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Pokazatelje koje moramo pratiti
U danasnje vrijeme, kada svaki proizvod
(ili uslugu) nudi nekoliko ponudala, svje-
sni smo ¢injenice da moramo biti ne samo
bolji, brzi i razli¢iti od konkurencije, veé i
povoljniji. Zbog toga pristajemo na kom-
promise — nudimo popuste, rabate, od-
gode placanja ili pladanje u ratama, a time
dobivamo vjernog 1 zadovoljnog kupca.
1li jo§ bolje, novog kupca! Cim poduzece
malo oja¢a 1 prodaja po¢ne rasti, nuzno
je kreirati vlastitu politiku odnosa prema
kupcima, naravno onu koja nam osigurava
s jedne strane kontinuitet rasta, a sa druge
dugoro¢nu likvidnost. To je izuzetno bit-
no jer samo jedna promjena uvjeta prodaje
moze bitno promijeniti financijsku sliku
poduzeca. Primjerice, ako rokove dospijeca
potrazivanja sa 30 dana produZimo na 60,
moZemo olekivati 1 rast potrazivanja do
100%, a ako zadrzimo 30 dana i odobrimo
10% popusta, placanja ée se odvijati brze 1
potrazivanja ¢e se smanjiti, ali isto tako i nas
financijski rezultat!

Svaki manager u prodaji mora redovito
pratiti odredene pokazatelje da bi uspjesno
mogao upravljati prodajnim procesima, a
to znadi 1 uspjes$no voditi poduzece ka do-
brom rezultatu.

Manageri mogu zapravo vrlo jedno-
stavno primijetiti trendove 1 smjerove kre-
tanja u prodaji - treba samo pratiti neke
vazne odnose 1 relacije. Jedan od osnovnih
i vrlo znakovitih odnosa je odnos izmedu
potrazivanja od kupaca i dugovanja prema
nasim dobavlja¢ima.

Ako prodajemo svoje proizvode na rok
duzi od onoga po kojem nabavljamo (to
znadi da je koeficijent obrtaja potraZivanja
manji od koeficijenta obrtaja dugovanja),
tada dovodimo svoje poduzeée u opasnost
od nelikvidnosti. Da bi izbjegli nelikvid-
nost, nase obveze moramo placati iz vla-
stitog kapitala (unesenog u poduzeée ili
zaradenog u proslim razdobljima), a ne od
novca koji smo dobili od nasih kupaca. To
je pogresno, jer kapital koji smo zaradili u
proslim razdobljima trebamo uloZiti u ra-

zvoj i Sirenje posla, a ne u placanje dugova.
Jedan od nacina za placanje dobavlja¢ima je
da posudujemo novac (npr. od banke) i pri
tome pla¢amo kamatu.

Da bi znali kakvi su odnosi izmedu po-
trazivanja 1 dugovanja, moramo pratiti sli-
jedele pokazatelje:

Koeflf:uent godignji prihod od prodaje
obrtaja (KO)= — I
potrazivanja PTOSIeCNa potrazivanja od kupaca
360,

Dani vezivanja =
KO potrazivanja

Prosje¢na potrazivanja najjednostavni-
je dobijemo tako da zbrojimo potraZivanja
na pocetku 1 na kraju godine i podijelimo
sa 2. Isto je 1 sa dugovanjima. Ako je KO
potrazivanja = 7, dani vezivanja tada iznose
51,42 $to znadi da se svaka prodaja naplati
u prosjeku 52. dan. Ako je to i dogovoreni
rok pla¢anja, onda je u redu. Medutim, ako
je rok za placanje 30 dana, ovakva situacija
nam stvara nepotrebne troskove.

Primjeri izracuna naplate
potrazivanja

Pretpostavimo sljedeci primjer:

Poduzeée X ostvaruje prihode od prodaje
10.500.000 kn godisnje ili 875.000 kn mje-
se¢no. Prosje¢na godi$nja potrazivanja od
kupaca iznose 1.500.000 kn. Prosje¢no vri-
jeme kreditiranja je odredeno na 30 dana.
Zanima nas koliko poduzeée gubi, ako je
godis$nja kamatna stopa na posudeni kapital
7%?

KO potrazivanja = 10.500.000 / 1,500.000 = 7
Dani vezivanja =360 / 7 = 51,42 dana

Kupci kasne sa pla¢anjem u prosjeku
21,42 dan ( 51,42 - 30), $to znadi da za to
vrijeme koristimo svoj vlastiti ili posudeni
kapital za tekuée poslovanje.

Ako Zzelimo to iskazati u financijskom

Naplata potrazivanja
— uvjet bez kojeg se ne moze

Svaki manager u prodaji moraredovito pratiti odredene pokazatelje da bi uspjesno
mogao upravljati prodajnim procesima. Jedan od najbitnijih pokazatelja je naplata
potrazivanja.

obliku, moZemo se posluziti razmjerom:
Dospjela nenapladena potrazivanja :
ukupna prosje¢na potrazivanja = 21,42 :
51,42
Dosjela nenapladena potraZivanja =

1.500.000 x 0,4165 = 624.750 kn

To je iznos koji nismo dobili od
nasih kupaca na vrijeme. Ako nam je taj
novac neophodan da bi platili vlastita du-
govanja 1 ako smo ga zbog toga posudili od
banke uz godisnju kamatu od 7%, trosak je
jo§ dodatnih 43.750 kn, a ako smo koristili
vlastiti kapital taj iznos moZemo smatrati
oportunentnim troskom tj. propustenom
koristi koju smo mogli zaraditi da smo po-
trazivanja na vrijeme naplatili, a svoj novac
pametnije investirali.

Ako sada u analizu uklju¢imo i KO
dugovanja, situacija je slijedeéa: prosje¢na
godi$nja dugovanja prema dobavljatima u
istom poduzeéu X su 1.200.000 kn $to uz
godi$nji prihod od 10.500.000 kn znaci:

Koeficijent , .
obrtaja (KO) = —Prncd od prodaje
d .~ dugovanja prema dobavlja¢ima
ugovanja
Dani vezivanja = 360
: KO dugovanja

KO dugovanja = 10.500.000 / 1.200.000 = 8,75
Dani vezivanja = 360 / 8,75 = 41,14 dana

Dobiveni rezultat zna¢i da mi svoje
obveze prema dobavlja¢ima podmiruje-
mo u prosjeku 42. dan. Kada bi nasi kupci
postivali rokove (30 dana) onda bi ovakva
situacija 18la nama na ruku, tj. tada bi nasi
dobavlja¢i duze kreditirali nas, nego $to mi
kreditiramo naSe kupce. Ali s obzirom da
nasi kupci uvelike kasne sa placanjem, nasa
pozicija nije zadovoljavajuca. Stovie, ako
zelimo znatnije povecavati naSe prihode u
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buduénosti, najvjerojatnije éemo biti pri-
morani na jo§ fleksibilnije rokove placanja.

Pokusajmo prikazati i takav scenarij:

Sada ostvarujemo mjese¢ne prihode od
875.000 kn i prosje¢no dani rokovi plaéa-
nja su 30 dana. Pri takvim uvjetima, pro-
sje¢na potrazivanja trebala bi iznositi pre-
ma tome 875.000 kn, $to bi uz angaziranih
10.000.000 kn ukupne imovine donosilo
rentabilnosti imovine (ROA) od 5,25% (na
svakih 100 kn angaZirane imovine ostvari-
valo bi se 5,25 kn dobiti).

Prodajni odjel je prema impulsima sa
trzista zaklju¢io da bi produzenje rokova
pla¢anja moglo dovesti do veée prodaje ili
preciznije, sastavili su plan po kojem bi za
svakih 15 dana duZe odgode placanja mogli
ostvariti prosje¢no 50.000 kn veéu prodaju.
To bi znacilo da bi sa rokom placanja od 45
dana, mjese¢ni prihod porastao na 925.000
kn, ali bi time automatski porasla potrazi-
vanja na 1,5 mjese¢nih prihoda $to iznosi
1,387.500 kn. Zbog povecanih potrazivanja,
automatski se povecava ukupna imovina za

Tablica 1.
Dogovore- e _— s
.. . Mjesecni Prognoza . o, | GodiSnja | Angazirana
Slucaj | no placanie | pinogi | potrativania Dobit 5% |~ yobit imovina | ROA
1 30 875.000 875.000 43.750 | 525.000 | 10.000.000 | 5,25
2 45 9256.000 1.387.5600 46.250 | 555.000 | 10.512.600 | 5,28
8 60 9756.000 1.950.000 48.750 | 585.000 | 11.075.000 | 528
4 75 1.026.000 2.562.5600 51.250 615.000 11.687.500 | 5,26
5 90 1.075.000 3.225.000 53.750 | 645.000 | 12.350.000 | 5,22
6 105 1.125.000 3.937.500 56.250 | 675.000 | 13.062.500 | 517

u praksi placanja vrlo ¢esto ne realiziraju u
dogovorenim rokovima. U naem prvom
slu¢aju rekli smo da je prosje¢na naplata
umjesto 30 dana trajala to¢no 51,42 dana,
Sto iznosi 71,4% duze od dogovorenog.
Pretpostavimo da ée istim tempom kasniti 1
na$a nova potrazivanja koja éemo ostvariva-
ti iz novih produZenih rokova naplate kao
$to je prikazano u Tablici 2.

Kao $to se iz Tablice 2. vidi, produ-
zeno placanje iznad dogovorenog roka
znatno povecava nasa potrazivanja i time

naplate cijeli scenarij kreée u sasvim kri-
vom smjeru! Uprava drustva sada moze
razmotriti opciju koristenja faktoringa kako
bi vratila rokove naplate u zacrtane okvire
i time barem djelomi¢no spasila stvar. U
Tablici 3. prikazano je kako bi situacija
izgledala kada bi umjesto troska kamata, isti
iznos platili uslugu faktoringa.

Iz Tablice 3. vidljivo je da uz istu
prodajnu kombinaciju 1 iste troskove, vra-
¢anjem rokova plaéanja u zadane okvire
znatno bi smanjili vlastita potraZivanja i

Tablica 2.

1 51,42 875.000 1.600.000 43.750 525.000 43.750 481.250 10.000.000 4,81
2 7713 9256.000 2.378.175 46.250 555.000 69.347 485,653 10.878.175 4,46
8 102,84 976.000 3.342.300 48.750 585.000 97.461 487639 11.842.300 412
4 128,66 1.026.000 4.392.126 51.260 615.000 128.074 486.926 12.892.126 3,78
b 164,26 1.075.000 5.627.650 53.750 6456.000 161.186 483.816 14.027.650 3,45
6 179,97 1.125.000 6.748.875 56.250 675.000 196.796 478.204 16.248.875 3,14
Tablica 3.

.. Rea!izir_ano Mjesecni Prognoza T Godisnja Troskovi D9bit Sa Angazirana

Slucaj pl;::i?rl‘eau prihodi potrazivanja Dobit 5% dobit faktoringa tFr:::)or ‘I’:;: imovina ROA
1 30 8756.000 8756.000 43.750 526.000 43.750 481.250 10.000.000 4,81
2 45 925.000 1.387.500 46.250 555.000 69.347 4856.653 10.5612.600 4,62
8 60 975.000 1.950.000 48.750 585.000 97.461 487539 11.075.000 4,40
4 75 1.025.000 2.662.5600 51.250 615.000 128.074 486.926 11.687.600 417
3 90 1.075.000 3.225.000 53.760 645.000 161.186 483.815 12.350.000 3,92
6 1056 1.1256.000 3.937.500 56.250 675.000 196.796 478204 13.062.600 3,66

isti iznos. No, to se ne odrazava odmah
negativno na ROA, ve¢ ¢e bolji uvjeti pro-
daje povecavati prodaju, koja ée opet jedno
vrijeme, bez obzira na povecanje ukupno
angazirane imovine, povecavati ostvareni

ROA 3to je vidljivo iz Tablice 1.

U nasem primjeru idealno bi bilo po-
vecavati rokove placanja do 60 dana. Nakon
tog iznosa ucinak poveéanih potrazivanja
biti ée veéi od koristi koju stvara povecana
prodaja.

Medutim, mi smo ve¢ zakljucili da se

ozbiljno prijeti nasoj likvidnosti. Ve¢ smo
ranije spomenuli da se sada javljaju potre-
be za angaziranjem tudih sredstava kako
bi platili vlastite dugove, $to donosi nove
troskove u vidu kamata (u naSem primjeru
7% od nenaplaéenih potrazivanja). Time se
na jednoj strani povecava angazirana imo-
vina zbog poveéanih potraZivanja, a s druge
strane se smanjuje dobit zbog troska kama-
ta. To dvoje u kombinaciji dovodi do pada
ROA. Sada primje¢ujemo da sa produZe-
njem rokova placanja ROA opada od samog
pocetka, $to znaéi da zbog nepravovremene

time direktno utjecali na poboljSanje ren-
tabilnosti angazirane imovine. Ako troskovi
faktoringa nisu ve¢i od kamata na posudena
sredstva, ostvaruje se sigurno poboljsanje
rentabilnosti imovine. lako nismo uspjeli
potpuno zaustaviti padanje ROA, uspjeli
smo bitno smanjili potrazivanja. Ukoliko
mozemo dogovoriti 1 jeftinije koriStenje
faktoringa, popraviti ée se i ROA. Dakle,
sve ovisi o stvarnim uvjetima na trzistu, ali
navedeni primjer moze zasigurno biti jedan
od ¢vrstih razloga da razmislimo o koriste-
nju faktoring usluga.
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