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UvVOD

Zaradi delovanja konkurenénih sil na trgu lahko podjetja v svojem poslovnem okolju dosezejo
maksimalno mozno prodajo le v primeru, ¢e prodajajo tudi na odprti racun. Pri tem se srecujejo s
t.i. kreditnim tveganjem, ki so mu podjetja izpostavljena zaradi negotovosti poplacila terjatev do
svojih poslovnih partnerjev (Sanchez, 2003, str. 31).

Placilna nedisciplina in plac¢ilna nesposobnost sta dandanasnja pogosta problema tako razvitih Se
bolj pa manj razvitih trznih gospodarstev; nanasSata se na neporavnavo in / ali nepravocasno
poravnavo obveznosti, ki jih imajo kupci do podjetja. Prav zato sodita nadzor in upravljanje s
terjatvami do kupcev med najpomembnejse kratkoro¢ne finanéne odlocitve podjetij.

Za znizevanje kreditnega tveganja v podjetju je pomembna ucinkovita organizacija kreditnega
oddelka, znotraj financnega oddelka. Pri prodaji na odprti ratun je ze v osnovi potrebno
pripraviti oceno kreditne sposobnosti kupcev (nefinan¢na in finan¢na analiza), z vidika tveganja
dolociti optimalno vrednost terjatev do kupcev ter skrbeti, da se dnevna vrednost le teh ne
povecuje pretirano preko optimalne.

V diplomskem delu je obravnavana kreditna politika, upravljanje in nadzor nad terjatvami do
kupcev v podjetju Sava Tires, d.o.0. Vsebina je razdeljena na Stiri poglavja; klju¢na sta dva
osrednja vsebinska dela. Prvi del temelji na teoreti¢ni predstavitvi kreditne politike, medtem ko
je v drugem sklopu prikazan primer kreditne politike v podjetju Sava Tires, d.o.o.

Teoreticni del zajema predstavitev procesa kreditne politike v podjetju, oceno kreditne
sposobnosti kupcev in upravljanje s terjatvami do kupcev. Prvo poglavje je v celoti namenjeno
predstavitvi kreditne politike, kjer je najprej opredeljen pojem kreditne politike, njeni cilji, vrste
kreditnih politik ter osnovni dejavniki, ki vplivajo na njeno uc¢inkovitost. Sledi drugo poglavije, ki
analizira oceno kupceve kreditne sposobnosti, katero sestavljata nefinan¢na in finan¢na analiza
dejavnikov. Na podlagi ocene kreditne sposobnosti podjetja svojim kupcem dolocijo ustrezne
kreditne pogoje. Tretje poglavje obravnava upravljanje s terjatvami do kupcev, ucinkovito
izterjavo ter instrumente zavarovanja terjatev, ki predstavljajo ucinkovito sredstvo zniZevanja
kreditne izpostavljenosti podjetij.

Teoreticnemu konceptu kreditne politike in upravljanju s terjatvami do kupcev sledi v drugem
sklopu diplomskega dela analiza kreditne politike v podjetju Sava Tires, d.o.o0. Cetrto poglavije se
zacenja s kratko predstavitvijo obravnavanega podjetja. Sledi ji podrobna analiza ocenjevanja
kreditne sposobnosti obstojecih in bodocih kupcev v podjetju ter dolocanje kreditnih pogojev na
podlagi tock, pridobljenih z oceno finan¢nih in nefinan¢nih dejavnikov. Opisani so tudi postopki
in tehnike spremljanja terjatev do kupcev v obravnavanem podjetju, izterjava, opominjanje,
uporabljeni instrumenti zavarovanja placil in popusti za predCasna placila.



1. KREDITNA POLITIKA

»Credit« v osnovi pomeni zaupanje oziroma namero osebe ali podjetja, da bo spostovalo in
izpolnilo svojo poslovno obveznost v prihodnosti. Beseda »credere« izhaja iz latins€ine ter
pomeni zaupati, verovati. Ce prodajalec zaupa svoja sredstva (blago) kupcu, s katerim se je
dogovoril, da bo za to kasneje tudi placal, je ocitno, da obstaja neko zaupanje, da bo placilo
izvedeno ob dogovorjenem datumu. Kreditiranje je torej zaupanje v namen in sposobnost bodisi
osebe bodisi organizacije, da bo spostovala poslovno obveznost na dan zapadlosti. Dolznik mora
izrazati namero poravnati dolg ter biti placilno sposoben (Edwards, 1997, str. 5).

1.1. Kreditna izpostavljenost
Glede na razli¢ne subjekte v poslovnih odnosih obstajajo tri vrste kreditne izpostavljenosti, in
sicer izpostavljenost podjetij do bodisi fiziénih oseb ali podjetij, bank do komitentov in

komitentov do bank (Coyle, 2000, str. 3).

Slika 1: Vrste kreditne izpostavljenosti

PODJETJA TERJATVE KUPCI
BANKE POSOJILA KOMITENTI
KOMITENTI DEPOZITI BANKE

Vir: Coyle, 2000, str. 3.

V diplomskem delu je predstavljena le kreditna izpostavljenost podjetij do obstojecih in bodocih
kupcev.

1.2. Opredelitev kreditne politike

Ustrezna kreditna politika za podjetje naj bi bila tista, ki zahteva maksimalno prodajo ob Se
sprejemljivi ravni odpisanih oziroma neizterljivih terjatev ali bolje ob Se sprejemljivi ravni
stroSkov prodaje na odprt racun. Nasprotno je mozno doseCi minimalno raven neizterljivih
terjatev s prodajo kupcem z odli¢no kreditno sposobnostjo, vendar se v takSnih primerih pojavijo
stroSki izgubljene prodaje. Navadno sta najvecja dobi¢konosnost in prodaja dosezeni z ustreznim
odstotkom prodaje kupcem z najvisjo stopnjo tveganja (Barry, 1997, str. 5-7).



Kreditna politika je sestavni del celotne politike podjetja, ki naj bo usmerjena v povecevanje neto
sedanje vrednosti podjetja oziroma maksimiranje le te ob neki dolofeni stopnji tveganja
(Edwards, 1993, str. 22).

Kreditno politiko podjetje presoja na enak nacin kot katero koli drugo nalozbo v podjetju,
predvsem je za management zanimiva dobiCkonosnost nalozbe v terjatve do kupcev. Ob
liberalnej$i politiki, ¢e na primer podjetje odobri daljSe placilne roke, se prodaja navadno
poveca, saj podjetje pritegne nov segment kupcev, povecajo se slabe terjatve in stroski izterjave.
V tem primeru mora podjetje pridobiti dodatna sredstva za financiranje vecjega obsega
kratkoro¢nih terjatev. Pri presojanju ali je za podjetje ugodneje zasledovati neko spremenjeno
kreditno politiko, si podjetje pomaga s kazalcem donosnosti kreditne politike, ki primerja
spremembo Cistega dobicka (ANI) v Stevcu s spremembo terjatev do kupcev (ATK) v imenovalcu
(Berk, Loncarski, Zajc, 2002, str. 283):

Donosnost kreditne politike = ANI / ATK [1]

Kazalnik donosnosti kreditne politike primerja dodatni ustvarjeni dobicek (ang. net income) iz
naslova spremenjene kreditne politike z nalozbami, potrebnimi za spremembo le te.

Sestavni deli kreditne politike so rok kreditiranja, kreditni standardi, popusti in politika izterjave.
Kreditni standardi so merila, ki dolo¢ajo minimalne zahteve kreditne sposobnosti kupca.
Zasnovani so na podlagi petih kriterijev kreditne sposobnosti, in sicer znacaja kupca, sposobnosti
placila, finanéne moci, zavarovanja in ekonomskih pogojev kupca. Podjetje lahko s kreditno
politiko bistveno vpliva na dobi¢konosnost poslovanja. Bolj kot ima le to liberalno zasnovano,
prodaja torej SirSemu krogu kupcev, ve¢jo ima prodajo, vendar ima vecje tudi stroske izterjave in
vec slabih terjatev. Manj ko se podjetje ukvarja s kreditnimi standardi, ve¢ se obi¢ajno mora z
izterjavo in obratno (Berk, Loncarski, Zajc, 2002, str. 283).

Preden pride do dejanske prodaje kupcu naj bi kreditni oddelek s preucitvijo tveganja ugotovil
zmoznost kupca za placilo. Po prodaji je oddelek odgovoren za kontrolo izpostavljenosti podjetja
tveganju, to je dnevno spremljanje salda terjatev do kupcev. Postopek nadzora naj bi vkljuceval
takojSnje reagiranje na presezeno raven sprejemljivega tveganja. S spremljanjem tveganja in
njegovim obvladovanjem podjetja z ve¢jo stopnjo zaupanja povecajo prodajo skupini kupcev s
slabSo kreditno boniteto, kar ima pozitiven vpliv na prihodke podjetja in njegovo
dobickonosnost.

Osnovna cilja kreditne politike sta maksimalna prodaja in dobicek na eni strani ter minimalne
zapadle in neizterljive terjatve na drugi strani. Osnovno nacelo kreditne politike pravi, da je
maksimalni dobicek mozno doseci v podjetju, ki izpolnjuje vse tri naslednje pogoje (Barry,
1997, str. 6):

- maksimalni mozni obseg prodaje,

- pravocasna placila poslovnih partnerjev,

- minimalne neizterljive terjatve.



Veliko vodstev razli¢nih podjetij misli, da povecana prodaja resi vse probleme podjetja, da bodo
dobicki prihodnjih let pokrili obstojece izgube, ki so nastale zaradi neplacila kupcev. Toda Ce
podjetje za vsako ceno povecuje prodajo in zanemarja izterjavo, lahko v relativno kratkem cCasu
doseze tocko nesolventnosti (Selan, 2004, str. 10).

Pri dolo¢anju optimalne kreditne politike je pomembno, da podjetje z izvajanjem le te ne
omejuje obsega prodaje. Podjetje naj bi pri poslovanju uporabljalo vrsto politike, ki bo
omogocala najve¢ji obseg prodaje ob sprejemljivi stopnji tveganja iz naslova pravocasne
izterjave in spornih terjatev. Kreditna politika v vsej svoji kompleksnosti daje napotke za
optimalno upravljanje s terjatvami do kupcev. Pri tem poskusa zagotoviti, da je (Selan, 2004, str.
8):

- kreditna vrednost bodocega ali obstojeCega partnerja vedno preverjena oziroma dolo¢ena,

- reSevanje morebitnih problemov sprozeno ob samem nastanku ali neposredno po njem,

- pladevanje obveznosti kupcev pravoc¢asno in

- finan¢no tveganje minimizirano.

Prednosti dobro postavljene kreditne politike v podjetju so (Barry, 1997, str. 8-11):

- ucinkovita kontrola nad terjatvami do kupcev;

- poudarjen ugled urejenega podjetja: V¢asih je bil poznan le ugled zaradi visoko kakovostnih
proizvodov, dobro urejenega servisiranja strank, vendar vse ve¢ pridobiva na pomenu
wkreditni ugled« (ang. credit reputation), ki zajema vpraSanja o trajanju izdaje dobropisa,
pretecenem c¢asu, da steCe izterjava in roku, ki je potreben za resevanje reklamacij.

- Poglobljeni odnosi s finan¢no »zdravimi« kupci: Veliko podjetij je prepri¢anih, da bo
neprimerno zaostrena kreditna politika kupce le vznemirila in jih pregnala h konkuren¢nim
podjetjem. V primeru napacnih pristopov v uvajanju kreditne politike je to vsekakor mozno,
nasprotno pa v primeru uvajanja efektivne politike, te bojazni ni. Namre¢ z izbrano vrsto
kreditne politike naj finan¢ni oddelek ne bi omejeval obsega prodaje in posloval sovrazno do
kupcev, temve¢ naj bi zmanjSeval kreditno tveganje, izpostavljenost podjetja ter dolocal
optimalni saldo terjatev do kupcev.

- Preprecitev nastajanja notranjih konfliktov med oddelki: V zacetnih pogajanjih s kupci so v
podjetju neskladja med prodajnim in kreditnim oddelkom zelo pogosta. Ze v sami osnovi je
potrebno dolociti pristojnosti prodajnega oddelka, ki je odgovoren za prodajo in kreditnega
oddelka, ki nadzira tveganje. Njuno medsebojno sodelovanje je predpogoj za dobro
poslovanje podjetja kot celote.

- Vpeljani ucinkoviti postopki izterjave, kjer poznamo telefonsko in pisno opominjanje ter
osebni obisk. Ucinkovit postopek izterjave lahko v podjetju zmanj$a moznost nastanka slabih
terjatev.

1.3. Cilji kreditne politike

Uspesna in u€inkovita kreditna politika temelji na doseganju osnovnih ciljev, in sicer je potrebno
(Edwards, 1993, str. 21):
- zagotoviti minimalno kreditno izpostavljenost podjetja,
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- zagotoviti primerno ucinkovitost upravljanja z obratnim kapitalom, predvsem s
kratkoro¢nimi terjatvami in zalogami,

- istocasno vzdrzevati dobre odnose s kupci,

- vzdrzevati visok standard kakovosti servisiranja kupcev,

vzpostaviti ter skrbeti za dobre odnose med prodajnim in kreditnim oddelkom.

Rezultat uspesne kreditne politike so nizki stroski, povezani z vzdrzevanjem terjatev. Ti
obsegajo stroske izterjave, stroske slabih terjatev in stroske financiranja terjatev. Podjetja jih
lahko dosezejo s ¢im nizjim odstotkom neizterljivih terjatev in pravocasnimi placili kupcev na
dan dospetja racunov. Opredeljeni so kot zmnozek dni vezave terjatev (DVTK), dnevne prodaje
na kredit, deleza spremenljivih stroSkov (47 C) in obrestne mere (r), ki jo banka nudi za posojila
za obratni kapital (Berk, Lonc¢arski, Zajc, 2002, str. 284):

SF = DVTK* dnevna prodaja na kredit* AVC* r [2]

1.4. Vrste kreditnih politik

Vrsta kreditne politike je odvisna od kombinacije razliénih dejavnikov. Najbolj nerealna
skrajnost kreditne politike je, ko podjetje zeli poslovati brez zapadlih in dvomljivih terjatev. V
takSnih primerih podjetje posluje le s kupci z najboljSo boniteto, tveganje je minimizirano,
vendar obseg prodaje ni optimalen. To je v nasprotju s ciljem maksimalnega moznega obsega
prodaje, katerega je mozno doseci le s prodajo tako kupcem z visoko boniteto, kakor tudi bolj
tveganim kupcem. Pri oblikovanju kreditne politike naj bi podjetje upostevalo splosne pogoje
poslovanja ter usklajevalo cilje finannega in prodajnega oddelka. V teoriji so omenjene tri
mozne oblike kreditne politike, ki jih podjetja izvajajo ob doloc¢enih pogojih, in sicer kreditna
politika v normalnih pogojih, svobodnejSa in omejevalna kreditna politika (Edwards, 1993, str.
22-24).

1.4.1. Kreditna politika v normalnih pogojih

Podjetje posluje v normalnih pogojih, ¢e ima (Edwards, 1993, str. 22-24):

- zadovoljivo finan¢no »zdravje«,

- konkurencno prednost v cenah svojih izdelkov in ustvarja zadovoljivo stopnjo dobicka,
- dobro nacrtovano prodajo za prihodnjih nekaj let ob pricakovanih pogojih.

1.4.2. Svobodnejsa kreditna politika

Za bolj sprosc¢eno kreditno politiko se podjetje odloca kadar (Edwards, 1993, str. 22-24):

- ima nizji obseg prodaje od naértovanega; da bi obseg prodaje povecalo, podjetje dopusca
daljSe placilne roke;

- ima podjetje visoke zaloge materiala, pol proizvodov in kon¢nih izdelkov; zaloge so dalj ¢asa
vezane v podjetju oz. se pocasneje obracajo;

- podjetje poskusa trziti nov proizvod in zanj iS¢e nov trg;



se podjetje priblizuje to¢ki preloma’ in s pospeseno prodajo skusa nadomestiti izgube visokih

fiksnih stroskov;

- je na trgu zaznati upad povpraSevanja po izdelkih podjetja;

- se pricakuje velik izpad dohodka iz naslova prodaje zaradi spremembe proizvodnega
programa;

- gre za vpraSanje o izgubi dobrega kupca, zato podjetje poskusa svojo politiko priblizati
kupcevim zZeljam z razli¢nimi pristopi, na primer z daljSimi placilnimi roki, ugodnimi popusti
za predc¢asna placila, itd.;

- je podjetje v zelo konkurenéni panogi, kjer lahko svoje kupce obdrzi le z relativno bolj
svobodno kreditno politiko.

Kljub temu, da podjetje zasleduje relativno bolj spros¢eno kreditno politiko, to ne pomeni, da je
poslovanje brez nadzora, saj si s tem podjetje dolgorocno bolj Skodi kot koristi. Kljub temu je
potrebno oceniti kreditno sposobnost posameznih kupcev.

1.4.3. Omejevalna kreditna politika

V pogojih omejevalne kreditne politike podjetje od postavljenih pravil ne odstopa in je zanj

bolje, da kupca ni, kot da ga pridobi ali ohrani pod Zelenimi kupcevimi pogoji. Podjetje posluje

omejevalno kadar (Edwards, 1993, str. 22-24):

- je ze preve¢ kreditno izpostavljeno in mu nadaljnje izpostavljanje ogroza njegov obstoj;
podjetje doloca krajse placilne roke, zaradi tega se terjatve do kupcev hitreje obracajo;

- mu zacasna vi§ja zaloga pomeni zgolj premostitev problemov z dobavo surovin in materiala,

- je njegov izdelek nenadomestljiv in je taka tudi napoved za nekaj prihodnjih let; zaradi tega
podjetje lahko doloci strozje kreditne pogoje in visje cene brez skrbi, da bi le to povzrocilo
upad obsega prodaje;

- prodaja izdelke z nizko profitno stopnjo in mu neplacana terjatev pomeni tezko
nadomestljivo izgubo;

- prodaja specifi¢ne izdelke, ki so izdelani za vsako stranko posebej in jih le ta ne more
preprodati naprej;

- 1ma podjetje velike zaCetne stroSke proizvodnje, katere lahko hitreje povrne s strozjimi
kreditnimi pogoji;

- je proizvodnja izdelka dolgotrajnejSa in podjetje proizvaja izredno drage in zahtevne izdelke.

Uporabljena oblika kreditne politike v podjetju naj bi odsevala upoStevanje zelo razli¢nih
dejavnikov in naj se ne bi spreminjala zgolj zaradi spremembe enega samega dejavnika. Pri
oblikovanju kreditne politike je potrebno imeti ves Cas v ospredju Zeljo po oblikovanju najbolj
ucinkovite kreditne politike podjetja za daljSe Casovno obdobje in ne za kratkoro¢no korist.

'Totka preloma (angl. Break-even point) je tisti obseg dejavnosti, kjer podjetje izena¢i prihodke in odhodke iz
poslovanja. Levo od tocke preloma (manjsi obseg dejavnosti), lahko pri¢akujemo izgubo, desno (pri ve¢jem obsegu
dejavnosti) pa lahko pricakujemo dobicek (Iglicar, Hocevar, 1997, str. 279-280).
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Ne glede na izbrano vrsto kreditne politike naj bi podjetje nad terjatvami do kupcev uporabljalo
dober nadzorni sistem. Tega bo podjetje doseglo, ¢e bo kontrola kreditnega tveganja vsebovala
naslednje Stiri elemente (Coyle, 2000, str. 116):

dobro kreditno politiko,

ucinkovite operativne postopke,

obravnavanje posameznih kupcev in

spremljanje napredka kreditnega managementa.

Slika 2: Merjenje tveganja

Ocena in spremljanje
posameznega kupca

Ocena sposobnosti managementa

Prilagajanje kreditne politike na dejanske pogoje poslovanja

Vir: Coyle, 2000, str. 117.
2. OCENA KREDITNE SPOSOBNOSTI KUPCEY

2.1. Opredelitev kreditne sposobnosti kupcev

Pri prodaji z odlogom placila sta za podjetje ocena kreditne sposobnosti kupca ter dolo€itev ravni
tveganja, ki ga podjetje sprejema zelo pomembna. To pomeni, da mora podjetje, ki prodaja z
odlogom placila, dolociti sprejemljivo vrednost terjatev za posameznega kupca in poskrbeti za
mehanizem nadzora, s katerim spremlja, da se terjatve do kupca ne povecujejo preko tiste, ki je
bila ocenjena kot Se sprejemljiva.

Prodaja z odlogom plagila razli¢no vpliva na kupca in prodajalca. Za kupca je to brezplagna®
storitev, ki mu povecuje dodatno vrednost, prodajalcu pa povzroca dolocene stroske, na primer
(Barry, 1997, str. 2-5):

- Stroske financiranja (ang. financing costs): Zaradi prodaje z odlogom placila mora prodajalec
za vrednost terjatev do kupcev povecati vire dolzniskega financiranja. Ce podjetje najame pri
banki kratkoro¢no posojilo, na primer pri letni obrestni meri 15 odstotkov in povprecnemu
dnevnemu saldu terjatev v vrednosti 50.000 SIT, so stroski financiranja, ki jih nosi prodajalec
7.500 SIT letno. Predpostavljeno je, da je obrestna mera, po kateri lahko prodajalec ob enaki
ravni tveganja posodi, enaka obrestni meri, po kateri si kupec lahko izposodi, ¢eprav je, ceteris

*V primeru pla¢ilnih pogojev X / 10 neto 30 dni, je storitev za kupca brezplatna le v obsegu prvih desetih dni.
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paribus, posojilna obrestna mera visja od depozitne, zato je tudi korist za kupca vec¢ja kot je
strodek za prodajalca. Ce terjatev 50.000 SIT ostane neplatana samo tri mesece (povpredni
dnevni saldo terjatev pade na Cetrtino), se stroski financiranja za prodajalca znizajo na 1.875 SIT.
Ceprav zaradi terjatve neposredno ne nastane denarni odtok, je strodek financiranja nujna
komponenta terjatev do kupcev. Spodnja tabela prikazuje vpliv zapadlih terjatev (stroskov
financiranja) na cCisti dobi¢ek podjetja. Na primer pri 1 - odstotni stopnji dobi¢ka v prodaji,
placilnem roku 30 dni in 12 - odstotni obrestni meri, po kateri se podjetje zadolzuje, stroski
financiranja terjatev v 31. dnevu presezejo dobicek ustvarjen s prodajo.

Tabela 1: Vpliv zapadlih terjatev na ¢isti dobic¢ek

STOPNJA CISTEGA DOBICKA
Obrestna 10% 8% 6% 5% 4% 3% 1%
mera
8% 15,0 12,0 9,0 7,5 6,0 4,5 1,5
10% 12,0 9,6 7,2 6,0 4,8 3,6 1,2
11% 10,9 8,7 6,5 5,5 4.4 3,3 1,1
12% 10,0 8,0 6,0 5,0 4,0 3,0 1,0
14% 8,6 6,3 52 43 3,4 2,6 0,8
15% 8,0 6,4 4.8 4,0 3,2 2,4 0,8
18% 6,7 5,3 4,0 3,3 2,6 2,0 0,6

Vir: Edwards, 1997, str. 21.

- Administrativni stroski (ang. administration costs): Za oceno kupceve bonitete ter dolocitev
viSine limita mora podjetje zaposlovati izobrazeno in izkuseno delovno silo. Administrativni
stroski so torej tisti dodani stroski, ki so povzroceni zaradi nadzora nad tovrstno prodajo, na
primer ustrezni informacijski sistem, stroski kreditnega oddelka itd. To so stroski prodajalca, ki
kupcu ne povecujejo dodane vrednosti.

- Stroski izgubljene priloznosti oz. oportunitetni stroski (ang. »lost opportunity« costs): Terjatve
do kupcev lahko predstavljajo velik del vseh sredstev podjetja. Vrednost sredstev samih pa je
odvisna tudi od tega, kako hitro se le ta obracajo in ustvarjajo dobic¢ek. Sredstva, ki so vezana v
terjatve, podjetje ne more porabiti za tekoCe poslovanje, kar za podjetje predstavlja izgubljeno
priloznost. Ta se lo¢i od stroskov financiranja, ki so stroski dodatnega zunanjega financiranja,
ker ima podjetje vezana sredstva. Ce je podjetje dovolj uspesno v smislu, da dosega vijo
donosnost poslovanja od stroska kapitala (dolzniskega in lastniskega), potem so oportunitetni
stroski nujno vecji od stroskov financiranja. Ucinkoviteje upravljanje s terjatvami do kupcev
znizuje tako stroske financiranja kot tudi oportunitetne stroske.

- Strosek neizterljivih terjatev (ang. »bad debt« costs): Pri prodaji z odlogom placila obstaja
moznost, da dolo¢ene terjatve ne bodo nikoli popla¢ane. Nastanek neizterljive oz. dvomljive
terjatve povzroci stroske financiranja, administrativne in oportunitetne stroske. V tem primeru
mora podjetje prodati veliko ve¢ kot prej in prejeti placila kupcev tocno ob roku zapadlosti, da
lahko ucinek neizterljive terjatve na dobicek nevtralizira, da torej pokrije vse stroske, ki jih je
imel s proizvodnjo blaga ali storitve, ki ga je podaril kupcu — neplaéniku. Spodnja tabela
prikazuje, koliko dodatne prodaje mora podjetje ustvariti ob doloceni stopnji Cistega dobicka
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prodaje, da navedeni ucinek nevtralizira. Na primer pri 10 - odstotni stopnji Cistega dobicka
vrednost neizterljive terjatve 100 SIT, zahteva 10 - krat ve¢jo prodajo, to je 1.000 SIT. Poudariti
je potrebno, da je podjetje pri tej dodatno ustvarjeni prodaji brez dobicka. Neizterljive terjatve
torej od podjetja zahtevajo dodaten napor, brez dodatno ustvarjenega dobicka.

Tabela 2: Nadomestitev stroska odpisane terjatve

VREDNOST NEIZTERLIJIVE DODATNA VREDNOST PRODAIJE (V SIT)
TERJATVE

5.000 100.000 50.000 33.333 25.000

1.000 20.000 10.000 6.666 5.000

500 10.000 5.000 3.333 2.500

100 2.000 1.000 666 500

50 1.000 500 333 250

Delez dobicka v prodaji 5% 10% 15% 20%

Vir: Edwards, 1997, str. 21.

Podjetje ne glede na zacértano kreditno politiko in njeno izvajanje lahko pri¢akuje, da dolocen
odstotek kupcev ob dnevu zapadlosti ne bo zmozen placati. V tem primeru se v podjetju
povedajo oportuniteti, finanéni in administrativni stroski. Ce kupec svojih obveznosti do podjetja
niti po zapadlosti ne poravna, bo celotna prodaja izgubljena; ne le dobicek od prodaje, temvec
tudi vsi stroSki prodanih proizvodov. V tak$nih primerih so tudi najboljSe metode izterjave
neucinkovite. Sredstvo za zmanjSevanje Stevila slabih terjatev je ocena kreditne sposobnosti
kupcev.

Ce podjetje prodaja z odlogom plagila pomeni, da kupcem zaupa, da bodo poravnali svoje
obveznosti. Zaupanje pa temelji na poznavanju kupceve kratkorocne in dolgoro¢ne placilne
sposobnosti. Dolgoro¢na placilna sposobnost kupca pove, kako je dolo¢en kupec sposoben
poravnati svoje dolgove v roku zapadlosti, da ima torej dovolj premozenja, tako po vrednosti kot
tudi po strukturi. Kupec je lahko naceloma na dolgi rok placilno sposoben (ima dovolj
premozenja), vendar pri tekoem poslovanju ustvarja premalo prilivov ter je nesposoben
poravnati svoje dolgove ob zapadlosti, kar pomeni, da ima premalo likvidnega premoZenja.
Kratkoro¢na placilna sposobnost pa je opredeljena kot zmoznost kupca poravnati svoje tekoce
obveznosti v danih placilnih pogojih (Bass, 1991, str. 43).

Z oceno kreditne sposobnosti kupcev podjetje pridobi temeljne informacije za odloc¢anje o
pogojih poslovanja s kupcem. Kupci, ki odklanjajo obicajne postopke ocene kreditne sposobnosti
so navadno tisti, za katere je tveganje neplacila najvecje. Pri proucitvi kreditne sposobnosti
kupca so za prodajalca pomembna tri osnovna vprasanja (Bass, 1991, str. 43):

- Koliksna je moznost, da bo kupec v kratkem ali srednjem roku propadel?

- Ali bo kupec placal v dogovorjenem roku?

- Ali bo kupec ustrezno poveceval obseg prodaje oz. dosegal zacrtano stopnjo rasti?



Ko podjetje ocenjuje kreditno sposobnost kupcev je pomembno prouditi pet razli¢nih vidikov, iz

Cesar izhaja metoda 5. C -jev (Barry, 1997, str. 39):

- Sposobnost poravnavanja obveznosti (ang. Capacity): Ali je kupec sploh sposoben placati
svoj dolg? To je dejanska zmoznost kupca, da placa prejeto blago v dogovorjenem roku.
Kupceva sposobnost poravnavanja obveznosti je odvisna od njegovih pricakovanih denarnih
prilivov. Kreditni oddelek finan¢ne sluzbe mora pravilno oceniti sposobnost kupca, da bo s
svojim prihodnjim poslovanjem ustvaril zadosten denarni tok za poravnavanje svojih
obveznosti.

- Kapital (ang. Capital): Ali ima dovolj finan¢nih sredstev za svoje poslovanje in kaksni sta
kratkoro¢na in dolgoro¢na placilna sposobnost kupca? Predstavlja vrednost neto premozenja
kupca, izrazen je kot razlika med njegovimi sredstvi in obveznostmi.

- Pogoji poslovanja (ang. Conditions): Kaksno je stanje panoge in gospodarstva, v katerem se
kupec nahaja? Potrebno je prouditi ekonomske pogoje, v katerih kupec posluje, njihove
mozne spremembe ter njihov vpliv na kupcevo sposobnost poravnavanja obveznosti.

- Hipoteka (ang. Colleteral): Ali kupec za obstoje¢i dolg lahko nudi ustrezna zavarovanja
oziroma jamstva?

- Znacaj (ang. Character): Ocenjuje se poStenost, pravilnost poslovanja ter namen kupca
izpolnjevati svoje obveznosti. Moralni faktor je po oceni izkuSenih managerjev
najpomembnejsi dejavnik, zato naj bi podjetje najve¢ pozornosti namenilo kupcevi placilni
preteklosti.

Informacije za odgovor na navedena vprasanja lahko podjetja pridobijo iz razli¢nih virov.

2.2. Viri bonitetnih podatkov

Preverjanje poslovnih partnerjev ne pomeni, da jim podjetje ne zaupa, temvec se zeli prepricati o
njihovem poslovnem »zdravju, in sicer z namenom boljSega sodelovanja. Tuja literatura navaja
niz potencialnih virov, na podlagi katerih lahko podjetja dobijo podatke za bonitetno oceno, in
sicer od kupca, prodajnega oddelka, bank, bonitetnih agencij, revizijskih hi§ in konkurence
(D&B, 1998, str. 103).

2.2.1. Kupec

Podjetje dobi najpomembnejSe informacije osebno od kupca, in sicer preko revidiranih letnih
racunovodskih izkazov. Poleg finan¢nih dejavnikov so pomembni tudi nefinan¢ni, katere
podjetje pridobi na podlagi rednih kontaktov s kupcem.

2.2.2. Prodajni oddelek

Brez medsebojnega sodelovanja in izmenjavo informacij med prodajnim in kreditnim oddelkom
ne gre, zato so redni kontakti nujni in zelo zazeleni. Delo predstavnikov prodajnega oddelka je
vecinoma terensko, saj kupce redno obiskujejo, jim ponujajo nove izdelke, jih obvescajo o
spremembah ipd. Ce opazijo kakr$no koli novost pri poslovanju kupca, bodisi pozitivno ali

negativno, je priporo€ljivo, da o tem obvestijo tudi predstavnike kreditnega oddeleka.
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2.2.3. Agencije, ki izdajajo bonitetna porocila

V svetu in tudi v Sloveniji obstajajo specializirana podjetja, ki se ukvarjajo s pripravo bonitetnih
porocil. Ena izmed najbolj znanih je gotovo Bonitetna hiSa I, d.o.o0. iz Ljubljane, podruznica
angleSke bonitetne hiSe Dun & Bradstreet. Med svetovno znanimi sta S¢ Moddy's Industrial
Manuals in Standard and Poor's Records.

2.2.4. Revizijske hise

V<¢asih je njihovo poslovanje temeljilo le na revidiranju poslovnih izkazov podjetij, toda danasnji
trend revizijskih hi§ je ponudba novih storitev, predvsem izdelava bonitetnih porocil. Glede na
to, da revidirajo izkaze poslovanja in razlagajo vrednosti kazalcev, jim priprava konénega
porocila ni tezko izvedljiva.

2.2.5. Banke

Kljub temu, da na splosno velja, da ban¢ne informacije o kupcu niso prevec relevantne, ker so
prevec splosne in ne govorijo o vrednostih, lahko pomagajo pri presoji, ¢e jih podjetje pravilno
razume, saj so v ve€ini primerov podane iz izkuSenj, ki jih imajo banke s komitenti. V spodn;ji
tabeli so podane razlage ban¢nih izrazov.

Tabela 3: Razlaga ban¢nih mnenj o bonitetnem porocilu

BANCNI IZRAZ RAZLAGA

»nesporen« Navadno je to izraz za najboljSe komitente,
kar jih imajo. V tej besedi se skrivajo
prvorazredni poslovni partnerji.

»zaveda se svojih obvez« S poslovanjem podjetja ne tvegajo veliko,
bankirji niso imeli nobenih problemov.

»menimo, da ne bodo stopili v posel, za|Zahtevan kupcev limit je lahko ve¢ kot ga je
katerega smatrajo, da ga ne morejo izpolniti« |sam sposoben odplacati, zato so nujna
dodatna  poizvedovanja o  njegovem
finan¢nem zdravju.

»zal vemo premalo, da bi lahko podali|Kreditna izpostavljenost je velika, za
kakr$no koli informacijo o stanju partnerja« | poslovanje z bodo¢im kupcem je zahtevana
maksimalna previdnost.

»resno obravnavanje« Ne gre si privosciti velikih poslov brez
dodatnega zavarovanja.

»velika zadolZenost« Banka ima njegovo zavarovanje in je Vv
prednosti pred nami, saj ni izklju¢ena bodoca
nesolventnost.

Vir: Barry, 1997, str. 41-42.
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Barry (1997, str. 42) priporoca podjetjem upostevanje ban¢nih mnenj iz naslednjih dveh
razlogov:

- ker njihova informacija za podjetje ni draga in

- ker njihova informacija sluzi kot dopolnilo Ze znanega in pripomore k bolj gotovi oceni.

2.2.6. Konkurenca

Ta vir se predvsem v zadnjem casu smatra kot zelo poceni in ucinkovit vir Zelenih informacij.
Konkurenca je priporocljiva, zato njihovo mnenje velja uposStevati in skrbno prouciti. Barry
(1997, str. 46) priporo€a povezovanje prodajalcev v smislu izmenjave mnenj in porocil o slabih
kupcih in njihovem poslovanju. Ce podjetje upoiteva mnenje in poroéila svojih konkurentov, se
lahko izogne tveganju pri poslovanju s tak$nimi kupci.

Skupne znacilnosti bonitetnih poro€il, ki jih izdajajo navedene institucije so v tem, da so zaupne
narave. Uporabniki jih smejo uporabljati le za interne namene, izdajatelji pa jih izdajajo brez
odgovornosti za poslovne odlocitve, sprejete na osnovi teh porocil. Pri pripravi bonitetne ocene
morajo podjetja, s pomocjo razlicnih virov oceniti celovit polozaj podjetja. Ta je ocenjen na
podlagi nefinan¢nih kazalcev na eni strani in ovrednotenja finan¢nih kazalcev na drugi strani.

2.3. Nefinan¢na ocena kreditne sposobnosti kupcev

Pri nefinanc¢ni oceni kreditne sposobnosti posameznega kupca podjetje vrednoti dejavnike kot so
narava poslovanja, zgodovina poslovanja, vizija poslovanja, lokacija, metode poslovanja,
informacije o vodilnih delavcih oz. zaposlenih in reference (D&B, 1998, str. 46-48).

2.3.1. Narava poslovanja

Pri naravi poslovanja podjetje proucuje odnos kupca do konkurence, zanimivost panoge same,
rast obsega prodaje glede na trg, poznavanje posameznih funkcij v podjetju, ocenjevanje
njihovega tveganja in donosnosti ter kako kupec reagira na trzne spremembe. Najboljsi nacin za
spoznanje omenjenih dejavnikov je neformalni obisk kupca, skupaj s predstavniki prodajnega
oddelka, ki kupcu ne da obcutka, da ga podjetje ocenjuje pod drobnogledom.

2.3.2. Zgodovina poslovanja

Ko podjetje s kupcem posluje doloceno obdobje, pridobi njegovo zgodovino placevanja. Gre za
analizo kup€evih zamud po datumih dospelosti posameznih racunov. Zgodovina placevanja
predstavlja pomemben del ocene; njena slabost je, da so to podatki iz preteklega obdobja.

2.3.3. Vizija poslovanja

Ko kupec razlaga svojo vizijo, mu je potrebno pozorno prisluhniti. Pomembno je namrec, kje in
kako se vidi kupec v prihodnosti. V splosnem je vizija opredeljena kot vsaka mozna poslovna
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usmeritev podjetja, ki obeta, ¢e bo uresni¢ena, doseCi strateske cilje, le ti pa so rezultat
ustvarjalnega in inovativnega napora.

2.3.4. Lokacija

Lokacija je predvsem odvisna od vrste posla, s katerim se kupec ukvarja. Za kupca s prodajo na
drobno je lokacija najpomembnejsi dejavnik uspeha, za prodajo na debelo lokacija ni tako
pomembna, pomemben je le dober dostop.

2.3.5. Metode poslovanja

Dejavniki razli¢énih metod temeljijo na konkurenci, Stevilu kupcev, dobaviteljih, distribucijskih
poteh, vrstah proizvodov in prodajnih oziroma placilnih pogojev. Informacije o metodi
poslovanja podjetje najhitreje in najbolj kvalitetno izve z obiskom potencialnega ali obstojeCega
kupca, kjer navadno vodilni predstavniki podjetja predstavijo in obrazlozijo metode poslovanja
njihovega podjetja.

2.3.6. Informacije o vodstvenih delavcih oz. lastnikih

Ce je lastnik ali direktor nekdo s »&rno« preteklostjo, je to slabo za celoten ugled podjetja.
Poslovanje podjetja je v veliki meri odvisno od ljudi, ki ga vodijo in tudi od njihovih izkuSen;.
Naslednji vidiki so pri tovrstnem presojanju koristni (Selan, 2004, str. 14).

- Pri druzinskem poslu je druga generacija Se sposobna ustrezno voditi posel, tretja pogosto ne
vec, ker je ze preve¢ oddaljena od prvotne, osnovne vizije podjetja in premalo predana poslu,
da bi le ta Se naprej uspeval.

- Mlajsi sprejemajo bolj optimisti¢ne in emocionalne odlocitve.

- Starejsi sprejemajo bolj objektivne, razumske in zrele odlocitve.

- Mlajsi so bolj ambiciozni in agresivni, veliko veC tvegajo in upostevajo moderne metode
poslovanja. 1z tega sledi, da je najboljsa starostna meSanica vodstvenih ljudi.

2.3.7. Reference

Reference predstavljajo kvalitetno dopolnilo celotne bonitetne ocene. Pridobljene so lahko iz
bonitetnih in revizijskih hi§, ki revidirajo racunovodske izkaze in ocenjujejo uspesnost
poslovanja podjetij, od drugih dobaviteljev, konkurence, bank, itd.

2.4. Financ¢na ocena Kreditne sposobnosti kupca

Podjetje pridobi od bodocega ali obstojecega kupca temeljne informacije za financno odlo¢anje
iz raCunovodskih izkazov stanja, uspeha in toka. Najveckrat sta to bilanca stanja, ki prikaze
stanje vlozenih sredstev in vrednostno enak prikaz stanja preskrbe virov kot obveznosti do virov
sredstev ter bilanca uspeha, ki pokaze prihodke in odhodke podjetja ter dosezen poslovni izid.
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Slabost racunovodskih izkazov je, da prikazujejo podatke za pretekla obdobja. Omenjeno slabost
je mozno odpraviti s primerjavo trendnega gibanja posameznih pokazateljev preko nekaj let in z
primerjavo le teh z drugimi v panogi ali s panoznim povpre¢jem. Hitro slabSanje doloc¢enih
kazalcev je opozorilo, da so v obravnavanem podjetju mozne tezave.

Pri analizi finan¢ne ocene je moznih ve¢ razdelitev finan¢nih kazalcev, ki prikazujejo zgoscene
podatke o preteklem poslovanju. Ena izmed moznih delitev je sledeca (White, 2003, str. 150):

- kazalci placilne sposobnosti,

- kazalci uCinkovitosti,

- kazalci strukture kapitala,

- kazalci donosnosti.

2.4.1. Kazalci placilne sposobnosti

Placilno sposobnost kupca odraza primerjava unovcéenja sredstev z zapadlostjo obveznosti do
virov financiranja sredstev. Ker pa bilanca stanja prikazuje sredstva in obveznosti do virov
sredstev na doloCen dan (navadno konec obracunskega obdobja), se lahko to stanje Ze naslednji
dan spremeni. Zato mora podjetje uporabljati dodatne informacije o placilni sposobnosti kupca,
temeljeCe na predracunih denarnih tokov in na drugih podatkih. Za ugotavljanje placilne
sposobnosti kupcev, ki je vezana na viSino kratkoro¢nih sredstev glede na kratkorocne
obveznosti, se uporabljata dva temeljna kazalca, in sicer kratkoro¢ni koeficient (ang. current
ratio) in pospeseni koeficient (ang. quick ratio) (Berk, Loncarski, Zajc, 2002, str. 242).

Kratkoro¢ni koeficient kaze financiranje kratkoro¢nih sredstev iz kratkoro¢nih obveznosti do
virov sredstev. Kot kratkoro¢na sredstva so upoStevane zaloge, kratkoroCne terjatve iz
poslovanja, kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe in denarna sredstva. Med kratkoro¢nimi obveznostmi
so zajeta kratkorocna bancna posojila, obveznosti do dobaviteljev in komercialni zapisi (White,
2003, str. 159).

Kratkorocni koeficient = kratkorocna sredstva / kratkorocne obveznosti [3]

Vrednost koeficienta ena namre¢ pomeni, da ima podjetje kratkorocna sredstva v celoti
financirana s kratkoro¢nimi obveznostmi do virov sredstev. Ce je vrednost kazalca vedja od ena,
podjetje kratkoro¢na sredstva financira tudi dolgoroéno. Cim vedja je vrednost kazalca, tem
ugodnejSa naj bi bila placilna sposobnost podjetja (White, 2003, str. 159).

Ker pa je del kratkorocnih sredstev lahko zelo nelikviden, kar najbolj velja za zaloge, odstranimo
le te iz Stevca. Zaloge imajo dolgoro¢ni znacaj, zato mora podjetje zanje najti trajno financiranje.
Kljub temu, da se zaloge povrnejo v denar, podjetje le tega potrebuje za nov proizvodni cikel.
Tako dobimo enacbo pospeSenega koeficienta, ki bolj nazorno kaze zmoZznost podjetja, da
poravna svoje obveznosti (White, 2003, str. 159).

Pospeseni koeficient = (kratkorocna sredstva — zaloge) / kratkorocne obveznosti [4]
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2.4.2. Kazalci u¢inkovitosti

Analiza teh kazalcev pokaze, da ima posamezno podjetje v primerjavi z drugimi za doseganje
podobnih prihodkov veliko ve¢ sredstev. HitrejSe je obracanje sredstev oziroma krajsi so dnevi
njihove vezave, manj sredstev ima podjetje vezanih. Na kazalce ucinkovitosti vplivajo
proizvodna tehnologija, delez stalnih sredstev med celotnimi sredstvi, vrsta proizvodov, itd. Ti
kazalci so primerljivi le med podjetji v isti dejavnosti. Razli¢ne vrste sredstev se razli¢no hitro
obracajo (terjatve navadno hitreje kot zaloge), zato je potrebna analiza obracanja posameznih
vrst sredstev. Za ucinkovitost poslovanja je za podjetje ustrezno upravljanje z zalogami in
terjatvami zelo pomembno (White, 2003, str. 151).

Kazalec obracanja terjatev do kupcev pove, kolikokrat letno se terjatve do kupcev obrnejo v
denarna sredstva. Vecja vrednost kazalca pomeni hitrejSe obracanje. Hitrost obracanja terjatev do
kupcev je odvisna od ucinkovitosti kreditne politike v podjetju, predvsem izterjave (White, 2003,
str. 152).

Obrat terjatev do kupcev = prodaja / povprecno stanje terjatev do kupcev [5]

S pomocjo kazalca obracanja terjatev izracunamo dneve vezave terjatev do kupcev (DVTK), po
enacbi:

DVTK = 365 / obrat terjatev do kupcev [6]

Zaloge ima podjetje vezane doloceno Stevilo dni, odvisno od narave dejavnosti ter ucinkovitosti
upravljanja z njimi. Dneve vezave zalog dobimo podobno kot pri terjatvah, le vrednost
imenovalca zamenjamo s kazalcem obrata zalog. Slednjega izraCunamo s pomocjo naslednje
enacbe (White, 2003, str. 152):

Obrat zalog = stroski prodanega blaga / povprecno stanje zalog [7]

2.4.3. Kazalci strukture kapitala

Pri strogo teoreti¢ni obravnavi strukture kapitala imamo ponavadi v mislih, da med kapital
podjetja spada trzna vrednost dolgorocnega dolga in lastniSkega kapitala. Pri tem mislimo na
dolzniske in lastniSke vrednostne papirje, ki skupaj sestavljajo celotno trzno vrednost podjetja. S
pojmom struktura kapitala v tem primeru razumemo razmerje med trzno vrednostjo dolzniSkega
kapitala in trzno vrednostjo lastniSkega kapitala podjetja (Mramor, 1991, str. 67).

Za namen prakticnih analiz strukture kapitala se pojem kapital podjetja obravnava SirSe. Med
dolgoroc¢ne vire financiranja se poleg lastniskih in dolzniskih vrednostnih papirjev uvrscajo tudi
druge oblike dolzniskega financiranja, kot so na primer prejeta posojila. Kadar govorimo o
strukturi kapitala, imamo v tem primeru v mislih razmerje med dolgorocnimi dolgovi in
lastniSkim kapitalom, pri ¢emer za dolgorocne dolgove ni pomembno, ali so prejeta posojila ali
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izdani dolzniski vrednostni papitji, pomembno je, da niso kratkoro¢ni. Pri prakti¢nih analizah se
prav tako ne uporablja le podatkov o trznih vrednostih, ampak tudi knjigovodske vrednosti
posameznih delov strukture kapitala podjetja. Trzne vrednosti upostevajo sprotna prilagajanja
glede na pricakovanja investitorjev o donosnosti njihove nalozbe, medtem ko knjigovodske
vrednosti kazejo pretekla racunovodska vrednotenja podjetja (Ribnikar, 2000, str. 54).

White (2003, str. 162) predlaga analizo kazalca deleza dolzniskega kapitala v lastniskem kapitalu
po naslednjem izracunu:

Delez dolzniskega kapitala v lastniskem kapitalu = celotni dolg / lastniski kapital [8]

Zanimivo je, da White med celotni dolg (dolzniski del kapitala) uvrsc¢a poleg dolgoro¢nega tudi
kratkoro¢ni dolg. Torej celotni dolg opredeli kot vsoto kratkoro¢nega in dolgoro¢nega dolga.
Lastniski kapital pa obsega osnovni kapital podjetja, povecan za presezke vplatanega kapitala,
rezerve, zadrzane dobicke in revalorizacijo teh postavk.

2.4.4. Kazalci donosnosti

Kazalci donosnosti so kazalci poslovne uspesnosti. Temeljna kazalca donosnosti sta donosnost
kapitala (ang. return on equity - ROE) in donosnost sredstev (ang. return on assets - ROA).

Donosnost kapitala pove, koliko denarnih enot je v dolo¢enem obdobju ustvarila ena enota
kapitala, ki je bila vlozena v zacetku poslovnega leta. Kazalec donosnosti kapitala je s staliSca
lastnikov podjetja najpomembnejsi in eden najpogosteje uporabljenih. Podjetje je poslovno
uspesneje, Ce je vrednost tega kazalnika pozitivna in ¢im vecja; vendar pa vi§ja vrednost kazalca
na drugi strani pomeni tudi vec¢je tveganje na racun velikega zadolzevanja (White, 2003, str. 167-
168).

Donosnost kapitala = cisti dobicek v poslovnem letu / povprecno stanje kapitala [9]

Donosnost sredstev kaze, kako uspeSen je bil management podjetja pri upravljanju s sredstvi,
torej koliko Cistega dobicka oziroma ciste izgube je podjetje ustvarilo na vsakih 100 tolarjev
obstojecih sredstev, ne glede na to, kako so financirana. Stanje sredstev konec leta se popravi za
tekoCi rezultat, pri Cemer se odSteje nerazporejeni Cisti dobicek oziroma pristeje izguba. Podjetje
posluje uspesneje, Ce je vrednost tega kazalnika ¢im vi§ja (White, 2003, str. 167-168).

Donosnost sredstev = cisti dobicek v poslovnem letu / povprecno stanje sredstev [10]

Pomembno je poudariti, da je izraCunane vrednosti vseh kazalcev potrebno primerjati s
povprecnimi vrednostmi teh kazalcev v posamezni panogi, saj so lahko vrednosti kazalcev dveh
dobro delujocih podjetij v dveh razli¢nih panogah razli¢ne. Pri tem si pomagamo s primerjalno
analizo kazalcev, kjer primerjamo izraCunane vrednosti kazalcev s povprecnimi vrednostmi
kazalcev podjetij, ki poslujejo v isti dejavnosti (Zavrsnik, 2002, str. 60).
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2.5. Rezultat ocene kreditne sposobnosti kupcev

Rezultat ocenjevanja kreditne sposobnosti kupcev je doloCen kreditni rang oziroma bonitetni
razred kupca. V praksi obstaja pet skupin od najbolj do najmanj tveganih, to so tako imenovani
bonitetni razredi, v katere se podjetja razvrsca glede na njihove znacilnosti poslovanja. Na
njihovi osnovi podjetje posameznemu kupcu dolo¢i njegov kreditni limit. Kreditni limit je
vrednost terjatev, ki se ji podjetje izpostavi na lastno tveganje. Navadno je limit doloCen za
obdobje enega leta, istocasno so seveda postavljeni tudi kupcevi placilni pogoji in morebitni
instrument zavarovanja terjatev.

Razvr§¢anje kupcev v bonitetne razrede in izracun kreditnega limita sta podrobno prikazana in
utemeljena v drugem sklopu diplomskega dela, kjer je obravnavan konkreten primer kreditne
politike v podjetju Sava Tires, d.o.o.

3. UPRAVLJANJE S TERJATVAMI DO KUPCEV

Terjatve do kupcev nastanejo zaradi prodaje na kredit, torej z odlogom placila. Ob predpostavki
enakomerne prodaje, lahko velikost terjatev ocenimo kot (Berk, Loncarski, Zajc, 2002, str. 282):

Terjatve do kupcev = dnevna prodaja na kredit * dnevi vezave zalog [11]

Tako kot vsako nalozbo podjetja, je tudi terjatve do kupcev potrebno nadzirati. Zato je smiselno,
da podjetje posveca posebno pozornost upravljanju s terjatvami do kupcev, nacinom izterjave,
opominjanju in zavarovanju slabih terjatev.

3.1. Analiza bilance stanja

Pri analizi finan¢nega polozaja podjetja razlicni ekonomski subjekti uporabljajo razli¢ne oblike
racunovodskih izkazov (bilanca stanja, bilanca uspeha, izkaz finan¢nih tokov, izkaz denarnih
tokov, izkaz gibanja kapitala, ipd.). Najveckrat je to bilanca stanja, katero podjetja pripravljajo
ob koncu obracunskega obdobja.

Bilanca stanja je temeljni racunovodski izkaz, ki prikazuje stanje sredstev in obveznosti do virov
na dolocen dan ob koncu poslovnega leta. Najbolj splosno gledano nam bilanca stanja pove,
kolik$na sredstva so bila vlozena v podjetje, kako je podjetje prislo do teh sredstev in kako jih je
nalozilo, kakor je to razvidno na dolo¢en dan. Bilanca stanja se v€asih oznacuje tudi kot »izkaz
finan¢nega stanja«, saj prikazuje finan¢ni polozaj podjetja v dolo¢enem ¢asovnem trenutku. Ima
dve strani, ki morata biti vrednostno izenaceni: aktiva in pasiva. Aktiva prikazuje sredstva, ki so
v lasti podjetja, pasiva pa vire teh sredstev, ki so obveznosti podjetja in nalozbe lastnikov v
podjetje - lastniski kapital (Mramor, 1993, str. 155). V naslednji tabeli se nahaja konceptualna
zasnova bilance stanja.
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Tabela 4: Bilanca stanja na dan

SREDSTVA OBVEZNOSTI DO VIROV SREDSTEV
A. STALNA SREDSTVA A. KAPITAL

- opredmetena osnovna sredstva - osnovni kapital

- neopredmetena dolgoroc¢na sredstva - rezerve

- dolgoro¢ne finan¢ne nalozbe - nerazdeljen oz. zadrzan dobicek

B. GIBLJIVA SREDSTVA B. DOLGOROCNE REZERVACIJE
- zaloge C. DOLGOVI

- kratkorocne terjatve do kupcev - dolgoroc¢ne obveznosti

- kratkoro¢ne finan¢ne nalozbe iz poslovanja

- denar in vrednostni papirji iz financiranja

- aktivne Casovne razmejitve - kratkoro¢ne obveznosti

iz poslovanja
iz financiranja
pasivne ¢asovne razmejitve

Vir: Rebernik, Repovz, 2000, str. 7.

Od vseh sestavin bilance stanja so za kreditni oddelek najpomembnejSa gibljiva sredstva. Z
gibljivimi sredstvi so opredeljena sredstva, pravice in denar, ki se zaradi sodelovanja v
poslovnem procesu porabijo, prehajajo iz ene pojavne oblike v drugo in se v prvotno pojavno
obliko vrac¢ajo praviloma v obdobju, krajSem od enega leta.

Ce zajamemo gibljiva sredstva e oZje, so za kreditno politiko podjetja najpomembnejse
kratkoro¢ne terjatve do kupcev, ki nastanejo na podlagi dostavljenih in zaracunanih proizvodov
oziroma opravljenih storitev. Kratkoro¢ne terjatve do kupcev torej predstavljajo pravice podjetja
kot dobavitelja. Od prejemnika blaga oziroma storitve ima podjetje »obljubo«, da bo le ta v
pogodbeno dolo¢enem roku svojo obveznost poravnal. Vedno pa obstaja tveganje, da dolg ne bo
poravnan oz. »obljuba« ne bo izpolnjena. Prav zato so pomembna tudi zavarovanja pred tveganji
iz tak$nih naslovov (Iglic¢ar, HoCevar, 1997, str. 101-102). V nadaljevanju sledi podroben prikaz
kratkoro¢nih terjatev do kupcev.

3.2. Kratkoroc¢ne terjatve do kupcev

Velik pomen obsega in viSine terjatev za obvladovanje denarnih tokov podjetja in s tem njegove
likvidnosti ter placilne sposobnosti je viden iz deleza terjatev v sredstvih podjetja in iz deleza
terjatev v njegovi prodaji. Glede na predmet poslovanja imajo posamezna podjetja v svojih
sredstvih zelo razlicne deleze terjatev do kupcev (v povprecju med 15 in 25 odstotkov celotnih
sredstev (Rebernik, Repovz, 2000, str. 109)).

Visina kreditne izpostavljenosti podjetja (viSina trenutne vrednosti terjatev do kupcev) je odvisna

od presoje posameznega podjetja oziroma od viSine tveganja, ki ga podjetje lahko sprejme. Od
nastanka terjatve je pomembno le, da bo terjatev v dogovorjenem roku tudi placana. Zato v
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podjetju spremljajo datume zapadlosti raunov in kupce opominjajo, kadar le ti s placili prevec¢

zamujajo, saj pragmati¢ne ugotovitve iz ameriske literature kazejo, da (Faye, 2002, str. 51-58):

- se z daljSanjem obdobja neplacila terjatve eksponencialno povecuje tudi verjetnost, da
terjatev nikoli ne bo placana,

- ¢e kupec prekorac¢i dogovorjeni rok placila za ve¢ kot tretjino, je potrebno takSnemu kupcu
posvetiti posebno pozornost.

3.2.1. Tabela staranja terjatev

Najpogosteje uporabljena tehnika kontrole nad upravljanjem s terjatvami do kupcev je metoda
staranja terjatev do kupcev (ang. aging schedule). Tabela staranja je vrsta zapisa vseh kupcev, do
katerih ima podjetje terjatve. Ponuja zgoScen pregled zneska terjatev, kolikSen del terjatev je ze
zapadlih, ter jih razdeli po starosti v ustrezen stolpec (Brigham, Gapenski, Davies, 1999, str.
618). Prikazana tabela ponuja pregledno sliko staranja terjatev tako za posameznega kupca kot
za celotne terjatve do vseh kupcev.

Tabela 5: Prikaz metode staranja terjatev za posameznega kupca

Zapadle terjatve
Kupec Terjatve Nezapadle  Skupaj do30 do60 do90 veckot90
skupaj skupaj dni dni dni dni
Aaa 100 50 50 10 20 5 15
Bbb 150 75 75 15 50 5 5
Ccc 200 100 100 10 50 10 30
Skupaj 450 225 225 35 120 20 50

Vir: Lastna zasnova, 2004.

3.2.2. Dvomljive in neizterljive terjatve

S problemom neplacanih terjatev oz. placilno nedisciplino kupcev se v danasnjem ¢asu srecuje
vsako podjetje. ViSina in obseg neplacanih terjatev ter uspesna izterjava sta odvisni od kreditne
politike managementa in viSine tveganja, ki ga v podjetju sprejemajo. Pomembno je, kdaj
doloceno terjatev uvrstimo med dvomljivo in predvidevamo zelo veliko verjetnost, da le ta ne bo
nikoli poplac¢ana oziroma bo poravnana prepozno, da bi prinesla dohodek. Stroka uporablja
nastanek dvomljive terjatve v primeru, Ce terjatev do kupca ni pla¢ana v devetdesetih dneh po
dnevu zapadlosti racuna (Rebernik, Repovz, 2000, str. 111).

Za oceno spornosti terjatve se velikokrat priporo¢a tehnika MCA (ang. Markov Chain Analysis)

— Markovska verizna analiza, ki temelji na izku$njah s pri¢akovanim obnaSanjem kupcev pri

njihovem placevanju. Razclenitev terjatev po metodi MCA zahteva (Rebernik, Repovz, 2000,

str. 113):

- doloc¢itev obdobja po zapadlosti terjatev, ko podjetje posamezno terjatev do kupca opredeli
kot sporno terjatev,

- tehtanje verjetnosti ali bo racun placan ali oznacen kot sporna terjatev,
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- ocenitev povprecnega zneska prenosa dela terjatev med sporne terjatve,
- predvidevanje vpliva politike terjatev do kupcev na likvidnost, placilno sposobnost in
denarni tok podjetja.

3.2.3. Cilji in vrste izterjave

Pri izterjavi je zelo pomembno, da podjetje pravilno doloci cilje izterjave. Podjetje, ki ima
ustrezno kontrolo nad denarnimi prilivi in odlivi, si v doloenem obdobju postavi nacrt, koliko
denarja mora izterjati. Nacrt izterjave je mozno dolociti vrednostno za vsakega kupca posebe;j.
Najbolj merljiva cilja za u€inkovito izterjavo sta kazalec obracanja terjatev do kupcev in dnevi
vezave terjatev - DSO (ang. Days Sales Outstanding).

Kazalnik DSO pove, v kolik§nem ¢asu podjetje izterja svoj dolg do kupca. Ce je rok placila 30
dni od datuma izdaje ra¢una in DSO 66 dni, to pomeni, da si je kupec, na raun podjetja, ki mu je
odobrilo prodajo z odlogom placdila, zagotovil financiranje za dodatnih 36 dni. Financiranje pa
mora v tak§nem primeru namre¢ zagotoviti prodajalec. Nasprotno ima zniZanje kazalnika DSO
velik vpliv na obratni kapital in dobi¢ckonosnost.

V osnovi obstajajo tri vrste izterjave:
- telefonska izterjava,

- pisno opominjanje,

- osebni obisk.

Katero od nastetih metod bo podjetje uporabilo, je odvisno od Stevila kupcev in vrednosti
terjatev, ki jih ima podjetje do kupcev.

Opominjanje kupcev ob zamudah mora biti dobro izpeljan postopek, ki mora biti (Barry, 1997,
str. 81-82):

- finan¢no ucinkovit: da mora podjetje pri danih stroskih izterjati ¢im vec;

- trzno ucinkovit: da ne sme vplivati na obseg prodaje v smislu njenega zmanjsanja.

Navadno se postopek zacne s telefonsko izterjavo. Teoreticnih pristopov je veliko, veina jih
vodi od najprijaznejSih besed do verbalne prisile. Zacetna dilema je vedno, kdaj poklicati kupca
in ga opomniti o neplacilu. V naslednji tabeli so predstavljeni mozni ukrepi glede na razli¢ne
dneve po dospelosti.
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Tabela 6: Primer postopka izterjave

DNEVI PO UKREPI
DOSPELOSTI
30 »Nezno« opozorilo o nepla¢anih obveznostih na mese¢nem racunu.
35 Upocasnitev vseh dobav temu kupcu.
45 Pisna, vcasih telefonska sporocila o obveznosti placila, o katerih je
sproti obvescen prodajni oddelek.
60 Telefonski poziv z vprasanjem, kdaj se lahko pricakuje placilo.
90 Kreditni oddelek se odlo¢i ali napisati pismo, v katerem kupca

obvesti, da bo njegov racun predan zunanjemu izterjevalcu, ¢e ne

placa v dveh dneh.

Vir: Mramor, 1993, str. 310.

Postopki izterjave morajo biti v kreditni politiki natanéno predpisani, poseben poudarek je na
trenutku, kdaj se lotili izterjave, kateri dan v tednu je namenjen za izterjavo, katere metode bodo
uporabljene in kdo je odgovoren za izterjavo (Barry, 1997, str. 81).

Predpogoja za ucinkovito telefonsko izterjavo dolgov sta spretna komunikacija in dobra
priprava. Klju¢na je priprava strukture pogovora, podatkov o stanju terjatev, dospelih terjatvah,
kreditnemu limitu, kontaktnih osebah, placilnih pogojih in zapiskov prej$njih izterjevanj. Veliko
neuspehov pri telefonski izterjavi nastane prav zaradi neosebnega pristopa. Izterjevalci morajo
biti avtoritativni in primerno izurjeni, med pogovorom morajo obvladovati samega sebe, ohraniti
mirno kri in se ne smejo pustiti zapeljati v prepir. Sogovornika je potrebno voditi in usmerjati k
sklenitvi dogovora o poravnavi dolga. Pri izterjavi dolgov se podjetja navadno srecujejo z dvema
vrstama poslovnih partnerjev, in sicer so na eni strani tisti, ki nocejo placati, pri drugih pa je
najveckrat problemati¢na njihova trenutna nelikvidnost (Siciliano, 2001, str. 16-19).

Med pisno izterjavo se uvr§¢ajo opomini, ki morajo ustrezno oblikovani, razumljivi in pregledni.
Opomin mora biti opremljen z datumom dospelosti, zneskom in Stevilko racuna, transakcijskim
racunom in telefonsko Stevilko kontaktne osebe. Prednosti opominov so hiter nacin izterjave,
predvsem kadar gre za veliko Stevilo kupcev, opomini omogocajo relativno poceni nacin
izterjave. Slaba lastnost opomina je v glavnem prav njegova neosebnost, saj podjetje kot upnik
ne zazna reakcij kupca (Kinman, 2002, str. 53).

Kot zelo pomembna osebna komponenta se vedno bolj poudarja osebni obisk kupca. Z obiskom
se dejansko pridobi boljsi obcutek o kupcu, saj gre za opazovanje njegovega obnaSanja, vseh
njegovih reakcij na komentarje ter njegovo mimiko. Najvecji problem obiska predstavljajo
stroski in hitrost izterjave, predvsem pri kupcih iz oddaljenih drzav.
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3.3. Zavarovanje terjatev

Zavarovanje terjatev do kupcev je ena izmed stalnic pri poslovanju podjetij. Vecina podjetij je
pri poslovanju z odloZzenim plac¢ilom izpostavljena tveganju, da njihove terjatve ne bodo
poravnane oziroma tveganju slabih dolgov. Da bi zmanjsali omenjeni tveganji, so nastali Stevilni
instrumenti in postopki, ki podjetjem ponujajo Siroko paleto zavarovanj. Podjetja lahko
uporabljajo posamezne instrumente kot samostojno zavarovanje ali raznovrstne kombinacije
instrumentov. Prav tako so se razvila tudi specializirana podjetja (banke, zavarovalnice,
»faktoring podjetja«), ki proti placilu podjetjem ponujajo zavarovanje terjatev do kupcev (Selan,
2004, str. 31).

Podjetje se samo odloci, ali bo glede na obstoje¢a financ¢na tveganja prodajalo z odlozenim
placilom ali pa bo terjatve zavarovalo s katerim izmed moznih instrumentov zavarovanj. Pri
prodaji z odlozenim placilom prodajalec prevzame celotno tveganje, saj lahko ostane brez placila
za 7e odpremljeno blago. Stoodstotno zavarovanje pred kreditnim tveganjem predstavlja edino
avansno placilo. V sploSnem obstaja veC vrst zavarovanja terjatev, med katerimi so
najpomembnejSe menice, cesije, asignacije, porostvo, banc¢ne garancije in dokumentarni
akreditiv.

3.3.1. Menica

Menica je najstarej$i instrument zavarovanja terjatev na podro¢ju obligacijskih razmerij. Je
vrednostni papir, s katerim upnik zavaruje svojo terjatev do dolznika. Za upnika je vedno dobro,
¢e menica vsebuje klavzulo »brez protesta« oz. brez stroskov, ker se s tem prepreci moznost, da
bi se poroki in indosanti izognili placilu menice.

Za dolznika je primerna klavzula »ne po nalogu«, ki onemogoca prenos menice in s tem se
dolznik zavaruje pred morebitnimi zlorabami. Izdaja menice ne pomeni placila, temve¢ dolo¢eno
obljubo placila dolznika upniku. Pri unov€evanju menice je potrebno biti pozoren na dan
zapadlosti menice ter na pravocasno protestiranje menice, katero je potrebno opraviti v dveh
delovnih dneh po zapadlosti menice pri notarju, ¢e v menici ni zapisana klavzula brez protesta.
Menico s taks$no klavzulo je potrebno vpisati v protestni register in obvestiti vse podpisnike o
zapadlosti menice (Razborsek, 2001, str. 34).

3.3.2. Odstop terjatve tretjemu oz. cesija

Odstop terjatve tretjemu je pogodba, na podlagi katere upnik prenese terjatev na drugega upnika.
Odstop terjatve tretjemu se dolznika ne tice, razen Ce se dolznik in upnik ne dogovorita, da
odstop terjatve ni mogoc¢ brez dolznikove privolitve (Juhart, 1995, str. 261).

3.3.3. Asignacija

Asignacijska pogodba ima enake sestavine kot cesija, pomembne pa so nekatere razlike. Pri
cesiji potrditev dolznika ni potrebna, nasprotno je pri asignaciji potrebna privolitev vseh
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udelezencev. Pri cesiji obveznosti prvotnega dolznika ugasnejo s podpisom novega dolznika, pri
asignaciji pa obveznost prvotnega dolznika ne ugasne oziroma prencha Sele z asignantovo
izpolnitvijo (Habjan, Kosec, Zavbi, 1991, str. 81-82).

3.3.4. Porostvo

Porostveno pogodbo skleneta upnik in porok. Slednji se zaveze, da bo izpolnil veljavno in
zapadlo obveznost dolznika, ¢e dolznik tega ne bi storil sam. Porok je lahko pravna oseba,
samostojni podjetnik ali pa tudi fizi¢na oseba. S posebno izjavo (zahtevana je pisna oblika)
pristopi porok kot porok in placnik ter solidarno jamc¢i za vracilo kredita in obresti, ki ga je najel
kreditojemalec, ¢e le ta tega ne bi storil. Ucinkovitost porostva je seveda odvisna od placilne
sposobnosti poroka. Prednost je predvsem v preprostosti in nizkih stroskih sklenitve pogodbe ter
dejstvu, da ima upnik namesto enega dolznika kar dva. Koristnost porostva se pokaze tudi v
primeru, ¢e gre dolznik v stecaj, saj mora porok obveznost Se vedno v celoti placati (Hocevar,
2001, str. 40).

3.3.5. Ban¢na garancija

Banc¢na garancija je obveza banke, da bo prejemniku garancije, ob v garanciji izpolnjenih
pogojih, poravnala obveze, ¢e jih dolznik ob zapadlosti ne bi poravnal. Garancijska izjava banke
se v praksi pogosto oblikuje za vsak primer posebej, zaradi Cesar je banCna garancija posebej
primerno sredstvo za zavarovanje placil iz netipiziranih posojilnih razmerij (Gersak, 2001, str.
22). Banc¢ne garancije so lahko pogojne ali brezpogojne. Ban¢na garancija pomeni za upnika zelo
kvalitetno zavarovanje ter hitro in lahko pot do placila. Ban¢na garancija pa je po drugi strani
zelo drag nacin zavarovanja, saj banka za izdajo garancije zaracuna bancne stroske v obliki
provizije, poleg tega zahteva od naroCnika tudi kritje za garantirani znesek. Za dolznika pa
predstavlja tudi nevarnost, da bi upravi¢enec iz garancije neupraviceno zahteval placilo od
banke. (Hocevar, 2001, str. 40).

3.3.6. Dokumentarni akreditiv

Med najvarnejSe instrumente mednarodnega plaCilnega prometa Stejemo mednarodni
dokumentarni akreditiv. Kupec je z njim zavarovan, da placilo ne bo izvrSeno prodajalcu, dokler
ne bo blago odpremljeno oziroma dokler ne bo poSiljka blaga izkazana na odpremnih
dokumentih, zahtevanih v akreditivu. Na drugi strani pa prodajalec blaga ne odpremi, dokler ga
njegova banka ne obvesti, da je kupceva banka odprla v njegovo dobro dokumentarni akreditiv.
Z odprtjem dokumentarnega akreditiva prodajalec ni ve¢ odvisen od bonitete in solventnosti
kupca oz. od njegove sposobnosti za placilo ali moralno spornih namenov, ker mu placilo jamc¢i
akreditivna banka s svojim imenom. Upravi¢enec akreditiva tako z odprtjem akreditiva
razpolaga z nepreklicno zavezo akreditivne banke (GerSak, 2001, str. 23).

3.4. Faktoring

Faktoring je dolgorocen dogovor med faktorjem in njegovo stranko, ki prodaja blago ali storitve

na kredit (odlozeno placilo, navadno brez dodatnih var$Cin, ki bi jih sicer za placilo moral
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zagotoviti kupec). Faktor odkupi terjatve za takojSnje placilo in glede na naravo in obseg
dogovora za stranke opravlja zlasti naslednje storitve (Parkinson, Kallberg, 1993, str. 233):

financiranje z regresno ali brez regresne pravice na podlagi odstopa kratkoroc¢nih terjatev,

vodenje racunov odprtih terjatev in prejetih placil ter unovcenje in izterjava,

popolna zas¢ita pred tveganji neplacil,

spremljava bonitete in kreditne sposobnosti poslovnih partnerjev.

Za opravljanje poslov faktoringa skleneta faktor in njegova stranka faktorinsko pogodbo, ki
navadno velja do odpovedi ene izmed strank. S pogodbo se stranki dogovorita, katere storitve bo
opravljal faktor in za katere terjatve. Predmet faktoringa so najpogosteje terjatve, ki imajo rok
zapadlosti od 30 do 120 dni (LB factors).

Obstaja ve¢ vrst faktoringa, saj se le te oblikujejo sproti v dogovoru s strankami.
NajenostavnejSa oblika je enkraten odkup nedospelih terjatev ali preprosto diskontiranje faktur.
V primeru faktoringa z regresom, ki se v praksi najpogosteje uporablja, faktor nikoli ne
prevzame tveganja neplacil (LB factors).

Prednosti faktoringa so (Razborsek, 2001, str. 34):

- prodaja blaga oz. storitev na odlozeni rok placila se spremeni v prodajo s takojSnjim
placilom,

- podjetje se izogne tveganju, da blago oz. storitev ne bo pla¢ana ob dospetju,

- omogoca sklepanje kakovostnejsih pogodb,

- povecuje hitrost pretoka finan¢nih sredstev,

- zagotovi dolgorocen kontinuiran vir financiranja.

Cena faktoringa je ponavadi le nekoliko vi§ja kot je sama izterjava terjatev, povecana je za
stroske financiranja (to je ¢as, ki preteCe od dne, ko faktor terjatev odkupi, do dne, ko jo izterja
oziroma prejme placilo).

4. KREDITNA POLITIKA V PODJETJU SAVA TIRES, D.O.O.

4.1. Predstavitev podjetja

Sava Tires, d.0.0., druzba za proizvodnjo pnevmatik, je nastala 10. decembra 1997 po uspesni
zdruzitvi bogate 80 - letne tradicije kranjskega gumarskega podjetja Sava, d.d. (20% delez) in
novega kapitala tujega vlagatelja — koncerna Goodyear, d.o.0. (80% delez).

Podjetje se ukvarja s proizvodnjo in trzenjem pnevmatik za osebna, tovorna in pol tovorna vozila
blagovnih znamk Goodyear, Dunlop, Sava, Fulda in Debica. Trzijo pa tudi pnevmatike za
kmetijsko in tezko mehanizacijo blagovnih znamk Goodyear in Dunlop.

Ker je slovenskemu trgu namenjenih le deset odstotkov proizvodnje, je glavna poslovna
usmeritev izvoz. Najvecji deleZ izvoza predstavljajo drzave Zahodne in Vzhodne Evrope, kar 25
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odstotkov celotne proizvodnje pa podrocja bivse Jugoslavije. Ostali izvozni trgi so drzave
Bliznjega vzhoda, Afrike, Juzne Amerike, Kanada in Avstralija.

Sava Tires, d.0.0. je najvec¢je in najuspesnejSe gumarsko podjetje v Sloveniji s 1.610 zaposlenimi
(stanje na dan 31.3.2004), ki letno proda priblizno 7 milijonov pnevmatik in proizvede 6
milijonov, od tega predstavljajo kar 70 odstotkov avto plaséi visokega kakovostnega razreda’.

Zaradi veCinskega deleza tujega kapitala so v podjetju vsi oddelki organizirani po vzoru
ameriSkih podjetij. Pomembnejsi del financnega oddelka predstavlja kreditni oddelek, le ta se Se
nadalje deli na domaci trg in izvoz.

Splosni politiki podjetja in kreditnega oddelka narekujeta in zahtevata tesno medsebojno
sodelovanje kreditnega in prodajnega oddelka, saj v podjetju sledijo nacelu, da blago ni prodano,
dokler ni tudi pladano. Zeljo po &im boljsem sodelovanju med oddelkoma uresni¢ujejo s
kreditnimi sestanki, ki so organizirani enkrat mesec¢no. Udelezenci sestankov so predstavniki
kreditnega oddelka, finan¢ni direktor, direktor prodaje, vodje prodaj in glavni direktor podjetja.
Na sestankih se obi¢ajno izmenjujejo informacije o trgu in kupcih, novih ugotovitvah pri
vsakodnevnem delu ter sprejemanje odlocitev o nadaljnjih korakih pri izterjavi zapadlih terjatev.

4.2. Ocena kreditne sposobnosti kupcev v podjetju Sava Tires d.o.o.

4.2.1. Zacetni postopek pri sodelovanju z novim kupcem

Pred prvo odpremo blaga mora imeti vsak posamezni kupec odobren kreditni limit s strani
kreditnega oddelka. Vodja prodaje ali prodajni komercialist izpolnita poseben obrazec
»Informativno poro¢ilo o kupcu«, imenovano tudi BX26*. Izpolnjeno poroéilo posredujejo v
kreditni oddelek, ki nadaljuje s postopkom za odobritev kreditnega limita, upoStevajoC vse
pomembne informacije. Obrazec mora biti nujno podpisan s strani obeh, komercialista in vodje
prodaje.

V sistem vrednotenja finan¢nega »zdravja« kupca in oceno tveganja se vkljuci (Osnutek

bonitetnega porocila, 1998, str. 1):

- bonitetno porocilo o kupcu, pridobljeno s strani kreditnih agencij, bank in drugih virov,

- finan¢na analiza (analiza kazalcev, finan¢nih in denarnih tokov, podatki o preteklem
poslovanju, bilanca stanja in uspeha),

- nefinan¢ni podatki (narava poslovanja, zgodovina placevanja, vizija poslovanja, informacija
o vodstvu oziroma vodstvenih delavcih),

- informacije, pridobljene s strani prodaje — BX26 (osnovni podatki o podjetju, vrsta prodaje,
Stevilo let poslovanja, vrednost prodaje, zaposleni, itd.).

3 Vet o podjetju na spletni strani www.sava-tires.si.
* Glej prilogo &t. 1.
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Vsaka od navedenih lastnosti se tockuje po spodaj prikazani shemi vrednotenja. Tocke, ki jih
dobi vsaka od teh kategorij se seStejejo in na osnovi kon¢nega rezultata se izratuna rang kupca,
ki predstavlja stopnjo tveganja glede neizpolnjevanja obveznosti. V kreditnem oddelku imajo
rangiranje oblikovano po sistemu 60 : 40, kar pomeni, da 60 odstotkov bonitetne ocene kupca
prinese finan¢ni del in 40 odstotkov nefinan¢ni del, kar je smiselno Se posebno v zadnjem casu,
ko se vse bolj poudarja pomembnost t.i. »mehkih« dejavnikov ocenjevanja.

Model ocenjevanja financne moci kupcev so v kreditnem oddelku obravnavanega podjetja
oblikovali po lastni zasnovi leta 1998. Pri oceni finan¢ne moci upostevajo pet kazalcev, katere
izraCunajo na podlagi racunovodskih izkazov — iz bilane stanja in izkaza uspeha za posamezne
kupce. Skupno Stevilo tock finan¢nega dela je 18.

Eden izmed kazalcev financne moci je delez kapitala v celotnih obveznostih. Pod pojmom
kapital podjetje Sava Tires, d.o.o0. vklju¢uje osnovni kapital kupca, vplacani presezek kapitala,
rezerve, prenesen Cisti dobicek iz prejsnjih let in nerazdeljeni poslovnega leta ter revalorizacijski
popravek kapitala.

Tabela 7: Model ocenjevanja finan¢ne moci kupcev v Savi Tires d.o.o.

ZADNIJE TREND MAKSIMALNO
POSLOVNO | (PRIMERJAVA | STEVILO TOCK
LETO S
PREDZADNIJIM
LETOM)
FINANCNI DEL W | Sttock | W | Sttock
Kratkoro¢ni koeficient w<l1 1 + 2 5
=1 2 - 0
w>1 3
Dnevi vezave denarja + 0 2
- 2
Kapital/celotne obveznosti % w<40 1 + 1 4
W=40 2 - 0
w>40 3
% stroskov obresti v dobicku iz| W>50 1 + 0 4
poslovanja W=50 2 - 1
w<50 3
% cistega dobicka w>1 2 + 1 3
Ostalo 0 - 0
Skupno st. tock financnega dela 18

Legenda tabele 7:

W: vrednost posameznega koeficienta,

+: vrednost posameznega koeficienta je v primerjavi s predzadnjim poslovnim letom narasla,
-2 vrednost posameznega koeficienta je v primerjavi s predzadnjim poslovnim letom upadla.
Vir: Finanéni del osnutka bonitetnega porocila, 1998, str. 1.
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Poleg finan¢ne, predstavlja pomembno vlogo pri ocenjevanju kupceve bonitete v obravnavanem
podjetju tudi nefinan¢na analiza kupcev, predstavljena v naslednji tabeli.

Skupno $tevilo moznih tock bonitetne ocene posameznega kupca je 30, od tega jih 18 prispeva
finan¢na in 12 nefinancna analiza.

Tabela 8: Model ocenjevanja nefinanéne moci kupcev v Savi Tires d.o.o.

ZADNJE POSLOVNO LETO MAKSIMALNO
STEVILO TOCK
NEFINANCNI DEL w St. tock
Organizacijska oblika d.d. 2 2
d.o.o. 1
ostalo 0
BX26 (sploSen vtis ob prvem dobro 2 2
obisku) povprecno 1
slabo 0
Zgodovina placevanja w>30 0 2
(povpre¢na zamuda v dnevih) 15>W<30 1
w<15 2
Dezelno tveganje DB 1 2 2
DB2,3 1
DB4-6 0
Blokiran transakcijski racun Ne 2 2
Da 0
Rast (vizija) podjetja letih W>5 1 1
w<5 0
Poslovanje s Savo Tires v letih w>2 1 1
w<2 0
Skupno $tevilo tock nefinancnega dela 12

Legenda tabele 8:

W: vrednost posameznega koeficienta,

DB I: nizko tveganje,

DB 2, 3: srednje tveganje,

DB 4 — 6: visoko tveganje.

Oznaka DB pomeni oceno dezelnega tveganja bonitetne hise Dun & Bradstreet, ki letno pripravlja oceno dezelnega
tveganja za vse drzave sveta v t.i. »Country risk report-u«.

Vir: Nefinan¢ni del osnutka bonitetnega porocila, 1998, str. 2.

Na podlagi zgoraj pridobljenih to¢k obeh delov, v podjetju kupce razporedijo v 5 bonitetnih
razredov po sledeci tabeli.
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Tabela 9: Razvrs¢anje kupcev v bonitetne razrede

VRSTA TVEGANJA | STEVILO TOCK RANG OPOMBA ZA DOLOCANJE

KUPCA PLACILNEGA ROKA

Nizko tveganje Nad 28 tock A Najboljsi  kupci,  dovoljeno

povisanje limita.
Srednje/ nizko 23 -27 B Dovoljena nihanja zaradi

sezonske prodaje podjetja.

Srednje tveganje 16 -22 C Strogo  upoStevanje  kreditne
formule.

Srednje/ visoko 12-15 D Nujno zavarovanje terjatev.

Visoko tveganje Do 11 tock E Placilo vnapre;j.

Vir: Osnutek bonitetnega porocila, 1998, str. 3.

Kupci ranga A predstavljajo za podjetje najboljSe kupce z zanemarljivo stopnjo tveganja. V
podjetju skusajo z njimi navezati tesne stike in prisluhniti njihovim zeljam.

Kupci ranga B so sicer finan¢no §ibkejsi od tistih, ki spadajo v A, vendar so glede na celotno
strukturo kupcev Se vedno visoko na lestvici in so zato delezni posebnih pogojev. Ker imajo v
podjetju sezonsko prodajo, se tem kupcem v casu intenzivne prodaje lahko brez zadrzkov poveca
limit’.

Kupci ranga C so prva bonitetna skupina kupcev po rangu, do katerih imajo v podjetju strozjo
politiko. Za njih se kreditni limit dolo¢i na podlagi kreditne formule in od tako postavljenega
limita v kreditnem oddelku ne odstopajo.

V rang D praviloma uvricajo kapitalsko Sibke kupce, katerim v podjetju kreditnega limita brez
dodatnega zavarovanja ne dolocijo.

Najsibkejsi kupci so razvrsceni v rangu E. Z njimi je mozno trgovanje le na podlagi placila
vnaprej. Ta ukrep je bil dolo¢en na podlagi analiz, ki so bile narejene s kupci. V ta rang uvrscajo
kupce, ki zaradi rizi¢nosti prikrivajo podatke o svojem finan¢nem stanju ali so s podjetjem Sele
zaceli poslovati.

V naslednji tabeli je prikazana razporeditev 86 najvecjih kupcev (po obsegu prodaje)
obravnavanega podjetja, saj po Paretovih nacelih ze 20 odstotkov najvecjih kupcev predstavlja
za podjetje 80 odstotkov celotnega obsega prodaje. Vzorec je vsekakor dovolj reprezentativen,
saj zajema priblizno Cetrtino vseh kupcev obravnavanega podjetja.

>V podjetju imajo sezonsko prodajo dvakrat letno; februarja spreminjajo limite vsem kupcem zaradi akcije letnih
gum, nato jih julija zopet prilagodijo akciji zimskih gum.
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Tabela 10: Razvr$¢anje kupcev v bonitetne razrede na podro¢ju Slovenije in drzav bivse

Jugoslavije
BONITETNI STEVILO SLOVENSKIH STEVILO KUPCEV IZ DRZAV
RAZRED KUPCEV BIVSE JUGOSLAVIJE

A 1 3
B 9 6
C 28 22
D 4
E 0

Skupaj 42 44

Vir: Lastna zasnova, 2004.

Podatki v tabeli kaZzejo, da je najve¢ obravnavanih kupcev uvrS€¢enih v bonitetni razred C,
natancneje kar 50 kupcev, od tega je 28 slovenskih in 22 iz drzav bivSe Jugoslavije. Kljub

temu, da so v analizo zajeti kupci glede na najvecji obseg prodaje, so le 4 uvrS€eni v najboljsi
bonitetni razred, med katerimi je le en slovenski kupec. V najslabSem bonitetnem razredu E se
nahaja le 5 kupcev in vsi prihajajo iz drzav bivse Jugoslavije.

4.2.2. Kreditni limit kupca

Kreditni oddelek na osnovi pridobljenih informacij in izdelane kreditne analize doloci kreditni
limit, plagilni rok ter pladilne pogoje z obrazcem BX27°. Ce je kreditna sposobnost kupca visja
kot zahtevan kreditni limit, potem se tak kreditni limit odobri; ¢e je kreditna sposobnost kupca
nizja od zahtevanega kreditnega limita, se vodja kreditnega oddelka skupaj z vodjo prodaje
odlo¢i bodisi za:

- zaostritev predlaganih placilnih pogojev,

- pridobitev zavarovanja za kreditni limit; v podjetju Sava Tires, d.0.0. navadno kot instrument

zavarovanja uporabljajo ban¢ne garancije.

Pri doloCanju viSine kreditnega limita za kupce, v podjetju uporabljajo kreditno formulo, ki

ponuja tri mozne rezultate (Navodila za dolo¢anje kreditnega limita, 1998, str. 2):

- izpostavljenost podjetja do kupca ne sme presegati 20 odstotkov vrednosti kupcevih
kratkoro¢nih obveznosti iz poslovanja;

- izpostavljenost podjetja ne sme preseci 10 odstotkov vrednosti kupcevega kapitala (kot
kapital uposStevajo osnovni kapital, popravek vrednosti in nerazdeljen dobicek prejsnjih let);

- izpostavljenost podjetja ne sme presegati 20 odstotkov obratnega kapitala kupca, kjer je ta
definiran kot razlika med kratkoro¢nimi sredstvi in kratkoro¢nimi obveznostmi.

Kupcem ranga A se na podlagi kreditne formule dolo¢i najvisji izracunani limit brez dodatnih
zavarovanj. Ti kupci so delezni najugodnejsih kreditnih pogojev. Pri kupcih ranga B se limit
dolo¢i z enostavnim povprecjem vseh treh rezultatov brez dodatnega zavarovanja. Spodnji

% Glej prilogo &t. 2.
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primer prikazuje dolocitev kreditnega limita kupcem ranga C - najvi§ja vrednost limita z
dodatnim zavarovanjem. Za kupce, uvrs¢ene v razred D, veljajo strozji kreditni pogoji, in sicer
za najvisji izracunani limit v podjetju zahtevajo 100 odstotno zavarovanje. Najbolj tvegani kupci,
to je rang E, nimajo limita in morajo placevati pred odpremo blaga (avansno placilo).

Za primer je ponazorjen kupec, ki je na podlagi bonitetne ocene in Stevila tock (Glej Tab. 9, na
str. 28) razporejen v razred C in ima (poroc¢ilo BX27, 1998, str. 1):

- kratkoro¢ne obveznosti iz poslovanja 19.970 EUR,
- obratni kapital 20.885 EUR,
- neto kapital 32.890 EUR.

Na podlagi kreditne formule se izra¢unajo trije mozni rezultati, in sicer:

- 20 odstotkov kratkoro¢nih obveznosti iz poslovanja znaSa 3.994 EUR,
- 20 odstotkov obratnega kapitala je 4.177 EUR,
- 10 odstotkov neto kapitala znasa 3.289 EUR.

Kreditni analitik izbere najvisji izracunani limit, to je 4.177 EUR, vendar ker je na podlagi
bonitetne ocene kupec razvrS¢en v razred C, podjetje za omenjeni limit zahteva Se dodatno
zavarovanje.

Vse informacije o kupcu kreditni analitik vnese v kreditno datoteko in na osnovi le te se izdela
odobritev kreditnega limita in dolocijo placilni pogoji. Kreditna datoteka posameznega kupca
vsebuje (Navodila za dolo¢anje kreditnega limita, 1998, str. 3-5):

4.2.2.1. Odobritev kreditnega limita

Odobritev kreditnega limita je funkcija kreditnega tveganja in je odvisna od dveh spremenljivk,
in sicer od vsote kreditnega limita za odobritev in od kreditne sposobnosti kupca.

V oddelku imajo natancno doloc¢ene nivoje odobritve. Kreditni analitik je samostojen pri
odlocitvah do 1 milijona tolarjev, vendar le pri »netveganih« kupcih (bonitetni razred A in B). Za
vsako nadaljnjo odlocitev se mora posvetovati z vodjo kreditnega oddelka. Natancneje so
odgovornosti po zneskih razvidne iz spodnje tabele.
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Tabela 11: Razporeditev odgovornosti odlo¢anja o kreditnem limitu

VREDNOST V A B C D E
SIT
Nad 20 mio K K K K K
Do 20 mio Odd. 0 (0) K K
Do 5 mio Odd. Odd. Odd. 0) 0]
Do 1 mio A A A Odd. Odd.

Omenjene kratice predstavljajo:

- kreditna komisija (financ¢ni direktor, vodja prodaje, vodja kreditiranja, kreditni analitik) je v tabeli oznacena z
»K«,

- kreditni odbor (vodja prodaje, vodja kreditnega oddelka, kreditni analitik) v tabeli »O«,

- kreditni oddelek (vodja kreditnega oddelka, kreditni analitik) v tabeli »Odd.«,

kreditni analitik - v tabeli »A«.

Vir: Navodila za dolocanje kreditnega limita, 1998, str. 3.

4.2.2.2. Nadzor in kontrola kreditnega limita

Kupcem ranga A in B se limiti v vrednosti do 20 milijonov tolarjev pregledujejo in revidirajo
vsaki dve leti, nad 20 milijonov pa vsako leto. Kupcem ranga C limit preverjajo enkrat letno, ne
glede na viSino kreditnega limita, medtem ko so v podjetju pri kupcih ranga D zelo pazljivi in
jim limit revidirajo vsakih 6 mesecev. Vsi kupci, razporejeni v rang E, nimajo limita in placujejo
pred odpremo blaga.

Obstajajo Se nekateri primeri, na podlagi katerih se v podjetju odlocijo za preverjanje limita:

- zmanjSevanje ali povecanje prodajnih koli¢in za kupca,

- negativne informacije o finan¢nem stanju kupca,

- stalno neplacani zapadli raCuni in ostali problemi s placili,

- na splo$no kateri koli pomemben dogodek, ki negativno vpliva na kreditno sposobnost
kupca.

Limit se lahko revidira tudi na predlog prodajnega ali kreditnega oddelka, pri tem je kreditni
oddelek dolzan ob vsakr$ni spremembi obvestiti prodajni oddelek. Po revidiranju se ponovno
izpolni obrazec BX27.

4.2.2.3. Sistemska blokada prekoracitve kreditnih limitov

V kreditnem oddelku se narocila kupcev blokirajo sistemsko, ¢e kupec preseze enega izmed

naslednjih kriterijev (Navodila za dolocanje kreditnega limita, 1998, str. 5):

- kadar zapadle terjatve doloCenega kupca presegajo 20 odstotkov vrednosti odobrenega
kreditnega limita,

- kadar skupna vrednost celotnih terjatev presega 115 odstotkov odobrenega kreditnega limita,

- kadar so terjatve zapadle vec¢ kot 15 dni,

- Ce limit ni bil revidiran vec¢ kot dve leti.
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Ko kreditni analitik prejme pisno zagotovilo, da je dolo¢en kupec placal, odprl bancno garancijo
ali kako drugace ustrezno zavaroval prekomerno izpostavljenost podjetja, se mu kreditna
blokada sprosti in dobave lahko nemoteno potekajo. Novo situacijo je kreditni oddelek takoj
dolzan sporociti odgovornemu komercialistu, da se prodaja lahko nemoteno nadaljuje.

4.3. Nadzor nad terjatvami do kupcev

Za upravljanje s terjatvami je odgovoren izklju¢no kreditni oddelek. Nadzor zajema nadzor nad
placili, obsegom in strukturo terjatev do kupcev ter zagotavljanje informacij za pravocasno
ukrepanje.

Vsako leto v oddelku pripravljajo letni nacrt (ang. business plan), v katerem skladno z
nacrtovano prodajo dolocijo izhodis¢no raven terjatev do kupcev po posameznih mesecih ter po
posameznih prodajnih poteh. IzhodiS¢e za nadzor in upravljanje s terjatvami je torej povprecna
vi§ina mese¢nih terjatev, dolo¢ena v letnem nacrtu. V kreditnem oddelku nadzorujejo tako
terjatve v celoti kot tudi terjatve po posameznih prodajnih podrog¢jih, in sicer domaci trg lo¢eno
od izvoza. Prodajno podrocje izvoza je Se podrobneje razdeljeno na Evropo, podrocje bivse
Jugoslavije ter ostali svet. V podjetju izvajajo tedenski, mesecni in letni nadzor nad terjatvami do
kupcev.

Tedenski nadzor poteka na podlagi pripravljene tabele staranja terjatev, ki jo pripravi finanéni
analitik. V tabeli so terjatve razdeljene na nezapadle in zapadle. Zapadle terjatve so razdeljene v
pet starostnih razredov (0-15, 16-30, 31-60, 61-90, nad 90 dni) ter razred dvomljivih oziroma
tozenih terjatev (ang. suspense account). Terjatve do kupca se v primeru steaja oziroma kadar
se predvidi izguba terjatev, prenesejo na konto dvomljivih terjatev. Predlog za prenos pripravi
vodja kreditnega oddelka, odobri ga finan¢ni direktor.

Na podlagi blokiranih narocil v oddelku dnevno pripravljajo listo kupcev, imenovano tudi »stop
lista«. Na listo so uvrs¢eni kupci, ki izpolnjujejo vsaj enega od zgoraj navedenih pogojev (glej
4.2.2.3., na str. 31). »Stop listo« kreditni analitik posreduje komercialistom v prodaji oddelek, saj
je tem kupcem dovoljeno odpremljati blago samo z dovoljenjem vodje kreditnega oddelka
oziroma le kreditni oddelek je pristojen sprostiti blokado na narocilih dolo¢enega kupca.

Mesecni nadzor poteka preko mesecnih poroc€il vodstvu, ki se od letnega nadzora lo¢i po bolj
podrobni strukturi. Porocilo prikazuje terjatve po kupcih in zapadlosti, kar se ob koncu
poslovnega leta lahko zdruzi v tabelo, kjer je razviden trend gibanja terjatev. LoCeno od rednih
se mesecno porocajo tudi dvomljive terjatve.

Isto¢asno v oddelku izracunajo tudi dneve vezave terjatev, ki nazorno pokazejo, koliko dni
podjetje ¢aka, da je dolo¢ena terjatev pladana. Ce so na primer izradunani dnevi vezave terjatev
50 dni ob placilnem roku 30 dni to pomeni, da je kupec v zadnjem obdobju v povprecju s placili
zamujal 20 dni. Naslednja tabela je primer mesecnega porocCila obravnavanega podjetja, ki
prikazuje redne zapadle terjatve kot odstotek zapadlih terjatev v celotnem saldu terjatev podjetja.
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Tabela 12: Mesecno porocilo rednih zapadlih terjatev kot odstotek celotnih terjatev za marec

2004
REDNE ZAPADLE TERJATVE| 1-15 16 —30 31-60 61-90 | NAD 90
SKUPAIJ (%) DNI DNI DNI DNI DNI
13% 3,2% 2,5% 3,8% 2,3% 1,2%

Vir: Mesecno porocilo podjetja Sava Tires, d.0.0. za marec 2004.

Iz tabele je razvidno, da je na dan 31.03.2004, 13 odstotkov celotnih terjatev do kupcev v
obravnavanem podjetju zapadlih, od tega je 1,2 odstotka zapadlih nad 90 dni. Za te terjatve je
velika verjetnost, da bodo prenesene na konto dvomljivih terjatev. V podjetju imajo v letnem
planu doloCene nacrtovane odstotke zapadlih terjatev po mesecih in si prizadevajo, da od
nacrtovanih ne bi prevec odstopali.

Naloga kreditnega oddelka je tudi, da na podlagi analize preteklih zapadlih terjatev mesecno
oblikuje rezervacijo za neizterljive terjatve, in sicer v viSini 2 odstotka od celotne vrednosti
terjatev, vklju¢no z dvomljivimi terjatvami. Rezervacija za neizterljive terjatve se ¢rpa, kadar
obstaja velika verjetnost, da so terjatve izgubljene, Ceprav te izgube ni mozno to¢no dolociti. V
taksnih primerih se vodja kreditiranja odloci, katero terjatev odpisati in to predlozi finanénemu
direktorju v potrditev.

Ob koncu vsakega meseca kreditni analitik pripravi Se tabelo o 10 najboljSih in 10 najslabsih
kupcih glede na saldo in zapadlost. Pri najslabsih kupcih se v tabelo vnesejo obljubljena placila
kupca, vzrok za neplacilo zapadlih raCunov ter instrument zavarovanja terjatev, ¢e le ta obstaja.
Med mesecem na podlagi obljubljenih placil analitik najslabse kupce veckrat preveri in opomni
na izpolnitev obljub. Najslabsi kupci so delezni posebne kontrole, saj zanje pripravljajo mesecne
preglede zgodovine placevanja, jim polletno revidirajo kreditni limit in so glavna tema na rednih
sestankih s predstavniki prodajnega oddelka. Pregled teh kupcev analitik poslje vsem
komercialistom, saj so ti podatki v prodaji dobrodosli pri oblikovanju prodajnih strategij.

Letni nadzor se izvaja na podlagi izdelanega letnega porocila, ki ga primerjajo s stanjem v
letnem planu. Letno porocilo zajema natan¢no stanje terjatev do kupcev na dan 31.12., terjatve
so razdeljene na zapadle in nezapadle ter se prikazujejo za posamezne kupce lo¢eno po prodajnih
podrocjih.

V podjetju kot poglavitna kriterija pri oceni uspesnosti na podrocju upravljanja s terjatvami do
kupcev upostevajo koeficient obracanja terjatev in odstotek zapadlih terjatev v celotnem saldu
terjatev do kupcev.

4.4. Izterjava in opominjanje

Podjetje ima natan¢no doloc¢eno politiko izterjave. Ponedeljek je dan, ki je dolocen za izterjavo
in ni izbran nakljucno, saj:
- 1majo kupci Cas, da obveznost poravnajo pred koncem tedna,
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- njihove obljube lahko kreditni analitik ponovno preveri (hitro ukrepanje).

Tedensko se po pregledu odprtih terjatev vrsi telefonska izterjava zapadlih terjatev in
usklajevanje salda terjatev s kupci.

V primeru, ko zapadlost dolga presega 15 dni, kreditni analitik kupca poklice, ga obvesti o
zamudi ter se dogovori za datum pladila. Ce podjetje ne prejme pladila v naslednjem tednu,
kupcu poslje prvi opomin, kateremu vedno prilozi seznam neplac¢anih racunov. Pisne opomine
pripravljajo na podlagi avtomatskega izpisa, in sicer v slovenskem, hrvaskem, nemskem in
angleskem jeziku. Ce dolg ostane nepla¢an tudi v naslednjih 15 dneh, analitik izda drugi opomin.
Kreditni oddelek skupaj z vodjo prodaje poskusa odkriti vzroke za neplacilo in izdela morebitni
naért za izterjavo. Ce zapadlost dolga presega 45 dni ali veé, se poslje $e tretji (zadnji) opomin
pred tozbo, seveda ob predpostavki, da se kupec na opomine ne odziva. Vsakr$na nadaljnja
prodaja tem kupcem je v celoti ustavljena.

Priporocljivo je, da se Se pred zadnjim opominom vodje kreditnega oddelka in prodaje sestanejo
s kupcem, saj je zlasti v zadnjem casu velik poudarek na osebnem kontaktu. Namen osebnega
obiska je, da se pred zadnjim opominom pred tozbo pois¢e neka skupna resitev in izdela plan
placil celotnega zapadlega dolga. V primeru, da kupec dogovorjenega plana placil ne spostuje, se
mu takoj poslje Se zadnji opomin. V podjetju uporabljajo dve merili za osebni obisk, in sicer
visino zapadlih terjatev (navadno nad 1.000.000,00 SIT) in pomembnost poslovnega partnerja.

Sodna izvrsba je vloZena za terjatve manj pomembnih poslovnih partnerjev priblizno 90 dni po
datumu zapadlosti terjatve. Proti dolgoletnim poslovnim partnerjem sodne izvrSbe niso vloZene,
dokler se vodstvo kreditnega in prodajnega oddelka ne odloci za prekinitev vseh poslovnih
odnosov s poslovnim partnerjem.

Kot ze receno, podjetje svojo prodajo deli na domaci oziroma slovenski trg in izvoz. Osebni
obisk kot vrsta izterjave je izvedljiv predvsem za kupce domacega trga, saj z veCanjem razdalje
nara$¢ajo strosSki osebnega obiska in izterjave, predvsem pa Cas, vloZen v izterjavo. Pri izvoznih
kupcih se v podjetju za osebni obisk omejujejo le na obmocje drzav bivSe Jugoslavije, ostalih ne
obiskujejo. Zato v kreditnem oddelku na podrocju izvoza od vecine kupcev zahtevajo placilo
vnaprej uporabo katerega izmed instrumentov zavarovanja terjatev.

V podjetju Sava Tires, d.0.0. mese¢no pripravljajo porocilo t.i. »cash target«, v katerem na
zacetku meseca izraCunajo, koliko denarja naj bi izterjali oziroma koliko racunov zapade v
placilo v obravnavanem mesecu. Na koncu meseca to vrednost (ciljna vrednost izterjanih
zneskov) primerjajo z dejansko prejetimi placili kupcev in na ta nacin ugotavljajo ucinkovitost
izterjevalcev. V tabeli in grafu spodaj je ponazorjen primer omenjenega porocila za mesec marec
2004.
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Tabela 13: »Cash target« za mesec marec 2004 v mio SIT

CILJNA VREDNOST DEJANSKA VREDNOST NEIZTERJANI
IZTERJANIH ZNESKOV | IZTERJANIH ZNESKOV ZNESKI
Izvoz 1.787.119 928.377 858.742
Slovenija 942.693 709.893 232.800
Skupaj 2.729.812 1.638.270 1.091.542

Vir: Mesec¢no porocilo podjetja Sava Tires, d.o.o., 2004.

Tabela in graf prikazujeta ucinkovitost izterjave, lo€eno po obeh prodajnih podroc¢jih. V mesecu
marcu 2004 so kreditni analitiki na podro¢ju izvoza od kupcev izterjali 52 odstotkov ciljne
vrednosti. [zterjava je bila u¢inkovitejSa na domacem trgu, saj so analitiki uspeli izterjati kar 75
odstotkov ciljne vrednosti. Pomembno je omeniti, da podatki v tabeli in grafu ne zajemajo
predcasnih placil, saj nihée od kupcev v obravnavanem mesecu ni placeval oz. izkoriscal

popustov za vnaprejSnja placila.

Slika 3: Prikaz odstotkov dejanskih in neizterjanih zneskov v marcu 2004

Izterjava v Savi Tires, d.o.o0.
100%
80% f
60%
40% - 75%
20% 52%
(V]
0%
Izvoz Slovenija
O Dejanska vrednost izterjanih zneskov B Neizterjani zneski

Vir: Lastna zasnova, 2004.

Postopek izterjave ima pomembno vlogo pri poslovanju podjetja, saj je od njegove strogosti
odvisen obseg prodaje, viSina slabih terjatev ter vezava terjatev. Izterjava predstavlja za podjetje
dolocene stroske, poleg tega pa lahko podjetje z uporabo ostrejse izterjave tudi poslabsa odnose s
svojimi kupci. Zato je potrebno najti srednjo pot med stroski in koristmi posameznega nacina
izterjave in pri tem upostevati dolgoro¢ni poslovni interes.

4.5. Popusti za predcasna placila

V podjetju na donosnost kreditne politike vplivajo tudi s politiko popustov za placila pred
zapadlostjo racunov. S popusti za predcasna placila lahko podjetje izkoris¢a dve prednosti. Prvic,
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privabijo tiste kupce, ki v popustu vidijo zniZzanje cene blaga in drugi¢, s politiko popustov
znizajo dneve vezave terjatev v podjetju.

Vodja kreditnega oddelka na osnovi stroskov financiranja, finan¢nih ciljev in trznih pogojev
predlaga obrestno mero za popuste, ki Se prinasa dobi¢ek od prodaje blaga. V primeru
prevelikega popusta manjsi prihodki zaradi nizje dosezene prodajne cene niso ve¢ nadomesceni s
prednostmi predc¢asnega placila. Podjetju se vsekakor splaca ponuditi popust, ¢e lahko nato ista
sredstva nalozi drugam po vis$ji stopnji donosa in nizjem tveganju.

Optimalni obseg popusta je tisti, pri katerem se mejni stroski izenacijo z mejnimi Kkoristmi
predCasnega placila. Mejne stroske sestavljajo oportunitetni stroski mozne izgube placila, stroski
bonitetne sluzbe, stroski izterjav ter visji stroski kapitala, vezanega v zalogah (Neale, Schmidt,
1991, str. 9-11). V praksi nudi podjetje visje popuste, ko oceni, da je kreditno tveganje pri
doloc¢enem poslu visoko in/ ali ima dolo¢en primanjkljaj finan¢nih sredstev.

V podjetju Sava Tires, d.o.o. ima vecina kupcev placilni rok 60 dni. V kreditnem oddelku se
analitiki in vodja dogovorijo o primerni viSini popusta za pred¢asna placila. Zadnja doloc¢ena
viSina je bila 2 odstotka (31.03.2004). Podjetje torej nudi 2 - odstotni popust, ¢e kupec racun
placa v 10 dneh (2/10 neto 60). To pomeni, da znaSa efektivna letna obrestna mera 15,6
odstotkov’.

Po zadnjih podatkih (26.05.2004) banke nudijo za najem kratkoro¢nega posojila efektivno letno
obrestno mero med 8,17 in 9 odstotki, kar pomeni, da je za kupce obravnavanega podjetja
smiselno, da se zadolzijo pri banki in odplacajo svoje obveznosti do podjetja. Toda zanimivo je
dejstvo, da le 7 odstotkov vseh kupcev podjetja Sava Tires, d.o.0. ponujene popuste tudi
izkorisca.

4.6. Instrumenti zavarovanja terjatev

Kljub temu, da podjetje Sava Tires, d.o.o. prodaja svojim kupcem vecinoma z odlogom placila,
ima kar deset odstotkov terjatev iz poslovanja zavarovanih. Najveckrat uporabljena instrumenta
zavarovanja terjatev v podjetju sta banc¢na garancija in akreditiv, kar potrjujejo tudi podatki iz
naslednje tabele.

Tabela 14: Instrumenti zavarovanj tveganih kupcev

INSTRUMENT ZAVAROVANIJA TERJATEV STEVILO KUPCEV
Ban¢na garancija 23
Akreditiv 2
Porostvo 1
Asignacija 1
Skupaj 27

Vir: Lastna zasnova, 2004.

TEAR = (2/98 + 1)*"°" — | = 15,6%.
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4.7. Faktoring

S faktoringom se v podjetju ne ukvarjajo, saj faktorin§ka podjetja navadno zelijo odkupiti
terjatve kupcev z dobro boniteto, ki podjetju Sava Tires, d.o.o. redno placujejo.

Poravnava zapadlih terjatev je mozna tudi preko sistema vecstranskih pobotov. S pomocjo
medsebojnih in vedstranskih pobotov v podjetju zmanjSujejo delez neplacanih in zapadlih
terjatev, vendar gre tu predvsem za zmanjSevanje terjatev dobro stojecih kupcev iz Slovenije,
medtem ko so poboti s tujino redek primer. Le dva tuja kupca poravnavata svoje obveznosti do
podjetja prek sistema vecstranskih pobotov.

SKLEP

V slovenskem poslovnem prostoru je obvladovanje in ugotavljanje kreditnega tveganja
poslovnih partnerjev ter razvr$¢anje le teh v bonitetne razrede Se vedno bolj domena domacih
bank in ostalih finan¢nih institucij, manj podjetij. V danasnjem casu sta aktivno obvladovanje
kreditnega tveganja in placilna disciplina poslovnih partnerjev nujna za dolgoro¢ni obstoj
podjetja ter njegovo konkurencnost na trgu in pricakovati je, da se bodo s tem podro¢jem v vecji
meri ukvarjala tudi nefinan¢na podjetja.

V diplomskem delu je predstavljena kreditna politika na primeru podjetja Sava Tires d.o.o.
Splosna politika podjetja zahteva tesno sodelovanje prodajnega in kreditnega oddelka, ki z
medsebojno izmenjavo podatkov o kupcih zmanjSuje kreditno tveganje in moznost nastanka
dvomljivih terjatev. Kreditno sposobnost ocenjujejo zato, da bi uspesneje prodajali z odlogom
placila, ki je eden od pomembnejSih dejavnikov konkuren¢nosti prodaje podjetja. S kreditno
politiko finan¢ni oddelek podpira prodajo tako, da komercialistom sporoc€i, s katerimi kupci
lahko poslujejo pod boljSimi pogoji in katerim je mozno prodajati le z dolo¢enimi omejitvami.
Kaksni pa bodo ti pogoji, je odvisno od ocene tveganja kupca in kreditne politike.

Ocenjevanje kupcev se zacne na podlagi zbranih podatkov o kupcu, ki jih priskrbijo prodajni
komercialisti. Poleg teh v kreditnem oddelku zahtevajo od kupcev Se racunovodske izkaze za
zadnje poslovno obdobje. V podjetju so oblikovali ucinkovit model ocenjevanja kupceve
bonitete, ki uposteva in tockuje tako nefinan¢ne kot financne dejavnike ter na tej podlagi kupce
razvrs€a v pet bonitetnih razredov glede na stopnjo tveganja. Za vsak razred imajo v podjetju
natancno dolocene kreditne pogoje, kar jim omogoca, da nudijo kupcem z nizjim kreditnim
tveganjem oz. vi§jo boniteto ugodnejSe kreditne pogoje, na drugi strani se lahko bolj posvecajo
tvegani skupini kupcev s slabo boniteto.

Zelo ucinkovit nacin znizanja kreditne izpostavljenosti v obravnavanem podjetju predstavljajo
instrumenti zavarovanja terjatev, predvsem na podro¢ju drzav bivse Jugoslavije. Podatki (glej
Tab. 14, na str. 36) kazejo, da najvecji delez med zavarovanji zavzemajo bancne garancije, in
sicer kar 85 odstotkov. Vse so garancije tujih kupcev, medtem ko se le en slovenski kupec
posluzuje asignacije.
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V podjetju imajo vpeljane postopke nadzora nad terjatvami do kupcev, med katere spadajo
dnevno spremljanje zapadlih terjatev, pripravljanje t.i. »stop liste«, na katero so uvrsceni kupci,
katerim se zaradi stanja zapadlih terjatev ne sme odpremljati, tedenska in mesecna porocila,
opominjanje ter metode izterjave, od katerih prevladujeta telefonska izterjava in osebni obisk.

V kreditnem oddelku si prizadevajo doseci nacrtovane zneske, doloCene v letnem planu. Ker se
zavedajo placilne nediscipline na eni strani ter strmijo k ¢im hitrejSemu obratu terjatev v likvidna
sredstva na drugi strani, svojim kupcem ponujajo popuste za preddasna plagila. Ceprav ponujajo
ugodne popuste, le te presenetljivo malo njihovih kupcev tudi izkoris¢a - 7 odstotkov.

Model ocenjevanja kupceve bonitete in zaértana kreditna politika, ki podjetju omogocata
presojanje in sodelovanje s kupci v skladu z dolgorocnim poslovnim interesom, hkrati pa nudita
zadovoljivo stopnjo tveganja izpada placil, omogocata, da ne prihaja do izpada prihodkov zaradi
nepremisljenega povecevanja prodaje, ki ni ustrezno analiticno podkrepljena. Presojanje
uspesnosti kreditne politike podjetja Sava Tires, d.o.0. temelji na presojanju ucinkovitosti
upravljanja terjatev in odstotka zapadlih terjatev.

Podjetje Sava Tires, d.0.0. pa ne uporablja analize tehtanja koristi in stroSkov spreminjanja
placilnih rokov in priznavanja razlicnih viSin popustov za posamezne segmente kupcev.
Izboljsanje na tem podrocju bi bilo mogoce doseci s simuliranjem pri¢akovanih sprememb v
visini prodaje, dneh vezave terjatev, deleza slabih terjatev in stroskov njihove izterjave glede na
spremenjene placilne pogoje — priznane placilne roke in popuste. Na ta nacin bi namre¢ podjetje
lahko ugotovilo, katera kreditna politika je najdonosnejsa, saj bi primerjalo dodatne koristi — €isti
dobicek, ki jih na osnovi spremenjenih placilnih pogojev povecana prodaja prinasa, z nalozbo v
kreditno politiko — terjatve do kupcev.
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SLOVARCEK SLOVENSKIH PREVODOV TUJIH IZRAZOV

Administration costs — administrativni stroski.

Aging schedule — tabela staranja terjatev do kupcev.
»Bad debt« costs — stroski neizterljivih terjatev.

Break — even point — toc¢ka preloma.

Business plan — gospodarski nacrt.

Capacity — sposobnost poravnavanja obveznosti.
Capital — kapital oz. finan¢na sredstva.

Cash target — gre za dolocitev cilja izterjave, denarja; koliko denarja oz. izterjave je potrebno
doseci; plan izterjave.

Colleteral — hipoteka, instrument zavarovanja terjatev.
Conditions — splosni pogoji poslovanja.

Character — znacaj poslovnega partnerja.

Credit — kredit, posojilo.

Credit reputation — kreditni ugled.

Credere — zaupati, verovati.

Current ratio — kratkoro¢ni koeficient.

Days Sales Outstanding — dnevi vezave terjatev.
Financing costs — stroski financiranja.

»Lost opportunity« costs — stroski izgubljene priloznosti oz. oportunitetni stroski.
Markov Chain Analysis — Markovska verizna analiza.
Net income — Cisti dobicek.

Quick ratio — pospeseni koeficient.

Return on assets - donosnost sredstev.

Return on equity — donosnost kapitala.

Suspense account — konto dvomljivih, toZenih terjatev.
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BX 26 : INFORMATIVNO POROCILO O KUPCIH
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KUPEC

KUPCEV NASLOV

PLACILA

Placilni rok Nacin placdila

Popust za vnaprejSnje placilo

PODJETJE IN PRODAJA

Organizacijska oblika

Prodaja v lanskem letu

RANG IN ZAVAROVANJE

Rang kupca

Vrsta zavarovanja

LIMIT

Kreditni limit za 1. 2003 Stari kreditni limit
Zavarovan

Odobreni kreditni limit
Nezavarovan

OPOMBE

KREDIT SO ODOBRILI V Kranju, dne

Vodja kreditnega oddelka Prodajni direktor

Finan¢ni direktor Glavni direktor

Zazeljena kupceva revidirana bilanca stanja in uspeha !
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