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UvOD

Problematika in namen magistrskega dela. Neplac¢evanje terjatev je postalo vedno vecji
problem, saj se podjetniki z njim srecujejo vsak dan. Mediji nas mnozi¢no informirajo, da
se je stanje skoraj preneslo ze na vsa podjetja in celo opazajo negativno stopnjevanje.
Podjetja se zavedajo, da neplacane terjatve moc¢no vplivajo na njihovo financno moc.

Avber (2010, str. 12) meni, da tovrstno problematiko zelo mo¢no Cutijo mala in srednje
velika podjetja, in sicer v vseh panogah. Tudi Javornik in Tomazi¢ (2009, str. 27) sta
mnenja, da imajo neplacane terjatve mocan vpliv na poslovanje malih podjetij. Razlogi za
neplacane terjatve niso od vceraj, saj so globoko vrasceni v sistem. En sam zakon Se ne
more izkoreniniti tega, da so podjetja Se vedno pripravljena za neplaénike izgubljati svoj
denar in ugled, kar privede do tega, da na koncu tudi sami ne zmorejo placevati svojim
dobaviteljem. 1z dobrega podjetja nastane hirajo¢e podjetje, ki ne more dohajati zahtev trga
in kupcev. Nazadnje pa dobimo novo skupino brezposelnih, placilna nedisciplina prej ali
slej pomeni konec podjetniske zgodbe, piSejo v svojih ¢lankih najbolj prizadeti. Tudi
udeleZenci okrogle mize, novembra 2009 na Gospodarski zbornici, so ugotovili, da je
nedopusten zamik placil obveznosti v gospodarskem prostoru prisoten ze dolgo in pomeni
eno izmed kljucnih ovir za razvoj vseh, zlasti mikro, malih in srednje velikih podjetij.
Najvecji problem pri podjetjih je, da ¢akajo, saj upajo, da bodo dolzniki le placali. Vendar
pravocasno prejeti denar je zlata vreden. Staniceva (v Javornik & Tomazin, 2009, str. 27)
svetuje predvsem malim podjetjem, naj nikar ne odlasajo z ukrepi, Se manj pa s Casom.

Tveganje za neplacilo se poveCuje z dolzino placilnega roka, daljsi kot je placilni rok,
manjsa je verjetnost, da bo ra¢un poravnan. Ce kupec prejme raéun in kljub temu $e vedno
ne placa v roku, si podjetnik za izterjavo lahko pomaga z razlicnimi metodami. Zato je
priporocljivo, da ne ¢aka ve¢ tednov, preden zacne preverjati razloge za neplacilo, ampak
ukrepa po zapadlosti racuna. V kolikor sam ne pozna metod izterjave, lahko poisc¢e pomoc
pri zunanjih izvajalcih.

Nekatera podjetja se s svojimi terjatvami pretirano ne ukvarjajo. Po datumu zapadlosti
posljejo standardne opomine z ze preverjenim besedilom in zanje naj bi bila zadeva
zakljuCena. Druga podjetja posiljajo neprestano enake opomine z isto vsebino, ki jih
dolzniki ne jemljejo ve€ resno. Tretji pa izterjavo prepuscajo za to pristojnim sluzbam, kar
pomeni velike dodatne stroske. Vendar, le zakaj ne bi tudi mala podjetja sama pristopila k
ucinkoviti izterjavi. V Casopisih in strokovnih revijah lahko vse ve¢ beremo o nasvetih, kaj
storiti, ¢e nam dolznik ne vrne denarja v dogovorjenem roku, in kaksni so nacini izterjave
dolga, katere bi lahko uporabila tako mala kot srednja podjetja. Le zakaj bi podjetnik ¢akal
na denar za storitev, ki jo je ze opravil. V podjetju se morajo ¢im prej spopasti s
problematiko izterjave dolgov in pripraviti strategijo izterjave. Upnik mora biti vedno
korak pred dolznikom, meni Robnikova (2008, str. 7). Prav tako meni Robnikova (2008,
str. 51), da je prvi pogoj za ucinkovito izterjavo na eni strani natancno vodenje evidenc, na
drugi strani pa ustrezen seznam ukrepov in pripravljenost na dolznikove izgovore.
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Analiza odgovorov ankete, ki je potekala na Obrtni zbornici Slovenije (v nadaljevanju
OZS) decembra 2009, je pokazala, da ima 80 % sodelujo¢ih v anketi (1.230 podjetij) za
skoraj 85 milijonov evrov zapadlih terjatev (Stucin, 2010, str. 4). Vendar, ali ta podjetja, ki
imajo zapadle terjatve, poznajo oziroma so seznanjeni z ukrepi izterjave, ali pa samo
¢akajo na poplacilo terjatev? Ali tudi sami kaj storijo, ukrepajo ali zgolj ¢akajo na placilo?

Namen magistrskega dela je predvsem prikazati, kako si lahko podjetniki pomagajo, ko jim
dolzniki nocejo placati. S pomocjo katerih metod lahko pripelje dolznika do odlocitve, da
le-ta placa obljubljeni znesek dolga. Prikazati osnovne korake izterjave, ki bi jih lahko v
praksi uporabila tudi manjSa podjetja. Namen je seznaniti podjetja, kako pristopiti k
neplacilu dolznika, da Se vedno ostanejo dobri poslovni odnosi in nadaljnje sodelovanje.
Eden izmed namenov naloge je tudi spodbuditi lastnike predvsem malih podjetij, da tudi
sami pristopijo k izterjavi dolgov, ne glede na to, da nimajo potrebnih kadrovskih virov ali
strokovnega znanja. V praksi se namrec pojavi veliko situacij, kjer predvsem mala podjetja
poiscejo izgovor, da ne znajo, saj nimajo tovrstnega znanja, nimajo zaposlenih, da bi
opravili to delo, ni Casa itd. Obenem Zelim preveriti teoretiCna spoznanja na vzorcu
slovenskih malih podjetij. Magistrsko nalogo namenjam vsem izvajalcem izterjave,
predvsem pa podjetnikom, ki se dnevno ali pa morda prvi¢ ukvarjajo z neplacilom svojih
dolznikov.

Vsebinsko je delo razdeljeno na dva dela, teoreti¢ni in raziskovalni del. Po uvodnem
poglavju sledi v prvih treh poglavjih analiticno-teoreti¢ni pregled domace in tuje literature
obravnavane tematike. V prvem delu predstavim posebnosti izterjav v malih podjetjih,
sledi predstavitev pojma terjatev do kupcev in pomen evidenc neplacanih terjatev. V
nadaljevanju zelim predstaviti u¢inkovit postopek izvensodne izterjave, predstaviti najbolj
primeren zacetek izterjave ter opisati pisno, telefonsko in osebno izterjavo, ki jo podjetnik
lahko uporabi za ucinkovito izterjavo neplacanih terjatev. Sledi potek izterjave in prednosti
izterjave pri zunanjih izvajalcih. V tretjem poglavju Ucinkovit postopek sodne izvrsbe
Zelim predstaviti potek procesa od izpolnitve predloga za izvrsbo, do tezav po vlogi. V
raziskovalnem delu zelim prikazati rezultate anketne raziskave, kako si samostojni
podjetniki pomagajo pri izterjavi neplacanih racunov. V zakljuénem delu magistrske
naloge bom povzela glavne ugotovitve, ki se mi zdijo kljucne za izbrano temo magistrske
naloge.

Cilj magistrskega dela. Cilj, ki ga Zelim s svojim magistrskim delom prikazati, je pomen
izterjave neplacanih terjatev. Kako zelo je pomembno poznati vsaj osnovne pristope za
pridobitev denarja, za storitve, ki so bile Ze zdavnaj opravljene. Temeljni in glavni cilj
magistrske naloge je preuciti, analizirati in opisati nacin izterjave neplacanih terjatev,
teoreti¢no in prakti¢no prikazati, kaksne metode za izterjavo dolgov so podjetjem v praksi
na voljo.

Cilj naloge je podati ugotovitve raziskave, ki sem jo opravila med samostojnimi podjetniki,
kako in s pomocjo katerih metod lahko izterjajo dolgove v praksi. Cilj raziskave je



pridobiti informacijo, kaksno je trenutno stanje placevanja racunov s strani dolznikov,
kaksne tehnike in metode uporabijo samostojni podjetniki, da bi dobili placilo za
opravljeno delo, s pomocjo katere izterjave si v praksi samostojni podjetniki najveckrat
pomagajo, katera izmed izterjav je najbolj uporabna pri samostojnih podjetnikih in s katero
izterjavo podjetniki pridobijo najvec povrnjenih neplac¢anih racunov.

Metode dela. Metodologija magistrskega dela je zasnovana na dveh metodoloskih
konceptih, in sicer teoreticnem in empiricnem. V teoreticnemu delu sem s pomocjo
deskriptivne metode zbirala, urejala primerjavo in interpelacijo obstojeCih dognanj ter
ugotovitev, ki so izhajale iz proucevanja in analiziranja clankov, literatur, tako domacih kot
tujih avtorjev.

Znotraj magistrske naloge sem uporabila kar nekaj znanstvenoraziskovalnih metod, med
njimi sta najbolj uporabni metodi deskripcije in komparacije. Praktiéno empiricni del
temelji na tehniki raziskovalnega dela. Uporabila sem induktivno metodo, Kjer sem
sklepala iz posameznih primerov v splo$no. Uporabljena je tudi metoda sinteze, kjer sem
zdruzevala oziroma povezala enostavne miselne dele v enotno celoto. Obstojece stanje in
analizo sem prikazala z analitsko metodo. V magistrski nalogi sem naziv upnik, prodajalec
ali klicatelj poimenovala podjetnik. Kupec, ki je dolzan poravnati svojo obveznost, pa jo
do roka ni poravnal, je poimenovan kot dolZnik.

V empiricnem delu sem uporabila metodo raziskovanja, kjer sem s pomocjo vzorcenja
zbrala podatke, pri tem pa oblikovala vzorec udelezencev in jih kasneje z uporabo interneta
in anketnega vprasalnika vkljucila v svojo raziskavo. Z metodoloSkega vidika opravljeno
raziskavo opredelim kot kvantitativno raziskavo iz naslednjih razlogov: cilj raziskovanja je
opis reSevanja problema in preverjanje opisanega v praksi, izpeljana raziskava je v naprej
dolocena in strukturirana, vzorec je dovolj velik, nakljufen in reprezentativen, zbiranje
podatkov je potekalo z anketnim vpraSalnikom.

Na dan 31. 12. 2010 je bilo po podatkih Agencije Republike Slovenije za javnopravne
evidence in storitve (v nadaljevanju AJPES) 71.231 samostojnih podjetnikov
posameznikov (AJPES, 2011b). Ker je med njimi 71.087 majhnih samostojnih
podjetnikov, sem se v raziskavi osredoto€ila na njih. V okviru empiri¢ne raziskave sem
zajela 200 vzor¢nih enot, ti so v mojem primeru samostojni podjetniki po Sloveniji.
Vzoréne enote sem skupaj z elektronskimi naslovi izbrala naklju¢no v Poslovnem
informatorju Republike Slovenije (v nadaljevanju PIRS). Za namene vzorcenja je bila pri
izbiri v vzorec zajetih statisti¢nih enot uporabljena metoda verjetnostnega vzorcenja, kar
pomeni, da je imelo vsako podjetje v proucevani populaciji enako moznosti, da je bilo
izbrano v vzorec. Metoda enostavnega naklju¢nega vzorca je izbrana zaradi njene
primernosti pri vzoréenju v velikih populacijah. Vzorcenje je potekalo tako, da sem v
populaciji samostojnih podjetnikov, ki so navedena v zgoraj izbranih zbirkah podatkov,
glede na pravnoorganizacijsko obliko podjetnik s statusom samostojnega podjetnika (s.p.)
izbrala ro¢no in nakljucno.



Na doloCen dan v tednu sem poslala elektronsko posto s povezavo do naslova spletne
ankete na skupno 200 elektronskih naslovov in pri tem uporabila eno od glavnih prednosti
internetnega vzorcenja. Na odgovor sem ¢akala 30 dni, kar je primerljivo z dolzino roka, ki
ga Zakon o upravnem postopku v 222. ¢lenu dolo¢a za odlocanje v posamezni upravni
zadevi (Ur. 1. RS, st. 24/2006-UPB2, 105/2006-ZUS-1, 126/2007, 65/2008, 47/2009 OdlI.
US: U-1-54/06-32 (48/2009 popr.), 8/2010. v nadaljevanju ZUP). Na podlagi anonimnega
vprasalnika sem pridobljene podatke oziroma osnovne znacilnosti prouevanega vzorca s
pomocjo obdelave in analize uredila ter jih z metodo razvrS€anja graficno prikazala, sledi
interpretacija rezultatov s pomoc¢jo metode opisne statistike.

1 MALAPODJETJA

Zakon o gospodarskih druzbah (Ur. 1. RS, §t. 42/2006 (60/2006 popr.) 26/2007-ZSDU-B,
33/2007-ZSReg-B, 67/2007-ZTFI (100/2007 popr.), 10/2008, 68/2008, 23/2009 OdI. US:
U-1-268/06-35, 42/2009, 65/2009-UPB3, 83/2009 Odl. US: U-1-165/08-10, Up-1772/08-
14, Up-379/09-8, 33/2011, v nadaljevanju ZGD-1), ki ureja poslovanje gospodarskih druzb
v Sloveniji, v 55. ¢lenu navaja, da se druzbe razvrs€ajo ali prerazvr§¢ajo na mikro, majhne,
srednje in velike druzbe na podlagi podatkov dveh zaporednih poslovnih let na bilan¢ni
prese¢ni dan bilance stanja, hkrati pa morajo izpolnjevati vrednosti dveh od treh meril.
Najpogostejsi ekonomski kriteriji, po katerih se razvrscajo gospodarske druzbe, so Stevilo
zaposlenih, letni promet in obseg sredstev.

Po ZGD-1 so mikro druZzbe tiste, ki izpolnjujejo vsaj dve izmed naslednjih meril:

- povprecno Stevilo delavcev v poslovnem letu ne presega 10,
- (isti prihodki od prodaje ne presegajo 2.000.000 evrov in
- vrednost aktive ne presega 2.000.000 evrov.

Majhna druzba po ZGD-1 je druzba, ki ni mikro druZba in ki izpolnjuje dva od teh meril:

- povprecno Stevilo delavcev v poslovnem letu ne presega 50,
- isti prihodki od prodaje ne presegajo 8.800.000 evrov in
- vrednost aktive ne presega 4.400.000 evrov.

Belak in Garantini (1998, str. 118) menita, da je po navedenih kriterijih primerno razvrscati
druzbe takrat, ko gre za razmejevanje in opredeljevanje najveckrat za potrebe statistike in
zakonodaje. Navedena avtorja (1998, str. 106) menita, da se lahko ob upostevanju
navedenih kriterijev druzbe razvrstijo tudi po kakovostnih kriterijih. Kakovostni Kriteriji so
primernejsi, kadar se proucuje upravljanje in vodenje podjetij. Ti so:

- podjetje je v neodvisni lasti in ga upravlja ter vodi lastnik,
- lastnik upravlja in vodi podjetje na poseben nacin in
- podjetje ima majhen trzni delez oziroma ne prevladuje na svojem podrocju.
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Mayr (2008, str. 41) meni, da se oba izraza, tako gospodarska druzba kot podjetje, pogosto
uporabljata kot sinonima. Vendar teorija lo¢i gospodarsko druzbo od podjetja. Zakon o
gospodarskih druzbah opredeljuje podjetnika kot fizicno osebo, Ki na trgu samostojno
opravlja pridobitno dejavnost v okviru organiziranega podjetja. Pridobitno dejavnost zakon
opredeljuje kot vsako dejavnost, ki se opravlja na trgu zaradi pridobivanja dobicka.

Ivanjko in Kocbek (1994, str. 59) opredelita podjetje kot znacilen pojem za skupek
dejavnosti, kateremu pravni red neposredno ali posredno preko njegovega nosilca
podjetniStva (druzba) prizna status pravne osebe, in sicer tako s pravicami kot
obveznostmi.

Belak in Garantini (1998, str. 149) zelo poudarjata pomen malih podjetij, saj sta mnenja, da
imajo prav mala podjetja pomemben ¢len v nakupovalni verigi velikih podjetij, pomembno
vlogo na podrocju storitve v procesu segmentiranja gospodarske dejavnosti, omogocanja
delovnih mest, fleksibilnosti itd.

Po zadnjih podatkih AJPES-ove raziskave o poslovanju samostojninh podjetnikov
posameznikov v Sloveniji prevladujejo mikro podjetniki. V raziskavi je sodelovalo 71.231
samostojnih podjetnikov, med njimi pa je po merilih ZGD-1 vecina (99,8 %) sodila med
mikro podjetnike (AJPES, 2011b).

Vendar ne glede na velikost in obliko je zanje znacilno, da opravljajo doloCene
gospodarske naloge. Veliko nalog z razli¢nih poslovnih funkeij v malih podjetjih opravi
podjetnik — lastnik sam, ob sebi pa ima le nekaj zaposlenih. Zaradi turbolentnega okolja
in posledi¢no Stevilnih zunanjih pritiskov na podjetje je vedno bolj pomembno, da je
podjetnik vztrajen, odlocen, inovativen, kreativen, samozavesten in ambiciozen. Podjetnik
mora biti ucinkovit nacrtovalec, organizator, znati mora sprejemati odlocitve, resevati
tezave in dobro voditi ljudi. Poslovne izkusSnje so Zivljenjskega pomena, prav tako
organizacijska sposobnost, sposobnost sporazumevanja z ljudmi in sposobnost
premagovanja stresov. Znati mora nacrtovati (planirati), organizirati in nadzorovati
(kontrolirati). Lahko re¢emo, da mora biti podjetnik sposoben nacrtovati in organizirati
posel, sodelovati s kupci in nadzorovati placila. Preverjanje v poslovnem okolju poteka
nenehno, ob preucitvi zunanjega poslovnega okolja, do konkurence in potencialnih kupcev.
Napake lahko zelo prizadenejo podjetje, lahko so celo usodne, zato je bistvenega pomena,
da se jih ¢im prej odkrije in odpravi tudi z ucinkovito nadzorno aktivnostjo. Podjetniki
uporabljajo racunalniSko kontrolo, ki s pomocjo informacijskih sistemov nadzorujejo
prodajo, zalogo, odprte terjatve, obveznosti in opravljajo razne finan¢ne in poslovne
analize.

Pri prodaji izdelkov in storitev se podjetja srecujejo s problemom, kako se obvarovati pred
kupci, ki so slabi placniki. V pomo¢€ jim je poznavanje tehnike izterjav in ukrepi za hitrejSo
izterjavo, ki jih obvarujejo pred hujSimi posledicami v finanénem poslovanju. Neplacane
terjatve povzroc€ajo podjetju razlicne neprijetnosti. Obvladovanje terjatev do kupcev je v



sedanjem cCasu tudi za majhnega samostojnega podjetnika eno od glavnih kratkoro¢nih
poslovnih odlocitev in ukrepov za reSevanje problema, kajti podjetje, ki ¢aka na poravnavo
terjatev, tudi samo postane nelikvidno. Cim prej morajo podjetja poskrbeti za svoj zasluZen
denar, saj so kasneje mozZnosti za uspe$no izterjavo manjSe. Ne smejo izgubljati
dragocenega Casa, denarja in energije. Prav zaradi tega je potrebno v podjetju uvesti
sistematic¢en in ucinkovit pristop za resitev nastalega problema. V podjetju se morajo ¢im
prej spopasti s problematiko izterjave neplacanih terjatev in pripraviti strategijo izterjave.
Sibin¢i¢ meni (2008, str. 58), da mnoga podjetja ze iS¢ejo ucinkovit sistem odpravljanja
tovrstnih tezav. Posvecajo ve¢jo pozornost preglednemu nadzoru terjatev se pravocasno in
ucinkovito odzivajo na neplaCane terjatve, zavarujejo terjatve, preverijo bonitete in
reference ter ustrezen informacijski sistem.

Majhni podjetniki v razgovorih velikokrat povedo, da imajo vse vecje tezave pri neplacilu
opravljenih storitev. Ovira, s katero se soocajo pri svojem ustvarjalnem delu, je neuspela
izterjava terjatev. Potrditev, da je glavna ovira neplacevanje terjatev najve¢ja ovira
slovenskih malih podjetij, je pokazala tudi raziskava Komunikacijske skupine SPEM, ki jo
v svojem delu omenja Toplakova (2004, str 36). Raziskava je povpraSevala, na katerem
podroc¢ju se podjetniki sre¢ujejo z najve¢jimi ovirami, tu pa je kar 73 % anketirancev, ki
delujejo kot samostojni podjetniki, najveckrat izbralo neplacevanje terjatev.

1.1 Posebnosti izterjave pri malih podjetjih

Poleg ostalih znacilnosti malih podjetij pa nizka stopnja poslovne izobrazbe, premalo
strokovnega znanja, pomanjkanja znanj in kadrovskih virov, neuinkovita izraba Casa
oziroma zaradi obilice dela mala podjetja posvecajo izterjavi neplacanih terjatev premalo
casa. Ena vec¢jih tezav je tudi miselnost lastnikov malih podjetij, pri ¢emer imam v mislih,
da svojega dolznika ne bodo izterjali, saj ga bodo morebiti pri poslovanju Se kdaj
potrebovali. Terjatve so zelo obcutljivo podrocje v poslovnem odnosu med upnikom in
dolznikom.

Beseda izterjava ima negativen prizvok, saj si podjetniki razlagajo, da gre tu za dve
sovrazni strani. Vendar gre za dejstvo, da z ucinkovitimi in preizkusenimi metodami
doseZejo Zeleni ucinek. Podjetnik Zeli samo placilo za opravljene oziroma izpolnjene
obveznosti, ki so izhajale iz pogodbe o poslovnem sodelovanju, ker pa na drugi strani
poslovni partner oziroma kupec svojih obveznosti placila $e ni opravil, kljub temu da je
valutni rok ze potekel. Podjetnik naj izbere takSne postopke izterjave, da mu omogoci
ucinkovito izterjavo, vendar naj ne vplivala na prihodnje poslovanje s kupcem.

Ucinkovita izterjava malega podjetja je odvisna od angaziranosti podjetja oziroma
podjetnika, njegove iznajdljivosti, poslovne sposobnosti, znanja, vrste terjatve, poslovnega
partnerja in njegove pripravljenosti za sodelovanje. Pri izbiri nacina izterjave se mora malo
podjetje zavedati posledic posamezne izbire. Vedeti mora, kaksne ima Zelje v sodelovanju s
poslovnim partnerjem in kako bo izbrana metoda vplivala na mozZnost nadaljnjega
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poslovanja. Izbrana metoda naj bi bila za malo podjetje s finan¢nimi tezavami predvsem
finan¢no ustrezna. Podjetja naj bi skuSala neplacane terjatve izterjati s ¢im manjSimi
stroski.

Znotraj vecjih podjetjij ze imajo zaposlene osebe, ki se ukvarjajo s spremljanjem, pripravo
in izterjavo neplacanih terjatev. Samostojni podjetnik pa je oseba, ki velikokrat opravlja
ve¢ funkcij v podjetju sam, zato ta ponavadi nima zaposlenih oseb za izvajanje izterjav.
Ponavadi spremlja neplacane terjatve sam ali v sodelovanju z racunovodkinjo v zunanjem
racunovodstvu. Za kasnejSe izvajanje izterjave ali v primeru terjatve vecjih vrednosti pa se
podjetniki posluzujejo zunanjih svetovalcev oziroma agencij za izterjavo.

1.2 Terjatev do kupcev

Ob sklenitvi pogodbenega razmerja (ustna ali pisna pogodba) med strankama, nastane
njuna medsebojna obveznost izpolnitve dogovorjenega predmeta pogodbe. Posledica tega
je dolznost pogodbenih strank. Stranka, ki mora dobaviti blago ali opraviti storitev je
upnik, v nadaljevanju podjetnik, druga stranka, ki mora izpolniti denarno obveznost, je
dolznik. Po 3. ¢lenu Zakona o preprecevanju zamud pri placilih (Ur. 1. RS, st. 18/2011, v
nadaljevanju ZPreZP) je denarna obveznost sestavljena iz glavnice v visini, ki je bila
dogovorjena in bi morala biti placana v pogodbenem ali zakonsko dolo¢enem roku in vseh
davkov in drugih dajatev, navedenih v raCunu ali drugi enakopravni listini. V kolikor
pogodba ni izpolnjena, kot je dogovorjeno, lahko obe pogodbeni stranki raCunata na
sankcijo zaradi kr$itve, najpogosteje odSkodninska odgovornost in zamudne obresti.

Podjetnik opravi storitev ali proda dolo¢en proizvod, na drugi strani pa mu mora kupec
placati. Za podjetnika bi bilo najugodneje, ¢e bi kupec placal takoj, vendar vse manj
kupcev poravna svojo pogodbeno obveznost z gotovinskim pla¢ilom. Podjetnik mu izstavi
izdani raun za opravljeno storitev, v katerem navede datum valute oziroma datum
zapadlosti, do katerega mora kupce placati. ZPreZP v 5. €lenu doloca, da placilni rok med
gospodarskimi subjekti ne sme biti daljsi od 60 dni. Obenem navaja izjemo, e je dolzina
roka dogovorjena v pisni obliki, je lahko ta dalj$i od 60 dni vendar ne ve¢ kot 120 dni. Ce
rok placila obveznosti ni dogovorjen, 7. ¢len ZPreZP navaja, da mora dolZznik svojo
denarno obveznost izpolniti v 30 dneh od dneva, ko je prejel racun. V roku 30-ih dneh
mora dolZnik izpolnit obveznost tudi v primeru, ko je datum prejema racuna sporen, ter
kadar je racun prejel pred opravljeno storitvijo ali prejetjem blaga. IstoCasno, ko je podjetje
opravilo storitev ali svojo pogodbeno obveznost, kupec pa svoje obveznosti ne opravi,
nastanejo na strani podjetja kot prodajalca terjatve do kupcev. Terjatev, ki je nastala, je
kratkorocna terjatev do kupceyv, ki zapade v placilo do enega leta.

Terjatev je v premoZenjskopravnih in drugih razmerjih zasnovana pravica upnika oziroma
prodajalca, da od dolznika oziroma kupca zahteva placilo dolga. Slovenski racunovodski
standardi obravnavajo najpogostejSe poslovne terjatve do kupcev prodanih proizvodov in
blaga ter opravljenih storitvah, pa tudi osnovnih sredstev. Terjatve vseh vrst se ob zacetnem
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pripoznanju izkazujejo v zneskih, ki izhajajo iz ustreznih listin, ob predpostavki, da bodo
poplacane. Prvotne terjatve se lahko kasneje povecajo ali pa ne glede na prejeto placilo ali
drugacno poravnavo tudi zmanjSajo za vsak znesek, utemeljen s pogodbo.

Eskew in Jesen (1992, str. 339) menita, da je terjatev denarni dolg od drugih podjetij ali
posameznikov, kot placilo za opravljene storitve ali prodano blago z odlogom placila
imenujemo pa jih poslovne terjatve.

Terjatev je obligacijska pravica, ki vedno obstaja v razmerju do doloene osebe in je
posledica obligacijskega razmerja med osebama, lahko fizi¢énima ali pravnima osebama.
Predmet obligacijskega razmerja je izpolnitev obligacijsko-pogodbene obveznosti, tako je
upnik upravi¢en od dolznika zahtevati, da ta opravi dolofeno izpolnitveno ravnanje
(Terjatev kaj je to, 2011).

Kozlevéar (v Zagar, 2009) meni, da je osnovna pravica vsakega upnika pravica do
dogovorjenega placila ter posledi¢no pravica, da poseze na dolznikovo premoZenje, e ta v
roku ne placa, kar je dolzan. Prav tako pa je pravica vsakega dolZnika, da ugovarja
dolgovanemu znesku.

1.2.1 Neplacane terjatve

Podjetnik v vlogi prodajalca poslje kupcu izdani rac¢un, na katerem je naveden zadnji dan
placila. Praviloma naj bi kupec placal do navedenega datuma oziroma v valutnem roku, ki
mu ga prodajalec postavi v racunu. Vendar vse ve¢ kupcev datuma placila ne uposteva,
ampak placajo po preteku le-tega, ali pa sploh ne placajo. Tako nastanejo neplacane
terjatve do kupcev.

Da bi podjetnik lahko pravilno popisal vse neplacane terjatve do kupcev, mora najprej
ugotoviti in pregledati, ali je sestavil vse racune o prodaji izdelkov, blaga ali opravljenih
storitvah. Izdani ra¢un knjigovodkinje vnesejo v knjigo izdanih racunov, tako se evidentira
terjatev do kupcev, obveznost do drzave in prihodek. Sledi knjiZzenje placil na
transakcijskem radunu. Ce ni podatka o pladilu pri posamezni terjatvi, pomeni, da je
terjatev Se vedno odprta oziroma neplacana. Preveriti je potrebno, ali se je pozabilo vpisati
datum morebitnega placila, ali se je zapisal napacni, drugi izdani raun. V praksi se tudi
zgodi, da se placilo evidentira napacno, in sicer pod drugega kupca. Pregleda in preveri se
morebitne napake, ki bi se lahko pojavile pri knjiZzenju terjatev in placil. Kajti vknjiZzene
evidence naj bi bile to¢ne, resni¢ne, v skladu z racunovodskimi pravili. Tako podjetniki v
vlogi upnika vodijo seznam izdanih racunov in placil, s tem pa identificirajo neplacane
terjatve do kupcev. Repic (2008, str. 58) svetuje, da je v primeru neplacanih terjatev dobro
preveriti, ali je kupce prejel racun na pravi naslov.

Podjetnik, ki uposteva racunovodska pravila, vsaj enkrat letno pripravi seznam neplac¢anih
ali odprtih terjatev. Seznam odprtih terjatev se ponavadi pripravi na zadnji dan v dolo¢nem



mesecu. V praksi se ponavadi v novembru poslje kupcem sporocCilo o stanju odprtih
terjatev na dan 31. oktobra. Seznam neplacanih, odprtih terjatev, ki ga podjetnik poslje
kupcu, sluzi za uskladitev stanja. Kajti tudi kupec je dolzan nabavo evidentirati, pri njem
pa nastanejo obveznosti do dobavitelja, terjatve do drzave in stroski.

1.2.2 Evidenca neplac¢anih terjatev

Robnik (2008, str. 50) meni, da je prvi pogoj za ucinkovito in uspesno izterjavo na eni
strani natancno vodenje evidenc, na drugi pa ustrezen seznam ukrepov in dolznikovih
odgovorov ali drugih dejanj, povezanih z neplac¢ilom dolZnika.

Podjetniki si ponavadi ne belezijo ali pripravljajo svoje evidence, saj menijo, da poznajo
stranko, za katero so opravljali doloceno storitev in spremljajo placilo iz ban¢nih izpiskov.
Ponavadi pa se za tofne podatke zanesejo na svoje racunovodje, ki jim vodijo
racunovodske storitve. Racunovodski programi omogocajo racunovodjam izpis konto
kartic. Konto kartice prikazejo vse racunovodske podatke o posameznem kupcu, tako
pretekle terjatve in pripadajoca placila kot trenutno stanje. PokaZejo celotno kronoloSko
dogajanje za posameznega kupca. Vendar je ponavadi takSen pregled za majhnega
podjetnika nepregleden in zamuden. Sibin¢i¢ (2008, str. 58) svetuje, da se v evidencah o
terjatvah vodi vse terjatve in ¢im ve¢ podatkov, ki se nanasajo na posamezno terjatev.

Racunovodski programi omogocajo tudi samooblikovanje izpisa glede na Zelje podjetnika.
Najveckrat se oblikuje izpis vseh kupcev, ki imajo na doloCen dan odprte terjatve, tako
imenovano evidenco neplacanih terjatev do kupcev. To¢nost podatkov rac¢unovodja najprej
uskladi s podjetnikom, nato pa je omenjena evidenca lahko osnova za pripravo izpiska
odprtih postavk, ki se poslje v potrditev kupcu. Na izpisu ali evidenci neplacanih terjatev
so navedeni vsi odprti, neplacani izdani ra¢uni, datum izdaje racuna, Stevilka racuna, naziv
kupca, znesek in datum valute oziroma zapadlosti.

Sibinc¢i¢ (2008, str. 5859) svetuje poleg zgoraj navedenih osnovnih vsebin evidence
terjatev, da se v evidenco vkljuci ¢im ve¢ podatkov o terjatvi, in sicer predlaga Se: datum
opravljanja storitev, specifikacija racuna, kot je opis storitev oziroma prodaje blaga,
okolis¢ine posla, datum izpisa odprtih postavk, datum prvega opomina, datum opomina
pred tozbo, datum zacetka postopka sodne izterjave dolga oziroma izvrsba, datum placila
raCuna in Stevilo dni zamudnega placila po zapadlosti, status terjatve
(nezapadla/zapadla/placana), znesek zamudnih obresti, stroSke z izterjavo dolga ter razne
opombe glede terjatev (dogovor o nizjem placilu, dogovor o obro¢nem placilu, odlozenem
placilu).

Le pravilne in zanesljive evidence lahko zagotavljajo podjetniku relavantne podatke o
stanju in gibanju celotnih in posameznih terjatev do kupcev. Ademovi¢ (2009, str. 56)
svetuje, naj imajo podjetja zagotovljeno dobro evidenco o stanju terjatev, saj meni, da
najve¢ sporov in sploh moznosti za zavlaevanje povzrocajo ravno neurejene evidence.



Dobro je vedeti, ali kupec prvi¢ zamuja s placilom ali je to njegova navada. Za to je zelo
dobro, ¢e ima podjetnik na voljo ve¢ podatkov o kupcu, npr., ali kupec vselej zamuja, kako
placuje drugim dobaviteljem, ali se zadnji obseg narocil zmanjSuje, katere dni v mesecu
obicajno placuje.

Sele popoln pregled nad terjatvami daje podlago za uspesno izterjavo le-teh. Za uspesno
izterjavo dolga je potrebno primerno voditi podrobno evidenco o kupcih in terjatvah.
Sibincic (2008, str 58) meni, da je v tej fazi pomembno poznavanje premozenjskega stanja
in drugih okolis¢in dolznika, ki vplivajo na placilo dolga. O vseh terjatvah in dolznikih je
treba voditi podrobno evidenco. Hkrati avtor predlaga lo¢eno evidenco. Evidenco je
potrebno voditi za vse dolznike in v njej voditi zlasti podatke o skupni viSini dolga
posameznega dolznika, placilni disciplini dolZnika in druge okolis€ine, ki so pomembne za
finan¢no poslovanje dolZznika.

Torej, podjetnik mora imeti dobro evidenco o stanju svojih terjatev. Pozoren mora biti Ze
pri izdelavi racuna, da poleg vseh potrebnih podatkov navede tudi datum zapadlosti. Voditi
mora potrebne zapise o pozivanju kupca k poplacilu neplacanih terjatev. Natancno vodenje
evidenc se pokaze kot zelo ucinkovito, saj podjetniku v prihodnje omogoca hitrejSo in
uspesnejso izvrsbo. Na osnovi tekocega zbiranja podatkov o stanju in gibanju terjatev do
kupcev lahko pravocasno in primerno ukrepa. Posledi¢no pa se lahko izogne tudi
kupcevem nepotrebnem zavlaCevanju s placili. Prvi korak v postopku izterjave so prav
azurne evidence stanja placil. Brez njih je u€inkovita izterjava prakti¢no nemogoca.

2 UCINKOVIT POSTOPEK IZVENSODNE IZTERJAVE

Neplacane terjatve povzrocajo podjetjem Stevilne neprijetnosti, ki lahko ogrozijo njihovo
poslovanje. Podjetje lahko zaradi neplacanih terjatev kupca postane tudi samo nelikvidno.
Ker kupec ne spostuje dogovorjenih rokov za placilo, za¢ne podjetje postopek izvensodne
izterjave. Postopek izvensodne izterjave lahko pri¢ne podjetnik sam s pomocjo metod, s
katerimi Zeli na vljuden nacin opozoriti dolznika, da kljub zapadlosti racuna zneska do
sedaj Se ni poravnal. UspeSnost izvensodne izterjave je zelo povezana s ¢asom, kajti ¢im
starejSa je terjatev, tem manjSa je verjetnost, da bo placana, in obratno. Zato mora
podjetnik, ki zeli biti uspeSen pri izterjavi dolgov, ukrepati takoj, ko ra¢un zapade v placilo.
Tveganje neplacila se namre¢ povecuje z dolzino zapadlosti terjatve.

Izvensodna izterjava mora biti zelo natan¢na ter hitra, saj ima podjetnik na razpolago od 3
do 6 mesecev, zato ne sme izgubljati Casa. Pri izbiri metod izterjave naj upoSteva
ucinkovitost, ¢as in stroSke. Izbrana metoda mora biti ¢im bolj optimalna, da se izterja ¢im
vec. Vendar posamezne metode izterjav niso u¢inkovite vedno in pri vsakem kupcu. Na
ucinkovito izterjavo vpliva tako kupceva pripravljenost k placilu kot tudi njegovo znanje,
na drugi strani pa podjetnik s svojim znanjem pogajanja, iznajdljivostjo, aktivnostjo ter s
poslovno spodobnostjo. Izterjavo naj prilagodi dolzniku, saj ga napacna izbira izterjave
lahko odvrne od kupca in od skupnega poslovnega sodelovanja v prihodnosti.

10



OsredotoCenje prodaje na enega ali dva kupca lahko podjetju v takSnem primeru prinese
dodatna tveganja.

Ademovi¢ (2008, str. 2024) svetuje podjetniku, naj bo dosleden pri dogovarjanju z
dolznikom glede poplacila dolga. Pri svojih zahtevah naj bo jasen, dolo¢i naj datum
poplacila in zahteva od dolznika, da se drzi dogovorjenih rokov. Do dolznika naj bo
vljuden in spostljiv, saj bo tako njegov cilj dosezen veliko hitreje, kakor ¢e bi z dolznikom
vzpostavil neprimeren odnos.

V izvensodni izterjavi podjetnik uporabi metode izterjave brez vkljucitve sodisca. Gre za
pritisk na dolZznika s klicanjem, posiljanjem opominov, torej kontinuirano opozarjanje
dolznika, da bo v vsakem primeru moral svoj dolg poravnati. Vendar pa se tudi to
opominjanje in klicanje na dolo¢eni tocki konca in se nadaljuje s sodno izterjavo.

2.1 Zacetek izterjave

Pomembno je, da podjetnik zacne izterjavo terjatev ¢im prej, saj s starostjo ta postaja
cedalje manj ucinkovita in tezavna. Ko placilo zapade, je treba dolznika opomniti na
njegovo obveznost do podjetja. Ceprav lahko zadostuje Ze telefonski klic, ima pisni
opomin vendarle doloéene prednosti, saj je bolj vljuden in nevsiljiv. Ce na pisni opomin ni
odgovora, daje to dober razlog, da nadaljuje telefonsko izterjavo oziroma nadaljnje metode
izterjave.

Repi¢ (2010b, str. 48) meni, da je izterjava zelo zapleten proces. Ce podjetnik z izterjavo
ne zacne pravocasno, tvega, da mu dolznik ne bo poravnal dolga, saj bo iskal vedno nove
izgovore in tako zavlaceval s plac¢ilom. Da bodo izpolnjeni vsi pogoji za zacetek izterjave
mora podjetnik preveriti, ali je bil izdan racun, delo opravljeno brez reklamacij in na
racunu potekel datum placila. Repi¢ (20104, str. 80) svetuje podjetniku, naj proces izterjave
zatne voditi ze tretji dan po zapadlosti raCuna, obenem pa povzema iz prakse, da vecina
upnikov v praksi tega ne uposteva. V praksi opaza, da veliko podjetnikov nima casa
oziroma si ga ne vzamejo, da bi sproti vsaj enkrat tedensko pregledali odprte postavke.
Vecina podjetnikov svoje odprte postavke preverja vsake tri mesece ali vimes celo pozabijo,
kakSen dogovor so sklenili s kupcem. Vsem podjetnikom svetuje, naj si vzamejo Cas za
izterjavo ter pravocasno obvestijo svoje dolznike o zapadlem racunu.

Kozlevéar (v Zagar, 2009) svetuje, da je za zadetek izterjave najbolj primeren ¢as en mesec
po zapadlosti fakture. V primeru, da podjetnik izve ali oceni, da dolznik postaja
insolventen, pa zacne izterjavo takoj po zapadlosti oziroma poteku datuma placila.
Kozlevéar (v Zagar, 2009) poudari statisticno znano dejstvo, da bolj ko bo podjetnik
odlasal z izterjavo, manjSo moznost bo imel za poplacilo dolga.

Ademovic (2008, str. 20—24) naznanja, da tuji strokovnjaki ugotavljajo, da so valutni roki
predolgi, pri Cemer Se posebej poudarjajo, da pretece prevec ¢asa med valutnim rokom in
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dejanskim zacetkom izterjave. Najbolj pogost datum zacetka opominjanja je 30 dni od
datuma opravljanja storitev, vendar je to po mnenju Stevilnih strokovnjakov prepozno.
Izterjava je najuspesnejsa, ¢e se zacne takoj po zapadlosti terjatev, pozneje delez uspesno
izterjanih terjatev hitro pada.

To potrjujejo tudi podatki iz praks, saj Ademovi¢ (v Petrov, 2007) meni, da je uspesnost
izterjave terjatev (skoraj 50 %) najvecja pri izterjavah, Ki So stare tri mesece ter vrednostno
od 200 do 400 evrov. Pri terjatvah stare leto dni je uspe$nost 40 %. Pri terjatvah ve¢jih
vrednosti, denimo od dva do Stiri tisoC evrov ter starih tri mesece, je u€inkovitost izterjave
okrog 30 %.

Varga (v VabSek, 2002) iz podjetja Intercredit ocenjuje, da je po njihovih izkuSnjah
verjetnost izterjave najvecja po 60 do 90 dneh od dneva zapadlosti, in sicer skoraj 90 %. Po
enem letu zapadlosti se ta odstotek priblizno prepolovi, medtem ko je po dveh letih
verjetnost, da bo terjatev izterjana, le Se 7 do 8 %.

Matejci¢ (20024, str. 20) meni, da je v splosnem uspesnost pri terjatvah od 30 do 60 dni po
zapadlosti 95 %, med 60 in 120 dni od 70 % do 80 %. Zapadlosti, ki je starejSa od 120 dni,
zacne njena uspesnost pri terjatvi strmo padati. Pri terjatvah, starih 2 leti, je uspeSnost
samo Se 10 do 15 %.

Mramor (1992, str. 6) svetuje, da zaénemo postopek izterjave:

do 30 dni zamude, z neznim opozorilom o neplacanih obveznostih

do 45 dni zamude naj bi sledila pisna in telefonska sporocila,

pri 60 dnevih zamude pa telefonski poziv z vpraSanjem, kdaj se lahko pri¢akuje placilo
pri 90 dnevih zamude, naj bi kupca obvestili, da bo njegov ra¢un predan zunanjemu
izterjevalcu, ¢e ga ne placa v dveh dnevih.

2.2 Metode izterjave

Metode izvensodne izterjave je smiselno izvajati kontinuirano, in sicer takoj po zamudi
placila v predpisanem roku. S tem podjetnik doseze takojSen odziv dolznika in mo¢no
izboljSa denarni tok podjetja, ki je v danaSnjih ¢asih zelo pomemben, obenem pa se izogne
prevelikim terjatvam, ki mu slabijo poslovni izid in povecujejo stroske financiranja.
Izbrana metoda mora biti tudi finan¢no ustrezna. Podjetje naj bi poizkuSalo z danimi
stroSki izterjati ¢im veC oziroma dolo¢en dolg izterjati s ¢im nizjimi stroski. Z uporabo
ostrej$ih metod izterjave pa lahko podjetnik poslabsa odnos s kupcem. Zato je pri izterjavi
terjatev pomembno, da podjetnik z izbiro metod najde srednjo pot, tako med stroski kot
koristmi posameznega nacina izterjave.

V izvensodnem postopku lahko podjetnik uporabi naslednje metode (Zupan, 2009b, str.
50):
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- izvede celoten postopek opominjanja, poiSée pravilen naslov dolznika in mu poslje
opomin s povratnico:

- vzpostavi telefonski kontakt in se dogovori za poplaéilo (dogovorjen znesek ne sme biti
manjsi kot 50 evrov in daljsi od 6 mesecnih obrokov);

- pripravi izvensodne dogovore o poplacilu;

- opravi poizvedbe o dolznikovem premozenjskem polozaju, pri tem opravi poizvedbo o
zaposlitvi, pridobi informacije o lastniStvu nepremic¢nin in motornih vozil, o racunih pri
bankah in hranilnicah, o dav¢ni $tevilki, prebivali$¢u in drugih osebnih podatkih, o
lastniStvu vrednostnih papirjev;

- opravi obracun zamudnih in pogodbenih obresti;

- vodi evidence o opravljenih aktivnostih in poplacilih;

- i8C¢e alternativne reSitve za poplacilo terjatve v obliki kompenzacij, asignacij, cesij in

- vro¢i opomin pred tozbo.

Podjetnik naj bi zacel s pripravo baze podatkov o dolzniku in terjatvi, nato naj bi uporabil
interno opominjanje. Ce je o¢itno, da se dolznik izmika pla¢ilu oziroma pove, da raduna ne
bo placal, je najpametneje, da se podjetnik obrne na izterjevalno agencijo. Zunanja
izterjevalna agencija nadaljuje s postopkom pisnih in telefonskih opominov. Ce terjatev e
vedno ni poplacana, posljejo dolzniku Se odvetniS8ki opomin ali opravijo poizvedbe o
dolZzniku preko detektivskih agencij. V primeru neuspesnosti izterjave v zadnji fazi sledi Se
sodna izterjava (Ademovic, 2008, str. 20—24).

Gospodarska Zbornica Slovenije v zgoS¢enki Ucinkovita izterjava navaja stopenjske
metode, s katerimi si lahko podjetnik pomaga za uc¢inkovito izterjavo:

- 1 dan po zapadlosti naj podjetnik poslje dolzniku mail ali sms obvestilo,

- 3 dni po zapadlosti racuna naj — opravi telefonski klic,

- 7 dni po zapadlosti — naj poslje pisni opomin,

- 20 dni po zapadlosti — obvestilo 0 moznosti poravnave dolga s pomoc¢jo dogovora,
- 30 dni po zapadlosti — obvestilo, o prekinitvi dobave,

- 45 dni po zapadlosti — ustavljena dobava storitev/izdelkov,

- 60 dni po zapadlosti — predaja zadeve v izterjavo tretji osebi,

- opomin pred izvr$bo na sodiScu in

- sodna izvrsba.

Moznosti, kako podjetnik pristopi k izterjavi, so razli¢ne, ne glede na to, kako ukrepa, pa je
na vsak nacin zelo pomembno, da je hiter, dosleden in korekten. V osnovi pa obstajajo tri
vrste izterjave: pisna izterjava, telefonska izterjava in osebna izterjava. Katero od nastetih
bo podjetnik uporabil, pa je odvisno od vrednosti terjatve, Stevilo nepla¢nikov in
poznavanje neplac¢nika. Kako uéinkovita bo posamezna metoda izterjave, pa je odvisno od
veC elementov: angaziranosti podjetja ali podjetnika samega, njegove iznajdljivosti, znanja,
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pogajalske moci, poslovnega partnerja in njegove pripravljenosti za sodelovanje, vrste
terjatve, zavarovanja, poslovnega okolja, nenazadnje tudi od placilne sposobnosti dolznika.

2.2.1 Obvestila dolznikom — pisna izterjava

Repi¢ (2009a, str. 4) svetuje podjetniku, naj ¢im pogosteje obvesca dolznika o zapadlih
racunih. Iz prakse povzema, da veliko dolznikov poravna svoje obveznosti najprej
podjetnikom, ki bolj pritiskajo nanj glede placila. Podjetnik lahko obves¢a dolznike tudi s
pomocjo spletnih strani, kot na primer: www.obvesc¢evalec.si. In hkrati Repi¢ podjetniku
svetuje Se, naj ves Cas obvesca dolznika. Prek (2000, str. 58) meni, da je napaka nekaterih
podjetnikov, ker se s svojimi terjatvami pretirano ne ukvarjajo. Po preteCeni valuti ali Se
malo kasneje posljejo standardne opomine z ze preverjenim besedilom in zanj naj bi bila
zadeva zakljucena. Drugi posiljajo neprestano enake opomine z isto vsebino, ki jih dolzniki
ne jemljejo vec resno. Tretji pa izterjavo prepuscajo za to pristojnim sluzbam, kar pomeni
velike dodatne stroske in posledi¢no pocasen obrat kapitala (Prek, 2000, str. 58).

Opominjanje dolznikov mora biti ob zamudah dobro izpeljan postopek, ta pa naj bi bil tako
finan¢no kot trzno ucinkovit. Podjetje mora ob danih stroskih izterjati ¢im ve€. Sama
izterjava pa ne sme vplivati na obseg prodaje v smislu zmanjSanja prodaje. Sibin¢i¢ (2008,
str. 58) celo svetuje, naj podjetnik nikar ne ustavlja dobav zaradi neplacila. V tak$ni
situaciji naj raje zahteva vnaprejSnje placilo ali garancijo. Zupan (2009a, str. 48—49)
podjetniku svetuje, da lahko za vecjo odzivnost pri dolzniku v pisno izterjavo poizkusi
vpeljati elemente prodajne komunikacije. Izterjava bi lahko bila ucinkovitejSa, ¢e bi
podjetnik v obvestilu izpostavil svoje prednosti oziroma prednosti za dolznika. Ko ze
posilja opomine, bi lahko izkoristil to priloZnost in priloZil prospekt ali letak, predstavil
nov izdelek ali storitev ter dal tako dolzniku vedeti, da je zanj dobro, da sodeluje s
podjetnikom (Zupan, 2009b, str. 49). Robnik (2008, str. 50) je mnenja, da bolj ko bo
podjetnik izviren in kreativen, ve¢ moznosti ima pri izterjavi neplacanih racunov.

Izterjava je vecstopenjski postopek, ki se zacne s prvim obvestilom v obliki izpiska odprtih
postavk, sledi prvi opomin, drugi opomin, tretji opomin in opomin pred izvrsbo. Repic¢
(20094, str. 3) svetuje, da je potrebno veliko pozornost posvetiti pomenu napisanega in naj
podjetnik ne posilja obvestil z vedno enako vsebino. Vsebina vsakega poslanega dopisa
dolzniku naj se stopnjuje po resnosti in se hkrati dopolnjuje po potrebi. Podjetnik lahko
izvrSilni postopek zacne z obvestilom v prijaznem tonu, tako imenovanem izpisku odprtih
postavk.

2.2.1.1 lIzpisek odprtih postavk

Po ugotovitvi neplacanega zapadlega dolga je treba zaceti z izterjavo oziroma realizacijo
placila dolga. Sibingi¢ (2008, str. 58) in Kozlevéar (v Zagar, 2009) sta mnenja, da je
potrebno v prvi fazi dolzniku poslati pisni izpisek odprtih postavk v obdobju treh dneh od
zapadlosti dolga. V izpisku odprtih postavk se dolznika vljudno opomni na obstoj dolga in
obveznost njegovega placila. Ob izpisku odprtih postavk v prvi fazi Sibinci¢ (2008, str. 58)
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ne priporoca navedbe roka izpolnitve.

Repic¢ (20094, str. 3) svetuje, da se dva dni po zapadlosti ra¢una, lahko tudi priporo¢eno,
dolzniku poslje izpisek odprtih postavk — to je obvestilo, v katerem mu podjetnik sporoca,
da racun ni bil poravnan in naj ga poravna v navedenem roku. Obenem pa se mu postavi
nov rok placila, dodatnih 8 dni. Hkrati se mu ob izpisku odprtih postavk lahko poslje tudi
kopijo izstavljenega raduna, saj obstaja moznost, da je dolznik ra¢un zalozil. Ce radun tudi
do novega roka ni placan, se dolzniku poslje opomin, ter se ga ¢ez nekaj dni ponovno
poklice in preveri, ali je prejel opomin in ¢e bo svoje obveznosti kon¢no placal.

V praksi obstajajo tudi primeri, ko je za placilo racuna velikokrat dovolj, da upnik dolZznika
opomni z izpiskom odprtih postavk. Vzroki za neplacilo racuna se lahko pojavijo tudi
nehote kot le administrativna napaka, lahko da dolznik ne prejme racuna, ali le tega zalozi,
pozabi na placilo, ali pa zaradi pomanjkanja sredstev na ban¢nem racunu ne gre racun v
placilo. Izpisek odprtih postavk je obvestilo kupcu, da so na dolocen dan neplacani
oziroma ostali odprti navedeni ra¢uni. Namen poSiljanja je poleg obve$Canja tudi
spremljanje poslovanja, neplacil, priprava in azuriranje evidenc, medsebojna kontrola,
odprava zmot itd. Podjetnik s poslanim obvestilom, tako imenovanim izpiskom odprtih
postavk, dolznika prosi, da v kolikor se strinja z odprtimi postavkami, navedenimi v
obrazcu, vrne potrjen obrazec s podpisom in Zigom podjetja. V primeru spora ali toZbe
lahko podjetnik ta obrazec uporabi kot dokazilo o strinjanju dolZnika z odprtimi
postavkami na dolo¢en dan. Vzorec izpiska odprtih postavk, povzet iz seminarja Kako
uspesno izterjati dolg, je prikazan v Prilogi 1.

Izpisek odprtih postavk je pripravljen na doloCen dan, ponavadi na zadnji dan v mesecu.
Na njem je navedena Stevilka neplacanega raCuna, znesek rauna, datum racuna, skupni
znesek neplacil, navedba ban¢nega racuna, nov sklic za nakazilo in kontaktna Stevilko v
primeru dodatnih vprasanj. Obvestila se praviloma ne zaracuna in tudi na samem obvestilu
ni zamudnih obresti. Na koncu obvestila je priporocljivo zapisati, da ¢e je racun poravnan
v tem obdobju, naj prejeto obvestilo smatrajo za brezpredmetno in se hkrati opravici za
morebitne nevSecnosti.

Ne samo izpiski odprtih postavk, tudi vsi ostali dopisi morajo biti poslovni, oblikovno
urejeni, izpisani z racunalnikom v originalu, ne fotokopirani ter rocno podpisani z zigom.
Vsi dopisi, ki jih podjetnik poslje dolzniku, morajo biti brezosebni, brez vpletanja Custev,
vljudni, a vsebinsko drugacni.

2.2.1.2 Dopisi in opominjanje

Pisno opominjanje je eno od zacetnih sredstev izterjave, v katerem podjetnik dolznika
vljudno opomni na neplacane obveznosti. V kolikor po pisnem opominjanju ne pride do
placila, ga je smiselno poklicati po telefonu in poizvedeti, zakaj do placil Se ni priSlo.
Zakon o obligacijskih razmerjih v 324. ¢lenu pravi, da dolznik pride v zamudo, ¢e ne
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izpolni obveznosti v roku, ki je dolocen za izpolnitev.

Ce rok za izpolnitev ni dologen, pride dolznik v zamudo, ko upnik ustno ali pisno z
izvensodnim opominom zahteva od njega, da izpolni svojo obveznost. Pomen poslanih
opominov tako ni samo opozorilo za neplacane obveznosti. Priporocljivo je, da jih
podjetnik evidentira in arhivira, saj jih lahko uporabi v dokazne namene, lahko tudi v
sodnem postopku. Robnik (2008, str. 50) svetuje, naj bodo opomini poslani priporo¢eno po
posti, najbolje s povratnico, saj ima v tem primeru podjetnik pisno potrdilo o prevzemu
dopisov.

Pri posiljanju pisnih opominov mora podjetnik posvetiti veliko pozornosti besedilu, ta naj
se spreminja z vsakim naslednjim opominom, saj bo moral verjetno na isti naslov opomin
poslati Se veckrat. Opomin naj bo naslovljen na podjetje, kamor je bil poslan racun,
nikakor pa ne na osebo, katera je narocila storitev ali blago. Vsebina vsakega opomina naj
se stopnjuje po resnosti in dopolnjuje po potrebi. Sicer se lahko zgodi, da v primeru veé
zaporedoma poslanih enakih opominov, dolznik ne bo jemal resno. Prav tako se pri
nadaljnjem posiljanju opominov stopnjuje ostrina besedila. Ze v naslovu besedila se lahko
dodajo doloceni pridevniki, ki postavijo tezo besedi, kot je na primer zadnji opomin, zadnji
opomin pred izvrsbo ali zadnji opomin pred tozbo (Prek, 2000, str. 58—62; Brigham,
Gapenski & Davies, 2002, str. 801).

Robnik (2008, str. 50) meni, da se v praksi kar nekaj dolgov poplaca s poslanim
opominom. Vcasih je razlog zamude placila lahko le administrativna napaka ali pa je
razlog nekje drugje. Nekateri dolZniki standardnih opominov niti ne upoStevajo. Da bi bila
izterjava ucinkovita, Repi¢ (2010a, str. 80-81) svetuje, naj podjetnik v svojih opominih
uposteva naslednje:

- tocen naslov dolznika. Najpomembneje je, da podjetnik opomin naslovi in poslje na
pravi naslov dolZznika. Opomin naj poslje po priporo€eni posti, tako se dolznik ne bo
mogel izgovarjati, da ga ni prejel.

- tocen naslov o dolZznikovem dolgu. Opomin je orodje za dosego poplacila dolga. Zato
morajo biti podatki o dolgu, kot so datum racuna, znesek zapadlega racuna in datum
valute, to¢ni. Opominu lahko prilozi tudi kopije racunov.

- izraCun zamudnih obresti. Po obligacijskem zakonu podjetniku poleg dolga, za vsak dan
zamude placila, dolZznik dolguje tudi zakonske zamudne obresti (ali pogodbene, ¢e so te
definirane v medsebojni pogodbi). Zamudne obresti mora podjetnik izraunati pravilno,
uposteva naj zneske predplacil in delnih pladil ter datum placila le-teh. Obracuna
zamudnih obresti ni potrebno prilagati k opominu, ¢e to dolznik ne zahteva.

- poziv k placilu in rok za poplacilo dolga. Podjetnik naj v opominu poudari, da so
navedene terjatve ze zapadle, ter opomni dolznika, naj jih poravna do navedenega roka.
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V praksi je rok za poplacilo dolga obicajno od sedem do deset dni od dneva opomina.

- opozorilo pred predajo zadeve v strokovno izterjavo. V opominu naj poudari, da v
podjetju neplaénike predajajo v izterjavo specializiranemu podjetju za izvensodno in
sodno izterjavo.

Robnik (2008, str. 50) meni, naj opomine posilja kar se da hitro, prvi dan po zapadlosti.
Prvi opomin naj poslje dolznikom najkasneje dva tedna po valutnem roku. Poslje lahko Se
dva opomina z intervali dveh tednov med opomini. Ademovic (2009, str. 56) svetuje od
deset do dvajset dni razmika med posameznimi poslanimi opomini.

2.2.1.2.1 Prvi opomin

Sibin¢i¢ (2008, str. 59) je mnenja, da v kolikor v roku petih dni od izpisa odprtih postavk
dolg ni poravnan, naj podjetnik poslje prvi opomin ter dolznika opomni na izpolnitev
njegove obveznosti v dolo¢enem roku, le-ta pa je odvisen od viSine dolga. V opominu
dolznika opomni na vis§ino dolga ter na nateCene zamudne obresti in dosedanje stroske s
samo izterjavo.

Ademovi¢ (2009, str. 56) meni, da je priporoc¢ljiv zacetek internega opominjanja med
osmim in petnajstim dnevom, pri ¢emer pa je nujno potrebno, da je valutno obdobje ¢im
krajSe. Podjetnik tako dolZnika za¢ne vzpodbujati k poravnavi obveznosti Ze zelo zgodaj.
Hkrati pa meni, da v praksi podjetja obicajno opominjajo kasneje in ne sistematicno,
predvsem pa ne opravijo postopka izterjave, saj se bojijo izgubiti stranko.

Repi¢ (20093, str. 3) svetuje, naj prvi opomin ne vsebuje predolgega uvoda. Poslan naj bo
dvanajst dni po zapadlosti raCuna. Vsebuje naj Stevilko zapadlega racuna ter izraun
zapadlih obresti ter stroSke opomina, tako bo dolznik dobil obcutek, da se dolg zviSuje. Ob
tem se lahko v njem pojavi miselnost, da bodo stroski le manjsi ob morebitnem placilu. S
podpisom odgovorne osebe se dolzniku omogoci, da ve, s kom mora kontaktirati ob
nestrinjanju s vsebino opomina. Besedilo v prvem opominu naj bo takti¢no in standardno.
Taylor (2004, str. 133) meni, da je namen posiljanja prvega opomina prepricati dolznika, da
poravna racun in ga hkrati obdrzati kot kupca.

Vzorec prvega opomina, povzet iz seminarja Kako uspesno izterjati dolg, prilagam v
Prilogi 2.

2.2.1.2.2 Drugi opomin

Ce ni odgovora na prvi poslani opomin, naj podjetnik pripravi drugi opomin, v katerem
stopnjuje tezo besedila. Drugi opomin dolzniku ne odpira ve¢ moznosti za izmikanje zaradi
nezadovoljstva s storitvijo ali z blagom. Drugi opomin naj podjetnik poslje deset dni po
prvem opominu. Ta naj se nanasa na prvi opomin, vendar mora biti poostren z besedami,
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odlocen, vendar Se vedno vljuden. Napisano ne sme biti niCesar , kar bi lahko povzrocilo
vznemirjenje ali slabo voljo, saj podjetnik potrebuje placilo in nadaljnje sodelovanje
(Taylor, 2004, str. 134-137).

2.2.1.2.3 Tretji opomin

Ce plagilo $e vedno ni poravnano in hkrati ni nobenega pojasnila o zamudi, je potrebno
poslati Se tretji opomin. V opominu naj podjetnik z besedami Se bolj poostri opozorilo in
tako dolzniku nakaze, da bodo sprejeti doloceni koraki, ki bodo izterjali placilo, kar pa
lahko prinese zanj neprijetne posledice. S tem opominom podjetnik ponudi dolzniku Se
zadnjo priloznost za placilo in hkrati zadnji dodatni razumni rok placila (Taylor, 2004, str.
137-139). Ce so vsi trije opomini ignorirani, je razumno, da dolznik ne more ali noce
placati. Ob nikakr$Snem odzivu s strani dolznika, podjetnik pripravi zadnji opomin.

2.2.1.2.4 Opomin pred izvrsbo

Preden se podjetnik resni¢no odlo¢i, da zadevo popelje v naslednjo fazo tako imenovano
sodno izvr$bo, naj poslje Se zadnje opozorilo in zadnji dodatni rok za placilo. Z opominom
pred tozbo poziva dolZznika, naj placa neplacani znesek brez dodatnih sodnih stroSkov.
Vsebina opomina pred tozbo je naslednja: »Prosimo, da znesek dolga poravnate v treh
dneh od prejema tega opomina, sicer bomo zaceli sodni postopek izterjave, kar za vas
pomeni velike dodatne stroske.« (Kako izterjati dolgove, 2009).

Robnik (2008, str. 50-51) meni, da je zadnji opomin vljudno dejanje podjetnika, s katerim
poziva dolznika, naj placa zapadli dolzni znesek. Zadnji opomin ima ponavadi naslednjo
vsebino: »Od vas priCakujemo pripravljenost na takojSnje placilo. Va§ odgovor
pri¢akujemo na na$ transakcijski racun, sicer bomo prisiljeni pri pristojnem sodiscu vloZiti
predlog za izvr$bo oziroma tozbo«. Na spletnem portalu e-izterjave menijo, da okrog 40 %
dolznikov svoje dolgove poplaca v tej fazi, torej po poslanem opominu pred tozbo. V
kolikor je mogoce, naj bo zadnji opomin naslovljen na konkretno osebo, ne ve¢ samo na
podjetje, lahko na vodjo financ, raCunovodstva ali sprejemnika izdanega ratuna. Opomin
pred tozbo naj bo poslan priporoceno in s povratnico. Vsebuje naj Stevilko zapadlega
racuna ter izraCun zamudnih obresti in stroske opomina. Ti naj bodo visji od prejSnjega
opomina, da dolznik resnicno dobi obcutek narascanja stroskov. Opomin naj bo osebno
podpisan in z originalnim Zigom (Repi¢, 2009a, str 4—5). Vzorec Opomina pred toZzbo
povzet, iz seminarja Kako uspesno izterjati dolg, prilagam v Prilogi 3.

Zanimiv psiholoski fenomen, ki je opazen v praksi, je tudi opominjanje po tretji osebi.
Veliko podjetij je opozorilo, da dolzniki na nobene upnikove pozive za placilo ne reagirajo,
ko pa se v postopek izterjave vkljuci nekdo tretji, prostovoljno poravnajo dolg (Cepec,
Ivane, Kezmah & Raskovi¢, 2010, str. 307).

Ce se dolznik na upnikove pisne opomine ne odziva, saj le-ti lahko hitro konéajo v kosu,
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ga poskusa prepricati po telefonu. Telefonski klic pripomore k nastajanju bolj osebnega
stika z dolznikom. S pomocjo telefonskega pogovora lahko podjetnik hitro ugotovi, ali je
dolznik iskren in kakSna je njegova dinamika placila. Tako je telefon dalec¢ najboljsi nacin
komuniciranja. Tudi ko podjetnik zeli u¢inkovito izterjavo dolga, je izredno pomembno, da
S0 vsi opomini in dopisi za neplacane zapadle obveznosti podprti s telefonskimi klici, pri
tem pa opravi tako imenovano telefonsko izterjavo.

2.2.2 Telefonska podpora izterjave dolga — telefonska izterjava

Zupan (2009b, str. 50) meni, da se u¢inkovitost pisnega opomina bistveno poveca, Ce
pisanju sledi telefonski klic. Svetuje, naj podjetnik pokli¢e vse svoje dolZznike, ki niso
poravnali obveznosti do roka, postavljenega v opominu. Tako je potrebno v primeru
neplacila, kljub postavljenemu dodatnemu roku za placilo, poklicati dolznika, ga opomniti
na njegovo obveznost in ugotoviti razloge neplacila.

Telefonska izterjava je med podjetniki priro¢na in zelo uporabna, saj se izvede hitro in
enostavno, tako lahko podjetnik z dolznikom vzpostavi stik mnogo prej, kot ¢e bi ga
osebno obiskal, obenem pa je veliko bolj osebna kot pisno opominjanje. Tako si med
telefoniranjem lahko hitro izmenjujeta mnenja, kar si pri pisnem sporo€anjem ne moreta.
Hitrost povratne informacije je enaka kot pri vsaki ustni obliki komuniciranja. Telefonska
izterjava je cenejsa od osebnih stikov in hkrati relativno zasebna (Ademovic, 2008, str. 17).
Zupan (2009b, str. 50) meni, da je prednost telefoniranja predvsem v tem, da podjetnik od
dolznika pridobi takoj povratno informacijo o razlogih za zamudo. Vsekakor pa se mora
podjetnik zavedati, da telefoniranje kljub svojim prednostim ni enakovredno osebnemu
stiku s dolZznikom. Tu se podjetniku zakrije kar nekaj informacij, ki bi jih sicer lahko opazil
pri dolzniku, tako imenovano nebesedno ali neverbalno komunikacijo. Zato mora biti
podjetnik veliko bolj pozoren na sogovornikov in hkrati tudi na svoj glas. Kajti glas lahko
izda sogovorniku ve¢ informacij, kot se oseba zave ali Zeli (Mihalj¢i¢, 2009, str. 94). Tako
nespretni klic ob napa¢nem casu lahko tudi uni¢i poslovni odnos. DolZnika zagotovo ne
zeli izgubiti, Ceprav je ta v zamudi s placilom.

Podjetnik kli¢e ravno z namenom, da pridobi denar, zato je pomembno, da ne ustvarja
konfliktov, ampak dela v smeri resitve, placila. Zupan (2009b, str. 51) meni, da tako kot se
stopnjuje jezik od prijaznega do strozjega pri pisnemu opominjanju, je lahko tudi
telefonsko klicanje vecstopenjsko, vendar nikoli ne sme podjetnik prekoraciti meje in
postati zaljiv ali kricati na sogovornika. Negativni odziv dolznika, pa na podjetnika ne sme
vplivati ali ga osebno prizadeti, ravno nasprotno, ohraniti mora samozavest in biti Se
prepricljivejsi. Zavedati se mora, da ¢e hofe dolZznika popeljati do dolga, mora opraviti
spreten pogovor s pomocjo telefonskega klica. Zupan (2009b, str. 51) svetuje, naj podjetnik
dolZznika nikoli ne kli¢e v besu ali ko je razburjen, saj bi se ob tem odnos Se bolj zaostril.
Ob telefonski izterjavi je zelo pomembno, da podjetnik zna uravnavati Custvene odzive, se
izogibati provokacijam, konfliktom in morebitnim popusc¢anjem ali privolitvi delnih placil.
Ademovic¢ (2008, str. 20—24) svetuje podjetniku, naj bo odlicen komunikator, v govoru
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prepriCevalen, jasen, taktien in umerjen v stresnih situacijah. Ker dolznika poklice
podjetnik, se od njega tudi pricakuje, da vodi telefonski pogovor. Ves Cas pogovora naj
ohranja rdeCo nit o placilu neplaCanega raCuna. Saj sta kvaliteta in uspeh telefonske
izterjave odvisna od podjetnikove iznajdljivosti, znanja in ves¢in komuniciranja. Do
dolznika naj bo prijazen, spostljiv, predvsem pa je pomembno, da ga zna poslusati. Dolznik
mora dobiti obCutek, da ga podjetnik natancno razume in pozna dejanske tezave. Kajti z
natannim razumevanjem, poznavanjem poslovanja dolznika, koga poklicati, kdaj ga
poklicati in z znanjem osnovnih tehnik telefonske komunikacije, bo izterjava u¢inkovitejsa
in na koncu uspesnejsa. Za uspeh pa je potrebna tudi mocna volja in potrpljenje. Ademovic
(2008, str. 22) meni, da je klju¢ za ucinkovito telefonsko izterjavo dolgov spretna
komunikacija in dobra priprava dolznika.

Mala podjetja zaradi obilice dela in pomanjkanja potrebnih kadrovskih virov pogosto
posveCajo premalo casa izterjavi dolgov. Nekateri dolzniki tak$no situacijo pridno
izkori$¢ajo in placajo Sele po njihovem klicu. Prav zaradi tega je potrebno v podjetju uvesti
sistematien in u¢inkovit nacin dela za obvladovanje terjatev. Mnogi avtorji omenjajo, da
je potrebno v podjetju imeti »team, ki se ukvarja samo s telefonsko izterjavo. Vendar
manjsa podjetja oziroma samostojni podjetnik posameznik verjetno ne bo imel zaposlene
osebe, ki bi skrbela samo za izterjavo dolgov, ampak bo delo Kklicatelja opravil sam. Kljub
temu da podjetnik pozna kupca, se mora na telefonski razgovor pripraviti. Rezultati
izterjave telefonskega klica velikokrat niso odvisni od ¢asa, ki ga porabi klicatelj, ampak
od priprav na telefonski klic, motivacije izterjevalca, telefonskega scenarija, dobre taktike
in vsakodnevnega ukvarjanja z izterjavo.

2.2.2.1 Potek telefonskega razgovora

Pri izterjavi dolgov podjetnik naleti pri svojih dolZznikih na razli¢ne tipe osebnosti. Vsaka
posebnost dolznika obi¢ajno zahteva svojo razliico izterjevalnega pogovora, kljub temu
pa se lahko podjetnik drzi nekaj sploSnih napotkov, ki mu lahko pomagajo narediti
izterjavo kar se da ucinkovito. Ademovi¢ (2008, str. 20) svetuje, naj poteka telefonski
razgovor med podjetnikom v vlogi klicatelja in dolznikom po naslednjih korakih:

- Priprave — vzpostavi se stik (odnos) z udelezenci razgovora,

- Klic — vzbudi se zanimanje za upnikova sporocila,

- Predstavitev in uvod — vztraja se pri pozitivni komunikaciji,

- Vsebina razgovora — ustvari se ob¢utek zaupanja in pripravljenosti za sodelovanje,

- Konec razgovora — dogovori se za aktivnosti v zvezi s plac¢ilom dolga in si to tudi
zapise.

Na telefonski pogovor z dolznikom se je potrebno predhodno pripraviti. Ademovi¢ (2008,
str. 20) meni, da dobra priprava prestavlja 80 % vlozenega Casa, preostanek pa izvedbeni
del. Priprava je odvisna od tega, kako veliko teZo ima terjatev do podjetja in kako dobro
podjetnik pozna dolznika.
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Smid (2008, str. 5) meni, da je ravno dobro poznavanje dolZnika bistvo tako posredne kot
neposredne priprave (glej Slika 1). V ta namen mora podjetnik voditi dosje oziroma
evidenco o vseh preteklih in sedanjih poslih poslovnega partnerja oziroma dolznika. To je
lahko preprosta mapa, v kateri ima spravljene vse izdane fakture, morebitne reklamacijske
dokumente, dobavnice in vso drugo dokumentacijo. S tem se izogne, da bi v o¢eh dolZznika
izpadel kot neodgovoren podjetnik. Saj ga dolznik verjetno ne bo jemal resno, ¢e bo
podjetnik Sele po treh mesecih ali Se kasneje ugotovil zamudo pri placilu. AZzurno vodene
evidence so zelo pomembne. Imeti mora dobro izdelan informacijski sistem, ki mu
omogoc¢i v vsakem trenutku vpogled v stanje placil in dolgov dolznika. Priporocljivo je
vsakodnevno spremljanje aktualnih dogodkov, povezanih z dolznikom. Tudi Ademovic
(2008, str. 20) opozarja, da so zadostne informacije glede dolga in izdelan nacrt razgovora
dve pomembni stvari pri sami pripravi. Podjetnik mora poznati, na podlagi ¢esa je nastal
dolg, dokumentacijo, povezano z nastalim dolgom, koliko pisnih opominov je dolznik
prejel, ali so bile s stani dolZznika vlozene reklamacije, na kakSnem statusu se dolznik
nahaja, kakSen je bil odgovor podjetnika na reklamacijo, ali je dolznik ze delno poravnal

dolg.

Slika 1: Priprave na ucinkovito telefonsko izterjavo dolgov

TRIJE KORAKI UCINKOVITE TELEFONSKE IZTERJAVE DOLGOV

1. POSREDNA PRIPRAVA 2. NEPOSREDNA PRIPRAVA
vodimo dosje kupca (dokumentacija ugotovimo odgovorno osebo: kdo v
preteklih, sedanjih poslov in placilne podjetju je dolznika odgovoren za placilo
navade) ratunov
kupcem dodelimo boniteto (A: trenutne skuSamo ugotoviti, kaksna je osebnost (tip)
likvidnostne teZzave, B: obCasni ¢loveka, s katerim se pogajamo o placilu
neplacniki, C: kroni¢ni neplaéniki) dolga

3. SCENARI IZTERJALNEGA POGOVORA
— odprtje komunikacije: uvodni pozdrav, sogovorniku naj dobi ob¢utek, da mu ne

zelimo ni¢ hudega
— pripravimo in v pogovoru vsaj tri - do petkrat ponovimo podrobnosti posla: dolgovani
znesek, zamudne obresti, ¢as, koli¢ina in kakovost dobavljenega blaga

— pogajanje in navedba najbolj optimalnih reSitev za placilo dolga (rok, placilo na
obroke, odplacilo obresti in glavnice)

— konec pogovora: vedno vsaj en dogovor oziroma predlog. Najmanjsi izkoristek je
sporazum, da dolznika zopert pokli¢emo ¢ez dolo€en ¢as in takrat skuSamo poiskati
resitev

— dolZniku vedno pustimo moznost za Castni izhod (vztrajna, a prijazna in nenasilna
komunikacija)

Vir: B. Smid, Metode ucinkovite telefonske izterjave dolgov, 2008, str. 5.
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Potrebno je razpolagati tudi s podatki, koga poklicati, kdaj poklicati, zakaj in kako mora
ukrepati. Zelo koristno je, ¢e vnaprej pozna kljuéne osebe pri dolznikih, ki so odgovorne za
placila. Dober osebni stik mu lahko zagotovi potrebno prednost, da dobi placilo v
najkrajsem ¢asu. Smid (2008, str. 5) meni, da je kar 90 % uspeha odvisnega od dobre
priprave na telefonsko izterjavo.

Podjetnik naj se pred samim telefonskim klicem seznani z vsemi podrobnostmi poslovanja
z dolznikom, pripraviti na telefonski pogovor oziroma pripravi preprost scenarij. V nacrtu
izterjave si oblikuje okviren potek pogovora, lahko v obliki miselnega vzorca, seznama
kljuénih besed ali vpraSanj. Razmisli o interesu, cilju izterjave, manevrskem prostoru ter
alternativah izterjave. Pripravi argumente predvidenim oviram in ugovorom dolznika, da
ne bi od presenecenja ostal brez besed.

Dolznik klica ne pricakuje in ga gotovo ne bo vesel. Verjetno bo takoj odreagiral
odklonilno in z vi§jim tonom, ker pa je podjetnikov cilj poplacilo, si zZeli z dolznikom
ohraniti dober stik, zato se pripravi tudi psihofizi¢no. Zaradi neplacila je razburjen in
besen, vendar s klicem ne sme Se bolj zaostriti odnosov. Ni vseeno, kaj pove. Pomembno
je tudi, kako pove. Pred telefonskim klicem naj se podjetnik umiri, da bo lahko obvladal
negativna custva in komunikacijske spretnosti, ki bodo vplivale na razum, Custva in voljo
dolZnika.

Pripraviti je potrebno tudi delovno okolje. Da bi dobro slisal, vse kar bo povedal dolznik
na drugi strani telefonske linije, naj si prilagodi hrup, glasbo, za evidentiranje obljub in
besed dolznika pa pripravi pisalo ter belezko. Verodostojen nastop ustvarja usklajenost
verbalne in neverbalne komunikacije. Smid (2008, str. 6) poudarja, da za 30 sekund
telefonske izterjave lahko podjetnik za pripravo porabi tudi ve€ ur. DolZina Casa, ki ga bo
podjetnik porabil za pripravo, je odvisna tudi, kako dobro podjetnik pozna dolznika, ali bo
pogovor potekal v tujem jeziku, ali bo dolznika klical podjetnik sam ali druga oseba.

Poleg dobre priprave pa k ucinkoviti telefonski izterjavi lahko pripomore tudi pravilni ¢as
telefonskega klica. Najprimernejsi oziroma najbolj produktiven Cas za izterjavo je zjutraj,
od 8. do 11. ure. Potrebno je upostevati, kdaj dolznik pride na delovno mesto oziroma kdaj
ga zapusti, ali ima vnaprej znane standardne obveznosti. Vsekakor pa je pri telefonski
izterjavi potrebna taktika in potrpljenje (Robnik, 2008, str. 50). Podjetnik bo za priklicanje
dolznika potreboval taktiko, nekaj srece, predvsem pa potrpljenje.

Nespretni klic ob napacnem casu lahko unici poslovni odnos. Vsekakor pa dolznika, ki je
lahko v prihodnje ponovno njegov kupec, verjetno ne Zeli izgubiti, Ceprav je ta v zamudi s
placilom. Repi¢ (2010a, str. 80) meni, da je vsak dolznik lahko jutri podjetnikova najboljsa
stranka, zato ni vseeno, kako podjetnik dela z njo.

2.2.2.2 Struktura klica

Po pripravi podjetnik v vlogi upnika kli¢e dolznika. Po navadi zado§¢a od 5 do 7 pozivnih
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znakov. Predstavitev naj vsebuje vljudnostni pozdrav, ime, priimek in od kod kli¢e. V
primeru, ¢e se oglasi samodejni odzivnik, naj bo podjetnikov govor kratek in jasen.
Predstavi se ime, firma, telefonska Stevilka ter pusti obvestilo in obenem prosi za klic nazaj
(Ademovic, 2008, str. 24).

Pri telefonski izterjavi podjetnik uporablja le svoj glas. Ostalih sredstev, kot sta mimika in
drza telesa, ne more uporabiti. Cloveski glas je nekaj najbolj individualnega in v svojem
osnovnem zvoku enkraten. Tako je telefonska izterjava poseben postopek, pri katerem
skusa podjetnik z uporabo nekaterih tehnik doseci placilo. Podjetnik mora pri telefonski
izterjavi govoriti razumno, prepricljivo, dovolj glasno, popolno, besede izgovarjati
pravilno, naj ne Sepeta, ne kri¢i, predvsem pa naj se ne opravicuje (Ademovic¢, 2008, str.
24-26). Vsekakor pa naj bo korak pred dolznikom.

DolZniki so ob takih klicih zelo obcutljivi, zato mora podjetnik paziti pri visini, melodiji,
barvi in hitrosti svojega glasu. Glas lahko prilagaja tempu in vsebini pogovora s pravilnim
naglasevanjem, ga stiSa ali umiri. Zavedati se mora, kako ga dolznik, s katerim komunicira
na drugi strani telefona, sliSi. Za ucinkovito telefonsko izterjavo mora biti podjetnikov glas
miren, topel, odloCen in prepricljiv. Prijeten, a ne preglasen, zato naj nikdar ne kri¢i v
telefon, saj s takSnim pogovorom ne bo dosegel Zelenih rezultatov. TakSen glas bo vedno

pomirjajoce deloval na dolznika ter na njegove probleme (Ademovic, 2008, str. 24—26).

Podjetnik se kljub cilju, da bi dosegel dogovor o placilu, ne sme spusti v prepir, obvladati
mora samega sebe in nadzorovati svoje pravilno izgovorjene besede. Govori naj o dejstvih,
postavlja vprasanja, dolznika pa naj vodi in usmerja k sklenitvi dogovora o plagilu. Smid
(2008, str. 6) svetuje, da se mora v primeru, da dogovor o pladilu v prvem telefonskem
pogovoru ne uspe, podjetnik vsaj dogovoriti, da se z dolznikom spet slisi naslednji ali ¢ez
nekaj dni, ko bosta skuSala najti resitev. Da bo telefonska izterjava ucinkovita in hkrati na
koncu uspe$na, naj dolZnika pozorno posluSa, saj bo le tako lahko sproti prilagajal
strategijo in tehniko komuniciranja. Uporablja naj premore ter nadzira potek pogovora. Naj
se ne zapleta v neucinkovit in predolg pogovor.

Mihaljci¢ (2009, str. 94—99) svetuje, naj podjetnik nikar ne prekinja dolznika prav takrat,
ko mu ta Zeli pojasniti nekaj pomembnega. Z vmesnimi komentarji bo dolznika samo
zmotil, vsekakor ga mora poslusati tudi podjetnik. Ce se mu med poslusanjem porajajo
vpraSanja, naj si jih zapiSe na papir in dolznika vprasa Sele, ko ta preneha s
pojasnjevanjem. Mihalj¢i¢ (2009, str. 95) meni, da telefonski pogovor zahteva celega
¢loveka, zato se mora podjetnik ob telefonski izterjavi osredotociti na pogovor in isto¢asno
naj ne opravlja nobenega drugega dela.

Mnogi podjetniki ob telefonski izterjavi z dolznikom naredijo kar nekaj napak, saj se v

izreCenih besedah Cuti jeza, nestrpnost, nevljudnost, agresivnost, neprijaznost in vzvisenost
(Ademovic, 2008, str. 26).
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2.2.2.3 Namen klica

Po pozdravu in predstavitvi sledi pojasnjevanje namena klica. Podjetnik dolzniku jasno in
razumno pove, da je bila pogodbena stvar dobavljena ali opravljena glede na dogovor,
vendar kljub valutnem roku Se ni prejel placila. Namen klica ni reSevanje reklamacij
ampak poziv dolznika k placilu. Nacin govora mora prilagoditi dolzniku in naj ne govori
strokovno, ¢e ga ta ne razume. Prilagoditi se mora dolzniku, da mu na ¢im preprostejsi
naéin obrazlozi namen njegovega klica. DolZznik se lahko razburi, postane Zaljiv, grob,
vendar podjetnik naj ohrani vljudnost, predvsem pa mirne zivce in ohranja pozitivno
vzdusje.

2.2.2.4 Pogajanje

Podjetnik mora govoriti razumljivo in vedeti mora, da pogajanja niso debata. Pri
pogajanjih se je potrebno soociti s problemom in ne z ljudmi, zato naj bo podjetnik
neizprosen do problema in mehak do dolznika (Ademovic¢ 2008, str. 28).

Pogajanja so najpomembnejsi del telefonske izterjave in le te najve¢ pripomorejo k
ucinkoviti in uspesni izterjavi. V pogajanjih podjetnik dolzniku predstavi znesek terjatev in
ga povprasa, kdaj in kako bo poravnal dolg. Nato pa pozorno poslusa mnenje dolznika o
odplacevanju dolga (Repic, 2009b, str. 7).

ZupanCi¢ (2008, str. 10) svetuje, naj podjetnik poleg opominjanja k placilu navede
dolzniku tudi koristi, ki jih ima takojSnje placilo in hkrati tudi nekaj primerov Skod, ki se
lahko zgodijo ob zavladevanju pla¢ila. Smid (2008, str. 6) svetuje, naj vsaj trikrat vendar
najvec petkrat dolzniku omeni dolgovani znesek skupaj z zamudnimi obrestmi.

V pogovoru je priporoéljivo, da zastavlja ¢im ve¢ vprasanj, kot so: ali ste prejeli v redu
(ali prodali) nase blago, je bila storitev kakovostno opravljena in podobno. Z navajanjem
koristi v dolzniku ustvari obCutek zaupanja in sodelovanja. S tem dolZznika napelje k
spoznanju, da je bil posel s podjetnikove strani korektno izpeljan in zdaj za to pricakuje
placilo. Ce je podjetnik med pogovorom dovolj vztrajen, se morda pokaze priloznost za
poplacilo odprtih terjatev.

Smid (2008, str. 4-8) svetuje, da $e pri posebej »trdih orehih» pomaga, ¢e podjetnik
dolzniku vizualizira oziroma opiSe polozaj, v katerem se ne bo dobro pocutil, kot so
sprozitev sodnega postopka, prekinitev dobav oziroma pretrganje vseh poslovnih vezi,
negativen ugled in dostojanstvo pri ostalih podjetjih ali najem posebne agencije za
izterjavo dolgov.

Kot pravi Smid (2008, str. 4-8) pri 70 do 80 % oseb tako psiholosko zastrasevanje doseze
namen, vendar mora podjetnik tudi pri tem paziti na nacin komunikacije oziroma prepreciti
konflikt. Komunicira prijazno, nenasilno in v smeri reSitve problema, torej pladila.
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Pripravljeno mora imeti najboljSo in hrati tudi najslabSo mozno resitev, pod katero se pri
pogajanjih o placilu ne sme spustiti.

Po pogajanju sledi potrditev, v kateri naj dolznik pove svoje mnenje, pove 0 tem, kdaj bo
dolg poravnal, kje ga bo poravnal in kolikSen znesek bo poravnal (Repi¢, 2009b, str. 7).

Pomembno je, da podjetnik vse dogovore in obljube zapiSe. Zapisati si mora naslednje
podatke: ime in priimek kontaktne osebe, pripombe klicane osebe, obljube dolZnika,
sklenjen dogovor, datum telefonskega razgovora in toCen datum, kdaj namerava dolg
poravnati. Evidenca o telefonskem pogovoru, ki nastane med procesom, je odlicen
pripomoc¢ek ob morebitnem drugem klicu, lahko pa tudi pri osebnem obisku dolznika.

Zupan (2009b, str. 50) svetuje, ¢e obljubljenega placila podjetnik ni prejel, naj poklice
dolznika takoj naslednji dan po preteCenem roku za placilo. Ob tem pokaze dolZzniku, da je
organiziran in odloc¢en dobiti placilo. Hkrati meni, da dolzniki vse prepogosto ratunajo na
to, da bodo imeli mir dalj ¢asa, ¢e obljubijo placilo, potem se obljube ne drzijo in se
zana$ajo na to, da ga podjetnik ne bo poklical.

Na koncu telefonske izterjave potrdita dejanski dogovor, sledi kratko vljudno slovo.
Klicatelj naj slusalke ne odlozi, dokler ni preprian, da je razgovor resni¢no koncan
(Ademovic¢, 2008, str. 24). Repi¢ (2009a, str. 7) svetuje podjetniku, naj se ob koncu
telefonske izterjave zahvali dolZniku za Cas in ga hkrati opomni, da bo preveril vplacilo.

2.2.2.5 Kilici po poslanih obvestilih dolznikom

Za ucinkovitejSo izterjavo lahko podjetnik vzporedno ob vsaki metodi izterjave poklice
dolZnika in tako pridobi povratno informacijo o razlogih za zamudo. Klici so pogostejsi
predvsem, ko se dogovarjata o placilu in ko spremljata realizacijo placil.

Robnik (2009, str. 5) meni, da je za ucinkovito izterjane dolgove izredno pomembno, da so
opomini in dopisi za neplaane zapadle obveznosti podprti s telefonskimi klici. Tudi Zupan
(2009, str. 51) meni, da se u€inkovitost pisne izterjave bistveno poveca, ¢e pisanju sledi
telefonski klic.

Repic¢ (20094, str. 9) svetuje, naj podjetnik klic opravi takoj po poslanem izpisku zapadlih
postavk oziroma IOP-ju. V tem klicu naj bi podjetnik vprasal dolZznika, zakaj ni poravnal
obveznosti, ter kdaj jih namerava poravnati. Med klicem naj zastavi tudi vprasanje, ali si je
dolznik zabeleZil znesek, ki ga mora poravnati. Podjetnik naj govori normalno s prijaznim
in umirjenim tonom. V klicu naj obrazlozi dolzniku, da le ta mora poravnati zapadle
neplacane obveznosti, saj bo drugace zaraCunal zakonske zamudne obresti. Hkrati naj
podjetnik opozori dolznika, da bo v primeru neplacila dolzan poravnati tudi vse nastale
stroSke v postopku izterjave. Podjetnik naj mu pove, da si bo obljubljeni datum poravnave
dolga zabelezil in tudi preveril vplacilo. Ob koncu klica naj se podjetnik zahvali in zakljuci
pogovor (Repi¢, 20094, str. 5-9).

25



Podjetnik naj pokli¢e dolznika tudi po poslanem prvem opominu. V primeru, da sta
podjetnik in dolznik predhodno Ze sklenila dogovor, pa se ga dolznik ni drzal, naj
podjetnik preveri razloge za tako ravnanje. Podjetnik naj ga v klicu ponovno vprasa, zakaj
kljub obljubi ni poravnal obveznosti, ter kdaj tocno jih bo poravnal. Med samim
telefonskim pogovorom naj podjetnik vpraSa dolznika o viSini zneska, ki ga mora
poravnati. Ob klicu po poslanem prvem opominu naj podjetnik govori s prijaznim tonom,
umirjeno, vendar ze z veliko bolj odlocnim glasom. Dolznika naj opozori, naj le-ta
nemudoma poravna obveznosti, ter da se znesek dolga povecuje zaradi zamudnih obresti in
ostalih stroskov izterjave.

Ce dolznik kljub pisni izterjavi $¢ vedno ne poravna svojih obveznosti, naj ga podjetnik po
poslanem zadnjem opominu poklice. V klicu naj govori strogo, odlo¢no, vendar
profesionalno. DolZznika opozori na zamudo in mu pove, da bo nujno potrebno poravnati
zapadle obveznosti v roku petih dni od prejetja telefonskega klica.

Podjetnik obrazlozi dolzniku, da ga kli¢e zadnji¢ preden vlozi izvrSilni predlog, kar pa bo
povezano z bistveno vi§jimi stroski izterjave. Ponovno ga vprasa o datumu pladila, si
zabelezi in poudari, da bo preveril vplacilo. Jasno mu mora dati vedeti, da sedaj ni
izgovorov za neplacilo, v nasprotnem primeru se bo zacela sodna izterjava, ki pomeni
dodatne, prece;j visje stroske.

Smid (2008, str. 7-9) meni, naj podjetnik vztraja pri prijaznosti in opozarjanju dolnika,
vse dokler izterjevalni stroski ne preseZejo izracun dolga, ki naj bi ga dobil povrnjenega.
Nad to viSino, pa mora ustaviti izterjavo in se odlo€iti za sodno pot ali v najslabSem
primeru odpis dolga. Tudi pri sprejemanju teh odloCitev je pomembno, da dobro pozna
finanéni oziroma likvidnostni polozaj dolznika. Ce se izkaZze, da so v podjetju dolznika
Kljub trenutni nelikvidnosti opazni pozitivni premiki, denimo nacrtovanje novih nalozb, se
morda Se izplaca pocakati; ¢e pa podjetnik ugotovi, da je v vrsti dale¢ za prednostnimi
dolzniki (drzava, davéna uprava), naj zacne premisljevati o odpisu dolga.

V telefonskem pogovoru naj podjetnik prisluhne tezavam dolZznika, ob tem pa uporabi
svoje komunikacijske vescine. Ko ga bo podjetnik ob njegovi izpovedi znal z besedami
pravilno usmerjat, potem dolznik zagotovo ne bo premisljeval, kako bo s podjetnikom ¢im
prej pretrgal sodelovanje. Dolznik bo svojo energijo usmeril v ¢im hitrejSo poravnavo
dolga. Misli o pretrganju poslovnih vezi bodo izginile.

2.2.2.6 Tehnika vprasanj

Pri telefonski izterjavi lahko podjetnik uporabi pet razli¢nih vrst vpraSanj (Repic¢, 20093,
str. 8):

- Zaprta vprasanja, na katere je mozno dogovoriti samo z da ali ne (na primer: Zelite da
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reSimo nastalo situacijo? Vam smem predlagati ...?).

- Odprta vpraSanja, na katere je mozno odgovoriti s kompleksnim odgovorom
(vprasalnice: kdo, kdaj, zakaj, kako, kje, kdaj).

- Hipoteti¢cna vprasanja, s katerim lahko dolznika privede do doloc¢enega razmisljanja
oziroma lahko z njimi vpliva, da se dolznik lazje vidi v dolo¢eni ugodni ali neugodni
situaciji zanj.

- Retoricna vprasanja, na katera v nadaljevanju podjetnik odgovori sam, da z njim
poudari pomen in namen svojega klica.

- Kontrolna vprasanja, ki jih podjetnik postavi, da ugotovi, ali ga je dolznik razumel
(primer: Sem vam uspel priblizati reSitev/problem? Sem vam dobro pojasnil ...? Kje
boste poravnali dolg? Koliko boste poravnali?).

Za ucinkovito telefonsko izterjavo mora podjetnik izbrati pravilno tehniko vprasanj.
Podjetnik nikoli ne sme ostati brez besed, na vsak dolznikov izgovor je potrebna pravilna
reakcija in odgovor. Vprasanja naj postavlja tako, da bo vodil razgovor v Zeleno smer, pri
tem pa uporabi primerne besede, odlo¢ne in jasne. Podjetnik naj oblikuje vprasanja tako,
da z njimi dosezZe pozitivne obcutke in hkrati odkrije dolznikove Zelje, potrebe in moznosti.
Z vprasanji mora doseci cilj, ki je v zadovoljstvo obeh. Podjetnik bo dolznika lazje
prepri¢al z vprasanji kot s trditvami. Nikakor pa se s postavljenimi vprasanji ne sme
odkrivati, kdo ima prav (Repi¢, 20094, str. 8).

2.2.2.7 Izgovori za neplacila in resitve

Repic¢ (2010b, str. 48) meni, da poznamo dve vrsti dolznikov: prvi bi radi poravnali svoje
obveznosti, pa nimajo sredstev, drugi pa se placilom izmikajo, ¢eprav imajo sredstva zan;.

Ademovic¢ (2008, str. 28) navaja, da so lahko razlogi, zakaj dolZnik pravo€asno ne placa
svojih obveznosti, tudi razvada placevanja v zadnjem trenutku ali Sele po opozorilu upnika,
trenutne tezave s svojimi nepla¢niki, pomanjkanje obratnih sredstev ali pa Ze od samega
zacetka niso imeli namena placati. Dolzniki si v takih situacijah izmi$ljujejo raznovrstne
izgovore.

Prek (2000, str. 58—62) svetuje podjetniku, naj si pripravi odgovore na najpogostejse
ugovore. Pri pripravi na dolznikove ugovore, so lahko podjetniku v pomo¢ mnenja avtorjev
Ademovica in Repica, ki v spodnjih Tabelah Stevilka 2 in 3, navajata najpogostejse
izgovore dolznika in hkrati podajata odgovor podjetnika.

Repi¢ (2009a, str. 10) svetuje, da podjetnik nikoli ne sme ostati brez besed, na vsak
dolZznikov izgovor mora najti pravi odgovor. Prav tako meni Robnik (2008, str. 50), da je
eden od pogojev za uc€inkovito izterjavo seznam ukrepov in pripravljenost na dolznikove
izgovore.
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Tabela 1: Najpogostejsi izgovori za neplacila in kako ravnati z laZjimi opravicili

Izgovori

Izgovori dolznika

Odgovor ali resitev za podjetnika

Nedosegljivost

»Oseba, ki je odgovorna za
placila, ni prisotna v pisarni
ta teden. Boste poklicali
nazaj ali pustili sporocilo?«

Podjetnik naj ne izgubljajte Ccasa,
prijazno naj predlaga, ¢e lahko govori
z direktorjem financ ali celo
direktorjem podjetja.

Problemi s
produktom

»Imamo problem z
dobaviteljevim blagom.
Imamo celo listo pritozb. Ta
problem moramo reSiti,
preden bomo blago
placali.«

Podjetnik lahko omeni, da se mu zdi
¢udno, da ga o tem ni obvestil Ze prej
in prosil za kompenzacijo. In da ni
prejeli reklamacije in mu na Zzalost
razloga za nepladilo ne bo mogel
upostevati.

Cakamo na denar

»Cakamo na zapoznelo
placilo s strani
velikega narocnika. Takoj,
ko dobimo denar, ste vi prvi

na seznamu za placilo.«

naSega

Ni podjetnikov problem, da ima
dolznik probleme s placili. Reagira naj
hitro. Zahteva svoj denar, poslje pisne
opomine. Naj bo strikten in
neprizanesljiv ter si zagotovi, da bo
njegov racun placan napre;j.

Nikoli nismo imeli
blaga, produkta

»Naroc¢ili smo blago pri
vaSem podjetju, vendar ga
nikoli nismo prejeli.«

Dobavnice ali dokazila o posiljkah naj
bodo podpisane, dolznika bo z potrdili
hitro spravi na realna tla.

Ni nam bila vSe¢
vasa ponudba

»Ne  strinjamo se s
ponudbo.«

Dolznika naj obvesti in poudari, da je
rok za reklamacije ze zdavnaj potekel.

Pravkar placan

racun

»Kak$no nakljucje, da ste
prav. v tem trenutku
poklicali!  Znesek smo
pravkar poravnali na vas
transakcijski racun. Denar
boste prejeli v nekaj dneh.«

Ce podjetnik ni prepri¢an v dolznikovo
iskrenost naj poprosi za potrdilo o
placilu. Ce potrdila ne more poslati, je
lahko prepri¢an, da pladila po vsej
verjetnosti ne bo. Pocaka naj par dni,
potem pa ukrepa dalje.

Vas produkt je
povzrocil skodo

»Uporaba vaSega produkta
je povzrodila veliko $kodo.
Najeli smo odvetnika.«

Podjetnik naj ob tem izgovoru vprasa
dolznika, zakaj so ga je sedaj prvi¢
obvestil o nastali Skodi.

Nikoli nismo
prejeli raCuna

»Ne vemo, zakaj nam
posiljate =~ opomine  za
racune, ki jih nikoli nismo
prejeli. Lahko ponovno

posljete te racune?«

Vendar zakaj ni dolznik poklical in ga
obvestil, da raCuna ni prejel ze pri
prvem opominu. Poslje ra¢un ponovno
in obvesti dolznika, da bo ukrepal z
nadaljnjimi postopki.

Napake pri banki

»Ne razumemo, zakaj niste
prejeli Bomo
preverili in vas poklicali .«

placila.

Podjetnik naj prosi za potrdilo o
plagilu. Ce tega ne bo Zelel storiti,
lahko domneva, da do placila ni prislo.

Dogovor z vasim
kolegom, trznikom

»Dogovorili smo se, da
bomo prejeli dobropis za
dolocen procent zneska.«

S kom ste sklenili dogovor, ter preveri
trditev.

Vir: A. Ademovic, Ucinkovita izterjava terjatev.: Uspesen financni manager, 2008, str. 8.
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Tabela 2: Izgovori in resitve

Izgovor dolZznika

Resitev za podjetnika

Izgubil sem sluzbo.

Razumem, g./ga. ... , ampak vseeno bova morala resiti nastalo
situacijo. Kdaj ste izgubili zaposlitev? Prejmete denarno
nadomestilo/pomoc¢? Opravljate kak$na priloznostna dela?
Zaprosi za potrdila.

Ta mesec Se nisem prejel
place.

Kdaj jo obicajno prejmete? Kdaj pricakujete priliv? Koliko bi
bili zmozni placati zdaj?

Imel sem nujne
nepricakovane izdatke
(kurjava, smrt v druzini,
locitev, izvrsba,...)

Pojasnite mi prosim vaso financno situacijo, da bom lazje
razumel. Koliko bi lahko placali zdaj? Kdaj? Kje? Naj vas
seznanim z dodatnimi stroski, vezanimi na vaso zamudo.

Prejemam le socialno
pomoc.

Razumem, g./ga. ..., ampak vseeno bova morala resiti nastalo
situacijo. Pri¢akujete morda, da se boste zaposlili v prihodnjih
tednih/mesecih? Koliko bi lahko namenili mesecno za placilo
obroka? Prosim, da nam posljete dokazila.

Delam skraj$an delovni
cas.

Od kdaj imate skrajSan delovni ¢as? Za koliko ¢asa? Koliko
lahko poravnate? Kdaj? Kje?

Imam veliko dolgov in
klicev s strani izvajalcev.

Razumem g./ga...., kli¢em vas z namenom, da vam pomagam
znebiti se tega dolga.

Delam v tujini.

Svetujem vam, da si uredite trajnik ali se s kom dogovorite, da
redno ureja vase obveznosti. Kdaj boste poravnali? Kje?

Izgubil sem pogodbo-
racun, ne vem kam
nakazati.

Za samo nakazilo ne potrebujete pogodbe-racuna, lahko vam
povem potrebne podatke (sklic, trr ...). Kdaj boste poravnali?
Kje boste poravnali, na posti, na banki?

Zamenjal sem banko.

Glede trenutnega stanja, vas prosim, da ¢im prej poravnate svoje
obveznosti.

Ne kli¢ite me vec.

G./Ga. ..., res bi se morala pogovoriti o tem, da vam lahko
pomagam pri re$itvi nastale situacije.

Nimam se ¢asa zdaj
pogovarjat z vami.

Opravicujem se, ker sem vas dobil v neprimernem trenutku.
Kdaj bi bil najboljsi ¢as, da vas pokli¢em in urediva zadevo?

Vseeno mi je, Ce sem
dolzan, dajte me tozit.

G./Ga. ..., nas interes ni poslovati na takSen nacin in bi to raje
resili drugace, preden pride do tozbe. Tudi za vas pomeni to
manjse stroSke kot v primeru tozbe.

Ne strinjam se z enim od
zneskov, navedenih na
opominu.

Dovolite mi, da vam razlozim, zakaj gre, da boste vedeli, da
placujete pravilen znesek.

Ne bom vam placal, ker
nisem bil zadovoljen z
vasimi storitvami.

Se opravicujem, ker ste imeli slabe izkusnje v preteklosti, upam,
da je to Ze bilo urejeno, sedaj pa poglejva, kaj lahko storiva
glede vasih obveznosti.

Ali mi grozite?

Ne, ne grozim vam, se mi pa zdi prav, da vas seznanim s tem,
kaksni bodo nadaljnji ukrepi in s tem povezani stroski, neugodni
za vas.

Vir: M. Repic, Kako v krizi uspesno izterjati dolg, 2009a, str. 10.
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2.2.3 Izvensodni dogovor o placilu dolga na obroke

Izterjava je obcutljivo podrocje, saj se dolzniki znajdejo v razlicnih situacijah. Repic
(2010a, 49) meni, da se dolzniki, ki so zaradi dejavnikov, kot so zmanjSan obseg dela,
odprte terjatve, izguba zaposlitve, smrt ali ker so prisli v likvidnostne tezave in ne zmorejo
odplacevati svojih obveznosti, obi¢ajno Zelijo dogovoriti z upnikom o odlogu placila ali o
obro¢nem odplacevanju dolga.

Ademovic¢ (2008, str. 28) meni, da je nekaterim dolznikom potrebno pomagati oziroma
najti pot ali moznost, kako placati dolgove, istoCasno pa ohraniti dober odnos. Ker
podjetnik lahko v trenutnem dolZzniku vidi prihodnjega resnega kupca in si z izterjavo ne
zeli prekiniti do sedaj dobrega poslovnega odnosa, se lahko dogovorita za izvensodni
dogovor o placilu dolga na obroke. Le dobra volja in dobro poznavanje dolZznika
pripomoreta k temu, da podjetnik ponudi dolzniku alternativo za doseganje cilja, ki bo v
zadovoljstvo obeh.

Izvensodni dogovor nastane v procesu telefonskega pogovora. V primeru dogovora o
placilu dolga na obroke podjetnik in dolznik izpolneta obrazec. Obrazec Izvensodnega
dogovora o placilu dolga, ki je prilozen v Prilogi 4, vsebuje: kdo dolguje, komu dolguje,
datum zapadlosti, navedbo racunov, znesek, datume placil, ki jih lahko dolznik tudi sam
navede glede na njegove prilive, Stevilo obrokov in podpis obeh (Repi¢, 2009a, str. 12).
Obenem avtor svetuje, naj zapade prvi obrok v placilo v istem mesecu, ko je dogovor
nastal, naj se ne prestavi za ve¢ kot tri mesece in naj poravnava celotnega dolga ne traja
veC kot Sest mesecev. V primeru dolga vecje vrednosti Repic (2009a, str. 47) priporoca
izvedbo dogovora pri notarju, saj bo tako izvensodni dogovor o placilu dolga neposredno
izvrsljiv notarski zapis.

2.2.4 Obisk dolZznikov — osebna izterjava

Podjetnik si prizadeva, da bi prislo do placila terjatve in ob tem uporabi poleg pisne in
telefonske izterjave Se osebno izterjavo. Po izkusnjah Milosa Varge iz Intercredita, je
najbolj u¢inkovita metoda za izterjevanje prav osebna izterjava, saj meni, da pisna izterjava
Z opominjanjem obicajno ne zaleze, zato ve¢ kot 90 % terjatev opravijo prav z osebno
izterjavo (Izterjava dolgov preko bonitetnih his, 2002).

Pri osebni izterjavi podjetnik napovedano ali nenapovedano obis¢e dolznika, kjer naj bi se
pogovorila o neplacilu in poiskala reSitve za poravnavo dolga. Dolzniki vzamejo osebno
izterjavo bolj resno kot Ze omenjeni izterjavi. Nekateri dolzniki pa se zaradi slabe vesti
osebnega obiska s podjetnikom raje izogibajo. Repi¢ (2009a, str. 12) meni, da je lahko
osebna izterjava tudi delikaten nacin izterjave, saj lahko osebni obisk dolznik obcuti kot
groznjo in izsiljevanje.

V¢asih na dolznika ne deluje niti psiholoski uc¢inek in ko podjetniku propadejo Ze vsa
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prizadevanja za izterjavo dolga z lastnimi sredstvi, ¢asa za izterjavo zmanjkuje, dolznik se
izmika, izogiba, ne uspe izterjati dolg, takrat se naj podjetnik obrne po pomoc¢ k zunanjim
svetovalcem in z njihovo pomocjo poizkusi izterjati dolg.

2.2.5 Pomo¢ zunanjih svetovalcev pri izterjavi terjatev

Dolznik svojih obveznosti po vseh navedenih korakih ne poravna, zato lahko podjetnik
poisce zunanjega svetovalca. Repi¢ (20104, str. 80) svetuje podjetnikom, naj se v primeru,
¢e s klicanjem ne uspejo izterjati denarja, obrnejo na zunanjega svetovalca, ki se
profesionalno ukvarja z izterjavo, dolZniki pa bodo na ta nacin videli, da jim podjetnik ne
zeli ni¢ slabega, le svoj zasluzen denar. Zunanji svetovalci so miSljena podjetja, ki se
ukvarjajo s svetovanjem oziroma pomoc¢jo pri izterjavi. S tem, ko se bo v izterjavo
vkljucila tretja oseba oziroma zunanji izvajalec, stvar postane bolj resna, pa tudi dolZnikov
odnos do poravnave dolga se bo spremenil. Sibin¢i¢ (2008, str. 59) meni, da izterjava dolga
preko zunanjih svetovalcev izraza vi§jo stopnjo resnosti in ta psiholosko uéinkuje na
dolznika. Ademovi¢ (v Petrov, 2007) opozarja, da je pomemben psiholoski ucinek.
Psiholoski ucinek, ki ga naredi na dolZznika terjanje s strani strokovno usposobljenega
podjetja, je veliko vedji, kot ¢e bi ga terjal podjetnik sam. DolZznik je za pogovor z njimi
veliko bolj zainteresiran, saj ve, da so zunanji svetovalci specializirani na tem podrocju ter
da poznajo vse oblike izogibanja poravnavi dolga.

Repi¢ (20094, str. 12) meni, da je velik dejavnik uspeha zunanjih svetovalcih tudi v tem, da
se namesto podjetnika v vlogi izterjevalca pojavi nekdo tretji. Ademovi¢ (v Petrov, 2007)
meni, da je verjetnost, da bo terjatev poplacana, vecja tudi zato, ker je zunanji izvajalec
med procesom izterjave, ki obi¢ajno traja od tri do $tiri mesece, z neplaénikom pogosto in
redno v osebnem stiku po telefonu. K placilu pripomore tudi linearno zviSevanje stroSkov
izterjave. Predvsem pa je pomembno sistematicno izvajanje postopkov in zagotavljanje
sledljivosti, kar je po mnenju Ademoviceve (2010) temelj ué¢inkovitosti dela.

Sibincic¢ (2008, str. 59) priporoca, naj podjetnik preda izterjavo zunanjemu svetovalcu Ze v
zacetni fazi izterjave. Ob tem pa Koderman iz prakse povzema, da je u¢inkovitost izterjave
za terjatve, ki jih upnik za posamezno panogo v celoti prepusti v izterjavo, od 50 % do 70
%, za preostale vrste izterjav v okviru skupine Creditreform pa okoli 40 %. Tako so se za
najuspesnejSe izkazale tiste izterjave, ki jih podjetnik za posamezno panogo v celoti zaupa
podjetju, pri ¢emer je zelo pomembno, da terjatve niso prestare (lzterjava dolgov preko
bonitetnih his, 2002).

Ademovi¢ (2008, str. 28—30) meni, da je za ucinkovitejSo izterjavo priporocljivo vkljuciti
zunanje izvajalce po neuspelem internem opominjanju, torej v roku od 2 do 3 mesecev od
datuma valute. Podjetnik naj pred predajo v zunanjo izterjavo poslje dolzniku vsaj en pisni
opomin. Podjetnik preda terjatev v zunanjo izterjavo en mesec od zadnjega pisnega
opomina, vsekakor pa naj ne ¢aka predolgo. Namen je doseci ¢im hitrejSo in uc¢inkovitejSo
odzivnost pri dolzniku. Ce je ta rok predolg, se pretrga rde¢a nit med podjetnikom in
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dolznikom oziroma se stopnja u¢inkovitosti izterjave zmanjsSuje (Ademovic, 2008, str. 7).
Tudi Jamnik (v Zagar, 2009) priporo¢a podjetniku, naj se obrne na zunanjega izvajalca po
poslanem prvem opominu. Vendar podjetnik sam izbira med mozZnostjo, ali bo izterjal
terjatev sam ali bo upravljanje terjatev zaupal zunanjemu svetovalcu.

Pomoc¢ zunanjega svetovalca pri izterjavi dolga je smiselna takrat, ko podjetnik nima
spretnosti, sposobnosti, potrpljenja, znanja ali nima osebe, ki bi se ukvarjala z izterjavo.
Podjetnikova odlocitev o zunanjih svetovalcih je odvisna tudi od dolznika in njegovih
lastnostih ali kadar gre za terjatev vecje vrednosti. Izterjavo dolga lahko prepusti
usposobljenim zunanjim svetovalcem, sam pa se raje osredotofa na svojo 0Snovno
dejavnost v primeru, da za proces izterjave nima Casa. Izterjava s pomocjo zunanjih
svetovalcev je lahko tudi primerna, kadar si podjetnik ne zeli slabe komunikacije z
dolznikom, ampak zeli ohraniti dober poslovni odnos in sodelovanje v prihodnosti.

2.2.5.1 Potek izterjave preko zunanjih izvajalcev

Izterjava preko zunanjih svetovalcev poteka skoraj enako kot v podjetjih samih, le da so
podjetja, ki se ukvarjajo izkljucno s tem, dosti bolj uspesna kot pa podjetja ali podjetnik
sam. Glede na dogovor z zunanjim izvajalcem podjetnik v doloceni obliki posreduje
potrebne podatke. Z zunanjim izvajalcem podpiSeta pogodbo, pripravita ucinkovito
strategijo izterjave in zaCne se izvajanje dogovorjenega scenarija, s poSiljanjem pisnega
opomina. Ademovi¢ (2008) meni, da so to obi¢ajno 3 ali 4 opomini s stopnjevanjem
»mehke« vsebine in s 15 do 30 dnevnimi razmaki med opomini. Sledijo iskanje novih
naslovov in telefonskih Stevilk. Odlo¢ilno vlogo ima telefonska izterjava, ki se izvaja v
celotnem postopku izterjave. V primeru, da pisna in veckratna telefonska izterjava ne
prinese rezultatov, se opravi osebna izterjava. Sledi pridobivanje podatkov o dolznikih pri
pristojnih organih, predlogi o predaji na sodis¢e in v zadnji fazi sodna izterjava (Ademovic,
2008, str. 7). Ademovi¢ (v Petrov, 2007) meni, da je zelo pomembno, da zunanji izvajalec
natan¢no pozna izvor obveznosti in razume dejanske tezave dolznikov, saj le v tem primeru
podjetniku lahko ponudi optimalno moZznost za poplacilo obveznosti.

Ademovic¢ (2008, str. 5=7) meni, da gre za sistemati¢no zaporedje in optimalno izvajanje
dogovorjenih korakov, kar se odraza v uc¢inkovitosti. Posamezni koraki scenarija se aktivno
nadzorujejo, celoten proces je informacijsko podprt.

V Creditreformu opravljajo pisno in telefonsko izterjavo, medtem ko osebne izterjave ne
opravljajo, & pa se opominjanje izkaZe za neuspesno, v izterjavo vklju¢ijo odvetnika. Ce
tudi ta ni uspeSen pri izvensodni poravnavi, zadevo izro€ijo sodiS¢u oziroma opravijo
sodno izterjavo (Izterjava dolgov preko bonitetnih his, 2002).

2.2.5.2 Prednosti zunanjih izvajalcev

Najvecja prednost pri zunanjih izvajalcih je zagotovo specifi¢no, strokovno znanje in viri,
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Ki so potrebni za ucinkovito in hitro izvedbo izterjave. Imajo Siroko dostopno bazo
podatkov, saj so podprti z najnovejSo aplikacijo. Repi¢ (2010a, str. 81) meni, da je prednost
zunanjih izvajalcev predvsem njihov velik psiholoski ucinek na dolznike, povezan s
pravim pristopom, zato v veliki meri uspejo izterjati znesek ze v izvensodni izterjavi.
Kozlevéar (v Zagar, 2009) pravi, da je u¢inkovitost izterjave ve&ja, &e jo opravi zunanji
izvajalec.

Prednost za podjetnika, ki svoje neplacane terjatve zaupa zunanjim izvajalcem, je v tem, da
lahko z dolznikom ohrani nekonflikten poslovni odnos. Nemoteno se lahko osredoto¢i in
usmerja svojo energijo v primarno dejavnost. Stroske storitev zunanjih izvajalcev lahko
podjetnik upoSteva kot strosek podjetja.

Repi¢ (2009a, str. 14) opozarja, da mora biti podjetnik pri izbiri zunanjega svetovalca
pazljiv, naj se odloci za tistega, ki bo izvajal izterjavo na legalen nacin, brez trdih prijemov,
saj podjetnik verjetno ne Zzeli negativnega prizvoka. Podjetnika mora zunanji izvajalec
obvescati o aktivnostih v izvajanju izterjave s poro¢ili in dokazili.

3 UCIKOVIT POSTOPEK SODNE IZVRSBE

Izvensodna poravnava pomeni poravnavo brez vmeSavanja sodiS¢, kjer se podjetnik in
dolznik dogovorita o poravnavi sama ali s pomocjo enega od zunanjih izvajalcev. V
primeru, da izvensodna izterjava ne uspe, ima podjetnik moZnost priti do placila preko
sodne izterjave. Sodna izterjava, poimenovana izvrSba, je izterjava s pomocjo sodisc¢a, ter
je ponavadi zadnja moznost podjetnika, da pride do placila terjatev. Sodna izterjava v
primerjavi z izvensodno izterjavo vzame vec€ Casa, nastanejo vecji stroski, hkrati pa je bolj
prisilna izterjava podjetnikovih terjatev.

Repic¢ (20104, str. 49) meni, da je od podjetnika odvisno, katero pot bo izbral in naj izbere
tisto, ki mu najbolj ustreza. Ce je veé¢ kot ocitno, da se dolznik izmika poravnavi dolga in
sklenitvi dogovora, Repi¢ (20104, str. 81) svetuje, naj podjetnik uporabi sodno izterjavo.
Ce pa se dolznik Zeli dogovarjat in poravnati dolg, podjetnik pa Zeli obdrzati stranko, naj
le-ta uporabi izvensodno izterjavo. Repi¢ (20104, str. 49) meni, da je bistveno vseeno, za
katero izterjavo se odlo¢i podjetnik, bistveno je, da se vodi sistemati¢no, da je do dolZznika
vedno prijazen in skusa z lepo besedo doseci poravnavo dolga.

Podjetniki se izterjave terjatev do kupcev lotevajo na razli¢ne nacine. Nekateri svoje
dolznike terjajo sami, nekateri zaupajo specializiranim zunanjih izvajalcem. Ti za
podjetnika lahko vodijo celoten proces izterjave, tako telefonsko izterjavo, pisno izterjavo,
kot tudi sodno izterjavo. Podjetnik se tako odlo¢i, ali bo izpolnil predlog za izvr§bo sam,
lahko pa za to pooblasti odvetnika. Jamnik (2009, str. 13) meni, da je sledenje, kaj se z
izvrS$bo dogaja, dokaj zapleteno, zato priporoc¢a, da se podjetnik obrne na zunanjega
izvajalca in mu le-ta pomaga, ko postopek zastane in je pri sodis¢u potrebno poizvedovati
in vlagati urgence. Obenem pa Horvat in Guzej (2010, str. 59) svetujeta podjetniku, naj
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presodi, ali je v konkretnem postopku odvetnik res njuno potreben, glede na poenostavljen
in elektronski sistem vlaganja predlogov za izvrsbo. Avtorici menita, da je morda smotrno,
naj podjetnik glede na enostaven sistem vodi postopek sam, v primeru ugovora pa zadevo
preda odvetniku.

Podjetnik lahko vsa potrebna navodila v zvezi z izpolnjevanjem izvrSilnega predloga,
pravno podlago, informacije o viSini sodnih taks, vstopanje v sistem za potrebe vlaganja
predlogov za izvr$bo ali pregled Zze vlozenih zadev pridobi na spletni strani Vrhovnega
sodis¢a Republike Slovenije. Predlog za izvrsbo je posebna oblika predpisanega obrazca
ali posebna vloga, s katero se za¢ne izvrSilni postopek. Podjetnik Predlog za izvrSbo vlozi
elektronsko, s tem pa pooblasti sodisce, naj le-ta izterja dolg od dolznika. Preden vlozi
predlog za izvr§bo na Centralni oddelek za verodostojno listino (v nadaljevanju COVL) je
priporocljivo, da poslje dolZzniku vsaj en opomin, lahko opomin pred tozbo.

Podjetnik lahko zacne postopek sodne izvrSbe na podlagi izvrSilnega naslova ali
verodostojne listine. Izvrsilni postopek je rezultat sodnega ali drugega postopka, v katerem
je bila podjetnikova terjatev ze ugotovljena, dolznik pa jo ni poravnal, ¢eprav je izvrSilni
naslov Ze postal pravnomocen in izvrsljiv. Najpogostejsi izvrSilni naslovi so sodna
odlocba, sodna poravnava, odlocba v upravnem postopku, poravnava v upravnem postopku
in notarski zapis (Hieng, 2010, str. 105). Pomembno je, da so izvrSilni naslovi izvrsljivi,
kar pomeni, da je izvrSilni naslov postal pravnomocen ali da je potekel rok za njegovo
prostovoljno izpolnitev. Pri postopku, na podlagi verodostojne listine, pa je drugace, saj
pravica, ki izhaja iz preteklega pogodbenega razmerje med podjetnikom in dolznikom, ni
predhodno potrjena s strani sodisca.

Verodostojne listine so po 23. ¢lenu Zakona o izvrsbi in zavarovanju (Ur. 1. RS, &t
03/2007-UPB4, 93/2007, 6/2008 Skl. US: U-1-354/07-6, 37/2008-ZST-1, 45/2008-ZArbit,
113/2008 Odl. US: U-1-344/06-11, 28/2009, 47/2009 Odl. US: U-1-54/06-32 (48/2009
popr.), 57/2009 SkI. US: Up-1801/08-10, U-1-237/08-10, 51/2010, 26/2011, v nadaljevanju
Z1Z): racun, obracun obresti, menica, ¢ek s protestom in povratnim ra¢unom, javna listina,
izpisek iz poslovnih knjig, overjen s strani odgovorne osebe (IOP, kontni izpisek), po
zakonu overjena zasebna listina ali listina, ki ima po posebnih predpisih naravo javne
listine.

3.1 Izpolnitev predloga za izvrSbo na podlagi verodostojne listine

Pri izpolnitvi predloga o izvrsbi si podjetnik lahko pomaga z navodili, ki jih pridobi na
spletni strani COVL-a, samo izpolnjevanje obrazca je tockovno predstavljeno tudi v Prilogi
5. Ce podjetnik Zeli vloziti naenkrat ve& predlogov za izvribo, uporabi spletni servis, za
individualne predloge za izvrsbo pa uporabi spletni portal. Za vstop v sistem preko
spletnega programa potrebuje le predhodno registracijo (glej Prilogo 5, tocka 1 in 2). Pogoj
za pridobitev uporabniskega imena je, da ima elektronski naslov, na katerega mu
informacijski sistem po prijavi poslje uporabnisko ime, geslo pa si podjetnik doloc¢i sam.
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Podjetnik izpolni predlog o izvrsbi s pomocjo podatkov iz verodostojnih listin, najveckrat
uporabnega izdanega raCuna. V rubriki podatki o vlagatelju in podatki o upniku vpise
podjetnik svoje podatke, lahko pa uporabi moznost avtomatskega vnosa, kjer vnese svojo
davcno Stevilko in klikne desno na zavihtek pokazi vse podatke. Podatke o pooblascencu
izpolni v primeru, ko za vlozitev predloga o izvrSbi pooblasti tretjo osebo ali pooblasti
odvetnika. Podjetnik mora vpisati (glej Prilogo 5, to¢ko 6) Stevilko racuna za nakazilo
izterjanega zneska in po zelji lahko dolo¢i tudi reference, na podlagi katere bo lazje zasledil
poplacilo na racun. Obvezno pa mora navesti, kdo je imetnik tega racuna. Pri vpisu
podatkov o dolzniku lahko ravno tako uporabi avtomatski vnos, kjer zadoSca Ze vpis
mati¢ne ali davéne Stevilke.

Obrazec daje v skladu z zakonom podjetniku (glej Priloga 5, to¢ka 7) moznost o izbiri
desetih izvrSilnih sredstev. Podjetnik lahko ob upostevanju 30. in 34. ¢lena ZIZ predlaga v
predlogu za izvrsbo ve¢ izvrSilnih sredstev, pri tem pa mora upostevati, da vsako dodatno
izvrsilno sredstvo pomeni dodatne sodne takse. Horvat in Guzej (2010, str. 88) predlagata
podjetniku, naj izbere koli¢insko manj in bolj kakovostna izvrSilna sredstva, torej tista, za
katere verjame, da ga bodo naju¢inkoviteje vodila do poplacila. Ko predlagano sredstvo ne
zagotavlja poplacila oziroma se je izvrSba z njim ustavila, lahko podjetnik razsiri ali
spremeni novo sredstvo izvrsbe. Koliko izvrSilnih sredstev bo oznacil, tolikim bo sodisce
isto¢asno poslalo pravnomocen sklep o izvrsbi, kar sledi, da se izvrSilna sredstva izvrSujejo
hkrati. Podjetnik naj spremlja placila, da ne pride do prepladila terjatev. V tem primeru pa
lahko dolZnik na podlagi 67. €lena ZIZ zoper podjetnika vlozi predlog za nasprotno tozbo.

Podjetniku verodostojne listine ni potrebno prilagati predlogu za izvrSbo. Horvat in Guzej
(2010, str. 151) svetujeta podjetniku, naj pod rubriko oznaka verodostojne listine ¢im bolj
jasno prikaze in nadzorno opiSe, za kateri racun ali verodostojno listino gre. Podjetnik lahko
vnese tudi pogodbene ali zamudne obresti. V obrazec lahko vnese tudi razli¢ne stroSke, ki
so nastali z vlozitvijo predloga za izvrsbo.

Ko je predlog za izvrSbo v celoti izpolnjen, podjetnik samo Se s klikom potrdi aplikacijo
oddaja predloga. Sledi avtomati¢na kontrola podatkov in ob pravilno izpolnjenem obrazcu,
sistem sporoci, da je obrazec oddan, hkrati pa sporo¢i znesek, sklicno Stevilko in trr za
placilo sodne takse. Najkasneje v osmih dneh od oddaje predloga mora podjetnik placati
sodno takso. Sistem avtomati¢no odobri oddajo predloga za izvrsbo, ¢e je placana sodna
taksa v roku, s pravilnim zneskom, sklicem in na pravilen transakcijski racun (v
nadaljevanju TRR). V primeru, da je pri placilu prislo do napake, se predlog za izvrsbo
avtomati¢no vrne podjetniku, ter ga o neuspelem oddanem predlogu obvesti na njegov
elektronski naslov (Horvat & Guzej, 2010, str. 158—160). Predlog za izvrs$bo, ki se je vrnil v
elektronsko vlozisce, lahko podjetnik ponovo aktivira. Pri tem sistem dolo¢i nov datum
vlozitve, nov slic in nov osemdnevni rok za placilo sodne takse.

3.2 Potek procesa od vloge za izvrSbo do pravnomocnosti sklepa o izvrsbi

Po avtomaticni kontroli podatkov in ob pravilnem placilu sodne takse sistem COVL-a
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samodejno izda sklep o izvrsbi, ki ga na podlagi 45. ¢lena Z1Z sodisce poslje podjetniku in
dolzniku. Volk (2010, str. 62) meni, da informacijski sistem COVL Ze v 48 urah
avtomatizirano izda sklep o izvrsbi, ki je brez podpisa, opremljen zgolj s strojnim odtisom
sodnega pecata.

V sklepu o izvrsbi, s katerim sodis¢e dovoli izvrsbo, so v skladu z 44. ¢lenom ZIZ
navedeni: upnik, dolznik, izvrSilni naslov oziroma verodostojna listina, dolznikova
obveznost, sredstvo in predmet izvrSbe in morebitni drugi podatki, da se izvrsba lahko
opravi. Sklep o izvrSbi je posebne oblike sklep, saj ne vsebuje obrazlozitve, razen v
primerih, ko sodis¢e delno ali v celoti zavrne predlog za izvrSbo. Sestavljen je iz Stirih
delov:

- del sklepa: v tem delu sodis¢e dolzniku nalozi, da mora v dolo¢enem roku po vrocitvi
sklepa podjetniku placati v predlogu navedene terjatve;

- del sklepa: v tem delu sodisce dovoli predlagano izvrsbo;

- del sklepa: v tem delu sodis¢e odmeri stroSke upnika in

- del sklepa: je pravni pouk.

Horvat in Guzej (2010, str. 172) poudarjata, da je pri sklepu o izvrSbi Se posebej
pomemben obsodilni del. V tem (1.) delu sklepa sodis¢e nalozi dolzniku, da mora v
primeru verodostojne listine v osmih dneh, v primeru meni¢ne in ¢ekovnih sporov pa v
roku treh dneh po vro€itvi sklepa, placati terjatev skupaj z odmerjenimi stroski in dovoliti
izvrsbo za poplacilo teh terjatev. Volk (2010, str. 20) omenja, da mora sodisce v sklepu Se
posebej navesti krajevno pristojno sodiSce, ki bo izvrSilni postopek vodilo in v njem
odlocalo po pravnomocnosti sklepa o izvrSbi. Na koncu sklepa o izvrsbi pa je pravni pouk,
kjer COVL dolznika pouci o pravici do vloZitve ugovora zoper ta sklep na COVL, o
obveznosti obrazloZzitve ugovora in o pravnih posledicah neobrazlozenega ugovora.

Podjetnik ob vlaganju predloga za izvrSbo ne prilaga nobenih prilog, zato sodis¢e dolznika
v sklepu Se posebej obvesti, da je bil sklep o izvrsbi izdan le na podlagi podatkov, ki jih je
oznacil in opisal podjetnik ter da resni¢nost njihove vsebine ni preverilo. Sodisce k sklepu
o0 izvrsi, ki ga poslje dolZzniku, priloZi tudi kopijo predloga za izvrSbo, na podlagi katere bo
dolznik lahko obrazloZeno ugovarjal sklepu o izvrsbi. Pripet predlog je za dolznika izredno
pomemben, saj bo le iz njega lahko videl, iz katere glavnice in od katerega dne podjetnik
zahteva obresti (Molk, 2007, str. 20).

Po izdaji sklepa o izvrSbi nastopi vroCitev pisanj, ki se izvede po posti v dolocenih
primerih pa tudi pravne ali fizicne osebe, detektivi in zasebni izvrSitelji. VroCitev pisanj je
ena izmed osnovnih predpostavk, ki mora biti izpolnjena, da lahko sklep o izvr$bi postane
pravnomocen in da se lahko zacne opravljati izvrSba. Saj sodis¢e dovoli izvrsbo, opravijo
pa jo izvrsitelji, le njim pa vroc€i sklep o dolocitvi izvrSitelja. Sodisce sklep o izvrsbi, s
katerim se zavrne predlog za izvr§bo poslje samo upniku. Sklep o izvr$bi vroc¢i dolzniku in
podjetniku oziroma njegovemu pooblas¢enemu odvetniku, pravnomocen sklep o izvr$bi pa
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sodisce poslje tudi vsem izvrSevalcem sklepa (Volk, 2006, str. 11).

Od vrocitve naprej zacnejo teCi doloCeni roki za opravo bodisi pritozbe, ugovora ali
prostovoljnega placila. Vrocitev se Steje za opravljeno z dnem, ko dolznik pisanje dvigne.
V primeru, ¢e dolznik pisanja ne dvigne v 15 dneh, se Steje, da je bila vrocitev opravljena
po poteku tega roka. Potrdilo, da je posiljka resnicno in pravocasno vrocena, je pogoj za
nadaljni izvrsilni postopek. Sodis¢e s pomocjo vrocilnic, ki jih dobi od upnika in dolznika,
ugotovi pravnomocnost. Po vrocitvi, da sklep o izvr$bi postane pravnomocen, mora preteci
pritozbeni rok, ki traja osem dni od prejema sklepa (Repic, 2011, str. 48). Tako nastopi
pravnomocnost sklepa Sele po izteku roka, tiste stranke, ki je odlo¢bo prejela najpozneje in
¢e v tem osemdnevnem roku dolZnik ne bi vlozil pravnega sredstva.

Ce dolznik posluje in nima blokiranega transakcijskega ra¢una ter ne poda ugovora, lahko
podjetnik raduna na pla¢ilo v enem od treh mesecev (Zupan, 2009b, str. 51). Zal pa niso vsi
primeri tako preprosti in zakljuceni v treh mesecih. Zakon dovoljuje dolzniku kar nekajkrat
moznost ugovora, pri tem pa podjetniku povzro¢i kar nekaj tezav pri sami izvrSbi
neplacanih racunov.

3.3 Tezave po vlogi za izvrsbo

Avtomati¢na kontrola podatkov se izvrsi Se pred oddajo predloga za izvrSbo. Tezava
nastopi, ¢e ga sistem opozori, da v obrazcu obstajajo doloCene nepravilnosti. Podjetnik
mora nepravilnosti popraviti, saj v nasprotnem primeru ne more oddati predloga, sistem pa
ponovno odpre obrazec za vnos. Podjetnika bo sistem opozoril z rdeCo barvo polja, ki jih
ni izpolnil, pa bi jih moral. Z rumenim napisom sistem opozori podjetnika, naj vpiSe
podatke, ¢e z njimi razpolaga. Sistem s pomocjo povezanih baz lahko nekatere podatke
avtomati¢no pridobi, kot so na primer podatki o dolznikovi zaposlitvi ali podatki o
transakcijskemu raCunu. SodiS¢e omenjene poizvedbe opravi po pravnomocnosti sklepa.

Horvat in Guzej (2010, str. 161) menita, da dolocenih napak sistem podjetnika opozori, ta
pa lahko napako odpravi ali ravno tako odda predlog za izvrsbo. Sodisce najprej podjetnika
s sklepom pozove, naj v roku osmih dni popravi oziroma dopolni pomanjkliv predlog za
izvrSbo. Popravki se lahko izvedejo tudi elektronsko. Sodisce pa s sklepom zavrze predlog
o izvr$bi v primeru, ko s preverjanjem podatkov ugotovi, da je dolznik, zoper katerega je
bil vlozen predlog za izvr$bo, umrl.

Tezava, ki se podjetniku lahko pripeti, je napacno ali prepozno placilo sodne takse.
Podjetnik mora sodno takso placati v roku 8 dni po oddaji predloga, sicer se mu predlog
vine v odlozis¢e. Tak predlog lahko podjetnik ponovno aktivira, pri ¢emer mu sodisce
dodeli novo sklicno Stevilko za placilo sodne takse. Tudi ¢e se podjetnik zmoti samo pri eni
Stevilki dodeljene sklicne Stevilke, tak predlog za izvrSbo ne bo vlozen. Ob tej tezavi bo
moral podjetnik predlog ponovno aktivirati, ze placano takso pa lahko zahteva nazaj. V

primeru, da bi se podjetniku s placilom takse obcutno zmanjsala sredstva, pa mu 11. ¢len
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Zakona o sodnih taksah (Ur. 1. RS, st. 37/2008, 86/2008 Skl. US: U-1-207/09-5, Up-
996/09-5.97/2010, v nadaljevanju ZST-1) omogoca, da lahko s pisno izjavo o
premozenjskem stanju predlozi sodis¢u predlog o odlogu, oprostitvi ali obro¢nem placilu
sodne takse

Pri vrocanju tako pri predlogu za izvrsbo kot pri sklepu o izvrsbi lahko nastopijo Stevilne
tezave. Tezava, ki nastopi ze pri samem predlogu za izvrSbo, je lahko nepravilen dolznikov
naslov. Podjetnik dobi iz sodis¢a sklep o dopolnitvi vloge. Lahko da se naslov dolznika, ki
je naveden v predlogu za izvrSbo, ne ujema s stanjem v Centralnem registru prebivalstva.
Pojavi se lahko tudi tezava, da podjetnik razpolaga z enakim naslovom, kot je naveden v
Centralnem registru prebivalstva, pisanje pa se vraca z oznako »preseljen« ali »na naslovu
neznan«. Ce podjetnik nikakor ne ugotovi dejanskega prebivalis¢a dolznika, lahko vloZi
predlog za odlog izvrSbe ter pri upravni enoti predlaga izvedbo postopka ugotavljanja
dejanskega stalnega prebivalis¢a (Horvat & Guzej, 2010, str. 179-181).

Dolznik lahko z upostevanjem 10. ¢len ZIZ-a zahteva obnovo postopka zoper tisti dela
sklepa o izvrs$bi, v katerem mu nalaga poravnane terjatev. Dolznik lahko ugovarja v roku
osmih dni ob prejema sklepa o izvrsbi. SKlep o izvrsbi dolzniku nalaga obveznost, ki naj bi
izhajala iz verodostojne listine. Ker verodostojna listina ni listina, ki bi bila potrjena ze v
nekem prejSnjem sodnem postopku, ima tako dolznik moznost, da obveznosti, ki izhaja iz
tak$ne listine, ugovarja. Ugovarja lahko na prvi del sklepa o izvrsbi, kjer sodis¢e odlo¢i, da
je dolZznik dolzan izpolniti zahtevano denarno obveznost, ali na drugi del, kjer sodis¢e
dovoli predlagane izvrSbe ali v celoti. O ugovoru dolZnika odloc¢a sodisce, ki je izdalo
sklep 0 izvrsbi (COVL). Ce dolznik izpodbija sklep o izvrsbi samo v delu, kjer sodiice
dovoli izvr§bo, sodis¢e ugovor poslje podjetniku in ga pozove, naj na ugovor odgovori.

V odgovoru mora podjetnik navesti vsa dejstva in predlagati dokaze, na katerih temelji
predlog za izvrSbo. V primeru, da podjetnik ne odgovori na ugovor, sodis¢e Steje, da so
dolznikove navedbe resniéne. Ce dolznik ne navede dejstev, s katerimi utemeljuje ugovor,
ne predlozi dokazov za ugotavljanje dejstva ali pa je ugovor prepozen, nepopoln,
neporavnana sodna taksa, sodiSCe takSen ugovor zavrne ali zavrze. Vse do konca
izvrSilnega postopka lahko ugovarja tretji, in sicer, kdor verjetno izkaze, da ima na
predmetu izvrSbe pravico, ki preprecuje izvrsbo. Vendar ugovor tretjega ne zadrzi izvrsitve,
lahko pa se v pravdnem postopku ugotovi, da je izvrSba na nek predmet nedopustna, potem
sodis¢e za ta del izvrSbo ustavi in razveljavi sklep o izvrsbi (Horvat & Guzej, 2010,
str. 186—187).

Dolznik lahko ugovarja zastaranju terjatev, pri tem pa mu ni potrebno predlagati nobenih
dodatnih dokazov, ampak samo navede, da je terjatev zastarala. Ce sodis¢e prejme tak$en
ugovor dolznika, sklep o izvrsbi deloma razveljavi in postopa kot pri ugovoru zoper
placilni nalog, torej odstopi zadevo pristojnemu sodiscu (Horvat & Guzej, 2010, str. 53).

V primeru, da dolznik izpodbija samo odlocitev o stroskih, tokrat ne vlozi ugovora, ampak
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pritozbo (ZIZ, 53. ¢len). Rok za pritozbo je enak kot pri ugovoru, osem dni od vrocitve
sklepa. Za razliko od ugovora pa pritozbo lahko vlozi tako dolznik kot podjetnik, o njej pa
odloca krajevno pristojno visje sodisce. ZIZ v 9. ¢lenu dovoljuje, da se lahko pritozita tudi
na sklep, s katerim sodisce odlo¢i o ugovoru. Dolznik ima tako moznost dvakrat oporekati
odlocitvi sodis¢a. Najprej ima pravico do ugovora zoper sklep o izvr$bi, nato pa se lahko,
Ce sodiS¢e njegov ugovor zavrne, zoper tak sklep ponovno pritozi. Sodis¢e lahko na
podlagi 365. ¢lena Zakona o pravdnem postopku (Ur. 1. RS, §t. 73/2007, v nadaljevanju
ZPP) zavrze pritozbo kot prepozno, nepopolno, nedovoljeno, ali zavrne pritozbo kot
neutemeljeno in potrdi sklep sodiS¢a prve stopnje, lahko pa ugodi pritozbi in sklep
spremeni ali razveljavi in po potrebi vrne zadevo v nov postopek.

Pritozba mora obsegati navedbo sklepa, zoper katerega se vlaga, izjavo, da se sklep
izpodbija v celoti ali doloenem delu, pritoZzbene razloge in podpis pritozbenika
(ZPP, 335. ¢&len). Ce je pritozba nerazumljiva in ne vsebuje vsega, kar je treba, da bi se
lahko obravnavala, jo sodi$ce zavrze, ne da bi pozivalo vloznika, naj jo popravi ali dopolni
(ZPP, 336. ¢len). Ob vlozitvi pritozbe mora biti plagana sodna taksa. Ce tudi v dodatnem
roku nato ni placana sodna taksa, se Steje, da je pritozba umaknjena.

Ce sodis¢e presodi, da je ugovor dolznika utemeljen, se nadaljuje postopek pred pravdnim
sodis¢em. V pravdnem postopku se ugotavlja obstoj terjatve in utemeljenost tozbenega
zahtevka. Pravdni postopek je danes obiCajno zaradi prezasedenosti sodiS¢ precej
dolgotrajen. V pravdnem postopku imata upnik in dolznik moZnost predlagati vsa dejstva
in dokaze, ki utemeljujejo njune navedbe. Prav v tej fazi je nujno razpolagati s ¢im ve¢
dokazi, kot so naro€ilnice, dobavnice, pogodbe, price. Glede na to Repi¢ (2011, str. 48)
predlaga, da se vsakdo Ze v casu sklepanja pogodb, torej Se preden pride do krSitev
drugega pogodbenega partnerja, zave pomembnosti dokazovanja morebitnih neplacil in se
zavaruje s pisnimi dokazi.

3.4 Postopek izvrSbe po pravnomocnosti sklepa o izvrsbi na podlagi
verodostojne listine

Sklep o izvrs$bi tako postane pravnomocen po vro€itvi in potekom osmih dni, dolznik pa
potem ne more ve¢ izpodbijati sodne odlocbe bodisi s pritozbo ali ugovorom. Sklep o
izvr$bi sodisc¢e poslje tudi izvrSilcem sklepa, ti pa v nadaljevanju obvescajo podjetnika o
realizaciji sklepa in o morebitnih zadrzkih. V primeru zastoja pri izvrsbi lahko podjetnik
izvrilce povprasa o razlogih za zastoj in o moznostih poplacila dolga. (Horvat & Guzej,
2010, str. 192).

Horvat in Guzej (2010, str. 192) menita, da je za podjetnika potrdilo o pravnomocnosti
pomembno, saj lahko na podlagi tega opravlja poizvedbe o premoZenju dolZznika, ki jih
prej zaradi pomanjkanja pravne podlage ni imel moznosti opraviti.

Podjetnik pa lahko kljub pravnomocni odlocbi Se vedno ne dobi placanih terjatev, ¢e ne
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izbere ustreznega sredstva izvrSbe. V tem primeru so terjatve do kupca neizterljive, sama
izterjava pa je neuspeSna. Podjetnik izbira med veC izvrSilnimi sredstvi, vendar naj
predlaga tiste, s katerimi bo najverjetneje poplacan. Izvrsilna sredstva (Z1Z, 8.-13. ¢len) za
izterjavo denarnih terjatev so:

- izvrSba na premicnine,

- izvrSba na denarno terjatev (izvrSba na placo, na denarne prejemke),
- izvrSba na nematerializirane vrednostne papirje,

- izvrSba na nepremicnine in

- izvrSba na delez druzbenika v druzbi.

Po 1. odstavku 81. ¢lena ZIZ so izvrSilna dejanja pri izvr$bi na premicnine rubez, cenitev
stvari, prodaja stvari in poplacilo upnika iz zneska, dobljenega s prodajo. IzvrSba na denarno
terjatev se opravlja z rubezem in prenosom terjatve na upnika. Podjetniki najveckrat v
predlogu za izvrSbo oznacijo pozicijo izvrsba na dolZznikova denarna sredstva, ki jih ima
odprte pri OPP. Po 138. ¢lenu ZIZ sodis¢e s sklepom o izvrsbi nalozi organizaciji za placilni
promet, naj po pravnomocnosti sklepa o izvrSbi blokira dolznikova sredstva v viSini
obveznosti iz sklepa o izvrsbi, denar pa nakaze podjetniku na racun. Horvat in Guzej (2010,
str. 218) svetujeta podjetniku, naj raje ne vpisuje podatkov o OPP in Stevilko TRR, saj bo
sistem te podatke avtomaticno poizvedel. V primeru, da ima dolZznik odprtih ve¢ TRR
racunov, sodiS¢e poslje sklep o izvrsbi vsem, ki morajo zarubiti dolZznikova denarna
sredstva.

IzvrSba na dolZnikova denarna sredstva je urejena v ZI1Z, predvsem v €lenih od 136 do 147.
S sklepom o izvr$bi na denarna sredstva, ki jih ima dolZnik na racunu pri banki, sodisce
banki nalozi, naj blokira dolznikova sredstva v viSini obveznosti iz sklepa in po
pravnomoénosti tega znesek izplata upniku. Ce banka prejme sklep o izvrsbi, na
dolznikovem rac¢unu pa ni sredstev, ali ¢e dolZnik zaradi vezave s sredstvi na racunu ne
more razpolagati, obdrzi banka sklep v evidenci in na njegovi podlagi opravi izplacilo, ko
sredstva prispejo na raun oziroma ko dolznik dobi pravico do razpolaganja s temi. Ce v
letu dni po prejemu sklepa o izvrsbi na dolznikovem ra¢unu ni nobenega priliva, banka
vrne sklep o izvrsbi sodiS¢u in izvrsbo ustavi.

Ko izvrSilna zadeva miruje Ze dalj ¢asa in podatki niso ve¢ azurni, se opravi poizvedba o
dolznikovem premoZzenju. Horvat in Guzej (2010, str. 238) menita, da podjetniki
najpogosteje opravljajo poizvedbe o dolznikovi zaposlitvi, TRR-jih, vrednostnih papirjih,
premic¢ninah in o nepremicnini. Podjetnik naj Se pred vlozitvijo predolga za izvrsbo pridobi
¢im ve¢ podatkov o dolzniku. Tako bo lahko vnaprej predvidel morebitne stroSke,
nenazadnje pa si tako postavi mejo, do katere je te stroske Se pripravljen placati. TakSna
vrsta stroskov, ki jih mora najprej placati podjetnik in Sele nato vracilo s strani dolznika, so
izvrsilni stroski. Dolznik plac¢a samo tiste, ki so potrebni za izvrsbo. Horvat in Guzej
(2010, str. 69) svetujeta, naj bo podjetnik zato Se posebej pozoren tako na porocila
izvrsiteljev o opravljenih dejanjih kot na njegov obracun. Ali je izvrSitelj potreben, je
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odvisno od sredstva izvrsbe, ki jo predlaga podjetnik v predlogu za izvrsbo. IzvrSitelj ni
potreben takrat, kadar ni treba opraviti neposrednih dejanj izvr$be, kot je na primer pri
rubezu place ali drugih stalnih prejemkih, pri izvrsbi zoper denarna sredstva odprtih pri
bankah. Tudi stroske izvrSilnega postopka najprej placa podjetnik, dolznik pa mu jih mora
na njegovo zahtevo povrniti. Stroskovnik, kjer lahko podjetnik navede odvetniske stroske,
materialne stroske in stroske sodne takse, se nahaja na koncu predloga za izvrsbo.

V primeru, da podjetnik na zacetku ni predlagal v predlogu za izvr$bo vseh moznih sredstev
izvrSbe, sama izvrsba pa ni bila uspesna, lahko glede na 3. odstavek 34. ¢len ZIZ do konca
postopka sodiscu predlaga, da poleg ze dovoljenih sredstev dovoli izvrsbo Se na druga
sredstva. Postopek izvrSbe se konc¢a s pravnomocnostjo sklepa o ustavitvi, podjetnik lahko
razSiri zahtevek, in sicer najkasneje v 8 dneh po prejemu sklepa o ustavitvi mora sodis¢u
predlagati dodatno sredstvo izvrSbe. Za razSiritev predloga za izvrSbo na novo sredstvo
izvrsbe podjetnik vlozi predlog v dveh izvodih pri pristojnem sodiS¢u. Podjetnik naj
predlaga tako sredstvo izvrsbe, za katero meni, da je najucinkovitejSa, stroSkovno ugodna,
hkrati pa zagotavlja poplacilo terjatev.

Glede na presojo in voljo podjetnika obstaja moZznost dogovora z dolznikom o obro¢nem
odplacilu dolga po sklepu o izvrsbi. Po dogovoru podjetnik predlaga odlog izvrsbe za
dolocen ¢as, dolznik pa se drzi dogovora in v doloceni visini mesecno odplacuje svoje
obveznosti. Odlog izvr§be pomeni zaCasen zastoj izvrSilnega postopka, predlaga pa ga lahko
podjetnik, dolznik ali tretja oseba. Ves Cas odloga podjetnik nadzoruje dolznika in v
primeru, da se ta ne drzi dogovora, lahko zahteva nadaljevaje izvrsbe (Z1Z, 71-75. ¢len).

Podjetnik lahko med postopkom brez dolznikove privolitve v celoti ali delno umakne
predlog za izvr$bo. Sklep o ustavitvi se lahko nanaSa na vsa izvrSilna sredstva, pri cemer
pride do ustavitve celotnega postopka, ali pa samo na posamezna izvrSilna sredstva, pri
¢emer se postopek nadaljuje z izvzetjem ustavljenega sredstva (ZIZ, 78. ¢len). Sodisce
ustavi postopek s sklepom o ustavitvi, podjetnik pa bo lahko po umiku vlozil nov predlog za
izvrsbo (ZI1Z, 43. ¢len). Podjetnik lahko po ustavitvi predlaga tudi novo sredstvo izvrsbe,
vendar do poteka roka za pravnomocnost sklepa o ustavitvi, sicer se postopek zakljuci (Z1Z,
76. €len). Izvrsilni postopek lahko preneha, ko dolznik placa dolg ali pa je podjetnik odstopi
od izterjave. Tudi sodiS¢e lahko ustavi izvr$bo in sicer po uradni dolZnosti, kadar dolznik
nima predmetov, na katerih je mozna izvrSsba. Konec postopka pa je za podjetnika
pomemben, saj lahko v roku tridesetih dneh po koncanem ali ustavljenem izvrSilnem
postopku oziroma ko so le-ti nastali, zahteva povrnitev izvr$ilnih stro§kov (Z1Z, 38. ¢len).
Horvat in Guzej (2010, str. 283) navajata, da najpogosteje pride do ustavitve izvrSbe v
primeru, da ne obstaja predmet izvrsbe, bodisi ker dolznik ni zaposlen, nima odprtega TRR,
ker ni imetnik vrednostnih papirjev, zaradi ¢esar izvr$be ni mozno opraviti.

Izvrsba se lahko ustavi tudi iz naslednjih razlogov:

- Ce na dolznikovem racunu Ze tri mesece ni bilo priliva sredstev in ni sredstev na dan, ko

41



OPP prejme sklep o izvrsbi (ZIZ, 141. ¢len),

- ker drugi rubez premic¢nin ni uspesen (ZIZ, 88. ¢len),

- Ce premic¢nine tudi na drugi drazbi niso bile prodane (ZIZ, 95. ¢len) in

- Ce nepremicnine oziroma delez druzbenika v druzbi ni bilo mogoce prodati na drugem
oziroma tretjem naroku (ZIZ, 194. ¢len).

Hrovat in Guzej (2010, str. 284) sta mnenja, da se problem pojavlja predvsem pri
prezadolzenih dolznikih samostojnih podjetnikih. Ne samo, da izvrSba na osebni prejemek
ni mozna, ker ne obstaja delodajalec kot tretja oseba in dolznik ne prejema place, temvec se
v tej zvezi obiCajno ustavi Se izvrSba z rubeZzem na dobroimetje na TRR, saj menita, da
takSni dolzniki tudi nimajo odprtih racunov pri OPP. Vrednostni papitji pa so v trenutnih
razmerah prakti¢no brezpredmetni.

V doloc¢enih primerih, kadar je viSina glavnice manjSa v primerjavi z Ze nastalimi stroski, se
morajo upniki preprosto sprijazniti z neuspeSnim postopkom, saj ni ekonomsko
sprejemljivo, da bi vztrajali pri novih sredstvih izvr$be in imeli dodatne stroske z izvrsitelji.
Problem postane izrazit pri vecjih podjetnikih, ki imajo na tiso¢e odprtih terjatev,
posamezna terjatev pa je nizka ali pa Se nizja v primerjavi s stroSki postopka (Horvat &
Guzej, 2010, str. 284).

V primeru, da je zaradi nepreglednosti, nesledljivosti placil ali neupraviceno podjetnik
izterjal od dolZnika, lahko ta vlozi nasprotno izvrS$bo. Na podlagi 2. odstavka 67. ¢lena Z1Z
lahko dolznik vlozi nasprotno izvr$bo v treh mesecih od dneva, ko je izvedel za razlog,
najkasneje pa v enem letu od dneva, ko je bil kon¢an izvr$ilni postopek. V primeru, da
podjetnik ne izjavi oziroma ne nasprotuje, sodiSCe izda sklep, s katerim dolZnikovemu
predlogu o nasprotni izvr$bi ugodi. S sklepom sodis¢e naloZi podjetniku, da mora v
petnajstih dneh vrniti dolZniku tisto, kar je z izvrSbo dobil.

4 ANKETA O UCINKOVITI IZTERJAVI V MALIH PODJETJIH

V raziskavo o ucinkoviti izterjavi v malih podjetjih sem vkljucila 200 delujo€ih malih
podjetij v Sloveniji. Podjetja sem izbrala iz baze PIRS. Izbrala sem jih naklju¢no, vendar ob
upostevanju pogoja, da imajo status samostojnega podjetnika.

Za zbiranje podatkov v izbranem vzorcu samostojnih podjetnikov sem uporabila anketni
vprasalnik (glej Prilogo 7). Oblikovala sem ga v racunalniskem programu Infopoll-Survey
Software. Anketa vsebuje 25 kratkih vprasanj zaprtega in odprtega tipa, na dolocCena
vprasanja pa je mogoce napisati svoje mnenje. Pri doloCenih vprasanjih je zaradi vsebinske
opredelitve mogoce izbrati istoCasno ve¢ odgovorov, vecina vprasanj pa je omogocala
anketirancu izbiro enega odgovora. Za izvedbo kvantitativne raziskave je vsekakor
najprimernejsi nacin zbiranja podatkov z vpraSalnikom zaprtega tipa.

Anketni vprasalnik sem 200 samostojnim podjetnikom poslala s pomocjo elektronske poste,
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po kateri sem izbranim poslala povezavo na spletno anketo. Anketo skupaj s spremnim
dopisom sem razposlala sredi tedna, v mesecu maju 2011. Spletna anketa je bila aktivna 30
dni.

Po posiljanju vprasalnika po elektronski posti je bilo ugotovljeno, da so bili 4 elektronski
naslovi vsebinsko napac¢ni oziroma elektronski naslovni ne obstajajo vec¢, zato dostava ni
bila izvedena. Ker je bila anketa spletne narave, posamezni anketiranci niso v celoti
odgovorili na vsa vprasanja, zato ni bilo mogoce uporabiti vseh 46 odgovorov. Z
odzivnostjo sem bila zadovoljna, saj je na anketni vpraSalnik odgovorilo 23 % vseh izbranih
naslovnikov. VpraSalnik se nahaja v Prilogi 7.

Vprasalnik izpolnjuje dva pomembna kriterija, veljavnost in zanesljivost. Rezultati
raziskave so dejanski odraz stanja, ki sem ga dobila z raziskavo, ob tem analiza izpolnjuje
kriterij veljavnosti. Tudi kriterij zanesljivosti izpolnjuje, saj so anketiranci vpraSalnik
izpolnili preko spleta v Casu, ko jim je to najbolj ustrezalo. Raziskava je bila izvedena
¢asovno neopredeljeno, kar pomeni, da so imeli anketiranci na razpolago poljubni Cas za
izpolnjevanje vprasalnika. Moznost pristranskosti v raziskavi ni, saj so anketiranci
odgovarjali anonimno, anketa pa ni bila izvedena osebno z izbranimi osebami. Anketa je
popolnoma anonimna, saj so anketiranci vedeli, da rezultati le-ta ne morejo vplivati nanje,
prav tako so bili popolnoma neodvisni tudi od tega, kako bodo odgovarijali.

Cilj raziskave je pridobiti informacijo, kak$no je trenutno stanje pla¢evanja racunov s strani
dolZznikov, kaksne tehnike in metode uporabijo samostojni podjetniki, da bi dobili placilo za
opravljeno delo, s pomoc¢jo katere izterjave si v praksi samostojni podjetniki najveckrat
pomagajo, katera izmed izterjav je najbolj uporabna pri samostojnih podjetnikih in s katero
izterjavo podjetniki pridobijo najve¢ povrnjenih neplacanih racunov.

4.1 Analiza raziskave o ucinkoviti izterjavi v malih podjetjih

V Sloveniji je trenutno Se vedno velik problem malih podjetij nepla¢evanje racunov s strani
dolznikov, kar prikazuje tudi Slika 2. Samostojnim podjetnikom 83 % kupcev ni placalo
opravljene storitve ali dobave blaga, kljub temu da so le-ti opravili svoje pogodbene
obveznosti. Le 8 (17 %) anketiranih samostojnih podjetnikov s kupci nima problemov, saj
le-ti redno placujejo svoje dolgove.
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Slika 2: Podjetnik je opravil pogodbeno obveznost, dolznik pa mu Se vedno ni placal

ne
17%

Oda

H ne

83%

Eden od anketirancev meni: »Osebno se ukvarjam s storitvami in do sedaj nisem imel
nepla¢nikov. Od oktobra 2010 dalje pa kot bi se vse sesulo, od 25 ra¢unov je ostalo 20
neplacanih. Vse sem dal aprila na izvrSbo, od tega jih je 7 odgovorilo, da me ne poznajo,
drugih 10 pa sem po poizvedbi na bonitete.si ugotovil, da imajo ze po 200 do 300 dni
blokirane racune, ipd. Novela ZIZ pravi, da naj bi vseeno dolznik placal radun. Zal to ne
velja za nazaj in tako gredo vse neplacane izvrSbe v redne sodne postopke, kjer ima upnik
veliko sitnosti in malo moznosti, da bo placilo dobil.«

Teorija o lastnosti malega samostojnega podjetnika, da vecina stvari opravi sam, med tem
tudi izterjavo neplacanih raunov s strani dolznikov, potrjuje raziskovalno vpraSanje na Sliki
3. Samostojni podjetniki za izterjavo neplacanih racunov s strani kupca ne zaposlujejo 0seb
(0 %), ampak izterjavo (60 %) opravljajo sami. 60 % jih meni, da so kljub samostojni
izterjavi, z lastnim znanjem, metodami in sposobnostmi, pri izterjavi uspesni (glej Sliko 24).
V upanju, da bi prisli do placila Ze opravljenih storitev oziroma dobavljenega blaga, si
poiscejo tudi zunanjo pomoc, bodisi pri ra¢unovodkinjah ali racunovodskih servisih (9 %)
ali pa se (11 %) za ucinkovito in posledi¢no uspesno izterjavo obrnejo na zunanje izvajalce
za izterjavo. Slika 3 tocka e pa prikazuje tudi 9 tistih anketirancev, ki na raziskovalno
vprasanje niso odgovorili. Eden od anketirancev je ob anketnem vprasanju napisal svoje
mnenje, in sicer meni » najbolje je, ¢e sam izterjam, saj poznam dolZnika in vem kaks$no
moc¢ besede moram uporabiti«.
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Slika 3: Pomoc samostojnemu podjetniku pri izterjavi neplacanih racunov

Da
e
20%
Eb.
Oc.
d.
11%
Od.
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Legenda:

a.) izterjajo sami

b.) za izterjavo skrbi zaposleni v podjetju,

c.) za izterjavo skrbi rac¢unovodkinja ali raunovodski servis,

d.) po pomoc¢ se obrnejo na zunanje podjetje, ki se ukvarja z izterjavo (agencija za izterjavo) in
e.) neopredeljeni.

8 anketirancev od skupaj 46 na naslednja anketna vpraSanja ni odgovarjalo. Po $tevilu sode¢
obstaja verjetnost, da so to ravno anketiranci, ki nimajo problemov z dolzniki, zato niso
nadaljevali s podajanjem odgovorov o izterjavi terjatev do kupcev.

Raziskovalno vpraSanje o poslovnem odnosu (Slika 4) potrjuje, da izterjava negativno
vpliva na ljudi. Ob nepladanih racunih, S$tevilnih klicih, poslanih opominih, raznih
izgovorih, neproduktivni porabi ¢asa pa tako upniki kot dolzniki postanejo slabe volje,
razdrazljivi in hitre jeze. Poslovni bonton upeha, prav tako medsebojna komunikacija,
posledicno pa se predvsem poslabSajo poslovni odnosi med njimi. Ve¢ kot polovica
anketiranih (63 %) samostojnih podjetnikov meni, da se je zaradi izvajanja izterjave zelo
poslabsal njihov odnos z dolzniki.
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Slika 4: Poslovni odros med podjetnikom in njegovim dolznikom

ne

37%

O ne
W da

Podjetniki svojim dolznikom ne posiljajo Izpiska odprtih postavk. Samo 21 % je takih, ki
svoje dolznike obvesca, seznanja o odprtem stanju oziroma neplacanih racunih. Med njimi
sta dva podjetnika (7 %), ki posiljata Izpiske odprtih postavk vsem dolZnikom, Stirje pa le
dolznikom (14 %), ki imajo neporavnane racune vecjih zneskov. Iz Slike 5 je razvidno, da
ostali (79 %) samostojni podjetniki svojih dolZnikov ne seznanjajo o stanju neplacanih
raGunov. 58 % anketiranih samostojnih podjetnikov Izpiskov odprtih postavk nikoli ne
posilja, nekateri (14 %) so zaradi slabih preteklih izku$njah obupali, saj menijo, da jim
dolZniki kljub temu ne placajo, 7 % pa jih za tovrstno metodo izterjave nima ¢asa.

Slika 5: Posiljanje obrazca Izpisek odprtih postavk dolzniku

7% 7% @ Da, vsem

14% B Da samo dolnikom
vecjih zneskov

O Da sam dolznikom, ki jih
0% ne poznam
O Nikoli

B Ne, itak ni placila

O Ne, ni Casa

58%
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Na anketno vprasanje: Ali vam dolzniki po poslanem Izpisku odprtih postavk placajo, je
odgovorilo le 15 anketirancev. Mnenje anketirancev, da je nesmiselno posiljanje izpiska
odprtih postavk, potrjuje Slika 6, saj je le dvema (5 %) podjetnikoma uspelo priti do
poplacila s strani dolZznika, vendar ob kombiniranju s telefonsko izterjavo. 35 % jih je
mnenja, da ni dolznikovega odziva s placilom, kljub posiljanju, obvescanju, seznanjenju
neplacanih racunov, ostali (60 %) se niso opredelili.

Slika 6. Odziv dolznika ob Izpisku odprtih postavk — stanje po poslanih I0P

5% -

O da, placajo

11%

B da, poklicejo in kasneje
placajo

O ne, placajo

21% O ne, ne poklicejo, ne
placajo

60% B ne samo obljubjjo placilo

3% O neopredeljeni

Raziskava je pokazala, da 79 % samostojnih podjetnikov ne uporablja Izpiska odprtih
postavk (Slika 5), s katerim bi lahko informirali dolZznika, da ima neporavnane racune, v
koliksnem znesku, koliko in katere. Le 21 % anketirancev uporabi omenjeni obrazec kot
pripomocek pri izterjavi, od tega pa 5 % ucinkovito, saj jih dolZzniki placajo (Slika 6).

Samostojni podjetniki raje od 10P-jev dolznikom posiljajo opomine (66 %) (Slika 7). S
pomocjo poslanih opominov poizkuSajo obvestiti dolZnika o neplacanih ra¢unih. Nekdo od
anketiranih je potrdil poSiljanje opominov z mnenjem: »ne posiljam IOP ampak opomin,
spet drugi misli »obi¢ajno bolj pomagajo telefonski klici«. Iz Slike 7 je razvidno, da 34 %
samostojnih podjetnikov opominov svojim dolznikom ne posilja. To potrjuje mnenje dveh
anketirancev, ki sta zapisala: »ne posiljamo nic¢, saj kar koli posljes, ne vzamejo resno« in
»po telefonskem pogovoru z enim od dolznikov sem dobil odgovor, da opominov nih¢e ne
jemlje resno«.
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Slika 7: Pisna izterjava s poSiljanjem opominov

O da

M ne

Med samostojnimi podjetniki, Ki za izterjavo uporabijo metodo pisnega opominjanja, jih kar
60 % obvesc¢a svoje dolznike Sele, ko pripravljajo popise za finan¢no stanje preteklega leta.
Repi¢ svetuje (v Poglavju 2.2.1.1), naj podjetniki poSiljajo pisne opomine ob datumu
zapadlosti racuna, takih je 20 % samostojnih podjetnikov. Enak delez (4 %) anketirancev
posilja opomine dolznikom en teden po datumu zapadlosti in ob koncu koledarskega leta.
Praksa v racunovodskih servisih je posiljanje dolznikom stanja odprtih terjatev do kupcev
na dan 31. oktober, zaradi usklajevanja stanj. 12 % samostojnih podjetnikov v tem ¢asu

posilja dolznikom tudi opomine.

Slika 8: Podjetnik poslje opomin dolzniku

H 498 0%

@ 20%

W 12%

04%

@ ob datumu
zapadlosti racuna

B oktobra, novembra
(po praksi

racunovodstva)
0O ob koncu leta

O ko urejam bilanco in
izkaz poslovnega

izida za preteklo leto
B en teden po datumu

zapadlosti

@ en mesec po datumu
zapadlosti

B eno leto po datumu
zapadlosti
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S pisno izterjavo v obliki poSiljanja opominov si samostojni podjetniki pomagajo priti do
poplacila neplacanih racunov s strani dolznika. Slika 9 prikazuje, da samostojni podjetniki
posiljajo dolzniku najveckrat (44 %) po en opomin ali dva opomina (20 %), medtem ko treh
opominov ne posiljajo. Zelo pogosto (36 %) samostojni podjetniki posljejo dolZzniku kar
opomin pred tozbo. To raziskovalno vprasanje je ponudilo moznost navedbe svojega mnenja.
En samostojni podjetnik meni, da poslje samo opomin, nato pa opomin pred tozbo.

Slika 9: Podjetnik posije dolzniku naslednje Stevilo opominov

@ en opomin

0036%

044% | m dva opomina

O tri opomine

O opomin pred tozbo

W 20%

Naslednje raziskovalno vprasanje, ali vam dolZnik po poslanih opominih plaa, potrjuje
navedbe samostojnih podjetnikov, da dolzniki opominov resni¢no ne vzamejo resno. Kar 68
% anketiranih meni, da jim dolzniki ne placajo po poslanih opominih. Od samostojnih
podjetnikov (44 %), ki so poslali dolznikom en opomin, je bilo le 4 % tistih, ki so dobili
dolZznikovo placilo. 12 % dolznikov placa po drugem prejetem opominu, po tretjem
poslanem opominu ni nikakrSnega odziva s strani dolZznika. S Slike 10 je razvidno, da se
dolzniki najbolj odzovejo na opomin pred tozbo (16 %). Po raziskavi sode¢, lahko potrdim,
da se dolzniki ne odzovejo (68 %) na podjetnikovo sporocanje, obvescanje dolznikovega
stanja s pomocjo poslanih opominov. Nekateri anketiranci menijo, da se dolzniki ne zmenijo
za prejete opomine, niti za opomin pred tozbo, saj kljub posiljanju obvestil, opominov Se
vedno ne placajo. Menim, da nam analiza vseeno prikazuje drugacen vidik, saj ve¢ kot
polovica (66 %) anketirancev uporablja pisno izterjavo oziroma posiljajo opomine pri tem
pa je poplacanih skoraj polovica (32 %) neplac¢anih racunov. Sama pisna izterjava je med
podjetniki kljub razlicnimi mnenji uporabna.
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Slika 10: Dolznikova placila po pisni izterjavi — stanje po opominih

O 4% O placa po prvem
opominu

00% M placa po drugem
opominu

0 16% O placa po tretjem
opominu

O placa po opominu pred|
tozbo

M ne placa

Poleg raziskave o pisni izterjavi sem v anketo vkljuéila tudi vprasanja o telefonski izterjavi
(Slika 11). Med samostojnimi podjetniki je metoda telefonske izterjave (82 %) za 16
odstotnih tock bolj uporabna v primerjavi z metodo pisne izterjave (66 %). Nekateri
samostojni podjetniki (45 %) poleg pisne izterjave isto¢asno uporabijo tudi telefonsko
izterjavo. Tako ob poslanem opominu pokli¢ejo dolZnika in se z njim pogovorijo o zamudi
placila ter se hkrati poizkuSajo dogovoriti o pla¢ilu. 37 % samostojnih podjetnikov pa za
izterjavo terjatev do kupcev uporablja zgolj telefonsko izterjavo. Raziskava je pokazala tudi
nepri¢akovano mnenje anketirancev, da ob tako mobilnem casu kar 18 % samostojnih
podjetnikov ne pokli¢e dolznika za dogovor placila.

Slika 11: Telefonska izterjava

@ da, samo kli¢ejo
0 37%

00 45%

M ne poklicejo

O da, poklicejo in
posiljajo opomine

| 18%
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Na raziskovalno vprasanje o pripravah na telefonski klic (Slika 12) je bilo mozno vec
odgovorov. Ademovi¢ in Smid (glej Poglavije 2.2.2.1) poudarjata, kako zelo je potrebno, da se
podjetnik pripravi na telefonski pogovor. Samostojni podjetniki pred telefonskim klicem
pregledajo placila dolznikov (34 %) in si pripravijo seznam neplacanih racunov (46 %). 10 %
samostojnih podjetnikov si pripravi odgovore na najpogostejSa dolznikove izgovore, 6 % pa
jih napiSe osnutek pogovora. Obstajajo tudi (4 %) samostojni podjetniki, ki se ne pripravljajo
na telefonski pogovor z dolznikom. Brez predpriprav ga poklic¢ejo, poizkuSajo spretno voditi
telefonski pogovor v smeri dogovora za datum placila.

Slika 12: Priprave na telefonski klic dolznika

00 6% W 4% @ pripravijo seznam

neplacanih raCunov

0 10%

M pregledajo placila
dolmika
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W 34%

B Se ne pripravijo

Slika 13 nam prikazuje, da se na telefonsko izterjavo odziva ve¢ kot polovica (55 %)
dolznikov. Tovrstni izterjavi se izogiba 10 % dolznik, 16 % se jih na zvonjenje telefona ne
oglasi, pri 6 % dolznikov telefon zvoni v prazno. 10 % samostojnim podjetnikom se oglasi
dolznikova tajnica, on pa je vedno zaseden. Po mnenju samostojnih podjetnikov 3 %
dolznikov na njihov telefonski pogovor nima casa.

Slika 13: Dolznikov odziv na podjetnikov klic
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Na raziskovalno vpraSanje o reakciji dolznika ob telefonski izterjavi (Slika 14) je bilo
moznih ve¢ odgovorov. Dolzniki ob telefonski izterjavi zagotovo niso veseli, zato se v
izogib in ¢im hitrejSemu koncanju pogovora opravi¢ijo za neplacilo (18 %) ali obljubijo
placilo (58 %). 12 % dolznikov za neplacilo poiSce izgovor, brez besed ostane 3 %
dolznikov, enak odstotek se jih ob telefonskem klicu celo razjezi. Poleg ze podanih
odgovorov, so anketiranci lahko napisali svoje mnenje. Samostojni podjetnik meni:
»ponavadi se izgovarjajo, da tudi njim dolzniki ne placujejo«.

Slika 14: Dolznikova reakcija ob telefonski izterjavi
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Nekateri dolzniki (12 %) (glej Sliko 14) med samo telefonsko izterjavo zgolj i1S¢ejo izgovore
za neplacilo, spet drugi (18 %) se opravicujejo. Dolzniki (41 %) velikokrat potozijo
podjetniku, da zal trenutno nimajo denarja (glej Slika 15). Ob telefonski izterjavi podjetnikom
25 % dolZnikov obljubi, da bodo nakazali placilo Se v tekocem tednu, 31 % pa obljubi placilo
v naslednjem tednu. Raziskava je celo pokazala, da obstajajo dolzniki (3 %), ki placila ne
morejo izvesti, saj je njihova oseba, ki ureja placila, trenutno na dopustu.
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Slika 15: Odgovor dolznika na podjetnikovo vprasanje o datumu placila dolga
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Vse obljube dolznika o placilu si lahko podjetnik med telefonsko izterjavo zapise (Slika 16).
Nastali zapisnik telefonskega pogovora sodi med dokumente v evidenco placil in je
ucinkovit pripomocek pri naslednjem klicu. Vendar, po raziskavi sodec, si podjetniki (92 %)
ne zapisujejo dogovora oziroma obljub dolznika. Posledi¢no lahko podjetniki pozabijo
dogovorjeni datum placila, dolznik si lahko ob naslednjem telefonskem pogovoru ponovno
izmisli isti izgovor, evidence so pomanjkljive, ¢as pa teCe naprej, terjatev lahko zastara. Le
8 % podjetnikov si zabelezi dogovor.

Slika 16: Zapisnik dogovora ob telefonski izterjavi

O ne

W da
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Dolzniki kljub pretec¢enemu roku za placilo Se vedno niso poravnali svojih obveznosti, zato
jih samostojni podjetniki poklicejo (6 %) ter jih spomnijo na zapadlost racuna. Vzrok
neplacila je lahko pozaba placila, manjkajo¢i racun, pomanjkanja denarja ali namerno
neplacilo. V primeru neplacila podjetniki (19 %) dolznike ponovno pokli¢ejo. Ce tudi po
dveh klicih ni uspeha s poplacilom terjatev do kupcev, jih poklicejo Se tretjic (3 %).
Samostojni podjetniki (72 %) so mnenja, da je za u€inkovito in posledi¢no uspesno izterjavo
potrebno poklicati dolznika najmanj Stirikrat.

Slika 17: Stevilo klicev
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Slika 18 prikazuje, da je le 26 % samostojnih podjetnikov pri telefonskem klicu tako
ucinkovitih, da dobijo placilo odprtih terjatev do kupcev. Medtem pa 74 % samostojnim
podjetnikom s telefonsko izterjavo ne uspe priti do poplacila svojih storitev ali dobavi blaga.

Slika 18: Stanje po telefonski izterjavi
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Poleg pisne (66 %) in telefonske izterjave (82 %) si lahko podjetniki pomagajo Se z osebno
izterjavo (44 %) (Slika 19). Ve¢ kot polovica (56 %) podjetnikov ne opravlja osebne
izterjave, torej ne obiS¢e dolznika doma, v pisarni z namenom, da bi poprosili za placilo
njegove obveznosti. Medtem ko 44 % samostojnih podjetnikov meni, da je za poplacilo
neplacanih ra¢unov potrebno obiskati dolznika bodisi tudi doma.

Slika 19: Osebna izterjava pri dolzniku

44%

ne M ne

56%

Po osebnem obisku podjetnika jih 7 % dolznikov placa neporavnane racune. 93 % dolznikov
pa svojih obveznosti do dobavitelja kljub osebni izterjavi podjetnika ne placa.

Slika 20: Stanje po osebni izterjavi
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Samostojni podjetniki (60 %) so se za poplacilo Ze opravljenih storitev v€asih pripravljeni
dogovoriti tudi za obro¢no placevanje. Med njimi jih polovica (34 %) meni, da tako dobijo
poplacanih vsaj del terjatev do kupca. Vendar vsi dolZniki niso zaupanja vredni, meni 34 %
samostojnih podjetnikov. 16 % podjetnikov se pri tem raziskovalnem vpraSanju niso
opredelili, lahko da so ravno ti podali naslednja mnenja: 1. »ponudba placila na obroke je
odvisna od dolznika«, 2. »v teh Casih je tezko zaupat« 3. »bolje vrabec kot golob «, 4.
»dolzniki so pretkani - namazani z vsemi mazili«.

Slika 21: Izvensodni dogovor o placilu dolga
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Za metodo izterjave s pomoc¢jo zunanjih izvajalcev (Slika 22) se odlo¢i 13 % samostojnih
podjetnikov. Ti se lahko obrnejo na zunanje izvajalce Ze na zacetku same izterjave bodisi po
poslanem izpisku odprtih postavk ali poslanih opominih. Naslednje raziskovalno vpraSanje
je razkrilo, da se samostojni podjetniki, ki se odlo¢ajo za zunanje izvajalce za izterjavo, na
njih obrnejo za sodno izterjavo in ne prej, kot bi se lahko. 87 % samostojnih podjetnikov
meni, da pomoc€i pri izterjavi neporavnanih terjatev do kupcev ne potrebujejo zunanjih
izvajalcev.
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Slika 22: Samostojni podjetniki si pri izterjavi pomagajo z zunanjimi izvajalci
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Slika 23 prikazuje, da nekateri samostojni podjetniki (29 %) v okviru sodne izterjave sami
izpolnjujejo na COVL-u predlog za izvr$bo, spet drugi (13 %) se po pomo¢ obrnejo na
zunanjega izvajalca za izterjavo. V praksi mnogim malim samostojnim podjetnikom vodijo
racunovodstvo razni racunovodski servisi, kjer tudi ti (58 %) pripravijo predlog za izvrsbo
preko spletne strani Vrhovnega Sodis¢a Republike Slovenije.

Slika 23: Kdo samostojnemu podjetniku izpolni obrazec predlog za izvrsbo na COVL-u ?
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Na raziskovalno vpraSanje, ali menijo, da so pri izvajanju izterjave ucinkoviti, ter se konca z
uspesno izterjavo, 60 % samostojnih podjetnikov meni, da so pri tem delu ucinkoviti, saj
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sledi uspesna izterjava, dobijo dolznikovo placilo bodisi v delnem ali celotnem delu. 37 %
samostojnih podjetnikov meni, da so pri delu u€inkoviti, vendar izterjava ni uspesna. 3 % pa
jih meni, da so pri izterjavi zunanji izvajalci uspesnejsi, kot ¢e bi izterjali sami.

Slika 24: Ucinkovitost in uspeSnost pri izterjavi
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B b.) dolnik ne

B 37% placa

O c.) dolznik ne
placa

@ 60%

0 d.) zunanji
izvajalec

Legenda:

a) pri izterjavi sem ucinkovit, sledi uspes$na izterjava - dolznik placa

b) pri izterjavi sem uéinkovit, sledi neuspesna izterjava - dolznik ne placa

C) pri izterjavi nisem ucinkovit, zato dolznik ne placa

d) zunanji izvajalec oziroma podjetje za izterjavo je uspesnej$a od moje izterjave

Zaradi vse vecje finan¢ne krize, ki se odraza v neplacevanju racunov in pa tudi zaradi
pritiskov podjetnikov, je drZzavni zbor ravno v Casu oblikovanja vpraSanj za mojo anketo, na
hitro sprejel zakon o prepreCevanju zamud pri placili. Po pogovoru z nekaterimi samostojnimi
podjetniki lahko povzamem, da so le-ti upali, da bo ta zakon uredil finan¢no nedisciplino ter
jim pomagal iz krize. Zato sem tovrstno vpraSanje vkljucila v anketo. Zanimal me je odziv
plac¢evanja dolznikov po uveljavitvi zakona. Sledilo je naslednje anketno vpraSanje: Marca
2011 je zacel veljati Zakon o preprecevanju zamud pri placilih (ZpreZP), ki doloca rok pri
placilih do 60 dni oziroma izjema od 60 do 120 dni. Ali vam sedaj dolzniki placujejo kaj
bolje? Nihée od naklju¢no izbranih samostojnih podjetnikov v anketi ni menil, da se mu je
stanje placevanja dolznikov zaradi uveljavitve novega zakona spremenilo na bolje.

4.2 Priporocila in ugotovitve raziskave

Kot menijo anketiranci v raziskovalni anketi in mnogi ostali samostojni podjetniki v Sloveniji,
potrjuje tudi Polona Urh (Pust, 2010, str. 7) iz finan¢no-raCunovodske hise Replika, da je
najveCja teza v zadnjem casu pri poslovanju malih podjetij veliko neplacevanje s strani
kupcev. Kupci ne opravijo svojih pogodbenih obveznostih, kljub temu, da so podjetniki njim
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opravili naroCene storitve ali dobavili blago. Zanimiv podatek raziskave potrjuje nastali
problem, saj nih¢e od anketirancev ni menil, da se mu je stanje dolznikovih placil izboljSalo
niti po uveljavitvi novega Zakona o prepre¢evanju zamud pri pladilih. Lozar (v Kauci¢, 2011,
str. 16) dvomi, da se bo problem hitro resil, saj meni in da se z dvema ali tremi predpisi
trenutne situacije ne da korenito spremeniti. Kljub drzavnim ukrepom in zakonskim resitvam
problem ostaja, saj se zdi, da ti ukrepi v praksi niso uspesni. Mislim da obstaja velika razlika
med teorijo in prakso. Sama menim, da se vlada predolgo izgovarja, da drzava ne more
posegati med gospodarskimi subjekti in njihove pogodbene odnose ter, da naj gospodarski
subjekti sami reSujejo tezave s svojimi dolZzniki. Obenem pa menim, da je ravno drZzava jedro
trenutnega problema, kjer se neplacevanja dolznika dejansko zacnejo.

Na podlagi pridobljenih podatkov statisticnih rezultatov lahko trdim, da je trenutno v
Sloveniji neplacevanje racunov s strani dolznikov Se vedno velik problem. Kar 83 %
samostojnih podjetnikov v Sloveniji je v situaciji, ko so kupcu opravili naro¢ene storitve ali
dobavili blago, ta pa jim Se vedno ni placal, torej imajo terjatev do kupcev. Po analizi
raziskave podjetniki svoje dolznike z Izpiskom odprtih postavk ne obves¢ajo. S to metodo
dolznika informira le 21 % samostojnih podjetnikov, pri tem 5 % ucinkovito. Menim, da bi
lahko podjetnik z poSiljanjem Izpiska odprtih postavk zmanjSal zavlaevanje dolznikovega
placila. Iz prakse lahko potrdim, da obstajajo dolzniki, ki placajo svoje obveznosti Sele po
opominu ali telefonskem klicu s strani podjetnika.

Zanimiv podatek raziskave je, da si kar 66 % anketirancev pri izterjavi pomaga z metodo
pisne izterjave, ti posljejo opomine ob letnem popisu pri pripravah na letna porocila za
preteklo leto. Pri opominjanju posljejo najveckrat en opomin ali opomin pred tozbo. Pri
uporabi tovrstne metode za izterjavo terjatev do kupcev je ucinkovitih 32 % anketirancev.

Za bolj uc¢inkovito izterjavo si 45 % anketirancev svojo pisno izterjavo podpre Se s telefonsko
izterjavo. Menim, da kljub razlicnim govoricam podjetnikov, kako podjetniki ne posiljajo
opomine, raziskava prikazuje, da je tovrstna metoda med podjetniki e vedno zelo uporabljena
in tudi u¢inkovita in uspesna.

V primeru, da upostevamo tudi samostojne podjetnike, ki poleg telefonske izterjave uporabijo
Se pisno izterjavo lahko trdim, da samostojni podjetniki v Sloveniji za izterjavo terjatev do
kupcev najveckrat uporabijo metodo telefonske izterjave (72 %). Raziskava je pokazala tudi
nepri¢akovano mnenje anketirancev, da v ¢asu informacijske dobe kar 18 % anketirancev ne
uporablja za izterjavo telefonske metode.

Pred samo izvedbo telefonske izterjave si samostojni podjetniki pripravijo seznam neplac¢anih
racunov in pa pregledajo placila dolznikov. V telefonskem pogovoru dolzniki obljubljajo
placilo, podjetniku pa najveckrat potozijo da trenutno zal nimajo denarja, da bo ta kmalu
mogoce ze prihodnji teden. Le 8 % samostojnih podjetnikov telefonski dogovor z dolznikom
zapiSe. Samostojni podjetniki so mnenja da je za uc¢inkovito in posledicno uspesno izterjavo
potrebno dolznika poklicati veckrat kot Stirikrat. UspeSnost telefonske izterjave je 26 %. V
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primeru, ko vzamemo da je deleZz anketirancev, ki uporabi samo telefonsko izterjavo, enak
37 %, menim, da je telefonska izterjava najbolj ucinkovita in uspeSna metoda za izterjavo
terjatev do kupcev.

Poleg pisne in telefonske metode izterjave samostojni podjetniki (44 %) uporabijo Se metodo
osebne izterjave. Pri tej metodi je najmanj anketirancev (7 %) u€inkovitih.

Na podlagi rezultatov raziskave povzamem mnenje anketirancev, da so najbolj u¢inkoviti in
posledi¢no uspesni pri izterjavah terjatev do kupcev, Ce izterjavo opravljajo sami. Menim, da
le oni dobro poznajo dolznika, zato ucinkovito uporabijo tiste metode, za katere upajo da
bodo tudi uspeSne. Predvsem pa mislim, da je za ucinkovito in uspe$no izterjavo potrebno
izterjati v ¢im krajsem &asu. Ce ne gre drugace po sodni poti oziroma s sodno izvribo. Vendar
ugotavljam, da obstaja tudi tu vzrok za trenutni problem. Izterjave so prepocasne, ker so
sodis¢a prezasedena. Menim, da so prezasedena tudi za to, ker lahko vsakdo vlozi pritozbo na
izterjavo. Priloznost s ciljem zastaranjem terjatev pa izkoristi marsikateri dolznik.

Anketa je pokazala, da samostojni podjetniki izterjavo terjatev do kupec opravljajo sami in pri
tem ne zaposlujejo oseb. V primeru, da z razlicnimi metodami izterjav pri kupcu sami ne
uspejo izterjati denar, se nekateri anketiranci po pomo¢ obrnejo k racunovodskim servisom ali
pa se po nasvet obrnejo na zunanje izvajalce. Polona Urh (Pust, 2010, str. 7) priporo¢a, naj se
mali samostojni podjetniki po nasvet obracajo tudi na finannega svetovalca, v veliko
primerih je v praksi to kar racunovodski servis, ki jim vodijo knjige. Vloga dobrega
finan¢nega svetovalca je po mnenju Urhove v pravocasnem opozarjanju tako na neplacila,
zapadlosti racunov, dobrih evidenc, na morebitne financne pasti poslovanja in zagotavljanju
optimalnih resitev, ki so primerne za male podjetnike. V primeru, ko podjetnik uporabi ze vse
metode izterjave in ko mu poidejo Ze vse pogajalske moci, menim, da je ¢as predaje izterjave
zunanjim izvajalcem. Iz prakse lahko potrdim, da se dolznikov odnos do poravnave dolga
spremeni ko se v postopek izterjave vkljuci tretja oseba. Nanj deluje tako psiholoski u€inek
kot specializirani usposobljeni izterjevalci, linearno zviSevanje stroSkov, sistematicno
izvajanje postopkov podprti s telefonskimi pogovori, predvsem pa vi§ja stopnja resnosti.
Menim, da je pomo¢ zunanjega svetovalca smiselna tudi takrat, ko podjetnik nima vec
potrpljenja in zaradi jeze ne more nadzorovati svoje izgovorjene besede.

Ze sama beseda izterjava ima v poslovnem svetu negativen prizvok. Terjatve so zelo
obcutljivo podrocje, kar je pokazala tudi raziskava. Ve¢ kot polovica anketiranih samostojnih
podjetnikov meni, da se je zaradi izvajanja izterjave njihov odnos z dolZniki zelo poslabsal.
Dolzniki in prav tako tudi upniki-samostojni podjetniki zaradi neplacanih rac¢unov, Stevilnih
telefonskih klicih, poslanih opominih, ob neproduktivni porabi Casa postanejo razdrazljivi,
hitre jeze in slabe volje, kar se izraza v medsebojni komunikaciji.

V tak$nem podjetniskem ozra¢ju malim samostojnim podjetnikom ni lahko poslovati. Menim,
da naj samostojni podjetniki ne poslujejo samo z enim vecjim kupcem, ampak naj si Sirijo
svojo poslovno mrezo in poslujejo z razlicnimi kupci. Tudi poznavanje novih kupcev prinasa
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nov dohodek, nova poznanstva, nove informacije, te pa so lahko v veliko pomo¢ tudi pri
preventivnem preverjanju poslovnega partnerja. Osebno menim, da je sodelovanje z kupcem,
ki ne placuje bolje prenehati in ¢as vloziti v iskanje drugih priloznosti. Mnenje, potrjuje tudi
Polona Urh iz druzbe Replika saj svetuje svojim strankam, da nikoli ni dobro poslovati samo
z enim ve¢jim naro¢nikom. Majhni samostojni podjetniki imajo pomembno vilogo pri
nakupovalni verigi velikih podjetij, vendar menim, da je problem malih samostojnih
podjetnikov ravno tu, ko se preve¢ osredotoCajo na enega velikega kupca, saj od njega
sCasoma postane povsem odvisno. Tezave neplacevanja velikih podjetij pa se prenesejo na
majhna podjetja. Tudi Stucin (2010, str. 4) meni, da je glavni vzrok za slabse poslovanje
oziroma za velike tezave v Casu krize pri marsikateremu podjetniku, ki nastopa na trgu
predvsem kot podizvajalec ali kooperant vecjih podjetij.

Urh (v Pust, 2010, str 7) meni, da je za podjetja, za katera ni videti realnega izhoda iz
brezupnega finanénega polozaja, umetno vzdrzevanje podjetja nesmiselno. Dolgovi in agonija
se s ¢asoma le dodatno poglabljajo. Ugotavljam pa, da ob trenutni zakonski ureditvi zapiranje
in odpiranje novih podjetij ni problem.

Glede na prakso in iz rezultatov empiri¢ne raziskave, bi menila, da bi bili rezultati ponovne
empiricne raziskave bistveno drugacni, ¢e bi se v izterjavo vkljucil organ davéne uprave,
vendar ne dolocene agencije. Osebno menim, da e bi izterjavo terjatev do kupcev v
doloCenem casu prevzela davéna uprava, bi bila trenutna situacija bistveno drugacna. Iz
prakse sode¢ lahko menim, da davéna uprava v mnogih samostojnih podjetnikih predstavlja
strah, ter nanje deluje kot psiholoski u¢inek.

Kljub skrbnemu in dobro premisljenemu poslovanju s poslovnimi partnerji pa podjetnik tezko
predvidi prihajajoco situacijo kupca, lahko pa se ustrezno pripravijo na tak$ne situacije, v
dolocenih trenutkih opravijo klju¢ne naloge in zagotovijo stabilnost in uspeSnost poslovanja.
Prav v takih trenutkih se najbolj izkaze podjetnikova kvaliteta in kompetenca.

SKLEP

V Sloveniji velik del gospodarstva predstavljajo mikro druzbe, saj prevladujejo v strukturi
gospodarskih druzb, kar potrjuje tudi AJPES-ova raziskava za leto 2010. V skupino mikro
druzbe po ZGD uvri¢amo tudi male samostojne podjetnike. Ceprav so majhni, imajo
pomembno vlogo, tako na strani ponudbe kot povprasevanja po raznovrstnih storitvah, pri tem
pa poslovno sodelujejo z ostalimi gospodarskimi druzbami. Ob poslovnem sodelovanju
sklenejo s stranko pogodbeno razmerje, ob tem pa nastane njuna medsebojna obveznost
izpolnitve dogovorjenega predmeta pogodbe. Eno podjetje (prodajalec, podjetnik) mora
dobaviti blago ali opraviti storitev, drugo podjetje (kupec) pa mu mora za opravljeno delo
placati v dogovorjenem roku. V kolikor mu omenjeno podjetje (dolznik) ne placa, nastanejo
terjatve do kupcev oziroma neplacani, neporavnani, odprti racuni.

Za prodajalca je najbolj ugodno, ¢e mu kupec placa takoj, vendar vse manj kupcev poravna
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svoje pogodbene obveznosti do dogovorjenega datuma (datum valute, datum zapadlosti).
Tako nastajajo neplacane terjatve, ki jih s Casom nastaja vse veC¢ in veC. NeplacCane terjatve
postajajo vedno vecji problem, saj se z njim srecuje ze skoraj vsak podjetnik. Avber (2010, str.
12) potrjuje, da tovrstno problematiko Ze mocno Cutijo mala in srednje velika podjetja, in
sicer v vseh panogah. Vendar Slovenski racunovodski standardi 5 poudarjajo, da je terjatev
pravica prodajalca oziroma upnika, da od kupca (dolznika) zahteva placilo dolga. Predvsem
malim podjetjem StaniCeva (v Javornik & Tomazin, 2009, str. 27) svetuje, naj nikar ne
odlasajo z ukrepi, Se manj pa s casom. Priporocljivo je, da samostojni podjetnik ne ¢aka vec
tednov, preden za¢ne preverjati razloge za neplacilo, ampak ukrepa takoj po zapadlost racuna.
Eden izmed namenov magistrske naloge je spodbuditi lastnike samostojnih podjetij, da tudi
sami pristopijo k izterjavi dolgov dolZznikov, ne glede na to, da nimajo potrebnih kadrovskih
virov ali strokovnega znanja. Poleg omenjenega namena, magistrsko nalogo namenjam
predvsem malim samostojnim podjetnikom, ki se morda prvi¢ srecujejo z izterjavo terjatev do
kupcev, sem v prvem delu, tako imenovanem teoreticnem delu, prikazala, kako si lahko
podjetnik pomaga s pomocjo razli¢nih metod izterjave pridobiti neplacane terjatve do kupcev.
Prikazala sem osnovne korake izterjave, ki jih v praksi lahko uporabijo tudi samostojni
podjetniki, ¢e nimajo predhodnega znanja o izterjavi. V teoreticnem delu sem povzela
nasvete, razmis$ljanja, ideje, razlicnih domacih in tujih avtorjev, kako pristopiti k neplacilu
dolznika, da Se vedno ostanejo dobri poslovni odnosi in nadaljnjo poslovno sodelovanje.
Teoreti¢ni nasveti so povzeti iz praks, s katerimi si samostojni podjetniki lahko pomagajo.

Teoreticna izhodisa in obravnavo temeljnih sekundarnih podatkov sem nadgradila z
empiri¢no raziskavo, ki sem jo izvedla med samostojnimi podjetniki v Sloveniji. V magistrski
nalogi sem uporabila sekundarne in primarne podatke. Sekundarne sem izbrskala iz raznih
domacih in tujih strokovnih revij in ostale literature, primarne podatke pa sem pridobila iz
anketnega vpraSalnika, ki sem ga razvila za to raziskavo. Anketni vpraSalnik je sestavljen
tako, da sem pridobila informacije o metodah izterjav in njihovi uporabnosti med
samostojnimi podjetniki. Anketni vprasalni sem samostojnim podjetnikom poslala v mesecu
maju 2011 preko spletne povezave. Izpolnilo ga je 46 samostojnih podjetnikov.

Iz analize raziskave lahko sklepam, da je v Sloveniji Se vedno velik problem samostojnih
podjetnikov neplacevanje racunov s strani dolznika. 83 % samostojnih podjetnikov Se vedno
ni dobilo placila za opravljene storitve ali dobavo blaga. 17 % samostojnih podjetnikov v
Sloveniji pa z dolzniki nimajo problemov, saj jim ti pla¢ujejo racune.

V Sloveniji samostojni podjetniki za izterjavo terjatev do kupcev ne zaposlujejo oseb, ampak
jih ve¢ kot polovica (60%) anketiranih opravljajo sami, 9 % samostojnih podjetnikov se po
pomoc¢ obrne k racunovodskim servisom, 11 % pa k zunanjim izvajalcem za izterjavo.

Zaradi slabih preteklih izkusenj 79 % podjetnikov svojim dolznikom ne posilja Izpiskov
odprtih postavk, samo 21 % je takih, ki svoje dolznike obve$ca, od tega pa samo 5 %
ucinkovito seznanja dolznike o odprtem stanju oziroma neplacanih racunih, saj jim uspe priti
do dolZznikovega placila.
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Samostojni podjetniki raje od lzpiskov odprtih postavk uporabljajo metodo pisne izterjave
(66 %). Samostojni podjetniki svoje dolznike o neplacanih racunih najveckrat obvescajo z
enim opominom ali opominom pred tozbo in to v mesecih od januarja do marca, ko
pripravljajo popise za preteklo leto. Dolzniki se najbolj odzovejo na opomin pred tozbo. Po
raziskavi sodeC lahko potrdim, da se dolzniki ne odzovejo na podjetnikovo sporocanje,
obves¢anje dolznikovega stanja s pomo¢jo poslanih opominov. Iz analize raziskave lahko
sklepam, da se dolzniki ne zmenijo za prejete opomine, malo bolj za opomine pred tozbo,
vendar kljub podjetnikovem posiljanju obvestil oziroma uporabi metode pisne izterjave (66
%) svoje obveznosti poravna 32 % dolznikov. Sama pisna izterjava tako kljub nekaterimi
negativnimi podjetnikovimi mneniji, je zopet pri drugih podjetnikih v praksi uspesna.

Naslednja metoda, ki jo lahko samostojni podjetniki uporabijo pri izterjavah, je telefonska
izterjava, ki jo uporablja kar 82 % anketiranih, od tega 45 % samostojnih podjetnikov to
metodo uporabljajo v kombinaciji z metodo pisne izterjave. Ve€ina vprasanih meni, da si pred
telefonskim klicem dolZznika pripravi seznam neplac¢anih racunov in pregledajo dosedanja
placila dolznikov, menijo, da dolZzniki ob pogovoru najveckrat obljubljajo placilo, spet drugi
se opravicujejo, tretji pa iS¢ejo izgovore za neplacila. Med telefonskim pogovorom si vecina
ne zapisuje dogovora z dolznikom. Menijo, da je za ucinkovito in posledi¢no uspesno
izterjavo potrebno poklicati dolznika najmanj Stirikrat. 26 % samostojnih podjetnikov je pri
metodi telefonske izterjave tako ucinkovitih, da dobijo placilo s strani dolZnika.

Metodo osebne izterjave uporabi 44 % samostojnih podjetnikov, pri tem jih 7 % ucinkovito
izpelje osebni obisk, saj jim dolzniki placajo neporavnane terjatve.

Raziskava je pokazala, da je kombinacija pisne in telefonske izterjave med samostojnimi
podjetniki najbolj uporabna, obenem pa so ob tovrstni kombinaciji najbolj uspesni pri izterjavi
dolZznikovih neplacanih racunov.

V praksi se velikokrat pojavijo primeri, ko dolZniki ignorirajo tako obvestila v obliki Izpiskov
odprtih postavk, opomine, opomine pred tozbo, telefonske klice, zato je v tem primeru pomo¢
s strani zunanjega izvajalca za izterjavo zelo dobrodosla. Mnogi avtorji (poglavje 2.2.5)
menijo, da Ko se v izterjavo vkljuci zunanji izvajalec, stvar postane resnejSa, problem pridobi
pomembnost, dolznik pa spremeni odnos do poravnave svojih obveznosti. Deluje tako
imenovani psiholoski u¢inek. Za metodo izterjave s pomocjo zunanjih izvajalcev se odloci
13 % samostojnih podjetnikov, bodisi po poslanem Izpisku odprtih postavk ali poslanih
opominih.

Ucinkovitost posameznega nacina izterjave je odvisna od vec elementov: angaZiranosti
podjetja ali podjetnika samega, njegove iznajdljivosti, znanja, poslovnega partnerja in njegove
pripravljenosti za sodelovanje, vrste terjatve, poslovnega okolja, nenazadnje tudi od placilne
sposobnosti dolznika ipd. MozZnosti, kako pristopiti k izterjavi zapadlih terjatev, so razli¢ne,
ne glede na to, kako ukrepajo, pa je na vsak nacin zelo pomembno, da so hitri, dosledni in
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korektni.

Samostojni podjetnik za izterjavo neplacanih racunov lahko uporabi le eno od metod izterjav
ali pa uporabi kombinacijo mozZnosti: osebni obisk pri stranki, pisni opomin, telefonski klic,
pooblasti zunanjega izvajalca, in kot zadnja moZnost mu ostane predlog za izvrsbo. Ce
podjetnik zeli uCinkovito izterjati dolgove, je pomembno, da je pisna izterjava podprta s
telefonsko izterjavo. Kljucna sta pisno opominjanje in telefonska izterjava, pri ¢emer imajo
podjetniki ob klicanju pomembno vlogo. Zaporedje izvajanja posameznih korakov je temelj
za ulinkovito izterjavo terjatev. Poznavanje dejanskih tezav dolznika in izvor nastanka
terjatev pa sta nujna pogoja za doseganje ucinkovite izterjave. Kljub morebitnim pomislekom,
ali je opominjanje dolznikov sploh potrebno, osebno menim, da je potrebno, saj vse
aktivnosti, ki se izvajajo v okviru izvensodne izterjave omogocajo hitrejSo in uspesnejSo
sodno izvrsbo.

Zavedati sem moramo, da je izterjava zelo obcutljivo podro¢je in da imamo opravka z
obcutljivimi kupci, ki so se znasli v razli¢nih situacijah. Ob njih moramo biti Se posebej zelo
previdni pri vzpostavitvi kontakta z njimi (Ademovic, 2008, 29). Ve¢ kot polovica (63 %)
vpraSanih samostojnih podjetnikov v anketi meni, da se je njihov poslovni odnos zaradi
izterjave zelo poslabsal.

Priporocljivo je skozi celoten proces izterjave ohraniti pozitiven odnos, saj lahko dolZznik
predstavlja podjetniku potencialno stranka tudi v prihodnje. S primernim postopkom izterjave
ostanejo odnosi med podjetnikom in dolZnikom neokrnjeni in poslovno sodelovanje se
nadaljuje tudi v prihodnosti.
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Priloga 1: Vzorec izpiska odprtih postavk

IZTERJAVA D.O.O.
SOLSKA ULICA 8
22204 MIKLAVZ
Maribor, datum

Zadeva: IZPISEK ODPRTIH POSTAVK

ST. LETO KNJIGA DATUM DATUM \% \%
RAC FAK. VALUTE BREME DOB
RO

2008 2008 102 05.06.2008 06.06.2008 130 0
1425

2008 2008 102 05.06.2008 06.06.2008 130 0
1425

SKUPAJ 260

Pri pregledu plac¢il smo ugotovili, da Se vedno niste poravnali vseh svoji obveznosti.
Prosimo da jih poravnate na na§ TRR 0510-0801-1839-646.

Ce ste ra¢un v tem Gasu poravnali, pa vas prosimo da ta izpisek odprtih postavk smatrate
kot brezpredmeten.

Za vsa vasa vprasanja smo dosegljivi na tel. t.: 02-62-02-660, vsak delovni dan med 9:00
in 14:00 uro.

S spoStovanjem

IZTERJAVA, D.O.O.

Vir: M. Repic, Kako v krizi uspesno izterjati dolg, 2009a, str. 3.



Priloga 2: VVzorec prvega opomina

IZTERJAVA D.O.O.
SOLSKA ULICA 8
22204 MIKLAVZ
Maribor, datum

Zadeva: 1. OPOMIN

Pri pregledu odprtih postavk smo ugotovili, da kljub poslanemu 1ZPISU ZAPADLIH
POSTAVK niste poravnali ra¢una §t.: (24100-1000220426), ki je zapadel 14.07.2008 in ga
vse do danaSnjega dne niste poravnali. Dolg znasa:

GlaVNICA... ... oo e e et e e e e e e e e e e 720,00€
Zakonske zamudne Obresti..........ccccoveeveeveeee v e e ..49,34€
StroSek OpOMING... ... ....e vt et ieriee e e et et e e, ...3,00€
SKUPAJ ... ve et e et e et e et e e e e e e e 772,34€

Glede na vse zgoraj navedeno, vas pozivamo da v roku 5 dni od prejema te zahteve
poravnate zapadle terjatve v viSini 772,34€ na TRR: 3300 0000 2217993, sklic: 84-001

Po placdilu vas prosimo, da nam kopijo potrdila o placilu posljete na faks $t.: 02/62-02-
663.

Za vsa va$a vprasanja smo dosegljivi na tel. §t.: 02-62-02-660, vsak delovni dan med 9:00
in 14:00 uro.

S spostovanjem

Pripravil: Marko Repi¢

Priporoceno ! IZTERJAVA, D.O.O.

Vir: M. Repic, Kako v krizi uspesno izterjati dolg, 2009a, str. 4.



Priloga 3: Vzorec zadnjega opomina

IZTERJAVA D.O.O.
Za MARKO REPIC
SOLSKA ULICA 8
22204 MIKLAVZ
Maribor, datum

Zadeva: OPOMIN PRED TOZBO

Pri pregledu odprtih postavk smo ugotovili, da kljub poslanemu 1. OPOMINU niste
poravnali racuna S§t.: (24100-1000220426), ki je zapadel 14.07.2008 in ga vse do
danaSnjega dne niste poravnali. Dolg znasSa:

GlaAVIICA. . .l 720,00€
Zakonske zamudne ObreSti......uuueeeeeeeeeea e, .49 34€
StroSek OpomMINa.........c.oviuiiiiiiie i, ...3,00€
SKUPA . et 772,34€

Glede na vse zgoraj navedeno, vas pozivamo da v roku 5 dni od prejema te zahteve
poravnate zapadle terjatve v viSini 772,34€ na TRR: 3300 0000 2217993, sklic: 84-001

Po pladilu vas prosimo, da nam kopijo potrdila o pladilu posljete na faks §t.: 02/62-02-
663.

V kolikor v roku 5 dni, po prejemu tega obvestila, ne boste posredovali potrdila o placilu
ali vzpostavili stika z nami, bomo dolgovan znesek primorani izterjati v izvrSilnem
postopku, kar pa bo povezano z bistveno visjimi stroski (obresti, sodni in pravdni stroski,

stroski izvrsitelja,...).

Za vsa vasa vprasanja smo dosegljivi na tel. §t.: 02-62-02-660, vsak delovni dan med 9:00
in 14:00 uro.

S spoStovanjem

Pripravil: Marko Repi¢
IZTERJAVA D.O.O.

Priporoceno !

Vir: M. Repic, Kako v krizi uspesno izterjati dolg, 2009a, str. 5.
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Priloga 4: VVzorec izvensodnega dogovora
IZVENSODNI DOGOVOR O PLACILU DOLGA

Ki ga skleneta
v nadaljevanju upnik in

v nadaljevanju dolznik.

Pogodbeni stranki uvodoma kot nesporno ugotavljata, da ima upnik na dan
Terjatev do dolznika, ki izvira iz naslova izdanega racuna/pogodbe

in sicer dolg na ta dan znaSa EUR, kar predstavlja glavnico,

zamudne obresti in stroskov izterjave. Dolznik prepozna dolg do upnika v celoti in se
zaveze le tega poplacati na naslednji nacin.

Dolznik se odloc¢i dne placati EUR
Razliko v skupnem znesku EUR pa v mese¢nih obrokih.

1. obrok: EUR, dne

2. obrok: EUR, dne

3. obrok: EUR, dne

4. obrok: EUR, dne

5. obrok: EUR, dne

6. obrok: EUR, dne

Dogovorjen znesek bo dolznik nakazal na TRR ,
sklic , odprt pri banki

Dolznik se zaveze redno in pravocasno izpolnjevati ta dogovor. V primeru da dolznik
celotnega dolga ne placa takoj oz. ga ne poravna v skladu z dogovorom o obrocnem
vradilu, ima upnik pravico odstopa od tega dogovora. V primeru odstopa zapade vplacilo
celotni preostanek dolga. Kot locitev se Steje, v kolikor dolznik zamuja s placilom enega
obroka. V tem primeru bodo ze placani obroki upostevani kot delno placilo. Odstopno
izjavo bo upnik dolZzniku poslal priporo¢eno po posti, pri ¢emer se upoSteva oddajna
teorija.

Dogovor je sklenjen v dveh (2) izvodih, pri ¢emer prejme vsaka stranka en (1) izvod.
Stranka je dogovor prebrala in se z njim v celoti strinja.

Vv , dne .
Upnik Dolznik

Vir:M. Repic¢, Kako v krizi uspesno izterjati dolg, 2009a, str. 12.
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Priloga 5: Elektronsko vlaganje Predloga za izvrsbo

1. registracija- pridobitev uporabniskega imena

ﬂ Sodstvo Republike Slovenije sodstvo RS

Pridobitev up. gesla - Centralni oddelek za verodostojno listino

VRHOYNO SODISCE Vrhovno sodigée RS
REPUBLIKE SLOVENIJE

prijava v sistem

prijava Pred potrditvijo pozorno preverite pravilnost vnosa e-poStnena naslova, sicer gesla ne boste prejeli.
prijava s certifikatom
e OFizitna oseba @ Pravna oseba
prediog e-podtni nasiov: ‘ Potrdi
obrazec

tiskanje obrazcev

navodila
izpolnjevanje obrazca
papirni ohrazec
elekironski obrazec
vigina sodne takse

pravna podlaga
pogosta vpraganja

2. prijava

B Sodstvo Republike Slovenie sodstva RS

Prijava - Centralni oddelek za verodostojno listino
Vrhovno sodisce RS

VRHOVNO SODISCE
REPUBLIKE SLOVENIJE

prijava v sistem

prijava e-podtni naslov: |m| |
prijava s certifikatom
pridobitev up. gesla

Geslo |Illllllllllllllll | Potrdi

Splo3no o dostopu / Pozabili geslo?
prediog
obrazec
tiskanje obrazcev

3. podatki vlagatelja in podatki o upniku-podjetniku

P soastvo Republike Slovenije sodstvo RS

Obrazec - Centralni oddelek za verodostojno listino

VRHOVNO SODKCE Vrhovno sodis¢e RS
REPUBLIKE SLOVENIJE

Prijavljen uporabnik: melita_smolic@yahoo.com

prijava v sistem

o0sebne nastavitve e, (]
odjava z
Ime Priimek: | 2
prediog
obrazec O — ¥ |
moji prediogi

tiskanje obrazcev

navodila OFizitna oseba @ Franaossba O p prikaZi vse EMWE
izpolnjevanje obrazca Naziv, H |
papimi obrazec . —
elektronski obrazec Waticna 5t ‘ | Davéna &t ‘
Z v
viSina sodne takse L ‘ SLOVEMIJA |
pravna podlaga Naslov
pogosta vpradanja —
Ulica: \ | Hiznast [ |
Podta ‘ | Kraj: | ‘
Driava [SLOVENLA |




4. podatki o zakonitem zastopniku
ZAKONITI ZASTOPNIK

PoloZaj: OpPoslovodia Qoze Omati

Ime: | |

Davéna &t | |

Rojstni datum: | |

Naslov

Ulica: | |

Posta: | |

[ sLovEMLIA v

DrZava:

5. podatki o pooblas¢encu
POOBLASCENEC

Dat. pooblastiia; | |

| lzberite. . hd |

O oavetnik

Deponirana pri:

Osp.

Naziv. | |

OFizitna oseba @ Pravna oseba

Matiéna &t. | |

[ SLOVENIJA ~|

Driava:

Naslov

Ulica: | |

[ SLOVENIJA ~|

O skronik @ Drugo |

Priimetc |

EMED: |

Drava: [ SLOVENIIA

Higna &t |

Kraj: |

St. gen. poobl.:

Davéna &t

Higna &t |

Kraj: |

6. podatki o raCunu za nakazilo izterjanega zneska

RAGUN ZA NAKAZILO IZTERJANEGA ZNESKA
®TRRv Sloveniji O Drugo

SI56/ | |

St ratuna:

Referenca: | |

Imetnik Raguna

Ime: | |

Naziv: | |

Priimek:

7. podatki o dolzniku in izbira izvrSilnih sredstev

Cosp.

Maziv: | |

OFizitna oseba @ Pravna oseba

Mati¢na &t | |

[ sLovENIJA ~|

Drzava:

Naslov

Ulica: | |

Posta: | |
[ SLOVENIJA >
PREDLAGANA IZVRSBA
I Premicnine
O oenarna sredstva pri OFF
¥ Mepremicnina
[ stavbna pravica
[ rematerializirani vrednostni papirji
Dodaj dolinika

Driava:

Davéna 5t.

HiZna 5t. |

Kraj: |

Plaga in drugi stalni denarni prejemki
F Druge denarne terjatve
¥ Mepremicnina, ki ni v ZK
[ pelez druzbenika v druzbi
¥ Druge premoZenjske oziroma materialne pravice



8. izpolnitev podatkov o verodostojni listini
VERODOSTOJNA LISTINA

Kat &t: | \zberite... v | Oznaka: | |
Datum: | | Zapadlost: | |
Znesek: | | Valuta: | EURO o |
Pogodbene obresti
OlLetne OMesetne O Dnevne Qbr. mera (%): | |
0d datumna: | | Do datuma: | |
Zamudne obresti fs]
[ zakonske [ Pogodbene &
Dodaj vercdostoino listino
9. podatki o nastalih stroskih
STROSKI UPNIKA
Postnina
Znesek: | Valuta: [EURQ v
[ zahtevam vracilo odvetnidkih stroSkov. O COdvetnik je zavezanec za pladilo DDV,
[ zahtevam vratilo takse za predlog in sklep.
Drugi str. opis: | |
Znesek: | Valuta: EURQ ]
[ zahtevam zakenske zamudne obresti od odmerjenin stroékov od 9. ozirema 4. dne od vroditve sklepa o
izvrihi dalje do pladila.

10. krajevna pristojnost

Opa

e ——————————————————
Upnik prediaga, da sodisée nalofi doliniku, da v osmih dneh, v menicnih in Eekovnih sporih pa v treh dneh po vro€itvi

sklepa, plata terjatev skupaj z odmerjenimi stro3ki.

[ A S —- |

Okrajno sodidée:  Krajevno pristojnost bo dologilo sodisée.

Oznaka listing: Sedef sodiséa: lzberite...

Oddaj obrazec



Priloga 6: Anketa — u¢inkovita izterjava v malih podjetjih

Pozdravljeni, Sem Melita, Studentka Ekonomske fakultete v Ljubljani, in za svojo magistrsko
nalogo opravljam raziskavo, kako so podjetniki ucinkoviti pri izterjavi neplacanih racunov.
Lepo Vas prosim, za vaSo anonimno pomo¢ in da odgovorite na spodnja kratka vprasanja. V
primeru, da zelite nekaj nasvetov, kako si lahko podjetnik sam pomaga pri izterjavi terjatev,
mi posljite mail, poslal vam bom gradivo z nasveti. Hvala za sodelovanje.

1. Ali imate dolZnika, Ki Se vedno ni placal racuna, Ceprav ste vi njemu Ze opravili
storitev ali dobavili blago, proizvod.
- da,

- ne, kupci placujejo redno

2. Kdo vam pomaga pri izterjavi nepla¢anega ra¢una?
- izterjam sam
- zaizterjavo skrbi zaposleni v podjetju
- zaizterjavo skrbi raCunovodkinja ali raCunovodski servis
- po pomo¢ se obrnem na zunanje podjetje, ki se ukvarja z izterjavo (agencije za izterjavo)

3. Ali imate z dolZnikom, kljub nepla¢animi racuni Se vedno dobre poslovne odnose?
- da -ne

4. Ali dolZniku posljete obrazec Izpisek odprtih postavk?

- da, vsem - nikoli
- da samo dolznikom ve¢jih zneskov - ne, itak ni placila
- da sam dolznikom, ki jih ne poznam - ne, ni ¢asa

5. Ali vam dolzniki po poslanem Izpisku odprtih postavk plac¢ajo

-da, placajo -ne placajo

-da, poklicejo in kasneje placajo -ne, ne pokli¢ejo, ne placaj
-ne, samo obljubijo placilo

6. Ali poSljete dolZzniku opomine? (lahko napiSete tudi svoje mnenje pod odgovor)
-da -ne

7. Kdaj posljete opomin dolZzniku?

-ob datumu zapadlosti raCuna

-oktobra, novembra (po praksi racunovodstva)

-ob koncu leta

-ko urejam bilanco in izkaz poslovnega izida za preteklo leto
-en teden po datumu zapadlosti

-en mesec po datumu zapadlosti

-eno leto po datumu zapadlosti



ga ne posljem

8. Dolzniku poSljem.... (lahko obkrozite ve¢ odgovorov ali dopisete svoj odgovor)
- enopomin

- dva opomina

- tri opomine

- tri opomine in opomin pred izvrsbo/tozbo

9. Ali vam po poslanih opominih pla¢a dolznik? (v primeru da, odgovorite Se na odgovor
pod ¢rto,)
- da, placa - ne placa

- da, placa po prvem opominu

- da, placa po drugem opominu

- da, pla¢a po tretjem opominu

- da, pla¢a po opominu pred tozbo

10. Ali dolZnika za placdilo kaj pokli¢ete po telefonu?
- da, klicem - ne klicem
- da, kli¢em in mu posiljam opomine

11. Pred telefonskim klicem se pripravim, (odgovorite Se pod ¢rto-moZznih ve¢
odgovorov)
- da se pripravim - Se ne pripravim

- pripravim seznam neplac¢anih ra¢unov

- pregledam placila dolznika

- napiSem osnutek pogovora

- pripravim odgovore na dolZznikove izgovore

12. Ko klicete dolZnika po telefonu

- se oglasi - se ne oglasi
- seizogiba - telefon zvoni v prazno
- se oglasi tajnica, dolznik pa je vedno zaseden - dolznik nima c¢as

13. Ko dolZnika opomnite za placdilo je ta (obkroZite lahko vec odgovorov ali napisite
svoj odgovor)

brez besed

razburjen

se razjezi

se opravicuje za neplacilo

obljublja placilo



- iSCe izgovore

14. Izgovor, ki vam podaja dolznik je najveckrat (obkrozite lahko ve¢ odgovorov ali
napiSite svoj odgovor)

- Je bilo nakazano, pla¢ano ze danes

- ali Se niste prejeli? mi smo Ze placali

- ni denarja

- bo ta teden

- bo drugi teden

- g./ga. ki ureja placila je na dopustu, ko se vrne bo nakazano

15. Ali med telefonskim pogovorom zapisujete obljube dolznika?
- da -ne

16. Kolikokrat pokli¢ete dolZnika po telefonu?
- enkrat - dvakrat - trikrat - ve¢ kot Stirikrat

17. Stanje po telefonski izterjavi ?
- dolZnik placa - dolZnik ne placa

18. Ali kdaj osebno obiscete dolznika?
- da - ne

19. Stanje po osebnem obisku dolZnika
- dolznik placa - dolZnik ne placa

20. Ce oblutite, da dolZnik resni¢no ne more plaéati, se kdaj dogovorite za plailo na
obroke?

- da - ne

- da, saj tako dobim vsaj nekaj poravnanih terjatev - ne verjamem obljubam

21. Ali si pomagate pri izterjavah s podjetji ki opravljajo izterjave (agencije za
izterjave)
- da - ne

22. Kdaj poiScete pomo¢ zunanjega izvajalca izterjave
- da, poiS¢em Ze na zacetku izterjave
- da, pois¢em po prvem poslanem IOP, opominu
- da, pois¢em po neuspelih poslanih opominih
- da, pois¢em za sodno izvrsbo
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23. Ali predlog za izvr$bo na COVL izpolnjujete sami?
- daizpolnjujem sam

- ne izpolnjujem sam, pomaga mi druga oseba

- obrnem se na zunanjega izvajalca za izterjavo

24. Ali menite, da ste pri izterjavah u¢inkoviti?

- priizterjavi sem ucinkovit, sledi uspesna izterjava-dolznik placa

- pri izterjavi sem ucinkovit, sledi neuspesna izterjava-dolznik ne placa
- pri izterjavi nisem ucinkovit, zato dolznik ne placa

- zunanji izvajalec-podjetje za izterjavo je uspesnej$a od moje izterjave

25. Marca 2011 je zacel veljati Zakon o preprecevanju zamud pri pla¢ilih, ki dolo¢a rok
pri pladilih do 60 dni, oziroma izjema od 60 do 120 dni. Ali vam sedaj placujejo kaj
bolje?

- da, placujejo bolje

- he

NajlepSe se vam zahvaljujem za odgovore in vas lepo pozdravljam.
Melita Smoli¢

11



