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TVORBA ZASAD PLATOBNEHO STYKU A ICH APLIKACIA
V DREVARSKOM PODNIKU

CREATION OF BUSINESS PAYMENT RULES AND ITS IMPLEMENTATION
IN A WOOD WORKING COMPANY

Mariana Sedlia¢ikova

ABSTRACT

The important area that is monitored by controlling in the field of financial management of
the company (i.e. financial controlling) is the controlling of claims. The main task is to ensure
the liquidity of the company at the simultaneous regard of profitability aims in any moment.
Companies that realize controlling of claims should perform activities such as: valuation of
financial and economical consequences of the credit policy, ensuring of differentiated approach
to customers as well as systematic monitoring of claims. Since the object of controlling of
claims is also dealing with the company's credit policy, the aim of the presented paper is to
propose a general and comprehensive approach to the creation of business payments rules, and
then to apply the proposed process in a chosen wood-working company.

Keywords: financial controlling, controlling of debs, credit policy, business payments rules,
differentiated approuch to customers.

UvVoD

Controlling pohl'adavok je jednou z vyznamnych oblasti, ktorou sa zaobera controlling
v oblasti finanéného riadenia podniku (t.j. finanény controlling). Ulohou finanéného controllingu
je zabezpeCenie finan¢nej rovnovahy podniku (likvidity) pri sucasnou zohladneni cielov
rentability, a to vkazdom okamihu (MUSSING, FASCHLANG 1999). Podniky realizujuce
controlling pohladavok by mali vykondvat nasledovné aktivity: hodnotenie financno-
ekonomickych désledkov uverovej politiky, zabezpeCovanie diferencovaného pristupu
k zékaznikom, ako aj systematicky monitoring pohladdvok (FREIBERG 1996). Z uvedeného
vyplyva, Ze systematickd realizdcia controllingovych aktivit v oblasti pohladavok je
predpokladom zabezpecenia ako aj vCasnej a efektivnej prevencie pri predchadzani zavaznych
problémov v platobnej schopnosti podnikov. Platobna schopnost’ robi v su¢asnosti mnohym, a to
nie len slovenskych podnikom problémy, za ¢o méze do znacnej miery okrem inych faktorov aj
pretrvavajuca hospodarska kriza. V obdobi krizy podniky uplatiiuji stratégiu prezitia a hl'adaju
konkuren¢nu vyhody, okrem iného aj porusovanim etiky podnikania v oblasti dodavatel'sko-
odberatel'skych vzt'ahov. Simuluju platobni neschopnost’ a vyberaju si, komu zaplatia a komu
nie, aj ked’ maju dost’ finanénych prostriedkov. Drevna surovina je predmetom medzinarodného
obchodu, ktory vyplyva zinternacionalizacie trhov. Dodavatel'sko-odberatel'ské vztahy
drevospracujucich podnikov prekracuji hranice Slovenskej republiky, a preto by mali podniky
mat’ tito problematiku dokladne prepracovanu, pretoze inkaso pohladavok ma vplyv na cash
flow podniku, ktoré je jednym z meritok ich zivotaschopnosti. Aj napriek tomu, Ze mnohé
slovenské podniky drevospracujiceho priemyslu vykazuji z G¢tovného hladiska zisk, krachuju
na nedostatku cash flow, ktoré casto spdsobuju nevyinkasované a nedobytné pohl'adavky, ktoré
eviduju podniky v nominalnej hodnote, pricom je isté, ze ich skutocna hodnota je podstatne
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niz§ia, v niektorych pripadoch takmer nulova. Su to pohladavky vocéi uz likvidovanym
podnikom, podnikom pred konkurzom, resp. v konkurze. Problematika nedobytnych
pohl'adavok tzko suvisi s vymozitelnostou prava v SR. Aj napriek nespoéetnym novelam
zakonov nedisponuje nase stdnictvo flexibilnymi mechanizmami, ktoré by poskytli priestor
pre u¢inné rieSenia uvedenej problematiky. Z uvedeného mozno povazovat prezentovanu
problematiku za vysoko aktudlne. Ked'Ze predmetom controllingu pohladavok je aj rieSenie
otazok uverovej politiky podniku, cielom predlozeného prispevku je navrhnut vseobecny
a komplexny postup pri tvorbe zasad platobného styku podniku a navrhovany postup aplikovat
vo vybranom podniku drevarskeho priemyslu.

PROBLEMATIKA

Zakladnym predpokladom pre tvorbu optimalnej uverovej politiky je obojsmerna
komunikacia medzi tsekmi podniku, ktorych d’alSie kroky a poésobenie sa od nej odvijaju,
¢o dokumentuje obrazok 1.

| FINANCNY CONTROLLING |
A

komunikacia

Y

UCTOVNICTVO k—.| UVEROVY MANAZMENT F—’| MARKETING

komunikécia komunikacia

Obr. 1 Komunika¢né vizby uverového manaZmentu (Zdroj: FREIBERG 1996).
Fig. 1 Communication links of credit management (Source: FREIBERG 1996).

V prvej faze pri tvorbe zasad (pravidiel, podmienok) platobného styku podniku ide o
rozhodovanie v oblasti pohladavok, teda o rozhodovanie o poskytnuti, resp. neposkytnuti
obchodného tveru, priCom sa pozornost zameriava predovSetkym na platobné podmienky a
ziskavanie informacii od odberatel’'ov (zakaznikov).

Hodnota realizovanych vykonov podniku zavisi okrem mnohych internych a externych
faktorov aj od Casového priestoru, ktory dodavatel’ poskytne odberatelovi k thrade svojich
vykonov. Ak chece byt podnik konkurencieschopny musi spravidla poskytnut’ odberatelom
obchodny uver, s vynimkou dodavatel'ov, ktori maju silné trhové postavenie a mézu si diktovat
platobné podmienky (FREIBERG 1996).

Predajom na tver vznikaji rozdiely medzi uctovnou a penaznou realizaciou predajov.
Do doby uhrady su predaje iba rozpracované a smeruju k tvorbe pohladavok. Pohladavky
do doby thrady musia byt financované a dokonca vznika riziko, ze odberatel pohladavku
nevyrovna do doby thrady alebo ju nevyrovna vobec. Podniky by preto mali venovat’ pozornost’
nielen vyhodam, ktoré z Giverovania plynu (obrat, zisky), ale aj nevyhodam (viacnaklady, rizika).
Hodnotenie pozitivnych a negativnych dosledkov uverovania by malo byt sucastou
controllingovych postupov v oblasti riadenia pohl'adavok. V kazdom okamihu existuje urcita
uverova politika, ktord méze podnik povazovat’ za optimalnu z hl'adiska stanovenych ciel'ov, a
preto je potrebné, aby bol predaj na uver pravidelne prehodnocovany.

Kazdy podnik by mal mat diferencovany pristup ktvorbe platobnych podmienok
pre svojich zakaznikov. Aj ked podniky, ktoré pdsobia uz dlhsie obdobie, mézu po Case
nadobudnut’ pocit, ze su schopné rozdelit' svojich zdkaznikov na tych, ktorym je mozné
bez vicsieho rizika poskytnit’ uver a na tych, ktorym nie st ochotné poskytnut’ tver vobec. Nie
je tomu celkom tak, pretoze financna situdcia zakaznikov sa neustale meni, a preto je potrebné
realizovat’ nepretrzity monitoring finanéného zdravia a platobnej discipliny zakaznikov.

Podnik si musi stanovit’ kreditné limity pre svojich zakaznikov. Kreditny limit aj toho
najlepsieho zékaznika by nemal presiahnut’ 20 % z priemerného stavu pohladavok podniku,
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pretoze neocakavany vypadok v platbe by mohol ohrozit finanénu situaciu dodavatela
(VLACHYNSKY 2009).

Pri tvorbe uverovej politiky podniku vznikaju Casto problémy, ked firma ziskava nového
zékaznika. Ak mu poskytne obchodny tiver ako bonitnému odberatelovi, vystavuje sa riziku, Ze
dostane zaplatené s oneskorenim, alebo nedostane zaplatené vobec. Ak vSak neprejavi ochotu
uver poskytnit, mdze sa potenciondlny zakaznik obratit na konkurenciu. Preto potrebuje
o zakaznikovi ziskat' ¢o najviac informacii z externého okolia. ESte horSia situacia z pohl'adu
rozhodovania o uverovej politike je pri potenciondlnom zakaznikovi, ktory je novozalozenym
podnikom. Podla autora (BLAZEK et al. 2002) existuju v tomto pripade dve moZnosti, ako sa
podnik k takymto potencionalnym zakaznikovi postavi, a to:

pl

#

Vsetkym zékaznikom poskytne ist dobu (napr. prvych pét’ dodavok, prvy % rok svojej
¢innosti, a pod.) obchodny tver ako bonitnym klientom. Takéto skuSobné obdobie
umozni podniku zacat’ s diferenciaciou platobnych podmienok. Dosiahne sa to za cenu
strat z nezaplatenia pohl'adavok istou ¢ast'ou zakaznikov.

Snazit’ sa ziskat’ externé informdcie o prichadzajtcich zakaznikoch a podl'a nich hned’
od zadiatku platobné podmienky diferencovat. To vSak stazi ziskavanie zakaznikov
v Startovacom obdobi podniku, v ktorom sa chce uviest’ na trhu a taktiez si je potrebné
uvedomit, Ze ziskavanie informacii o potencialnych zékaznikoch tiez nie je zadarmo.

Ako uz bolo vysSie naznacené, informacie o odberateloch su nevyhnutne potrebnym
vstupom pri tvorbe tiverovej politiky podniku. Informéacie o odberatel'och méze podnik ziskavat’
z internych alebo z externych zdrojov (FOLTINOVA 2009), ¢o dokumentuje obrazok 2.

ZDROJE ZISKAVANIE INFORMACII O ODBERATELOCH ‘

‘ INTERNE ZDROJE EXTERNE ZDROJE
a) predchédzajuce skusenosti s poskytnutim a) informécie ziskané od agentir zaoberajucich sa
obchodného uveru doterajsiemu odberatelovi chodnocovanim bonity firiem (Dun&Brandstreet, |
(ak nejaké boli) Intercredit. Creditinform. ...)

b) vlastné informéacie o novom potencidlnom b) informacie od banky (obmedzené - pretoze ¢
odberatelovi, ziskané priamo od tohto banky su viazané bankovym tajomstvom)
odberatel'a na zaklade poziadavky

c) referencie od inych firlem, ktoré su <
v obchodnom vzt'ahu s potencidlnym odberatel'om

d) idaje zudtovnych vykazov potencidlnych ¢

odberatel'ov

KAZDA INFORMACIA NIECO STOJI - potrebné prepoéty ekonomickej efektivnosti ziskanych informacii
(zohl'adnit: velkost’ obchodu, ktory je mozné uzavriet, ¢1i ide o jednorazovy kontrakt, alebo je mozné o¢akavat’ od
potencionalneho zdkaznika pravidelny odber, a pod.)

Obr. 2 Zdroje ziskavania informacii o odberatel’och (Vlastny navrh).
Fig. 2 Sources of information about customers (Own proposal).
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METODIKA

Po analyze viacerych pristupov niekol’kych domacich a zahrani¢nych autorov zaoberajicich

sa problematikou uverovej politiky podniky (BREALEY, MYERS 1991, FREIBERG 1996,

VLACHYNSKY 2009, ZALAI 2000) bol sformulovali vlastny navrh postupu pri tvorbe zasad

platobného styku podniku. Problematika verovej politiky je v podnikovo-hospodarskej praxi

v sucasnych podmienkach hospodarskej krizy velmi aktudlna. Podla autora (VLACHYNSKY

2009) prvym krokom pri rieSeni otdzok uverovej politiky v kazdom podniku by malo byt

formulovanie jasnych a adresnych zasad, resp. podmienok (pravidiel) platobného styku podniku,

ktoré st predmetom nasho d’alSieho riesenia.
Navrh postupu pri tvorbe zasad (podmienok, pravidiel) platobného styku:

1) Urenie zdrojov informacii, ktoré sa budi vyuzivat pre ziskavanie informacii o bonite
zakaznikov.

2) Zadefinovanie, akym spdsobom a ako ¢asto sa bude sledovat’ zmena bonity (finanéného
zdravia) zékaznikov.

3) Stanovenie kritérii, ktoré sa budi pouzivat na hodnotenie bonity dlznika — ide tu
o stanovenie indexu bonity zakaznika, ktory mdze pozostavat’ z roznych kritérii (zalezitost
konkrétneho podniku), ktorymi mézu byt napr.: podnikatel'sky rozvoj firmy, rozvoj
odvetvia, v ktorom podnik pdsobi, situdcia v zadkazkach, Struktiira zamestnancov, spolo¢nici
amanazment podniku, dodavatel'sko-odberatel'ské vztahy, tverovd zataZenost, obrat
kapitalu, doterajsie skusenosti s podnikom, doterajSia platobna disciplina podniku, platobna
moralka odberatel’a, a pod.

4) Urcenie lehot splatnosti, ktoré bude podnik vyZadovat’ od svojich odberatel'ov — vytvorenie
viacerych skupin odberatelov podla zvoleného kritéria (mnozstvo odoberaného tovaru,
skusenosti s odberatelom, bonita odberatela, apod.) a diferencovanie platobnych
podmienok.

5) Zadefinovanie, v ktorych pripadoch a preco bude podnik vyzadovat’ poskytnutie preddavku
na objednany tovar alebo sluzbu.

6) Stanovenie, ¢i bude podnik poskytovat’ dlznikom skonto za pred¢asné plnenie zaviazkov. Ak
4no, urcenie podmienok skonta (percento z ceny a pocet dni) - diferencovane pre jednotlivé
skupiny zakaznikov podl'a lehét splatnosti.

7) Urcenie presnych pravidiel, ako sa bude podnik spravat k novym odberatelom, a to
v pripade uz existujiiceho podniku a novozalozeného podniku.

8) Stanovenie nastrojov platobného styku, ktoré bude podnik v ramci odberatel'skych vztahov
akceptovat’ — snaha o vyuZivanie aj inych nastrojov platobného styku ako je fakturacia, a to:
zmenky, Seky, zalozné pravo, akreditivne platby, ktoré su v krajinach s vyspelym trhovym
hospodarstvom bezne vyuzivané (v SR malo).

9) Determinovanie, akym spdsobom bude podnik viest’ evidenciu dlZznikov.

10) Diferencované stanovenie kreditnych limitov pre jednotlivé skupiny dlznikov.

11) Stanovenie, aky bude podnik ,.tolerantny* vo¢i svojim dlznikom — pripustny pocet dni
omeskania v zavislosti od odberatel’a (prolongacia).

12) Stanovenie sankcii, ktoré bude podnik prijimat’ voci svojim neplati¢om (penale, odstupenie
od zmluvy, bezodkladné zastavenie dodavky, a pod.).

13) Urcenie opatreni, ktoré bude spolo¢nost’ podnikat’ pri vzniku pohladavok dlhodobo
po lehote splatnosti, resp. pri vzniku nedobytnych pohl'adavok.

14) Definovanie pripadov, v ktorych podnik pripusti vicsie, ¢i mensie individualne odchylky
od tychto pravidiel a zdévodnenie preco.

Vo vysledkoch adiskusii predloZzeného prispevku je pri aplikacii navrhovaného
vseobecného postupu tvorby zasad platobného styku na priklade vybraného drevarskom podniku
vyuzitd metéda Index bonity. Index bonity patri medzi matematicko-Statistické metody
prognodzovania financnej situacie podniku (viacrozmerova diskriminacnd analyza), z coho
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vyplyva, Ze je to exaktna metdda, ktora nie je ovplyvnena subjektivnymi nazormi, ako je to
u metdd bodového hodnotenia (napr. Rychly test).
Diskrimina¢na funkcia, kvantifikujica index bonity ma nasledovny tvar (ZALAI 1998):

B=1,5%—0,08% +10%;+5x,+0,3 x5+ 0,1 X [1]

Cim je hodnota B vysSia, tym je situdcia v podniku ajej progndza lepsia. Podrobnejsie
hodnotenie mozno urobit’ podl'a stupnice, ktorti uvadza tabul’ka 1.

Tab. 1 Hodnotiaca stupnica pre metédu Index bonity.
Tab. 1 Evaluation scale for Reliability index.

Stupnica hodnotenia prognézy financnej situdcie podniku
extrémne vel'mi 14 urcité dobré vel'mi extrémne
zla zla Za problémy oora dobra dobra
—3az—2 —2az—1 —laz0 Oazl laz2 2az3 3 aviac

(Zdroj: ZALA1 et al. 1998)
(Source: ZALAI et al. 1998)

VYSLEDKY A DISKUSIA

V nasledovnej stati je aplikovany navrhovany postup pri tvorbe zasad (podmienok,

pravidiel) platobného styku v podmienkach konkrétneho drevarskeho podniku. V analyzovanom
drevarskom podniku nie st v sicasnosti takéto pravidla fixne stanovené. Podnik nereSpektujuce
diferencovany pristup k tvorbe platobnych podmienok pre svojich zdkaznikov. Z uvedeného
vyplyva, ze kazdy odberatel’ ((ne)bonitny, novy, stary,...) ma rovnaké podmienky tverovej
politiky, ¢o je zna¢ne nevhodné rieSenie. Celkové riadenie pohl'adavok sa v podniku realizuje
len intuitivne anie na zaklade vopred formulovanych pravidiel. Z uvedeného dovodu je
nevyhnutné prehodnotenie stcasného stavu vtomto podniku anavrhnut zasady uverovej
politiky, ktoré budi vychadzat’ z algoritmu rieSenia vymedzeného v metodickej Casti prispevku.

1.

b)

ZASADA: Uréenie zdrojov informacii, ktoré sa budi vyuZivat pre ziskavanie
informacii o bonite zakaznikov.

Podnik v sGcasnosti ziskava informacie o bonite zakaznikov len z predchadzajucich
skusenosti.

Navrhujeme vyuzivanie nasledovnych zdrojov informacii o bonite odberatel'ov:

interné zdroje: predchadzajuce skusenosti s odberatel'mi (vyuzitie agendy finan¢ného
zdravia a platobnej discipliny odberatel'ov — pozri zasada €. 2), vlastné informacie ziskané
priamo od odberatel’a na zéklade poziadavky,

externé zdroje: informacie ziskané od agentr zaoberajlicich sa ohodnocovanim bonity
firiem, referencie od inych firiem, udaje zuctovnych vykazov, informacie od banky
odberatel’a (tie s vSak

chranené bankovym tajomstvom), a pod.

ZASADA: Zadefinovanie, akym spdsobom a ako ¢asto sa bude sledovat’ zmena bonity
(finan¢ného zdravia) zakaznikov.

Podnik nemd zavedent1 zZiadnu metodiku na monitorovanie zmeny bonity zdkaznikov, a tak
predpoklada, ze zakaznici, ktori boli bonitni v¢era, budd bonitni aj o pol roka.

Takéto myslenie podniku vSak nie je spravne, pretoze bonita odberatelov sa neustale a
plynulo meni, a preto zanedbavanie tejto oblasti méze podniku sposobit’ nemalé problémy.
Z uvedeného sa navrhuje v podniku zaviest agendu finanéného zdravia a platobnej
discipliny odberatel'ov, ktora by bola vedend vramci informaéného systému podniku
(IS/IT). Kazdy odberatel’ tu bude mat’ svoj samostatny zdznam, do ktoré¢ho sa budu raz za Y4
rok zaznamenavat’ a aktualizovat’ zmeny v jeho bonite. Ak nastane zhorSenie bonity klienta,
bude musiet’ nasledne dojst’ aj k zmenam v platobnych podmienkach — metdda bonitacie
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zakaznikov (diferenciacia — zlepSenie, resp. zhorSenie platobnych podmienok), ¢o prinesie
podniku lepsie zabezpecenie pohl'adavok.

3. ZASADA: Stanovenie kritérii, ktoré sa budu pouZivat’ na hodnotenie bonity dlznika.
Podnik nema v sucasnosti stanovené ziadne kritéria na hodnotenie bonity svojich
odberatelov. Obchodny uver poskytuje iba na zaklade doterajSich skusenosti
so zékaznikom, ¢o povazujeme za vel'mi riskantny a nevhodny postup.

Pre hodnotenie bonity zdkaznikov podniku bola navrhnuta nasledovnd metodika:

a) Vypocet indexu bonity prostrednictvom vzorca uvedeného v metodike predlozeného
prispevku, ktory hodnoti finanént situaciu odberatel'a na zaklade tdajov ziskanych
z Gctovnictva odberatela ama charakter ,ex-ante”, teda progndzovania financnej
situacie. Z uvedeného vypoctu podnik zisti, ¢i je financna situacia odberatel’a extrémne
zla (=3 az — 2), vel'mi zla (-2 az —1), zla (—1 az 0), ma ur€ité problémy (0 az 1), dobra
(1 az 2), vel'mi dobra (2 az 3), resp. extrémne dobra (3 a viac). Takto zisteny index
bonity sa pretransformuje na iné, vlastné (navrhnuté) bodové hodnotenie, ktoré bude
rovnaké pre vSetky tri stanovené kritéria hodnotenia bonity odberatel'a. Extrémne zlej
financnej situacia bude priradend hodnota 1, velmi zlej 2, atd. az extrémne dobrej
hodnote 7. Takto vypocitanému kritériu bude stanovend vaha 30 %.

b) Platobna disciplina podniku za posledny polrok

— extrémne zla (1) — odberatel’ sa stal neplaticom a st uneho evidované nedobytné
pohladavky,

— vel'mi zIa (2) — odberatel’ sa stava za posledny polrok neplaticom,

— zla (3) — odberatel’ za posledny polrok dodrzal lehoty splatnosti na 50—69 %,

— ma urCité problémy (4) — odberatel za posledny polrok dodrzal lehoty splatnosti
na 70—89 %,

— dobra (5) — odberatel za posledny polrok dodrzal lehoty splatnosti na 90—99 %,

— vel'mi dobra (6) — odberatel’ za posledny Y4 rok dodrzal lehoty splatnosti na 100 %,

— extrémne dobra (7) — odberatel’ za posledny polrok dodrzal lehoty splatnosti na 100 %.

Platobnu disciplinu podnik zisti z navrhovanej agendy platobnej discipliny odberatel’ov.
Stanovenému kritériu sa priradi vaha 50 %.

¢) Doterajsie skisenosti s podnikom v ramci dodavatel’sko-odberatel’skych vzt'ahov,
ktoré zohladnia dlhoro¢nost’ odberatela, percentudlne podiely odberu vyrobkov,
sluzieb a tovaru na trzbach, a pod. Uvedenému kritériu budi priradené hodnoty od 1,
tj. extrémne zI¢ sktsenosti, po 7, tj. extrémne dobré skusenosti na zaklade
subjektivneho hodnotenia ekonéma a manazmentu podniku. Tomuto kritériu bola
priradena vaha 20 %. Nasledovna tabul'ka uvadza hodnotiacu stupnicu navrhovaného
sposobu hodnotenia bonity zakaznikov.

Tab. 2 Hodnotiaca stupnica navrhovaného spésobu hodnotenia bonity zikaznikov.
Tab. 2 Evaluation scale of the proposed method of customer bonity evaluation.

BONITA ZAKAZNIKA

- extrémne o s 1g . urcité . vel’mi extrémne
Kritérium A4 vel’mi zla zla problémy dobra dobri dobri
1. 0,3 0,6 0,9 1,2 1,5 1,8 2,1
2. 0,5 1,0 1,5 2,0 2,5 3,0 3,5
3. 0,2 0,4 0,6 0,8 1,0 1,2 1,4
Suma 1,0 2,0 3,0 4.0 5,0 6,0 7,0
gﬁgﬁ?ct;aca 1,0-14 1,5-24 | 25-34 35-44 45-54 55-64 6,5-17,0
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ZASADA: Uréenie lehdt splatnosti, ktoré bude podnik vyZadovat' od svojich

odberatelov.

Podnik ma v siiCasnosti stanovené lehoty splatnosti pre svojich odberatel'ov nasledovne:

a) splatnost’ do 30 dni — 2 najvacsi stali odberatelia (kazdy nad 15 % podiel na trzbach
podniku za predchadzajuci rok),

b) splatnost’ do 14 dni — d’alSich 10 stalych odberatel'ov (kazdy nad 3 % podiel na trzbach
podniku za predchadzajuci rok),

c) platba v hotovosti — ostatni odberatelia,

d) platba vopred — vSetci novy zakaznici.

Stcéasny sposob stanovovania lehdt splatnosti pohladavok pre jednotlivych odberatel'ov
nemozno pokladat’ za spravne riesenie, pretoze nuti va¢sinu zakaznikov k platbe v hotovosti
(vacsine zakaznikom nie je podnik ochotny poskytnut’ obchodny uver), ¢im sice podnik
znizuje pohladavky na minimum, ale na ukor straty moznych novych zéakaznikov, ktori
musia platit’ vopred, na tikor stalych mensich zdkaznikov, ktori su nuteni platit’ v hotovosti,
¢im sa podnik oberd o moznost’ zvySenia trzieb, vyuzitia vyrobnych kapacit (v sticasnosti
70 %) a o mozny zisk. Z uvedenych dovodov bolo navrhnuté nasledovné prehodnotenie
lehot splatnosti u odberatel'ov:

a) splatnost’ do 90 dni

- stali odberatelia, vykazujuci vel'mi az extrémne dobrt bonitu (podl’a navrhovaného
hodnotenia bonity zakaznikov), ro¢ny odber nad 10 % z ro¢nej produkcie,

- stali odberatelia vykazujuci vel'mi az extrémne dobru bonitu, nedosahujuci odber
nad 10 % z ro¢nej produkcie, avSak jednorazovy odber nad 2 % z ro¢nej produkcie.

b) splatnost’ do 60 dni

- stali odberatelia, vykazujlici vel'mi az extrémne dobr bonitu, ro¢ny odber nad 5 %
z ro¢nej produkcie,

- stali odberatelia vykazujuci vel'mi az extrémne dobra bonitu, nedosahujici odber
nad 5 % z roc¢nej produkcie, avSak jednorazovy odber nad 1 % z ro¢nej produkcie.

c) splatnost’ do 30 dni

- stali odberatelia, vykazujuci vel'mi az extrémne dobru bonitu, ktori nie st zaradeni
do a) ani do b),

- odberatelia, ktori vykazuji dobrt bonitu, nezalezi na mnozstve odberu,

- novy odberatel' (uz existujuci podnik), ktory vykazuje vel'mi az extrémne dobru
bonitu (zo ziskanych informacif).

d) splatnost’ do 14 dni

- odberatelia, ktori vykazuju uréité problémy v bonite,

- stali odberatelia, ktori vykazuju zIlG bonitu, ale doteraz snimi nemal podnik
problémy,

- novy odberatel’ (novozalozeny aj uz existujtci podnik), o ktorom nie st dostupné
ziadne informacie o bonite - plati to pre prvé tri dodavky (1 dodavka max. 0,2 %
zrocnej produkcie) apotom diferenciacia lehot splatnosti ako u stalych
zakaznikov,

- novy odberatel’ (novozalozeny podnik), ktory vykazuje velmi az extrémne dobru
bonitu (zo ziskanych informacii).

e) platba v hotovosti

- odberatelia, ktori vykazujt zIi (st s nimi dlhodobo problémy) a vel'mi zI bonitu,

- novy odberatel (novozalozeny aj uz existujuci podnik), ktory vykazuje urcité
problémy v bonite (ked’ si dostupné informacie).

f) platba vopred

- odberatelia, ktori vykazuji extrémne zI0 bonity,

- novy odberatel’ (novozalozeny aj uz existujuci podnik), o ktorom nie si zname
ziadne informacie o bonite a odobera jednorazovo velké mnoZstvo — tyka sa to
mnozstva nad 0,2 % z ro¢nej produkcie,
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- novi odberatelia (novozalozeny aj uz existujiici podnik), ktori vykazuju zIa, vel'mi
a extrémne zI bonitu — 40 % z ceny platba vopred, zvySok v hotovosti,

- atypické zakazky (u vSetkych odberatel'ov s vynimkou tych, ¢o su zaradeni v dobe
splatnosti 90 dni) — 40 % z ceny platba vopred, zvySok diferenciacia podl'a vyssie
vedenych platobnych podmienok.

Aplikovand metodika diferenciacie lehot splatnosti nie je zalozend len na mnozstve

odoberaného tovaru, ako je to v podniku v sGcasnosti, ale zohladiiuje aj bonitu klienta (jej
zmeny), vztahy a sklsenosti so zékaznikom.

5.

ZASADA: Zadefinovanie, v ktorych pripadoch apreco bude podnik vyZadovat
poskytnutie preddavku na objednany tovar alebo sluzbu.

Podnik vyzaduje od novych odberatel'ov preddavok, a to v plnej vyske predajnej ceny, Cize
ide tu o platbu vopred.

Navrhuje sa rieSenie preddavkov v zmysle zasady ¢. 4.

ZASADA: Stanovenie, ¢i bude podnik poskytovat’ dlznikom skonto za pred&asné
plnenie zavizkov.
Podnik skonto neposkytuje Ziadnemu odberatel’'ovi.
Pouzitim skonta podnik motivuje svojich odberatel'ov k skor§im platbam, a tym urychl'uje
splatnost’ svojich pohl'adavok, a tak je mozné odporucit’ nasledovné vSeobecné podmienky
poskytovania skonta v podniku:
a) (2/5, net 14), b) (4/10, net 30), ¢) (2/20, net 30), d) (4/20, net 60),
e) (2/40, net 60), g) (2/40, net 90), f) (4/30, net 90);

V suvislosti so skontom vznikaju podniku aj naklady spojené s jeho poskytnutim, t.j. %
zlavy z ceny, atak je potrebné pri poskytovani skonta jednotlivym odberatel'om urobit
najprv prepocet ekonomickej efektivnosti jeho poskytnutia a azZ potom sa rozhodnit' pre
konkrétnu alternativu (skonto poskytnut,, ak ano, aky typ, resp. neposkytnut’).

ZASADA:
Urcenie presnych pravidiel, ako sa bude podnik spravat’ k novym odberatel’om, a to
v pripade uZ existujiceho podniku a novozaloZeného podniku.
Podnik ziada od nového zakaznika (uz existujiici podnik ako aj novozaloZeny podnik) celii
platbu dopredu, resp. 70 %-ny preddavok a zvySok v hotovosti pri dodavke tovaru.
Pri sacasnom pristupe k novym zakaznikom sa sice podnik vyhyba vzniku dlhodobych,
resp. nedobytnych pohladavok, ale pripravuje sa o novych zakaznikov, pretoze sucasné
platobné podmienky pre nich s takmer neakceptovatelné, o om svedc¢i aj skutocnost’, ze
podnik uz 3 roky neziskal ziadneho nového vacsieho odberatela, o ma negativny vplyv
na d’al$i chod podniku. Z uvedeného vyplyva potreba posilnenia marketingu vo firme, ktora
by mala byt’ podporena nasledovnym navrhom pristupu k novym odberatel'om:

a) novy zakaznik — uz existujlici podnik: ziskanie informacii o bonite klienta z externych
zdrojov, ato vpodobe referencii od inych firiem, uktorych je zakaznikom
a prestudovanie uctovnych vykazov.

- ak budu informacie nepostacujice — postupovat’, ako v pripade novozalozeného
podniku,

- v pripade, Ze ide o zakaznika, ktory ma zaujem o odber vel'kého objemu produkcie,
je mozné zvazit moznost’ ziskania informécii o nom od agentir zaoberajucich sa
ohodnocovanim bonity firiem, ako napr. Dun&Brandstreet, Intercredit,
Creditinform, a pod., avSak je potrebné urobit’ prepocet ekonomickej efektivnosti
ziskanych udajov.

b) novy zakaznik — novozaloZzeny podnik: v tomto pripade nie su dostupné takmer ziadne
informacie ani z externych zdrojov, atak je mozné odporucit’ nasledovné rieSenie —
poskytniit’ prvé tri dodavky takémuto odberatelovi za platobnych podmienok ako
klientovi s urcitymi problémami v bonite, avSak vyska dodavky za tychto podmienok
nesmie prekroCit’ 0,2 % z ro¢nej produkcie. Ak by chcel novozalozeny podnik odobrat’
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10.

11.

12.

vacsi objem, potom by bolo odoberané mnozstvo nad stanovenu hranicu platené
v hotovosti pri odbere. Sktisenosti po prvych troch dodavkach umoznia podniku zacat
s diferenciaciou platobnych podmienok pre novozalozeny podnik.

ZASADA: Stanovenie nastrojov platobného styku, ktoré bude podnik v ramci
odberatel’skych vzt'ahov akceptovat’.

Podnik vyuziva v sicasnosti iba platbu vopred v podobe preddavkov, platbu v hotovosti
a fakturaciu, ktora sa realizuje na bankovy ucet.

Z uvedeného mozno konstatovat, ze podnik v sucasnosti vyuziva velmi oklieStené
moznosti, ¢o sa tyka nastrojov platobného styku. Preto by bolo vhodné, aby v ramci
platobného styku boli vyuZivané okrem stcasnych, aj nasledovné nastroje: zmenky, Seky,
akcepty, zaruky, kompenzacie, akreditiv (najméa u zahraniénych odberatel'ov), ktoré zvysia
u odberatel'ov ich vlastni platobni schopnost ana druhej strane predstavuji vhodné
nastroje zabezpecenie pohl'adavok .

ZASADA: Determinovanie, akym spésobom bude podnik viest’ evidenciu dlZnikov.

Podnik vedie evidenciu svojich dlznikov len na zéklade prvotného dokladu, t.j. podpisany

dodaci list a vystavena nesplatena faktira.

Navrhuje sa nasledovné vedenia evidencie dlznikov:

- syntetickd evidencia - na zaklade prvotnych dokladov (podpisany dodaci list, nalezito
vystavena zmenka, Sek, a pod.),

- analyticka evidencia - prostrednictvom osobitych prehl'adov segmentovanych podl'a doby
splatnosti, dlznikov, a pod.

ZASADA: Diferencované stanovenie kreditnych limitov pre jednotlivé skupiny
dlznikov.

Podnik nema stanovené kreditné limity pre svojich zakaznikov.

Vo vSeobecnosti mozno odporucit, aby kreditny limit ani toho najlepSieho
a najbonitnejsieho odberatel'a neprekracoval 20 %-ny podiel zpriemerného stavu
podnikovych pohl'adavok.

Néavrh kreditnych limitov pre diferencované skupiny odberatel'ov:

- splatnost’ do 90 dni — max. 20 % z celkového objemu pohl'adavok podniku,

- splatnost’ do 60 dni — max. 15 % z celkového objemu pohl'adavok podniku,

- splatnost do 30 a 14 dni — max. 10 % z celkového objemu pohl'adavok podniku.

ZASADA: Stanovenie, aky bude podnik ,tolerantny* vo&i svojim dlinikom —
pripustny pocet dni omeSkania v zavislosti od odberatel’a (prolongacia).
Podnik nema stanovené, ako tolerantne bude pristupovat’ voci svojim dlznikom. Pripustny
pocet dni omeskania (prolongacia) stanovuje individualne, ked’ sa uvedena situcia
vyskytne.
Néavrh pravidiel pre prolongaciu lehot splatnosti, ktoré sa odvijaju od bonity klienta:

- extrémne a vel'mi dobra bonita:  prolongacia o 30 dni,

- dobra bonita: prolongacia o 20 dni,

- ma urcité problémy v bonite: prolongacia o 15 dni,

- zla bonita: prolongécia o 10 dni,

- velmi zI4 bonita: prolongécia o 5 dni,

- extrémne zla bonita: bez moznosti prolongacie.

ZASADA: Stanovenie sankcii, ktoré bude podnik prijimat’ vo¢i svojim neplati¢om.
Podnik vyuziva ako jediny typ sankcie za omeskanie platobnej discipliny odberatel’a (voci
neplatiCom) bezodkladné zastavenie dodavky, ¢o vsak je len jedna z moznosti, ako je mozné
takuto situdciu riesit’.
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Pri tvorbe navrhu uplatiovania sankcii voé¢i neplatiCom bolo doporu¢ené zachovat
diferencovany pristup odvijajici sa od doby omeskania splatnosti a bonity klienta, ktora
podnik stanovi na zaklade autorkou navrhovanej metodiky.

Navrhované sankcie voci neplaticom: bezodkladné zastavenie dodavky, penale a odstipenie
od zmluvy, a to v nasledovnych kombinaciach:

a)

b)

c)
d)

e)

zaslanie prvej upomienky (pisomne, mailom, faxom, resp. telefonicky) a oboznamenie
s d’alsimi sankciami v pripade nezaplatenia, ktoré su sucastou zmluvy — pri nezaplateni
do troch dni po lehote splatnosti,

zaslanie druhej upomienky — pri nezaplateni do desiatich dni po lehote splatnosti,

v pripade zaplatenia do troch dni po prvej upomienky - penale netctovat’,

v pripade zaplatenia do troch dni po druhej upomienke - Gctovat’ pendle iba za tieto tri
dni (s vynimkou zakaznikov s extrémne, vel'mi dobrou a dobrou bonitou),

v pripade nezaplatenia ani po obdrzani druhej upomienky - uctovanie nasledovnych
penale za kazdy dein omeSkania (vratane prvych desiatich dni, pocas ktorych boli
zaslané upomienky):

- do 10 dni po lehote splatnosti v pripade nového odberatel’a (uz existujuci podnik
aj novozaloZeny podnik) — penéle vo vyske 0,05 % z predajnej ceny za kazdy den
omeskania a okamzité zastavenie dodavky (s vynimkou odberatel'ov s extrémne
a vel'mi dobrou bonitou podl'a autorkou navrhovanej metodiky, pozri individualne
odchylky od stanovenych pravidiel platobného styku) a v pripade staleho
zakaznika — len penéle vo vyske 0,05 % z predajnej ceny,

- do 30 dni po lehote splatnosti v pripade nového odberatel’a (uz existujuci podnik
aj novozalozeny podnik) — penale vo vyske 0,1 % z predajnej ceny za kazdy den
omeskania od 11 dia (dovtedy 0,05 %) a odstipenie od zmluvy (moznost
udelenia individualnych vynimiek v $pecifickych pripadoch u novych odberatel'ov
s vel'mi a extrémne dobrou bonitou podl'a navrhované pristupu, pozri individualne
odchylky od stanovenych pravidiel platobného styku) a v pripade stileho
zakaznika — len penale vo vyske 0,05 % z predajnej ceny,

- do 60 dni po lehote splatnosti - penale vo vyske 0,05 % z predajnej ceny za kazdy
den omes$kania,

- 0d 60 po 90 dni — od 61 dna penale vo vyske 0,1 % z predajnej ceny za kazdy den
omeskania (dovtedy 0,05 %) a okamzité zastavenie d’al$ich dodavok (s vynimkou
odberatel'ov s vel'mi a extrémne dobrou bonitou),

- nad 90 dni — od 91 dna penale vo vyske 0,1 % z predajnej ceny za kazdy den
omeskania a okamzité odstapenie od zmluvy (moznost’ udelenia individualnych
vynimiek v Specifickych pripadoch u odberatelov s velmi a extrémne dobrou
bonitou podl'a navrhované pristupu, pozri individualne odchylky od stanovenych
pravidiel platobného styku).

13. ZASADA: Ur&enie opatreni, ktoré bude spolo¢nost’ podnikat’ pri vzniku pohladavok
dlhodobo po lehote splatnosti, resp. pri vzniku nedobytnych pohl’adavok.
Pri pohl'adavkach dlhodobo po lehote splatnosti podnik ¢aka, ¢i dlznik zaplati alebo nie
a pri nedobytnych pohladavkach rozpusta rezervu likvidity.
Navrhuju sa nasledovné moznosti rieSenia problémov v oblasti pohl'adavkach dlhodobo
po dobe splatnosti:

a)
b)

c)
d)

vymahanie prostrednictvom $pecializovanej firmy na zédklade mandatnej zmluvy,

sudne vymahanie prostrednictvom podania navrhu na sud (kym sa pohladavka
nevymdze je potrebné rozpustit’ doCasne rezervu likvidity),

pri nedobytnych pohl'adavkach ich odpredaj zaujemcom (pokial’ su), pretoZe aj na ukor
nizsej ceny predanej pohl'adavky dojde aspon ¢iastocne k oziveniu pefiaznych tokov,
pri pohl'adavke nad 33 333 € je mozné odporucit’ pokus o kapitalizdciu pohl'adavky, ale
iba v pripade, ak ma podnik zdujem ziskat' podiel na majetku dlznika z nejakych
strategickych dovodov,
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e) ak ma podnik usvojho dlznika zavdzok, bolo by vhodné obidve situacie riesit
vzajomnym zapoctom.

14. ZASADA: Definovanie pripadov, v ktorych podnik pripusti vidSie, & menSie
individualne odchylky od tychto pravidiel a zdévodnenie preco.
Ked’ze podnik nemd definované pravidla platobného styku voci odberatelom, nema teda ani
stanovené individudlne odchylky od nich.
Pri vzniknutych odchylkach od autorkou stanovenych pravidiel platobného styku
v analyzovanom drevarskom podniku je potrebné k Specifickym pripadom v dodavatel'sko-
odberatel'skych vztahoch pristupovalo individualne, av§ak vo vyvazenosti troch atribitov,
a to riziko, vynos a likvidita podniku. Odpori¢ané maximalne odchylky od stanovenych
pravidiel platobného styku by nemali v jednotlivych pripadoch prekroéit’ rozpitie jednej
urovne (napr. podnik, ktory ma lehotu splatnosti 14 dni, méZe vo vynimoc¢nom pripade
dosiahnut’ splatnost’ 30 dni, nie viac). Ak by kreditny limit odberatel'a mal prekradovat
20 %-ny podiel stavu pohladavok v podniku, je potrebné pripravit’ Specifické opatrenia
na predidenie tohto stavu. Jednoznacne je mozné suhlasit’ s autorom (FREIBERG 1996), ze
adresna formulacia a dodrziavania zasad platobného styku v podnikoch ako aj pravidelné
hodnotenie pozitivnych anegativanych ucinkov uverovej politiky je nevyhnutnym
predpokladom zodpovedného riadenia pohladdvok a predchiddzania vzniku platobnej
neschopnosti, pretoze podniky, ktoré boli bonitné pred rokom, by sa mohli stat’ pri absencii
navrhovaného spdsobu tvorby zasad platobného styku nebonitnymi.

Aplikacia navrhovanej metodiky v analyzovanom podniky mala pozitivny vplyv na jeho
celkovit vykonnost’ a efektivnost hospodarenia. Podnik ziskal niekolko desiatok novych
zakaznikov, ¢im sa zvyS$il medziro¢ny obrat o 34 %. Pozitivny klesajuci vyvoj zaznamenali
pohl'adavky po lehote splatnosti, nedobytné a odpisané pohladavky, o prispelo k zlepSeniu
likvidity a k rastu cash flow analyzovaného drevarskeho podniku.

ZAVER

Prezentované vysledky verifikovali autorkou navrhnuty vsSeobecného komplexného
metodického postupu tvorby zéasad platobného styku (tiverovej politiky) podniku a jednoznacne
potvrdili potrebu controllingu v oblasti finan¢ného riadenia podniku. Navrhnuty postup, jeho
prezentacia a verifikdcia na konkrétnom priklade vybraného drevarskeho podniku nédzorne
poukazuje na praktické vyuzitie controllingovych metéd v oblasti riadenia pohladavok.
Z navrhnutého postupu tvorby zasad platobného styku je mozné v zavere formulovat tzv.
»desatoro“ uverovej politiky podniku®:

1) diferencovany pristup k zakaznikom,

2) postoj k novym odberatel'om,

3) bonita zakaznikov,

4) lehoty splatnosti,

5) skonto,

6) nastroje platobného styku,

7) kreditné limity,

8) sankcie,

9) opatrenia,

10) odchylky od stanovenych pravidiel, ktoré by mal kazdy podnik bez ohl'adu na to, a akom
odvetvi posobi neustale prehodnocovat'.
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