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Od 10 lat zwigzana ze sprzedazg i mar-
ketingiem. Ekspert w zakresie kom-
pleksowego zarzadzania finansami
firm w sektorze MSP. Autorka wielu
artykutéw dotyczacych zarzadzania
ptynnoscig finansowa, kredytem
kupieckim oraz wierzytelnosciami.
Twarca marki Twoje Bezpieczne Nalez-
nosdi, ustugi wspierajacej przedsiebior-
cow w kompleksowym zarzadzaniu
naleznosciami. Promotor systema-
tycznych i kompleksowych dziatan
prowadzacych do natychmiastowej
poprawy ptynnosci finansowej, jest
zdania, ze tylko sprzedaz, za ktorg
otrzymamy w wyznaczonym ter-
minie pienigdze, mozemy uznac,
za zakoriczong sukcesem.

kinga.janus@dogmatsystemy.pl

Jak przyznawa¢ kredyt kupiecki?

Jezeli firma prowadzaca sprzedaz z odroczonym terminem
pfatnosci udziela kredytu kupieckiego, powinna przede wszyst-

Kredyt kupiecki (handlowy) to nieodzowna

czes$¢ wspierajgca proces sprzedazy i bardzo
wazna sktadowa w procesie zarzadzania
finansami. Jest on czescig sktadowa dwéch
procesow: sprzedazy generujacej przychody

i zarzadzania wierzytelnosciami (naleznosciami),
procesu dbajgcego o utrzymanie ptynnosci
finansowej. Kazdy, kto sprzedaje towary lub

ustugi z odroczonym terminem ptatnosci, udziela
finansowania na okreslonych warunkach. Wazne
jest jednak, by swiadomie, bezpiecznie i z zyskiem
korzystac z tej formy finansowania wzajemnej
wspotpracy. Checiatabym przedstawi¢ najwazniejsze
czynniki, na ktére nalezy zwréci¢ uwage przed
rozpoczeciem wspotpracy z odroczonym terminem
ptatnosci oraz jakie korzysci i zagrozenia moga
sie pojawic¢ przy udzielaniu lub korzystaniu

z kredytu kupieckiego.

Sposoby przyznawania kredytu

Zazwyczaj przedsiebiorcy okreslajg warunki wspotpracy w ramach
kredytu handlowego, wybierajac jeden z ponizszych scenariuszy:

kim zwrdéci¢ uwage na ogdinodostepne dane, w szczegdlnosci

potwierdzajgce zdolnos¢ finansowg klienta, jeszcze przed
dokonaniem transakgji. Na tej podstawie potwierdzi ona i oceni:

- wiarygodnosc¢ klienta/kontrahenta i sprawdzi historie firmy,

jej odbiorcow,

+ wiarygodnosc¢ finansowa kontrahenta, opierajac sie na
przedstawionych przez niego biezacych dokumentach

finansowych,

« historie ptatniczg klienta i na tej podstawie przyzna wyso-
kos¢ limitu w ramach obowigzujgcego kredytu kupieckiego,
- oraz sporzadzi prostg i zrozumiatg dla obu stron umowe

0 wspotpracy.

« Indywidualna ocena wiarygodnosci klienta, jego
moralnosci ptatniczej (np. na podstawie raportéw firm
zewnetrznych). Niestety, czesto bywa tak, ze nowy klient
otrzymuje limit w ramach kredytu kupieckiego tylko na
podstawie wczesniejszej wspotpracy, polegajacej np. na
3-krotnej sprzedazy opartej na przedptacie srodkéw. Takie
podejscie to duze ryzyko, bo bardzo czesto klient, kto-
rego sprawdzilismy, sprzedajgc mu towar/ustuge za tzw.
gotéwke, znika w momencie otrzymania od nas faktury
z odroczonym terminem pfatnosci. Najczesciej indywidualne
warunki przyznawania kredytu kupieckiego obowigzuja
w firmach, ktére posiadajg kilku lub kilkunastu klientéw.
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» Systemowo firma opracowata i wdrozyta warunki oraz
kryteria przyznawania kredytu kupieckiego oparte na
analizie danych finansowych i realnym oszacowaniu
mozliwosci klienta. Systemowe podejscie precyzyjnie
okresla mozliwosci kredytowania poszczegdinych klientow,
kategoryzujac ich ze wzgledu na ich obroty, mozliwosci finan-
sowe i potencjat. Systemowe podejscie pozwala skrupulatnie
monitorowac poziom wykorzystanego limitu i komplek-
sowo zarzadzac naleznosciami. Takie dziatanie maksymalnie
chroni firme i zabezpiecza biezacg ptynnos¢ finansowa.

PAMIETA)!

Kiedy firma przyznaje kredyt kupiecki oraz ustala termin
ptatnosci dla swoich odbiorcéw, powinna uwzglednié

czas, w ktérym to ona jest zobowigzana regulowaé
naleznosci wobec swoich dostawcéw.

Kredyt kupiecki wspiera rozwoj

Kredyt kupiecki bez watpienia wspiera rozwdj sprzedazy, na starcie
wspotpracy szczegdinie doceniany jest przez mtode, rozwijajace
sie firmy, jest wowczas cenionym zrédtem dodatkowego finanso-
wania biezacej dziatalnosci. Pomaga im rozwijac sie i pozyskiwac
nowych odbiorcow. W sektorze MSP ten rodzaj kredytu jest gtow-
nym zrédtem finansowania majatku obrotowego przedsiebiorcdw.

Kredyt kupiecki —
i ograniczenia

korzysci

Korzysci ptynace z udzielania kredytu kupieckiego:

+ Jest on najszybszg i najprostsza formga finansowania, dostepna
dla wiekszosci firm, ktére spetnity podstawowe warunki
zaproponowane przez dostawce (wierzyciela).

-+ W wiekszosci przypadkdw przyznanie kredytu kupieckiego
nie wymaga dodatkowych zabezpieczer\ (warto jednak je
wprowadzi¢ w przypadku przyznawania sporych limitow
lub zwiekszania ich w trakcie wspdtpracy).

- Pomaga firmom rozwijac sprzedaz, dajac czas na pozyski-
wanie nowych klientow.

Ograniczenia kredytu kupieckiego to:

Dla odbiorcow:

- Ponowna sprzedaz i odnowienie/zwolnienie limitu naste-
puje dopiero po sptacie naleznosci, nawet jezeli nie sg one
wymagane lub sprzedaz jest za tzw. gotdwke. Wieksze firmy
stosuja dodatkowy opust cenowy za zaptate przed terminem
wymagalnosci (skonto).

- Transakcje z odroczonym terminem pfatnosci wigzg sie
z mniej korzystnymi warunkami dotyczacymi opustow
cenowych, ale za przyznany kredyt kupiecki odbiorcy nie
ponosza zadnych opfat.

Dla sprzedajacych:

- Obligatoryjna systematyczna kontrola sptywu naleznosci
oraz wykorzystanego limitu.
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« Analizowanie poziomu naleznosci udzielonych w ramach
kredytu kupieckiego z poziomem zobowiazan firmy. Wazne
jest monitorowanie ptynnosci finansowej firmy, wprowadzajac
proces kompleksowego zarzagdzania naleznosciami firmy.

« W przypadku braku stosownych zabezpieczer do zawiera-
nych umaéw i trudnosci finansowych odbiorcow (klientow)
istnieje ryzyko niewyptacalnosci odbiorcow.

Czy ubezpieczenie jest konieczne?

Ubezpieczenie przyznanych kredytow handlowych dobrze
zabezpiecza przed ewentualnym ryzykiem utraty srodkow
w przypadku niewyptacalnosci klienta, ktéremu zostat udzielony
kredyt kupiecki. Warunkiem jest jednak weryfikacja klientow,
systematyczna kontrola sptywu naleznosci oraz zgtoszenie
wierzytelnosci ubezpieczycielowi w odpowiednich termi-
nach wskazanych w umowie. Z ubezpieczenia w wiekszosci
korzystaja duze i srednie firmy dziatajgce na polskim rynku.
Niestety, dla mniejszych firm ubezpieczenie naleznosci moze
by¢ zbyt kosztowne, dlatego bardzo wazne jest wykonanie
czynnosci zabezpieczajacych, o ktérych wspomniatam wcze-
$niej, jeszcze przed rozpoczeciem wspodtpracy. Te czynnosci
daja solidng podstawe do rozpoczecia wspdtpracy w ramach
odroczonego terminu ptatnosci i przyznania limitu w ramach
kredytu kupieckiego (handlowego).

Dobra rada!

Jezeli Twoja firma planuje lub wprowadzita kredyt kupiecki,
czyli sprzedaje towar czy ustuge z odroczonym terminem
pfatnosci, powinna systematycznie monitorowac sptyw nalez-
nosci i kontrolowac poziom wykorzystania przyznanego limitu.
Saldo powstatego zadtuzenia w ramach kredytu handlowego
powinno by¢ regularnie monitorowane i ulega¢ zmniejszeniu,
szczegolnie wtedy, gdy zadtuzony klient przechodzi na tzw.
tryb zakupdw gotéwkowych.

Zachecam do wprowadzenia procesu przyznawania kredytu
kupieckiego oraz monitorowania limitu w ramach ustalonych
zasad wspotpracy, uwzgledniajac terminy ptatnosci obowia-
zujgce wobec dostawcow.

Pamietajmy, ze kredyt handlowy jest nieodzownga czescia
wspierajgca proces sprzedazy i bardzo wazng sktadowa w pro-
cesie zarzadzania finansami. Dlatego tez dzieki odpowiednio
przygotowanej informacji dziat sprzedazy, pozyskujacy nowych
klientow i wspodtpracujacy z obecnymi, informuje klienta
o okreslonych warunkach wspoétpracy. Wowczas realizowanie
planow sprzedazy, potgczone z procesem monitorowania
przyznanego limitu, pozytywnie wptynie na zarzadzanie
biezaca ptynnoscig finansowa firmy.

Jezeli prowadzac biznes chciatabys skorzystac ze wsparcia,
wprowadzajac, audytujac czy modyfikujac aktualnie sto-
sowany proces kredytu kupieckiego w firmie, zapraszam
do kontaktu: kinga.janus@dogmatsystemy.pl



