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POVZETEK

UcCinkovita izterjava je za podjetje klju€nega pomena, saj so s tem povezane tudi
druge finan€ne transakcije.

V diplomski nalogi bom predstavila, s kak$nimi problemi se sreCujemo pri izterjavi
denarnih terjatev, ki se nanaSajo na fakture in obresti. Najvecji problem
neplatevanja je ravno v cestnem prometu, ker pa¢ doloene prevozne firme in
posamezniki niso placilno sposobni. S tem se sre€ujemo vsakodnevno, dobro pa
vemo, da je blago prodano takrat, ko je pla¢ano.

V nadaljevanju bom predstavila tudi organizacijo izterjave, kjer se seznanimo s
potekom dela.

Sledi obvladovanje terjatev, kar je pri pove€anem planu prodaje in pridobivanju
novih kupcev zelo tezko.

Opisala bom, kako kupcem dolo€amo limit in analiziramo njegov finanéni poloza;.

V tesni povezavi z izterjavo pa je Se sodna izterjava, kjer se trudimo, da ne bi prislo
do spornih terjatev.

Kot zadnje so navedeni predlogi za obvladovanije terjatev in boljSo izterjavo.

V zaklju¢ku bom na osnovi vsega predstavila reSitev naraS¢anja zapadlih terjatev, to
je sistem bonitetnih ocen. Vzroki finanéne nediscipline so prav slaba informiranost
podjetja o boniteti poslovnih partnerjev.
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SUMMARY

An efficient recovery of debt is crucial for a company, since also other financial
transactions are connected to the recovery. In my thesis | am going to present
problems which we face when recovering outstanding debt, connected to invoices
and interests. Non payment is the biggest problem in road transportation, since
certain transport companies and individuals are not capable of paying. We deal with
that kind of situations daily, and it is known well the goods are considered sold when
paid.

Furthermore, | am going to present the organizational part of the recovery of debt,
which gives us the insight into the course of work. Afterwards, | am going to present
how claims are controlled — this is a very difficult task when sales are increased and
new buyers are approached. | am going to describe how limits are defined to buyers
and how their financial situation is analysed.

Legal recovery of debt, where our efforts are put in avoiding disputable claims, is
closely connected to recovery.

At the end suggestions regarding managing claims and achieving better recovery of
debt are stated.

In the conclusion | am going to present a rating system as a solution how to manage
increased matured claims. The absense of sufficient information regarding ratings of
their business partners is the main reason for financial indiscipline.
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1 UVOD

Za diplomsko nalogo lzterjava dolga v cestnem prometu sem se odloc€ila zato, ker
sem zaposlena v delnidki druzbi Merkur in opravljam to delo. Sama izterjava je zelo
zahteven in odgovoren proces in zahteva nenehne prilagoditve glede na razlicne
situacije. Zelo pomembna je komunikacija znotraj podjetja, saj nam vsakrSna
informacija o nasih kupcih koristi. Kupcev imamo veliko, tako dobrih, kot slabih,
glede na njihov finanéni polozaj. Zaradi laZzjega nadzora smo jih razdelili na
geografska obmocja, ker le tako lahko azurno spremljamo in nadzorujemo terjatve.

1.1 PREDSTAVITEV PROBLEMA

Finan&na nedisciplina je v danasnjem ¢asu prav gotovo zelo velika. Med neplacniki
se znajdejo nekatera podjetja, prevozniki, razna ministrstva in obcine, pa tudi
nekateri samostojni podjetniki. Postopoma se je ta veriga prenesla na vse nivoje
poslovnega sveta in finanéna nedisciplina je postala vsesploSen problem. Vse to pa
ima mocan vpliv na dobra podjetja, ki se mnogokrat znajdejo na robu propada.
Neplacane terjatve mocno vplivajo na finanéno moc¢ podjetij. Posledica neplacanih
terjatev pa se izraza v problemih s placilno sposobnostjo, likvidnostjo in
sposobnostjo financiranja.

Ker smo pac trgovsko podjetje, za nas velja osnovno pravilo, da se moramo pravilno
odlo¢iti, komu lahko prodamo in kako bo blago ali storitev placana. Enostavno bi
lahko rekli, kako urediti odobritev prodaje, da nam zapadle terjatve ne bodo
narascale, hkrati pa ohraniti dobre poslovne odnose.

Omenila sem nekaj problemov, ki jih povzro¢a placilna nedisciplina in s katerimi se
srecujemo v poslovnem svetu. 1z tega razloga si mora vsako podjetje oziroma vsak
podjetnik zgraditi ustrezen sistem obvladovanja terjatev, da se izogne tezavam pri
poslovanju. Na najslabSem so seveda razni samostojni avtoprevozniki, ker pac
nimajo zaposlene ustrezne delovne sile, ki bi jim pomagala pri izterjavi. Zato so tudi
sami med najvecjimi neplacniki.

V na8i delnidki druzbi smo se odloCili za uvedbo nekaterih novosti, ki nam
pomagajo pri izterjavi in prodaji. Osnova vsega pa je ustrezna racunalniSka
informacijska podpora, brez katere v sodobnem svetu ne gre vec.

1.2 PREDSTAVITEV OKOLJA

Podjetie Merkur, d.d. je organizirano kot delniS8ka druzba in kot krovno podjetje
Skupine Merkur, katere glavna dejavnost je trgovina. Poslanstvo podjetja oz.
celotne skupine je prodajati kakovostne izdelke, omogocati prijazne in strokovne
storitve in tako ustvarjati zadovoljstvo svojih kupcev.

Korenine Merkurja segajo tja v leto 1896, ko je trgovec in industrijalec Peter Majdi¢
ustanovil veletrgovino z Zeleznino . SedeZ podijetja je bil sprva v Hudinji pri Celju,
toda Ze v prvih letih delovanja je odprl podruznico v Kranju.
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V MajdiCevi veletrgovini na drobno, ki se je nahajala v lokalu, si je kupec blago
ogledal in izbral, v trgovini na debelo pa se je blago pisno narocalo in poSiljalo po
zeleznici. Ta nacin delitve prodaje na veleprodajo in maloprodajo so v Merkurju
ohranili do danes.

Sedanje podjetje Merkur je bilo ustanovljeno leta 1946 z nacionalizacijo trgovskih
podijetij Merkur in Kovina. Ob nacionalizaciji je bilo zaposlenih 32 ljudi. Podjetje je
poslovalo pod firmo Zeleznina, ki se je leta 1952 preimenovalo v trgovsko podjetje
Merkur VeleZeleznina in je raslo s prikljucevanjem manjsih in vecjih trgovskih
podjetij s podroc¢ja Kranja, Skofje Loke, Radovljice in Jesenic s Siritvijo asortimenta
in novih dejavnosti. Leta 1982 pa se je spremenilo ime v Merkur — trgovina in
storitve, Kranj. S sprejemom akta o lastninskem preoblikovanju podjetja in statuta
delniSke druzbe so bile leta 1994 zakljuCene aktivnosti lastninske preobrazbe
podjetja.

Merkur, d.d., trgovsko podjetje, zaposluje preko 2800 ljudi, Skupina Merkur pa ima
preko 4000 zaposlenih.

Skupino Merkur poleg mati¢nega podjetja Merkur, d.d., sestavljajo Se S&tiri podjetja
doma in devet podjetij v tujini.

Podjetje je organizirano po konceptu preskrbovalne verige, ki poudarja usmerjenost
h kupcu. Z novo organizacijo poslovanja sledi trendom organiziranja velikih
sodobnih trgovskih podijetij v svetu. Z uresniCevanjem vizije razvoja Skupine Merkur,
podjetje utrjuje vodilni polozaj na domacem trgu in krepi svojo viogo tudi na bliznjih
tujih trgih.

S prilagajanjem spremembam v okolju, sposobnostjo odkrivanja in izkoriS¢anja
trznih priloznosti ter z Zeljo po nenehnem razvoju, u€enju in izpopolnjevanju, je
podjetje ustvarilo ve¢ kot 110- letno tradicijo uspeSnega poslovanja. Podjetje je
usmerjeno v prihodnost, v nove izzive in ideje, ki predstavljajo priloznost za
nadaljnjo rast in razvoj.

DelniSska druzba Merkur stremi k temu, da bi nakupovanje pomenilo zadovoljstvo
nad celovitimi reSitvami za dom, mojstre in poslovne partnerje. Delo z njihovimi
izdelki pa naj bi bilo prijetno, zanimivo in uspesno.

Dolgoro¢ni cilji Skupine Merkur so:

% okrepitev trznega polozaja na domacem trgu in razSiritev prodaje na tuje
trge, predvsem juzne, s poudarkom na razvoju maloprodajne mreze in
Sirjenju blagovne znamke Merkur;

% zagotavljanje dolgoro¢nih in konkurenénih nabavnih virov, ter uvajanje
kakovostnih, inovativnih in zanimivih novih izdelkov;

% zagotavljanje donosnosti in ucinkovitosti v poslovanju ter vkljuCevanje v
smiselne evropske in svetovne povezave.
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Slika 1: Organizacijska shema Merkur, d.d. ( Intranet Merkur,d.d., 2007)

1.3 PREDPOSTAVKE IN OMEJITVE

Problem placilne nediscipline je stalno prisoten v gospodarstvu in negospodarstvu.
Za reSitev tega problema se zavzemajo Stevilne institucije, prave reSitve Se niso
nasle. Glavni problem pa je, da so bile narejene Ze razne raziskave in Studije

glede izterjave neplacanih terjatev, vendar so predstavljene v raznih internih
publikacijah in so $ir8i javnosti nedostopne. Vsako podjetje se z neplacili ukvarja
drugace, nikjer pa ni dolo€eno, kateri ukrep je pravi.

Omejitev raziskave je tezava zaradi omejenega dostopa do podatkov, saj doloceni
podatki predstavljajo poslovno skrivnost.

Marta Koritnik: Izterjava dolga v cestnem prometu Stran 9 od 38



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo visjesolskega strokovnega Studija

1.4 METODE DELA

Metode, ki so uporabljene v diplomski nalogi so:

3

o8

metoda kompilacije
metoda deskripcije
metoda analize in sinteze
komparativha metoda
statisticha metoda

3

o4
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2 PLACILNA NEDISCIPLINA IN IZTERJAVA DOLGOV

Plagilna nedisciplina je najvedji problem danasSnjega Casa. Pojavlja se skoraj na
vseh podrodjih, tako v gospodarstvu, kot v negospodarstvu. Do neplacil pride takrat,
kadar nastanejo terjatve, ki pa predstavljajo zaklju¢ek nekega cikla. Podjetje naj bi
seveda za to dobilo denar. Problem pa nastane, ko kupci ne pla¢ajo v nekem
doglednem roku, ali pa sploh nikoli svojih obveznosti ne poravnajo.

Velik problem placilne nediscipline se pojavlja prav v cestnem prometu. DoloCene
prevozniske firme so Se nekako sposobne poravnavanja obveznosti, medtem ko
man;jSi avtoprevozniki niso sposobni pla¢evati v dogovorjenem roku; placila prihajajo
z veliko zamudo. V velikih primerih pa jih nazadnje prepustimo sodni izterjavi.

V Merkurju smo se s problematiko nepladil soo€ili dovolj hitro in smo zaceli
pravocasno sprejemati ukrepe, s katerimi poskuSamo minimizirati neobvladljive
terjatve.

Veliko pozornost je treba posvetiti premozenju v bilanci stanja v podjetju. Tezava
zopet nastane, ker nam nekateri kupci no€ejo dati njihove bilance, iz razli¢nih
razlogov. Takim kupcem ne moremo prodajati na odlog placila, temve po
predracunu.

Vemo, da je podjetje placilno zmozno, e razpolaga z vecjo ali vsaj enako vsoto
denarnih sredstev, kot znaSajo zapadle obveznosti in v vnaprej dogovorjenih rokih
poravnava svoje obveznosti.

Problem neplacevanja lahko reSimo le z urejenim pravnim sistemom, ustreznim
zakonom in pa z razvitim informacijskim sistemom.

2.1 IZTERJAVA DOLGOV

Ena izmed logisti¢nih funkcij je prav gotovo izterjava dolga. To je dolg, zahteven in
odgovoren proces, Ki privede do placila. Za to pa skrbimo v financah, namre€ tukaj
se resujejo vsi problemi, ki so povezani z denarnimi in placilnimi tokovi v poslovnem
svetu.

Sama izterjava zahteva primerno notranjo komunikacijo s komercialisti, poslovodii,
predstavniki na terenu in dobro komunikacijo s kupcem.

Dandanes je poslovno Zivljenje povezano z riziki, ki jih je treba nenehno spremljati.
Rizi¢en posel se lahko sklene le takrat, ko Ze razpolagamo z dolo¢eno rezervo, s
tem da tak posel ne sme biti vecji od te rezerve. V nasprotnem primeru se lahko
kupec znajde v velikih tezavah.

Ob danasniji finan¢ni nedisciplini, s katero se sreCujemo v zadnjem obdobju, smo
velikokrat preve¢ zadovoljni, ko po velikih tezavah izterjamo placilo za prodano
blago ali opravljeno storitev. Ob tem se praviloma zanemari rentabilnost posla, na
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katerega se nanasa to placilo, glede na to, da je bil izterjan samo glavni dolg. Tu
naletimo na problem zamudnih ali pogodbenih obresti, ki jih je treba dodatno
izterjati.
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3 ORGANZACIJA IZTERJAVE

Izterjava je postala prezahtevno delo, da bi vedno znova improvizirali in ga opravljali
amatersko. Organizacija je zelo pomembna. V nasem podjetju smo izterjavo v
preteklosti opravljali le v financah, v zadnjem obdobju pa smo jo razsirili tudi v
komercialo, kjer skrbijo za prodajo

Pri izterjavi nas zanima, kako bomo pridli do denarja in kako naj ravnamo, da v
bodoce z izterjavo ne bomo imeli problemov. Najbolje je, da se Ze pred samo
prodajo dogovorimo s kupcem o samem nacinu placila, sploh, ¢e gre za vecje
zneske. Lahko bi rekli, da gre za projektno spremljavo kupca od zacetka do konca.

Prva pot k uspesni izterjavi dolga je podrobna evidenca o kupcih in terjatvah, ki jih
imamo do njih, priprava na izterjavo, sodelovanja s partnerjem, predvsem pa je
pomembno poznavanje partnerja. Najboljsi je osebni obisk ze pred samo sklenitvijo
posla. Obis¢e ga potnik, komercialist ali pa odgovorna oseba s strani finan¢ne
sluZzbe. Sledi pisni opomin, telefonska izterjava, zadnja in najmanj zaZelena oblika
pa je izterjava preko sodiS¢a. Slednjega se posku$samo posluziti ¢&im kasneje, saj
sodiS€a delajo zelo pocasi in vse skupaj traja kar nekaj let. Zatorej poskuSamo
dolznika nekako prepri¢ati, da dolg prej poravna, kar je tudi za njega dobro,
predvsem v izogib dodatnim stro8kom, ki jih mora poravnati v primeru sodne
izterjave.

V podjetju moramo imeti o svojem denarju dobre evidence. Toéno moramo vedeti,
koliko nam kdo dolguje in koliko mi dolgujemo drugim. Odgovorni smo za pravilnost
podatkov. Nujno je poznavanje dosedanjega sodelovanja s stranko. Pregled
zgodovine sodelovanja z dolo¢enim kupcem lahko pomaga, da bomo vedeli, kaj
lahko od njega priCakujemo in kako se lahko na to pripravimo. Dobro je vedeti ali
kupec prvi¢ zamuja s placilom ali je to njegova redna navada.

Pri pripravi izterjave denarja ne smemo dopuscati kompromisov iz strahu, da bomo
stranko izgubili. Stranko lahko izgubimo tudi iz drugih Stevilnih razlogov. V kolikor se
ne lotimo izterjave, izgubimo denar. Odlo€itev o nadinu izterjave mora biti nujno
usklajena s prodajno sluzbo. Pred tem moramo vedeti, kako so nam kupci placevali
doslej in kako placujejo drugim, vedeti moramo ali se naroCila povecujejo ali
zmanjsujejo, in pa najvaznejSe, ali gre za kupca, na katerega raCunamo tudi v
bodoce in ima trenutne teZave, ki niso ponavljajoe se narave.

Ko terjamo, skuSamo gledati tudi s staliS§¢a dolznikov. Pri tem razumemo, da imajo
dolzniki doloCene poslovne interese in verjetno zaCasne ali pa dolgotrajne
likvidnostne probleme, sicer ne bi priSlo do neupostevanja pogodbenih obveznosti in
zavlaevanja oziroma izogibanja placil dolgov po dnevu zapadlosti.

3.1  UCINKOVITA IZTERJAVA DOLGOV PO TELEFONU

Pri telefonski izterjavi se moramo dobro pripraviti, kako komunicirati z dolzniki in pri
tem ohraniti mirno kri. Izterjava naj poteka odlocno, prijazno in vztrajno. Poznati
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moramo potrebe strank, njihove vizije in probleme. Dolzniki bodo postopoma
spoznali, da smo dober poznavalec poslovnih procesov. Dobro je, da vodimo dosje
poslovnega partnerja in belezimo njegove placilne navade ter morebitno drugo
dokumentacijo.

Pri neposredni pripravi izterjave moramo ugotoviti odgovorno osebo v podjetju, ki je
odgovorna za placilo raCunov. Na vsak nacin je dobro, da ugotovimo, kaksna je
osebnost ¢loveka, s katerim se pogajamo o placilu dolga.

Ko se pogovarjamo s kupcem, ga najprej lepo pozdravimo in mu damo vedeti, da
mu noCemo ni¢ hudega. V pogovoru vsaj trikrat ponovimo podrobnosti posla:
dolgovani znesek, zamudne obresti, ¢as, koli¢ino in kakovost dobavljenega blaga.
Pogajamo se o najbolj optimalnih resitvah za placilo dolga. Pri tem se izogibamo
provokacijam, konfliktom in Zalitvam ter uravnavamo viSino glasu. Za konec
pogovora se dogovorimo vsaj za en predlog, saj tako lahko dolznika zopet
pokliGemo &ez dologen &as in takrat skuSamo poiskati resitev. Ce je le mozno,
pustimo dolzniku €astni izhod, komunikacija z njim pa mora biti prijazna in
nenasilna.

3.2 POTEK IZTERJAVE V FINANCNEM PODROCJU

Dober del zaposlenih v finanénem podroCju se nas ukvarja z izterjavo zapadlih
terjatev, Cemur posvetimo vedji del svojega delovnega ¢asa in smo pri tem bolj ali
manj uspesni.

V zacetku meseca dobimo plan izterjave za teko¢i mesec. Pripravi nam ga za to
odgovorna oseba glede na zneske dolga nasSih kupcev. Plan zajema zapadle
terjatve za fakture in plan za neplacane obresti. V preteklosti smo terjali terjatve, ki
so zapadle nad 60 dni po valuti, kasneje smo z intenzivno izterjavo zaceli po 30
dneh po zapadlosti. Danes pa poteka izterjava tekocih terjatev, zapadlih do 25. v
mesecu, rezultate pa pripravimo konec meseca. lzterjava terjatev ne poteka le v
smislu opominjanja, pa¢ pa jih terjamo tudi po telefonu, dogovarjamo se za
kompenzacije, asignacije, cesije, menimo pa se Se za kakrdno koli drugo obliko
placila.

Referentke na saldakontih terjajo terjatve do 1.400 € za fakture, zraven pa se terjajo
tudi obresti. Na izterjavi pa terjamo vecje terjatve, in sicer od 1.400 € do 42.000 € za
fakture, vzporedno z obrestmi skupaj. Plan se razlikuje po geografskih podrocjih
zneskovno in po Stevilu partnerjev. V povprecju ima vsaka izterjevalka 300 do 480
partnerjev.

Pred samo izterjavo pregledamo partnerje, ki so v planu in izlo€imo tiste, s katerimi
Ze dolgo dobro sodelujemo, kaijti z njimi je postopek nekoliko drugacen, kot z novimi
ali enkratnimi partnerji. V bistvu gre za individualno obravnavo posameznih kupceyv,
katerim moramo posvetiti ve¢ ali manj ¢asa, odvisno od tega, kako smo jih navadili.
Zelo pomembna je intenzivnost izterjave in pa evidenca obljub, ki ti jih dajo kupci, da
lahko potem spremljas realizacijo teh obljub in jih ob neizpolnjevanju le-teh ponovno
poklices, da jih realizirajo.
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Poleg plana za finance se izdelajo tudi plani po poslovnih enotah, saj izterjava
poteka tudi prek njih. Enkrat mesecno se organizira finanéni team kot organ
nadzora, spremljave in izterjave celotnih zapadlih terjatev. Namen sestanka, na
katerem so zbrani direktor, poslovodje in druge finanéno odgovorne osebe, je
seznanitev s tekoco finan¢no in ostalo poslovno problematiko. Udelezenci sestanka
pripravijo iz&rpno informacijo o nadaljni prodaji kupcem, za katere so osebno
zadolzeni in hkrati sporocijo dinamiko izterjave zapadlih terjatev teh kupcev.
Dogovorijo se, kako ukrepati pri neplacnikih.

Kupce, ki jih po veckratnem telefonskem Kklicu ne uspemo izterjati, pisno
opominjamo. Na zacetku mu posljemo navaden opomin, s katerim ga obvestimo,
kateri zapadli racuni niso poravnani. Stranko prosimo za placilo. Kadar to ni
uspesno, posljiemo opomin pred tozbo. V kolikor se tudi tokrat ne uspemo dogovoriti
za placilo, stranki povemo, da bomo zal terjatev morali prepustiti v sodno izterjavo.
V izterjavo intenzivno vklju¢imo Se potnika na terenu, da dolZznika obiS¢e. Z obiskom
dobimo obcutek, s kakSnim ¢lovekom in podjetjem sploh imamo opravka. Ko pride
do osebnega kontakta, se velikokrat izkaze, da podijetje ali posameznik dosti bolje
dela, kot smo mislili. Ob obisku se obi¢ajno ze takoj pokaze nekdo, ki se je
pripravljen pogovarjati. Ce pa nas posku$a odsloviti Ze tajnica, ji je potrebno
pojasniti, da imamo ¢as in lahko po¢akamo, da si bodo vzeli €as za nas.

V podjetju uporabljamo za zapiranje terjatev in nasSih obveznosti tudi cesije,
asignacije, medsebojne, verizne ali multilateralne kompenzacije. V kolikor se ne
moremo zmeniti $e za ta nacin placila, terjatev tozimo.

3.3 MEDSEBOJNE KOMPENZACIJE

Velik poudarek na izterjavi imamo na medsebojnih kompenzacijah. To je
negotovinsko poravnavanje obveznosti do dobaviteljev in zapiranje terjatev do
kupcev. Medsebojna kompenzacija se izvede v primeru, ko imamo do poslovnega
partnerja obveznost in hkrati terjatev. Poslovnemu partnerju posljemo predlog za
medsebojno poravnavo obveznosti in specificiramo samo svoje obveznosti do
njega. Katere obveznosti on poravnava do nas, prepustimo njegovi odlocitvi, to pa
zaradi tega, ker je lahko kupec placal ze z virmanom, racuni so lahko v reklamaciji
ali pa so Ze zajeti v verizni kompenzaciji.

Terjatev se mora zneskovno ujemati z naso obveznostjo. Dogovorimo se o valuti
sprovajanja dolo¢ene kompenzacije, kar je zelo pomembno zaradi kasnejSega
obracuna obresti. Ko nam poslovni partner vrne potrjeni predlog s svojim Zigom in
podpisom, kompenzacijo realiziramo. S tem se terjatev in obveznost do poslovnega
partnerja zmanj$ata za znesek kompenzacije.

3.4 VERIZNE KOMPENZACIJE

Pri verizni kompenzaciji gre za obliko kompenzacije, kjer nastopajo vsaj trije
udelezenci, veckrat pa jih je tudi ve€. Najprej se o predlogu verizne kompenzacije
uskladimo telefonsko z vsemi udelezenimi v verigi, nato se napis$e predlog in doloci
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se datum realizacije. Ta datum je pomemben in pomeni osnovo za morebiten
obracun obresti, v kolikor pride do zamude. Ko je kompenzacija od vseh
udeleZzencev potrjena, se poknjizi. Glede samega specificiranja velja isto pravilo kot
pri medsebojni kompenzaciji; vedno dolznik specificira, kaj je poravnal.

3.5 ASIGNACIJE IN CESIJE

Asignacije in cesije so oblike dogovora, kjer se vpletene stranke dogovorijo, da bo
namesto pravega dolznika poravnal njegov dolg nekdo drug. Razlika med asignacijo
in cesijo je v tem, da asignacija pomeni dejansko placilo tretje pravne osebe. Ni
zavezujoC€a, dokler ni izpolnjena in lahko terjamo pravega dolZnika, kakor tudi
pravno osebo, ki naj bi placala po asignaciji. Cesija pa pomeni prenos terjatve ali
obveznosti na tretjo osebo in s podpisom cesije od vseh vpletenih strank ugasnejo
terjatve ali obveznosti do osnovnega dolznika oz. upnika in preidejo na novega
dolZnika ali upnika.

3.6 MULTILATERALNA KOMPENZACIJA

Multilateralna kompenzacija se izvaja enkrat mesecno in sicer poteka tako, da vse
pravne osebe prijavijo svoje zapadle obveznosti na AJPES, to je bivSi SDK. Tam
imajo program, ki potem zloZi skupaj tiste terjatve in obveznosti, ki se pokrivajo in o
rezultatih obvestijo udelezene pravne osebe.

Ta oblika kompenzacije obstaja Ze vrsto let in jo je uvedla drzava ravno zaradi vse
vecje finan¢ne nediscipline. V danasnjem Casu prijavljanje zapadlih obveznosti ni
ve€ obvezno, ker po novem tudi Ajpes trzi to svojo storitev in se obnasa kot vsako
podijetje. Obstajajo pa Se drugi ponudniki takSne storitve, najbolj znano je podjetje
Finea, Maribor, ki pripravlja tako imenovano E-kompenzacijo. Izvaja se enkrat
mesecno, po istem principu, samo ne takrat kot Ajpes.

Podjetja se sama odlocijo, pri kom bodo prijavljala svoje obveznosti, iz prakse pa
izhaja, da se najvec podijetij posluzuje obeh ponudnikov, sploh vecja podijetja.

3.7 PRIMERJAVA REZULTATA IZTERJAVE

V tabelah so prikazani rezultati uspesnosti izterjave od januarja pa do septembra
2007, in sicer po posameznih podrogjih. Opazna so nihanja v uspesnosti izterjave,
praviloma je vedno tako, da dobremu mesecu sledi slabsi in ta ciklus se stalno
ponavlja. Veliko je odvisno od sezonskih nihanj. Zimski meseci so manj uspesni,
predvsem se to kaze pri avtoprevoznikih in pa v gradbenistvu.
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Stevilo

Mesec partnerjev Planv € Izterjano v € % izterjave

Januar 450 3.359.180 2.668.265 79,4
Februar 379 3.144.636 2.292.687 72,9
Marec 376 2.875.198 2.278.323 79,2
April 418 3.370.043 2.665.306 79,1
Maj 434 3.542.903 2.871.311 81,0
Junij 423 3.590.858 2.722.701 75,8
Julij 474 3.839.509 3.159.888 82,3
Avgust 431 3.545.942 2.875.191 81,1
September 406 3.347.191 2.625.127 78,4

Tabela 1: Plan in rezultat izterjave v € in v odstotkih za podrocje Gorenjske
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Slika 2: Primerjava odstotka izterjave za podrocje Gorenjske v obdobju januar-
september 2007

Iz zgornjega prikaza je razvidna zelo dobra izterjava v mesecih maj, julij in avgust,
zelo slaba pa v mesecu februarju. Na tem podro€ju je veliko gotovinskih kupcev zato
imajo problemov z neplacniki zelo malo.
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Stevilo

Mesec partnerjev Plan v € Izterjano v € % izterjave

Januar 281 2.099.383 1.585.853 75,5
Februar 249 2.281.753 1.654.051 72,5
Marec 278 2.255.784 1.805.300 80,0
April 255 2.254.339 1.626.130 721
Maj 283 2.586.110 2.031.420 78,6
Junij 269 2.302.993 1.633.230 70,9
Julij 276 2.365.979 1.881.556 79,5
Avgust 275 2.340.374 1.781.874 76,1
September 273 2.293.948 1.732.687 75,5

Tabela 2: Plan in rezultat izterjave v € in v odstotkih za podrocje Dolenjske
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Slika 3: Primerjava odstotka izterjave za podrocje Dolenjske v obdobju januar-

september 2007

Za podrocje Dolenjske je znacilno malo vecje nihanje izterjave, ker je pac to bol]
specificno podrocje. Tukaj imamo pac¢ nekoliko ve€ gradbenih firm, ki pa niso tako
uspesne pri placevanju. Ker so ostale firme in posamezni podjetniki vezani na njih,
Cakajo, kdaj bodo dobili placano, saj Sele takrat oni lahko poravnavajo svoje
obveznosti naprej. Poznajo pa se tudi vremenske razmere, saj kot lahko vidimo, je

Marta Koritnik: Izterjava dolga v cestnem prometu

Stran 18 od 38




B&B — Visja strokovna Sola

Diplomsko delo visjesolskega strokovnega Studija

bil najbolj uspe$en mesec marec. To pa zato, ker so takrat gradbeniki in krovci lahko

zacCeli delati.
Stevilo
Mesec partnerjev Plan v € Izterjano v € % izterjave
Januar 367 3.089.390 2.284.356 73,9
Februar 342 3.173.515 2.316.258 73,0
Marec 325 2.676.031 2.033.840 76,0
April 369 2.884.488 2.181.960 75,6
Maj 392 3.243.130 2.470.869 76,2
Junij 366 3.092.927 2.286.764 73,9
Julij 357 3.012.635 2.238.669 74,3
Avgust 345 2.931.232 2.246.280 76,6
September 326 2.715.212 2.067.129 76,1
Tabela 3: Plan in rezultat izterjave v € in v odstotkih za podrocje Ljubljane
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Slika 4: Primerjava odstotka izterjave za podrocje Ljubljane v obdobju januar-
september 2007

Na tem podrocju je razviden upad izterjave v mesecu januarju in februarju. Kot
razlago bi lahko navedla, da je tukaj nekoliko ve¢ samostojnih podjetnikov, ki so
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odvisni od drugih in niso dobili priliva vse tja do marca. Kasneje so zaceli lepo
placevati.

Stevilo

Mesec partnerjev Plan v € Izterjano v € % izterjave

Januar 345 2.554.293 1.938.341 75,9
Februar 312 2.287.745 1.808.830 79,1
Marec 293 2.178.455 1.808.384 83,0
April 312 2.414.008 1.995.229 92,7
Maj 346 2.446.554 1.925.188 78,7
Junij 344 2.701.659 2.104.545 77,9
Julij 342 2.600.416 2.049.842 78,8
Avgust 347 2.601.427 1.854.756 71,3
September 346 2.855.135 2.237.205 78,4

Tabela 4: Plan in rezultat izterjave v € in v odstotkih za podro¢je Primorske
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Slika 5: Primerjava odstotka izterjave za podrocje Primorske v obdobju januar-
september 2007
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Primorsko podrocje je zelo uspesno, kar je razvidno iz zgornjega prikaza. Tukaj se
lahko skozi vse leto dela in kupci nimajo veliko tezav. Kupci so zelo dobri in sproti
poravnavajo skoraj vse svoje obveznosti.

234 2.069.531 1.472.363 71,1
219 2.046.437 1.470.614 71,9
201 1.772.372 1.255.282 70,8
342 2.706.899 1.917.279 70,8
383 3.078.237 2.223.178 72,2
384 3.194.148 2.208.501 69,1
407 3.334.651 2.548.892 76,4
385 3.301.542 2.394.678 72,5
380 3.041.191 2.225.362 73,2

Tabela 5: Plan in rezultat izterjave v € in v odstotkih za podrocje Celja

% izterjave
100,0
90,0 -
80,0 -
70,0 -
60,0 -
500 |
40,0 -
30,0 -
20,0 -
10,0 -
0,0 - T ‘
S N D D
S & & Q & & © &
O £ o d
,OQQ

Slika 6: Primerjava odstotka izterjave za podrocje Celja v obdobju januar-september
2007
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Na tem podrocju je izterjava zelo slaba, saj izhaja prav iz tega podroc&ja veliko
avtoprevoznikov in pa kar nekaj gradbenikov. Vidimo, da se odstotek izterjave
dvigne Sele v mesecu juliju, od meseca januarja pa tja do junija pa so su$ni meseci,

kar se tiCe placil.

Stevilo
Mesec partnerjev Planv € Izterjano v € % izterjave
Januar 327 2.723.563 1.870.413 68,7
Februar 297 2.506.871 1.662.824 66,3
Marec 280 2.097.533 1.572.161 75,0
April 345 2.654.985 1.939.277 73,0
Maj 363 2.705.595 2.101.041 77,7
Junij 358 2.668.223 1.990.031 74,6
Julij 376 3.000.650 2.352.029 78,4
Avgust 369 3.114.388 2.326.684 74,7
September 382 3.081.432 2.312.568 75,0
Tabela 6: Plan in rezultat izterjave v € in v odstotkih za podrocje Maribora
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Slika 7: Primerjava odstotka izterjave za podrocje Maribora v obdobju januar-
september 2007
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Iz zgornjega grafikona je razviden pozitiven trend, ki predstavlja boljSo izterjavo od
marca pa tja do septembra. To podrocje zajema zelo veliko kupcev, ki so zahtevni in
veliki v svojem poslu, vendar jih vseeno dobro obvladujemo.

Spodaj pa si bomo pogledali primerjavo podrocij po uspesnosti izterjave.

Podrocje Povp. % izterjave

Gorenjska 78,8
Dolenjska 75,6
Ljubljana 75,1
Primorska 79,5
Celie 72,0
Maribor 73,7

Tabela 7: Odstotek izterjave po podrocjih

Povp. % izterjave

100

50 ——{ |OPow. % izterjave

Slika 8: Primerjava odstotka izterjave med podrocji v obdobju januar-september
2007

Kot lahko vidimo, je bilo najuspesnejSe podrocje v izterjavi Primorska, sledi pa ji
Gorenjska, najslabSe pa podrocje Celja. Kot sem Ze omenila, Celjsko podrocje
pestijo Se zaposlitvene tezave, kar vse vpliva na placilno sposobnost.

Sama primerjava dosezenih rezultatov ni dovolj, pa¢ pa moramo rezultate analizirati,
da lahko ugotovimo, kje in kako je treba ukrepati, da bi rezultate izboljsali.

Marta Koritnik: Izterjava dolga v cestnem prometu Stran 23 od 38



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo visjesolskega strokovnega Studija

4 OBVLADOVANJE TERJATEV

V Merkur, d.d., obvladujemo terjatve na vec razli¢nih nacinov, in sicer:

% stalno spremljanje terjatev v finanénem podrocju;

s spremljanje preko prodajnih skupin v veleprodaji;

% spremljanje preko trgovskih centrov v maloprodaji; s tem mislimo na
poslovodje;

% spremljanje po obmoc¢nih prodajah (potniSka mreza);posebej
obravnavane terjatve maloprodaje;sestanke vodi pomocnik izvrSnega
direktorja finanénega podrocja, kjer so prisotni poslovodje in vodje
obmocnih prodaj ter direktor maloprodaje, zadolzen za prodajo
pravnim osebam;

% mesecni finanéni teami za veleprodajo in maloprodajo;

% tedenska spremljava na kolegiju komerciale;

% s pomocjo bonitetne sluzbe, ki analizira bilanéne podatke.

Za obvladovanje terjatev do kupcev je zelo pomembno nacrtovanje,
organiziranje, nadzor in pa motivacija. Delo mora potekati tako, da so
informacije azurne in toc¢ne, kar je predpogoj za izterjavo nasih dolznikov.

4.1 ORGANIZACIJA DELA IN MOTIVACIJA

Delo mora biti organizirano in urejeno, ¢e hoCemo kvalitetno, pravocasno in
ucCinkovito izpolniti svoje delovne obveznosti. Organiziranje dela je stalno
proucevanje poteka dela, nalog in problemov ter iskanje primernih poti, nac¢inov in
metod dela za doseganje predvidenih ciljev, to je rezultatov v okviru lastnega dela,
dela v skupini ali delovni organizaciji. Organiziranje dela lo¢imo glede na razli¢ne
ravni opravljanja v tri dele (Ivanko, 1990, stran 92):

% organiziranje lastnega dela, kamor uvr§€¢amo razporeditve in koris€enja
delovnega €asa, zaznavanja in reSevanje problemov, priprave na delo, nacin
zapisovanja pomembnih podatkov in podobno;

% organiziranje dela v skupini, kamor spadajo problemi v zvezi z razporejanjem
dela sodelavcem, odnosi do sodelavcev, ucinkovitim spremljanjem dela,
vodenjem razgovorov in sestankov, nacrtovanje in uresniCevanje skupno
postavljenih nalog;

% organiziranje dela v organizaciji to je v podjetju, ki se nanasa na
opredeljevanje in realizacijo organizacijskih ciljev, analizo in nacrtovanje
razvoja ter spremljanje dosezenega.

Motivacija pri delu pomeni biti navdusen, navdihovati in voditi sebe in druge.
DoseZzki, uspeh, produktivnost in dobro mnenje se v celoti navezujejo na motivacijo.
Motiviranje je zahtevna naloga, ki je nujno potrebna za uspeh podijetja.
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5 DOLOCANJE LIMITOV KUPCEM IN ANALIZA
NJIHOVEGA FINANCNEGA POLOZAJA

Vsakemu kupcu v nasem podjetju dolo¢imo limit. Limit je znesek, ki ga dolodi
podjetje s svojo politiko v smislu kreditiranja kupcev. Dolo€anje limitov poteka enkrat
mesecno, in sicer raCunalniSko. Za znane partnerje imamo ponavadi limit ze
dolo¢en, za nove pa se je treba posvetovati z bonitetno in prodajno sluzbo, saj
moramo pridobiti ustrezno zavarovanje. V kolikor ocenimo, da s kupcem lahko
poslujemo v vec¢jem obsegu, limit pove¢amo, seveda ob ustreznem zavarovanju, ali
pa limit zmanjSamo, kadar ocenimo, da je tveganje preveliko.

5.1 INSTRUMENTI ZAVAROVANJA PLACIL

Podjetja se posluzujejo, zaradi ze velikokrat omenjene finanéne nediscipline, raznih
oblik instrumentov, ki predstavljajo dodatno zavarovanje placil oz. nastalih terjatev.
Razlika v obliki zavarovanja je v tem ali gre za dolgoletnega solidnega poslovnega
partnerja ali pa za partnerja, ki se prvi¢ pojavlja pri nas. Veliko je odvisno tudi od
same predvidene viSine terjatev. ViSje kot so terjatve, kvalitetnejSa oblika
zavarovanja mora biti. Za vecje zneske se zahteva hipoteka ali ban€na garancija.
Seveda pa je osnova poslovnega odnosa sklenjena in podpisana prodajna pogodba,
kjer so definirani vsi pogoji poslovanja med kupcem in prodajalcem.

5.1.1 MENICA

Je individualni vrednosti papir, ki se glasi na dolo¢eno vsoto denarja ( veckrat gre za
bianco menico — menica brez zneska) in se izdaja in prenasa, kot to dolo¢a menicno
pravo. Menica opravlja tri funkcije:

0’0

» je placilno sredstvo;
je kreditno sredstvo;
je instrument zavarovanja.

7
°e

7
X4

L)

Z menico se izdajatelj zaveze, da bo pla¢al sam ali pa bo po njegovem nalogu
placala tretja oseba upravicenemu imetniku menice doloCeno vsoto denarja v
doloenem c¢asu, na dolo¢enem kraju. V praksi zahtevamo pri prodajni pogodbi
osnovno zavarovanje v obliki treh menic, in sicer dve menici od podjetja in eno
menico od poroka, ki jam¢i za pravno osebo. Menice so bianco, pozigosane in
podpisane s strani odgovornih oseb pravne osebe — kupca ter poroka.

5.1.2 CEK

Je vrednostni papir, ki je zelo podoben menici, vendar se od nje bistveno razlikuje.
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lzdamo ga, kadar imamo denar, menico pa, kadar denar potrebujemo. Obracunski
ali virmanski ¢ek ima funkcijo zavarovanja. Ta ¢ek se ne sme izpla€ati v gotovini.
Kot instrument zavarovanja je ¢ek izgubil svoj pomen, saj banke ne jamcijo ve€ za
vnovCenje Ceka. V praksi se ne uporablja vec.

5.1.3 BANCNA GARANCIJA

Banc¢na garancija se najve¢ uporablja pri poslovanju s tujimi kupci, vse veckrat pa
tudi pri poslovanju s pravnimi osebami v domaci drzavi, konkretno v Sloveniji. Z
bancno garancijo prevzema banka obveznost nasproti prejemniku garancije oz.
upravi¢encu, da mu bo poravnala obveznost, katere tretja oseba ob zapadlosti ne bi
izpolnila, e bodo izpolnjeni v garanciji navedeni pogoji. Garancija mora biti dana v
pisni obliki.

V Merkurju, d.d., imamo kar nekaj izkuSenj z banénimi garancijami, ki jih
pridobivamo od nasih kupcev v zavarovanje obstojecih in bodocih terjatev.
Najveckrat nam kupec priskrbi garancijo za dobo enega leta na konkreten znesek,
moram pa povedati, da do unov¢enja same garancije pride le redko, saj kupec sam
poskrbi za redno placilo in ni potrebno pozivati banke, da unov€i izdano garancijo.
Od kupca je tezko pridobiti takSno garancijo, ker predstavlja sama garancija kupcu
dodatne stroske, katerih se vsi branijo.

5.1.4 HIPOTEKA

Ena izmed oblik kvalitetnega zavarovanja placil za terjatve je hipoteka, ki pomeni
zastavo nepremicnine. Hipotekarni upnik se vpiSe v zemljiS8ko knjigo, v nasem
primeru je to prodajalec. Predhodno je potrebna cenitev nepremicnine, pogodba v
obliki notarskega sporazuma ali pogodba o zastavi nepremi¢nine v zavarovanju;
potem se lahko uveljavlja preko sodiS¢a, sledi vpis v zemljiSko knjigo.

Tudi v naSem podjetju imamo vpisanih kar nekaj hipotek, predvsem z naSimi
najvecjimi kupci, pri katerih smo preko terjatev zelo izpostavljeni in vsekakor
potrebujemo najvis§jo mozno obliko zavarovanja, vse s ciliem, da zmanjSamo riziko
neizterjanih terjatev.

52 ANALIZA KUPCA

NaSe podjetie ima za vsakega partnerja posebej izdelano analizo. Ta nam je
orientacija, kako poslujemo z nekim partnerjem ter v veliko pomo¢€ pri odlo¢anju. S
tem mislimo predvsem na to, koliko prodati dolo€enemu kupcu in kako se obnasa do
nasega podjetja kot kupec; npr. kaksen placnik je, koliko zamuja in Se kaj.

Analiza podatkov je na tekoc&i dan, v teko€em mesecu. Mozno je spreminjanje polja
po mesecih, v tem primeru so podatki za zadnji dan v Zelenem mesecu.
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Pri nas imajo odprto Sifro partnerja vse pravne osebe, ki poslujejo z nami. Obvezno
jo vnesemo v za to predvideno polje in tako dobimo dostop do Zelenih informacij o
tem partnerju.
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Slika 9: Analiza partnerja

Analizo partnerja sestavljajo naslednji podatki:

Sifro partnerja, pod katero ga vodimo;

mesec izracuna;

pogodba. Ali je sklenjena ali ne;

zavarovanje. Ali je kupec terjatev zavaroval:

0 = nima zavarovanja

1 = neavalirana menica

2 = avalirana menica

3 = premiénina

4 = hipoteka;

kontokorent. Ali ima partner sklenjeno pogodbo o kontokorentu, kar pomeni
8t. 1 —da, st. 2 —ne;

% limit prodaje. Partner, ki ima sklenjeno pogodbo, ima dolo¢en limit, do
katerega ima lahko odprte terjatve;

3 X povprecje prodaje. IzraCunava se avtomatsko, tako da promet delimo z
12 in pomnoZimo s 3;

prodaja dovoljena do. Predstavlja znesek do katerega je prodaja mozna. V
kolikor ima kupec stare terjatve, prodaja ni ve€¢ mozna;

obrat terjatev;

davéno Stevilko partnerja;
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prvo in drugo finanéno odgovorno osebo v Merkur, d.d., za partnerja;

obresti nabava in obresti prodaja, kar pomeni Z — zamudna obrestna mera,

P — pogodbena obrestna mera;

v polju prodaja vidimo promet za tekoCe in preteklo leto. 1z tega podatka
razberemo, kako velik je kupec ali dobavitelj je na$ partner;

v promet prodaje je vklju€ena tudi tranzitna prodaja, ki je loCeno prikazana,
kakor tudi podatek o nabavi in podatek o prejeti 0oz. dani gotovini, kar je
pomemben podatek, saj nam kaze, koliko dobimo ali damo gotovine, razlika
so kompenzacije;

kolona skupaj prikazuje saldo vseh odprtih terjatev in obveznosti ne glede na
zapadlost. Se bolj pomemben podatek za nas pa je znesek terjatev, ki so
stare manj kot 30 dni od zapadlosti in znesek terjatev, ki so stare ve¢ kot 30
dni od zapadlosti;

toZzeno prikazuje terjatve in obveznosti, ki so v sodnem postopku;

verizne kompenzacije prikazuje verizne kompenzacije v teku;

polje obresti, prikazuje saldo obresti in pomeni, e so obresti, potem kupec
zamuja s placili, enako velja na obveznostih, samo da smo mi tisti
zamudniki;

v koloni saldo vidimo znesek vseh terjatev minus obveznosti, v polju skupaj
pa vidimo saldo zmanjSan oz. pove€an za ste€aje, avanse, kredite in
garancije;

poleg Ze omenjenih polj v meniju pa najdemo Se zneske prijavijene v ste€aj
ali prisilno poravnavo, zneske danih minus prejetih avansov, dane blagovne
kredite minus prejete blagovne kredite in pa dane garancije minus prejete
garancije;

informativni podatek na koncu pa je podatek o raznih nalozbah in
izvenbilan&nih kontih;

v analizi pa je zelo pomemben Se podatek rang, kar pomeni da poslovne
partnerje rangiramo, glede na njihovo kvaliteto in sicer od 1 do 9, kar
pomeni:

= Rang 1: Stroga prepoved prodaje kupcem, ki so $li v ste€aj ali prisilno
poravnavo in nih€e v podjetju tem kupcem ne more prodati blaga;
Rang 2: Prodaja na predracun, to pa zato, ker so v tem rangu kupci,
ki imajo tezave s placili, ali pa so tozeni;

= Rang 3: Prepoved prodaje, ¢e ima kupec odprte terjatve nad 30 dni.
Prodaja je mozna le z odobritvijo finanéno odgovorne osebe;

= Rang 4: V tem rangu so kupci, ki imajo znesek terjatev nad
odobrenim limitom ali trikratno povpre¢no prodajo. Kupcem prodaja ni
dovoljena, razen z odobritvijo finanéno odgovorne osebe;

= Rang 5: Pomeni prosto prodajo do odobrenega limita. Ce znesek
presega odobreni limit, je potrebna odobritev finanéno odgovorne
osebe;

= Rang 6: Prodaja poslovnemu partnerju je dovolijena s soglasjem
finanéno odgovorne osebe. Te partnerje moramo sproti spremljati;

= Rang 7: V tem rangu so veliki kupci in za njih je prodaja prosta, razen
¢e je vneSen limit, potem je prodaja dovoljena do omenjenega
zneska;

= Rang 8: Stroga prepoved prodaje po sklepu kreditnega odbora. Tu so
finanéno odgovorne osebe moéno prekoracile odobreni limit in je
nujna intenzivna izterjava;
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= Rang 9: To je nov kupec in prodaja v tem rangu ni dovoljena, razen,
¢e spremenimo rang na 2, se pravi na predracun. V primeru daljSega
sodelovanja je potrebno skleniti pogodbo in pridobiti ustrezno
zavarovanje, kar je osnova za dolocitev limita in uvrstitev na rang.
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6 SODNA IZTERJAVA

V kolikor nam dolga od kupcev ne uspe izterjati bodisi v cestnem prometu bodisi kje
drugje, se odlo¢imo za tozbo. Pripravimo ustrezno dokumentacijo in jo predamo
pravni sluzbi. V pravni sluzbi se $e enkrat poizkusijo dogovoriti 0 nainu poravnave.
Ce dogovor ni mogo¢&, pripravijo izvrilni predlog, katerega vsebina predstavija
glavnica, obresti in sodni strodki. Na podlagi izvrSilnega predloga sodis¢e izda
izvr8ilni sklep. V kolikor kupec ne ugovarja, postane sklep pravnomocen in izterljiv.

Z izvr8bo za poravnavo terjatve se lahko seze na vsako dolznikovo stvar. Lo€imo
izvrSbo na izterjavo denarne terjatve in izvrSbo za uveljavitev nedenarne terjatve.
Izvr8ba za izterjavo denarne terjatve se dovoli na premicnini ali nepremicnini. Na
premi€nini se opravi z rubezem in ocenitvijo stvari, s prodajo stvari in s poplacilom
upnika iz zneska, ki je bil dobljen s prodajo. Na nepremicnini se opravi izvrSba z
zaznambo sklepa o izvr8bi v zemljiSki knjigi, z ugotovitvijo vrednosti nepremicnine in
s poplacilom upnikov iz zneska, dobljenega s prodajo (Prek, 1996, stran 45).

Za uveljavitev izvrSbe nedenarne terjatve morajo biti opravljeni dolo¢eni postopki za
izro€itev in dobavo premicnih stvari, izpraznitev nepremicnine ter uveljavitev
obveznosti, kaj storiti, dopustiti ali opustiti.

Pred kon€anim postopkom pa se lahko tudi z dolznikom dogovorimo o poravnavi.
Pravna sluzba izvrSilni predlog umakne in ustavi izvrsbo.

Kadar pa dolznik vlozi ugovor, sodisCe izvrSilni sklep razveljavi. Postopek prevzame
odvetnik do konéne sodbe. To pa je trnova in dolgotrajna pot, kajti nasa sodis¢a so s
toZbami za izterjavo dolgov zelo zasuta.
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7 PREDLOGI ZA OBVLADOVANJE TERJATEV IN
BOLJSO IZTERJAVO

V cestnem prometu prihaja v sodobnem €asu do kar nekaj tezav. V naSem podijetju
je najvecji problem neplacevanje. Nekateri prevozniki pa¢ ne zmorejo placevati, ker
nimajo ute€enega posla. Vemo, da zmagujejo tisti nacini prevozov, ki so najbolj
donosni zato SibkejSi avtoprevozniki nimajo nobene moznosti za uveljavitev.

Kot najboljsi predlog za obvladovanje terjatev smo pri nas uvedli bonitetni sistem.
Boniteta je ocenitev celotnega polozaja partnerja in ugotovitev trdnosti njegovega
podjetja. Vsebuje celotne aktivnosti proizvodnih in prodajnih programov, sloves, ki
ga podjetje uziva v poslovnem svetu, njegov polozaj na trgu ter s tem povezane
kreditne in poslovne sposobnosti in, nenazadnje, tudi likvidnosti podjetja. Podjetje
mora svoje poslovne partnerje dobro poznati in nenehno spremljati njihove poslovne
korake. Zato so informacije o boniteti poslovanja podjetja, zlasti v negotovih
gospodarskih razmerah, zelo iskane. Merkur, d.d., ima svojo bonitetno sluzbo, ki
skrbi za sveZe podatke in obdelavo le-teh in nam predstavljajo veliko pomo¢ pri
odlo¢anju o poslovanju s posameznim partnerjem. Problem so pa bilance pravnih
oseb (s.p. in manjSih podjetij), katere niso revidirane in so kot take velikokrat
nezanesljive ter niso pravi pokazatelj uspesSnosti poslovanja posamezne pravne
osebe.

7.1  PRVINIVO BONITETNEGA SISTEMA - ISKANJE

Mavodila Vs podatki so v 000 SIT. |

Matitha  Davna Partner ~ Maziv Kraj
- —

Nelo salde BONITETHE DCENE
Obmocnapodaa Maticna  Dawéna  Parner ‘NAZIV | Kiaj Celotni privocki teratey ek Bilance Merku Frepoved  Vir Pavez

“| | | | | EEEE
L

lll [ [ [ [ | | S |

Slika 10: Prvi del bonitete

Prvi del je po svoji naravi iskalnik, ki omogoca iskanje po subjektih, kar mo¢no
skrajSa iskalni ¢as. IS€emo lahko po mati¢ni Stevilki subjekta, po Sifri partnerja, pod
katero ga vodimo, po nazivu ter po kraju, v katerem ima subjekt sedez. Klik na
rezultat iskanja sluzi kot prehod na drugi nivo.
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7.2 DRUGI NIVO BONITETNEGA SISTEMA - POVZETEK

Kazalniki 2001 2002 2003 Wi podatki o v tisog SIT.
Kvidnost Bilanca stanja 2001 2002 2003
b Dfﬂdaial I Likevidnast ratkaor. 1.50 1.25 I 1.28 il M
pospei. [ 105 | 121 [ T4 ||Bilantnaveota | 4321566/ | 4915869]] 5323
Partner I Malit':nal Davéna Deled K v financir. [£] 21,64 1862 18,20 Stalna sredstva 3279603 | 3481921 | 3525689
Gospodam. posloy. 1.04 0.3 -opred. ogn, sred 3217307 | 3420858 | 3426622
000 2002 2003 2004 2005 Dlg.pok.dsinzal [ 106 | 104 | 109 || Gibljiva sredstva [ 1.041.945 [ 1382702 [ 1.746.368
66 [ 56 [ 5.6 P -zaloge 33085 44531 19084
Yez zal (dni] -pred dej [ 5 [
Merkur - povp. plagil [ 2 || 91 | 5 | 83 ez zal[dhi) gov. 5 G 5 sl terjatve 844666 [ 1.285.2%5 [ 1630337
Vezkialk teiev ({150 | 1% | 171 |ACR | | IR
NE KU Vezkratk. cbv. (dri) 0 0 0 || Kapital 95241 [ ois62 [ 969706
Cistadonosn. sied (2] 074 [ 012 [ 121 “vpoklicari 234856 | 234.8%
Cita donosn. kap. () 343 052 33 Rezervacije 24926 48 266 41180
Izhod E ------------------ Fin in posl obvez [ 3266617 | 3527842 [ 4.266.761
i Dod. vied nazapos. [ 3619 | 4157 36T
pes | dolgorocne 25829 | 2732437 [ 2908879
Neto RYC kaatkoroine B64226 [ 1.095.405 [ 1,356,602
2003 2004 2005 || peg RN S
REDIHE 252 [135 (5% | Zynaibd, post. [ THER TI650
- ahsalutha | 1.414 | 2748 | 298 o=
Izkaz poslovnega izida
PolfiProz  deled NRVC  deled  NRVC deled NRVC || Celotni prihodki [ 2112817 [ 3045447 [ 3502561
et [T6z[127% [5x[ W0sr [% -odposiovania | 2070342 | 2616851 | 3212950
vl [ 5[ 69 [66%[ 83 [S[ 148 | Swosek materiala| 45090 | GEEE | 7622
-repra MP e 285 | M%| 198 [ 43[R | pod iddiz posl R S EEESES
- - Cisti poslovni izid [ 30557 5704
Sodelovanje z Merkurjem e e ki
Tekoge informacile per 200801 KTK[TE Phcivikiué| 57 TESTND Ddobreni it 7 S e FREiE 12 12
Zavarovanje |menica s porokom 0 3 povp. prod 7477 Zapodeni £ il 24
2003 2004 2005 Nt s teratey [ 3579 Kakar. » M " @
Prodaia, % preiete got. B R R 1491 8% bontsta el fanca
Mabava, % dane got 71 0.0% 7o 1.3% 0 H E'?mKEEtal (apis grafoy M
Paond. neto dnevi B985 0.0 .

Info:

Slika 11: Drugi del bonitete

Drugi nivo predstavlja zbir bonitetnih informacij. Trenutno je sestavljen iz petih
vsebinsko zaokrozenih sklopov. V prvem sklopu (rde¢ kvadrat) so poleg osnovnih
podatkov o partnerju kot so naziv in kraj, Sifra partnerja, davéna in mati¢na Stevilka
ter obmocna prodaja, kjer so zadolzeni za tega partnerja, prikazane tudi vse
izracunane bonitetne ocene ter prepoved poslovanja. Bilanéne ocene prikazujemo
za pretekla tri leta, Merkurjevo povprecje placil pa za pretekla tri leta ter za tekoce
leto.

V drugem sklopu, to sta oba rumena kvadrata, so prikazani podatki iz bilanc stanja
ter izkazov poslovnega izida.

Tretji nivo, to je zelen kvadrat, prikazuje absoluten in relativen podatek o neto RVC
(razlika v ceni) ter pokazemo $e njegovo strukturo po procesih.

Cetrti nivo, svetlo moder kvadrat, sestavljajo podatki iz radunovodsko finanénega
informacijskega sistema, kjer so prikazani podatki o teko¢em saldu neto terjatev,
limit, zavarovanje, prodaja, nabava, ter prejeta in dana gotovina po letih.

Peti nivo, to pa je temno moder kvadrat, predstavlja povezave na podrobnejSe
podatke, ki sestavljajo tretji nivo.
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7.3 TRETJI NIVO BONITETNEGA SISTEMA — PODROBNOSTI

Tretji nivo predstavljajo podrobnejsi podatki ter graficna analiza. Na voljo so slededi
podatki:

% Bilanca - bilanca stanja in izkaz poslovnega izida — prikazana je relativna
sestava postavk znotraj bilance stanja ter izkaza poslovnega izida;

% Kakovostna bonitetha ocena — na podlagi informacij, ki jih pridobijo
komercialisti predstavniki na terenu;

% Komentarji s finanénih timov in kredithih odborov - kronologija
komentarjev, ki so bili za dolo€enega partnerja podani na finanénem timu ali
kreditnem odboru;

% Graficna analiza — kot podpora drugemu nivoju, kjer so zajeti bistveni
podatki za odloCanje in so prikazani grafi¢no.

7.4 KAZALNIKI

Kratkoro€ni koeficient likvidnosti — ta kazalnik kaze financiranje kratkoro¢nih
sredstev iz kratkoro€nih obveznosti do virov sredstev. Kot kratkoro€na sredstva so
uposStevane zaloge, kratkoroCne terjatve iz poslovanja, kratkoro¢ne financne
naloZzbe in denarna sredstva. Ce je vrednost kazalnika 1, pomeni, da podjetje
financira kratkoro€na sredstva v celoti s kratkoro&nimi obveznostmi do virov
sredstev. V primeru, da je vrednost kazalnika vec¢ja od 1, financira podjetje
kratkoroéna sredstva tudi dolgoroéno. Cim veéja je vrednost tega kazalnika, tem
boljSa naj bi bila placilna sposobnost podijetja.

Pospeseni koeficient likvidnosti — kaze ali podjetje financira kratkoro¢na sredstva
s kratkoro€nimi obveznostmi ali tudi dolgoro¢no. Zaloge so najman;j likvidna oblika
kratkoro€nih sredstev, kar ima za posledico, da jih je v primeru likvidacije oziroma
stec€aja, najtezje unovgiti. Zato je ta kazalnik pomembno merilo sposobnosti podjetja
poravnavati kratkoro€ne obveznosti brez poseganja v zaloge.

Delez kapitala v financiranju — kazalnik kaZe financiranje vseh sredstev
gospodarske druzbe. Vedji kot je delez sredstev, financiran s kapitalom, vecja je
vrednost tega kazalnika, manj je podjetje finanéno tvegano za upnike.
Gospodarnost poslovanja — pove, koliko je podjetje doseglo prihodkov iz
poslovanja. Podjetje je poslovno uspesno, €e je ¢im vecja vrednost tega kazalnika in
hkrati izkazuje Cisti dobicek.

Dolgoroéna pokritost dolgoro€nih sredstev in zalog - kaze financiranje
dolgoro€nih sredstev in zalog. Nizka vrednost kazalnika pomeni, da je podjetje
placilno nesposobno, €e je vrednost kazalnika vecja od 1, velja zlato bilan¢no
pravilo, ki pravi, da morajo biti dolgoro€na sredstva, vklju¢no z zalogami, dolgoro¢no
financirana.

Dnevi vezave zalog za proizvodna in trgovska podjetja — kazalnik kaze
povprecno Stevilo dni vezave sredstev v zalogah za obdobje enega leta.

Dnevi vezave kratkoroénih poslovnih terjatev in kratkoro€nih poslovnih
obveznosti — kazalnik kaze povpre¢no Stevilo dni vezave terjatev iz poslovanja za
obdobje enega leta in v kolikih dneh podjetje poravnava kratkoro¢ne obveznosti iz
poslovanja. Vecje Stevilo dni kaze na slabso placilno sposobnost podjetja.

Cista donosnost sredstev in kapitala — vegji je kazalnik, bolj uspesno je podijetje.
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Dodana vrednost na zaposlenega — podjetje je poslovno uspesno, ¢e ima ¢im
vecji znesek dodane vrednosti na zaposlenega in ¢e ima Cisti dobicek.

7.5 1ZRACUN BONITETNE OCENE

Bonitetna ocena se racuna iz bilance stanja. Kratkorocni koeficient likvidnosti
izraCunamo tako, da kratkoro€na sredstva primerjamo s kratkoro€nimi obveznostmi.
Vecje vrednosti pomenijo boljSi rezultat. Koeficient je merilo kratkoro€nega
likvidnostnega polozaja podjetja. Kaze sposobnost odpladevanja obveznosti, ki
zapadejo v manj kot enem letu s sredstvi, ki so vnov¢ljiva vsak v enem letu. Kaze
sposobnost financiranja tekocega poslovanja. Na sploSno bi lahko rekli; visja je
vrednost koeficienta, ve€jo sposobnost odplacevanja kratkoro€nih obveznosti ima
podjetje.

7.6 1IZRACUN PREPOVEDI POSLOVANJA

Prepoved poslovanja je bonitetna ocena, ki se ra¢una iz bilance stanja in podatka o
Stevilu zaposlenih. In sicer v primeru, €e je izpolnjen eden od pogojev:

0‘0

» Stevilo zaposlenih = 0;

kapital je manjsi ali enako nic;

druzba je kapitalsko neustrezna (10. ¢len zakona o finanénem poslovaniju
podjetij dolo¢a, da je druzba kapitalsko neustrezna takrat, e je izguba
tekoCega leta skupaj s prenesenimi izgubami, dosegla polovica osnovnega
kapitala druzbe).
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Posebnosti so le pri samostojnih podjetnikih in sicer:

% Stevilo zaposlenih, ki mora biti razlicno od 0 ni, saj ni¢ zaposlenih pri
samostojnem podjetniku pomeni, da dela eden oziroma sam podjetnik;

% kapital se racuna kot razlika med obveznostmi in terjatvami na lastniSkem
racunu;

% kapitalska neustreznost se izracuna po prirejeni formuli in sicer, kapitalska
ustreznost = celotni poslovni izid / kapital; vsebinsko ni popolnoma enako kot
za pravne osebe, vendar je dovolj dober priblizek glede na razpoloZljive
informacije, ki jih je iz bilanc stanja sploh mogoce pridobiti.

V nasem podjetju imamo sestavljen vpraSalnik za vsakega partnerja, s katerim
poslujemo. Vprasalnik izpolnjujejo komercialist predstavniki ali zadolZzene osebe za
partnerja brez sodelovanja ali vednosti partnerja, ker ne Zelimo imeti negativhega
odziva. Ta vpraSalnik pa sestavljajo naslednji podatki :

3

%

naziv podjetja;

dav&na in mati¢na Stevilka partnerja;

glavne panoge dejavnosti (ali je to predelovalna ali storitvena dejavnost, ali
se ukvarjajo z gradbeniStvom, trgovino, gostinstvom ali drugo storitveno
dejavnostjo);

53

¢

7
X4

L)

Marta Koritnik: Izterjava dolga v cestnem prometu Stran 34 od 38



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo visjesolskega strokovnega Studija

% Ce podjetje v bliznji prihodnosti nacrtuje kakrsnokoli reorganizacijo;

% s kakSno krizo poslovanja se je podjetje soocalo nazadnje (ali je Slo za
ste€aj, prisilno poravnavo, izgubo domacega ali tujega trga, odpusc€anje
delavcev ter Ce je priSlo do zamenjave vodstva);

» ali imamo zavarovane terjatve;

ali v podjetju deluje interna revizija;

podatke o lastnikih podijetja;

doba vodenja direktorja;

ali vodstvo drzi besedo in izpolni obljube;

ocenitev vodstva;

ali obstaja moznost strateSkega povezovanja;

s kak&nimi posli je podprto poslovanije ( pogodba);

s katerimi podjetji Se poslujejo in imajo sklenjene pogodbe;

katere tri storitve ali proizvodi v proizvodnji so glavni po delezu realizacije

njinovi najvecji kupci;

njinovi najvecji dobavitelji;

najvedji konkurenti podijetja;

ugled podijetja v lokalnem okolju;

lastniStvo poslovnih prostorov;

strateSke usmeritve podjetja;

najpomembnejsi ciljni trg podjetja;

ali je vpliv inovacij prisoten;

kako bi partnerja ocenili drugi poznavalci;

splodno mnenje o partnerju.
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Naj povem le to, da je boniteto poslovanja posameznega partnerja moc¢ oceniti le na
podlagi temeljih presoje celotnega poslovanja podjetja, z ve¢ zornih kotov; vse
kazalnike bonitete je treba povezati v celoto, saj posamezni kazalnik osvetljuje le
delen rezultat poslovanja.
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8 ZAKLJUCEK

V nasSem podjetju terjati prevoznike, prevozna in druga podjetja, v€asih ni
enostavno. Nekateri partnerji pa¢ ne morejo poravnavati svojih obveznosti, nas cil]
pa je, da dobimo blago ali storitev v nekem doglednem &asu poravnano. Kadar se
znajdejo nasi partnerji v vrtincu neporavnanih obveznosti, so zelo obdutljivi, e jih
stalno kli¢emo in nadlegujemo.

Zato predlagam, da ze pred sklenitvijo posla dobro preverimo partnerja glede
placilne sposobnosti, kako posluje in pridobiti podatke iz bonitetne sluzbe.
Informacije morajo biti azurne, pri nas pa to traja po ve¢ dni, da lahko pridemo do
podatkov. PravoCasna informacija je informacija, ki ima vrednost. Lahko nam
omogoci Zivljenjsko ali poslovno priloznost, lahko pa jo omogodi tistemu, ki ima
pravo informacijo ob pravem €asu. Dobra informacijska podpora nam je lahko v
veliko pomo¢€. Pri sestavi programskih reSitev za ucinkovito izterjavo dolga moramo
vkljuCiti vse faze postopka izterjave ter strokovnjake programerje, finan¢nike in pa
pravnike. Zbiranje in obdelava podatkov, potrebnih za ucinkovito izterjavo, se zacne
Ze v komerciali pri sklenitvi posla. Podatki, ki naj bi jih komercialist pridobil o stranki,
se morajo takoj vnesti v racunalnik, saj jih kasneje nujno potrebujemo pri izterjavi.

V kakSne velike posle naj bi se ne spuscali brez osnovne pogodbe, ki naj jo
pregleda nekdo, ki je strokovnjak na tem podrocju, kajti osnovna pogodba je najbolj
pomemben dokument, ki dolo¢a pravila igre. Pri pogodbi moramo biti pozorni na
placilni rok, kar je seveda stvar lastne presoje. Dolzina placilnega roka je odvisna
tudi od solidnosti partnerja, njegovega finantnega stanja in pa seveda od
dolgoro¢nosti sodelovanja.

Vsak vecji posel naj bi bil zavarovan. Zavarujemo se lahko z razli¢nimi instrumenti.
Partnerjem, ki imajo dobro bonitetno oceno, lahko prodajamo na odprto, medtem ko
partnerjem, ki jim ne zaupamo, jih ne poznamo dovolj ali smo imeli z njim slabe
izkusnje, prodajamo po predracunu. Na podlagi bonitetne ocene lahko razberemo,
za kaksno stopnjo tveganosti gre pri novem partnerju. V financah lahko dostikrat Ze
vhaprej napovemo doloene tezave s kupcem. S svojim znanjem lahko pomagamo
prodajnemu oddelku, da ne sklene prenagljene pogodbe v Skodo lastnega podjetja.
Pomembna je tudi odgovornost komercialistov v prodaji, ker se v€asih ne drzijo
dogovorjenih limitov. Limit dolo&i finanéna sluzba glede na promet ali pa je
individualno dogovorjen in se ga je treba drzati, vsaj toliko ¢asa, da vidimo, kako
partner placuje. V kolikor placuje slabo naj se limit ukine, ¢e je dober placnik, pa naj
se limit povec€a. Tako bomo lazje obvladovali terjatve, kupci pa se bodo navadili na
doloc¢en red.

Poslovno Zivljenje je igra, v kateri dobivajo tisti, ki so nanjo bolje pripravljeni in bolje
informirani. Zato naj velja, da naj se ne spus€amo v posel z novimi ali starimi
poslovnimi partnerju, o katerih nimamo dovolj informacij. Zbirajmo o njih informacije,
ki so lahko uradne, poluradne ali pa iz lastnega arhiva. Vsi v podjetju si
prizadevajmo, da bi bilo nepla¢anih terjatev vedno manj. Seveda pa ima pri tem tudi
drzava pomembno vlogo, saj bi veliko problemov lahko reSili s pomocjo bolj
uc€inkovite zakonodaje in s pomocjo sodiS¢, saj dobro vemo, da sodni mlini delujejo
prepocasi in veliko partnerjev zaradi tega Ze v tem €asu propade. Dobra izterjava pa
zahteva nenehne izboljSave in nenehne prenove na vseh podrogjih.
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