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Sadrzaj

1. Okruzenje
2. ,Pravilaigre” menadzerske ekonomije
3. Likvidnost i solventnost

4. Prevencija i minimalizacija rizika

5. Segmentacija portfelja kupaca

6. Postupci, tehnike i alati u naplati potrazivanja



Sto je osoba koje ude u trgovinu, napuni
koSaricu sa robom u vrijednosti 10.000,00
kuna, uredno plati na blagajni i ode kuci ?

Sto je osoba koje ude u trgovinu, napuni
kosaricu sa robom u vrijednosti 10.000,00 kuna,
provuce se pored blagajne i pobjegne van?
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Prodaja je zakljucena naplatom !!!

Dok nije naplaceno, nije ni prodano !!!

REVENUE
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Cash inflow e
B o o o \‘-,

Al 4

Novac nije smisao poslovanja. No, on “ e
je klju€ni resurs, KISIK, koji trgovacko I
drustvo ,,drzi na zivotu®.

U uvjetima gospodarske krize i opée nelikvidnosti potrebno je veéi fokus usmijeriti na naplatu i
likvidnost (sigurnost i prezivljavanje).

U svrhu poboljSanja sigurnosti moze se kratkoro¢no djelomicno ,zrtvovati” rentabilnost (RUC, neto
profitna marza), te kroz povoljnije cijene i neke druge komercijalne uvjete (rokovi, vrednovanje
transparentnosti, ...) motivirati kupce na urednost i izdavanje sto kvalitetnijih jamstava.

Na duge staze, brzi i obimniji priljev od naplate potraZivanja od kupaca uz manje trosenje resursa
(ljudi, vrijeme, imovina), smanjuje troskove sumnjivih i spornih potrazivanja, kompenzira kratkoro¢nu
Zrtvu i poboljsava rentabilnost.



Globalne okolnosti

| | ORDER | | CONTROL

* Nesigurnost i nepredvidivost (,,slaba vidljivost“, promjene
navika kupaca, ...)

* Neuobicajeni dogadaji (recesija, klimatske promjene, sukobi,
politika, ...)

e ——— * Globalna meduovisnost

* lzuzetna moc¢ kupaca da namecu svoja ,,pravila igre”

* Snazna konkurencija

* Integrirani lanci nabave usluga i proizvoda

* Razvijene komunikacije

e Ovisnost o tehnologiji

* Ekologija, digitalizacija




Uzroci propadanja i kriza

,Kako tvrtku izvuci iz krize” Slatter i Lovett

UNUTARNIJI UZROCI

LoS menadZment (izostanak fokusa na prioritete, na ljude, na kupce i na strategiju)

Neprikladna financijska kontrola (loSe raCunovodstvene evidencije i racunovodstvene politika,
nekvalitetan kontroling)

Slabo upravljanje radnim kapitalom (izostanak upravljanje financijskim rizicima, losa naplata
potraZivanja)

Visoki troSkovi i znacajan udio fiksnih troskova

Nedostatak ulaganja u marketing, istrazivanja i razvoj, promidzbu

Nekontrolirana i pretjerana prodaja

Veliki projekti (mali portfelj kupaca)
Preuzimanja

Organizacijska inercija (sporost i nefleksibilnost)




Ekonomska nacela koja se
primjenjuju u poduzetnistvu

»Nacelo trajnosti i kontinuiteta”

poslovanje je trajna aktivnost Sto obvezuje vlasnike i menadzZere da osiguraju dugorocne dobre
odnose sa gospodarskim okruzenjem, vlastima i javnoscu.

,» Nacelo stabilnosti”

usredotociti se na odabir prave poslovne orijentacije i strategije.

,Nacelo racionalnosti”

teziti da se pri realizaciji ostvare rezultati u odredenoj jedinici vremena uz Sto manje ulaganja i
troskova, odnosno teziti da odabrana ulaganja i planirani troskovi donesu Sto veci rezultat.

,Nacelo likvidnosti“

kvalitetu poslovanja potvrditi i kroz sposobnost udovoljenja i podmirenja obaveza.



Cime vas klijent prvenstveno vrednuje?

» Kvaliteta usluga ili proizvoda koje mu pruzate ili isporucujete?

* Pogodnosti komercijalno-financijskih uvjeta vasih ugovora?

e Vase cjenovne politike?

* Odnosi, servisi i odrzavanje, pred-prodajne i post-prodajne aktivnosti

4
Avantura

POTREBE TRZISTA

SPOSOBNOSTI ORGANIZACIJE

3

. 2
Nemamo sposobnosti, 1 Imamo sposobnosti,

| |
| |
| |
: :
ima potreba i Kruh i voda i nema potreba
| |
I |
I |
| !

Tu uobicCajeno nadire
konkurencije

4
Avantura
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U uvjetima kaosa, recesije, zastajanja u gospodarskim aktivnostima
pazite na likvidnost i kvalitetu prodaje

Nelikvidnost je velika opasnost kada nastupa
recesija, kriza ili zastajanje u gospodarskoj
aktivnosti a inzistira se na rastu prihoda i u tu
svrhu jednostrano motivira prodaja.

S jedne strane, rizik loSih ugovora i nenaplativih
isporuka raste ,do neba“, a s druge strane, liste
evidentiranih obveza prema zaposlenima,
proracunu, kreditorima, klju¢nim dobavlja¢ima
Sire se na sve viSe stranica.

Iznenaduje brzina kojom do jucer uredni kupci
postaju sve tezi i tezi za pladanje, a time na vas
prenose svoje probleme i rizike odnosa sa svojim
klijentima, Sto uopcée nije bilo predmetom vaseg
dogovora i ugovora kada ste zapocinjali poslovni
odnos.
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Vrijednost analitike i informacija pri
upravljanju potrazivanjima od kupaca

Pobjeduj, dok je to jednostavno. Iz Umijece ratovanja, Sun Tzu

Otkrivaj ranjiva mjesta gdje CeS$ pobjedivati s lako¢om. Nikada ne napadaj
onoga kojeg je nemoguce pobijediti.

Sam odaberi trziste ili niSu gdje ne mozes izgubiti. Tako ¢e$ poznati trziste
i prouciti okolnosti u kojima je protivnik zreo za poraz.

Pojavi se tamo gdje se protivnici ne mogu pojaviti, kreni tamo gdje te
najmanje ocekuju. Tamo podi na nacin koji te ne umara, tamo ¢es$ se odmoriti.

Mozes pobijediti tek onda kada poznas protivnika i osobine okruzja. Ako
ne poznas niti jedno od toga, bit ¢es porazen. Ako poznas samo jedno, .
ne moze$ biti uvjeren u pobjedu. Bolje

sprijeciti
nego lijeciti
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Poslovanje poduzetnika RH 2008. — 2015.

Pozicija 2008 2009 2013 2014 2015 2015- 2008 | 2015 /2008 | 2015- 2014 | 2015/ 2014
Broj zaposlenih (prosj sati rada) 898.155) 885.289 830.928 830.116) 838.584 -59.571 -6,6% 8.468 1,0%
Poslovni prihodi 683.837 592.740 591.088 595.651 615.364 -68.473 -10,0% 19.713 3,3%
Operativni rezultat 29.010 16.796, 16.936, 23.360 27.011 -1.999 -6,9% 3.651 15,6%
Operativna marza 4,2% 2,8% 2,9% 3,9%, 4,4% 0,1% 3,5% 0,5% 11,9%
TroSak kamata 19.913 18.565 17.505 14.007, 13.572 -6.341 -31,8% -435 -3,1%
Ukupni prihodi 709.827 613.367 610.221 618.791 639.648 -70.179 -9,9% 20.857 3,4%
Neto rezultat 17.230 4.397 3431 9.754 17.140 -0 -0,5% 7.385 75, 7%
Neto marza 2,4% 0,7% 0,6% 1,6% 2,7% 0,3% 10,4% 1,1% 70,0%
Investicije u dugotrajnu imovinu 89.656] 50.521 37.353 35.185 38.445 -51.211 -57,1% 3.260, 9,3%
lzvoz 91.764 80.831 99.312 106.090 115.314 23.550 25,7% 9.225 8,7%
Udio izvoza u poslovnim prihodima 13,4%, 13,6% 16,8% 17,8%, 18,7%| 5,3% 39,6% 0,9% 5,2%
Uvoz 120.489 97.349 103.654 98.859 104.465 -16.024 -13,3% 5.606 5,7%
Neto izvoz -28.725 -16.518 -4.343 7.231 10.849 39.575 137,8% 3.619 -50,0%
Prosj neto placa 4.724 4.656 4.747, 4.878 5.019 295 6,2% 141 2,9%
Tekuca likvidnost 1,13 1,08 1,01 1,0377, 1,0376) -0,10 -8 4% -0,0001 0,0%
Zaduzenost 0,61 0,63 0,66 0,65 0,63 0,02 3,6% -0,02 -3,2%]
Vlastito financiranje 0,39 0,37 0,34 0,35 0,37 -0,02 -5,6% 0,02 6,0%
Dani naplate potr od kupaca 100, 117 102 101 A -6 -6,0% -7 -6,9%
Dani podmirenja obv dobavlj &9 97 85 83 77 -12| -13,5% -6 -7,2%




Zakon o financijskom poslovanju

Upravljanje rizicima u financijskom poslovanju

*Upravljanje rizicima obuhvaca utvrdivanje, mjerenje, ili procjenu te praéenje rizika,
ukljuc€ujudi izvjeséivanje o rizicima kojima je drustvo izloZzeno, ili bi moglo biti izloZzeno
tijekom svoga poslovanja.

*Uprava je duzna osigurati provodenje redovne mjere upravljanja rizicima od strane
drustva te postupanje sukladno pravilima poslovno-financijske struke, s obzirom na opseg
i vrstu poslova koje drustvo obavlja. Pod pojmom rizika u smislu Zakona se podrazumijevaju
svi rizici kojima je drustvo izlozeno, ili bi moglo biti izlozeno u poslovanju, osobito kreditni
rizik, trzisni rizik, operativni rizik i rizik likvidnosti.

*Uprava je duzna poduzeti sve potrebne mjere da drustvo raspolaze s dovoljno dugorocnih
izvora financiranja, obzirom na opseg i vrstu poslovne djelatnosti te kontrolirati je li
drustvo ostvarilo adekvatnost kapitala. Pri tome se smatra da je nastala neadekvatnost
kapitala u drustvu, ako je gubitak iz tekuc¢e godine zajedno s prenesenim gubicima dosegao
polovinu visine temeljnog kapitala. Zakon propisuje koje mjere i u kojem roku treba poduzeti
uprava u slucaju neadekvatnosti kapitala.



Odnosi unutar bilancne strukture : Knnter/ﬂ

AKTIVA ili IMOVINA PASIVAili IZVORI

VLASTITI KAPITAL 33,33%

DUGOTRAJNA IMOVINA
50%

DUGOROCNE OBVEZE 33,33%
POTRAZIVANJA 12,5%

KRATKOTRAJNA NOVAC 12,5%
IMOVINA
ILI x
TEKUCA AKTIVA KRATKOROCNE OBVEZE
ILI
509 .
& TEKUCA PASIVA

o
ZALIHE 25% 33,34%




Aktiva Pasiva

Dugotrajna imovina: Obveze: Kratkorocne:

Nematerijalna g . -dobavljaéi
Materijalna - - ostale
Financijska : 3 Dugoroéne:
Potrazivanja dug. B == P  _ Dug. krediti
- N o - ostale
A = b
> i : &
Kratkotrajna imovina: Vlasnicki kapital: W
Novac Upisani kapital
Potrazivanja K Kapitalna dobit
Zalihe materjala AW Rezerve
Zalihe robe Zadrzana dobat
Ostale zalihe | Dobit tekuce godine
UKUPNO AKTIVA: 1.000.000,00 UKUPNO PASIVA: .000.000,00



Kapital Konter -~

razlika izmedu ukupne imovine i ukupnih obveza. Pritom se misli na ono §to

Kapital: . . o
apita ostaje nakon odbitaka (podmirenja) svih obveza, odnosno :
—  Svestoduguiem
Moja neto vrijednost, ili KAPITAL
Vrste kapitala: Specifican slucaj:
upisani kapital
rezerve U slucaju da vrijednost zadrzanog ili
zadrzana dobit / preneseni gubitak tekuce gubitka premasuje zbroj OSta”f_\ .
dobit / gubitak tekuéeg razdoblja pozicija u kapitalu, registrira se negativni
revalorizacijske rezerve kapital (vrijednost kapitala je s negativnim

predznakom)

Preporucena dokapitalizacija !!!



-~
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Likvidnost, solventnost — klju¢na pitanja

Ima li poduzece dovoljno novca da podmiri svoje racune?

U kojem postotku poduzece naplacuje svoja potrazivanja?

Koliki su dani vezivanja potrazivanja od kupaca, a koliki prema dobavljacima?

Koliki su dani vezivanja zaliha?

Koliko je financira iz vlastitih a koliko iz vanjskih izvora izvora?

Je liimovina (aktiva) veéa od obveza?




BILANCA NA DAN 31.12.

RACUN D/G 7
PRIHOD (1:1) AKTIVA
4 | TEKUCA AKTIVA:

| NPM = 5%

NOVAC, POTRAZIVANJA

|rostato 5
| 354
: ZATIHE
|
| /50%
DUGOTRAINA
AKTIVA

PASIVA

OBVEZE-

o 1
KRATKOROCNE

2504 OBVEZE !
25% . j
DUGOROCNE ;
OBVEZE .'
|
50%N 3
50% ,
VLASTITI i

KAPITAL

ROE = 10%

*NPM = NETO PROFITNA MARZA (NETO PROFIT / PRIHOD)
*ROE = POVRAT NA VLASTITI KAPITAL (NETO PROFIT / VL. KAPITAL)
*KONTROLNA MJERA ODNOSA PRIHODATIIMOVINE=1:1
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Slika 3: "Idealni"
iskustveni odnosi
pozicija bilance stanja
1 povezanost s
bilancom uspjeha



PRIHOD

1.275.476.917
Tl

DOBIT
16.824.823

Konter ~

Bilanca koja ukazuje na probleme s likvidnoscu

AKTIVA PASIVA
NOVAC,
TEKUCA IMOVINA | POTRAZIVANJA
10STALO :
KRATKOROCNE
753.127.951
., 621.895.160 (52.48%) OBVEZE et
i 08° 82.24% e
131.232.791 (11.08%) ( ) (93.82%)
JL \RDBT—J}
DUGOTRAINA IMOVINA
e DUGOROCNE OBVEZE
137.177.532 (11.58%)
L
(36.44%) KAPITAL I REZERVE

73.187.175 (6.18%)

UKUPNO AKTIVA: 1.184.928.820

UKUPNO PASIVA: 1.184.928.820

NETO DOBIT
ROE =
VLASTITI KAPITAL
NETO PROFIT
N.PM =

PRIHOD

16.824.823

= = 22.9%%

73.187.175
16.824.823

1275476917




Konceptualni model restrukturiranja

(Drljaca, 2007. strucni ¢lanak ,,Restrukturiranje sustava upravljanja”)

‘ Otpustanje radnika |‘

( Defenzivno

Financijska sanacija

RESTRUKTURIRANJE

C Strategijsko >

Ulaganje u menadzment r

Ulaganje u ljudske potencijale

> Ulaganje u nova trzista I

Ulaganje u razvoj 1 istrazivanje

Sustav nagradivanja

Obrazovanje

Ulaganje u fizicki kapital I

»| Ulaganje u proizvode i usluge




v . : v e per .. . Konter /‘
Klju€ni postupci za poboljsanje likvidnosti i solventnosti u
okviru financijskog i operativnog restrukturiranja

Naplata (smanjenje) potrazivanja

Prodaja imovine

Pregovori s dobavlja¢ima (reprogramiranje dugova,djelomicni otpisi ...)

Pregovori sa zajmodavcima (refinanciranje, povoljnije zaduZivanje glede kamata i
rocnosti),

Dokapitalizacija (pretvaranje dugova u kapital ili ukljucivanje novih investitora)
Smanjenje zaliha

Smanjenje troskova nabave

Odrzavanje postojece materijalne imovine umjesto investiranja u novu

Smanjenje troskova rada: optimizacija poslovnih procesa, uvodenje novih
tehnologija, eksternalizacija (outsourcing), promjene u sustavima zarada i
nagradivanja prema rezultatima rada



Pokazatelji

Konter ~

SKUPINA POKAZATELJ BROJNIK NAZIVNIK STO GOVORE POKAZATELJI
KOEFICIJENT U nekim znanstvenim radovima iz zapadnih zemalja
TRENUTNE novac kratkoro¢ne obveze navodi se da ovaj koeficijent ne bi trebao biti manji
LIKVIDNOSTI od 0,10.
KOEFICIJENT UBRzANE| (Kratkotrajna imovina - . Pokazatelj manji od 1 ukazuje na ovisnost o
[ zalihe) ili (novac + kratkoro€ne obveze .
(7)) LIKVIDNOSTI A zalihama.
o potrazivanja)
z
[a)
S KOEFICIJENT TEKUGE Pokazatelj veéi od 1 ukazuje na moguénost da
§ (OPCE) LIKVIDNOSTI kratkotrajna imovina kratkoro€ne obveze lpoduzece realizira svoju imovinu ispod knjigo-
vodstvene vrijednosti i podmiri kratkoro¢ne obveze
KOEFICIJENT . . . PozZeljan je pokazatelj manji od 1. To je znak da se
FINANCIJSKE dugotrajna imovina viastiti ';zp';ari)%k::’gzl,'e;izewe) * iz dugorocnih izvora financira ne samo dugotrajna
STABILNOSTI g nego i kratkotrajna imovina.
KOEFICIJENT . . . Idealni omjer (zapadni standardi) je 0,5 (i manji)
ZADUZENOSTI ukupne obveze ukupna imovina (aktiva) odnosno da je ukupna imovina 2 x ve¢a od obveza.
KOEFICIJENT viastiti kapital (kapital i Visi pokazatelj ukazuje da su vjerovnici zasti¢eniji.
VLASTITOG reserve) P ukupna imovina (aktiva) Pozeljno je da je veéi od 0,50 $to znaéi da se veéi
FINANCIRANJA dio imovine financira iz vlastitih sredstava.
KOEFICIJENT NiZa stopa ukazuje da je financijska stabilnost
- FINANCIRANJA ukupne obveze vlastiti kapital (kapital i rezerve) dobra i da se poduzeée moze zaduzZiti kako bi
8 stvorilo nove vrijednosti.
E POKRICE TROSKOVA | dobit prije poreza + tro$ak « Visa stopa ukazuje da je kreditna zaduZenost
N KAMATA k trosak kamata ;
S amata manja.
2 Indikator koji ukazuje koliko godina je potrebno da
N FAKTOR ZADUZENOSTI ukupne obveze zadrzana dobit + amortizacija se podmire ukupne obveze. NiZa stopa ukazuje da

je zaduZenost manja.

STUPANJ POKRICA |

vlastiti kapital (kapital i
rezerve)

dugotrajna imovina

Idealni omjer (zapadni standardi) je 1,0 odnosno da
je dugotrajna imovina uravnoteZena sa vlastitim
kapitalom.

STUPANJ POKRICA II

vlastiti kapital (kapital i
rezerve) + dugorocne
obveze

dugotrajna imovina

Dobar pokazatelj je onaj iznad 1 koji potvrduje da je
dio dugorocnih izvora iskoristen za financiranje
kratkotrajne imovine odnosno odrZavanja

likvidnosti.
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SKUPI-

NA POKAZATELJ BROJNIK NAZIVNIK STO GOVORE POKAZATELJI
KgiﬂngrJO?I?ﬁgA ukupan prihod ukupna imovina (aktiva)
Pokazatelji niZi od prosjeka djelatnosti (ili grupe
- KOEFICIJENT OBRTA ukupan rihod kratkotraina imovina konkurenata) ukazuje na nesposobnost
@ | KRATKOTRAJNE IMOVINE panp ‘ poduzeéa da iz imovine realizira dovoljno
ihoda.
5 KOEFICIJENT OBRTA prihodi od prodaje potrazivanja pres
'E POTRAZIVANJA
< Usporedba sa prosjekom djelatnosti ili
TRA.!ANJE NAPLATE broj dana u godini (365) koeficiient obrta potrazivania konkurenata i vlastitim cjenovnim politikama
POTRAZIVANJA U DANIMA ) 9 ) P 13 |kazuje na stupanj kontrole nad prodajom i
naplatom.
- UKUE’I;(())?;OILW(;(S:E(())\?;NJA ukupni prihodi ukupni rashodi
7]
=) EKONOMICNOST i koie i
z ipri i i i Pokazatelji koje je potrebno medusobno
S poslovni prihodi poslovni rashodi i koje je p
% TEMELJNOG POSLOVANJA ovezivati i usporedivati sa prosjekom
o EKONOMICNOST . L . L . djelatnosti i konkurentima. Bolje je da je
(z) FINANCIRANJA financijski prihodi financijski rashodi koeficijent $to veéi broj.
X <
w EKONOMICNOST . A . . . .
IZVANREDNIH AKTIVNOSTI izvanredni prihodi izvanredni rashodi
5 neto dobit (dobit nakon .
NETO MARZA PROFITA oporezivanja) + tro$ak kamata ukupan prihod Usporedba sa prosjekom djelatnosti ili
— - konkurenata moze ukazivati da su cijene niske ili
BRUTO MARZA PROFITA | 9oPit p“’i::":zaa * trosak ukupan prihod troskovi visoki, ili oboje.
s - Usporedba sa prosjekom djelatnosti ili

= NETO RENTABILNOST dobit prije poreza + trosak ukupna imovina (aktiva) konkurentima, mozZe ukazivati da su sdrugi
2 IMOVINE kamata
g konkurentniji.
= BRUTO RENTABILNOST | dobit prije poreza + tro$ak . . Usporedba sa prosjekom djelatnosti ili
m ukupna imovina (aktiva) kokurentima moze ukazati na dobar ili los
< IMOVINE kamata . g s g .
= stupanj koriStenja financijske poluge.
(I"S RENTABILNOST GLAVNICE neto dobit (dobit nakon viastiti kapital (kapital i rezerve Pretjerano niske stope zarade mogu ukazivati da
E (VLASTITOG KAPITALA) oporezivanja) P P bi bilo bolje da je kapital uloZzen negdje drugdje.

DOBIT PO ZAPOSLENOM

neto dobit (dobit nakon
oporezivanja)

prosjecan broj zaposlenih

Usporedba sa proteklim razdobljem, prosjekom
djelatnosti, konkurentima moze ukazivati na
otrebna unaprijedenja.

PROSJECNE MJESECNE
NETO PLACE PO
ZAPOSLENOM

neto place

prosjecan broj zaposlenih x 12

Usporedba sa proteklim razdobljem, prosjekom
djelatnosti, konkurentima moze ukazivati na
neodrZivi razvoj.
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Promjene u uvjetima trgovanja

Dani vezivanja zaliha

Poveéanje dana zaliha POVECAVAJU
potrebe za radnim kapitalom.

Zalihe

Odgode kupcima ‘

Odobravanje odgode pladanje
kupcima POVECAVA potrebe
za radnim kapitalom

Dani placanja

Povecanje dana placanja
dobavlja¢ima SMANJUJE potrebe
za radnim kapitalom

Dobavljaci



Kupac placa! Konter /‘

(250.000 + 62.500)
+312.500

Ulaz robe
200.000

o

Da bi ostvarili

Plaéam PDV!! =

(-62.500 + 50.000) prltl)Jev od 331022-55%% Placam

-12.500 RE alné_m : dobavljatu!!
raspoliozivog novca -250.000

dok se priljev ne
realizira

Prodajem
(250.000 + 62.500)
312.500

Placam radnike !!
-25.000

, . Plaédam energiju, komunalije
Placam usluge i ostalo !
& -5.000

-10.000



Kupac placa! Konter /‘

(250.000 + 62.500)
+312.500

Ulaz robe
200.000

Placam PDV!!
(-62.500 + 50.000)

-12.500 :

Bruto dobit iz ovog ,ciklusa” je
250.000 —240.000 = 10.000

Neto dobit je 8.000.

Placam
dobavljacu!!

-250.000

Ako u sljede¢em razdoblju
investiramo 8.000 u novu IT
opremu, dobit je i dalje
evidentirana no ne bi je smjeli
isplatiti da ne ugrozimo likvidnost.

Prodajem
(250.000 + 62.500)
312.500

Placam radnike !!
-25.000

Placam energiju, komunalije

[@ [@ 5.000

Plaéam usluge i ostalo
-10.000
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Koliko sve to traje u danima? Ima tu JO§ toga P

Sto ako gotove zalihe stoje dugo?
Sto ako neke kupce moramo duuuugo éekati da plate?
Sto ako neke dobavljaée usluga moramo platiti u izuzetno kratkom roku ?

...i sve to uz uvjet rentabilnosti (proizvodim / prodajem tako da pokrijem sve troskove i
rizike i ostvarim profit za potrebe razvoja i zadovoljenje interesa osnivaca

Ups !!! Moramo zapoceti novi ciklus, a joS nismo primili novac od onoga Sto smo
prodali!!
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Operativni ciklus (180 dana)

\ 4

Narudzba

Zaprimanje
zaliha

Pladanje
dobavljacu

Prodaja

Priljev od
kupca

N

N

N

N

NOVCANI JAZ =

+ DANI VEZIVANJA ZALIHA + DANI VEZIVANJA KUPACA - DANI

VEZIVANJA DOBAVLIACA

Dani vezivanja zaliha (120 dana)

N4

Dani vezivanja
potraZivanja od kupaca
(60 dana)

Novcani jaz, Cash Gap (120 dana)

Potrebni kredit = (Poslovni rashodi/365) * Nov&ani jaz (o gana)

Tro3ak financiranja = Potrebni kredit * kamatna stopa kredita.



Zastita naplativosti potrazivanja,
upravljanje financijskim rizicima

* Danas poduzetnici i menadzeri ucestalo
postavljaju pitanje: ,Kako povecati prodaju
i dobit u uvjetima krize i nelikvidnosti?”

* Odgovor: ,Povecanjem obujma i brzine
priljeva novca na zZiro-racun od prodaje
usluga i proizvoda”.

* ViSe novca = manje troska.

Segmentacija kupca (financijski podaci,
dostupne informacije, navike i
ponasanje u proslosti, ...)

Planiranje priljeva, a ne prihoda

Pri planiranju kalkulirati rizik od
kasnjenja naplate ili nenaplativosti
(udio sumnjivih i spornih potrazivanja)
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Upravljanje rizicima

Risk Plah

VJEROJATNOST ldentify .
Assess Rjsks
Hazards P
Niska — gotovo nemoguée_ ili postoji tek pokoji \i
prethodni slu¢aj ostvarenja rizika Evalesﬁiégv— Review
Srednja — postoje odredene prethodne indikacije da — “\
bi do ostvarenja moglo doci s '\

Visoka — postoje jasne i uCestale prethodne indikacije
da bi do ostvarenja moglo dodi Imp(ement‘

contro|

T A
UCINAK .
UCINAK/VJEROJATNOST
Nizak — procesi nisu nimalo ili su tek malo ugrozeni Visoko Katastrofe Institucionalni
3-6 rizici
Srednji — procesi su ugrozeni, dodatna sredstva treba 6+
uloZiti da bi se ostvarili ciljevi -
(1
Visok — procesi su jako ugrozeni, treba uloziti znatna § Projektni rizici
sredstva; cilj mozda nije moguce ostvariti 1-2 3.6
Nisko

Vjerojatnost Velika



1ZBJEGAVANJE RIZIKA Konter .~

* Izmjena

» Obustava pojedinih aktivnosti i/ili ciljeva organizacije — potrebne sustavne promjene,
restrukturiranje ili promjena tehnologije

PRIHVACANJE RIZIKA PO St u p a nJ e

* Razina rizika nije velika

* Provodenje mjera u cilju ublazavanja rizika bi iziskivalo viSe resursa nego Sto bi nastalo
materijalizacijom rizika

e Stoga, ne poduzimamo nista

TRANSFER RIZIKA
* Provodenje aktivnosti u cilju smanjenja vjerojatnosti ili uinka putem podjele odgovornosti

* Rizik se prebacuje na trecu stranu koja moze kvalitetnije ili ekonomicnije upravljati rizikom
ili pak koja najjeftinije moze pretrpjeti posljedice.

UMANJENIJE RIZIKA
* Uobicajen pristup rizicima

* Poduzimanje aktivnosti u cilju ublazavanja ucinka/vjerojatnosti rizika.
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Specifikacija standardnih aktivnosti za prevenciju i umanjenje rizika

* Poboljsanje pravnog okvira

* Pojednostavljenje ili razrada procedura
* Kontroliranje kvalitete

* Educiranje zaposlenika

* PoboljSanje kadrovske strukture

* Pribavljanje vise potrebnih informacija kroz studije
izvedivosti/isplativosti; ankete ili upitnike
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Primjer selekcije kolaterala prema kategorijama u odnosu na
volumen kupnje, financijski rejting i povijesne navike placanja kupaca

3 Potrosnja Financijski rejting Povjesne navike placanja
Kategorija 1ap

velika [srednja| mala |odlican| dobar los |odlican | dobar los
Frvoklasno akreditiv X ot X
Prvoklasno depozit X X X
Prvoklasno predujam X it M
Prvoklasno bankarsko jamstvo X X X
Prihvatljivo jamac platac X X X
Prihvatljivo polica osiguranja X X X
Prihvatljivo fiducija (bez zaloga) X X X
Prihwvatljivo Hipoteka (prvi u redu) X X X
Obiéno fiducija (s zalogom) it X X
Obiéno Hipoteka (drugi u redu) M X X
Obicno zaduinica X X X
Obicno mjenica X X X
Ohitno cesija X X X
Obitno asignacija X X X
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Instrumenti za zasStitu naplativosti potrazivanja

BANKARSKA PA,
JAMSTVA H: L )

Obrazac bjanko zaduinice - stranica 4.

Jamac platac:

- tvrtka, odnosno ime i prezime
- sjedidte, odnosne mjesto i adresa
- mati¢ni broj poslovnog subjekta (MB), odnesno MBG

NAZI ONOG KOME SE TREBA PLATITI SUGLASAN SAM
REMITENT - PO ClJOJ SE NAREDE! MORA PLATITI DATUM DOSPJELOSTI A ~1.- c - . . :
e e da se radi naplate trazbine vjerovnika iz ove bjanko zaduinice
REPUBLIKA HRYATSKA Opati . P w .
%Atk zaplijene svimoji racuni kod svih banaka,

te da se novéana sredstva s tih ratuna isplate vjerovniku na na-
¢in koji odredi vjerovnik u skladu sa zakonskim propisima.

. 15. srpnja..

Za utvrdivanje postojanja i visine trazbine iz ove zaduinice mje-
rodavne su samo izjave u ovoj zaduinici te u potvrdama banaka
o isplatama izvrienim na temelju ove zaduZnice.

Paroggeh FINAOPATUA  RIBA

| SERTJA 4

BEE® ODuap3sal B

POTPIS | PECAT. izjava transata \NAZIV ONOG KOJI TREBA PLATITI

za isplatu mjeniéne svote GLAVNI DUZNIK-zdavatel

MJENICA

Mjesto 1 datum izdavanja® Potpis duinika

Napomene:
Sve podatke na ovoj stranici popunjava jamac platac.

ZADUZNICA




Konter

HRVATSKO
KREDITNO
OSIGURANJE

0

Osiguranje potrazivanja je cjelovita financijska usluga:
* osiguranje i isplate osigurnine u slucaju neplac¢anja od strane kupaca

* prije svega, provodi se analiza rizika i odvajaju dobri od kupaca s loSim plateznim
mogucnostima i navikama

* na taj nacin se omogucduje poslovna suradnja s pouzdanijim kupcima Cija se platezna
sposobnost kontinuirano prati.

* ugovaranje police osiguranja HKO omoguduje znacajne ustede vremena i sredstava te
koncentraciju na sigurnu prodaju, rast i povecanje konkurentnosti poduzeca.



Faktoring, funkcije i prednosti Konter =

Funkcije :
* financiranje
e osiguranje naplate (del credere)
* upravljanje potrazivanjima.
Prednosti:

» poboljsanje likvidnosti - brzim dolaskom do novca znatno mozete poboljsati
likvidnost svog poduzeca

« uravnotezenje odnosa izmedu kratkoroCnih potrazivanja i kratkoroCnih obveza
« povecanje kredithe sposobnosti i boniteta

* smanjenje rizika

* povecanje rentabilnosti poslovanja

* mogucnost ekspanzije poslovanja, povecanje prodaje i ve€a konkurentnost.






INTERNO Konter /

SEGMENTIRANIJE PO KUPNIJI — relativno jednostavno ocjenjivanje postojecih kupaca, prema podacima o
ostvarenim prihodima iiz sustava (moguénost pracenja trendova na visegodisnjoj razini).

SEGMENTIRANIJE PO LOJALNOSTI KUPACA — ocjenjivanje kupaca po kriterijima kojima se mjeri ucestalost i
intervali kupnje

SEGMENTIRANJE PO ODNOSIMA S PRODAJOM - ocjenjivanje kupaca po iskustvima ljudi iz prodaje koji su ih
kontaktirali u svrhu zakljucenja ugovora odnosno prodaje.

SEGMENTIRANJE PO ODNOSIMA S NAPLATOM - ocjenjivanje kupaca po iskustvima ljudi koji obavljaju poslove
naplate potraZivanja i u tu svrhu komuniciraju s kupcima (duznicima).

EKSTERNO

SEGMENTIRANJE PO KOMERCIJALNOM POTENCIJALU — ocjenjivanje kupca i ciljanje ne-kupaca temeljem
odabranih klju¢nih financijskih podataka i pokazatelja, ocjeni djelatnosti u kojoj djeluju, trendovima rasta/pada,
podacima o izvozu, investiranju, umrezenosti s povezanim drustvima ...)

SEGMENTIRANIJE PO OCJENI FINANCIJSKOG REJTINGA — ocjenjivanje kupca i ciljanje ne-kupaca temeljem
informacija i pokazatelja o njihovom bonitetu, bonitetu povezanih drustava.

SEGMENTIRANIJE PO ,,SPECIJALIMA” — ocjenjivanje po prosjecima plac¢a, identifikatorima (veli¢ina, vlasnistvo,
porijeklo kapitala), statusima blokada (trenutni status, broj dana i intervala blokade u zadnjih 365 dana), drugim
dinamickim informacija (predstecajevi, porezni dugovi, ...) i objavama (referentni poslovi, promjene uprava, nova
trzista, ...)



Moody's K 'I
Investors Standard nn er
Service & Poor's Kratak opis kategorije rejtinga
Investicioni nivo

Usporedni pregled

Kanada Aaa AAA Najbolja kreditna sposobnost, minimalan kreditni rizik 07ZNa ka reJt| N ga
Adl AAF
Aa2 AA Visoka kreditna sposobnost, veoma nizak kreditni rizik
— o Izvor: Bloomberg, MVEP
A1 At Slovacka
A2 A /Srednjevimka kreditna sposcbnost, nizak kreditni rizik
A3 A- . . .
Poslovni dnevnik, 15.06.2016., prvi
Baal BB0+ <@ SlOVenija komentar S&P predstavnika
Baa2 BBB Srednja kreditna sposobnost, umjeren kreditni rizik
Baa3 BEB-

..... ako razvoj dogadaja bude upucivao na
Meinvesticioni

: viSemjesecno rasplitanje s pratec¢im
bt - )
g n odgodama bitnih reformskih poteza te
—) ok #BE& Kreditna sposobnost sa spekulativnim elementima, OdIUki‘ ! F_)rocesa 0 kojima ovisi temp_o
58‘323 Eg snatan kreditn fleik povlaéenja europskog novca, realno je
a -

oCekivati daljnji pad rejtinga, dojam je koji

B1 B+ su stekli neki od sugovornika analiti¢ara
B2 B Spekulativna kreditna sposobnost, visok kreditni rizik S&P-a
AB3 B- '
Caal Ccc+ Makroekonomski pokazatelji trenutno su,
((2:38223 EEE Lo3a kreditna sposobnost, veoma visok kreditni rizik za promjenu, solidni i u pogledu rejtinga
nisu uteg i izvor rizika veé vise dodu kao
CC Gerka » . . amortizer, kaze jedan od nasih
Ca C Visokospekulativna kreditna sposcbnost, izvjesno . I _
C SD neizvriavanje obaveza, selektivni bankrot, bankrot SUgovomll_(a S_Ug?nraju_a da su u S&P-u
D ekonomskim indikatorima mahom

zadovoljni.

http://gd.mvep.hr/hr/strana-trzista



Skala FINA rejtinga

Konter ~

Finina
Razred Fitch OPIS ocjena
rejtinga
, AAA S - o . _ o
1 Ak Majvida kvaliteta poslovanja, vjerojatnost zastoja u platanjima do 2,5%. 1
AA Vrio visoka kvaliteta poslovanja, vijerojatnost zastoja u pla¢anjima 2,5% do
2 2
AA- 50%.
3 A+ Vrio dobra kvaliteta poslovanja, vjerojatnost zastoja u placanjima od 5 do 7,5%. 3
4 A Solidna kvaliteta poslovanja, znatne promjene u okolnostima i okolini mogu 4
A- oslabjeti poslovni subjekt, vjerojatnost zastoja u plaéanjima 7,5% do 10,0%.
BBB+ Prosjeiéna kvaliteta poslovanja, ugroZzeno placanje kamata i dugova kod
5 negativnog razvoja, prihvatljiv rizik, vjerojatnost zastoja u placanjima 10,0% do 5
BBB
15,0%.
5 BBB- Niza kvaliteta poslovanja, granicno prihvatljiv nzik, vjerojatnost zastoja u 6
placanjima 15,0% do 20,0%.
7 BB+ Mesigumost poslovanja, potreban oprez, vjerojatnost zastoja u plaéanjima 7
20,0% do 25,0%.
8 BB Slaba kvaliteta poslovanja, visoka nesigumost poslovne suradnje, vjerojatnost 8
BB- zastoja u platanjima 25,0% do 30,0%.
g B+ Mesiguma kvaliteta poslovanja, vrlo visoka nesigurnost poslovne suradnije, g
B vijercjatnost zastoja u pla¢anjima 30,0% do 35,0%.
10 - OteZano ispunjavanje obveza, vierojatnost zastoja u placanjima vide od 35%. 10




. . Komercijalni . Ocjena Ocjena Ocjena Dani
Kupac Djelatnost | Lokacija .. Bonitet ) . . ..
potencijal prodaje naplate potrosnje | placanja

Kupac 1 20 1 4 B tezak lagan XXL 3
Kupac 2 21 1 5 C tezak tezak M 1
Kupac 3 22 1 5 C lagan standardan S 2
Kupac 4 23 1 1 D tezak standardan L 5
Kupac 5 28 A Ry 3 A standardan |standardan XL 5
Kupac 6 24 /. 21 )l 4 A lagan tezak XL 4
Kupac 7 23(( 21 5 B standardan |lagan L 1
Kupac 8 22 ‘ 21 2 E standardan [lagan L 3
Kupac9 21 5 E lagan standardan M 5
Kupac 10 20 1 B tezak standardan S 3
Kupac 11 20 8 C standardan |[teZak XXL 2
Kupac 12 21 8 B standardan |[teZak S 4
Kupac 13 22 8 2 C standardan [lagan S 1
Kupac 14 23 8 4 D lagan standardan M 3
Kupac 15 24 8 4 A lagan standardan L 2
Kupac 16 24 3 2 A tezak tezak XL 5
Kupac 17 23 3 5 E tezak lagan XL 4
Kupac 18 22 3 2 A standardan |standardan XXL 3
Kupac 19 21 3 1 A lagan standardan M 1
Kupac 20 20 3 3 B lagan lagan M 4

5do 15 dana

NKD 2007  Zupanije od5velikido1 %% tezak tezalk, xx, x, 40d15do30

. izvrstan do E  standardan, standardan, 3 0d 30do 60

(grupa)  (od 1do21) mali los lagan lagan LM,S 2 od 60 do 90

1 viseod 90

Konter ~

ALA225

LHLLLLS * "ﬂ“n&:‘:n.‘.:.
Aa8882 ®
ALAAAA AA S -
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P mi .. . . . - Naplativo po Problem_atic?no . Problematicno

rrmjer Regija (naziv) | Broj kupaca |Ocjena rejtinga ocjeni rejtinga po ocjeni |Naplativo EUR SR
procjene rejtinga

. . A 296 4,63 89,30% 10,70% 338.029 40.502

naplativosti po B 193 467 89,10% 10,90% 230.974 28.256

FINA rejtingu C 369 5,14 86,80% 13,20% 324.479 49.344

D 388 4,97 87,60% 12,40% 324.438 45.925

E 437 5,07 87,10% 12,90% 757.663 112.214

Ukupno RH 1.673 5,03 87,73% 12,27% 1.975.585 276.243

Udjeli 87,7% 12,3%

Ovaj (eksterni) rejting indicira naplativost potraZivanja u rasponu od 86.8 — 89.3% po pojedinim regijama.

Da se rijec ,,indicira” pretvori u ,,procjenjuje” ili ,,prognozira” potrebno je dodati podatke iz internih baza:

. navikama plac¢anja (prosjecan broj dana) i obimu potrosnje

. ugovorenim i pribavljenim instrumentima osiguranja plaéanja

. »subjektivne” ocjene prodaje i naplate i diskrecijske ocjene uprave

te ponderiraju njihove vrijednosti u ukupnoj ocjeni, rezultat svega ce biti kvalitetna ,interna ocjena financijskog rejtinga” na temelju koje se kreiraju
strategije i planovi razli¢itih poslovnih funkcija i procesa, te njihova provedba (prodaja, upravljanje rizicima, upravljanja potraZzivanjima, marketinga) na
razli¢itim nivoima i po razli¢itim kriterijima (prodajni ili komunikacijski kanali, timovi i pojedinci, lokacije, djelatnosti, kategorijama kupnje, drugim
kriterijima).

Ukoliko je kupac s losim financijskim rejtingom osigurao prvoklasan ili prihvatljiv kolateral, poboljSava mu se ,interna ocjena financijskog rejtinga”. Isto
tako, ako povijesni podaci o navikama placanja ukazuju na urednost u plac¢anju, ili ako subjektivne ocjene ukazuju na korektnost (suraduje, komunicira,
rjeSava ...), takoder mu se moZze poboljsati rejting. Koliko se poboljsava (a moZe i obrnuto, da se pogorsava) ovisi kako je kreiran model interne ocjene
rejtinga.

Vazno je razumijeti i pravilno koristiti razliku izmedu financijskog rejtinga i komercijalnog potencijala (modeliran npr. temeljem nekih od vrijednosti i
trendova na pozicijama: prihod, broj zaposlenih, investicije, troSak energije, izvoz, dio grupe, domace ili regionalne ili internacionalne, ...). Ta dva
kriterija ne smiju nikako biti izraZzena u jednoj ocjeni jer se radi o dva razliCita pogleda na kupca (malo poduzeée moze imati najbolji rejting no ima malu
potroSacku mo¢, veliko poduzeée moze imati veliku potrosacku mo¢ ali s loSim rejtingom generira veliki rizik).

Za upravljanje modelom i njegovim razvojem (a time i poboljSanjem likvidnosti i rentabilnosti drustva) bitno je kontinuirano provoditi usporedbe:
»koliko se HRK naplate indiciralo po eksternom rejtingu”, , koliko se prognoziralo po internom”, i , koliko se stvarno naplatilo”.
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KREDITNI LIMIT

je iznos preporucene gornje granice otvorenih potrazivanja prema kupcu s obzirom na njegovu sposobnost
ostvarivanja prihoda i rizik neplaéanja.

je iznos koji kao korisna informacija pomaze pri donosenju odluke kako osigurati potrazivanja od kupca ili do koje
granice se kupcu moze odobriti visina kredita kod nabavke s odgodom placanja.

Dosao nabavlja¢ Misko iz gradevinskog poduzeéa “Lako ¢emo d.o.0.” skladistaru Juri iz veletrgovackog poduzeda

“Rato Tvrdi¢ d.o.0.” po robu (recimo da se radi o gradevinskom materijalu koji treba hitno isporuciti na neko
gradiliSte da bi se radovi uredno izvodili):

Misko: “Bok Jura, tu ti je narudzZbenica sa specifikacijom robe. Daj da to brzo natovarimo, da to Sto prije isporuc¢im
jer su decki s gradilista zaboravili to na vrijeme naruciti, pa je to sada hitno”

Jura: “Cuj Migko, ne bu i3lo. Pogledal sam u ovu €arobnu kutiju koji neki zovu PC i vidim da ste nam u crvenome.
Trenutno ste nam duzni 480 tisuca kuna, a vas kreditni limit je 460 tisuca kuna. Ustvari, bas sam ¢ekao da
naletis s novom narudzbom, da ti kazem da stisnes Sefove da plate neke od starih racuna. Predlazem ti da sada
pozuris to rjesiti, kako bi ti mogao nakon plaéanja sto prije izdati robu po koju si dosao.”
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KREDITNA MARZA

je preporucena minimalna prodajna marza (izrazena u %) za poslovanje sa subjektom koja se temelji na ocjeni
rizika neplacanja subjekta, je ocjena oCekivanog gubitka kod poslovanja sa subjektom zbog neplac¢anja obveza iz
poslovanja.

U komercijali gradevinskog poduzeca “Oprez d.o.0.” kreira se ponuda prema upitu i troskovniku koji su zaprimili
od poduzeca “Investitor d.o.0.”. Druga je polovica godine, vec¢ se odvrtilo 20-tak poslova od kojih su neki
dovrseni a neki u tijeku. Radilo se za 7 investitora, s vrlo raznolikim navikama plaéanja i ocjenama boniteta.
Borba je Zestoka, primjerena tekucoj ekonomskoj situaciji.

Komercijalisti i financijasi sjede zajedno dovrsavajuci ponudbeni troskovnik.

Komerecijalisti su upisali cijene na temelju cijena dobavlja¢a materijala, utroska rada i opreme te svega drugoga
Sto inace ugraduju u standardnu kalkulaciju.

uv-

Nakon Sto je takav “Cisti” komercijalni troSkovnik dovrSen, na scenu stupaju financijasi. Procijenjuju potencijalni
rizik i svoju tekucu financijsku situaciju, te odlucuju kako i za koliko ¢ée dograditi ponudu za vrijednost kreditne
marze. Osim za definiranje cijena, kreditna marza je informacija koja podupire odluke o rokovima pla¢anja,
jamstvima, rabatima i sl.
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Primjeri odnosa u pojedinim djelatnostima, veli€ini poslovanja i rezultatima
(podatci i pokazatelji koristeni s portala www.boniteti.hr)

NAZIV PRIHOD BOC KR LIM KR MAR
* Vipnet  2.920 mil D2 450.180 3.90%
e HT 6.014 mil Al 1.478.942 1.44%
* Optima 441 mil B2 248.598 2.73%
e Tele?2 1.244 mil E2 235.736 5,09%
* Metronet 229 mil B2 159.901 2.73%
* Billa 1.684 mil D2 397.397 3.57%
* Konzum 14.940 mil C2 1.300.623 2.98%
* Lidl 3.712 mil Al 1.260.987 1.58%
* Plodine  3.879 mil B2 748.545 2.73%

* Metro 1.817 mil D2 407.252 3.57%



KREDITNI LIMIT | KREDITNA MARZA = POMOC PRI:

UREDENJU PORTFOLIA KUPACA
SEGMENTACIJI TRZISTA

OPTIMIZACIJI PRODAJNIH KANALA

UPRAVLIANJU PORTFOLIOM PROIZVODA | USLUGA

DEFINIRANJU ADEKVATNIH CJENOVNIH POLITIKA (AVANSI, KOLATERALI)

Iz poCetnog mnostva jednakih pomodu kreditnog limita i kreditne marze dobivamo razli¢ite
profile kupaca i potencijalnih kupaca, dobavljaca ili drugih vrsta partnera:

 veliki volumen poslovanja i dobri platise
 veliki volumen poslovanja, ali velika vjerojatnost neplaéanja

* malenivolumen poslovanja i dobar platise

* malen volumen poslovanja i potencijalno losi platiSe 20090900

« ...isve druge medu-kombinacije AL A :‘“ﬂﬂ ..
©eo 0000 * -
AA A'A AA AA AA AA .
ALALAA A'A L -



Kljucne odluke

DA ili NE

Cijena (kolika je kreditna marza, odnosno premija rizika)

Kolaterali (Sto ¢emo odabrati kao prihvatljiv instrument osiguranja plaéanja za
pojedinog ili grupu klijenata: bankarsko jamstvo, zalozno pravo na neku imovinu,
zaduZnica, mjenica, asignacija, jamac platac, ...)

Kreditni limit (do kojeg iznosa moze ,u crveno”)

Ostali komercijalni uvjeti
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SHETE A

FProfil kupaca u 66 pitanja u

MACKAY ENVELOPE CORPORATIONU

datum
azurirano.
irradio
KUPAC
L. ime i prezime nadimalk
titula
2. tme i adresa tvrike
3. kucnaadresa__
4. telefon: na poshe kod kude

5.datum rodenja mjesto rodenja

6, visina

tefina_ posebne fizicke karakteristike

{naprimjer: celavost, sjajna kondicifa, artritis, te#ki problemi s kraljetnicom itd)

OBRAZOVANJE

7.srednja gkola__

godidte

faloulter__

diplomirao godine
8. fakultetske nagrade

akademsld stupanj

stupnjevi

9. fakultetski klubovi

sportovi

10. izvannastavne fakoultetske aktivnosti

oo

e

TR

R e VT

ST

e T

IR e G e e e

11.ako kupac nije pohadao fakultet, smeta li ga to.
Cime se bavio umjesto toga

TR e e D;h

12.vojna sluzba

¢in nakon istupanja

stajalifta prema sluzenju vojske

OBITEL)

e

13. braéno stanje imebranog partnera

14. obrazovanje bracnog partnera

15, interesi/akiivnosti/dubovi bratnog partnera,

16. godidnjica braka,

17.imena idob djece

ima li nad nekim starateljstvo

18. obrazovanje djece
19. interesi diece (hobiji, prollemi itd.) :
i
POSLOVNA BIOGRAFIA
20. prethodno zaposlenje (najprije posliedaje) i
tvrtha
adresa, |
datumi funlecija ﬁ
tvrtlea
adresa i
datumi funkcija
21, prethodni poloZaj u sadasnjoj tvreki :
funkcija datumi -
22 imali statusnih simbola v uredu
23, strudna ili trgovinska udruZenja H
G R S e b e e e R S L S R T R i .u"?f’éﬁf';'

Harvey McKay
Plivati s morskim psima.
4.15. lekcija

Sto znamo o nagim
kupcima?

Harvey Mackay Plivati s
morskim psima




54. kealevim #eli da ga ludi smatraju

55. koje biste pridjeve upotrijebili da opifete kupea,

56. kojim se svojim ostvarenjem najvide ponost

57.ito je po vaem misljenju kupéev dugoroéni osobni cilj

3to je po vasem midljenju kupéev neposredni cilj

KUPAC T VI

58, kakva su moralna ili etitka razmatranja ukljufena kad radiie
s kupcem

59. ogjeca li kupac kakve obveze prema vama, nasoj tvrtld i li nasoj

konkurenciji ako da, kakve,

60, zahtijeva li prijedlog koji namjeravate dati kupcu promjenu

njegovih navila ili da poduzme neto neuobicajeno.

61, je li kupcu prvenstveno vazno misljenje deugih
62, ili je vrlo samoljubiv

vrlo moralan,

63. to su, po kupdeva shvadanju, najvedi problemi

64. 5to kupac smatra prioritetima vodenja
irma lisukoba izmedu kupea { vodstva,
65. moZete li pomodi oko tih problema

R i L SRS FRA R ! --1;\6 éﬁ«vu. e Lis 2t L
poloiaj ili podasti u njima i ] 37. religija aktivan
24.imali mentora, é 38. strogo povierljiva pitanja o kojima se WE SMIE raspravijati s
E 25 kakve Wsi‘:“"modnm imasostalimau na§oj trtki___ | :; kupcem {apr. rastava, bivii alkoh olicar)
26. jesu li odiosi dobri, zadto 39. koje su teme (osim poslovnih) kupeu posebno prirasle srcu
- kooje joi ljude u nadoj tvrtki kupac poznaje
i NACIN ZIVOTA
8. tipveze priroda OiincliSﬂ i 40. zdravlje [trenutaino stanje)
29, kakvo je stajaliste klijenta prema viastitoj tvetkd_
_ | 4L pijelikupac___Stoikoliko
30. kakav je njegov/njezin dugoreéni poslovni cilj | 42, smeta li ga ked drugi piju
. § 43, dali kupac pusi, prigovara li drugima zbog pusenja,
31. kakav je njegovinjezin neposredni poslovni cilj
| 44.gdjevoli objedovati
32. &to je u ovom trenutlos najveca briga kupea: dobrobit tvrtke U vederat
ili vlastiti osobni probital 7 45.omiljene viste jela,
33. razmiflja li kupac o sadagnjosti ili o buducnosti 4 46, smeta li kupea da mu netko plati obrok
. 47 hobii rekreacija,
3
| POSEBNIINTERESI 48. to kupac voli Zitati,
L —— . . - i
. ili drudty, iidn) !
34, klubovi ili drutva {masoni i di § 9. kako diodmor
35, politicks aktivan 50. sportski navijac 1 gledatelj: sportovi i klubovi
N @ o n 51.vrstaantomobila
mmacenje za kupea, i 52,0 femu voli razgovarati
36. aktivan u zajednic i
kel ?j 53.koga Zeli impresionirati

7 )

it
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66, kako

$to su vadi

ima li nai kenlurent bolje edgovore na navedena pitanja nego

Dadatne biljetke

Mackay Envelope Corporation
Minneapolis, Minn,
Copyright 1988,




Primjer mjerenja uspjesnosti
primjenom sustava KPI

Pozicija: VODITELJ PRODAJE
OCJENA OSTVARENJA PO KPU
BR POKAZATELJ MJERA PLAN gg;‘éﬁl OSTVARENJE | OSTV /PLAN | OCJENA U %
a Lojalnost i zadovoljstvo kupaca prihodi od "starih" kupaca 10.000.000 25,0% 12.500.000 1,25 31,3%
b Osvajanje novih kupaca broj novih Ai B kupaca 10 10,0% 8 0,80 8,0%
c Likvidnost priliev novca od prodaje 17.500.000 25,0% 16.900.000 0,97 24,1%
d TrziSna pozicija prihod od prodaje 20.000.000 20,0% 20.000.000 1,00 20,0%
e Izvrsnost operativna dobit grupe 2.000.000 20,0% 1.200.000 0,60 12,0%
f Ukupna ocjena ostvarenja po KPU 100,0% 95,4%
POKAZATELJ NISKI1RIZIK OPZREZ VISOK:; RIZIK %%ﬁ:ﬁil glég::::
PROSJECNI DAN KASNJENJA U NAPLATI POTRAZIVANJA do 60 dana izmedu 30 i 60 dana preko 60 dana 0,30
Potraiivgnjg umanjena za PDVl1.500.000 N 54 2 0.6
Poslovni prihod 10.000.000 Broj dana u godini 365 ’
ODNOS OBRACUNANE | NAPLACENE KAMATE iznad 40% izmedu 40% i 20% ispod 20% 0,15
e o ! 0% | o
SMANJENJE PLANIRANE DOBITI ZA NENAPLACENU KAMATU do 10% izmedu 10% i 20% iznad 20% 0,15
OIS 200 2 | o
VISINA SALDA DOSPIJELOG POTRAZIVANJA do 10% prometa | izmedu 10% i 20% iznad 20% 0,20
Cusonisaleeonia e 10T 2 | oa
BRZI POKAZATELJ LIKVIDNOSTI iznad 1,5 izmedu 1,5i1,1 ispod 1,1 0,20
Kraktoroc::na imovina (bez zaliha) 2.000.000 1.05 0.6
Kratkoro¢ne obveze 1.900.000 ’ ’
UKUPNA OCJENA FINANCIJSKOG RIZIKA oprez 2,05




PLAN NAPLATE:
uskladivanje strategije sa novcanim tokom i troskovima

Konter ~

... je strateski akt koji su definirane potrebe za novcem (LIKVIDNOST), rokovi i nacin njegova prikupljanja tako da

se:

* optimiziraju troSkovi aktivnosti u naplati potrazivanja (ABM)

* standardizira procedura i komunikacija sa trzistem, razvijaju odnosi

 stabilizira priljev novca na Ziro racun uskladenjem odnosa sa dobavljacima

* poveca ukupan priljev novca u skladu sa rastom prihoda

* dio radnog vremena konvertira za potrebe pro-aktivnih poslova (Kako plivati sa morskim psima; stjecanje,
koriStenje i transfer znanja i informacija) umjesto dosadasnjih reaktivnih (kontakti sa klijentima- duznicima)

IZNOSI %

ROKOVI

ODGOVORNI MOTIVACUA

USKLADENOST

STANDARDI

PRAVILA

PROCEDURE




Oblik, vrijeme i nositelji akcije
— primjer procesa

Konter ~

BROJ DANA IZA
STUPANJ DOSPIJECA FORMA NAZIV SMISAO TKO

I 1do 8 telefon podsjetnik podsjecanje sluzba naplate

1 15 do 30 pismeno lopomena zamolba sluzba naplate

]| 45 do 60 pismeno llopomena upozorenje sluzba naplate

v 75 do 90 pismeno opomena pred upozorc.anjt.aduznlka sluzba naplate

ovrhu na posljedice
Vv premaVOSJe(?aju fjllrektnl kontakt |poziv n_a uvid u problem prodavac
vaznosti ili telefon suradnju
. . uvid u imovinu .
Vi 105 do 120 pismeno prokazne izjave dusnika sluzba naplate
Vil 120 do 150 pismeno prijedlog ovrhe ob.ayljeto pokretanju sluzba naplate
prisilne naplate
Vil 120 do 150 fillrektnl kontakt |poziv n_a zadnji pokusaj prodavac ilisluzba
ili telefon suradnju naplate po dogovoru
IX 150 do 180 pismeno ovrha prisilna naplata administrativni
referent

Pojasnjenja:

- Dug je ili dospjela ugovorena rata ili ra€un u cijelosti

- Datum dospijeca za naplatu se utvrduje na temelju podataka iz ra¢una za izvrSenu uslugu

- Dogovor sa klijentom-duznikom koji se odazvao na pismo, zaustavlja postupak prisilne naplate

- Isto tako, i djelomi¢no plaéanje znaci da je ostvaren uspjesSan kontakt

- Ako duznik ima odgovornu osobu ili zasebnu sluzbu za placanje, preporuca se direktni kontakt od sluzbe naplate

- Ako je osoba sa kojom je prodavac zakljucio narudzbu, odgovoran i za pla¢anje, preporuca se direktni kontakt

prodavaca




Konter ~

Ljudi, kljucni Cimbenik poduzetniCke organizacije

Kakve ljude birati za poslove naplate potrazivanja?

« Koji puno ne govore

» Koji mogu sustavno ponavljati radnju

« Usmijereni na postignuce, ostvarenje zadanih ciljeva
« Prihvacaju vedi varijabilni dio place kao realnu moguc¢nost dobre zarade
* Znaju upravljati vr.emenom

* Razaznaju prioritete

» Vjesti pregovaraci

» Sposobni utjecati na druge, uvjeriti ih

* Znaju upravljati konfliktima

* Posjeduju analitiCke sposobnosti



Konter ~

Benchmarking, usporedba s najboljim praksama

Interni

Eksterni (djelatnost, isti poslovi ...)

Bitno: potrebno sagledavanje ukupne slike, smanjivanje euforije ili
zaslijepljenosti menadzmenta

Bolje ocijenjene elemente procijeniti sa aspekta daljnjih unaprjedenja i stvaranja
neupitne pozicije na trzistu (POSLOVNA IZVRSNOST — DO THE RIGHT THINGS)

Slabije ocijenjene elemente procijeniti sa aspekta mogucih “popravaka” uz
razumne troSkove (OPERATIVNA IZVRSNOST — DO THE THINGS RIGHT)



Funkcionalna analiza (Sto
radimo?) identifikacija
aktivnosti i mjesta gdje se
obavljaju

Analiza zahtjeva (Zasto to
radimo?) ispitivanje valjanosti
zahtjeva za obavljanje
odredene aktivnosti uskladene
sa svrhom poslovanja i ciljevima
organizacije.

Restrukturiranje (Kako
radimo?) istraZivanje
mogucnosti poboljsanja

Analiza troskova (Koliko ¢emo
za to platiti?) potraga za
alternativom nizeg troska za
uredno obavljanje neophodnih
aktivnosti

Organizacijske analize (Tko
radi?) pronalaZenje prilika za
modernizacijom organizacijske
strukture

Optimizacija aktivnosti

naplate i njihovih troskova

T
FUNKCIONAINA
ANALIZA

Sto organizacija

radi? ST TS

REENGINEERING
(restrukturacija)

ANATIZA TROSKOVA

ORGANIZACIISKA
ANALIZA

hre

Konter ~

Provedba

ANATIZA ZAHTIEVA Preporuke
Je li aktivnost S Eliminacija
vodena ciljem . " |.aktivnosti
organizacije
da l
Moze li se ostvariti Provedba poboljsanja

poboljsanje procesa koji da u nac¢inu obavljanja
se Koristi za izvodenje aktivnosti
aktivnosti

da ili ne l

Mogu li aktivnosti biti da | Reduciranje troskova
obavljene po nizim

troskovima

daili ne l

Moze li se organizacija Ha Modernizacija
modernizirati kao rezultat| — * | organizacijske
provedenih promjena strukture

Razviti plan
provedbe koji
sjedinjuje
kontroliranje
napretka. razvoja
plana. komunikaciju,
selekciju zaposlenih 1
pregiupiranje.
preusmjeravanje
organizacije.




Konter ~

Ne zaboravite:

strateski vazna poslovna funkcija.

Naplata je zakljucak prodaje.
Dok niste naplatili, niste ni prodali.

Samo ste stvorili nepotreban trosak.

U hrvatskom gospodarstvu, u uvjetima visoke nelikvidnosti,
neadekvatne pravne zastite vjerovnika, naplata potrazivanja je

Edukacija

Sustavno prikupljanje, biljezenje i
ocitavanje informacija o kupcima

Segmentacija, planiranje

Upravljanje portfeljem, kreditni
limit, kreditna marza

Sistematizacija
i motivacija




Uskladenost,
zajednistvo,

vjera u uspjeh,

povjerenje ...




HRVATSKA
UDRUGA
POSLODAVACA

Konter ~ ESFQ\@I

4

Hvala na suradnji i paznji !

KONTER coc..
za sayjetovanje 1 ekonomske uslhuge
Zagreb, Ulica srads Chicags 3

E-mail hontern@ezs t-com hr
Telefon ++385 (1) 6137401
Fax ++385 (1) 6310758

NIKOLA NIKSIC

Certificirani poslovni savjetnik i ovlasteni ratunoveda
Mohitel ++385 (91) 3030600

E-mail: nileols niksic@leonter savjetovanje hr

AMMGEIEHT COMULLTAN s

Zajedno do uspjeha!




