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Determinanty rozwoju kredytu kupieckiego
— wyniki badan

Dariusz Nowak”

Streszczenie: Cel — Celem artykutu jest identyfikacja i ocena podstawowych czynnikow i motywow, ktore
brane sa pod uwage przed przedsigbiorcow w procesie udzielania kontrahentom kredytu handlowego.
Metodologia badania — Charakter problemu badawczego przesadzit o przyjeciu jako bazy badan ilo$cio-
wych, w ktorych zastosowano analiz¢ pordéwnawcza, srednig arytmetyczna, wskazniki struktury oraz ran-
king istotnosci. Wykorzystano rowniez elementy prowadzonych badan jakosciowych, ktore prezentowano
w postaci opinii i pogladéw przedsigbiorcow odnosnie do motywow udzielania kredytu kupieckiego. Podsta-
wa analizy byly wyniki badan ankietowych, w ramach ktorych przedsigbiorcy mieli mozliwo$¢ swobodnych
wypowiedzi, przeprowadzonych w latach 2013-2014 na probie 193 przedsigbiorstw przemystowych.

Wynik — W artykule przedstawiono w ujeciu teoretycznym i empirycznym podstawowe motywy brane pod
uwage przez przedsigbiorcow w procesie udzielania kredytu kupieckiego. Prowadzone badania pozwolity
stwierdzi¢, ze szczegélnie istotnym czynnikiem wplywajacym na rozwdj kredytu handlowego jest motyw
relacyjny, opisywany przez takie elementy, jak: okres i doswiadczenie ptynace z dotychczasowej wspotpracy
oraz motyw finansowy charakteryzowany przez wiarygodno$¢ kontrahenta i jego kondycj¢ finansowa.
Wartos¢é — Autor identyfikuje i ocenia poprzez pryzmat badan empirycznych podstawowe determinanty
wplywajace na decyzje przedsigbiorcow w procesie udzielania kredytu kupieckiego. Wyniki badan moga
by¢ wykorzystane przez inne podmioty gospodarcze zamierzajace rozwija¢ swoja dziatalno$é¢ przy wyko-
rzystaniu odroczonych form ptatnosci.

Stowa kluczowe: kredyt kupiecki, ryzyko niewyplacalnosci, relacje, motywy kredytu handlowego

Wprowadzenie

Kredyt kupiecki stanowi porozumienie pomig¢dzy firmg produkujaca badz sprzedajaca
okreslone dobra i/lub ustugi a podmiotem, ktoéry zglasza na nie zapotrzebowanie, z jedno-
czesnym przyzwoleniem na odroczenie ptatnosci. Wymaga zobowigzania jednej ze stron do
zaplaty okreslonej kwoty w $cisle ustalonym terminie w przysztosci i jednocze$nie duzego
zaufania ze strony drugiej, ze platnos$¢ ta zostanie dokonana. Stanowi szczegdlny rodzaj
krétkoterminowej pozyczki, ktéra wiaze w sobie zaréwno czas, jak i wartos¢ dobr podle-
gajacych wymianie (Cuifiat 2007: 491). W praktyce gospodarczej czgsto wystepuje bowiem
sytuacja, w ktorej przedsigbiorstwo wykazujace zainteresowanie zakupem okreslonych
dobr nie dysponuje wystarczajaca iloSci gotowki, ktora pozwolitaby pokryé powstajace
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zobowigzanie. Kredyt kupiecki znajduje zastosowanie w sytuacji, gdy inne zrodta finanso-
wania sg niedostepne lub ich koszt przekracza granice optacalno$ci i mozliwosci biorcy. Za-
zwyczaj przybiera charakter pozyczki udzielanej przez producenta badz sprzedawce. Coraz
powszechniejsza staje si¢ tez sytuacja, w ktorej odbiorca kredytuje dziatalnosci producenta
udzielajac mu zaliczki na zakup badz wytworzenie okreslonych dobr. Przedptata daje gwa-
rancje, ze kontrahent wywiaze si¢ z przyjetego zobowigzania. Ponadto, wspotczesnie kre-
dyt kupiecki postrzegany jest przez wigkszos$¢ przedsigbiorstw jako istotny, a w niektdrych
sytuacjach niezbedny element zycia gospodarczego.

Kredyt kupiecki pozwala rozdzieli¢ w czasie proces wymiany od procesu zaplaty. Je-
zeli przybiera charakter zbywalny, moze sta¢ si¢ substytutem pienigdzy (Ferris 1981: 241).
Zasadniczo rozni si¢ pod wzgledem kwot udzielonego finansowania, jak i terminow, w kto-
rych nalezy zobowiagzanie uregulowac. Warunki kredytu ksztaltowane sg zazwyczaj indy-
widualnie i zalezg od historii i do§wiadczenia dotychczasowej wspotpracy, kondycji ekono-
micznej i skali dziatania partnera, a takze indywidualnych i subiektywnych ocen. Niektore
przedsiebiorstwa, zwlaszcza korporacyjne, stosujg systemowe rozwigzania przy udzielaniu
kredytu handlowego, polegajace na grupowaniu kontrahentow wedtug $cisle okreslonych
kryteriow, do ktorych stosuje si¢ odpowiednie warunki.

Ze wzgledu na fakt, ze ten rodzaj kredytu nie jest udzielany przez banki ani inne insty-
tucje finansowe, okresla si¢ go jako pozabankowa form¢ finansowania dziatalnosci przed-
sigbiorstwa. Ponadto powszechnie jest uznawany za wazny element polityki finansowe;j
przedsiebiorstw i to zaréwno z punktu widzenia dawcy, jak i biorcy. W warunkach polskich
kredyt kupiecki najczgsciej oferowany jest bezplatnie, nalezy jednak podkreslic, ze w lite-
raturze $wiatowej uwaza sig, ze stanowi bardzo kosztowne zrédlo finansowania (Vaidya
2011: 1).

Kredyt kupiecki stanowi wazne i ciggle rozwijajace si¢ zrodto finansowania dziatal-
nos$ci przedsigbiorstw praktycznie we wszystkich sektorach dziatalnosci. Mimo jego po-
wszechnosci, ogolnodostepnosci i stosunkowo duzego zakresu wykorzystania, w literaturze
poswigca mu si¢ mato uwagi. W wielu bowiem przypadkach ma charakter wewngtrzny,
ukryty w dziatalno$ci dystrybucyjnej i handlowej przedsi¢biorstwa, stanowi jednoczes$nie
element strategii i budowy pozycji konkurencyjnej, co powoduje, ze podmioty gospodarcze
niechetnie udzielaja na jego temat informacji.

Nalezy podkresli¢, ze u podstaw rozwoju kredytu kupieckiego lezy wiele motywow i de-
terminant, poprzez ktore nalezy rozumie¢ kazdy czynnik, kazda okoliczno$¢ powodujaca
okreslone dziatanie, czyli co$, co jest zwiazane przyczynowo (Reber, Reber 2005: 148).
Ponadto, wieloaspektowe ujecie problemu, trudnos$ci definicyjne oraz brak porozumienia
odnos$nie do czynnikow wptywajacych na jego rozwdj powoduja, ze ciggle poszukiwane
sa odpowiedzi na kwestie zwigzane z tworzeniem, rozwojem i utrzymaniem tej formy fi-
nansowania. Biorac pod uwagg znaczenie kredytu kupieckiego, jego popularnosé, szero-
ki zakres i zasigg, heterogenicznos¢, a takze alternatywno$¢ w stosunku do innych form
finansowania dziatalno$ci przedsigbiorstw, za cel artykutu przyjeto probe identyfikacji
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i oceny determinant, ktore wplywaja na decyzje przedsigbiorcéw odnosnie do sprzedazy
dobr i ustug z odroczonym terminem ptatnosci. Identyfikacji dokonano poprzez badania
empiryczne na grupie 193 przedsigbiorstw przemystowych, dziatajacych na rynku B2B.

1. Motywy kredytu kupieckiego — ujecie teoretyczne

Analiza literatury dotyczaca istoty i znaczenia kredytu kupieckiego wskazuje, ze jest ona
przedmiotem rozwazan licznych teorii i koncepcji o charakterze interdyscyplinarnym i r6z-
nokierunkowym (Tamari 1973; Ferris 1981; Peterson, Rajan 1997). Znajduje si¢ w gestii
zainteresowania wielu badaczy reprezentujacych rézne dyscypliny naukowe. Proby wyja-
$nienia jednak przyczyn podejmowania decyzji dotyczacych odraczania ptatnosci za do-
starczone produkty lub wy$wiadczone ustugi napotykaja znaczne trudnosci.

Szerokie spektrum teorii wyjasniajacych rozwoj kredytu kupieckiego prezentuja Cheng
i Pike (2003). Autorzy wskazuja, ze istniej pi¢¢ gldownych motywow, ktore w peini wyja-
$niajg istote omawianego zagadnienia, zwracaja jednak uwagg, ze nie istnieje jedna uni-
wersalna koncepcja, ktorej zastosowanie wyjasnitoby omawiany fenomen. Ich zdaniem
istotg kredytu kupieckiego mozna wyjasni¢ na gruncie zagadnien zwigzanych z aspektami
finansowymi, inwestycyjnymi, asymetrig informacji, efektywnos$cig i konkurencyjnoscig.
Nalezy podkresli¢, ze kazda z omawianych koncepcji koncentruje si¢ na specyficznej pro-
blematyce dotyczacej omawianego tematu, zadna jednak w petni nie wyjasnia jej istoty.
Precyzyjny przeglad prezentowanych idei pozwala jednak zidentyfikowac kilka determi-
nant, ktore wyjasniaja przyczyny i motywy sktaniajgce przedsigbiorstwa do krétkotermino-
wego finansowania partnerow biznesowych.

Istotng determinantg wptywajaca na rozwdj kredytu kupieckiego sa motywy finansowe,
ktore zyskuja na znaczeniu zwlaszcza w dtugich okresach czasu. Kredytodawcy dzialaja
w takich sytuacjach jako posrednicy finansowi udzielajacy nieoprocentowanej pozyczki
(Ferris 1981). Odroczony termin ptatnos$ci staje si¢ zatem w pewnym sensie krétkotermi-
nowym kredytem, ktory zostat udzielny przez producenta badz dostawce dobr nabywcy,
a warunki tego zobowigzania zawarte sg w wartosci dostawy i wyznaczonym okresie za-
platy. W praktyce gospodarczej réznice w kosztach transakcyjnych i asymetria informacji
powoduja, ze kredyt kupiecki staje si¢ niezwykle atrakcyjnym narz¢dziem finansowania
dzialalnosci, zarowno dla dostawcy, jak i nabywcy, zwlaszcza w porownaniu z kapitatem
pozyskiwanym z bankéw komercyjnych. Istotng wartoscia dla sprzedawcy jest informacja
pozyskana w procesie sprzedazy, ktora daje specjalistyczng wiedz¢ odnos$nie do procesow
zachodzacych na rynku. Dla nabywcéw natomiast pozyczki udzielane przez banki na zakup
aktywow obrotowych sa stosunkowo drogie, co powoduje, ze wywieraja presj¢ na dostaw-
cow w celu wydtuzenia okreséw finansowania. Z drugiej strony duze firmy, o stabilnej
sytuacji finansowej i jednocze$nie tatwym i tanim dostgpie do finansowania bankowego,
sa motywowane do ,,zagospodarowania wolnych srodkow”, zwlaszcza poprzez wydtuzanie
okresu kredytu handlowego. W tym konteks$cie mozna kredyt kupiecki rozwazac jako czese
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rynku podazy pienigdza skierowanego do podmiotéw gospodarczych o stosunkowo malym
zakresie dzialania, ktére dodatkowo traktowane sg przez komercyjne instytucje finansowe
jako firmy o wysokim ryzyku niewyptacalnosci (Burkart, Ellingsen 2004).

Motywy inwestycyjne wykazuja $cista wspotzaleznos¢ z motywami finansowymi i po-
legaja na odpowiednim lokowaniu kapitatu w celu tworzenia wartosci dla akcjonariuszy.
W tradycyjnym ujgciu uwaza si¢, ze kazda transakcja handlowa jest jednostkowym aktem
o krétkoterminowym charakterze. W literaturze istniej jednak podejscie, wedtug ktérego
naleznosci od kontrahenta nalezy traktowac jako inwestycje¢, a nie pasywng konsekwencje
sprzedazy (Cheng, Pike 2003: 422). Zdaniem autoréw motyw inwestycyjny jest szczegdlnie
istotny w sytuacji, gdy dostawca moze osiaga¢ wyzsza cene za dostarczane dobra lub swiad-
czone ustugi, oferujac jednoczesnie odpowiednie warunki kredytowe, np. dtuzszy termin
ptatnosci. Kredyt kupiecki pozwala zatem realizowa¢ wyzsze marze, a tym samym zwiek-
sza¢ korzy$¢ z transakeji. Mozna rowniez kredyt kupiecki traktowac jako rodzaj inwestycji
dtugoterminowe;j, zwlaszcza w sytuacji rozwoju relacji z kluczowymi klientami. Tworzenie
specyficznych warunkow kredytowania odbiorcow jest sygnatem dla strony kupujacej, ze
dostawca zainteresowany jest kontynuacja i rozwojem ustalonych relacji (Smith 1987). W ta-
kiej sytuacji stanowi on rodzaj narzedzia strategicznego, ktore pozwala budowac lojalnosé
partnerdw, tworzy¢ stabilng baze nabywcow, a tym samym generowaé przyszte strumienie
dochodow. Jacob podkresla (1994: 150), ze nabywca przynosi dostawcy wigcej korzysci
w sytuacji, gdy wzajemne relacje majg charakter dojrzaty, parametry i kryteria wspotpracy
sa dopracowane i jednoczes$nie rosnie wielkos$¢ 1 warto$¢ obrotow.

Kolejny powod, asymetria informacji, moze by¢ rozpatrywany przez pryzmat kilku
kwestii (Cheng, Pike 2003). Po pierwsze uwaza si¢, ze transakcje zawierane na rynkach
przemystowych charakteryzuja si¢ w wysokim stopniu brakiem jawnosci, poufnoscig i dys-
krecja. Pelng wiedzg¢ posiadajg zatem jedynie strony porozumienia, co powoduje, ze miedzy
rynkiem finansowym, reprezentowanym przez banki, a rynkiem przedsiebiorstw istnieje
duza dysproporcja odnosnie do zakresu informacji dotyczacych konkretnych relacji. Brak
symetrycznosci przyczynia si¢ do wzrostu kosztow transakcyjnych po stronie instytucji
finansowych, ktorych zadaniem jest niwelacja dysproporcji informacyjnej, a tym samym
ograniczanie ryzyka kredytowego.

Po drugie, asymetria informacji moze by¢ analizowana w konteks$cie intencji i zamiarow
nabywcy dotyczacych jego podejscia do regulacji zobowigzan wynikajacych z realizowa-
nych dostaw. Zazwyczaj kredytodawca nie posiada informacji, czy biorca kredytu zamierza
uregulowac swoje zobowiazania, a zwlaszcza czy ureguluje je w ustalonym czasie. Wiele
przedsiebiorstw finansujacych swoich odbiorcow stosuje dwuczgsciowe warunki ptatnosci,
ktorych istotng czescig jest monit zachgcajacy do szybszej ptatnosei, ktory traktowany jest
jako narzedzie identyfikacji ryzyka zwigzanego z mozliwoscig niewykonania umowy z jed-
nej strony i perspektywy na wspotprace z nabywca w przysztosci z drugie;.

Kolejny problem zwiagzany z asymetriag wynika z braku pelnej informacji odnosnie do
danego produktu. Dostawca/producent zazwyczaj posiada pelng wiedze na temat jakosci
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dostarczanych wyrobow czy $wiadczonych ustug, podczas gdy nabywca takiej wiedzy nie
posiada, nie jest rowniez w staniej jej naby¢ w procesie wstgpnej kontroli. Odpowiedni
okres kredytowania daje zatem mozliwos$¢ redukcji asymetrii informacji w zakresie jako-
$ci 1 niezawodnos$ci produktéow (Vaidya 2011: 4). Badania wskazuja, ze przedsigbiorstwa,
ktore maja ustalong reputacje i oferuja odpowiedniej jakosci produkty, nie sa sktonne do
wydluzania okresu kredytu kupieckiego, sktonnos¢ taka natomiast maja przedsigbiorstwa
o krotkim okresie zycia badz nieugruntowanej pozycji (Ng, Smith, Smith 1999). Kredyt ku-
piecki mozna zatem traktowacé jako narzedzie gwarantujace jako$¢ dostarczonego produktu
(Deloof, Jegers 1996).

Istotng determinantg sktaniajaca przedsigbiorstwa do podejmowania decyzji o wydtuza-
niu terminéw ptatnosci jest zdaniem Chenga i Pike’a (2003: 421) rowniez motyw efektyw-
no$ciowy. Kredyt kupiecki przyczynia si¢ bowiem do redukcji kosztéw transakcyjnych po-
przez oddzielenie wymiany dobr i ustug od wymiany $rodkéow finansowych. Rozdzielenie
tych dwoch proceséw przyczynia si¢ do tworzenia szeregu usprawnien efektywnosciowych
i poprawy przeptywow finansowych, zwlaszcza w sytuacji, gdy dostawy sa stosunkowo
czeste.

Ostatnig grupe motywoéw wedtug Chenga i Pike’a (2003) stanowig kwestie zwigzane
z marketingiem i konkurowaniem. Kredyt kupiecki jest bowiem w okreslonych sytuacjach
postrzegany jako srodek wzmacniajacy badz utatwiajacy proces sprzedazy oraz jako narzeg-
dzie promocyjne i marketingowe.

Jego wpltyw na wzrost sprzedazy i rozwoj przedsigbiorstwa mozna analizowa¢ z wielu
perspektyw. Ze wzgledu na fakt, ze stanowi zestaw zintegrowanych wymagan i kryteriow
wobec nabywcy, mozna traktowac¢ go jako narzedzie stymulacji popytu. Oferujac okreslo-
ne korzysci, mozna zwigksza¢ badz zmniejsza¢ konkurencyjnos¢ oferowanych produktow.
Tworzac zatem elastyczne zatozenia finansowania, mozna oddziatywaé na rynek i jego
uczestnikow. Nabywca bowiem, przy tych samych parametrach wspotpracy, zawsze wybie-
rze tego dostawce, ktory zaoferuje dtuzsze terminy ptatnosci i mniej restrykcyjne warunki.

Istota tworzonych warunkow sprzedazy na odroczony termin platnosci pozwala row-
niez wptywac na wielko$¢ popytu, zwlaszcza w sytuacji, gdy ma on charakter nieregularny
lub sezonowy. Producent-dostawca moze stymulowac sprzedaz za pomoca poluzniania lub
tworzenia bardziej restrykcyjnych warunkéw wspotpracy, co wptywa na stabilizacj¢ popy-
tu i optymalizacj¢ zapaséw magazynowych, zwlaszcza w przypadku wyroboéw gotowych.
W praktyce wiele przedsigbiorstw wydtuza terminy ptatnos$ci w sytuacji, gdy rosna zapasy.

Nalezy podkresli¢, ze w wielu przedsiebiorstwach warunki kredytowania odbiorcow
traktowane sa jako element polityki cenowej. Wydtuzanie terminow ptatnosci badz ofero-
wanie dyskonta za wczesniejsza platnos¢ jest rownowazne z oferowaniem mniejszej, atrak-
cyjniejszej ceny. Ponadto w sytuacji, gdy nabywcy charakteryzuja si¢ réznym poziomem
elastycznosci popytu na dane dobra, dlugos$¢ okresu kredytowania stanowi istotny czyn-
nik manipulowania ceng. W okreslonych sytuacjach mozna oferowac standardowe termi-
ny platnosci dla wszystkich nabywcéw i jednoczesnie prowadzi¢ polityke luzowania dla
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wybranych klientow, z ktorymi firma zamierza rozwija¢ i umacnia¢ relacje. Prezentowana
teza wskazuje na mozliwo$¢ stosowania pewnej formy dyskryminacji cenowej. Ponadto
elastyczne podejscie do ksztaltowania cen i termindw platnosci stanowi ukryte narzedzie
walki konkurencyjnej, przedsigbiorca bowiem nie musi si¢ obawia¢ reakcji rywali.

2. Dobér préby i cel badawczy

Fenomen kredytu kupieckiego, jego popularno$¢ i powszechnos¢ wykorzystania sklo-
nity autora do poszukiwania odpowiedzi na pytanie dotyczace motywow, jakimi kieruja
si¢ przedsigbiorcy oferujacy swoim kontrahentom odroczony termin ptatnosci. Aspekt ten
badano w konteks$cie szerszych obserwacji dotyczacych uwarunkowan, ryzyka i znacze-
nia kredytu kupieckiego w dziatalnosci operacyjnej przedsigbiorstwa. Charakter problemu
badawczego zdecydowatl o przyjeciu jako podstawy badan ilosciowych, w ktorych zasto-
sowano analize porownawczg, wskazniki struktury, $rednie artretyczne oraz hierarchie
wazno$ci. Wybor przedsiebiorstw do badania opierat si¢ na metodzie doboru nielosowego
celowego jednostek typowych, charakteryzujacych si¢ powszechna, ugruntowana i stabilng
strukturg dziatalnosci.

W ramach prowadzonych badan, o charakterze ankietowym, poproszono responden-
tow o okreslenie w 5-stopniowej skali Likerta znaczenia wskazanego motywu na decyzje
o sprzedazy konkretnemu kontrahentowi towaréw z jednoczesnym przyznaniem okreslo-
nego terminu platnosci. Motywy te zostaly wybrane na podstawie krytycznej analizy li-
teratury, rozméw 1 dyskusji z przedsigbiorcami oraz w trakcie obserwacji uczestniczacej
w jednym z renomowanych przedsigbiorstw zajmujacych si¢ profesjonalnym zaopatrzeniem
przemystu w wyposazenie pierwszego montazu i cz¢sci zamienne. Zebrane dane pozwolity
obliczy¢ $rednig arytmetyczna, ktora stanowi rangg istotnosci danego wskaznika (S).

W badaniu przeprowadzonym w latach 2013-2014, udziat wzigty 193 podmioty zali-
czane do grupy przedsigbiorstw przemystowych, operujace na rynku B2B. W probie zi-
dentyfikowano zaréwno przedsigbiorstwa zajmujace si¢ dziatalnoscia produkcyjna, jak
i $wiadczeniem réznorodnych ustug produkeyjnych. Ponadto klasyfikacj¢ badanych jedno-
stek przeprowadzono przy wykorzystaniu kryterium wielkosci zatrudnienia, co pozwolito
wyrozni¢ przedsigbiorstwa duze, $rednie i mate.

Respondenci poddani zostali wszechstronnej charakterystyce, w ramach ktorej zidenty-
fikowano gtéwna domeng dziatalnosci, okres funkcjonowania, kluczowe kompetencje, for-
mg¢ prawna, obstugiwany rynek czy rodzaj strategii bazowej. Pod wzgledem formy prawne;j
dominowato prowadzenie biznesu przez osoby fizyczne (77 wskazan) oraz spétki z ograni-
czong odpowiedzialno$cia (64 wskazania). Zidentyfikowano réwniez spotki cywilne, akcyj-
ne i komandytowe oraz spotdzielnie. Wyrdzniajaca cechg jest rowniez okres prowadzenia
dziatalnosci — 95 podmiotow rozpoczeto funkcjonowanie przed 2000 rokiem, 72 przedsig-
biorstwa w okresie od roku 2000 do 2010 i tylko 26 po roku 2010. Oznacza to, ze bada-
ne jednostki maja unormowang sytuacj¢ finansowa i rozwinigte relacje z kontrahentami.



Determinanty rozwoju kredytu kupieckiego — wyniki badan 919

Badane przedsigbiorstwa dziatalno$¢ prowadza na wszystkich rynkach, przy czym domi-
nujacg czes¢ przychodéw realizuja na rynku lokalnym, a nastepnie krajowym, przy czym
na pierwszym z nich przewazaja firmy mate, §wiadczace ustugi produkcyjne, a na drugim
srednie 1 duze, w przewazajacej czesci produkcyjne. Biorgc pod uwage ostatnie kryterium,
rodzaj strategii bazowej, zgodnie z oczekiwaniami najwigcej przedsigbiorstw stosuje stra-
tegie przywodztwa kosztowego (ponad 67 wskazan), a nastepnie strategic jakosciowa (45
wskazan). Znaczenie miata rdwniez strategia zroznicowana, polegajaca na dostosowywaniu
si¢ do segment rynku, a nawet konkretnego kontrahenta (32 wskazania). Na uwage zastu-
guje réwniez fakt, ze 17 podmiotow wykorzystuje w procesie budowy wlasnej przewagi
konkurencyjnej strategie niszy.

3. Zarzadzanie kredytem kupieckim — motywy i determinanty rozwoju

Przechodzac do merytorycznej oceny wynikow badan warto wspomnieé, ze wszystkie
przedsiebiorstwa wchodzace w sktad grupy badawczej korzystaja w ramach swojej dzia-
falnosci z kredytu kupieckiego i to zarowno jako dawca, jak i biorca, jakkolwiek poziom
i zakres wykorzystania jest rozny. Szczegbtowa analiz¢ zawarto w tabeli 1.

Tabela 1

Liczba dni kredytu wedtug dawcy i biorcy w okresach standardowych

Liczba dni kredytu (interwat 1 tydzien) Dawcy kredyt kupiecki Biorcy kredytu kupieckiego
N=193 N=193
liczba firm % wskazan liczba firm % wskazan
1-7 12 6,23 6 3,12
7-14 55 28,50 39 20,21
14-21 26 13,47 42 21,75
21-28 45 23,31 49 25,39
29-35 - - - -
3542 - - - -
43-49 36 18,65 46 23,83
Powyzej 50 (90 dni i wigcej) 19 9,84 11 5,70
Razem 193 100,00 193 100,00

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie badan ankietowych.

W opinii przedsigbiorcow kredyt kupiecki jest bardzo pozytywnym, przydatnym i uzy-
tecznym narzedziem, ktore wplywa na stabilizacje dziatalno$ci operacyjnej przedsiebior-
stwa i mozliwo$¢ realizacji okreslonych funkcji, bez konieczno$ci ponoszenia bezposred-
nich wydatkow gotéwkowych na zakup $rodkoéw produkeji. Niesie za soba jednak szereg
zagrozen dla dawcy kredytu, w tym szczegdlnie istotna jest mozliwo$¢ utraty ptynnosci
finansowej w sytuacji, gdy kontrahenci zaprzestaja regulowac, badz opdzniaja, ptatnosé
za dostarczone produkty lub wyswiadczone ustugi. Niezwykle istotna zatem jest weryfi-
kacja 1 ocena kontrahentow pod wzgledem ryzyka udzielanego kredytu. Weryfikacja ta
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nie zapobiega powstawaniu zatorow platniczych, przyczynia si¢ jednak do ich znacznej
redukceji, a tym samym do wzrostu bezpieczenstwa prowadzonego biznesu. Nalezy zatem
podkresli¢, ze niezwykle istotne z punktu widzenia kredytodawcy jest ustalenie czynnikow,
ktore pozwalaja zniwelowac pojawiajace si¢ zagrozenie.

Zdaniem respondentéw, wskazane czynniki w sposob zasadniczy przyczyniaja si¢ do
ograniczenia ryzyka zwigzanego z op6znieniem badz zaprzestaniem regulowania zobo-
wiazan finansowych przez kontrahentow. Swiadczy o tym wysoka wartos¢ wspotczynnika
istotnos$ci S, zawierajaca si¢ w przedziale od 2,26 do 4,4, w przyjetej pieciostopniowej skali.
Ponadto wiarygodno$¢ badania zostala zweryfikowana wysokim odsetkiem wskazan od
97,92 do 100% ankietowanych. Obliczone wspotczynniki istotnosci S byty podstawa hierar-
chizacji i porzadkowania zmiennych, a takze pozwolity dokona¢ odpowiedniej interpreta-
cji. Analiza wynikow pozwolita stwierdzi¢, ze przedsigbiorstwa, udzielajac swoim kontra-
hentom kredytu kupieckiego, kieruja si¢ wieloma czynnikami o réznej sile oddzialywania,
przy czym badane podmioty wskazaty, ze 4 determinanty maja bardzo istotne znaczenie
w procesie udzielania kredytu kupieckiego (S > 4), 17 ma umiarkowany charakter (4 > S > 3)
1 6 jest raczej nieistotna (S < 3).

Zdaniem respondentdéw szczegodlnie wazne jest dos§wiadczenie z dotychczasowej wspot-
pracy (S = 4,4) oraz okres wspotpracy (S = 4,38), ktore mozna tacznie traktowac jako czyn-
nik relacyjny. Dodatkowo jest on réwniez opisywany przez zaufanie do partnera, ktore
przyjeto wartos¢ S = 3,95. Duze znaczenie maja rowniez czynniki finansowe, ktore cha-
rakteryzowane sg przez kondycje finansowa partnera (S = 4,22) oraz jego wiarygodnos¢
(S = 4,02). Dodatkowo, mozna tutaj wskaza¢ ryzyko wspotpracy, ktore przyjelo rowniez
stosunkowo wysoka wartos¢ S = 3,94.

Nalezy podkresli¢, ze wszystkie wskazane parametry wzajemnie si¢ przenikaja, uzu-
petniaja i tworza spojng plaszezyzne oceny i klasyfikacji kontrahenta. Przedsiebiorcy pod-
kreélaja, ze dtugi okres bezkonfliktowych relacji wpltywa na stabilno$¢ i trwato§¢ porozu-
mienia, a tym samym na wysoki stopien realizacji zadan wlasnych. Ponadto zaznaczano,
ze dhugotrwala i pozytywna wspoélpraca sprzyja rozwojowi relacji, czego skutkiem zazwy-
czaj jest wzrost zaufania, a tym samym mozliwo$¢ wzrostu warto$ci udzielanego kredy-
tu kupieckiego, dtuzszy okres finansowania czy mniej restrykcyjna polityka w wypadku
wystapienia opo6znien, przy czym poprzez zaufanie tutaj nalezy rozumie¢ ,,przekonanie
i wiar¢ firmy, Zze inne przedsigbiorstwa, podmioty czy organizacje beda wykonywac swoja
dziatalno$¢ w taki sposob, ze rezultaty beda mialy pozytywne oddzialywanie na jej funk-
cjonowanie, jak rdwniez, ze nie beda podejmowaty nieoczekiwanych dziatan, ktérych sku-
tek mogltby mie¢ negatywny wptyw na firme¢” (Anderson, Narus 1990: 42). Wskazuje sig,
ze fundamentalnym warunkiem zaufania jest zalozenie o braku jego naduzycia ze strony
jednego lub wigkszej liczby kontrahentéw. Podstawa jest przekonanie o prawidtowym do-
borze partnerdw, poniewaz wybor ten, a w konsekwencji obdarzenie kooperanta zaufaniem
powoduja, ze przedsigbiorstwo staje si¢ bezbronne. Z zaufaniem zatem nicodtacznie wigze
si¢ ryzyko zalezne od nastepstw dziatania innego przedsigbiorstwa.
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Tabela 2

Ranking motywow determinujacych rozwoj kredytu kupieckiego

Proba ogotem N = 193

Czynniki decydujace o przyznaniu kredytu kupieckiego

ow S OS
Doswiadczenia z dotychczasowej wspolpracy 100,00 4,40 0,74
Okres dotychczasowej wspotpracy 100,00 4,38 0,78
Kondycja finansowa odbiorcy 98,44 4,22 0,86
Wiarygodnos¢ odbiorcy 99,48 4,03 0,85
Zaufanie do partnera 100,00 3,95 0,97
Poziom ryzyka wspotpracy 99,48 3,94 0,92
Perspektywy wzrostu wspolpracy w przysztosci 99,48 3,88 0,89
Pewnos¢ dtugofalowej wspotpracy 100,00 3,81 0,94
Warto$¢ zakupu realizowana przez kredytobiorce 97,92 3,601 1,08
Renoma i wizerunek kredytobiorcy 99,48 3,58 1,02
Opinia i reputacja kredytobiorcy na rynku 100,00 3,56 1,00
Rentownos¢ sprzedazy 97,92 3,46 1,11
Wspolna realizacja przedsigwzig¢ 98,96 3,45 1,08
Pozycja konkurencyjna odbiorcy na rynku 99,48 3,41 1,05
Polityka finansowa firmy 100,00 3,37 1,11
Zakres 1 forma relacji (partnerstwo czy antagonizmy) 97,92 3,21 1,01
Referencje innych przedsigbiorstw wspotpracujacych z kredytobiorca 99,48 3,19 1,17
Rodzaj sektora, w ktorym dziata kredytobiorca 99,48 3,11 1,17
Duza sita przetargowa kredytobiorcy 98,44 3,07 1,00
Polityka finansowa kredytobiorcy 100,00 3,06 1,12
Wrazenia i odczucia z bezposredniego kontaktu 98,44 3,01 1,16
Referencje bankow i wyspecjalizowanych instytucji finansowych 97,92 2,95 1,29
Audyty i kontrole prowadzone w siedzibie kredytobiorcy 98,44 2,63 1,30
Wymuszenia i presja kredytobiorcy 98,44 2,48 1,10
Subiektywna ocena pracownikow firmy 96,89 2,46 1,14
Nieformalne relacje z pracownikami kredytobiorcy 98,96 2,26 1,08
Presja podmiotéw zewnetrznych 98,44 2,26 1,01

OW - odsetek wskazan, S — istotno$¢ czynnika, OS — odchylenie standardowe.

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan empirycznych.

Przed podjeciem decyzji o finansowaniu odbiorcow kredytem kupieckim zostaja oni
poddani weryfikacji i ocenie, ktdra polega na analizie terminowos$ci regulowania dotych-
czasowych zobowigzan i ustaleniu ewentualnych odchylen. Badani wskazuja, ze szcze-
gblnie niebezpieczna jest sytuacja, w ktdrej opdznienia przybierajg charakter narastajacy,
permanentny czy trwaty, zwlaszcza we wczesnych fazach rozwoju wspotpracy. W sytuacii,
gdy kontrahent nie wywigzuje si¢ z przyjetych zobowigzan, wdraza si¢ bardziej rygory-
styczne rozwigzania, poczawszy od monitéw, wezwan, a na blokadach dostaw i postepo-
waniu windykacyjnym konczac. Istotnym elementem wspomagajacym ocen¢ partnera jest
analiza jego kondycji finansowej, ktora moze przybiera¢ dwie formy. Pierwsza polega na
konieczno$ci dostarczenia odpowiednich dokumentow, poswiadczajacych stan i poziom
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finanséw przedsiebiorstwa. Ze wzgledu jednak na powszechng niecheé dotyczaca udzie-
lania informacji finansowych przez przedsigbiorcow w Polsce, procedura ta wykorzysty-
wana jest gtdwnie przez duze, dominujace podmioty o bardzo istotnej sile przetargowe;j,
np. fabryki produkujace czgsci zamienne i wyposazenie pierwszego montazu dla przemystu.
Druga metoda polega na ciaglej obserwacji i monitoringu kontrahentéw, analizie wzajem-
nych obrotéw i termindéw ptatnosci, a nawet wymianie informacji miedzy konkurujacymi
przedsigbiorstwami odno$nie op6znien w platnosciach czy problemoéw finansowych kon-
kretnych firm. Przyjete rozwigzania, zdaniem badanych, przyczynity si¢ do ograniczenia
dziatalnosci nierzetelnych podmiotéw, nie wyeliminowaty jednak catkowitego zagrozenia.
Z powyzsza determinanta wigze si¢ wiarygodno$¢ partnera, ktorg nalezy rozumieé jako
rzetelne, sumienne i odpowiedzialne wywigzywanie si¢ z przyjetych zobowigzan, w tym
nie tylko finansowych. Respondenci wskazywali, Ze istotnym elementem wpltywajacym
na wiarygodno$¢ kontrahenta jest odpowiednio wczesniej przekazywana informacja na te-
mat biezacej dzialalnosci, w tym o zagrozeniach i mozliwo$ciach opdéznien w platnosciach.
W wypadku wystagpienia takiej sytuacji partner biznesowy zobligowany jest do podania
terminu wywigzania si¢ ze zobowigzania. Wynika z tego, ze szczegdlnie istotnym parame-
trem budowy wtasnej wiarygodno$ci jest odpowiednio kontrolowana wymiana informacji.

Sposrod innych czynnikéw, o nieco mniejszym znaczeniu, warto wskaza¢ na per-
spektywy wzrostu wspotpracy w przysztosci (S = 3,88) oraz dlugofalowa pewnosé relacji
(S = 3,81). Badani wskazywali, ze sg sktonni ponie$¢ wieksze ryzyko, wydtuza¢ terminy
ptatnos$ci i zwicksza¢ skale wymiany w sytuacji, gdy obroty z konkretnym kontrahentem
wykazuja tendencje wzrostowa lub gdy zawarto wieloletni, najczesciej formalny kontrakt,
regulujacy wszystkie parametry zawieranych transakcji.

Na uwagge zastuguje rowniez fakt, ze przedsi¢biorstwa, w procedurze przyznawania
kredytu kupieckiego, bronig si¢ przed réznego rodzaju dziataniami o charakterze nieetycz-
nym czy nieuczciwym. Swiadczy o tym niska warto$é czynnika zwigzanego z presja pod-
miotéw zewnetrznych (S = 2,26), gtéwnie instytucji panstwowych i samorzadowych oraz
wymuszeniami kredytobiorcow (S = 2,48). Badani wskazywali, ze w przesztosci sytuacje
takie miaty miejsce, zwlaszcza ze strony przedsigbiorstw panstwowych, ktére dysponowa-
ly duzymi zdolno$ciami produkcyjnymi, nie posiadaly jednak odpowiednich kapitalow na
prowadzenie dziatalnosci biezacej. Kontrakty zapewnione byty tylko dla tych podmiotow,
ktore oferowaty dlugie terminy ptatnosci i nie podejmowaly dziatan represyjnych, nawet
w sytuacji znacznego przekroczenia daty zaptaty.

Uwagi koncowe

Wedtug Barometru platnosci na swiecie (Starzyk 2014) Polska pod wzgledem moralno-
Sci platniczych w poréwnaniu do krajow europejskich wypada prawie na samym kon-
cu rankingu. Wedlug raportu tylko 30,5% faktur regulowanych jest w terminie i az 11%
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platnoéci wynikajacych z zawartych kontraktéw ma opdznienie powyzej 90 dni. Swiadczy
to o stosunkowo stabo rozwinigtych narzedziach i instrumentach weryfikacji kontrahentéw,
zwlaszcza tych proponowanych przez panstwo. Oferowane rozwiazania zazwyczaj utrud-
niajg prowadzenie biznesu, przyktadem moze by¢ ustawa o terminach zaptaty w obrocie
gospodarczym z 2001 r. (Dz.U. z 2001, nr 129, poz. 1443), ustawa o terminach zaptaty
w transakcjach handlowych z 2003 r. (Dz.U. z 2003, nr 139, poz. 1323 z pdzn. zm.) czy
o redukcji niektorych obcigzen administracyjnych w gospodarce z 2012 r. (Dz.U. z 2012 1.,
poz. 1342). W opinii przedsigbiorco6w proponowane rozwigzania maja wymiar symboliczny
i nie wptywaja zasadniczo na poprawe sytuacji finansowej przedsigbiorstw. Sytuacji nie
ulatwiaja réwniez przewlekle prowadzone postgpowania sadowe, ktore zdaniem badanych
respondentow czesto przekraczaja okres kilkunastu, a nawet kilkudziesigciu miesigcy.

Bronigc si¢ przed nierzetelnymi kontrahentami, przedsigbiorcy zmuszeni sa do perma-
nentnej weryfikacji partneréw biznesowych, nawet tych, z ktéorymi dtugotrwale wspotpra-
cuja. Podstawg oceny jest zestaw czynnikow o réznej sile oddziatywania, z ktorych najbar-
dziej istotne przyjmuja charakter relacyjny i wiarygodnosci finansowe;j.
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DETERMINANTS OF THE TRADE CREDIT DEVELOPMENT — THE RESULTS OF RESEARCH

Abstract: Purpose — The purpose of this article is to identify and evaluate the key factors that are taken into
account by entrepreneurs in the process of granting trade credit.

Methodology — The nature of the research problem determined as a basis the adoption of quantitative re-
search, using comparative analysis, the arithmetic mean, structural indicators and the ranking of signifi-
cance. There were also used the elements of qualitative research which was presented in the form of opinions
and ideas of entrepreneurs regarding the motives for granting trade credit. The analysis was based on the
survey results in which entrepreneurs had the opportunity for free speech. They were carried out in the years
2013-2014 on a sample of 193 industrial companies.

Findings — The article presents the basic theoretical terms of trade credit motives. Moreover, the conducted
empirical research revealed that a particularly important factor, influencing the development of commercial
credit, is the relational motive described by such elements as: the period and the experience of the existing
cooperation and financial motive characterized by a contractor’s credibility and its financial condition.
Value — The author identifies and evaluates, through the prism of empirical studies, the basic determinants
influencing the decisions of entrepreneurs in the process of granting trade credit. The research results may
be used by other economic operators which wish to expand their business by using the deferred forms of
payment.

Keywords: trade credit, the risk of insolvency, business relations, determinants of trade credit
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