odbiorca regularnie dokonuje zaptaty za dostawy produktéw oraz
Swiadczone ustugi bez kredytu tj. w okresie do kilku dni.

W praktyce gospodarczej wystepuja dwa scenariusze regulowania
naleznosci z tytutu dostaw. Sg nimi:

1) kredyt kupiecki i cena pozostawiona bez zmian;

2) w zamian za natychmiastowa zaptate naleznosci dostawca
obniza cene sprzedazy (udziela skonta) bedacego rodzajem
wynagrodzenia za terminowa zaptate przez odbiorce.

Proponowane skonto moze by¢ tak ustalone by zapewnic¢ firmie
zyski na takim poziomie, jaki osiggnetaby gdyby klient zaptacit bez
skonta w wyznaczonym terminie. Dostawca w kalkulacji wielkosci
skonta powinien réwniez bra¢ pod uwage takie zalety jak zmniejszenie
ryzyka strat z tytutu niewyptacalnosci klienta, szybszy obrét gotowki
oraz zwiekszenie obrotéw firmy poprzez wieksza liczbe klientow
chetnych do korzystania ze skonta. Istotnym jest réwniez uwzglednienie
kosztu finansowego zwigzanego z odroczong ptatnoscia, czyli stopy
procentowej krotkoterminowego kredytu bankowego oraz ewentualnej
premii za ryzyko i koszty administracyjne. Jezeli dostawca stosuje za
wysokie skonto moze sie to okazac¢ dla niego zbyt kosztowne pod
wzgledem kosztu kredytu, czyli aktualnych stop procentowych. Réwniez
skonto powinno by¢ na tyle atrakcyjne dla odbiorcy tak by w celu
natychmiastowej zaptaty byt on sktonny zaciggnaé tanszy kredyt
bankowy na uregulowanie swojego zobowigzania w krétszym okresie
czasu.

Jezeli dostawca prowadzi bardziej agresywng strategie przy
udzielaniu kredytu kupieckiego, wéwczas relatywny poziom naleznosci
do wielkosci sprzedazy jest wyzszy, co powoduje wydtuzenie rotacji
naleznosci. Natomiast jezeli przedsiebiorstwo stosuje bardziej
konserwatywng strategie to minimalizuje poziom naleznosci do
poziomu, ktory jest niezbedny do prowadzenia dziatalnosci.

Kredyt kupiecki niesie za soba ryzyko niewyptacalnosci odbiorcow.
Im dtuzszy jest okres kredytowania tym wieksze jest to ryzyko. Dlatego
tez ustalajac okres kredytowania bierze sie pod uwage kilka czynnikoéw
wynikajacych z faktu, ze z jednej strony dtuzszy okres kredytowania
zwieksza ryzyko niewyptacalnosci odbiorcéw i powstania naleznosci
trudno sciggalnych lub niesciggalnych. Jednak z drugiej strony jest on
bodZcem pozwalajgcym zwiekszaé sprzedaz a takze wchodzi¢ na nowe
rynki. Ustalajac polityke kredytowania przedsiebiorstwo powinno bra¢
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pod uwage wiele czynnikdéw wewnetrznych i zewnetrznych. W tabeli 1
wyszczegolniono najistotniejsze elementy wptywajgce na polityke
kredytowa przedsiebiorstwa.

Tabela 1
Czynniki wptywajace na polityke kredytowa przedsiebiorstwa

Lp Czynnik Opis
1 Polityka Dtugi okres kredytowania lub skonto za
marketingowa i | wczesniejszg ptatnos¢ sprzyjajg uzyskaniu

sprzedazowa nowych klientow

2 Koszt kapitatu Zobowigzania wobec Skarbu Panstwa z
finansowania tytutu naleznego podatku VAT powstaja w
naleznosci oraz | momencie wystawienia faktury
koszty sprzedazowej, co w przypadku udzielenia

publicznoprawne | kredytu kupieckiego nie pokrywa sie z data
zaptaty. Wobec tego do kosztow
finansowych nalezy doliczy¢ réwniez koszt
kapitatu z tytutu zaptaconego podatku VAT

3 Ryzyko kredytowe | Gdy przedsiebiorstwo nie ma wystarczajacej

po stronie | wiedzy o sytuacji finansowej kontrahenta
kontrahentow oraz o jego wiarygodnosci to nie powinno
stosowac dtugiego okresu kredytowania

4 Zwyczaje Okres kredytowania w duzej mierze zalezy
handlowe w | od branzy. W budownictwie okres ten jest
branzy dtuzszy niz np. w turystyce

5 Indywidualne Jezeli przedsiebiorstwo wspotpracuje od
relacje z danym | dtuzszego czasu z danym kontrahentem,
kontrahentem ktory zawsze ptacit w terminie, z pewnoscia

mniej ryzykowne jest wydtuzenie terminu
ptatnosci temu odbiorcy niz nowym

kontrahentom
6 Rodzaj i trwatos¢ | Terminy zaptaty wydtuza sie raczej przy
produktow sprzedazy towardéw o dtuzszej trwatosci co

pozwala ograniczy¢ ryzyko kredytowe gdy
towary te stanowig zabezpieczenie kredytu

Zrodto: Opracowanie wtasne.

Sprawdzenie wiarygodnosci podmiotéw gospodarczych, chocby w
zakresie  podstawowym, powinno by¢ praktyka podmiotow
gospodarczych nawet w wypadku najdrobniejszych transakcji.
Uzaleznienie faktu udzielenia kredytéw handlowych od oceny
wiarygodnosci klienta umozliwia unikniecie postepowania
windykacyjnego, ktére jest kosztowne, ale okazuje sie tez czesto
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bezskuteczne. Ocena wiarygodnosci odbiorcéw oznacza rozpoznanie ich
zdolnosci do wypetniania warunkéw zawartych w umowie, czyli do
zaptaty zobowigzania w uzgodnionym terminie za dostarczone produkty
lub Swiadczenie ustug. Ocene wiarygodnosci kontrahentéw okresla sie
tez jako badanie ryzyka kredytowego, czyli jego zdolnosci do
wywigzywania sie ze zobowigzan ptatniczych. Na ryzyku kredytowym
opierajg sie metody wyboru kontrahentéw, ktérym zostanie przyznany
kredyt kupiecki, w tym metody optymalizacji polityki kredytowe;j.

Wiarygodnos¢ kredytowania odbiorcow jest instrumentem
zarzadzania naleznosciami i dotyczy oceny wyptacalnosci odbiorcow.
Analiza ta jest niezbedna do podjecia decyzji kredytowej odpowiedniegj
do obliczenia stopnia ryzyka. Decyzje dotyczace udzielenia kredytow
oparte s3 na ocenie solidnosci ptatniczej klienta. Istnieje bardzo duzo
sposobdw oceny klienta, ktére sa trudnym i kosztownym procesem.
Jednym z nich jest ocenianie kredytu wedtug “pieciu C" na ktdre
sktadaja sie:

1) sktonno$¢ do terminowego regulowania zobowigzan;

2) zdolno$¢ firmy do generowania gotéwki, ktéra umozliwi
ptacenie zobowigzan w wymaganym terminie;

3) podatnos¢ klienta na zmiany koniunktury;

4) wielko$¢ kapitatow wtasnych klienta;

5) oferowane formy zabezpieczen [3, S. 10].

Taka ocena pozwala na okreslenie ryzyka zwigzanego z
udzieleniem kredytu kupieckiego [6, S. 86-89]. Ryzyka nie mozna
wykluczy¢, poniewaz dotychczasowo rzetelny klient moze popasé w
problemy finansowe, ale mozna je minimalizowac.

Akceptuje sie klientow dobrych i bardzo dobrych, o niskim stopniu
ryzyka. Jezeli jest ich zbyt mato, wéwczas akceptuje sie klientow o
zwiekszonym ryzyku. Jest to uzaleznione od strategii jaka prowadzi
firma oraz strategii w zakresie zdobywania rynku i nowych klientow.
Sprzedaz kredytowa dla klientéw nalezacych do grupy wysokiej
wiarygodnosci moze by¢ dokonywana automatycznie. Klientom
zaliczanym do najnizszej klasy wiarygodnosci kredytowej z reguty nie
udziela sie kredytu, poniewaz powstaje duze zagrozenie, lecz dokonuje
sie wytacznie transakcji gotdwkowej. Sprawdzenie wiarygodnosci
powinno polega¢ na kontroli wszystkich mozliwych informacji na temat
przysztych kontrahentéw. W przypadku nowych klientéw nalezy
sprawdzié, czy firma ubiegajaca sie o kredyt rzeczywiscie istnieje i jak
dtugo dziata na rynku. Informacje, na ktére zwraca sie uwage obejmuja:

1) dokumenty rejestrowe;

2) zaswiadczenia o niezaleganiu z podatkami i ubezpieczeniami
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spotecznymi;

3) sprawozdania finansowe;

4) opinia banku prowadzacego rachunek biezacy potencjalnego
klienta;

5) opinie z instytucji finansowych wspétpracujgcych z klientem
jako dawcy kapitatu (np. leasingodawcy).

Na podstawie pozyskanych informacji, ktére zgromadzito
przedsiebiorstwo dokonuje sie oceny wiarygodnosci kontrahenta [5, S.
840]. Dysponujgc sprawozdaniami finansowymi oraz rachunkiem
przeptywéw pienieznych przeprowadza sie wstepng analize
wskaznikowa w kierunku ustalenia:

1) czy kontrahent ma problemy 2z utrzymaniem ptynnosci
finansowej;

2) po ilu s$rednio dniach reguluje swoje zobowigzania wobec
dostawcow;

3) po ilu $rednio dniach $cigga pienigdze od swych dtuznikdéw;

4) jaka jest relacja jego kapitatu wtasnego do zobowigzan;

5) jakg ma rentownos¢ sprzedazy netto, rentownos$¢ aktywow,
rentownos$¢ kapitatu wtasnego [2, S. 84; 4, S. 25].

Informacje o wiarygodnosci klientéw mozna uznaé¢ réwniez
korzystajac z wywiadowni gospodarczych. Wywiadownie przechowuja w
swoich bazach profesjonalnie przygotowane raporty informujace o
sytuacji:

1) organizacyjno-prawnej okreslonej firmy;

2) finansowej firmy.

Wywiadownie moga réwniez prezentowa¢ sugestie dotyczace
wysokosci kredytu jaki mozna przyznaé danej firmie. Korzystanie z
wywiadowni moze by¢ dla dostawcy niezwykle korzystne szczegélnie
gdy chodzi o nawigzanie wspétpracy z nieznanym klientem zaréwno
krajowym jak i zagranicznym. Inne ustugi oferujg biura
detektywistyczne, ktére za pomocga dziatan operacyjnych [1, S. 169-196]
zbieraja informacje o kliencie. Pracownik takiego biura sprawdza w
terenie czy dana firma w rzeczywistosci istnieje oraz gdzie faktycznie
ma siedzibe. S3 to dane szczegodlnie przydatne w wypadku weryfikacji
potencjalnych klientéw nie majacych statusu osoby prawnej i kiedy
istotng pozycja zabezpieczenia jest majatek osobisty wtascicieli
podmiotu.

Wywiadownie przeprowadzajg rocznie tysigce badan firm. Na
podstawie zebranych informacji sg w stanie przedstawi¢ raport
oceniajacy ryzyko zwigzane z danym partnerem biznesowym i
transakcja. Przede wszystkim sg w stanie ustali¢, czy badane
przedsiebiorstwo faktycznie prowadzi dziatalno$¢ gospodarcza.
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Podstawowe dane, jakie przechowuje wywiadownia gospodarcza w
swych bazach [7, S. 22, 113, 131] oraz ktére udostepnia w swoich
raportach i wykorzystuje w negocjacjach [8] z kontrahentami to:

1) dane teleadresowe oraz rejestrowe firmy;

2) forma prawna podmiotu;

3) historia rozwoju;

4) wielkosci ekonomiczno-majatkowe;

5) grupy najwazniejszych kontrahentow;

6) wielkosci zobowigzan;

7) analiza i ocena wedtug zleconych kryteriow.

Na podstawie zebranych danych opracowywany jest raport, ktéry z
duzym prawdopodobienstwem pozwoli wskazaé¢ danemu kontrahentowi
ryzyko zawarcia transakcji o ile takie ryzyko wystepuje oraz o ile na
rynku dostepne sg informacje, ktére takie ryzyko mogg wskazac. Nie ma
ograniczen co do branzy czy wielkosci przedsiebiorstwa. Wywiadownia
jest w stanie przygotowac raporty zarowno o duzych jak i matych
firmach. Moze ona przygotowac rowniez analize catej branzy.

Jednym z wazniejszych kryteridow oceny wiarygodnosci jest m.in.
podatnos¢ klienta na zmiany koniunktury gospodarczej, przede
wszystkim ostabienia wzrostu gospodarczego lub wystepowania
objawéw kryzysu. Wiarygodnos¢ takich klientéw powinna by¢ badana z
wiekszg czestotliwoscig, poniewaz nawet solidne przedsiebiorstwa
moga popas¢ w trudnosci finansowe pod wptywem spadku popytu
spowodowanego pogorszeniem koniunktury gospodarczej. Spadek
popytu moze byc¢ tez spowodowany zwiekszeniem obcigzen fiskalnych
na produkty i towary sprzedawane przez dany podmiot, jesli firma nie
moze ich skompensowac podniesieniem cen ze wzgledu na wystepujaca
konkurencje rynkowa.
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TRADE CREDIT IN THE ACTIVITY OF ECONOMIC ENTITIES

The paper describes the essence of trade credit, indicates its
advantages. The specificity of using aggressive and conservative
strategy in granting trade credit was investigated. The authors
considered that in determining the credit policy the company should
take into account at least 6 factors influencing the credit policy of the
company. These are, among others, marketing and sales policy, the
cost of capital to finance receivables and public-law costs, credit risk
on the side of contractors, commercial habits in the industry,
individual relationships with a given contractor and the type and
durability of products. An important instrument for the management
of receivables is the credibility of the creditworthiness of the
recipients. It is calculated by assessing the credit according to the
"five C" criterion, by means of an index analysis and by using business
analytics.

Keywords: trade credit, trade credit granting strategies, credit policy,
creditworthiness of recipients, criteria for assessing credibility.

186



BicHuk
HYBIM
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TOProBUWA KPEQUT Y BIANIbHOCTI CYB'EKTIB rOCMOAAPIOBAHHSA

Y cTaTTi pO3KPUBAETLCA CYTHICTb TOProBOro KpeauTy, BKasylTbCA WOro
nepeBaru. flocnipxeHo cneundiky BUKOPUCTAHHSA arpecUBHOI i
KOHCepBaTUBHOI cTpaTerii NP1 HafaHHi TOProBux KpeauTie. ABTopu
BBaXXaloTb, O NPU BU3HAYEHHi KpeAUTHOI NOJTITUKA KOMMNaHisi NOBMHHA
BpPaxoByBaTu He MeHLWe 6 ¢paKTopiB, WO BNJIMBAKOTb HA ii KpeAUTHY
nonituky. Lle, cepep iHworo, MapkeTuHroBa i 36yToBa noniTukKa,
BapTicTb Kanitany ansa ¢piHaHcyBaHHA AebiTopcbKoi 3a6oproBaHocCTi Ta
BMAATKIB 3 AePXXaBHOIro NpaBa, KPeAUTHUNA PU3UK 3i CTOPOHM
niapsAHUKIB, KOMepLUiMHi 3BUYKU B ranysi, iHauMBiayanbHi BIGHOCUHM 3
AaHUMMU NIAPAAHUKOM, @ TaKOXX BUA, | AOBroBiYHICTb NPOAYKLLi.
BaxnueBuM iHCTpyMeHTOM B ynpaBniHHi aebiTopcbKoto 3a6oproBaHicTio
€ AOBipa KJliEHTaM Npu HaJaHHiI ToproBux KpeauTiB. BoHa
BM3HAYaETbCA LWIAXOM OLHKM KPeAUTOCNPOMOXKHOCTI 32 KpUTEPIiEM
«n'atb C», 3a 4ONOMOrol iHAEKCHOro aHanisy i 3 BUKOPUCTAHHAM
6i3Hec-aHaniTUKuW.

Knw4oBi cnoBa: ToproBun KpeauT, cTpaTerii HAAaHHSA TOProBoro
KpeauTy, KpeauTHa NoNiTUKa, KpeANTOCNPOMOXKHICTb OAepXKyBauiB,
KpMTepii oliHKN HagiMHOCTI.
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