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Kriza sa blizi

Uverova kriza, ktora drvi
najmd USA, zapadni
Eurépu a Aziu je uz velmi
blizko. Najma

pre exportérov, ktorych
odberatelia pochadzaji
prave z krajins najva&simi
problémami.

Na platobnej discipline slo-
venskych podnikov sa tiverova
kriza zatial velmi neprejavila,
a nepredpokladam, Ze by sa tak
malo stat vo vyraznejSej miere
len v stvislosti s tiverovou kri-
zou. Finanéné poradenstvo
viak uz nikdy nebude take vel-
korysé, ako v minulom desat-
ro¢i.

Uverova kriza, o ktorej sa
neustile hovori, prinasa so se-
bou jeden dbleZity moment
ovplyviiujiici platobni moral-
ku - nedostatok externych
zdrojov na financovanie pod-
nikov.

Uvery budid tazsie dosia-
hnutelné, podmienky posky-
tovania budid prisnejsie a
hlavne - budu drahsie. Likvid-
né prirazky k poskytovanému
financovaniu budid zdraZovat
tieto zdroje, a tak musia spo-
Joénosti hladat nové moZnosti.

Kazdy finanény riaditel by si
mal odpovedat na otdzku:
Kolko percentz majetku nasej
spoloénosti tvoria pohladav-
ky?" Inymi slovami - externé
financovanie pre odberatelov.
skratenim platobnych pod-
mienok sa tak mézu spoloc-
nosti dostat k dodatoénym fi-
nanénym prostriedkom (resp.
dostat sa k nim rychlejsie).
Budd to robit hlavne na dkor
odberatelov s nejasnou fi-
ﬁmbmbosm#:u&oﬁméwmﬁﬁ.
waoup.

Odberatel'atreba preverit
Ked banka poskytuje finan-
covanie, analyzuje detailne
podnik, ktorému poZitiava pe-
niaze a az potom poskytne
prostriedky. Ked poskytuje od-
lozeni splatnost dodavatel od-
beratelovi, tak si v lepSom pri-
pade skisi pozriet jeho web
stranku alebo ziskat informa-
_cie verejne dostupné na inter-
nete, Deje sa tak pod tlakom
rozpoctov, vysledkov a potreby
novych obchodov neuvedomu-
jiic si vietky nebezpecenstva
spojené s pohladdvkami.
Starostlivost o pohladivky
by sa mala za¢inat uZ pred
podpisanim nového kontrak-
tu. Kazdy podnikatel by mal
poznat detailne vietkych svo-
jich odberatelov. Lahsie sa mu

s

Rizikovej§im odberatelom,
resp. odberatelom, o ktorych
toho vela nevie, by mal posky-
tovat splatnosti kratdie, pri-
padne by mali platit pri dodav-
ke. Odberatelia, ktori sii na-
opak transparentni, maju vy-
soku bonitu, resp. s nimi ma
dobrit platobnu skisenost, si
zashizia dlhsie splatnosti. Mo-
7e im ich poskytniit bez stra-
chu z nezaplatenia, resp. s
mensim rizikom. Pozor viak
na slepit doveru v jediny fak-
tor, akym méZe byt napr. pla-
tobna disciplina v minulosti.

Ak o svojom klientovi nevie-

- Kazdy
financny
riaditel by si mal
odpovedat na
otazku: ,Kolko
percent z majetku
nasej spolocnosti
tvoria pohladavky?”

te ni¢ viac, mozZe sa stat, Ze sa
prebudite do zlého sna neza-
platenej velkej dodavky. Pride-
Tovanie limitov pre jednotli-
vych klientov moze byt vy-
sledkom internych procesov
alebo spoluprace so specializo-
vanou externou agentdrou.
Kazd4 z ciest ma svoje vyhody.
Nespornou vyhodou celo-
svetovo posobiacej spolo¢nosti
na poskytovanie kreditnych
informécii si: velkost databa-
zy (zaujimavé najma pre
exportérov), Specialisti a sku-
senosti, Setrenie z rozsahu
(niZ3ia cena), tidaje, ku ktorym
by sa podniky Standardne ne-
dostali (napr. inkasné skdse-
nosti s danym odberatelom).

Poéitajte s problémami

Ak podnik zvlidne prvy
krok a ma odberatelov zmapo-
vanych a zatriedenych, malo
by uZ vsetko bezat hladko -
tomuto asi neuveri nikto. Prvy
krok sltiZi len na zniZenie rizi-
ka, nie na jeho absolitnu eli-
minaciu. Aj takymto sitom
mozu prejst podniky, ktoré sa
neskor dostami do problémov.

Treba mat preto pripravene
2 veci: 1. priebezny monitoring
odberatelov, aby sme nezaZili
ok, 2. procesy a kroky, ktoré
budii nasledovat pri problé-
movych pohladavkach.

pre druhy bod je délezité,

k

Veritelom mdZu pomdct inkasné agentury

ILUSTRACNE FOTO -SXC.HU

diioch. Len aktivita v takychto
pripadoch prinesie vytuZeneé
platby. Ak nezaberie aktivita
pod hlavickou podniku, treba
jednoznacne vyuzit sluzby
profesionalnej inkasnej agen-
tiry. Ak komunikuje s neplati- -
Zom podnik, ktory mu dodava
produkty alebo sluzby, dlznik
je zaroven zékaznik a tuto rolu
fasto zneuZiva. Ked do hry
vstiipi tretia osoba, dlznik spo-
zornie a pristupuje k svojmu
dlhu seriéznejsie.

Pri slusnom profesional-
nom pristupe, ktory sa nemusi
niéim vyznamnym lisit od
predchadzajicej snahy podni-
ku, tak moZe byt zaplatena po-
hladavka. Ak ani to nepomoze,
do hry vstupuje sudne inkaso.

Poistenie pohladivok nie je
zatial vyuzivané tak, ako by si
zashizilo a ako to je v okolitych
krajinich. Za cenu pohybujicu
sa standardne v rozmedzi 0,2 -
0,5 percenta z vysky pohladav-
ky, ziska podnik istotu. Ak by
sa naplnili najhorsie predstavy
a odberatel by skutocne neza-
platil, resp. este horsie - dostal
by sa do konkurzu, tak plati po-
istovtia. Obvykla spoluicast je
15 percent.

Kvalitné spoloénosti ponii-
kaji v cene zarovef aj sluzbu
inkasa. Poistoviia poskytne
tiverové limity na jednotlivych
odberatelov, kryje rizika spo-
jené s nezaplatenim a vykona-
va inkaso pohladévok.

Obetujete pol percenta?

Je cena za istotu vo vyske
pol percenta vela alebo maélo?
Minimilne treba poznat vset-
ky tieto produkty a na zdklade
ceny a dalSich podmienok sa
rozhodovat, ¢ Thazardovat,
alebo si kupit istotu.

Ak je dodavatel kamarat,
vicsinou s platbami vyckava.
To je stard znama pravda, kto-
ri  pravidelne zneuZivajd
mnohi podnikatelia.

Zmerite to. Vyuzite vietky
moZnosti, ktoré manaZment
pohladavok pontka a vyuzite
aj sluzby profesionalov. Dnes
1z nie je nijakou vynimkou,
ked podniky otsourcuj IT, 1i¢-
tovnictvo alebo HR. A podobne
to bude aj s manaZmentom

*pohladavok.

Dnes este vela spolocnosti
povazuje pohladavky za dru-
horadé. Takmer kaZdy sa o svo-
je pohladavky stara sam. Ak |
ma dobre nastavené procesy a |
kvalitnych Iudi, uréite to aj J
dokaze. Preco viak stracat éas s W
nie¢im, &o sa dnes da uz jedno- m
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Poradenstvo

Spravne urcit ciele

Kedy ste si naposledy

preéitali viziu vasej :
spolo€nosti? Kedy ste sa

k nej vratili pri rozhodovani?
Mali ste problém

s hodnotenim pracovnikov? -
Viete, to matespinit,

aby ste dosiahlinajvyssie
ohodnotenie? Ako £asto
kontrolujete pinenie cielov?

Ak ste pri odpovediach na tie-
to otazky vahali, pripadne ani
nevedeli uréit ciel vasho timu, je
¢as zamysliet sa, i mate spravne
nastavené hlavné ciele.

Mnohé firmy totiZ strategické
rozhodnutia prijimajd len intu-
itivne. Ak vrcholovi manazeéri za-
Eni citit, Ze firma sa nevie posu-
nat dalej, treba cielene podporit
strategické rozhodovanie. Naj-
mé v podnikoch s viacstupfovym
riadenim sa moZe stat, Ze zdobre
urcenych strategickych zamerov
sa stane len par nejasnych fraz.

Aj preto bola vyvinuta meto-
dika Balanced Scorecard (BSC) -
Systém vyvaZenych ukazovate-
fov, ktora je celosvetovo overena
a uznavana. Zjednodusuje pla-
novanie na operativnej rovni a
umozZiuje aj strednému manaz-
mentu ststredit sa na hladanie
zlepseni v procesoch, v riadeni a
motivovani podriadenych.

BSC umoZiuje v&as zistit
ohrozenia pinenia stratégie, od-
halovat ich priciny, nachadzat
rieZenia, korigovat stratégiu, ako
aj spravanie organizacie v prob-
lémowvych oblastiach — €o ma
priamy dopad na jej vykonnost.

Kedy sa treba zamysliet

nad ciefmi organizacie
Metodiku BSC je moZné pouzit

pre vznikajuce spolognosti, ale aj

pre uz existujtce firmy, ktoré pod
tlakom prostredia citia potrebu
definovat nov( viziu.

Signalom pre vznik novej stra-
tégie je aj nesulad stanovenych
ciefov a realneho spravania ma-
nazérov, zamestnancov alebo
neustdle zmeny strategickych
planov vyvolavajlice frustraciu.
Proces nastavenia ciefov za po-
moci 3pickovych konzultantov
pritom nie je casovo narotny.
Napriklad v stredne velkej firme s
250 zamestnancami proces trva
asi tri tyZzdne. VyZaduje pracu asi
desiatich fudi na'25 percent pra-
covného asu.

priklad nespravneho ciefa:
znizit materialovi narocnost vy-
roby. Spravny ciel' by mal byt: do
konca roka znizit jednotkové ce-
ny vstupov do vyroby 0 5 percent
prirovnakej kvalite.

Cohosatreba
vyvarovat

Mnohé firmy si mylia ciele s
prostriedkami. Ak si napriklad
banka da ciel, Ze chce zaviest
produkt kreditné karty, nie je to
dobre nastaveny ciel, pretoze nie
jejasné, €o tym ma banka ziskat.
Ciefom je zvySit obrat a kreditné
karty st len sposob, ako ciel spl-
nit.

Al je cietom zvysit obrat, pros-
triedkom je napriklad zvy3it po-
et pocet predplatitelov, €i obsa-
denost prenajimanych nehnu-
tefnosti.

Ak je ciefom roz3irit produkto-
vé portfélio, prostriedkom je zvy-
git pocet predavanych vlastnych
produktov, zaviest dalSie externé
sluzby i zvysit pocet prenajima-
nych nehnutelnosti.

Rozpor v ciefoch mdze nastat
aj vtedy, ked sa ciele divizii na-

-u

vzajom ,biji". Napriklad ak si
jedna stanovi cief - ,,do dvoch ro-
kov zavedieme kreditné karty" a
druha ciel ,znizime vydavky na
marketing o 20 percent”, a kazda
si bude presadzovat svoj ciel bez
toho, aby sledovali prospech ce-
lej firmy, nastane zmatok. Preto
treba ciele schvalovat v nadvaz-
nosti.

strategicky cief firmyje dolezi-
té kaskadovat, teda transformo-
vat do giastkovych tloh pre jed-
notlivych zamestnancov. Kazdy
tak bude vediet, ako prispieva k
jeho naplianiu.

Ako zaviest stratégiu
do beZného Zivota

Ak ciele nemaji vazbu na den-
ny Zivot, st mitve. jednou z naj-
astejiie pouzivanych metod je
naviazanie ich plnenia na moti-
vaciu pracovnikov, konkrétne
pohyblivi ziozku mzdy.

Zavedenie metodiky BSC si vy-
7aduje vytvorenie systému pre
zber, uchovavanie a vyhodnoco-
vanie dat. Pre bezné potreby BSC
postatuje jednoduché prostre-
die, ktoré poskytuje MS Excel.
Pre vadiie spoloénosti pondkaju
poradenske firmy sofistikovanej-
Si softveér.

Konkurencia silnie a vyhravaja
ti, ktori vedia, kam smerujd, po-
znaji svoj sucasny a Zelany stav.
Miera Gspesnosti dosiahnutia
podnikatelskych zamerov znac-
ne zavisi od toho, ako sd vplyvy
ekonomického prostredia identi-
fikované, transformované do
stratégie a komunikované na
vietky zloZky v organizacii.

Tomas Barcaj
(Autor pracuje
vo firme Centire)
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