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O badaniu

Ogélnopolskie badanie ,,Finansowanie zakupow
firmowych” zostato przeprowadzone w marcu
2022 r. przez IMAS International na zlecenie firmy
faktoringowej NFG na probie mikro oraz matych
firm, technika mieszang CAWI oraz CATI.
W sumie zrealizowano 501 wywiadéw.

Jak czesto zdarzaja sie
sytuacje, w ktdrych
przedsigbiorcy z sektora
MSP rezygnuja z zakupow
firmowych z powodu braku
wystarczajacych srodkdw.

W jakim stopniu firmy bytyby
zainteresowane ustuga
ratalna.

Gtowne wnioski

O kupujacych B2B:

Co dziesiata firma kupujaca od innych firm rezygnuje z zakupéw z uwagi na wysoka cene.

Niemal co trzecia firma (30 proc.) wyraza cheé dokonywania zakupow na raty, w tym czesciegj
firmy budowlane i przemystowe (37 proc.) oraz e-commerce (40 proc.).

Gtéwna przyczyna braku zainteresowania zakupami ratalnymi jest fakt, ze ich produkty nie nadaja
sie do zakupu na raty (35 proc. wskazan). Z kolei 18 proc. przedsiebiorcéw preferuje inne formy
finansowania.



Za najwazniejszy clement ustugi ratalnej uznana zostata przejrzysta kalkulacja kosztéw, szczegdlnie
wyrazana przez mikrofirmy. Drugim w kolejnosci elementem jest mozliwo$é odliczania VAT (49 proc.),
a trzecim — szybko$é uzyskania decyzji o finansowaniu (43 proc.).

Narzedzia i maszyny sa najczesciej wskazywanymi produktami, ktére firmy chciatyby kupowaé
w systemie ratalnym. Kolejne to surowce i pétprodukty oraz srodki transportu.

Widac wyrazna réznig pomiedzy wielkoscia firmy, a wysokoscig kwoty netto, od ktérej firmy
rozwazaja pozyskanie finansowania ratalnego. Srednia dla mikrofirm wynosi niecate 20 tys. zt,
natomiast w przypadku firm matych - okoto 70 tys. zt.

3/4 proc. respondentéw zainteresowanych ustuga kupowania na raty wybiera okres sptat
nieprzekraczajacy 12 miesiecy.

Przecietny akceptowalny koszt skorzystania z ptatnosci na raty wynosi ok. 14 proc., przy czym,
najczesciej wybieranym zakresem kosztowym jest przedziat od 1 do 5 proc.

O sprzedajacych B2B:

Wiekszos¢ firm (64 proc.) prowadzacych transakcje miedzy innymi podmiotami gospodarczymi, rzadko
spotyka sie z sytuacja, w ktdrej ich kontrahent rezygnuje z zaplanowanego u nich zakupu z uwagi na
wysoka cene. Co 10 firma ma z tym jednak czesto do czynienia, zwtaszcza mikrofirmy (17 proc.).

Co czwarty przedstawiciel firm (24 proc.) twierdzi, ze wprowadzenie ptatnosci na raty,
wptynetoby na zwiekszenie ich sprzedazy do innych firm, zwtaszcza e-commerce (34 proc.).
Przeciwnego zdania jest dwa razy wiecej firm, bez wzgledu na wielkos$é.

28 proc. firm jest przekonanych, ze wprowadzenie ptatnosci na raty wptynie na pozyskanie nowych
klientéw (nieznaczna przewaga matych firm oraz e-commerce).

Takze co czwarta firma (25 proc.) jest zainteresowana dostepem do ustugi sprzedazy ratalnej.
Whynik jest podobny wéréd mikro i matych firm, wyzszy odsetek zanotowano w e-commerce.

Wérdd firm niezainteresowanych dostepem do ustugi sprzedazy ratalnej, najwazniejszym
kontrargumentem jest to, ze ich produkty nie nadaja sie do sprzedazy ratalnej (61 proc.)

Oceniajgc aspekty ustugi ratalnej, za najwazniejszy element uznano otrzymywanie w terminie 100%
wartosci wystawionych faktur sprzedazy, nastepnie dostep do ustugi przez Internet.
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Finansowanie zakupdw firmowych

Jak czesto
firmy rezygnujag
z zakupow

z powodu
wysokiej ceny? A ] I I

zakupow firmowych”, czes$¢ przedsiebiorcéw z sektora
MSP rezygnuje z zakupu ze wzgledu na wysoka cene
towaru lub ustugi. Firmy kupowatyby czesciej i wiecej,
gdyby miaty mozliwosé roztozenia ptatnosci na raty. Blisko
co 3. z nich chciataby to robié.

Cena niewatpliwie wciaz odgrywa kluczowa role w procesie zakupowym. Co 10. firma kupujaca od innych firm rezygnuje
z zakupdw z powodu zbyt wysokiej ceny. Najczesciej rezygnuja mikrofirmy (17 proc.) oraz firmy z sektora e-commerce (15 proc.).

Jak czesto firmy rezygnuja z zakupu z powodéw finansowych?

( Firmy kupujace towary od innych firm)

OGOLEM MIKROFIRMY MALE FIRMY

15% 14% 14%

6%
17%

74% 69% 80%

N = 456 N=221 N =235

Czesto - Rzadko Trudno powiedzieé



Natomiast w gronie firm sprzedajacych towary i ustugi B2B 10 proc. mikro i matych przedsiebiorstw spotkato sie
z sytuacja, w ktdrej klient zrezygnowat z zakupu towaru lub ustugi ze wzgledu na wysoka cene.

( Firmy prowadzace sprzedaz B2B )

OGOLEM MIKROFIRMY MALE FIRMY

26% 28% 25%

10%

12% S

64% 60% 66%

N =435 N =206 N =229

Czesto . Rzadko Trudno powiedzieé

Kupowac
na raty
Chce niema' Przedsiebiorcy kupowaliby czesciej

° i wiecej, gdyby mieli mozliwos$é roztozenia
CO 3. ﬁrma ptatnosci na raty. Blisko co 3. firma bioraca
udziat w badaniu (30 proc.) jest zainteresowana
dostepem do ustugi ratalnej. Pod wzgledem
branz najczesciej to zainteresowanie
podtrzymuja firmy budowlane i przemystowe
(37 proc.) oraz firmy prowadzace dziatalnosé
online (40 proc.).

Finansowanie zakupdw firmowych
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Cheé posiadania dostepu do ustugi ratalnej

(Firmy kupujace towary od innych ﬁrm)

OGOLEM MIKROFIRMY MALE FIRMY

16% 17% 16%

32%
30%
28%
54% 51% 56%
N = 456 N=221 N =235
Tak @ Nie Nie wiem
. Prowadzenie
Branza dziatalnosci online
Budownictwo Transport Usugi Handel Przemyst Inne Ecommerce Nie

w0 o

Nie wiem

N =65 N=15 N =172 N =102 N =39 N =63 N =164 N =292

Mity o zakupach

na raty Z kolei firmy, ktére nie sa zainteresowane
zakupem ratalnym, w wiekszosci
argumentuja, ze nabywane przez nich
produkty czy ustugi nie nadaja sie

do finansowania w systemie ratalnym
(35 proc.). Tymczasem, jak twierdza
twadrcy Fakturatki, dzi$ na raty do firmy
mozna kupié¢ niemal wszystko: zaréwno
dobra trwate, jak i ustugi. Chod, jak
sami przyznaja, nie jest tatwo przetamad
panujace schematy.




Emanuel Nowak,
ekspert NFG

W Polsce przedsiebiorcy nie maja jeszcze
nawyku, aby ptacic na raty za drogie ustugi.
Widzimy jednak, ze powoli sie do tego

przekonuja. Ostatnio sfinansowali w ten ﬁ ‘ p

sposdb faktury za prad, karty paliwowe czy '

nawet remont lokalu. Ciekawa opcja jest wykorzystanie Fakturatki do odroczenia ptatnosci o miesiac. Wybieraja wiec
na przyktad ptatnos¢ w jednej racie po to tylko, by zyskac dodatkowy czas na zgromadzenie petnej sumy pieniedzy.
Najczesciej korzystaja z tej mozliwosci przy zakupie paliwa.

Od momentu wprowadzenia Fakturatki na rynek przedsiebiorcy sfinansowali w ten sposdb zakupy na blisko 3 min zt.
Kazdego dnia wptywaja do nas wnioski o finansowanie na raty réznorakich faktur. Dwie tony orzeszkdw, zaciery

na wino, leki, opony, srodki czystosci, meble, przewody elektryczne, czesci samochodowe czy zaopatrzenie sa réwnie
dobre jak montaz wyktadziny, ustugi ksiegowe, roboty budowlane, ustugi transportowe, szkolenia czy nawet...
uczestnictwo w targach.

Jakie s3 przyczyny braku zainteresowania ustugj ratalng?

(Firmy kupujace towary od innych firm)

OGOLEM MALE FIRMY
Nasze produkty/ustugi nie nadaja sie do sprzedazy na raty 35% D 36% 35% D
Preferujemy inne metody finansowania zakupéw 0, 0, 0,
(kredyt, leasing, pozyczki) 18% - 15% 21% -
Roztozenie ptatnodci na raty zwiekszy ogdlny koszt zakupu 14% D 17% 11% @D
Ptacimy za towary/ustugi tylko gotéwka 11% - 13% 9% -
Nie mamy zaufania do nowatorskich 0, 0, 0,
produktéw finansowych 8% - 11% 6% .
Mamy rezerwy/ wtasne srodki/ wydtuzamy termin ptatnosci 7% . 9% 6% .
Roztozenie ptatnosci na raty wymaga 0 P 0,
dopetnienia formalnosci 7% . 10% 5% .
Zakupy na raty to ustuga tylko dla konsumentéw i nie 0 0 0
styszeliémy, zeby kto$ oferowat ja firmom 6% . 6% 6% .
Inny powdd 2% . 2% 2% .
Nie ma takiej potrzeby 8% @D 6% 10% D
N =244 N =132

Finansowanie zakupdw firmowych



Kto widzi szanse
w sprzedazy

ratalnej, a kto
sie powoli
przekonuje?

Ustuga ratalna zwigkszytaby sprzedaz B2B oraz pozwolita firmom zyskaé nowych klientéw. Co 4. firma
z sektora mikro i matych przedsiebiorstw jest zainteresowana oferowaniem swoich produktéw i ustug na raty
innym firmom. W tym gronie najwiecej stanowia sprzedawcy internetowi, a takze przedsiebiorstwa z branzy
transportowej oraz budowlanej.

W gronie firm sprzedajacych B2B co czwarty wtasciciel na wysoka cene. Problem ten najczes$ciej dostrzegaja firmy
firmy (25 proc.) jest zainteresowany dostepem do ustugi transportowe, dlatego to gtédwnie przewozZnicy sa grupa
sprzedazy ratalnej. Oni tez zauwazaja, ze co 10. klient przedsiebiorcdw najmocniej zainteresowana oferowaniem
rezygnuje z zakupu ich produktu lub ustugi ze wzgledu sprzedazy swoich ustug na raty (33 proc.).

Adam tacki,

prezes Zarzadu Krajowego Rejestru Dtugéw Biura
Informacji Gospodarczej

Transport jest branza najbardziej narazona na zatory
ptatnicze. Wszystko przez ekstremalnie dtugie terminy zaptaty
oraz niska moralnosc ptatnicza kontrahentdw. PrzewoZnicy
nierzadko musza czekac nawet 3 miesiagce na pieniagdze za
wykonana ustuge, a do tego dochodza czeste opdZnienia

w ptatnosciach. W tym czasie firma nie ma wolnego, tylko
musi normalnie prowadzi¢ dziatalnos$¢, ponoszac regularne
koszty paliwa, utrzymania pracownikdw, eksploatadji floty,
optat za autostrady czy biezacych zobowiazan finansowych,
jak na przyktad ZUS, US, podatki. Wiele z takich firm traci
ptynnos¢ finansowa i przestaje by¢ wyptacalna. W Krajowym
Rejestrze Dtugdw widnieje juz 23 tys. przedsiebiorstw
transportowych, zadtuzonych na ponad miliard ztotych.

Finansowanie zakupdw firmowych



W gronie firm zainteresowanych wprowadzeniem ptatnosci na raty duza grupe stanowia tez sprzedawcy internetowi
(37 proc.) oraz firmy z branzy budowlanej (29 proc.). Zdaniem przedsiebiorcéw, taka ustuga zwiekszytaby sprzedaz
B2B (24 proc.) oraz pomogta zdoby¢ nowych klientéw (28 proc.).

Czy wprowadzenie ptatnosci na raty moze zwicgkszy¢ sprzedaz?

C Firmy prowadzace sprzdaz B2B )

OGOLEM MIKROFIRMY MALE FIRMY

26% 28% 24%

21%
24%
27%
N =435 N = 206 N =229
Tak . Nie Nie wiem
Prowadzenie

dziatalnosci online

Ecommerce Nie

w63

Nie wiem

N =172 N =263
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Czy wprowadzenie platnosci na raty pozwoli zyskaé nowych klientéw?

( Firmy prowadzace sprzdaz B2B )

OGOLEM

25%

28%

Tak . Nie Nie wiem

Prowadzenie dziatalnosci online

Ecommerce Nie
Tak m
Nie wiem

N =172 N =263

Emanuel Nowalk,
ekspert NFG

Praktyka pokazuje, ze handel hurtowy

i detaliczny przejawia coraz wigksze
zainteresowanie dostepem do ustugi ratalnej.
Obecnie przedsiebiorstwa z branzy handlowej
stanowia juz ponad 60 proc. wszystkich
sprzedajacych w naszym modelu Fakturatka.

MIKROFIRMY MALE FIRMY

27% 23%

24%

32%

N =206 N = 229

Kto sie waha?

Zalet sprzedazy ratalnej dla biznesu nie dostrzegaja
natomiast firmy handlowe i przemystowe. Ponad
potowa z nich deklaruje, ze nie jest zainteresowana
udostepnianiem swoich produktéw i ustug na raty
innym firmom. Tymczasem deklaracje swoja droga,
a rzeczywistosé swoja.




Adam tacki,

prezes Zarzadu Krajowego Rejestru Dtugéw Biura
Informacji Gospodarczej

Handel jest najbardziej zadtuzonym sektorem polskiej
gospodarki. W Krajowym Rejestrze Dtugdw jedna czwarta
wszystkich firmowych dtuznikéw to przedsiebiorstwa handlowe.
Ich przeterminowane zalegtosci finansowe wynosza 2,28 mid

zt i w ciggu ostatniego roku wzrosty o niemal 9 proc. Ponad
potowe z tej kwoty, czyli 1,1 mld zt, musza oddac wierzycielom
Jjednoosobowe dziatalnosci gospodarcze.

S3 jeszcze inne
mity funkcjonujace
wsrod
sprzedajacych:

MIT

Co 8. przedsiebiorca uwaza, ze
zakupy na raty to ustuga tylko dla
konsumentow i raczej nie styszat
o tym, by ktos oferowat ja firmom.
Ponadto 61 proc. przedsiebiorstw, ktére
nie wykazuja zainteresowania sprzedaza
na raty, uwaza, ze ich produkty/ustugi
sie do tego nie nadaja. W gronie
mikrofirm to nawet 67 proc. Problemem
jest tez niska $wiadomos¢ samych
przedsiebiorcéw, ktérzy nie znaja
nowoczesnych rozwigzan finansowych
mogacych poprawic ich ptynnosé
i 0gdlng sytuacje finansowa.

PRAWDA

Na raty do firmy mozna
roztozyé prawie wszystko:

wszelkie ustugi biznesowe, towary
(w tym materiaty, surowce, potprodukty),
$rodki trwate (jak maszyny i urzadzenia)
oraz wartosci niematerialne

(na przyktad licencje za oprogramowanie).

Finansowanie zakupdw firmowych
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Co sie liczy dla

sprzedajacych?

Sprzedaz ustug na raty sprawi, ze firma otrzyma ptatnosé
w terminie. W ten sposdéb chroni swoja ptynnoéé finanso-
wa, niwelujac ryzyko, ze klient opdzni ptatnosé. Bez wzgledu
na liczbe rat, jaka wybierze sobie kupujacy, sprzedajacy nie
czeka na pienigdze. Za sprzedaz towaru lub ustugi otrzymuje
ptatno$é w terminie wskazanym na fakturze.

Wsréd réznych elementéw ustugi ratalnej ta wiasnie cecha,
czyli otrzymywanie ptatnosci na czas, jest przez przedsie-
biorcéw wskazywana jako najistotniejsza (52 proc.). Druga

wazna cecha ustugi ratalnej jest dostep przez Internet,
a kolejna minimum formalnosci. Co ciekawe, najmniej istotny
element to ten, ze ustuga ratalna jest bezptatna. Koszty fi-
nansowania ponosi kupujgcy. Dla sprzedawcéw nie ma to
jednak wiekszego znaczenia. Widad, ze problemem numer
jeden w sektorze MSP wciaz pozostaje ptynnosé finansowa
i kazda ustuga, ktdra jest w stanie w jakikolwiek sposdb po-
prawic sptacalno$é w transakcjach B2B, cieszy sie najwiek-

szym uznaniem przedsigbiorcéw.

Ocena waznosci réznych elementéw ustugi ratalnej

( Firmy prowadzace sprzedaz B2B )

OGOLEM MIKROFIRMY MALE FIRMY
Otrzymywanie w terminie 100% wartoéci 52% 46% 58% 42% 46% 50%
wystawionych faktur sprzedazy
Petny dostep do ustugi przez Internet 47% 47% 50% 46% 45% 48%
Minimum formalnoéci zwigzanych z wdrozeniem ustugi 44% 51% 52% 42% 36% 59%
Przejecie ryzyka niewyptacalnosci klientéw kupujacych na _ _
raty przez dostawce ustugi 43% 55% 46% 54% 39% 55%
Szybkosé decyzji dotyczacej mozliwosci zaoferowania 39% 53% 42% 50% 36% 55%
klientowi ptatnosgci na raty
tatwoédé procesu udostepniania klientowi ptatnosci na raty 37% 56% 42% 52% 32% 59%
Darmowy dostep do ustugi 34% 60% 40% 58% 29% 63%
N =108 N =52 N =56
. Zdecydowanie wazne . Wazne Niewazne Zdecydowanie niewazne



Co mate firmy
chca kupowac
na raty?

Narzedzia i maszyny sa najczesciej
wskazywanymi produktami, ktére firmy

z sektora MSP chciatyby kupowad na raty.
Deklaruje tak co 2. mikro i mata firma

oraz az 83 proc. przedsiebiorstw z branzy
budowlanej. Dla potowy badanych najwieksze
znaczenie w ustudze ratalnej ma przejrzysta
kalkulacja kosztéw, mozliwos$¢ ich zaliczenia
w koszty firmy oraz mozliwos$é odliczenia

w koszty wartosci zakupéw.

Ponad potowa respondentéw bioracych udziat w badaniu NFG ,Finansowanie zakupdw firmowych” (52,6 proc.) wskazata,
ze najchetniej kupowataby na raty narzedzia i maszyny do firmy. Kolejne sg surowce i pétprodukty oraz srodki transportu
(po 39 proc.). Preferencje dotyczace zakupdw ratalnych sa rézne w zaleznosci od branzy danego przedsiebiorstwa.

Jakie towary i ustugi Pana/i firma chciataby kupowaé

od innych firm na raty?

C Firmy kupujace towary od innych firm )

OGOLEM MIKROFIRMY MALE FIRMY
Narzedziaimaszyny  53% (D 41% 65%1 ]
Surowce, pétprodukty i produkty  39% (D 37% 42% D
Srodkitransportu 39% (D 38% 39% D
Laptopy ikomputery  31% (D 20% GEED
Oprogramowanie i licencje 31% D 24% D
Smartfony 23% @ 30% 15% D
Sprzet biurowy i wyposazenie biura  22% (@i 24% 20% (D
Kursy i szkolenia 19% @ 12% 8
doradezs. torograficane) 6% 21% 1% @
p s o 456 16% 12% @
Inne 1% | 0% 2% |
Zadne 1% | 1% 2% |
N = 137 =71 N = 66
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Adam tacki,

prezes Zarzadu Krajowego Rejestru Dtugéw Biura
Informacji Gospodarczej

Sredni dtug jednej zadtuzonej firmy budowlanej

to 31,1 tysiecy ztotych, a takich firm jest w Krajowym
Rejestrze Dtugéw 47 691. Blisko 70 procent z nich

to jednoosobowe dziatalnosci gospodarcze, co oznacza,
ze im mniejsze przedsiebiorstwo, tym ma wieksze
problemy z ptynnoscia finansowa.

Branza budowlana jest tez jedna z najbardziej pesymi-
stycznych. Jak podaje GUS, pogorszenie koniunktury w bu-
downictwie sygnalizuje juz 23,8 proc. przedsiebiorstw.
Negatywny wptyw na dziatalno$¢ w budownictwie ma wiele
czynnikdw. To m.in. wzrost opdznien ptatnosci za wykona-

Drozyzna i pesymizm
w branzy budowlanej )

W czerwcu biezgcego roku, kolejny miesiac z rzedu, wzrosty
ceny materiatéw, narzedzi oraz maszyn budowlanych.
Wedtug analitykéw Grupy PSB, podwyzka wyniosta $rednio
0 21-23 procent wzgledem czerwca 2021 roku. Problemem
sg zaréwno rosnace ceny stali i innych komponentdw, jak
réwniez dostepnosé podzespotdw koniecznych do produkgji.
Dzi$ na zakup maszyn i narzedzi do firmy trzeba przeznaczy¢
wiecej pieniedzy niz jeszcze rok, dwa lata temu. Dlatego
przedsiebiorcy szukaja rozwiazan, ktére pomogtyby im roztozyd
ten niezwykle kosztowny wydatek na raty.

Drozejace maszyny i narzedzia w potaczeniu z coraz wyzszy-
mi cenami materiatéw i ustug budowlanych w zaden sposdéb nie
przyczynig sie do poprawy ogdlnej kondycji finansowej sektora,
ktdry juz dzi§ mierzy sie z 1,5-miliardowym zadtuzeniem.

ne roboty budowlano-montazowe, ale tez negatywne skutki
wojny za nasza wschodniag granica. W czerwcowym badaniu
koniunktury wskazano, ze najbardziej znaczace pogorszenie
sytuacji wystapito w przypadku podmiotéw budowlanych za-
trudniajacych do 9 oséb (wzrost wskazan o 10,6 p.proc.).



Raty kontra

leasing

Analizujac potrzeby zakupowe przedsiebiorstw przez pry-
zmat branz, widad, ze zakupem na raty maszyn i narzedzi,
oprécz budownictwa, najbardziej zainteresowany jest réow-
niez przemyst, choé w mniejszym stopniu niz branza budow-
lana (66,7 proc.). Przedsiebiorstwa transportowe chciatyby
nabywad w ten sposdb przede wszystkim $rodki transportu,
smartfony czy oprogramowanie (po 57,1 proc. wskazan),

Budownictwo

Srodki transportu

Laptopy i komputery
Oprogramowanie i licencje
Narzedzia i maszyny

Sprzet biurowy i wyposazenie biura
Smartfony

Surowce, potprodukty i produkty

Kursy i szkolenia

Wartosci materialne i prawne
(np. patenty, koncesje, know-how)

Ustugi reklamowe, doradcze, fotograficzne

Inne

Zadne

Emanuel Nowak,
ekspert NFG

zas firmy ustugowe i handlowe - laptopy (pow. 40 proc.).

Najmniej chetnych jest do zakupu na raty réznego rodzaju
patentéw prawnych, koncesiji (14 proc.), a takze ustug re-
klamowych, doradczych i fotograficznych (16 proc.). Te
pierwsze w 18 proc. interesowatby firmy ustugowe, a drugie
- w 28,6 proc. firmy transportowe.

Branza

Transport Usugi Handel

40,7%

Przemyst
42,1%

42,1%

42,1%

Przedsiebiorcy chcieliby rozktadac na raty kluczowe dla swojej dziatalnosci
zakupy. Do tej pory positkowali sie gtéwnie leasingiem. W 2021 roku przy
pomocy leasingu najczesciej finansowali auta osobowe (45 procent), maszyny
i inne urzadzenia (28 procent), a takze pojazdy ciezarowe (22 procent).
Pozostate kategorie to sprzet IT czy inne srodki transportu. Ustuga ratalna ma
te przewage nad leasingiem, ze tutaj od razu po zakupie nabywca staje sie jego
wiascicielem, unikajac tym samym skomplikowanej procedury wykupu.

W naszym badaniu ta cecha jest najbardziej istotna dla przedsiebiorcéw

z branzy przemystowej (55,6 procent). Ponadto w ramach leasingu mozna
finansowac tylko tradycyjne srodki trwate oraz wartosci niematerialne

i prawne. Zatowarowania, pdtproduktéw czy ustug juz nie. Mozna to natomiast

sfinansowac za pomoca ustugi ratalnej.

Finansowanie zakupdw firmowych



Finansowanie zakupdw firmowych

Najwazniejszym elementem ustugi ratalnej dla firm z sek-
tora MSP jest przejrzysta kalkulacja kosztéw. Te ceche doce-
nia 100 proc. matych firm i 97 proc. mikrofirm. Dla przedsie-
biorcéw wazne s3 tez: mozliwosé odliczania w koszty oraz
VAT-u od zakupionego towaru lub ustugi oraz kosztéw

Co sie liczy dla
kupujacych?

“‘.’ )_ -

finansowania i szybkoéé decyzji dotyczacych uzyska-
nia finansowania. Na kolejnych miejscach liczy sie dostep
do $rodkdw pienieznych w 100 proc. online bez dodatko-
wych formalnosci oraz mozliwo$¢ sfinansowania dowolnych
produktéw lub ustug.

Ocena waznosci réznych elementéw ustugi ratalnej

( Firmy kupujace towary od innych firm

—/

OGOLEM MALE FIRMY

50%

Przejrzysta kalkulacja kosztéw

Mozliwos¢ odliczenia w catosci kosztéw finansowania oraz
VAT-u od zakupionego towaru/ustugi

49%
43%

Szybko$é decyzji dotyczacych uzyskania finansowania

Uzyskiwanie finansowania w 100% online
bez dodatkowych formalnosci

39%
37%

Mozliwo$¢ sfinansowania dowolnych produktéw/ustug

Mozliwo$é samodzielnego dobierania liczby rat 36%

i ich wysokodci
Towar od razu staje sie wtasnoscia kupujacego
(a nie, jak w leasingu, dopiero po sptaceniu rat)

32%

N =137

49% 58% 39% 41% 59%

45% 49% 46% 48% 44%

53% 51% 45% 35% 62%

53% 48% 45% 30% 61%

56% ] 49% 48% 24% 65%

56% 44% 54% 29% 59%

56% 35% 56% 29% 56%
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Od jakiej
minimalnej kwoty

firmy z sektora
MSP decyduj3 sie
na zakup ratalny?

zaptaty w dtuzszej perspektywie czasu.

Na pytanie ,,Od jakiej wartosci netto towaru lub ustugi Pana/i
firma zaczetaby rozwazaé mozliwoéé zakupu na raty?”
co druga przepytana przez NFG mikrofirma (zatrudniajaca
od 1 do 9 pracownikéw) wskazuje na kwote do 5 tys. zt netto.
Dla poréwnania, co czwarta wieksza firma, zatrudniajaca od 10
do 49 pracownikéw, chciataby kupowac na raty produkty
i ustugi o wartosci powyzej 50 tys. zt. Przecietnie w sekto-
rze MSP jest to wiec kwota 42,6 tys. zt.

WSsréd branz niedrogimi zakupami firmowymina raty, do 5tys.
zt, najbardziej zainteresowany jest transport (57 proc.). Z kolei
w budownictwie 62,1 proc. firm chciatoby finansowad ratami
towary lub ustugi za minimum 11 tys. zt, w tym co czwarta
firma z tego sektora za ponad 50 tys. zt. Mniej kosztowne

Firmy z sektora MSP chciatyby rozktadaé na raty zakupy o wartosci
$rednio 42 tys. zt i sptaci¢ je w ciagu roku. Dla budownictwa raty to szansa
na sfinansowanie bardziej kosztownych zakupdw, a dla transportu — na roztozenie

zakupy firmowe (do 5 tys. zt) chetnie sfinansuja ratami firmy
z branzy handlowej (52,6 proc.) oraz ustugowej (44,4 proc.),
za$ 66 proc. firm przemystowych zainteresowanych jest
zakupem na raty produktéw o wartodci od 6 do 50 tys. zt.

Widaé wyrazna réznie pomiedzy
wielkoscia przedsiebiorstwa a wysokoscia
kwoty netto, od ktérej firmy rozwazaja
pozyskanie finansowania ratalnego.

W przypadku mikrofirm przewaznie sg
to niewielkie sumy. Natomiast
w przypadku wiekszych firm taka srednia
kwota zakupéw to okoto 68 tysiecy
ztotych.

Analizujagc formy prawne, mozna dostrzec kolejne
réznice: jednoosobowe dziatalnoséci gospodarcze stawiajg
na nizsze kwoty, a spétki na wyzsze. Z naszego badania
wynika réwniez, ze wséréd branz wyraznie zmeczone
drozyzng jest budownictwo. To efekt wielokrotnych
podwyzek cen materiatdw budowlanych, narzedzi, maszyn
i urzadzen na przestrzeni ostatnich lat. Dla przedsiebiorstw
budowlanych jest to zatem szansa, by najbardziej kosztowne
wydatki roztozyé na raty, a jednoczesénie zachowad ptynnoéé

finansowa, ciggtos¢ dziatania oraz konkurencyjnosé.

Finansowanie zakupdw firmowych
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Od jakiej kwoty netto firma rozwaza finansowanie ratalne?

( Firmy kupujace towary od innych ﬁrm)

OGOLEM MIKROFIRMY MALE FIRMY

39% 7% 0
16% 16% 23% sl

55%
26%
149
23% 26% s
Srednio Srednio Srednio
42,6 tys. zt 18,6 tys. zt 68,3 tys. zt
N =137 N=71 N = 66

Do5tys. @ 6-10tys. 0 11-50tys. @ Powyzej 50 tys.

Forma prawna

DG Spétka
Do 5 tys.
6-10 tys. “ Srednio Srednio
57,6 tys. zt

18,7 tys. zt
Powyzej 50 tys.

N =55

Na rok lub dtuzej <

Zakupy na raty maja to do siebie, ze jednorazowy, duzy wydatek zostaje roztozony w czasie na mniejsze, wygodniejsze ptatnosci.
Z badania NFG wynika, ze taki optymalny czas sptaty to dla przedsiebiorcow 12 miesiecy. Zamiast jednej duzej sumy,
ktdra trzeba uiscié natychmiast, 3/4 firm z sektora MSP wolatoby uregulowad kilkanascie mniejszych.

W tym wypadku przedsiebiorcy sa zgodni. Wiekszosé z nich opowiada sie za 12-miesiecznym terminem sptaty. Te liczbe
rat podaje 75 proc. respondentéw (70 proc. w mikrofirmach i 80 proc. w matych). Przy czym mate firmy szczegélnie czesto
stawiaja na okres od 7 do 12 miesiecy (blisko potowa z nich). Warto jednak pamietaé, ze im dtuzszy termin sptaty, tym

wyzszy taczny koszt finansowania.



Adam tacki,

prezes Zarzadu Krajowego Rejestru Dtugéw Biura
Informacji Gospodarczej

Branza transportowa od lat, niezmiennie boryka sie

z problemem dtugich terminéw zaptaty i opéZnieri w
regulowaniu faktur przez kontrahentdw. Zatory ptatnicze
sprawiaja, ze przedsiebiorcy staja sie niewyptacalni.

W Krajowym Rejestrze Dtugdw jest juz ponad 22,5 tys. takich
niewyptacalnych przewoZnikdw, ktérzy maja na koncie blisko
miliard ztotych zadtuzenia. Ponad 120 min zt sa im winni
klienci, ktérzy nie zaptacili za zrealizowane kontrakty.

Jaka jest najbardziej odpowiednia liczba rat?

C Firmy kupujace towary od innych ﬁrm)

OGOLEM MIKROFIRMY

26% 36% 28% 27%

MALE FIRMY

23% 24%

11%
8%
)
Vo 6%
13% 16%
N =137 N=71
Do 3 miesigcy 4-6 miesiccy @ 7-12 miesiccy @ 13-24 miesiecy

12%

pow. 24 miesiecy

Finansowanie zakupdw firmowych
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Oszczednos¢

na raty -

Przedsiebiorcy maja $wiadomo$é, ze odktadajac w czasie
koniecznoéé zaptaty, musza ponies¢ w zwiazku z tym
dodatkowe koszty. W przypadku zakupéw firmowych na
raty najbardziej akceptowalnym kosztem jest dla nich
przecietnie ok. 14 proc. Przy czym, najczesciej wybieranym
zakresem kosztowym jest przedziat od 1 do 5 proc. Wéréd
branz jedynie przemyst akceptuje wyzsze koszty tej ustugi tzn.
na poziomie powyzej 20 proc.

W przypadku Fakturatki koszt ustugi w duzej mierze zalezy od
tego, na jaki okres czasu zostata roztozona ptatnosé oraz czy
przedsiebiorca uiscit jaka$ optate wstepna, czyli tzw. wktad
wiasny. Ustuge ratalng warto jednak postrzegad nie przez
pryzmat kosztéw, ale przez pryzmat oszczednosci i narzedzi
wspierajacych ptynnos$é finansowa. Takie rozwigzanie
pozwala bowiem na wiekszy rozwéj biznesu. Przedsiebiorca
oszczedza, bo zalicza do kosztéw uzyskania przychodu koszt
ustugi finansowania zakupdw i odlicza VAT. Dodatkowo,
kupujac na raty, nie wydaje oszczednosci firmowych i ma

$rodki na biezaca dziatalnos$é. Nie musi zaciggac kredytdw
ani pozyczek, a w odréznieniu od leasingu od razu staje
sie wiascicielem zakupionej rzeczy. Od razu moze wrzucié
w koszty catg kwote zakupu i odliczy¢ caty VAT, co réwniez
pod tym wzgledem ustuge ratalng stawia ponad leasingiem.

Jaki jest maksymalny akceptowalny koszt skorzystania z ustugi na raty?

C Firmy kupujace towary od innych firm )

OGOLEM MIKROFIRMY MALE FIRMY
19% 18% 20%
43% 45% 41%
11% 11%
8% 19% 18% 20%
° 7% 9%
Srednio Srednio Srednio
14,3% 14,0% 14,7%
N = 137 N=71 N = 66
0% 1-5% ® c10% B 1120% pow. 20%



Jak dziata
Fakturatka? - S

FFakturatka  Kup na firmg,

Fakturatka.pl to innowacyjna ustuga NFG, ktéra ; 0, PN e =5 )
Z jednej strony pozwala matym przedsiebiorcom '

na finansowanie firmowych zakupdéw na raty,

z drugiej umozliwia oferowanie wtasnych
produktow i ustug innym firmom w systemie
ratalnym. Fakturatka zapewnia kupujacemu
finansowanie faktur zakupu w 100 procentach
przez Internet, bez formalnosci, nawet w 5 minut.
Zas$ sprzedajagcemu gwarantuje poprawe ptynnosci
finansowej i pieniadze z faktur zawsze na czas.

Zakup roztozony na indywidualnie wybrana liczbe rat

Kupujacy @ Dostawca

Dostawca wysyta do
Kupujacego fakture ptatna
przelewem

NFG opaca faktury w imieniu
Kupujacego w terminie patnosci

o R G (LA Kupujacy korzysta z Fakturatki

i wybiera liczbe rat na jaka
chce roztozy ptatnosé

Kupujacy sptaca nalezno$é
w ratach na konto NFG

Warunkiem skorzystania z Fakturatki podczas zakupéw skowania o sfinansowanie zakupu odbywa sie automatycz-
do firmy jest otrzymanie od dostawcy faktury ptatnej prze- nie, online i trwa 15 minut.
lewem, faktury proforma lub dokumentu zaméwienia.

Finansowanie zakupdw firmowych

Kupujacy moze sfinansowac Fakturatka zakup o warto$cido  Nowy model finansowania NFG wpisuje sie w dobrze
30 tys. zt. Samodzielnie wybiera w systemie liczbe rat (od 1 do 36), znane instrumenty rynkowe dla biznesu jak kredyt, le-
a nastepnie akceptuje transakcje kodem SMS. Proces wnio-  asing czy pozyczka, ale ma wiecej korzysci. 21



Finansowanie zakupdw firmowych

Emanuel Nowak,
ekspert NFG

Ani kredyt, ani leasing ani pozyczka nie zapewniaja aktualnie tak szybkiego i wygodnego finansowania jak Fakturatka.
W dodatku, w odréznieniu od leasingu, tutaj od razu po zakupie towaru stajemy sie jego wtascicielem i unikamy
skomplikowanej procedury wykupu. Ptatnos¢ odbywa sie w dogodnych ratach, a koszty ustugi finansowania zakupdw
mozna zaliczy¢ do kosztéw uzyskania przychodu i odliczy¢ podatek VAT.

Zero ryzyka, wieksza sprzedaz

@

Sprzedawca Woysyta link informujacy Klient
o mozliwosci roztozenia

faktury na raty

=

Rozktada fakture
na raty

NFG optaca za Klienta
fakture w dniu ptatnosci.
Klient sptaca naleznos$é
w ratach na konto NFG




Sprzedawca oferujac nowy model ptatnosci swoim klien-
tom, nie ponosi zadnych kosztéw sprzedazy ratalnej.
A dodatkowo nowa ustuga NFG eliminuje ryzyko niewypta-
calnosci klienta: sprzedajacy nie musi sie obawiaé, ze klient
z jakich$ wzgleddw przestanie sptacad raty. NFG w ramach
Fakturatki wyptaca mu petna wartosé towaru lub ustugi,
a ryzyko niewyptacalnosci kupujacego przejmuje na siebie.

Niezaleznie od liczby rat, w jakich klient biznesowy bedzie
sptacat sfinansowana fakture zakupu, sprzedajacy otrzyma

Dariusz Szkaradek
prezes Zarzadu firmy faktoringowej NFG

W transakcjach B2B zmorg jest czekanie na ptatnos¢ od
kontrahenta, bo taka sytuacja zawsze stwarza ryzyko utraty
ptynnosci finansowej. Tymczasem wiekszos¢ bizneséw

w Polsce operuje wtasnie w ten sposdb, sprzedajac

z odroczonym terminem ptatnosci. Czekanie na ptatnosé
najbardziej problematyczne jest w mikro i matych firmach.
Fakturatka niweluje ryzyko utraty ptynnosci finansowej,

bo sprzedajacy, po pierwsze, otrzymuje ptatnosc¢ w terminie
faktury; a po drugie: zwieksza sprzedaz do tych firm,
ktérych wczesniej nie byto stad na zakupy.

pienigdze za towar lub ustuge w uzgodnionym na fakturze
terminie, bez koniecznodci czekania na zakoriczenie sptaty.

Wielu przedsiebiorcéw wystawiajacych faktury z odroczo-
nym terminem ptatnosci na rézne sposoby prébuje ograni-
czy¢ ryzyko, np. ubezpieczajac takie faktury bardzo drogim
ubezpieczeniem. A tymczasem, wystarczy, ze wysla kupuja-
cemu link do ptatnosci na raty, zachecajac go w ten sposdb
do zakupu w swojej firmie.

NFG to nowoczesny fintech z grupy Kaczmarski Group, ktéry oferuje szybkie, wygodne i bezpieczne

finansowanie dla mikro i matych firm. Jako pierwszy wprowadzit na polski rynek w 100 procentach

internetowe rozwigzanie wymiany faktur na gotéwke dla mikroprzedsiebiorstw - eFaktoring.

Fakturatka to kolejna po eFaktoringu ustuga NFG wspieraja ptynnosé finansowa najmniejszych

firm, ktéra zapewnia kupujacemu finansowanie faktur zakupu w 100 procentach przez Internet,

zas sprzedajacemu gwarantuje pieniadze z faktur zawsze na czas. Wiecej na stronie www.nfg.pl.
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KACZMARSKII

GROUP
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Kontakt dla mediow:

Katarzyna
Maciaszczyk-Sobolewska
Tel. 695 100 151

PR@nfg.pl
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