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V Ljubljani, dne Podpis Studentke:

1ZJAVLIAM

da sem predlozeno delo pripravila samostojno;

da je tiskana oblika predloZenega dela istovetna njegovi elektronski obliki;

da je besedilo predlozenega dela jezikovno korektno in tehni¢no pripravljeno v skladu z Navodili za
izdelavo zaklju¢nih nalog Ekonomske fakultete Univerze v Ljubljani, kar pomeni, da sem poskrbela, da
so dela in mnenja drugih avtorjev oziroma avtoric, ki jih uporabljam oziroma navajam v besedilu,
citirana oziroma povzeta v skladu z Navodili za izdelavo zakljuénih nalog Ekonomske fakultete
Univerze v Ljubljani;

da se zavedam, da je plagiatorstvo — predstavljanje tujih del (v pisni ali grafiéni obliki) kot mojih lastnih
— kaznivo po Kazenskem zakoniku Republike Slovenije;

da se zavedam posledic, ki bi jih na osnovi predlozenega dela dokazano plagiatorstvo lahko predstavljalo
za moj status na Ekonomski fakulteti Univerze v Ljubljani v skladu z relevantnim pravilnikom;

da sem pridobila vsa potrebna dovoljenja za uporabo podatkov in avtorskih del v predloZzenem delu in jih
v njem jasno oznacila,

da sem pri pripravi predlozenega dela ravnala v skladu z eti¢nimi naceli in, kjer je to potrebno, za
raziskavo pridobila soglasje eti¢ne komisije;

da soglasam, da se elektronska oblika predloZenega dela uporabi za preverjanje podobnosti vsebine z
drugimi deli s programsko opremo za preverjanje podobnosti vsebine, ki je povezana s Studijskim
informacijskim sistemom ¢lanice;

da na Univerzo v Ljubljani neodplacno, neizklju¢no, prostorsko in ¢asovno neomejeno prenasam pravico
shranitve predlozenega dela v elektronski obliki, pravico reproduciranja ter pravico dajanja predlozenega
dela na voljo javnosti na svetovnem spletu preko Repozitorija Univerze v Ljubljani;

da hkrati z objavo predlozenega dela dovoljujem objavo svojih osebnih podatkov, ki so havedeni v njem
in v tej izjavi.
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UvoD

Ce zeli biti podjetje v danasnjem &asu konkurenéno, je zelo pomembno, da se je sposobno
hitro prilagoditi razliénim zahtevam s strani strank, okolice in panoge. Obenem mora
poslovne partnerje izbirati preudarno in previdno, saj so lahko napaéne odlocitve usodne za
prihodnost podjetja.

Ker se finan¢na disciplina poslabsuje, mora podjetje veliko ve¢ pozornosti namenjati tudi
svojim terjatvam, da prepreci likvidnostne tezave. Pomembno je predvsem dobro
sodelovanje med prodajno sluzbo, ki izdelek ali storitev proda, ter finan¢no sluzbo, ki mora
imeti dober pregled nad terjatvami.

V zakljuéni seminarski nalogi sem v prvem delu opisala najbolj pogoste procese izterjave
in na¢ine kako oceniti kreditno sposobnost kupca. Drugi del naloge sem posvetila
izbranemu podjetju in opisala na kakSen nacéin oni ocenjujejo kreditno sposobnost svojih
strank, kakSen sistem obvladovanja tveganj na podrocju terjatev so vpeljali ter kako poteka
njihova izterjava. Analizirala sem tudi starostno strukturo terjatev v podjetju v obdobju od
leta 2013 do leta 2015.

1 1ZTERJAVA

Izterjava je zelo zapleten proces. Ce ga ne zaénemo pravodasno, tvegamo, da nam dolznik
ne bo poravnal dolga, saj bo iskal vedno nove izgovore in tako zavlaceval s plac¢ilom. Za
zacetek izterjave morajo biti izpolnjeni naslednji pogoji: izdan racun, opravljeno delo brez
reklamacij in zapadel rac¢un (Repi¢, 2010, str. 48).

Repi¢ (2010, str. 48) svetuje upnikom, da s procesom izterjave zacnejo Ze tretji dan po
zapadlosti rac¢una, vendar vecina upnikov tega ne uposteva. Veliko upnikov nima casa
oziroma si ga ne vzamejo, da bi sproti vsaj enkrat tedensko pregledali odprte postavke.
Vecina svoje odprte postavke preverja vsake tri mesece, vmes pa celo pozabijo, kakSen
dogovor so sklenili s kupcem in kaks$no delo to¢no so sploh opravili. Vsem upnikom
predlaga, naj si vzamejo ¢as za izterjavo ter pravocasno obvestijo svoje dolznike o
zapadlem racunu.

Izterjava je najbolj ucinkovita, ¢e jo izvajamo sproti, in sicer takoj ko racun zapade v
pla¢ilo. S tem se izognemo previsokim terjatvam, ki nam slabijo poslovni izid in nam
povecujejo stroske financiranja. DoloCen dolg poizkuSamo izterjati s ¢im nizjimi stroski
oziroma z danimi stroski izterjati ¢im ve¢. Ce bomo izbrali preostre metode izterjave,
lahko s tem poslabsamo na$ odnos s kupcem, zato je pomembno, da najdemo neko srednjo
pot med stroski in koristmi posameznih nacinov izterjave.



Eden od predlogov kako naj poteka proces izterjave je slede¢ (Ademovié, 2014, str. 5):

e najprej pripravimo bazo dolznikov,

e nato pricnemo z internim opominjanjem (telefonsko in pisno),

e (e je interno opominjanje neuspesno, po 1-2 mesecih vklju¢imo izterjevalno agencijo,

e sledi dodatna pismena in telefonska izterjava ter iskanje naslovov in telefonskih Stevilk,
¢ nadaljujemo z odvetniskim opominom,

e opravimo dodatne poizvedbe o dolznikih s pomo¢jo odvetnikov in detektivskih agencij,
e se odlo¢amo o predaji na sodisce ali odpisu terjatve,

e sodna izterjava.

Moznosti procesa izterjave so razli¢ne, najbolj pa je pomembno, da smo dosledni, hitri in
korektni.

V osnovi imamo tri vrste izterjave: pisno, telefonsko in osebno. Katero bomo uporabili je
odvisno od vrednosti terjatve, Stevila neplacnikov in poznavanja neplacnika. U¢inkovitost
posamezne metode pa je odvisna od ve¢ elementov: naSe angaziranosti, nase iznajdljivosti,
znanja, pogajalske moci, nepla¢nika in njegove pripravljenosti za sodelovanje, vrste
terjatve, zavarovanja, poslovnega okolja, pla¢ilne sposobnosti podjetja.

1.2 Pisni opomin

Pisni opomin je najSirSe uporabljana oblika komuniciranja z dolzniki. Prednost pisnega
opominjanja je, da lahko v najkrajSem c¢asu in z najmanjSo porabo ¢asa doseZemo vecje
Stevilo dolznikov. Slaba stran opomina je, da ne dobimo takoj$nje povratne informacije o
tem, kdaj bo placilo izvrSeno oziroma ali je dolZnik opomin sploh prejel (Zupan, 2009, str.
48).

Ker bomo morali opomine na isti naslov verjetno poslati veckrat, je potrebno pozornost
posvetiti tudi besedilu. Vsebina opomina z zakonom ni predpisana, pomembno pa je, da
navedemo vse pomembne podatke o racunu, ki ni bil placan. Vsak nadaljnji opomin
stopnjujemo po resnosti in dopolnimo po potrebi.

Zupan (2009, str. 49) svetuje, da opominov ne Steviléimo. Ce bo dolznik dobil "prvi
opomin", je velika verjetnost, da bo pocakal Se na "drugega", "tretjega" in morda Se
"zadnjega pred tozbo". Pri krogu stalnih kupcev bomo kroni¢ne zamudnike navadili, da
imajo po preteku placilnega roka Se nekaj mesecev €asa, preden bo raun potrebno placati.

Izgled in vsebina pisnega opomina:

e naslovljen je na dolznika, po moznosti na konkretno osebo (vodjo financ,
racunovodstva, nabave),

e vsebuyje Stevilko racuna, zapadli znesek, prvotni rok placila, drugi (novi) rok placila,
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e navedena je telefonska Stevilka in ime osebe, ki opomin posilja, da se dolznik lahko
obrne nanjo v primeru nejasnosti,

e ni fotokopiran, temve¢ izpisan v izvirniku z originalnim zigom in z osebnim podpisom

Z opominom ne odlasajmo predolgo, ker je verjetnost, da bo racun placan, z vsakim
prete¢enim dnem manjsa, zato ga posljemo najkasneje v sedmih dneh po zapadlosti. Ce na
poslani opomin ne dobimo nobenega odziva, po preteku novega roka placila, izterjavo
podkrepimo s telefonskim klicem.

1.3 Telefonska izterjava

Telefonski pogovori z dolznikom so najpogostej$i nacin izterjave. Vecinoma so tudi
odlo¢ilni, ali bomo dobili svoj denar ali ne, zato se je treba nanje dobro pripraviti.

Prvi ukrep, ki ga izvedemo, ko terjatev ob valuti ni placana, je takojSen klic v finan¢no
sluzbo dolznika. Pomembno je, da smo v pogovoru z dolznikom jasni in po glasu odlo¢ni
(a Se vedno prijazni). Preden opravimo klic, je dobro vedeti, s kaksno dejavnostjo se nas
dolznik ukvarja, kdo so njegovi najvecji kupci, kakSen je njegov financ¢ni polozaj. Iz
pogovora je treba razbrati, ali namerava dolznik resni¢no poravnati obveznost ali pa nas s
svojimi odgovori samo zavaja in prelaga placilo. Dolzniku je treba prisluhniti, kaj je razlog
zamujanja, ¢e je le mogocCe, mu ponudimo konkreten predlog (reSitev) za placilo terjatev
(Petavs, 2012).

Pred telefonskim pogovorom se moramo pripraviti in opremiti s svezimi informacijami
(Petavs, 2012):

e preverimo dejansko stanje odprtih postavk,

e pregledamo morebitne ugovore dolZnika (ali so bili podani, kako smo jih resili ...),

e poizvemo, kdo v podjetju dolznika je pravi naslov za takSen pogovor (¢e bo nas
sogovornik le prenesel informacije nekomu, ki odloca, se Ze tu lahko izgubi ucinek),

e razmislimo, kateri cilj zelimo doseci v tem pogovoru (dolznikovo obljubo, da bo placal
do dolocenega datuma) in kaj je rezervni cilj (dogovor, da bo preveril tezavo in nam do
doloc¢enega datuma podal konkreten odgovor).

Telefonska izterjava je najmocnejSe orodje v celotnem procesu izterjave, ker z dolznikom
hitro in direktno vzpostavimo stik. Je cenejSa od osebne izterjave, relativno zasebna in
prinasa hitrejSe rezultate, obenem pa je tudi bolj osebna kot pisno opominjanje. Hitrost
povratne informacije je enaka kot pri vsaki ustni obliki komuniciranja (Ademovi¢, 2014,
str. 13).

Repi¢ (v Petavs, 2012) predlaga sledec¢ potek vodenja telefonskih pogovorov:
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Prvi klic:

e dolzniku smo predhodno poslali prvi opomin,

e govorimo normalno, s prijaznim in umirjenim glasom,

e dolznika opozorimo na zamudo, da bi bilo dobro, ¢e dolg kmalu poravna, saj se mu
nabirajo zamudne obresti, da bo ob neplacilu zapadlih obveznosti prejel tudi drugi
opomin, s ¢imer bodo stroski Se visji, zato je vsekakor tudi v njegovem interesu, da
dolg ¢im hitreje poravna,

e 0ob morebitnem dogovoru o celotnem placilu se moramo dogovoriti za toen termin
placila,

e Ce se dogovorimo za placilo na obroke, dolznika opozorimo, da, nadaljnji dogovori za
obroc¢no placilo niso ve¢ mozni, dokler ne poravna prvega obroka.

Drugi Klic:

e govorimo normalno, s prijaznim in umirjenim glasom, vendar veliko bolj odlo¢no,
zlasti pri dolznikih, ki so ze imeli dogovor o placilu, pa se ga niso drzali in si vedno
nekaj izmisljujejo,

e e smo z dolznikom Ze govorili in le-ta ni uposteval dogovora, ga vprasamo, zakaj se
dogovora ni drzal in kako namerava zadevo resiti,

e znova ga opozorimo na zamudo, razlozimo mu, da bomo postopek izterjave morali
nadaljevati, ¢e se ne bo drzal dogovorov,

e ko dolznika klicemo drugi¢, se ne pogovarjamo ve¢ o obro¢nem odplaéilu, saj je
dolznik Ze imel moznost, ki se je ni drzal, zato se moramo dogovoriti za datum
celotnega placila.

Tretji, zadnji klic:

e govorimo strogo, zelo odlo¢no, vendar profesionalno, dejstvo je, da mora placati takoj,

e dolZnika znova opozorimo na zamudo, razloZimo mu, da je prejel ze ve¢ pisnih
opominov in imel dogovor o obro¢nem odplacilu, ki pa se jih ni drzal,

e ne sklepamo ve¢ dogovorov o obrocnem odplacilu, ampak mora dolg poravnati takoj in
v celoti,

e opozorimo, da v kolikor dolg ne bo poravnan nemudoma, bomo nadaljevali s sodno
izterjavo, pri kateri bodo precej visji stroSki (sodne takse, izvrsitelj...), Cesar pa si
seveda ne Zeli,

e zelo pomembno je, da si med telefonsko izterjavo zapisujemo naslednje korake: datum
in uro telefonskega pogovora, ime in priimek osebe, s katero smo govorili, razlog
neporavnave dolga, morebitne pripombe dolznika, obljubo placila (¢im bolj natan¢no,
najbolje z natan¢nim datumom).



Pomembno je, da svoj pogovor z dolznikom zelo dobro nacrtujemo. Uporabljati moramo
prijazen, miren glas pri komunikaciji, obenem pa moramo biti Se vedno odlo¢ni in
prepricljivi, da dosezemo svoj cilj. Pokazati moramo zanimanje za dolznikove tezave in
poiskati skupno reSitev. Zavedati se moramo, da Ceprav imamo ta trenutek z dolznikom
tezave, je lahko Ze ¢ez nekaj mesecev nasa najboljsa stranka.

1.4 Osebna izterjava

Pisno in telefonsko izterjavo lahko podkrepimo tudi z osebnim obiskom dolznika. Obisk je
lahko napovedan ali nenapovedan, nas§ namen pa je, da se pogovorimo o neplacilu in
poiscemo resitve za poravnavo dolga.

Osebno izterjavo lahko vr§imo preko komercialistov, ki obiskujejo stranke in jih isto¢asno
opozorijo na zamujeno placilo. Ker je ta oblika izterjave zelo zamudna, jo obi¢ajno
izvajamo pri pomembnih poslovnih partnerjih in za vi§je zneske. V teh primerih je bolje,
da dolznika obisce vodja financ ali pa celo direktor, ker se poleg pogovora o poplacilu
zapadlih terjatev, pogovorimo tudi o sedanjem finan¢nem stanju dolznika in o bodocem
poslovanju z njim. Prizadevamo si, da ne bi zaradi trenutnega neplacila izgubili pomembne
stranke.

1.5 Zunanja izterjava

V primeru, da ves na$ trud ni obrodil sadov in terjatve Se vedno niso poravnane, se lahko
odlo¢imo, da pomo¢ pois€emo pri zunanji agenciji za izterjavo.

V zunanjo izterjavo se poskusimo vkljuciti takoj po internem opominjanju, priporocljivo je
1-2 meseca po zapadlosti terjatve, saj tako zagotovimo najvi§jo stopnjo ucinkovitosti
izterjave, prav tako pa se izboljSuje nasa dnevna likvidnost (Ademovi¢, 2014, str. 4).
Sodelovanje z zunanjo agencijo ima doloc¢ene prednosti (Ademovi¢, 2014, str. 3):

e zunanje izterjevalne agencije in ostali pravni zastopniki, ki so specializirani za izterjavo
dolgov, imajo Cas, ustrezno strokovno znanje in vire, potrebne za u¢inkovito in hitro
izvedbo ustrezne naloge,

e skoraj takojSnji ucinek, saj ima zunanja agencija navadno vzpostavljeno vso
tehnologijo in kadre za uc¢inkovito izterjavo,

e osredoto¢imo se lahko na svojo primarno dejavnost,

e izboljSanje denarnega toka in likvidnosti podjetja,

e zmanjSanje potrebe po obratnem kapitalu,

e skrajSanje povpre¢nega placilnega roka placil,

e zmanjSanje Stevila dolznikov, za katere bi v primeru neplacil nadaljevali Se sodni
postopek izterjave.



Posamezni koraki med interno in zunanjo izterjavo se bistveno ne razlikujejo, predvsem
gre pri zunanji izterjavi za nekatere psiholoske prednosti. S tem, ko v izterjavo vklju¢imo
zunanjega izvajalca, stvar postane bolj resna, problem pridobi na tezi in dolznik spremeni
odnos do poravnave svojih obveznosti. V samem izvedbenem procesu se v kratkem Casu
izvede veliko korakov na relaciji zunanji izvajalec - dolZnik, s katerim je izvajalec pogosto
v neposrednem kontaktu. Linearno zviSevanje stroSkov izterjave povecCuje verjetnost
placila. Sistemati¢no in kontinuirano izvajanje postopkov izterjave ter zagotavljanje
sledljivosti predstavljajo temelj uc¢inkovitosti (Ademovié, 2014, str. 4).

1.5.1 Potek zunanje izterjave

Ko zaklju¢imo z interno izterjavo, predamo zunanjemu izvajalcu dogovorjene podatke, ta
pa pricne z izvajanjem dogovorjenega scenarija, ki se pricne s poSiljanjem pisnih
opominov. Obicajno so to trije ali Stirje opomini s stopnjevanjem "mehke" vsebine in s 15-
30 dnevnimi razmiki med opomini. Sledi iskanje novih naslovov, telefonskih Stevilk,
celodnevna in veckratna telefonska izterjava, terenska izterjava, pridobivanje podatkov o
dolznikih pri pristojnih organih, predlogi o predaji na sodis¢e in v zadnji fazi sodna
izterjava. Gre za sistemati¢no zaporedje in optimalno izvajanje dogovorjenih korakov, kar
se odraza v ucinkovitosti. Posamezni koraki scenarija se aktivno nadzorujejo, celoten
proces je informacijsko podprt. Standardizirani postopki izterjave in optimizirani poslovni
procesi so poglavitni faktorji uc¢inkovitosti. Odlo¢ilno vlogo pri zunanji izterjavi ima
telefonska izterjava, ki se izvaja v celotnem postopku scenarija. Operaterji so z dolZznikom
tudi veckrat na zvezi, ko spremljajo realizacijo obroc¢nih odplacil, ki so zelo pogosta.
Obicajno so dolzniki zaradi razli¢nih situacij (insolventnost, izguba sluzbe,...) obcutljive;jsi,
zato morajo biti operaterji v odnosu do njih maksimalno pazljivi (Ademovi¢, 2014, str. 8).

Uspesnost izterjave brez sodnih postopkov je tesno povezana s Casom. StarejSa kot je
terjatev, manjSa je verjetnost, da bo poravnana in obratno. Najve¢ji problem pri podjetjih
je, da z izterjavo Cakajo predolgo, ker upajo, da bodo problem uredili sami. Zato je
pomembno, da po neuspesni interni izterjavi poiS€éemo pomo¢€ pri zunanjih agencijah, ki s
preizkusenimi metodami dosegajo relativno visoke ucinke.

1.6 Sodna izterjava

Ce smo uporabili ze vseh oblike "mehke" izterjave, pa dolga $e vedno nismo izterjali, se
lahko zatecemo $e k izterjavi po sodni poti. Zavedati se moramo, da je pri sodni izterjavi v
vecini primerov posledica prekinitev poslovnih odnosov, zato moramo dobro razmisliti, ali
Zelimo stranko obdrzati ali ne.

V primeru, ¢e smo se odlocili za izterjavo po sodni poti, lahko elektronsko vlozimo
predlog za izvrsbo na spletni strani Vrhovnega sodi$¢a Republike Slovenije, na portalu e-
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Sodstvo, s tem pa pooblastimo sodi$e, da izterja dolg od dolznika. Oddelek, ki je
odgovoren za predloge za izvrSbo se imenuje Centralni oddelek za verodostojno listino (v
nadaljevanju COVL). Po Zakonu o izvrsbi in zavarovanju (Ur.l. §t. 3/07-UPB4, 58/2014, v
nadaljevanju Z1Z) izvrsbo lahko vlozimo na podlagi verodostojne listine (rac¢un/faktura,
obracun obresti, menice, izpisek iz poslovnih knjig, po zakonu overjena zasebna listina...)
ali na podlagi izvrSilnega naslova (na podlagi pravnomocne in izvrsljive sodne odlocbe,
sodne poravnave, izvrsljivega notarskega zapisa in druge izvrsljive odlocbe ali listine, za
katero zakon, ratificirana in objavljena mednarodna pogodba ali pravni akt Evropske unije,
ki se v Republiki Sloveniji uporablja neposredno, doloc¢a, da je izvrSilni naslov). Izvrsbo
lahko predlagamo na:

e premicno premozenje,

e denarna sredstva pri organizaciji za placilni promet (OPP),
e nepremi¢no premozenje,

e stavbno pravico,

e nematerializirane vrednostne papirje,

e placo in druge stalne denarne prejemke,

e druge denarne terjatve,

e deleze druzbenikov v druzbah,

e druge premozenjske oziroma materialne pravice (npr. materialne avtorske pravice).

Podatke o dolznikovem premozenju lahko pridobimo preko javno dostopnih informacij
(npr. podatki o transakcijskih racunih pravnih oseb in zasebnikov na spletni strani Agencije
Republike Slovenije za javnopravne evidence in storitve (v nadaljevanju AJPES)). Za
rubez premi¢nega premozenja ni potrebno navajati za katero premozenje gre. Ce podatkov
o premozenju dolznika nimamo, zadostuje, da v obrazcu oznacimo tista izvrSilna sredstva,
za katera Zelimo, da sodiS¢e samo opravi poizvedbe po pravnomocnosti sklepa o izvrsbi.
Poizvedbe o premoZenju dolznika lahko po pravnomocnosti sklepa o izvrsbi opravimo tudi
sami, in sicer pri pristojnih organih, ki zbirajo podatke o dolZniku in njegovem
premozenju.
Dolznik lahko zoper sklep o izvrsbi vlozi obrazloZen ugovor v skladu s 53. ¢lenom ZIZ. V
ugovoru mora navesti vsa dejstva in predloziti vse dokaze, sicer se ugovor Steje kot
neutemeljen. Ce je ugovor utemeljen, sodi¢e v postopkih na podlagi verodostojne listine
razveljavi sklep o izvr$bi v delu, v katerem je dovoljena izvrsba, in se ta predlog obravnava
kot tozba v pravdnem postopku.
Po 78. ¢lenu ZIZ predlog za izvrSbo lahko med postopkom brez dolznikove privolitve v
celoti ali delno tudi umaknemo. Sklep o ustavitvi se lahko nanaSa na vsa izvrSilna sredstva,
pri ¢emer pride do ustavitve celotnega postopka, ali pa samo na posamezna izvrSilna
sredstva, pri cemer se postopek nadaljuje z izvzetjem ustavljenega sredstva. 43. ¢len ZIZ
pravi, da sodisce ustavi postopek s sklepom o ustavitvi, mi pa lahko po umiku vlozimo nov
predlog za izvrsbo. 76. ¢len ZIZ doloca, da po ustavitvi lahko predlagamo tudi novo
7



sredstvo izvrsbe, vendar do poteka roka za pravnomocnost sklepa o ustavitvi, sicer se
postopek zakljuci.

Po 38. Clenu ZIZ izvrsilni postopek lahko preneha, ko dolznik placa dolg ali pa mi
odstopimo od izterjave. Tudi sodis¢e lahko ustavi izvr$bo in sicer po uradni dolznosti,
kadar dolznik nima predmetov, na katerih je izvrSba mozna. Konec postopka je
pomemben, saj lahko v roku tridesetih dni po kon¢anem ali ustavljenem izvrSilnem
postopku oziroma ko so le-ti nastali, zahtevamo povrnitev izvrsilnih stro§kov.

Izvrsba se lahko ustavi tudi iz naslednjih razlogov:

e (e na dolznikovem raunu ze tri mesece ni bilo priliva sredstev in ni sredstev na dan,
ko OPP prejme sklep o izvrsbi (ZIZ, 141. ¢len),

e ker drugi rubez premicnin ni uspesen (ZI1Z, 88. ¢len),

e Ce premicnine tudi na drugi drazbi niso bile prodane (Z1Z, 95. ¢€len) in

e Ce nepremicnine oziroma delez druzbenika v druzbi ni bilo mogoce prodati na drugem
oziroma tretjem naroku (ZI1Z, 194. ¢len).

Z ustavitvijo izvrSbe se moramo sprijazniti tudi v primeru, kadar je viSina glavnice manjsa
v primerjavi z Ze nastalimi stroski, ker ni ekonomsko sprejemljivo, da bi vztrajali pri novih
sredstvih izvrSbe in imeli dodatne stroske z izvrsitelji.

2 OCENA KREDITNE SPOSOBNOSTI KUPCA

Ko prodajamo z odlogom pladila, je zelo pomembno, da ocenimo kreditno sposobnost
kupca in dolo¢imo viSino kreditnega limita, saj na podlagi tega prevzamemo tveganje, da
terjatve ne bodo poplacane in bo zato prodaja nerealizirana.

V vse tezje predvidljivih razmerah je ¢im boljSe poznavanje kupca strateskega pomena.
Sistemati¢no in dognano presojanje njegove bonitete je eden izmed uveljavljenih nacinov
za pridobivanje potrebnih informacij, zlasti za strateSke odloc¢itve (Knez-Riedl, 2003, str.
620).

2.1 Preverjanje bonitete podjetja

Na zacetku sodelovanja, ko je lastnih izkuSenj $e malo, je treba boniteto kupca Se posebe;j
skrbno presojati, vendar ne opustiti nadaljnjega spremljanja bonitete. Slepo zaupanje je
naivno in nestrokovno, predvsem pa tvegano. IzkuSnje, lastne in tudi drugih, bistveno
vplivajo na razvoj zaupanja, na njegovo ohranjanje ali izgubo. Za razvoj zaupanja v
poslovnih in finan¢nih transakcijah je poznavanje bonitete kupca bistveno. Za realno
presojanje bonitete podjetij in drugih poslovnih partnerjev so se razvile in se razvijajo
Stevilne metodologije presojanja. Tudi vanje postopoma prodira spoznanje, kako
pomembna postajajo tako imenovana neotipljiva sredstva, za katera se merila v glavnem $e
snujejo (Knez-Riedl, 2003, str. 621).



V nadaljevanju bom predstavila nekaj najpogostejSih moznosti preverjanja bonitete.
2.1.1 Analiza ""petih kreditnih C-jev**

Ker ji moramo nameniti precej ¢asa in stroSkov, se uporablja za presojo visokih kreditnih
limitov.
Pet kreditnih C-jev je (Gitman, 2006, str. 642):

e character (znacaj kupca): preverjamo pretekle podatke o izpolnjevanju obveznosti pri
terjatvah, nacin poslovanja.

e capacity (sposobnost placila): preucujemo sposobnost kupca, da v dogovorjenem
placilnem roku poravna svojo obveznost do podjetja.

e capital (kapital oziroma finan¢na moc): ugotavljamo neto vrednost premozenja, ki je
opredeljena kot razlika med sredstvi in obveznostmi.

e collateral (zavarovanje): pridobivamo informacije o kupfevem premozenju, s katerim
lahko zavarujemo svoje terjatve, v primeru, da kupec ne bo sposoben poravnati svojih
obveznosti.

e conditions (pogoji poslovanja): preuujemo splosne ekonomske trende in trende v
dejavnosti kupca, ki lahko vplivajo na njegovo sposobnost pri poravnavi obveznosti do
nas.

2.1.2 Bonitetna porocila bonitetnih his

Organizacije, ki se ukvarjajo z zunanjim presojanjem bonitete podjetij, bank, zavarovalnic
in drugih, so hkrati pomembni ponudniki informacij o boniteti. To so tako imenovane
rating agencije in drugi posredniki informacij, ki proizvajajo, izmenjujejo ali oskrbujejo
druge z informacijami, po katerih je veliko povprasevanja. Za najvidnejSe agencije je
znacCilno, da razpolagajo z obseznimi podatkovnimi zbirkami o podjetjih in delujejo
globalno. Ceprav so njihove metodologije podobne, so vendarle toliko razli¢ne, da prihaja
lahko tudi do razli¢nih ocen bonitete konkretne stranke (Knez-Riedl, 2003, str. 621).

Te informacije so glede na ostale moznosti kreditnih ocen drage, vendar so pri
nepoznavanju razmer na trgu ali pri velikih poslih lahko dobra investicija.

2.1.3 Analiza finan¢énih porodil

Revidirana finan¢na porocila so ena najbolj zanesljivih finan¢nih poro¢il, saj so odobrena s
strani revizijske hiSe. V revizorskem mnenju lahko najdemo tudi informacije, ¢e so se v
poslovanju kupca dogajale nepravilnosti oziroma o dodatnih tveganjih.

Analiza finan¢nih poroc€il temelji na analizi kupcevih racunovodskih izkazov, katerih
sestavni del so bilanca uspeha, izkaz stanja in denarni tok podjetja. Za analizo potrebujemo



tudi planirane racunovodske izkaze, ker na podlagi obojih lahko izvedemo izracun in
bodoci trend poslovanja kupca. Na ta nac¢in lahko dolo¢imo velikost kreditnega limita.

2.1.4. Kreditne informacije in poslovni odnosi s kupcem

Ko analiziramo kupca, moramo upoStevati vse informacije, s katerimi trenutno
razpolagamo ali jih pridobimo s svojimi poslovnimi odnosi iz notranjih in zunanjih virov.
V praksi se je Ze nemalokrat izkazalo, da so to zanesljive informacije in pri kon¢ni
odlocitvi glede poslovanja s kupcem tudi odlocilne.

2.2 Finan¢na analiza kupca

Finan¢na analiza je analiza racunovodskih postavk. Na podlagi finan¢nih kazalnikov
analiziramo pretekla poslovanja kupca in tako ocenimo, kako bo kupec posloval v
prihodnje. Izbor kazalnikov v doloceni analizi je odvisen od uporabnika in njegovih potreb.
Upniki zelijo predvideti moznost steCaja svojega kupca, investitorji Zzelijo oceniti
dobickonosnost, poslovodstvo se zeli primerjati s konkurenco, da bi izboljsalo poslovanje
itd. Finan¢na analiza lahko vkljucuje tudi napoved poslovanja v naslednjih nekaj letih,
vendar se ta vidik pogosto zanemarja.

Da bi bila analiza kupca (in s tem izdelava njegove bonitete) ¢im bolj uspesna, ni potrebno
izraCunavati vseh kazalnikov, moramo pa jih v skupini povezati tako, da se upoSteva
njihova medsebojna soodvisnost (Ademovié, 2014, str. 8-12).

Kazalnike za notranje potrebe izbere podjetje samo glede na posebnosti svojega poslovanja
in objektivne moznosti merjenja, kazalnike za potrebe v zvezi s pripravo letnega
ra¢unovodskega porocila pa obravnava Slovenski ra¢unovodski standard 29 (Ur.l. RS, st.
118/2005, v nadaljevanju SRS 29).

Glede na izhodis¢e v bilanci stanja in izkazu poslovnega izida ter glede na potrebe po

finanénem in gospodarskem nacinu presojanja so razdeljeni na naslednje skupine (SRS 29,
2006, str.4):

o kazalniki stanja financiranja (vlaganja),

e kazalniki stanja investiranja (naloZbenja),
e kazalniki vodoravnega finan¢nega ustroja,
o kazalniki gospodarnosti,

e kazalniki obracanja,

e kazalniki dobi¢konosnosti,

e kazalniki dohodkovnosti,

e kazalniki denarne tokovnosti.
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V SRS 29 so navedeni vsi relevantni kazalniki, ki se jih da izraunati iz ra¢unovodskih
izkazov, po SRS 30.28 pa je 11 takSnih, ki so obvezni pri zunanjem porocanju. Pri
ocenjevanju placilne sposobnosti ni potrebno izracunavati vseh kazalnikov, temve¢ samo
tiste, ki najbolje razlikujejo med dobrimi in slabimi podjetji.

Ti kazalniki so:

e obveznosti / sredstva ali kapital / sredstva (mera zadolZenosti),

e obratni kapital / sredstva (mera likvidnosti),

e (isti dobicek / sredstva (mera donosnosti),

e dobicek iz poslovanja pred amortizacijo / sredstva (mera denarnega toka),
e dobicek iz poslovanja / sredstva (mera donosnosti),

e dobicek iz poslovanja pred amortizacijo / prihodki (mera dobi¢konosnosti),
e dobicek iz poslovanja / prihodki (mera dobickonosnosti),

e prihodki / obveznosti (mera zadolZenosti),

e dolgoro¢ne in kratkorotne poslovne obveznosti / kratkoro¢na sredstva (mera
likvidnosti).

Dobra podjetja imajo vis§je vrednosti kazalnikov, slaba pa nizje vrednosti. Vendar pa
upostevanje absolutne vrednosti kazalnikov Se ne daje zanesljivih informacij o uspesnosti,
saj je potrebno analizirati tudi njihove trende in jih primerjati s sorodnimi podjetji ali s
povpre¢jem panoge (Ademovic, 2014, 8-18)

2.3 Nefinan¢na ocena kreditne sposobnosti kupca

Pri oceni bonitete kupca pa ne smemo pozabiti na t.i. nefinan¢ne kazalnike, ki imajo lahko
veliko tezo pri odlo€anju ali bomo z dolocenim podjetjem sodelovali ali ne.

Knez-Riedl (2000, str. 59-62) jih deli na pet skupin:

e splosne znacilnosti (pravna oblika, lastniStvo, starost, velikost, lokacija, organiziranost,
poslovne povezave, informacijski sistem),

e dejavnost podjetja (dejavnost po standardni klasifikaciji, proizvodno-prodajni program,
kakovost proizvodov in storitev, tehnologija),

e prvine/zmogljivosti podjetja (zaposleni, menedzment, tehni¢ne zmogljivosti,
neotipljiva sredstva, naloZbena in inovacijska dejavnost),

e trzna usmeritev podjetja (kupci, dobavitelji, tekmeci),

e drugi nefinanéni dejavniki v podjetju (poslovha morala, strategije, ugled,
organizacijska kultura, okoljska ozavescenost).
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3 KREDITNA POLITIKA YV IZBRANEM PODJETJU

V letu 2008 je podjetje zacelo beleziti tezave zaradi izgub zaradi neplacanih zapadlih
terjatev. Ker podjetje deluje v panogi, kjer je konkurenca velika, samo kakovost storitev ni
bila dovolj. Stranke so storitve narocale pri podjetjih, ki so ponujala daljsi placilni rok, zato
so bili tudi sami primorani placilne roke podaljsati. Marze so se znizevale, v skrajnih
primerih so se celo odlocili za poslovanje z izgubo, samo da so obdrzali ali pridobili nova
narocila in stranke. Podjetje je tudi prevzemalo vsa narocila brez preverjanja bonitet strank
in ni posvecalo pretirane pozornosti stanju odprtih postavk, zato se je tveganje za nastanek
vi§jega deleza zapadlih neplacanih terjatev povecalo.

Konec leta 2008 so se odlocili, da uvedejo sistem obvladovanja tveganj na podro¢ju
terjatev s pomocjo kreditnih limitov iz dveh razlogov:

e previsok znesek terjatev pri doloCenih strankah, nepreglednost sistema spremljanja
terjatev in zaradi tega povecan delez odpisanih terjatev,
e sprememba v sistemu zavarovanja terjatev.

Podjetje je imelo do takrat sklenjeno pogodbo za zunanje zavarovanje terjatev z
zavarovalno agencijo Coface, vendar se je za celotno skupino izkazalo, da razmerje med
vplacanimi premijami in dobljenimi povracili za nastalo $kodo ni bilo zadovoljivo, zato so
poiskali alternativno reSitev. Uvedli so sistem internega zavarovanja terjatev.

Uvedeni sistem zavarovanja poteka brez dejanskih denarnih tokov in se izvaja z
navideznim zavarovanjem terjatev. Navidezne zavarovalne premije se izracunajo kot
doloCena premija od zneska izdanega raCuna stranki in se obraCunajo na ravni
stroSkovnega raCunovodstva. S tem vplivajo na poslovni rezultat profitnega mesta, v
primeru izbranega podjetja je to posamezen oddelek, ki se ukvarja z organizacijo dolocene
vrste transporta. Z zaracunavanjem premij po stroSkovnih mestih so omogocili ustanovitev
sklada za pokritje §kod, ki nastanejo iz naslova neplacanih terjatev.

Kadar iz naslova odpisa terjatev na posameznem oddelku nastane $koda, se na ravni
stroSkovnega racunovodstva pokrije iz sklada za pokritje $kode in tako ne vpliva na
poslovni izid oddelka.

Izbrano podjetje dejanske Skode in stroskov za odpisane neizterljive terjatve zaradi tega
nima zavarovanih. Za doloCene najveje stranke Se vedno razpolaga z moZnostjo
individualnega zunanjega zavarovanja, vendar se za to se niso odlo¢ili. V svojih bilancah
pa dejansko nastale stroSke odpisanih terjatev prikazuje med prevrednotovalnimi
poslovnimi odhodki obratnih sredstev.
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Z odlocitvijo o novem nacinu zavarovanja terjatev so se primorani bolj posvetiti
aktivnostim na podro¢ju obvladovanja terjatev s pomocjo kreditnih limitov in s tem k
zmanjSanju tveganja neplacanih terjatev.

3.1 Sistem kreditnih limitov

Kreditni limit se dolo¢i pravnim osebam na podlagi njihove kreditne sposobnosti, ne pa
tudi fiziénim osebam. Ti morajo za storitev izbranega podjetja placati vnaprej, pred
dostavo oziroma prevzemom blaga.

V podjetju imajo dolo¢ene limit menedzerje in risk menedzerja.

Limit menedZerji so zaposleni v prodajnem oddelku ali vodje oddelkov, ki stranke tudi
redno obiskujejo. ZadolZeni so za spremljanje stanja in morebitne prekoracitve kreditnih
limitov svojih strank, vnos zahtevkov za novi kreditni limit ali za spremembo kreditnega
limita v informacijski sistem, dolocitev viSine limita stranki, odlo¢anje u nadaljnjih ukrepih
za stranke, ki so limit prekoracile.

Limit menedzerji lahko delujejo proaktivno pri tezavah svojih strank v korist obeh -
stranke in svojega podjetja, ker se dnevno soocajo s problemi svojih strank in tako dobro
poznajo njihove tezave in morebitne vzroke za neplacilo.

Risk menedzer ne more biti oseba, ki je zaposlena v racunovodskem oddelku podjetja,
vendar pa vzporedno z racunovodstvom skrbi za obvladovanje terjatev in zmanjSevanje
tveganja iz naslova izgubljenih terjatev.

Risk menedzer skrbi za uvajanje sistema kreditnih limitov med vse zaposlene v podjetju,
da se zagotovi polno upostevanje smernic sistema kreditnih limitov. Spremlja kreditne
limite in njihove prekoracitve. Obdeluje zahtevke za nove kreditne limite in zahtevke za
spremembo viSine kreditnega limita. Ima tudi nadzor nad podatki v bazi strank, posodablja
placilne roke strank, pripravlja bonitetna porocila za odlo¢anje o viSini kreditnega limita,
ter pomaga in svetuje limit menedzerjem pri dolocitvi viSine kreditnega limita stranki, za
katero so odgovorni.

Limit menedZerji so pri dolo¢anju visine kreditnega limita svobodni samo do dolocene
vsote, ta znaSa 10.000 EUR. Poleg tega mora biti stranka oznacena kot "netvegana". Pri
tveganih strankah se mora posvetovati z risk menedzerjem. Kreditni limit do 50.000 EUR
lahko odobri direktor podjetja v Sloveniji, do 100.000 EUR regionalni direktor za JZ
Evropo, nad 100.000 EUR pa je potrebna odobritev lastnika in direktorja skupine.

3.1.1 Dolocanje kreditnega limita novi stranki

Ko podjetje prevzame prvo narocilo nove stranke, prodajnik v informacijski sistem vnese
uradne podatke stranke. To so npr.: naziv podjetja, naslov, davcna Stevilka in kontaktni
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podatki. Oddelek za aktivacijo novih strank, ki deluje pod okriljem glavne pisarne skupine,
podatke prevzame iz sistema, preveri ujemanje davéne Stevilke stranke z njihovim uradnim
nazivom in stranko aktivira. S tem stranka pridobi interno Sifro.

Isto¢asno prodajnik izpolni tudi zahtevek za dodelitev kreditnega limita in avtomatsko
postane strankin limit menedzer.

Limit menedzer viSino kreditnega limita dolo¢i na podlagi analize sledecih dejavnikov:

e letna napoved prometa,

e bodoci posli stranke,

e vrsta dejavnosti stranke,

e podatki o njenih kupcih, dobaviteljih in konkurenci,
e dogovor o placilnem roku,

e boniteta stranke.

Placilni rok je dolocen na 15 dni, o podaljSanju le-tega pa se prodajniki pogajajo v skladu z
navodili vodstva. Poleg letne ocene prometa, je placilni rok eden najpomembnejSih
dejavnikov, ki vpliva na visino kreditnega limita.

Ko limit menedzer zakljuci z vnasanjem podatkov v informacijski sistem, se avtomatsko
kreira elektronski dokument, ki ga prevzame risk menedzer. Ta postopek odobritve
kreditnega limita in preverjanja tveganosti poslovanja z novo stranko nadaljuje.

Risk menedzer pregleda finan¢no analizo (poslovna porocila podjetja, bilanca stanja in
uspeha, morebitni blokirani ban¢ni racuni, sodni postopki zoper stranko), nefinancne
podatke (narava poslovanja, informacija o vodstvu, lastniS8ka struktura, posli, za katere
bodo storitve opravljene), bonitetno poroc€ilo o kupcu, pridobljeno s strani kreditnih agencij
in informacije s strani limit menedzerja. na podlagi teh podatkov risk menedzer doloc¢i
stranke. Vse dokumente se nato po elektronski posti posreduje osebi, ki je odgovorna za
odobritev kreditnega limita.

Ta oseba na podlagi predlozenih podatkov oceni sledece:

e je znesek kreditnega limita vi§ji od zneska kreditne sposobnosti, ki je bila doloCena s
strani risk menedZerja,

e je zahtevani kreditni limit prenizek, glede na letno oceno prometa in zahtevani placilni
rok in bi ga morda povisali,

e je ocena kreditne sposobnosti stranke tako slaba, da si ne morejo privosciti tveganja s
prodajo na odprti racun in se s stranko posluje le s plac¢ilom vnapre;j.
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Kreditni limit se odobri, ¢e je kreditna sposobnost stranke visja kot zahtevani kreditni
limit. Kadar je kreditna sposobnost stranke nizja od zahtevanega limita, lahko po posvetu
vseh odgovornih storijo sledece:

e limit odobrijo na podlagi subjektivnih ocen in pridobitve dodatnega zavarovanja
placila,

e limit odobrijo v viSini kreditne sposobnosti stranke in s tem omejijo prevzem narocil v
primeru, da je kreditni limit presezen,

¢ pridobijo bonitetno oceno kreditno referenénih agencij (Coface, Bisnode,...).

Veljavnost kreditnega limita je najve¢ eno leto, ¢e pa je stranka problemati¢na se doloci
krajse trajanje limita, lahko na primer samo za en mesec.

Celoten proces aktiviranja nove stranke in pridobivanja kreditnega limita poteka
elektronsko, ker v njem sodeluje ve¢ zaposlenih in tako prihranijo na ¢asu. Zaposleni so
obves¢eni o posameznem koraku po elektronski posti, ki jo avtomatsko poslje
informacijski sistem. V priponki elektronskega sporocila lahko preverijo vso zgodovino in
korespondenco o postopku odobritve limita. Prav tako se dokumenti za posamezen
zahtevek avtomatsko arhivirajo v elektronski bazi podjetja in so vedno na voljo za vpogled.

3.1.2 Doloc¢anje kreditnega limita obstoje¢i stranki

Ko izbrano podjetje s stranko sodeluje ze dalj Casa, se pri doloCanju viSine kreditnega
limita (skupnega zneska odprtih postavk, ki ga stranka lahko doseze) opira na sledece
informacije:

o velikost opravljenega prometa v preteklosti,
e dolzina placilnega roka,

e placilna disciplina v preteklosti,

e Dbonitetno porocilo,

e napoved o prihodnjem sodelovanju.

Limiti in morebitne prekoracitve le-teh se dnevno spremljajo preko informacijskega
sistema v podjetju.

Ce stranka kreditni limit preseZe, se preveri ali obveznosti poravnavajo redno ter v roku in
vzrok ti¢i v povecanem obsegu prometa ali pa s poravnavanjem obveznosti zamujajo in so
ob nespremenjenem obsegu prometa limit presegli zaradi placilne nediscipline.

Ce je vzrok povisan obseg prometa, stranko ponovno ocenijo in ji dodelijo visji kreditni
limit. Ce pa je vzrok plac¢ilna nedisciplina, prevzemanje naro¢il ustavijo in povedajo
aktivnosti za izterjavo zapadlih terjatev.
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4 POSTOPEK IZTERJAVE V IZBRANEM PODJETJU

V podjetju v postopku izterjave sodeluje ve¢ oddelkov, vendar najvecjo vlogo prevzema
racunovodstvo.

4.1 Postopek izterjave v raCunovodstvu

V racunovodstvu so za izterjavo zadolzene 3 osebe. Ena oseba skrbi za slovenske stranke,
druga za tuje stranke, vodja racunovodstva pa skrbi za izterjavo tezje izterljivih dolgov.
Izvajajo dnevno telefonsko izterjavo in usklajevanje stanja s strankami, pa tudi
dvotedensko izterjavo preko pisnih opominov. Za najvecje in najbolj pomembne stranke se
izvaja telefonska izterjava in poSiljanje meseCnega izpisa odprtih postavk za uskladitev
stanja.

4.1.1 Telefonska izterjava

Prvi klic opravijo 15 do 30 dni po zapadlosti racuna, stranko obvestijo 0 njihovih zapadlih
obveznostih, uskladijo saldo in preverijo, ¢e so rauni nesporni. Dogovorijo se za datum
placila oziroma za plan obroénih plagil. Ce plagila ne prejmejo v dogovorjenem roku,
stranko ponovno pokli¢ejo in preverijo zakaj obveznosti niso bile poravnane. Po drugem
klicu obvestijo tudi limit menedzerja ali vodjo oddelka in se dogovorijo o nadaljnji
izterjavi. Ce dolg po 60ih dneh od zapadlosti ra¢una e ni poravnan, vodja ra¢unovodstva
in limit menedzer poskusata odkriti vzroke za neplac¢ilo in se dogovorita za postopek
nadaljnje izterjave oziroma za sestanek s stranko.

4.1.2 Pisna izterjava

Pisne opomine in obvestila posiljajo vsakih 14 dni. Posiljanje poteka iz informacijskega
sistema podjetja na elektronski naslov ali faks stranke, zato v ratunovodstvu skrbijo tudi za
bazo kontaktnih podatkov racunovodskih ali finan¢nih oddelkov strank. Kadar kontaktni
podatki Se niso vneSeni, se opomini natisnejo v fizi¢ni obliki in se posljejo po posti na
uradni naslov stranke. Te stranke si tudi zabeleZijo in poskuSajo pridobiti potrebne
kontaktne podatke za poSiljanje preko elektronske poste ali faksa. Opomin, ki se poslje iz
informacijskega sistema ima stiri stopnje. Prvi dve stopnji sta besedilno oblikovani kot
obvestilo stranki o zapadlih obveznostih, tretja stopnja opozarja, da bodo nastali dodatni
stroSki zaradi zamudnih obresti, Cetrta stopnja pa doloca skrajni datum poplacila terjatev in
obvesc¢a, da bodo v primeru neplacila, zaceli postopek zunanje izterjave preko sodisSca ali
agencij za izterjavo. Posluzujejo se Se pete stopnje opomina, ki ni sistemska, to je opomin
odvetnika.
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4.1.3 Stop lista

V racunovodstvu tedensko pripravljajo tudi pregled odprtih in zapadlih obveznosti strank,

ki se imenuje stop lista. V njej se belezijo dogovori o poravnavi obveznosti, datumi klicev,

kontaktne osebe, ki so odgovorne za placila v podjetju strank in ostali komentarji s strani
racunovodstva. Shranjena je v elektronski obliki v informacijski bazi podatkov in dostopna
vsem zaposlenim v podjetju. Vsebuje tudi navodila o ukrepih pri kriti¢nih strankah kot na
primer: zadrzevanje dostave posiljk do poravnave zapadlih obveznosti, dodatna izterjava s
strani zaposlenih v operativnih oddelkih.
Stop lista se izdeluje tudi za informiranost zaposlenih o strankah s katerimi sodelujejo in za
dodatno pomo¢ pri izterjavi z njihove strani. V stop listi je namre¢ navedeno s katerim

oddelkom stranka sodeluje in je tako jasno doloc¢eno, kateri oddelek je zadolzen za pomoc
pri izterjavi. Informacije o dogovorih glede poravnave dolga s strani oddelka se

posredujejo vodji racunovodstva, ki jih vnese v stop listo.

Tabela 1: Primer stop liste na dan 3.5.2016

Zapadlost po dnevih

Sifra

Ime

Oddelek

Nezap.

jan.30

31-60

61-90

91-180

181-360

360++

total

status

komentar

388583

ABC

RD

414

-134

134

414

ga. Neva +
telefonska
Stevilka

344068

CDE

SILCL

242

242

pl na valuto

preveri
vsakig, ¢e
imajo kaj
zapadlega,
jim je treba
¢imprej javiti

496124

FGH

2.429

2.470

4.899

placilo vnaprej

Ga. Vesna,
vedno placilo
ob opominu -
zamujajo cca
30 dni

94229

UK

SEFCL

2.116

478

2.595

kontak.
racunovodstvo

25.4. mail,
ga. Tratnik -
is¢e
kompenzacije

535468

LMN

AE

1.796

1.796

prepoved dela

Zaplet pri
reklamaciji,
PIC Florjan,
direktor na
sestanek

283983

OPR

SE FCL

6.249

10.825

57.582

5.949

12.600

0

0

93.204

Velika
stranka,
redna
izterjava,
znesek v
okviru
odobrenega
limita

115106

SST

SILJ, Al

-6.656

44.202

37.546

v TOZBI

Vir:Interno porocilo v izbranem podjetju, Stop lista, 2016
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Tabela 1 prikazuje primer stop liste. V njej najdemo naslednje podatke:

e interna Sifra stranke,

e uraden naziv podjetja,

e oddelek, ki je s stranko posloval,

e vsota nezapadlih terjatev v EUR,

e vsota zapadlih terjatev po dnevih v EUR,

e skupna vsota terjatev v EUR,

e navodila s strani raCunovodstva,

¢ informacije o poravnavi dolga, kontaktne osebe, druge pomembne informacije.

4.2 Postopek izterjave s strani limit menedZerja in zaposlenih v operativi

Kot sem Ze navedla, prvo fazo opominjanja izpeljejo zaposleni v raunovodstvu, ki
pridobljene informacije vnesejo v stop listo in tako informirajo tudi limit menedzZerje in
zaposlene v operativnih oddelkih. Le-ti primere nepladil lazje reSujejo, ker stranke 0sebno
poznajo in z njimi tesno sodelujejo, s tem pa pridobijo tudi bolj natan¢ne informacije zakaj
obveznosti Se niso poravnane. Prav tako preko kontaktov v dolznikovem podjetju lahko
vr$ijo dodaten pritisk na odgovornega za placila, da je dolg hitreje poravnan. Kadar
zapadlost presega 60 dni, vodja racunovodstva skupaj z limit menedZerjem poskusa odkriti
vzroke za neplacilo, dogovorita se za nadaljnje postopke glede izterjave in za sestanek s
stranko. Ce dolg ostaja neporavnan kljub vsem omenjenim aktivnostim, posljejo zadnji
pisni opomin, ki opozarja, da bodo v primeru neplacila, zaceli z zunanjo izterjavo, kar bo
povzrocilo dodatne stroske. Po preteku roka zadnjega opomina podjetje poslje Se opomin
preko odvetnika ali pa za¢ne s sodno izvrsbo. Pred tem se vodja raCunovodstva in vodja
prodaje Se enkrat sestaneta s stranko, saj si prizadevajo teZave razreSiti brez posredovanja
sodisCa. Pri pomembnih strankah se v izterjavo vklju¢i tudi direktor podjetja. Skupaj
izdelajo plan poravnave zapadlega dolga, v primeru nespostovanja dogovora pa za¢nejo S
postopkom sodne izvrSbe. V celoti je ustavljeno tudi prevzemanje novih narocil in
dostavljanje posiljk na poti. Informacija o zacetku sodne izterjave se vnese tudi v
informacijski sistem podjetja in v stop listo.

Pri odlocanju ali bodo podjetje pred sodno izterjavo osebno obiskali, uporabljajo dve
merili: viSina in starost zapadlih terjatev ter pomembnost stranke. Sodna izvrSba se za
terjatve manj pomembnih strank vlozi priblizno 120 dni po zapadlosti terjatve. Predlog za
izvrsbo da vodja racunovodstva, pridobiti pa mora Se odobritev in podpis direktorja
podjetja. Sodne izvrSbe se ne vlagajo proti dolgoletnim strankam, dokler se vodstvo
podjetja ne odloci, da bo prekinilo vse poslovne odnose z njimi.
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4.3 Dodatne izboljsave v nacinu obvladovanja terjatev

Podjetje se je v obdobju od leta 2013 do 2015 odlocilo Se izboljsati svoj sistem
obvladovanja terjatev z naslednjimi ukrepi:

Obiski limit menedZerjev pri strankah. Z osebni obiski limit menedzerjev pri strankah
so zeleli doseci vecjo odzivnost dolznikov pri poravnavi terjatev.

Opozorila informacijskega sistema. V sistemu so stranke, s katerimi so imeli v
preteklosti tezave glede placil, oznacili s tremi kodami: placilo v naprej, stranka v tozbi in
prepoved dela. Ko zaposleni v operativi sprejmejo narocilo od strank s temi kodami,
morajo v sistemu izpolniti poro€ilo zakaj naroCilo sprejemajo, to pa potem preko
elektronske poste dobi limit menedZzer in risk menedzer. Skupaj se potem odlocijo ali bodo
narocilo tudi dejansko sprovedli.

SkrajSevanje placilnega roka zamudnikom in nepla¢nikom. Stranke, ki so konstantno
zamujale s placili so predhodno opozorili nato pa jim tudi dejansko skrajsali placilni rok. S
tem lahko ob neplacilih hitreje ukrepajo in za¢nejo s postopkom izterjave.

Pladilni roki pri novih strankah. Podjetje vecini novih strank dolo¢i placilni rok 15 dni.
Ce stranka prvih 5 raunov poravna v roku, so se pripravljeni pogajati o dalj$em plagilnem
roku. Se pa teh pogojev ne postavlja vsem strankam, o tem se odlo¢a od primera do
primera, odvisno od velikosti pricakovanega posla in pomembnosti stranke.

5 ANALIZA STAROSTNE STRUKTURE TERJATEV

Iz Tabele 2 lahko razberemo, da se je v prouc¢evanem podjetju delez nezapadlih terjatev
postopno zviseval, prav tako pa jim je uspelo zmanjsati zapadle terjatve, starejse od 30 dni.
To dokazuje, da so se dodatni ukrepi obrestovali, saj se je deleZ nezapadlih terjatev od leta
2013 do leta 2015 povecal iz 63,47% na 76,95%. DeleZ zapadlih terjatev starejSih od 30
dni pa se je znizal 1z 9,15% na 3,08%.

Tabela 2: Starostna struktura terjatev

Zapadle terjatve izrazene v odstotkih
Datum Nezapadlo | 1-30 dni | 31-60 dni | 61-90 dni | 91-180 dni | 181-360 dni | nad 360 dni | Skupaj
31.12.2013| 63,47 13,92 9,15 3,87 5,55 1,12 2,92 100,00
31.12.2014| 71,55 11,94 6,28 4,02 1,13 1,90 3,18 100,00
31.12.2015| 76,95 14,44 3,08 0,51 0,76 0,17 4,09 100,00
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Slika 1. Graficni prikaz gibanja starostne strukture terjatev

Delez terjatev po starosti glede na celotne terjatve
100%

90% -
80% -
70% - nad 360 dni
60% - = 181-360 dni
50% - = 91-180 dni
40% - m61-90 dni
30% - m 31-60 dni
20% - m1-30dni
10% - ® Nezapadlo

0% -

1.1.2013 1.1.2014 1.1.2015
Datum

Je pa iz tabele razvidno tudi. da se je odstotek zapadlih terjatev nad 360 dni povecal iz
2,92% na 4,09%. Vzrok sta dveh dolgoletni velikih stranki podjetja, ki sta v tem obdobju
zabredli v finan¢ne tezave in se izterjava sedaj nadaljuje s pomocjo sodisca.

SKLEP

Obravnavano podjetje je sistem kreditnih limitov precej uspesno implementiralo v svoj
proces nadzorovanja terjatev. S pomocjo informacijskega sistema, ki avtomatsko obvesca
odgovorne o presezenih limitih, je omogoceno azurno spremljanje poslovanja S posamezno
stranko. Poleg tega limit menedZerja, risk menedzerja ali direktorja podjetja prisili, da se
stranko ponovno preuci in jim omogoci hitrejSe ukrepanje.

Vnasanje kreditnega zahtevka od zaposlenih zahteva, da se posvetijo tudi nefinan¢ni
analizi poslovanja strank. Na razpolago so jim javno dostopni finanéni podatki, da lahko
pripravijo bonitetno porocilo o stranki, s katero odgovorni v podjetju pridobijo bolj
celovito podobo o stranki, s katero sodelujejo.

Tudi dnevna izterjava s strani racunovodstva Veliko pripomore k boljSemu stanju
kratkoro¢no zapadlih terjatev, ker se dostikrat izkaze, da je vzrok neplacila ta, da oseba
odgovorna za placila raCuna ni prejela. Ta osebni kontakt je predvsem pomemben pri
velikih strankah, kjer je tudi koli¢ina racunov veéja in se hitro kaj zalozi, preden pride do
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pravega oddelka. Tako s pomocjo strankine financne sluzbe pridejo do poravnave
obveznosti, saj oni sami kontaktirajo odgovornega za likvidacijo racuna.

Sistem, ki ga je podjetje uvedlo, na podlagi zgledovanja po velikih podjetjih in
multinacionalkah, se je za njih izkazal kot precej ucinkovit in uporaben pri obvladovanju
terjatev, je pa bilo seveda potrebno vloziti kar precej truda in denarja, da so dosegli
zdajSnjo raven.
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