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UuvoD

Terjatve do kupcev v podjetju nastanejo pri prog@djetja na kredit. Terjatve povziago
stroSke, hkrati pa zagotovijo podjetju pdaeo prodaje Zzato je dol@anje kreditne politike|
v podjetju velikega pomena. Gotovo bi bilo najlquigprostoge podjetje ne bi imelo prodaje
na kredit in s tem povezanih stroSkov in bi prefrggodajalo po predptdu. Vendar pa je
problem, da si podjetje s tem zmanjSa prodajo,gotEga pa ni privieno za nove kupce. Zato
je v konkuregnih panogah skoraj nemogmposlovati brez kreditne prodaje.

Kupce in njihovo pléilno d|SC|pI|me je potrebno vesas nadzorovati, saj le tako lahKo
pravaiasno odkrijemo teZavé€:e nimamo dobrega sisterkontrole, se lahko zgodi, da bodo
zapadle terjatve narasle do take mere, da boﬁdaagrozaﬂ pod]etjaakemnadzo

Terjatve do kupcev je moge nadzorovati na ¥en&inov, najboljSa pa je kombinacija vseh.
V _prvem delu diplomske naloge sem opisala najboljgste né&ne izvajanja nadzora na
odprtimi_terjatvami, ki se uporabljajo v praksi pokazejo gibanje terjatev v _ddEnem

bdob|

Na stanje terjatev do kupcev vpliva sploSno gospkda stanje in pa kreditha politika
podjetja. Za lazje razumevanje gibanja terjatevkdpcev torej lahko uporabimo analizo

kreditne politike podjetjao dolgianju katere—\/-nadaljevanju—diplomskenalogemtorej
pisalae-delesanjukreditne-peolitike-v-pedjetjiv nadaljevanju diplomske naloge.

Drugi del diplomskega dela obsega analizo podj@flgate-Palmolive Adriad.o.o. - |
Poskusila sem analizirati in prikazati nadzor tefjado kupcev in pa razloZiti gibanje terjatev
z analizo kreditne politike. Pri izéanih sem se opirala na teotgii del v diplomski nalogi.
Uporabila sem dejanske podatke, ki sem jih dobilatnih por@ilih podjetja ali pa sem jih
izpisala iz podatkovne baze podjetja.

Zaradi ngela zaupnosti imen distributerjev v diplomski nalogem razkrila in sem navedla
le drzavo, v kateri se distributer nahaja.



1 TERJATVE DO KUPCEV

Kupci predstavljajo najwgi deleZ v terjatvah. Terjatve do kupcev se pojavko podjetje
proda proizvode kupcu, ki dolg poravna z odlogowdjtje ima tako neptano blago in s
tem nastopi terjatev, na drugi strani pa se prickupnesek izkazuje kot dolg upniku. S
poravnavo obveznosti kupcatsdezapre tudi terjatev.

1.1 Opredelitev terjatev do kupcev

Najprej si poglejmo uradno definincijo terjatev, jki zapisana v Slovenskih¢tanovodskih
standardih. V SRS 5 (2006, ¢t@ 5.1) je opredelitev terjatev sléde “Terjatve so na
premoZenjskopravnih in drugih razmerjih zasnovarevipe zahtevati od dotene osebe
platilo dolga, dobavo kakih stvari ali opravitev kakergve”. 1z definicije sledi, da terjatve
predstavljajo nek dolg dotene osebe pri upniku. Najlgat se pojavljajo s strani kupcev
proivodov oziroma storitev in so v &iai primerov finargne narave.

V bilanci stanja in knjigovodskih izkazih se tevat prikazujejo kot sredstvo, kadar sta
izpoljnena dva pogoja:
e izvirno vrednost terjatve je moge zanesljivo merititer,
» obstaja verjetnost, da nam bo terjatev prineslaagarsko korist (SRS 5, 2006¢ka
5.1).

Terjatve se ob njihovem nastanku meri v zneskiligh@jajo iz ustreznih listin, lahko pa se jih
kasneje powa ali zmanjsa, kar vpliva na poslovimer finantne prihodke oziroma odhodke.
Pri oslabitvi terjatev tako pride do izgube, kirseri kot razlika med knjigovodsko vrednostjo
in sedanjo vrednostjo gakovanih prihodnjih denarnih tokov, diskontiranilo pfektivni
obrestni meri terjatev. lzguba se tako beleZi revg@dnotovalne poslovne odhodkée se
kasneje izguba zaradi oslabitve zmanjSa, je taepaty prikazati na kontu popravka vrednosti.

V popravek vrednosti so dfzEjno vkljuiene tudi dvomljive oziroma sporne terjatve do
kupcev. Kot dvomljive opredeljujemo tiste terjatvea katere se domneva, da ne bodo
poravnane oziroma ne bodo poravhane v celotnenkan&s sporne terjatve se smatra tiste
terjatve, v zvezi s katerimi se je Ze&ebsodni postopek (Antalj 2008, str. 20).



1.2 Nadzor terjatev do kupcev

Za spremljanje terjatev v podjetju je zadolZenfiifma oddelek podjetja. Spremljanje terjatev
je za podjetje bistvenega pomena, saj le tako lgiddietje pravdasno ukrepa v primeru
zamudnih plail.

Podjetja uporabljajo razie n&ine spremljanja terjatev. Pomembno je, da podjetjostavi
popolno bazo podatkov o kupcih in terjatvah. Bazaawkljuevati datum nastanka terjatve
in datum zapadlosti ter informacije o preteklemlpeanju s kupcem. Tako lahko spremljamo
placilno disciplino kupca in pravw@sno ukrepamdaie pride do zamude pri @idih. Prav tako
nam ustrezen sistem pomaga pri dafgu oziroma spreminjanju kreditne politikes je to
potrebno.

1.2.1 Kontna kartica

Eden od n&nov spremljanja terjatev je tudi pregled terjapev kupcih, ki nam ga omoga
kontna kartica. Kontna kartica vsebuje vs&uremvodske podatke o nekem kupcu. Tako lahko
vidimo datum dokumenta, datum zapadlosti—zresek—igtevilko dokumentain znesek
terjatve: Tako lahko pregledamo terjatve in ugotavljamo ¢elperjatve do kupcev, hkrati pL
vidimo tudi gibanje terjatev posameznega kupca. fralgled je oldiajno precej zamudege
Zelimo ugotavljati plailno disciplino kupca. Je pa zelo uporaben pri faeég odprtih postavk

v terjatvah, ki so Ze zapadle. Odvisno je sevedaozhosti, ki nam jih ponuja program.

1.2.2 Dnevi vezave

Kazalnik obrganja sredstev je najpogostejSi kazalnik, ki ga gajuporabljajo za merjenje
likvidnosti terjatev do kupcev. Kazalnik nam pokazzmerje med prihodki od prodaje v
doloceneméasovnem obdobju in pa povprem obsegom terjatev. Pove nam torej, kolikokrat
se povpréno obrnejo sredstva v dalenem obdobju.

Iz zgoraj opisanega kazalnika podijetja lahko dareemo dneve vezave, ki so prav tako
pogosto v uporabi pri nadzoru terjatev. Ta kazalem pove povpiao Stevilo dni, ki jih
podjetje potrebuje, da izterja svoje kupce. Kazpetaazmerje med terjatvami in dnevno
prodajo, le da tokrat v iz¢éan vkljucimo povpré&no prodajo na dan.

V prewevanem podjetju je zanimivo to, da dneve vezayatesr, ki jih uporabljajo za nadzor
terjatev, réaunajo na malo drugan n&in. Dneve vezave tanajo po sistemu dobe wianja.
Bolj nataréno je postopek opisan v poglavju o analizi podjetja



Kazalnik dnevi vezave pa ima svoje pomanjkljivostazalnik nam ne pokaze glne
discipline kupcev in ne izpostavlja problendath kupcev, saj so v izéanu uporabljene
povpre&ne vrednosfi zZato ta kazalnik ni dovolj za nadzor terjatev do dep V
nadalievanju—em-opisala-starostno—tabelo—teratev,—ki—Bbolj primerna za ugotavljanje

placiine nedisciplinge starostna tabela, ki je opisana v nadaljevanju.

1.2.3 Starostna tabela terjatev do kupcev

S starostno tabelo podjetje razdeli svoje terjatveel razredov glede na starost terjatev.
Starostne tabele lahko sestavimo za vsakega kupsebpj. PokaZze nam povpné cas
placevanja kupca. \gi je deleZ zapadlih terjatev, slabSa je likvidnpstljetja.

Pri izdelavi starostne tabele tako ne moremo uptnadvzetkov iz finagnih porcil. Vegja
podjetja uporabljajo programe, ki preberejo stareséSenih ré&unov in sami izdelajo
starostno tabelo. Zato je tabela bolj natenin prikazuje bolj realno stanje. Vsekakor pgjo
treba uporabljati v kombinacijah z drugimi metodami

Vendar pa ima tabela tudi svoje pomanijkljivostipifmeru, da podjetje intenzivno raste ali
pa se pojavljajo sezonska nihanja, lahko oba opidazalnika (starostna tabela in dnevi
vezave) kazeta nerealno sliko.

V primeru rasti podjetja se tako p@aeprodaja, kar dvigne vrednost Stevca vébhanevi
vezave. Imenovalec se ne spremeni, saj so terjaxeltat pretekle prodaje, mi pa pri
izratunu upoStevamo prodajo in terjatve za enako obddlajeo nas kazalnik lahko zavede in
prikaze nizje dneve vezavigprav se plélna politika kupcev ni spremenila.

Tudi starostna tabela ne prikaze pravega rezuliadar prodaja niha, saj je izrazena v
odstotkih, ki pa se spreminjajo s spreminjanjerdpje, kljub temu, da se gitna politika ni
spremenila. To slabost pa delno lahko odpravimo.

1.2.4 Metoda vzorca pla €il

E. Brigham, P. Daves in C. Gapenski (1999) swiliametodo vzorca plél, ki naj bi
odpravila zgoraj naStete slabosti kazalnika dnedave in pa starostne tabele terjatev. Z
metodo so poskuSali odpraviti oziroma upoStevativvprodaje na analizo terjatev. S to
metodo tako lahko ugotovimo dejansko stanje terjate

Problem pri klagini starostni tabeli terjatev je v tem, da tabel&gie terjatev do kupcev v
dolocenem obdobju kot del celotnih terjatev. Na t&imdahko vidimo, koliko kupci v
povpreju zamujajo s plli. Primer tabele lahko vidimo spodaj.
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Tabela 1. Starostna struktura terjatev

Vrednost (v EUR) in delez (v %) terjatev po letih
Star?dsrt]ésgatev 31. marec 30. junij 30. september
Vrednost Delez | Vrednost Delez Vrednost Delez
0-30 50 43 60 49 50 43
31-60 34 29 32 26 34 29
61-90 12 10 10 8 12 10
Skupaj 116 100 122 100 116 100

Vir: E. Brigham, P. Daves, L. Gapenski, Intermediate financal management, 1999, str. 692.

Problem pri tej tabeli je, da zanemarja prodajop&ivpliva na terjatve, kljub temu, da se
platilna politika kupcev ne spreminja. Metoda vzorcaiplie nastala zato, da odpravi vpliv
prodaje pri nadzoru ptdne politike. V analizo sta avtorja metode takdjwkila prodajo.

V tabeli 1 sta avtorja upoStevala prodajo in palaigme terjatve na koncu obdobja. Ob
predpostvki, da ima podjetje 3-ménepltilni rok, je smiselno razdeliti leto na kvartale.

Tako opazujemo, kaj se dogaja s terjatvami na kéwedtala in vmes.

Tabela 2: Metoda vzorca placil

Mesegna i DeleZ zapadlih
Kvartal rodaia Zapadle terjatve | terjatev glvede na
p J
(v EUR) (v EUR) mesecno
prodajo (V%)
1.kvartal
januar 50 12 o
februar 50 34 o8
marec 50 50 100
96 192
2.kvartal
april 1 10 4
= 47 32 68
junij 60 60 100
102 192
3.kvartal
julij 50 12 4
avgust 50 34 o8
september 50 50 100
96 192




Vir: E. Brigham, P. Daves, L. Gapenski, Intermediate financal management, 1999, str. 693.

Tabela 2 nam prikazuje pimer nadzora nad terjatyametodi vzorca péd. Vidimo lahko,
da se je mesgea prodaja spreminjala (npr. sezonsko nihanjeybkliemu pa je ptédlna
politika kupcev ostala enaka. V prejSnji tabeli, fjaadaje nismo upoStevali, bi na podlagi
rezultata predvideli, da se je pillaa politika spremenila, kar bi bilo najeo.

2 KREDITNA POLITIKA PODJETJA

Terjatve do kupcev so manj likvidna nalozba kot ateim krakor@ne finartne nalozbe.
Podjetje mora biti zelo previdno pri débmju kreditnih pogojev. Prestrogi kreditni pogoji
lahko povzrgijo, da bo kupec Sel h konkurentom, medtem ko prekmeditni pogoji
predstavljajo tveganje negliéa.

Napake pri kreditni politiki, ki povzrajo slabe terjatve, je zelo drago in zamudno
popravljati. Zato mora biti podjetje previdno inzfjwo postaviti kreditno politiko, saj
drugae lahko zaide v likvidnostne teZave. Sgm¥a kreditna politika lahko povafioveliko
slabih in neizterljivih terjatev, izterjava pa pstavlja velik stroSek za podjetja.

Praviloma se kraditna politika nanasSa na (Mram®831 str. 306):
» vrste kupcev,

» dobo pl&ila,

* ponujene popuste in

e n&in izterjave.

2.1 Vrste kupcev

Pri dolatanju kreditne politike za posameznega kupca mordjeje upoStevati vrsto
dejavnikov. Na podlagi teh dejavnikov nato dolmajbolj primerno kreditno politiko za
posameznega kupca. Nekatera podjetja kupce tagors skupine, kjer ima vsaka skupina
svoje kreditne pogoje.

Zontar (2003, str. 12) v svojem diplomskem delu memblo pomembne dejavnike pri
dolocanju kreditne politike uvig kugtev zn&aj, ki nam pove, ali je kupec pripravljen pokriti
kredit. Kupiev zn&aj dolatamo glede na pretekla pivanja kreditov kupca pri tem podjetju
in pri drugih kreditodajalcih.



Avtor kot drugi pomembni faktor pri datanju kreditne politike navaja sposobnosta ki
nam pove, ali bo kupec v prihodonosti likviden ia lahko pokrival kredite. Sposobnost
placila merimo tako, da ocenimo, koliko telb denarnih pritokov peakuje kupec.

Med dejavniki kreditne sposobnosti omenja tudi fitm® ma kupca. V primeru da
poslujemo s podjetjem, to merimo z obsegom lastigdkkapitala podjetja. Kadar poslujemo
s posameznikom, je najustreznejsi kriterij obsegoyega premozenja.

Pri prodaji blaga lahko podjetje od kupca zahtemsarovanje. Dejstvo, da kupec lahko
ponudi zavarovanje, je pomemben dejavnik pri &aitgu kreditne politike in pkalnega roka.

Zadnji faktor, ki ima pomemben vpliv na kreditnoospbnost kupca, pa so gospodarske
razmere. SploSno stanje v narodnem gospodarstvpamamben vpliv na velikost terjatev v
podjetju. Tako so ¥asu gospodarskega vzpona kreditni pogoji manj astpodjetje ima
vedjo prodajo na kredit, saj je manj moznosti, da kupcjatev ne bodo sposobni pokriti
(Bogovig, 2006, str. 5).

Podjetje mora plidlno sposobnost kupca preverjati iz ramih virov. Najbolj pomemben vir
je gotovo kupec sam, saj od njega podjetje dohdiana letna pordéla in pa informacije na
podlagi razgovora. Pomembni so tudi pretekli odrdagica s partnerji in njegova pilma
disciplina v preteklosti.

Pomemben vir informacij so lahko tudi bonitetneehi&i ocenjujejo kreditno tveganje pri
posameznih podjetjih. Problem je v tem, da so drageo med najbolj zanesljivimi viri
informacij. Bonitetna porila izdelujejo tudi revizijske hise (Zontar, 20G3;.12).

2.2 Doba pla cila

Doba pl&ila se v podjetju doka glede na kreditno sposobnost kupca. Podjetjelamieo
dolo¢eno enako dobo pida za vse kupce, ki jo prilagaja oziroma spremiejgri kupcih, ki
ne izpolnjujejo splosnih pogojev. Nekatera podjgiga dobo pl&la dolotajo za vsakega
kupca posebej v individualnih pogodbah, ki temelfip dogovoru s posameznim kupcem.

S podaljSanjengasa plaila podjetje pospeSuje prodajo, vendar pa takatikalpredstavlja
tveganje za podijetje. Poleg tega je sredstva vkioldirjatev potrebno financirati, kar
predstavlja stroSek za podjetje. OportunitetniSgkoinvesticij v terjatve mora biti tako man;si
kot korist povéane prodaje (Javornik, 1995, str. 74).



Poznamo vé& moznih kreditnih pogojev, ki se nanaSajo na dolsgilp. Ti so obéajno
zapisani v pogodbi oziroma temeljijo na usthnem dogo. Kateri kreditni pogoj bo podjetje
uporabilo, je odvisno predvsem od pogajalsk&impodjetja in pogajalske ntokupca.

Najpogosteje uporabljen kreditni pogoj je qllai rok, ki ga dol@i podjetje in pomeni
kreditiranje kupca od datuma prejema blaga do datapadlosti réuna. Ta oblika povzia
prodajalcu dodatne administrativnhe stroSke, sajamaolg financirati, poleg tega pa ga
izpostavlja tveganju. Zato podjetja v mnogo pritheponujajo popuste za hitro pie.
Podjetje tako kupcu da moZnostdila v navedenem péiinem roku, za prethsno plailo pa
mu nudi popust.

Ena od moznih oblik kreditnih pogojev je tudi ¢ila ob prejetju réuna, ki pa je ze odloZzeno
placilo in povzrata podjetju dodatne administrativne stroSke. Za gijmljsta tako najbolj

ugodni moznosti plalo ob dobavi, ki prihrani stroSke administracije ni izpostavljeno

tveganju nepléla, ter predpléilo.

Predpl&ilo je najbolj neugoden pogoj za kupca. Predifilgpomeni, da mora kupec poravnati
ratun pred dobavo blaga oziroma kanjem storitve, kar pa pomeni, da v tem primeruekup
kreditira podjetje. Podjetje se tako izogne tvegargpl&ila.

Nekatera podjetja pa v gitno politiko vkljugijo placilo na dol@den dan v mesecu . Kupec
placa raune, ki so bili izdani do dot®nega datuma, na dékn dan v mesecu, pri tem pa
lahko v politiko vkljwtimo tudi popust za hitro pido.

2.3 Finan €ni popusti

Podjetje doloa finartne popuste tako, da primerja stroSke in koristli¢aih finartnih
popustov. Ustrezen findni popust bo postavljen tam, kjer se iz&jramejni stroski popusta
in mejna korist. Finatni popust podjetju prinasSa ¥@rednosti:

» privlagi nove kupce, saj zniZuje ceno proizvodom,

» skrajSuje dneve vezave, saj bodo obstdjapci plaiali prej.

Podjetja, za katera je ztilma sezonska prodaja, lahko ponudijo popust, lavie v ¢asu
poviSane prodaje, saj s tem poskusajo med drugibatiistroSke skladi®nja.
2.4 Nacin izterjave

Poznamo denarne in nedenarne terjatve. Denaréveeigo bolj pogoste in predstavljajo nek
znesek denarja, ki ga dolznik dolguje upniku. Nasia katerega dolguje dolznik upniku
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dolacen znesek denarja, je tako lahko pisna pogodbajfras prodajna, storitvena,...) ali
drug neobken dogovor, sklenjen bodisi v okviru medsebojnegdelovanja dveh oseb
(fizi¢énih ali pravnih) ali v okviru drugih medsebojniheposlovnih razmerij, ali enostransko
dejanje, katerega posledica je izpolnitvena obvstzeoe stranke drugi stranki (powétev
Skode, obljuba, nagrade,...) (Lipovec, 1996, str. 15)

Nedenarne terjatve so vse ostale terjatve. Njiliztegjava je zahtevnejSa in bolj zapletena
kot pri denarnih terjatvah. Primer nedenarne tegjai bila izr@itev in dobava Ze ptanega
blaga. Postopki izterjave so lahko raali Pri izbiri postopka moramo predvsem upoStevati,
koliko ¢asa je preteklo od zapadlostiwaa. V spodnji tabeli je prikazan primer postopka
izterjave.

Tabela 3: Primer postopka izterjave

Dnevi do
dospelosti Ukrepi
30 "Nezno" opozorilo o nepla¢anih obveznostih na meseénem racunu.
35 Upocasnitev vseh dobav temu kupcu.
Pisna in v&asih telefonska sporocila o obveznosti placila, o katerih je sproti obveS¢en
45 oddelek za prodajo.
60 Telefonski poziv z vpraSanjem, kdaj se lahko pri¢akuje placilo.
Kreditni oddelek se odloci ali napisati pismo, v katerem kupca obvesti, da bo njegov
90 racun predan zunanjemu izterjevalcu, ¢e ga ne plac¢a v dveh dneh.

Vir: D. Mramor, Uvod v poslovane finance, 1993, str. 310

Pisno opominjanje je najpogostejSa oblika izterjale zapadlosti ptila; podjetje poslje
kupcu vljuden opomin. Opozorilo o zapadlih terjdtviahko dodamo tudi k naslednjemu
ratunu, ki ga posljemo kupcu. Pisni opomin lahko ptjdjeoslje vékrat, vsakokrat z bolj
ostro vsebino¢e se kupec na opominjanje ne odziva.

Sledi up@asnitev dobav in pa telefonsko opominjanje. Telskonopominjanje je bolj osebna
oblika izterjave in v mnogo primerih bolj¢mkovita. Seveda pa je za to potrebna
usposobljena oseba, ki je spretna v komunikaciidhro pozna razmere in stanje v podijetju.

Ena od moznosti je tudi osebni obisk pri stranki. Moznost ni navedena v tabeli, saj se ne
uporablja tako pogosto (le pri velikih terjatvahries problemagnih strankah), saj je zelo
zamudna.

Zadnja stopnja pred sodno izterjaveg@eetponovnopisni opomin z groZznjo o predajid@na
zunanjemu izterjevalcu. V primeru, da se podjaij hato opozorilo ne odzove, grerej
ratun v sodno izterjavo. To alajno pomeni tudi prekinitev odnosov s kupcem. Zato
potrebno pred vsako izvrSbo pretehtati med Zeljazberjavi in Zeljo po ohranitvi kupca.
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Poleg tega so stroSki postopka visoki, podjetjejipamora kriti samo. Po kdfanem
izvrSilnem postopku podjetje dobi stroSke vrnjedekapca.

Med stroSke izvrSbe spadajo sodne takse, ki jitrgba pl&ati ob z&etku izvrSbe. Drugo
vrsto izvrSilnih stroSkov predstavljajo tisti stkpSki so potrebni za izvrSbo. To so lahko
stroSki sodnega cenilca, prevoza zarubljenih pheimiin podobno. Vse te stroSke mora
podjetje plé&ati v obliki predujma. Tretja vrsta stroSkov izveSo lastni stroSki upnika, ki pa
se tkejo administracije (Lipovec, 1996, str. 41, 42).

Vidimo lahko, da je izvSba povezana z relativnmkimi stroski, poleg tega pa je to lahko
tudi zelo zamuden in dolgotrajen postopek, ki papn@asa vedno rezultatov. Zato se
nekatera podjetja odigo, da bodo terjatve prodala. Postopek se imerfalj®ring. Dolgove
podjetje proda faktorju, ki postane lastnik tergata z njo upravlja. Seveda pa faktor ponudi
nizjo ceno, kot je vrednost terjatve (od terjatdsteje doléen odstotek).

3 ZAVAROVANJE TERJATEV

Podjetja se tveganju nepia lahko izognejo tako, da poslujejo izkiwo s prodajo na
predpl&ilo. Pri prodaji na kredit pa otajno podjetja plilo zavarujejo. Obstaja e
instrumentov, ki jih lahko uporabimo za zavarovatggatev do kupcev. V nadaljevnaju so
opisane najbolj pogoste metode zavarovanjéilpleformacije semérpala s spletnih strani
PodjetniSkega portala.

3.1 Menica

Menica je z zakonom daleno vsebino in v zakoniti obliki zapisana vrednaslistina, ki
vsebuje enostransko abstraktno obljubo izdajatekmice, da bo po dalbah meninega
zakona pl&al denarni znesek osebi, ki je na menici éema kot upnik (remitent) (Horvat,
2001). Menica je torej obljuba kupca o Jila, lahko pa menico sprejme tudi banka, ki se s
tem zaveZe za pido. To predstavlja dodatno varstvo upniku. Banikot na plailni dan
unowi menico do zneska, ki ga dovoljuje stanje rauna.

Slabost menice je v tem, da jo dolznik lahko prekliBanka mora preklic upoStevati. Druga- -| oblikovano: Navaden, Obojestransko, Razmik
> . . . . . . . vrstic: Poljubno 1,2 i

teZava menice je v tem, da obstaja nevarnost, aidma dan unatitve menice na svojem

ratunu ne bo imel dovolj visokega stanja.

<- — ~ 7 Oblikovano: Navaden, Obojestransko, Razmik
vrstic: Poljubno 1,2 li
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3.2 Porostvo

Pri poroStvu, kot je opisano na spletni strani Bod§kega portala, za @gilo dolga
odgovarjajo poleg dolznika Se druge osebe, kinienjujemo poroki. Vrednost poroStva je
odvisna od premozenjskega stanja poroka. Porolodiagi pisne izjave odgovarja za celoten
dolg dolznika in pa tudi za stroSke in obrestijtkije imel upnik z dolgom.

Slabost porostva je v tem, da lahko porok protilkipuaveljavlja vse dolZznikove ugovossie *7
. . .

tiste;—katerim—se—je—dolznik—odpovet@mu??2)-ter vse lastne ugovore (npr. zastara

upnikove terjatve proti poroku, neveljavnost daneoptvene izjave ipd.).

3.3 Zastavna pravica na nepremi €ninah

Hipoteka obtajo nastane s pravnim poslom. Zapisana je v hipotékpogodbi ali pa v
osnovni pogodbi. Vpisana mora biti tudi v zemljiSkojigo, kar pomeni, da se s prodajo
nepreménine prenese tudi hipotekde dolZnik dolga ne pokrije, lahko upnik toZi dokaiin
zahteva prodajo nepretnine.

Hipoteka se lahko ustanovi tudi v obliki neposredmarSljivega notarskega zapisa, saj je
tozba predolg in zapleten postopek. IzvrSljivi mskazapis pa omoga neposredno izvrSbho.

Slabost je, da je izterjava dolga, ki je zavarosdmipoteko, lahko zelo dolg postopek, saj je
nepreménino potrebno prodati, kar pa se lahko z&ele

3.4 Zastavna pravica na premi €ninah

Pri klastni ro¢ni zastavi dolznik da upniku zastavljeno stvar. kaksi pa se uveljavija
neposestna zastavna pravica, pri kateri zastavigmar ostane pri dolzniku. Dolznik
zastavljeno sredstvo lahko Se vedno uporabljadtajiti oziroma obremeniti ga ne morée
nima soglasja upnika. AJPES (Agencija Republikev&ige za javhopravne evidence in
storitve) vodi register neposestnih zastavnih graieko da lahko vsak preveri, ali je sredstvo
zastavljeno.

Upnik, ki ima terjatev zavarovano z zastavno prayvlahko ob nepldlu zahteva od sodi,

da se sredstvo proda. Pri gospodarskih pogodbahtgrgave ni treba urejati preko sothis
saj se Steje taka pogodba kot dogovor o zunajspddiji.

3.5 Banéna garancija
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Osnhova za izdajo garancije je dédm posel. Oblikujejo se za vsak primer posebejkBae z
garancijo zavezuje, da bo poravnala obveznostinil@dzce jih dolznik do zapadlosti ne bo
sam pokril. Prednost bame garancije je med drugim v tem, da je enostawam\gljiva.
Podjetje z bafno garancijo izl¢i tveganje finatine in poslovne bonitete kupca. Je
najzanesljivejsi inStrument.

4 ANALIZA PODJETJA COLGATE PALMOLIVE ADRIA

4.1 Opis podjetja

Podjetje je leta 1806 ustanovil William Colgatesa je v z&etku ukvarjalo s proizvodnjo
mila, sve& in Skroba. Po smrti Williama se je podjetje premmealo v Colgate & Company,
vodil pa ga je njegov sin. SedeZ podjetja je bilew Jerseyu.

Medtem je B. J. Johnson ustanovil podjetje za paanjo mila v Milwaukeeju, ki se je
kasneje poimenovalo Palmolive Company. Podjgt#i se zdrudita leta 1928 v Colgate
Palmolive-Peet Company. Brata Peet Isita prav tako proizvajalca mila v Kansasu. Leta
1939 je podjetje pregize prodajo sto milijonov dolarjev.

Leta 1953 seje podjetje preimeovalguje v Colgate-Palmolive, sedez podijetja pa
preseliije v New York. Podjetje sg vescas uspesno Sla po svetu, razsiril pa se je fud
asortima izdelkov, ki jih prodajajo. Danes je pai@igrisotno v preko 200 drzavah po svetu,
letna prodaja pa dosega 11,4 milijarde dolarjedj&® proizvaja izdelke za ustno in osebno
nego,distila, detergente in hrano za dare&ivali. Zgodovino podjetja sem povzela s spletne
strani podjetja Colgate (Our company, History, 2009

Colgate-Palmolive Adria d.o.0. je odvisno podjeife je bilo ustanovljeno leta 1997 v
Ljubljani. Pokriva devet drzav, ki so del divizijevropa/Juzni Pacifik. Poleg Slovenije
podjetje pokriva $e Hrvasko, Bosnorno Goro, Bolgarijo, Makedonijo, Albanijo ter Stbij
inter Kosovo.

Proizvode podejtje prodaja prek distributerjev vemjenih drzavah. V vsaki drzavi je tudi
predstavnistvo, ki skrbi za marketinSke posle imdajne aktivnosti. PredstavniStva se
financirajo iz Slovenije, kjer se tudi opravlja ysedaja.

Odvisno podjetje Colgate-Palmolive Adria proizvasbavlja pri podjetjin v skupini in jih
nato preko distributerjev prodaja znotaj divizifeodjetje je dolzno skozi vse leto diviziji
porciati in sicer oddajajo potila vsako ¢etrtletje, ob koncu poslovanega leta pa morajo
oddati letno portilo. Tudi ob nastopu tmo dolaene situacije mora podijetje oddati pil.
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Vsaka tri leta se opravi notranja revizija, kjer peveri, ali podjetje deluje v skladu s
financno politiko in predpisi koorporacije.

4.2 Nadzor terjatev do kupcev

Podjetje za nadzor terjatev uporablja rami metode. Najbolj preprost dia nadzora je
kontna kartica, preko katere preverja odprte péstavDrug ndin je preverjanje dnevov
vezave, ki je malo bolj kompleksno in zahteva& ¥asa. Enkrat letno podjetje naredi tudi
tabele starostne strukture terjatev, s katerimvegmiestarost ze zapadlih terjatev. Vse metode
in njihovi rezultati so prikazani v nadaljevanju.

4.2.1 Kontna kartica

Terjatve se preko kontne kartice preverja enkragam®. 1z podatkovne baze lahko izpiSemo
kartico za vsakega kupca podjetja. Na kontni kialilcko vidimo t@en datum dokumenta,
rok plaila, referenco in pa znesek. SeStevek odprtih phstea koncu nam pove, koliko
imamo Se odprtih terjatev do doemnega kupca. Ob koncu meseca tako kupcem posljemo
stanje odprtih postavk in ti nam ga potrdijo ozieoapozorijo na nepravilnosti. ,

4.2.2 Dnevi vezave terjatev do kupcev

Dnevi vezave terjatev do kupcev so prav tako ponsemfaktor pri nadzoru terjatev.
PokaZejo nam, kolikdasa traja, da se terjatve spremenijo v denar. ijitse dnevi vezave
izratunavajo po naslednji formuli, ki je zapisana spodaj

365 dni
Dnevi vezave =

koeficient obracanja

Koeficient obr&anja pri tem predstavlja razmerje med letno prodajpovpréno terjateey

do kupca. V podjetju CP Adria pa imajo malo dréeyapristop pri réunaju dnevov vezave.
Uporabljajo dobo vrganja, in sicer vzamejo terjatve in odStevajo dnepramajo, dokler ne
pridejo do nkle. Tako dobijo Stevilo dni, ki so jih porabili, d@ dobili terjatve povrnjene.
Vidimo lahko, da so v izkan vkljugili dejansko prodajo in dejanske terjatve namesto
povpreij. Dneve vezave sem povzela iz letnih pidrpodjetja in rezultate prikazala v spodnji
sliki.

Sika 1: Dnevi vezave terjatev do kupcev v obdobju 2005-2008
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Dnevi vezave terjatev do kupcev

N

2005

2006 2007

Leto

2008

Vir: Letno porocilo podjetja Colgate-Palmolive Adria d.o.o. 2005, 2006, 2007, 2008.

Slika nazorno pokaze zmanjSanje dnevov vezaveta2[#6 naprej. Dnevi vezave so se od
leta 2006 pa do leta 2008 zmanjSali kar za 11 Toikaze na boljSo p#ino discipline
kupcev in na strozjo kreditno politiko podjetja.

4.2.3 Starostna struktura terjatev

Starostna struktura terjatev nam pokaze, kolikojelmiinilo od zapadlosti terjatev. Rezultati
so prikazani v odstotkih, ki sedanajo glede na celotne terjatve. V podjetju CP Ade ta

analiza uporablja le ob koncu leta, zato so podgatkazani po letih.

Rezultate analize starostne strukture terjatevdjgtin CP Adria sem povzela v spodnji

tabeli. Za laZjo predstavo sem dodala Se grabbkega deleZe terjatev po letih glede na
starost terjatev.

Tabela 4: Sarostna struktura terjatev v obdobju 2005-2008
Leto
Zapadlost 2005 2006 2007 2008
terjatev v - v - < - < - v
dnevih Terjatev Delez Terjatev Delez Terjatev Delez Terjatev Delez
(EUR) (%) (EUR) (%) (EUR) (%) (EUR) (%)
0-30 358.931,06 35,7 454.074,13 31,1% 216.178,02 21,3% | 101.768,23 | 25,0%
31 -60 38.327,80 3,8 86.982,17 6,0% 0,00 0,0% 47.457,12 11,7%
61-90 0,00 0,0 1.940,60 0,1% 0,00 0,0% 0,00 0,0%
91-120 26.977,86 2,7 2.545,86 0,2% 0,00 0,0% 0,00 0,0%
121 - 150 0,00 0,0 0,00 0,0% 0,00 0,0% 379,98 0,1%
151 - 180 0,00 0,0 0,00 0,0% 0,00 0,0% 9.768,81 2,4%
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181 - 210 662,46 01 2.607,74 0,2% 0,00 0,0% 0,00 0,0%
211-99999 | 172.746,96 | 17,2 | 185.508,40 | 12,7% | 173.483,84 | 17,1% | 171.367,08 | 42,1%
Nezapadle 407.697,21 | 40,6 | 727.501,06 | 49,8% | 627.447,66 | 61,7% | 75.859,22 | 18,7%
Skupaj 1.005.343,35 | 100,0 | 1.461.159,96 | 100,0% | 1.017.109,52 | 100,0% | 406.600,44 | 100,0%

Vir: Letno porocilo podjetja Colgate-Palmolive Adria d.o.o. 2005, 2006, 2007, 2008.

b il {Oblikovano: Levo

Iz tabele lahko razberemo, da je vrednost celotaifatve v zadnjem letu padla. Vrednost
terjatev se je zmanjSevala od leta 2006 naprejieTiahko posledica spremenjene kreditne
politike ali pa zmanjSane prodaje. To bo pokazaldatjna analiza.

V prvih treh letih lahko vidimo, da najig delez terjatev predstavljajo nezapadle terjakie,
pa se drastho zmanjSajo v letu 2008. Razlog je v tem, da jdjgtfe spreminjalo kreditno
politiko in zamenjalo pomembnega distributerja. IBdisa je bila zmanjSana prodaja na
kredit, saj je nova pogodba dofda prodajo na predpiéo, kar je zmanjSalo terjatve podjetja.

V letu 2008 tako najvgi deleZ terjatev predstavljajo terjatve, stargje211 dni. Opazimo
lahko, da je znesek teh terjatev skoraj enak skeaileta. Razlog je v tem, da te terjatve
izhajajo iz leta 2001 in so Se vedno odprte, shj godjetie ne more izterjati. Proti
distributerjem je bila vloZena tozba, ki pa Se w®an zakljutena. Zato lahko vidimo, da je
stanje terjatev, starejSih od 211 dni, skoraj enslka@zi vsa leta. Spreminja se le delez teh
terjatev, saj je ta odvisen od celotnih terjatexkdpcev v doléenem letu.

V letu 2008 jeterej vrednost terjatev padla, porasle so le terjattazeSe od 30 dni. Probler11
je le v enem od distributerjev, ki ima slabo dileo disciplino. Kljub temu, da ima ta
distributer po pogodbi doleno poslovanje s predgibbm, ima relativno visok dolg v
primerjavi z ostalimi podjetji. Zakaj je tako, serazloZila v poglavju Analiza kreditne
politike.

Za lazjo predstavo sem gibanje terjatev skozipetaazorila tudi grafino (slika 1). Na grafu
so predstavljene terjatve po letih glede na starbefave se pojavijo le zaradi uporabe
odstotka doltene terjatve glede na stanje celotnih terjatev. $&h opisala v teoriji, je to
lahko velik problem, saj nam daje taka analiza tapatanje oziroma nam graf da néga
vtis. Celotne terjatve so nandredvisne od prodaje in v primeru spremenjene poda)
spremeni viSina terjatev. To posléad vpliva na odstotek terjatve v celotni terjatwg, glede
na to, da se kreditna politika ni spremenila.
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Sika 2: Sarostna struktura terjatev v obdobju 2005-2008

Starostna struktura terjatev

45,0

40,0

35,0 —
30,0 "\
S \ —e—2005
$ 20 —=— 2006
’§ 20,0 \ 2007
£ " 2008

15,0 \\
10,0 7 /
\

5,0

00 +—m— i T T
0-30 31-60 61-90 91-120 121- 151 - 181 - 211 -
150 180 210 99999

Starost terjatev (dnevi)

Delez posamezne terjatve glede na celotne

Vir: Letno porocilo podjetja Colgate-Palmolive Adria d.o.o. 2005, 2006, 2007, 2008.

Bolj natartno analizo bi tako lahko izvedli s potfjo metode vzorca ptd. To analizo sem
poskusila narediti sama, vendar pa sem jo prildgogia letno raven, saj bi bila druga
neprimerljiva.

4.2.4 Metoda vzorca pla €il

Z metodo vzorca ptl lahko prikazemo bolj realno sliko, saj ta metodpoSteva tudi
prodajo. V analizi sem zopet vzela obdobje od B85 do leta 2008. Iztanala sem
koli¢nike prodaje in prometa za posamezno obdobje iflaldbugano sliko kot v prejSnjem
primeru. Spodaj sta prikazani obe tabeli s podatidéem jih uporabila za analizo.
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Tabela 5: Metoda vzorca placil

- ‘[Oblikovano: Obojestransko

bl il {Oblikovano: Levo

Leto
2005 2006 2007 2008
Mesec Terjatev Prodaja Terjatev Prodaja Terjatev Prodaja Terjatev Prodaja
(EUR) (EUR) (EUR) (EUR) (EUR) (EUR) (EUR) (EUR)
deedecember 358.931 | 2.315.260 | 454.074 | 2.135.579 | 216.178 | 2.457.402 | 101.768 | 2.036.153
Revnovember 38.328 | 3.939.649 | 86.982 | 3.252.761 0 3.777.265 | 47.457 | 4.064.896
oktober 0 3.406.891 1.941 3.839.191 0 4.320.569 0 4.236.077
september 26.978 | 3.743.033 2.546 4.678.684 0 4.851.946 0 4.286.324
avgust 0 3.623.579 0 4.807.843 0 5.120.758 380 3.265.370
julii 0 4.708.621 0 4.037.721 0 5.496.470 9.769 3.779.311
junij 662 4.245.000 2.608 4.228.611 0 5.066.705 0 4.298.370
januar-maj 172.747 | 16.182.892 | 185.508 | 19.989.799 | 173.484 | 22.257.378 | 171.367 | 20.159.245
Skupaj 597.646 | 42.164.925 | 733.659 | 46.970.189 | 389.662 | 53.348.493 | 330.741 | 46.125.746

Vir: Letno porocilo podjetja Colgate-Palmolive Adria d.o.o. 2005, 2006, 2007, 2008.

Glede na to, da sem za analizo starostne strukipoeabila podatke ob koncu leta, sem
analizo metode vzorca gla prilagodila na konec leta. Obdobje zapadlos8@-dni tako

predstavlja mesec december, obdobje zapadlostD3&-énesec november in tako dalje. Za
primerjavo sem vzela mes® prodajo v doldenem mesecu.

Tabela 6: Primerjavaterjatev s prodajo (v %)

Leto
Mesec 2005 2006 2007 2008
december 15,50 21,26 8,80 5,00
november 0,97 2,67 0,00 1,17
oktober 0,00 0,05 0,00 0,00
september 0,72 0,05 0,00 0,00
avgust 0,00 0,00 0,00 0,01
julij 0,00 0,00 0,00 0,26
junii 0,02 0,06 0,00 0,00
januar-maj 1,07 0,93 0,78 0,85
Skupaj 18,28 25,03 9,58 7,29

Zgornja tabela prikazuje razmerje med terjatvamimeséno prodajo tek&ega meseca.
Stevilke so precej drugae kot pri analizi starostne strukture terjatevl&ao predstavo sem
izrisala sliko na podlagi tabele 6.
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Sika 3: Metoda vzorca placil

Metoda vzorca pla €il
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Odvisnot terjatev do kupcev od mese

Zgornja slika prikazuje terjatve do kupcev gledemeasé&no prodajo po letih. Vzela sem
enaka obdobja kot pri starostni strukturi terjatky kupcev.Ce grafa primerjamo, lahko
vidimo, da se podatki razlikujejo. To pomeni, dang terjatve do kupcev oo vplivala
prodaja. Kolénik terjatev do kupcev je v odvisnosti od promethleta 2006 naprej strmo
padal, kar pomeni, da se je kljub rasti prometaghsrjatev do kupcev zmanjSal. Tako lahko
vidimo realen vpliv kreditne politike podjetja ntasje terjatev.

Medtem ko nam je starostna struktura terjatev doc&u pokazala, da so terjatve narasle v

letu 2008, nam ta analiza nazorno pokaze padeateerjPri prvi analizi bi lahko po grafu
sklepali na manj strogo kreditno politiko v zadnjkatu, a se je izkazalo, da je ravno obratno.
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4.3 Kreditna politika podjetja CP Adria

Podjetje CP Adria nima enotne kreditne politike.r i@ pogodbe individualne, so kreditni
pogoji pri vsakem kupcu dru@ai in se pri posameznem kupcu spreminjajo. Tenoeljij
namre& na dogovoru med podjetjem in kupcem.

4.3.1 Obstoje €a kreditna politika

Podjetje CP Adria je v zadnjih letih v &imi izvoznih drzav zaostrilo kreditne pogoje. Kot
sem ze omenila, podjetje posluje z desetimi disteilji v devetih drzavah in ima individualne
pogodbe z vsakim od njih. Spodaj je tabela, kigzi§e ternutno kreditno politiko za vsakega
distributerja.

Tabela 7: Obstojeca kreditna politika CP Adria

Financni Plagilni rok Finanéni limit

popust (v %) (v dnevih) (v EUR)
Hrvaska 3 0
Srbija 4 0 |
Slovenija 3 0 100000 |
Bih-Bosna 2 0 |
Boulgarija 2 30 600000 |
Makedonija 3 0
Albanija 2 0
Kosovo 2 0
€6-Crna
Gora 2 60 500000
Srbija_ 2 4 0 |

Vir: Pogodbe podjetja Colgate-Palmolive Adria d.o.o. z distributerji.

Distributerji so v tabeli raze&ni padajée glede na promet, ki ga dosegajo. Iz tabele jeoyid
da so viSine popustov za predfila razlicne in so stvar dogovora. Popusti niso odvisni od
platilne discipline kupca ali od prometa, ki ga ta dgster se spreminjajo in prilagajajo.
Vidimo lahko tudi, da ima v@na strank v pogodbi predgito. To pomeni, da jim blaga ne
dostavimo, dokler ni pokrit tain za blago. Izjema so direktne posSiljke, ki nedgr@reko
Slovenije in zato CP Adria ne more zagotovititega datuma prihoda poSiljke Zatotudi
tudi ne mor@ zahtevati predptala.

Moznost plailnega roka pri trenutni politiki imata le d®glgarija in Crna Gora. Bulgarija |
plagiinega roka ne koristi in ptaje na predpkilo, s ¢imer koristi finaréni popustCrna Gora
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pa pogosto koristi ptdlni rok, vendar pa v tem primeru ostane brez fimaya popusta. Obe
drzavi sta morali zagotoviti b&no garancijo v visini finatnega limita, ki jima ga ponuja CP
Adria.

Bantno garancijo pa ima tudi distributer v Sloveniij po dogovoru plauje vsak ponedeljek.
V pogodbi je sicer navedeno predfila, vendar pa je kasneje priSlo do spremembe.

4.3.2 Spremembe kreditne politike

V preteklih letih je priSlo do mnogo sprememb vditei politiki podjetja. Kreditna politika je
ostala enaka od podpisa pogodbe pri distributerjiBosni, na HrvaSkem, na Kosovu in v
Makedoniji. Najbolj problematha od teh drzav je Bosna, kjer bi mégomorali poostriti
kreditne pogoje, saj je njena pilaa disciplina vsako leto slabsa.

Albanija je imela ob podpisu pogodbe moZnost kiiri80-dnevni pl&ilni rok, kar pa se je
kmalu spremenilan. Danesedajje-Albanija svoje obveznosti poravnava s predptan.na
predplgity: Od spremembe kreditne politike naprej distribupeakticno nima zapadlih
terjatev.

| V Boudlgariji je priSlo do menjave distributerja. Prvisttibuter je imel na voljo 30-dnevni
placilni rok, ki je bil zavarovan z ba&no garancijo. Novi distributer ima prav tako moznos
kori&enja pl&ilnega roka in 600.000 evrov vrednega limita, venpa se lahko odto za
predpl&ilo, ki mu prinaSa 2% popust. Novi distributer glama plauje po predréunu. Dolg

| v Bodlgariji je tako po podpisu nove pogodbe v enem fedel s priblizno 82.000 evrov na
nic.
V Crni Gori je podjetje leta 2003 podpisalo pogodbdistributerjem, v kateri je doten 60-
dnevni pl&ilni rok in 150.000 evrov limita, zavarovanega nd@ garancijo. V letu 2005 so

limit povegali na 240.00EEUR in v letu 2008 na 500.00BUR -

Sika 4: Dolg in financni limit v Crni Gori med leti 2005 in 2008
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Vir: Pogodbe podjetja Colgate-Palmolive Adria d.o.o. z distributerji; Letno porocilo podjetja Colgate-Palmolive
Adria d.o.o. 2005, 2006, 2007, 2008.

Na sliki lahko opazimo, kaj se je dogajalo z dolgdistributerja vCrni Gori ob povéanju
financnega limita. Finagni limit 240.000 evrov ni predstavljal problemaj sa dolgovi v
letih 2006 in 2007 padli, ko pa so uvedli Se bplo&eno politiko v letu 2008, je dolg narasel
na 100.000 evrov.

V Srbiji je pogodba ostala ¥imoma enaka, spreminjali so se le fitianpopusti. Prvi
distributer je imel Ze v Z&tku 4% popusta, medtem ko je drugi srbski distebu pogodbi
imel le 2% popust. Popust so v letu 2005 povisalB®o, v letu 2006 pa na 4%.

SKLEP

V diplomski nalogi sem poskuSala prikazati upraygas terjatvami v podjetju Colgate-
Palmolive AdriaPeudarek-sem-ddtamudarila senpredvsermanadzor terjatev, spreminjanjp
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vrednosti terjatev skozi leta pa sem poskusilaoiatzls kreditno politiko podjetja. V analizi
sem zajela obdobje od leta 2005 do konca leta 2008.

Za nadzor terjatev podjetje uporablja ré&zé analize. Najprej sem opisala nadzor z uporabo
kontne kartice, ki se opravlja konec vsakega meddetoda je kar &inkovita, saj se dogaja
tudi, da se dokeni rauni izgubijo in zato niso poknjizeni in @ani. Ker ima podjetje le
deset distributerjev, primerjava odprtih postavkakio zamudna.

V naslednji fazi sem opisala nadzor in gibanjeateyj s pomg&o kazalnika DSO. Kazalnik
nam pokaze, kako so se v zadnjih letih gibale tiegjavV mojem primeru je kazalnik pokazal
padanje vrednosti terjatev po letu 2006. Vendasgra po sebi kazalnik DSO ni dovolj, saj je
treba poiskati vzroke za gibanje in spreminjajgater. Zato sem v nadaljevanju diplomske
naloge naredila anlizo starostne strukture terjatev

Starostna struktura terjatev nam pove, koliko zhpadrjatev imamo in koliko dni so stare te
terjatve. V analizi lahko vidimo, da naj bi bilepzalle terjatve v letu 2008 visje kot v letih
prej, kar pa je ravno nasproten rezultat, kot sendapili pri analizi z DSO. Problem je v tem,
da pri analizi s starostno strukturo za primerjmexd obdobji uporabljamo deleZze posameznih
terjatev glede na celotne terjatve tega obdobjabda realno sliko bi morali v analizo
vkljuéiti prodajo.

Zgoraj opisano napako sem odpravila, ko sem nareatilalizo po metodi vzorca pla

Zapadle terjatve za daleno obdobje sem primerjala z mé&se prodajo. Na ta @& sem

izlocila vpliv prodaje in dobila bolj realno sliko. Rétat je bil enak kot pri primerjavi z
kazalnikom DSO- viSina terjatev do kupcev je po 2906 padala.

Zakaj je do tega priSlo, sem poskusila ugotovdhalizo kreditne politike. Ugotovila sem, da
je podjetje zaostrilo kreditno politiko skozi ldtas sedmimi kupci posluje preko predfla.
Ukinili so pl&ilni rok Albaniji, poviSali popuste na predglb v Srbiji in zamenjali kupca v
Bolgariji, ki je imel zelo slabo ptéino disciplinoe. Za bolj spro&no kreditno politiko so se
odlcili le v Crni Gori, kar pa ni prineslo pravih rezultatov. Bl Crni Gori je strmo porasel
v zadnjem letu.

Vidimo lahko, da ima podjetje Colgate-Palmolive iadstrogo kreditno politiko do svojih
kupcev. Kreditna politika se je z leti zaostrilarke pripomoglo k zmanjSanju dolga in
zapadlih terjatev v podjetju. To zmanjSuje strodéigih povzraia prodaja na kredit. Lahko
zakljuweimo, da je podjetje zelo uspe3no v boju z dolgovdélatanjem prave kreditne politike
za svoje kupce.

22



Literatura in viri

23



6.1 Antoli¢, L. (2008).Upravljanje s terjatvami do kupcev v podjetju XY in vpliv placilne«- - - ‘[Oblikovano: Oznalevanje in oblikovanje

nediscipline na poslovanje podjetja (diplomsko delo). Najdeno 15. julija 2009 na

spletnem naslovhttp://www.academia.si/diplome/diploma-r-2008-lededic.pdf

2. Bogovk, R. (2006).Upravijanje s terjatvami do kupcev na primeru slovenskega

podietia  (diplomsko delo).

Najdeno 15. julija 2009 na $pden naslovu

http://www.cek.ef.uni-lj.si/u_diplome/bogovic244dfp

3. Brigham, E., Daves, P., & Gapenski, L. (199%er mediate Financial Management

(6" ed.). Fort worth: The Dryden Press.

4. Colgate — Palmolive Company. Najdeno 20. julija 200a spletnem naslovu
http://www.colgate.com/app/Colgate/US/Corp/HomePagp

9.5 Colgate-Palmolive Adria d.o.0. (2005). Letno pifile podjetja Colgate- Pa|m0|iV6”‘[0blikovano:

Adria d.o.o. Ljubljana: Colgate — Palmolive Adriaa.

106. Colgate-Palmolive Adria d.o.o0. (2006). Letno poil@ podjetja Colgate- **{Oblikovano:

Palmolive Adria d.o.o. Ljubljana: Colgate — PalmeliAdria d.o.o.

17, Colgate-Palmolive Adria d.0.0. (2007). Letno poilm podjetjia Colgate— - - { oblikovano:

Palmolive Adria d.o.o. Ljubljana: Colgate — PalmeliAdria d.o.o.

128. Colgate-Palmolive Adria d.o.o0. (2008). Letno poilm podjetja Colgate- **‘[Oblikovano:

Palmolive Adria d.o.o. Ljubljana: Colgate — PalmeliAdria d.o.o.

159. Colgate-Palmolive Adria d.o.dPogodbe podjetja Colgate-Palmolive Adrias- - - { oblikovano:

d.o.o. zdigtributerji (interno gradivo). Ljubljana: Colgate-Palmolive Wedd.o.o.

1410. Horvat, T. (2001, 30. januar). Menica ima:y@menov.Finance. Najdeno 5.- - - { oblikovano:

avgusta na spletnem naslawitp://www.finance.si/2140

411. Javornik, S. (1995)Kratkorocno finanéno upravijanje (magistrsko de|0)r”‘[0blikovano:

Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

+12. Mramor, D. (1993)Uvod v poslovne finance. Ljubljana: Gospodarski vestnike.- - - {Oblikovano:

13.Podjetniski portalZvarovanje terjatev kot ukrep proti financ¢ni nedisciplini. Najdeno
5. avgusta 2009 na spletnem naslontip://www.podijetniski-portal.si/izdelki-in-

storitve/viri-financiranja/Zavarovanje-terjatev-kokrep-proti-financni-nedisciplini/

+14. Slovenski indtitut za revizijo (b.l.Sovenski racunovodski standardi 2006.«- - - | oblikovano:
Najdeno 3. avgusta 2009 na  spletnem naslovittp://www.si-
revizija.si/publikacije/index.php

215. Zontar, G. (2003).Upravijanje s terjatvami do kupcev (diplomsko deloy.- - - { oblikovano:

Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

24

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje

Oznacevanje in oblikovanje




