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O badaniu

Ogdlnopolskie badanie ,Impulsy i bariery finansowe w rozwoju MSP”, na zlecenie Krajowego Rejestru Dfugéw Biura
Informacji Gospodarczej i firmy faktoringowej NFG, przeprowadzone przez IMAS International

w grudniu 2021 r. na grupie 512 firm z sektora mikro, matych i $rednich przedsiebiorstw.

O co pytaliSmy

Co jest najistotniejsze w prowadzeniu biznesu/dziatalnosci gospodarcze;j.
Jakie sg najwazniejsze impulsy oraz bariery finansowe w rozwoju firmy/dziatalnosci gospodarcze;j.

Jaki jest najczesciej stosowany termin ptatnosci na wystawianych fakturach.

LY S SR

Jak radza sobie firmy w sytuacji, gdy musza czekac na zaptate od kontrahenta.




Giowne wnioski

v Dlaniemal 38 proc. wtascicieli przedsiebiorstw w Polsce najwazniejsze w prowadzeniu firmy jest
sukcesywne zwiekszanie skali biznesu, zatrudnienia i liczby klientow, czyli rozwéj. Na drugim miejscu
jest zysk — wskazuje na to 20,3 proc. firm. Kolejne na liscie najwazniejszych czynnikéw w biznesie jest
utrzymanie siebie i rodziny (18,9 proc.), nastepnie bycie sobie sterem, zeglarzem i okretem (11,5 proc.)

oraz satysfakcja z prowadzonej dziatalnosci (11,3 proc.).

v Co drugi przedsiebiorca uwaza, ze najwieksza bariera finansowa w rozwoju firmy /dziatalnosci
gospodarczej jest opdoznianie patnosci przez kontrahentow. Prawie co trzeci - brak ptatnosci ze strony
kontrahentéw. Na dalszych miejscach sa: dtugie terminy ptatnosci na fakturach (30 proc.), brak ptatnosci
ze strony kontrahentdéw (23,4 proc.), brak mozliwosci skorzystania z zewnetrznych zrédet finansowania (kredyt,

leasing, faktoring, etc.) (19,5 proc.) oraz wtasne zobowigzania (14,3 proc.).

v/ Zapytani o to, ile dni po terminie zazwyczaj ptaca kontrahenci, przedsiebiorcy najczesciej wskazywali

30 dni (co trzeci).

v Przedsiebiorcy przyznaja, ze to gtéwnie dzieki zewnetrznym zrédtom finansowania (leasing, faktoring,
kredyt) moga rozwijac swdj biznes (52,7 proc.). Duzym impulsem sa tez dla nich: dostepne rozwigzania
wspierajace ptynnos¢ finansowa (monitoring ptatnosci, weryfikacja kontrahentdw, windykacja) - 34,4 proc.

oraz pomoc ze strony panstwa (np. dotacje) 33,2 proc.

v/ Firmy najczesciej wystawiaja faktury z 14-dniowym (38 proc.) lub 30-dniowym (34,4 proc.) terminem
ptatnosci.

v Aby przetrwacé w oczekiwaniu zapfate od kontrahenta, firmy najczesciej siegaja po oszczednosci
(43 proc.). Z zewnetrznych zrédet finansowania korzysta co piaty badany. Najczesciej jest to kredyt w banku
(64 proc.).

v/ Codrugi przedsiebiorca (56,8 proc.) potrafi wskazac zalety faktoringu.




Opodznione ptatnosci
blokujg rozwéj co drugiej firmy
Firmy z sektora MSP chca zwieksza¢ skale biznesu, ale uniemozliwiaja im to

opdznione ptatnosci ze strony kontrahentéw. Najwiekszym impulsem rozwojowym
dla przedsiebiorstw sa natomiast zewnetrzne zrodta finansowania.

Dla niemal 38% wiascicieli przedsiebiorstw najwazniejsze

w prowadzeniu firmy jest sukcesywne zwiekszanie skali biznesu,

zatrudnienia i liczby klientéw, czyli rozwoj

Rozwoéj wazniejszy niz zysk

Wedtug danych KRD polscy przedsiebiorcy musza odzyskac od swoich klientow 58,4 mld zt. Tak duza kwota
przeterminowanych naleznosci nie tylko szkodzi gospodarce, ale tez blokuje dziatalnos¢ firm. Zwtaszcza, ze
jak pokazuje najnowsze badanie, najwazniejszym czynnikiem prowadzenia biznesu dla wielu przedsiebiorcow

wcale nie jest zysk.

Z badania wynika:

Dla niemal 38 proc. wtascicieli przedsiebiorstw w Polsce najwazniejsze w prowadzeniu firmy jest sukcesywne
zwiekszanie skali biznesu, zatrudnienia i liczby klientow, czyli méwiac krotko - rozwd;.

Na drugim miejscu jest zysk — wskazuje na to 20,3 proc. firm.
Kolejne na liscie najwazniejszych czynnikow w biznesie jest utrzymanie siebie i rodziny (18,9 proc.),

nastepnie bycie sobie sterem, zeglarzem i okretem (11,5 proc.)

oraz satysfakcja z prowadzonej dziatalnosci (11,3 proc.).




Analizujac odpowiedzi przez pryzmat wielkosci przedsigbiorstwa, widac, ze im wieksza firma, tym wyze;j

w hierarchii wartosci stawiany jest rozwdj. | tak: w firmach srednich, zatrudniajgcych od 50 do 249 oséb, rozwdj

na pierwszym miejscu stawia co druga z nich (52,7 proc.). W grupie firm matych (zatrudniajacych od 10 do 49 oséb)
ten odsetek topnieje do 38 proc. W gronie mikrofirm (od 1do 9 oséb) natomiast tylko co czwarta (24 proc.) uwaza
rozwoj za najistotniejszy element dziatalnosci. Zamiast tego popularniejszym wskazaniem w tej grupie respondentéw
jest utrzymanie siebie i rodziny. Wkasciciele mikrofirm, w wiekszym stopniu niz pozostate grupy, doceniaja

réwniez satysfakcje z pracy i bycie sobie sterem, zeglarzem i okretem.

W podziale na branze rozwoj przedsiebiorstwa pozostaje najwazniejsza kwestig dla firm przemystowych, ale juz

na przyktad handel stawia na pierwszym miejscu zysk.

Jak pokazuje nasze badanie, znaczny odsetek mikrofirm prébuje przede
wszystkim przetrwac i utrzymac siebie oraz swoja rodzine. Ekspansja jest
natomiast gtéwnym celem firm srednich, ktore czesciej stawiaja rozwadj
na pierwszym miejscu i majg aspiracje, by rozszerzac zakres dziatalnosci.

Wida¢ to réwniez w sposobie, w jaki zarzadzaja finansami. Srednie firmy

Dariusz Szkaradek chetniej przeznaczaja dodatkowe pienigdze na inwestycje, podczas gdy

aradu NFG mikrofirmom Srodki z faktoringu stuza w gtédwnej mierze na biezace optaty
prezes Zarzgau

i poprawe ptynnosci finansowey.

Zdaniem ekspertéw, firmy mogtyby sie prezniej rozwija¢, gdyby nie bariery.

Prosze wskazaé najwazniejsze bariery finansowe w rozwoju
Pana/Pani firmy/dziatalnosci gospodarczej

WtLASNE ZALEGLE ZOBOWIAZANIA 14,3%

BRAK MOZLIWOSCI SKORZYSTANIA Z ZEWNETRZNYCH

o
ZRODEL FINANSOWANIA (KREDYT, LEASING, FAKTORING, ETC) 19,5%

BRAK WIEDZY O SYTUACJI FINANSOWEJ MOICH KONTRAHENTOW 23,4%
BRAK PLATNOSCI ZE STRONY KONTRAHENTOW 32%
OPOZNIANIE PLATNOSCI PRZEZ KONTRAHENTOW 56,3%

DtUGIE TERMINY PLATNOSCI NA FAKTURACH, KTORE WYSTAWIAM 30,5%

|
(-]
|



Adam tacki

prezes Zarzadu
Krajowego Rejestru Diugow
Biura Informacji Gospodarczej SA

Zdaniem eksperta

Przeterminowane naleznosci sa najwiekszg zmora sektora MSP od wielu lat

i gkéwna przyczyna zatordéw ptatniczych w gospodarce. Jak pokazuje nasze
badanie, opéZnienia w ptatnosciach uniemozZliwiaja rozwdj co drugiej firmy
w kraju, a najmocniej dotykaja najmniejsze dziatalnosci. W firmach
zatrudniajacych do 9 0séb jest to az 62 proc. wskazan. Pod wzgledem branz
wyraznie wybija sie transport: w firmach przewozowych opdéZnione ptatnosci
hamuja rozwdj w takim samym stopniu co catkowity brak zaptaty ze strony

kontrahenta, czyli na poziomie 54 procent.

Bisko co czwarte przedsiebiorstwo narzeka na brak wiedzy o sytuacji finansowej
swoich kontrahentéw. To troche na wtasne Zyczenie. Informacje o nieuczciwosci
partnera sa juz bowiem dzisiaj dostepne niemal na wyciagniecie reki. Raporty
finansowe, dane o zadtuzeniu przedsiebiorstw mozna uzyskac z biur informacji
gospodarczej. | duze firmy rzeczywiscie z tej mozliwosci korzystaja. W przypadku
sektora MSP wyglada to juz znacznie gorzej. Mikro, mate i $rednie firmy tacznie
pobieraja 4-5 razy mniej takich raportéw o kontrahentach niz firmy duze.

Whiosek? 4-5 razy bardziej ryzykuja wspdtprace z nierzetelnym klientem.



Najwazniejsze impulsy
w rozwoju firm

s»Umiesz liczy¢, licz na siebie” - w biznesie tylko 4 proc. przedsiebiorcow z sektora
MSP zgadza sie z ta teza. Co drugi wiasciciel firmy jest raczej zdania, ze do rozwoju
przedsiebiorstwa potrzeba czegos wiecej niz wtasne srodki pieniezne.

Tym impulsem sa przede wszystkim zewnetrze zrédta finansowania.

Co drugi wiasciciel firmy jest zdania, ze do rozwoju

przedsiebiorstwa potrzebne s przede wszystkim zewnetrzne

zrodta finansowania

Jak pokazuje badanie Krajowego Rejestru Dtugoéw i firmy faktoringowej NFG ,,impulsy i bariery finansowe w rozwoju
MSP”, gtébwnym czynnikiem prowadzenia biznesu w Polsce jest rozwéj firmy. 38 proc. przedsiebiorcow stawia go wyzej
niz zysk. Niestety, najwieksza barierg dla firm sg opdznienia w ptatnosciach od kontrahentéw. Uskarza sie na nie juz

co drugi whasciciel z sektora MSP.

Co natomiast sprawia, ze firmy rosna? Jakie sg najwazniejsze impulsy, ktére pozwalajg zwiekszac skale biznesu,
zatrudnienia i liczby klientéw? Okazuje sie, ze gtdbwnym motorem wzrostu jest finansowanie zewnetrzne.

Wskazuje tak ponad potowa firm z sektora mikro, matych i srednich przedsigebiorstw.



Jakie sq najwazniejsze impulsy finansowe w rozwoju wiasnej firmy/
dziatalnosci gospodarczej?

MOZLIWOSC KORZYSTANIA Z ZEWNETRZNYCH ZRODEL FINANSOWANIA
(LEASING, FAKTORING, KREDYT)

DOSTEPNE ROZWIAZANIA WSPIERAJACE PLYNNOSC FINANSOWA
(MONITORING PtATNOSCI, WERYFIKACJA KONTRAHENTOW, WINDYKACJA)

POMOC ZE STRONY PANSTWA (NP. DOTACJE)

WSPARCIE RODZINY, PRZYJACIOt | ZNAJOMYCH

POMOC ZE STRONY INNYCH PRZEDSIEBIORCOW 13,3%

WEASNE SRODKI/SAMOWYSTARCZALNOSC 3,9%

3,1%

ZADNE/NIE WIEM 2,5%

10% 20% 30% 40%

Z badania wynika:

Co drugi przedsiebiorca zapytany przez Krajowy Rejestr Dtugdw i firme NFG (52,7 proc.) uwaza, ze mozliwo$¢
korzystania z zewnetrznych zrédet finansowania, takich jak leasing, faktoring, kredyt - stanowi najwazniejszy
bodziec rozwojowy dla firm.

Co trzeci (34,3 proc.) sadzi, ze to raczej dostepne rozwigzania wspierajace ptynnos¢ finansowa
(monitoring ptatnosci, weryfikacja kontrahentéw, windykacja).

Niemal tyle samo przedsiebiorcow (33,2 proc.) twierdzi, ze najwiekszym impulsem do rozwoju
jest pomoc ze strony panstwa (np. dotacje).

Co piaty (19 proc.) wskazuje na wsparcie rodziny, przyjaciét i znajomych,
a co siodmy (13,3 proc.) na pomoc ze strony innych przedsiebiorcow.

Jedynie 3,9 proc. ankietowanych jest zdania, ze do rozwoju firmy nie potrzeba nic wiecej jak tylko wtasne
srodki finansowe. Co ciekawe im mniejsza firma, tym mniejsza wiara we wtasne sity.

Pod wzgledem branz, zewnetrzne wsparcie finansowe w postaci leasingu, faktoringu lub kredytu najbardziej
cenig sobie firmy dziatajace w sektorze budowlanym i handlowym (po 61 proc. wskazan).



Mniejsze firmy doceniajg rzgdowe dotacje

Na kolejnych miejscach przedsiebiorcy wskazujg rozwigzania wspierajace ptynnos¢ finansowa jak: monitoring

ptatnosci, weryfikacja kontrahentéw czy windykacja (34,3 proc.) oraz pomoc ze strony panstwa jak np. dotacje

(33,2 proc.). Cho¢ odsetek wskazan jest zblizony, to odpowiedzi réznia sie w zaleznosci od wielkosci przedsiebiorstwa.

Wrtasciciele mikrofirm stawiajg dotacje panstwowe wyzej (34,1 proc.) niz dostepne rozwigzania wspierajace ptynnosé

finansowa (31,3 proc.), a w firmach $rednich jest na odwrét: wyzszy odsetek wskazan maja: monitoring ptatnosci,

weryfikacja kontrahentow i windykacja (40,7 proc.) anizeli pomoc rzagdowa (37,1 proc.).

Adam tacki

prezes Zarzadu
Krajowego Rejestru Dtugow
Biura Informacji Gospodarczej SA

W najmniejszych firmach ciggle pokutuje mit, ze w biznesie trzeba sobie

ufac. To bardzo piekna zasada, pod warunkiem, Ze to zaufanie nie zastepuje
profesjonalnej oceny ryzyka. Niestety z jakichs powoddéw mikroprzedsiebiorstwa
i mate firmy najmocniej wzbraniaja sie przed sprawdzaniem swoich klientéw

i kontrahentéw, podczas gdy firmy srednie weryfikuja ich coraz czesciej, a firmy
duze pobieraja takie raporty na masowa skale. Te ostatnie kieruja sie zasada:
»Uufaj, ale sprawdzaj” i dobrze na tym wychodza. Warto wiedziec, ze weryfikacja
kontrahentdéw nie jest rozwigzaniem tylko dla duzych firm, a potwierdzenie
rzetelnosci ptatniczej klienta zajmuje zaledwie kilkanascie sekund.

By to zrobic, wystarczy znac jego NIP.




Podobny trend utrzymuje sie w podziale na branze: firmy ustugowe i przemystowe wyzej stawiaja pomoc ze strony

panstwa niz dostepne rozwigzania wspierajace ptynnos¢.

Warto zauwazy¢, ze w przypadku rozwigzan ze strony instytucji rzadowych firmy maja do wyboru caty wachlarz
roznych programéw pomocowych na rozwdj, inwestycje i cyfryzacje. Od pozyczki antyinflacyjnej, dotacji z nowej tarczy
antykryzysowej czy doptat do odsetek kredytu, po unijne wsparcie (FENG, FEPW), regionalne programy operacyjne

czy inwestycyjne.

Bardzo dobrze, ze polscy przedsiebiorcy maja roznorodne mozliwosci wsparcia
finansowego, bo dzis to juz nie tylko zatory ptatnicze, ale przede wszystkim

rosnaca inflacja oraz drozejace surowce i materiaty skutecznie utrudniaja im

dziatalno$¢. Zeby firmy mogty sie rozwijac i zwiekszac swa konkurencyjnos¢

na rynku, potrzebuja tatwych i szybkich rozwiazan finansowych. Takich,

Dariusz Szkaradek ktore pozwalaja uzyskac pieniadze przez Internet sprawnie i bez zbednych

radu NFG formalnosci. Stad, jak pokazuje nasze badanie, tak duza przewaga leasingu,
prezes Zarzgau

faktoringu czy kredytu nad innymi formami pomocy finansowej w ocenie samych

przedsiebiorcow.

Solidarnos¢ branz

Na kolejnych miejscach wérdéd czynnikéw wspierajacych rozwdj firm uplasowaty sie: pomoc ze strony rodziny,
przyjaciot i znajomych blisko 20 proc.) oraz ze strony innych przedsiebiorcéw (13,3 proc.). Jak mozna sie
domyslag, te dwa rozwigzania znalazty najwiecej entuzjastow w gronie mikrofirm. Niemal co trzeci wtasciciel
jednoosobowej dziatalnosci gospodarczej (31,8 proc.) przeczy powiedzeniu, ze z rodzing najlepiej wychodzi sie

na zdjeciu i Smiato korzysta z pomocy swoich krewnych.

Z kolei pomoca kolegéw po fachu nie pogardzi co szésty przedsiebiorca (16,8 proc.). Co ciekawe, pod wzgledem branz
na pomoc rodziny moga liczy¢ przede wszystkim wiasciciele firm transportowych (27 proc.), a na pomoc innych

przedsiebiorcéw - gtéwnie firm handlowych (19,2 proc.).



Firmy czekajg na ptatnoscii na
nowelizacje ustawy

Kredyt kupiecki to najpopularniejsza forma wymiany handlowej miedzy kontrahentami.
Firmy z sektora MSP najczesciej odraczaja swoim klientom termin ptatnosci o 14 i 30 dni.
Niestety, co 5. przedsiebiorca, czekajac na pienigdze z wystawionej przez siebie faktury,
sam wstrzymuje zaptate innym dostawcom. Patologiczna sytuacje mogtoby zlikwidowa¢
zniesienie zakazu cesji w umowach. Ale na to firmy tez ciagle... czekaja.

Czy wiesz, ze...

Sprzedaz z odroczonym terminem ptatnosci to transakcja, w ktorej klient ma okreslony czas na uregulowanie
naleznosci wynikajacej z wystawionej faktury. Sprzedajacy nie zgda natychmiastowego uiszczenia optaty za towar
lub ustuge, ale umawia sie z kupujacym, ze otrzyma ptatnos¢ po terminie dostawy. Dzieki temu kupujacy ma czas

na zgromadzenie odpowiednich Srodkéw pienieznych i nie musi w tym celu zaciggac¢ kredytu w banku. Kredyt kupiecki
pod tym wzgledem jest najpopularniejsza forma wymiany handlowej miedzy przedsiebiorcami. Moze by¢ korzystny
dla obu stron, pod warunkiem, ze sprzedajacy posiada $rodki, ktére zapewnig mu utrzymanie ptynnosci finansowej

do czasu otrzymania zapfaty od kupujacego. Problem pojawia sie w momencie, gdy tych srodkéw zaczyna brakowac.
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Kredyt zaufania nawet na 60 dni

Jak wynika z badania ,,Jmpulsy i bariery w rozwoju MSP”, firmy z sektora mikro, matych i srednich przedsigbiorstw,

chetnie udzielaja swoim kontrahentom kredytu zaufania w postaci sprzedazy z odroczonym terminem ptatnosci.

Z badania wynika:

Najczesciej stosowanym przez nich terminem na fakturze jest termin 14-dniowy (wskazuje tak 38,7% firm).
Niewiele mniej, bo 34,4% przedsiebiorcow stosuje 30-dniowy termin zaptaty.
Prawie co dziesigty umawia sie na zaptate po 7 dniach,

a co czternasty na 60 dni po terminie dostawy.

Te wskazania roznia sie w zaleznosci od branzy i wielkosci przedsiebiorstwa. W handlu i w ustugach norma sa
2 tygodnie oczekiwania na ptatnos¢, ale juz w budownictwie i w branzy przemystowej jest to miesiac.

W transporcie wiekszo$¢ przedsiebiorcow wystawia faktury z 2-miesiecznym terminem zaptaty.

Niestety bardzo czesto termin ptatnosci na fakturze podyktowany jest norma,
jaka obowiazuje w danej branzy, a nie Swiadoma decyzja witasciciela firmy.

Wiele razy styszatem od przedsiebiorcéw, ze ich kontrahenci innych, krotszych

terminow nie zaakceptuja. W tym wypadku firmom pozostaje zgodzic sie
na wymogi rynku lub stracic¢ kontrakt. Szukaja wiec réZznych sposobdw na to,
Dariusz Szkaradek by przetrwac w oczekiwaniu na pienigdze.

prezes Zarzadu NFG
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Badanie pokazuje tez, ze im mniejsza firma, tym szybciej chciataby otrzyma¢ zaptate. Dlatego zwolennikami

krétszych terminéw pozostajg wihasciciele mikroprzedsigebiorstw. Wiekszos¢ z nich oczekuje, ze otrzyma
zaptate po 14 dniach, podczas gdy wiekszos¢ firm matych i srednich stosuje na fakturach termin 30-dniowy.

Réwniez bardzo krétki, 7-dniowy termin zaptaty, najpopularniejszy jest w gronie najmniejszych firm (13,4%)
w odréznieniu od firm matych (9%) czy $rednich (6%). Z kolei co 10. firma érednia moze sobie pozwoli¢

na 60 dni oczekiwania.

Dtuzsze terminy w MSP praktycznie nie wystepuja. Dla mikrofirm bytoby to
zabdjstwo. Przypomnijmy, ze ustawowo, w transakcjach, w ktorych wierzycielem
jest firma z sektora MSP, a dtuznikiem duzy przedsiebiorca, obowiazuje

maksymalnie 60-dniowy termin zaptaty. Na podmioty, ktore przekraczaja

ten termin prezes UOKIK moze natozy¢ kary pieniezne.

Dariusz Szkaradek

prezes Zarzadu NFG

Co 5. firma wstrzymuje ptatnosci

Tak dtugi okres oczekiwania na zaptate nie pozostaje bez wptywu na ptynnosc finansowa firm. Przedsiebiorcy z sektora

MSP na rozne sposoby staraja sie tatac te przystowiowa dziure w budzecie.

Z badania wynika:

Najwiecej z nich, bo 43%, korzysta w tym celu ze zgromadzonych oszczednosci,
27% firm odwleka w czasie decyzje o inwestycjach,
a niemal 20% wybiera zewnetrzne zrédfa finansowania.

Tylko co pigty wtasciciel firmy przyznaje, ze nie robi zadnej z tych rzeczy, bo w swojej kasie zawsze ma nadwyzke.
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Niestety dochodzi tez do sytuacji patologicznej, ktdra, jak widac, staje sie reguta.

A mianowicie 21,1% firm, czekajac na zaptate za towar lub ustuge, samemu

wstrzymuje ptatnosci i biezace rachunki, do czasu otrzymania pieniedzy
od klienta. W ten sposob tworza sie taricuchy przeterminowanych naleznosci

w firmach, a w konsekwencji: zatory finansowe w catej gospodarce.

Adam tacki

prezes Zarzadu
Krajowego Rejestru Dugdw
Biura Informacji Gospodarczej SA

Jak radzi sobie Pan/Pani w sytuacji, gdy musi czekaé na zaptate od kontrahenta
z uwagi na dtugi termin ptatnosci na fakturze?

KORZYSTAM Z OSZCZEDNOSCI, ODtOZONYCH PIENIEDZY 43%

ODWLEKAM W CZASIE DECYZJE O INWESTYCJACH, ZAKUPACH 27%

NIE ROBIE ZADNEJ Z TYCH RZECZY,

0
BO W KASIE ZAWSZE MAM NADWYZKE 2880

WSTRZYMUJE BIEZACE PLATNOSCI, RACHUNKI 2M1%
DO CZASU OTRZYMANIA ZAPLATY OD KONTRAHENTA b7

KORZYSTAM Z ZEWNETRZNYCH ZRODEL FINANSOWANIA 19,




Czy wiesz, ze...

Tylko 19,9% przedsiebiorcdw, stosujac sprzedaz z odroczonym terminem ptatnosci, decyduje sie na wsparcie
z zewnetrznych zrodef finansowania. eFaktoring umozliwia przeciez natychmiastowa wymiane faktur na gotowke
bez koniecznosci czekania na ptatnos¢ od kontrahenta. Gdyby wiecej firm korzystato z tego rozwiazania, zatory

w gospodarce byty znacznie mniejsze. Ale z jakich$ wzgledéw firmy tego nie robia.

Jak wskazuja eksperci, przyczyn takiej sytuacji moze by¢ kilka.

Podstawowa przyczyna to ta, Ze firmy wola kredytowac swoja dziatalnosc
kosztem innych przedsiebiorcéw, bo to jest tatwe i tanie, cho¢ oczywiscie
z etycznego punktu widzenia catkowicie nieakceptowalne.

Jak widac, robi tak co piata z nich.

Adam tacki

prezes Zarzadu
Krajowego Rejestru Dfugow
Biura Informacji Gospodarczej SA

Prezes NFG, Dariusz Szkaradek, widzi jeszcze jedno wytfumaczenie tego zjawiska, a jest nim obecny ciggle w umowach

zakaz cesji wierzytelnosci.

Obecnie mamy w Polsce tzw. pozorna swobode dysponowania swoja
wierzytelnoscia, poniewaz przepisy daja taka mozliwosc, ale réownolegle
w zapisach umownych B2B mozliwe jest zakazanie realizacji cesji wierzytelnosci.

W efekcie przedsiebiorcy nie moga swobodnie dysponowac czescia swojego

majatku i zarzadzac ptynnoscia. W tym, nie moga na przyktad sfinansowac

Dariusz Szkaradek wierzytelnosci za pomoca faktoringu. A jesli jeszcze kontrahent dodatkowo

Jaraadu NEG opdZnia ptatnos¢, to wpedza przedsiebiorce w kolejne problemy ptynnosciowe,
prezes Zarzgdu
ktore moga prowadzi¢ nawet do utraty wyptacalnosci. Jedynym rozwiazaniem

w tej sytuacji bytoby catkowite zniesienie zakazu cesji w umowach handlowych.
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Jak firmy radzq sobie, czekajgc
na ptatnos¢ od kontrahentow

Drogie i trudno dostepne kredyty bankowe moga zacheci¢ przedsiebiorcow
do siegania po faktoring. Jak pokazuje badanie NFG i KRD, trzy czwarte firm
z sektora MSP zna te ustuge, a 18,5 proc. choé raz z niej skorzystato.

Przedsigbiorcy szukaja teraz gotowki bez koniecznosci zadtuzania sie, stad drogie

i trudno dostepne kredyty bankowe moga zachecic ich do siegania po faktoring

Z badania wynika:

Trzy czwarte firm z sektora MSP zna ustuge faktoringu,
a 18,5 proc. cho¢ raz z niej skorzystato, czekajac na ptatnos¢ od kontrahenta.

Co drugi przedsiebiorca (56,8 proc.) potrafi wskazac zalety faktoringu. Na pierwszym miejscu wsrdd nich jest

ochrona ptynnosci finansowej (wskazuje tak 22,3 proc. badanych).

Co szbsty przedsiebiorca przyznaje, ze faktoring pozwala na dysponowanie pieniedzmi, na ktére trzeba by byto

czekac wiele tygodni.

Ponad 15 proc. badanych docenia, ze faktoring umozliwia sptate biezacych zobowigzan, dzieki czemu nie ma sie

dtugoéw i jest sie postrzeganym jako rzetelny partner biznesowy.

Niewiele mniej uwaza, ze jest to szybkie pozyskanie gotéwki bez zbednych formalnosci (14,1 proc.).
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Jakie sq najwazniejsze korzysci z faktoringu?

SKUTECZNIE CHRONI MOJA PLYNNOSC FINANSOWA 22,3%

POZWALA NA DYSPONOWANIE PIENIEDZMI,

p A 16,8%
NA KTORE MUSIAtBYM CZEKAC WIELE TYGODNI

UMOZLIWIA SPLATE BIEZACYCH ZOBOWIAZAK, NIE MAM DEUGOW, 15.6%
JESTEM POSTRZEGANY JAKO RZETELNY PARTNER BIZNESOWY B2

JEST TO SZYBKIE POZYSKANIE GOTOWKI ONLINE 14.1%
BEZ ZBEDNEJ BIUROKRACJI gic

DYSCYPLINUJE MOICH KLIENTOW DO TERMINOWEJ ZAPLATY 9.8

10y
(FAKTORING JAWNY) %

MOGE GO WRZUCIC W KOSZTY 9,4%

DZIEKI NIEMU MOGE KLIENTOM OFEROWAC DtUGIE TERMINY PtATNOSCI, 8 6%
CO SPRAWIA, ZE JESTEM KONKURENCYJNY ik

NIE OBCIAZA BUDZETU FIRMY,
NIE POWODUJE DODATKOWEGO ZADtUZENIA

8,4%
NIE PSUJE MOICH RELACJI Z KLIENTAMI (FAKTORING CICHY) 5,5%

UMOZLIWIA ZAKUP TOWAROW | UStUG ZA GOTOWKE,
DZIEKI CZEMU OTRZYMUJE RABATY | ZNIZKI

Ale zaledwie 8,4 proc. przedsiebiorcéw w naszym badaniu dostrzega zalete, ze
faktoring nie powoduje koniecznosci dodatkowego zadtuzenia. Zabezpieczeniem
transakgji jest tutaj bowiem faktura za ustuge badz produkt, ktory juz zostat

sprzedany. Sadze jednak, ze w najblizszym czasie to wtasnie ta zaleta bedzie

zyskiwac na znaczeniu, choc¢by w kontekscie rosnacych stop procentowych

Dariusz Szkaradek i zwigzanych z tym drozejacych kredytow. Kredyt wymaga przeciez sptaty

s T T comiesiecznych rat. W odréznieniu od niego faktoring jest jednorazowym
kosztem. Nie wigze przedsiebiorcy dtugoterminowa umowa i nie wymaga
dodatkowych zabezpieczen. Nie ma wiec ryzyka, ze moze stac sie
dla przedsiebiorcy zbyt duzym obcigzeniem finansowym w dtuzszej

perspektywie czasu.

Ogdlnopolskie badanie ,Impulsy finansowe w rozwoju MSP”, na zlecenie Krajowego Rejestru Diugow
Informacji Gospodarczej i firmy faktoringowej NFG, przeprowadzone przez IMAS International w grudniu 2021r.
na grupie 512 firm z sektora mikro, matych i Srednich przedsiebiorstw.
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