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SAZETAK

ZavrSnim radom ukazuje se na vaznost ratunovodstvenog pracenja i analize
potrazivanja od kupaca u poslovanju opcenito 1 na primjeru poslovanja poduzeca
Brodomerkur d. d. U trenutnim uvjetima poslovanja, obiljezenima ekonomskom krizom,
porastom konkurencije i otezanim uvjetima poslovanja, poduze¢a moraju pristati i na neke
rizi¢nije oblike poslovanja. Kako bi odrzala konkurentnost, poduzeca pristaju na neki oblik
odgode naplate potrazivanja od kupaca. Tu odgodu potrebno je regulirati, raCunovodstveno
evidentirati, analizirati i pomno pratiti, a prije svega dobro istraZiti bonitet kupaca. Sto je rok
naplate potrazivanja duZzi, potraZivanje je teze naplatiti, Sto posebno dolazi do izrazaja za
vrijeme opée nelikvidnosti u gospodarstvu i sve tezeg opstanka poduzeca na trzistu. Rad
prikazuje probleme i moguénosti upravljanja naplatom potrazivanja, ali i vaznost analize i
pradenja potrazivanja od kupaca kao bitne stavke u poslovanju svakog poduzeca te
smanjenju nezaposlenosti i nelikvidnosti u gospodarstvu.

Kljuéne rije€i: potrazivanja od kupaca, ra¢unovodstvo, likvidnost, radni kapital, bilanca



ABSTRACT

The final paper points out the importance of accounting monitoring and accounts
receivable analysis in business in general and in the case study of Brodomerkur d. d.
company. In the current business environment, marked by the economic crisis, increased
competition and difficult business conditions, companies must agree to some riskier forms
of business. In order to maintain competitiveness, companies agree to a certain type of
collection postponement of accounts receivable. It is necessary to regulate this delay, to
record it in accounting, to analyse and trace it, and above all, to check the creditworthiness
of those clients. The longer the accounts receivable collection period, the harder it is to
collect the claim, which is particularly evident in times of a general liquidity crisis in the
economy and increasingly difficult survival on the enterprise market. The paper presents the
problems and possibilities of accounts receivable management, and also the importance of
the analysis and monitoring of accounts receivable for the business of each company and
also for the unemployment reduction and liquidity crisis resolution in the economy.

Keywords: accounts receivable, accounting, liquidity, working capital, balance sheet
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1. UvOD

Na uspjesnost poslovanja poduzeca bitno utje¢e njegova financijska situacija. Poduzec¢a
do novca dolaze obavljanjem odredenih djelatnosti za koje su specijalizirana, na nacin da
pruzaju odredene usluge ili proizvode odredene proizvode ili poluproizvode.

Medutim, u novije vrijeme poduzeCa se susreCu sa sve veCom konkurencijom, slabim
plateznim moguénostima poslovnih partnera i sve tezim opstankom na trzi§tu pa su primorana
prodavati proizvode i usluge uz odgodu naplate potrazivanja od kupaca. Tu odgodu placanja
mozemo promatrati i kao neku vrstu kredita. To zna¢i da poduzece (kupac) raspolaze
proizvodom ili je iskoristio uslugu, ali ih ne placa odmah, ve¢ ¢e svoju obvezu placanja
podmiriti u ugovorenom vremenskom periodu. Za poduzece (prodavatelja) ova situacija znaci
da taj novac ne moze negdje drugdje uloziti dok god ne naplati svoja potrazivanja, a §to moze

znacajno utjecati na njegove poslovne rezultate i opstanak na trziStu.

1.1. Problem i predmet zavr$nog rada

Problem zavrSnog rada je nepravodobno placanje potrazivanja od kupaca koje se

negativno odraZava na poslovanje poduzeca i razvoj gospodarstva.

Predmet zavrSnog rada je prikazati nacine racunovodstvenog pracenja i analize
potrazivanja od kupaca u poslovanju poduzeéa i gospodarstvu i metode njihove primjene u

poslovnom odlucivanju.

1.2. Svrha i cilj zavrSnog rada

Svrha rada je ukazati na vaznost analiziranja i koriStenja informacija prikazanih u
financijskim izvjeStajima 1 ostalim ra¢unovodstvenim evidencijama pri upravljanju

potrazivanjima od kupaca i poslovanju.



Cilj rada je na temelju proucavanja racunovodstvenog pracenja potrazivanja od
kupaca u poduze¢a Brodomerkur d. d. i izvrSene analize donijeti zaklju¢ke o vaznosti ove
teme u poslovanju poduzeéa i gospodarstvu te predloziti primjenu istog pri upravljanju

poslovanjem.

1.3. Struktura zavr$nog rada

Zavrsni rad sastoji se od nekoliko cjelina.

Prvi dio je Uvod, u kojem su definirani problem, predmet, cilj i svrha rada.

U drugom dijelu definiran je pojmom i prikazani naéini raCunovodstvenog pracenja

potrazivanja od kupaca.

U tre¢em dijelu objasnjene su novéane transakcije izmedu poduzetnika, zakonski okviri i
posljedice kasnjenja podmirenja obveza od strane kupaca i naglasena vaznost upravljanja

naplatom potrazivanja od kupaca.

U cetvrtom dijelu prikazane su tehnike provodenja i pokazatelji analize potrazivanja od

kupaca 1 njihov znacaj u prepoznavanju poslovnih poremecaja.

U petom dijelu prikazano je ratunovodstveno pracenje potrazivanja od kupaca te izvrSena
njihova analiza na primjeru poduzeéa Brodomerkur d. d. u razdoblju od 2013. do 2015.

godine 1 izvrSena njihova usporedba s poduzeéem iz istog sektora.

U Sestom dijelu izneseni su prijedlozi za povecanje efikasnosti naplate potrazivanja od

kupaca u poslovanju poduzeca Brodomerkur d. d. i cjelokupnom gospodarstvu.

Sedmi dio je Zakljucak, u kojem su zaklju¢no prikazani svi rezultati do kojih se doslo

pisSuci rad i provode¢i analize na primjeru poduzec¢a Brodomerkur d. d.



2. POJAM | RACUNOVODSTVENO PRACENJE POTRAZIVANJA OD
KUPACA

U nastavku rada definirani su pojam i vrste potrazivanja od kupaca i navedeni primjeri
racunovodstvenog pracenja transakcija povezanih s potrazivanjima od kupaca s kojima se
poduzeca najéesce susrecu U poslovanju, tj. prikazana su knjizenja potrazivanja od kupaca u
zemlji i knjiZzenja vrijednosnog uskladenja potrazivanja od kupaca. Navedena knjizenja
prikazana su prema kontnom planu poduze¢a RRiF (Ra¢unovodstvo revizija i financije) i

Hrvatske zajednice ratunovoda i financijskih djelatnika (Rif).

2.1. Pojam i vrste potraZzivanja od kupaca

Potrazivanja od kupaca (konto 120) mogu nastati po razli¢itim osnovama (za prodanu
robu, za pruzene usluge, za prodaju prava, za prodaju na potrosacki kredit, za prodaju u
konsignaciji ili komisiji itd.). Za sva sinteticka konta potrazivanja od kupaca vode se
analitiCka konta svih kupaca (Salda-konti kupaca). Kod prodaje dobara, fakturu treba
ispostaviti neposredno nakon §to je kupcu omoguéeno raspolaganje tim dobrima jer tada
nastaje i obveza PDV-a. (Puci¢ Orbani¢ 2015: 31-32)

Prema RRiF-ovom kontnom planu XX. izdanje, osim Potrazivanja od kupaca (konto

120) postoje i Potrazivanja od kupaca iz EU i inozemstva i ona se knjize na kontu 121.

Potrazivanja Cesto predstavljaju znacajan dio imovine te je njihovo vrednovanje
kljuéno za utvrdivanje rezultata poslovanja. To se 0sobito odnosi na potrazivanja od kupaca.
Racunovodstveni standardi sadrze metode vrednovanja ove imovine prema kojima se
potrazivanja pocetno trebaju vrednovati po fer vrijednosti, a naknadno, ukoliko se naplata
oc¢ekuje u roku duljem od godinu dana, po amortiziranom trosku primjenom metode efektivne
kamatne stope umanjeno za gubitak od umanjenja vrijednosti, odnosno, sva ostala
potrazivanja, po pocetno priznatom iznosu umanjeno za napla¢ene iznose 1 umanjenja
vrijednosti. Adekvatna procjena vrijednosti potraZzivanja, odnosno utvrdivanja potrebnih
vrijednosnih uskladenja posebno je znacajna kod velikog broja kupaca gdje je vrlo tesko

primjenjivati analizu naplativosti potrazivanja svakog pojedinog kupca pa se cesto



primjenjuju postupci temeljeni na starosnoj strukturi potrazivanja. U tim slucajevima,
potrebno je razli¢itim tehnikama procjene adekvatnosti vrijednosnog uskladenja provjeriti
realnost utvrdene razine rashoda od vrijednosnog uskladenja kako ne bi doslo do

iskrivljavanja rezultata poslovanja. (Cezovié 2015: 34)

Razdoblje naplate potrazivanja je prosjeno vrijeme vezivanja kapitala u
potrazivanjima od kupaca (broj dana do naplate potrazivanja, prosjecan rok naplate). Mjeri
koliko dugo je potrebno da se naplate potrazivanja od kupaca, odnosno mjeri prosjecan broj
dana koji poduzece ima za naplatu prihoda nakon ostvarene prodaje.

Dani vezivanja u potrazivanjima mogu se izracunati koriStenjem formule:

Dani vezivanja = (potrazivanje od kupaca/godisnji prihod od prodaje ) x 365.

Nizak broj dana vezivanja u potrazivanjima od kupaca znaci da je poduzecu potrebno manje
dana za njihovu naplatu. Razmjerno veliki broj dana vezivanja u potrazivanjima od kupaca
pokazuje da poduzece prodaje svoje proizvode kupcima za kredit, odnosno da naplata novca
zahtijeva duZe vrijeme. Novac je uvjet za pokretanje poslovanja. Stoga, u najboljem je
interesu poduzec¢a da Sto je moguce brze naplacuje nedospjela potrazivanja. Za vecéinu
poduzeéa pogodno je dane vezivanja potrazivanja od kupaca pratiti tromjesecno ili barem na

godisnjoj razini (svakih 90 ili 365 dana). (Kari¢, 2007: 128)

2.2. Rac¢unovodstveno pracenje potrazivanja od kupaca

Potrazivanja od kupaca se knjiZze po ispostavljenoj fakturi. Prihodi po toj osnovi s
pripadaju¢im obvezama za PDV priznaju se po isporuci, bez obzira Sto ¢e naplata uslijediti

kasnije. (Puci¢ Orbani¢ 2015: 31)

2.2.1. PotraZivanja od Kupaca

Konto 120 — Potrazivanja od kupaca raS¢lanjuje se na viSe analitickih konta, a to su
konta:

1200 - Potrazivanja od kupaca dobara



1201- Potrazivanja od kupaca usluga (servisne, gradenje i popravci, najmovi, ustupanje radne

1202 -
1203 -

snage, kapaciteta i dr.)
Potrazivanja za prodaju prava

Kupci gradani i prodaja na potrosacki kredit

1204 — Kupci imovinskih sredstava, inventara, materijala, otpadaka i sl.

1205 — Potrazivanja od kupaca za prodanu robu iz komisije

1206 -
1207 -
1208 -
1209 — Potrazivanja za nefakturiranu isporuku dobara ili usluga

(RRiF-ov kontni plan, XX. izdanje pristupljeno 20. svibnja 2016.)

Kupci zastupnicke i franSizne prodaje
Potrazivanja za prodaju na kreditne kartice

Potrazivanja od ostalih prodaja

Primjer 1.

Knjizenje potrazivanja od kupaca za prodana dobra

1) Poduzece je isporucilo robu i ispostavilo fakturu na svotu od 25.000,00 kn plus 6.250,00 kn

PDV.

2) lzvadak sa ziro-racuna pokazuje da je kupac podmirio fakturu u iznosu 31.250,00 kn.

Tablica 1. KnjiZzenje u dnevniku poduzecéa ,, X

(sva knjizenja su prema RRiF-ovom kontnom planu)

Tek. Svota (u kunama)
br. Opis Konto Duguje Potrazuje
1. Potrazivanja od kupaca za prodana dobra 1200 31.250,00
Prihodi od prodane robe na veliko 7600 25.000,00
Obveze za PDV 2400 6.250,00
Faktura kupcu za isporu¢enu robu
2. Ziro-radun 1000 31.250,00
Potrazivanja od kupaca za prodana dobra 1200 31. 250,00

Naplata fakture — izvadak sa ziro-racuna

Izvor: XX, http://www.pfst.unist.hr/uploads/Predavanja%2015%20al.pdf, pristupljeno 25. travnja

2016.



http://www.pfst.unist.hr/uploads/Predavanja%2015%20a1.pdf

U nastavku su prikazana knjizenja u glavnoj knjizi (prema RRIF-ovom kontnom

planu).
1200 — Potrazivanja od kupaca za prodana dobra 7600 — Prihodi od prodaje robe na veliko
(1) 31.250,00 31.250,00 (2) 25.000,00 (1)
1000 — Ziro-ratun 2400 — Obveze za PDV
(2) 31.250,00 ‘ 6.250,00 (1)

Izvor: Prilagodba autorice prema prethodno navedenom izvoru

2.2.2. PotraZivanja od kupaca iz EU i inozemstva

Potrazivanja od kupaca iz EU i inozemstva vode se na kontu 121, odnosno na
analiti¢kim kontima:
* 1210 — Kupci dobara iz EU
* 1211 — Kupci dobara iz inozemstva
¢ 1212 — Kupci usluga iz EU

* 1213 — Kupci dobara iz inozemstva

2.2.3. Vrijednosno uskladivanje potraZivanja od kupaca

Hrvatski standard financijskog izvjeStavanja (HSFI 11) propisuje da se potrazivanja
pocetno mjere po fer vrijednosti. Pritom se pod fer vrijednosti smatra iznos za koji se neka
imovina moze razmijeniti ili obveza podmiriti izmedu informiranih nepovezanih stranaka koje
su voljne obaviti transakciju. Na svaki datum bilance poduzetnik procjenjuje postoji li
objektivan dokaz o umanjenju vrijednosti pojedinog potrazivanja. Kao primjeri objektivnog
dokaza navode se znacajne financijske teSkoce duznika, neposStivanje ugovora, zakaSnjela
placanja, te nastanak mogucnosti da ¢e duznik pokrenuti stecajni postupak i sl. Ukoliko taj
dokaz postoji, poduzetnik ¢e iznos gubitka mjeriti kao razliku izmedu knjigovodstvene

vrijednosti i procijenjenih budu¢ih novéanih tokova (prema HSFI 11.33.). Knjigovodstvena



vrijednost potrazivanja ¢e se umanjiti direktno ili upotrebom odvojenog konta ispravka

vrijednosti. Iznos gubitka se priznaje u racunu dobiti i gubitka. (Puci¢ Orbani¢ 2015: 31)

Primjer 2.

Trgovacko drustvo ima u knjigovodstvu evidentirano nenaplaceno potrazivanje od
kupca XY d. 0. 0. u svoti 31.250,00 kn za koje je prethodno priznat prihod. Datum dospijeca
je bio 30. 6. 2014. Prilikom procjene nenaplativosti potrazivanja prisutna je neizvjesnost
naplate te je u poslovnim knjigama evidentirano vrijednosno uskladenje potrazivanja od
kupaca. (Puci¢ Orbani¢ 2015: 32)

Tablica 2. Knjizenje vrijednosnog uskladenja potrazivanja od kupaca

(sva knjiZenja su prema RRiF-ovom kontnom planu)

Tek. Svota (u kunama)
Br. | Opis Konto Duguje Potrazuje
s° Potrazivanja od kupaca za prodanu robu 1200 31.250,00

Vrijednosno uskladenje potraZivanja od 1290 31.250,00

kupaca

Vrijednosno uskladenje potrazivanja od 7470 31.250,00

kupaca

Izvor: Prilagodba autorice prema Puci¢ Orbani¢ 2015: 32

Iz primjera se vidi da se umanjenje priznaje kao rashod, a ne ispravlja se izvorno
priznati prihod. Isto tako se umanjenje ne evidentira izravno na konto 1200 — potrazivanja od
kupaca, ve¢ na konto 1290 — vrijednosno uskladenje potrazivanja od kupaca, kako bi se i dalje
osigurao pregled u potrazivanja sve do zastare. Konto 1290 se zatvara ukoliko kupac podmiri
svoje potrazivanje, ukoliko nastupi zastara ili ukoliko se procijeni trajna nemogucnost naplate

pa se potrazivanje isknjizava iz evidencije. (Puci¢ Orbani¢ 2015: 32)



3. ZAKONSKI OKVIR | VAZNOST UPRAVLJANJA NAPLATOM
POTRAZIVANJA OD KUPACA

U ovom poglavlju objasnjene su novcane transakcije izmedu poduzetnika, zakonski
okviri i posljedice kasnjenja podmirenja obveza, tj. u prvom redu nepravodobne naplate

potrazivanja od kupaca.

3.1. Naplata potrazivanja od kupaca sukladno Zakonu o financijskom poslovanju i

predstecajnoj nagodbi

U nastavku su prikazane odredbe Zakona o financijskom poslovanju i predstecajnoj
nagodbi (ZFPiPN) koje se odnose na poslovne transakcije izmedu poduzetnika i osoba javnog
prava u kojima je osoba javnog prava duznik nov¢ane obveze. Odredbe navedene u nastavku
ne primjenuju se na novcane obveze koje su obuhvacene postupcima koji se vode na temelju

ZFPiPN-a i Stecajnog postupka.

Clankom 11. ZFPiPN-a regulirani su rokovi ispunjenja novéanih obveza u poslovnim
transakcijama izmedu poduzetnika, kako je navedeno u nastavku.
(1) U poslovnim transakcijama medu poduzetnicima moZe se ugovoriti rok ispunjenja
novcane obveze do 60 dana.
(2) Iznimno od stavka 1. ovoga €lanka, ako ne postoje okolnosti iz ¢lanka 14. stavka 5.
ovoga Zakona, kod ugovora o robno trgovackom kreditu moze se ugovoriti u pisanom
obliku i dulji rok ispunjenja nov¢ane obveze, a koji rok ni u kojem sluc¢aju ne moze
biti dulji od 360 dana.
(3) Ako ugovorom medu poduzetnicima nije ugovoren rok za ispunjenje novcane
obveze, duznik je duzan, bez potrebe da ga vjerovnik na to pozove, ispuniti nov€anu
obvezu u roku od 30 dana.
(4) Rok za ispunjenje novcane obveze pocinje te¢i od:
1. dana kad je duznik primio racun ili drugi odgovarajuci zahtjev za isplatu, ili
2. dana kad je vjerovnik ispunio svoju obvezu:

— ako nije moguce sa sigurno$c¢u utvrditi dan primitka racuna ili drugog odgovarajuceg



zahtjeva za isplatu ili,

— ako je duznik primio racun ili drugi odgovarajuéi zahtjev za isplatu prije negoli je
vjerovnik ispunio svoju obvezu, ili

3. dana isteka roka za pregled predmeta obveze, ako je ugovorom ili zakonom
predviden odredeni rok za takav pregled, a duznik je primio racun ili drugi
odgovarajuci zahtjev za isplatu prije isteka toga roka.

(5) Rok za pregled predmeta obveze iz stavka 4. tocke 3. ovoga ¢lanka ne moze biti
duzi od 30 dana od dana primitka predmeta obveze.

(6) Iznimno, ako je to opravdano posebnim okolnostima, kao $to je to primjerice
posebna narav predmeta obveze, ako ne postoje okolnosti iz ¢lanka 14. stavka 5.
ovoga Zakona, ugovorne strane mogu ugovoriti u pisanom obliku i duzi rok od roka iz

stavka 5. ovoga Clanka.

Rokovi ispunjenja nov¢anih obveza u poslovnim transakcijama izmedu poduzetnika i
0soba javnog prava regulirani su ¢lankom 12 ZFPiPN-a.

(1) U poslovnim transakcijama izmedu poduzetnika i osoba javnog prava u kojima
je osoba javnog prava duznik novcane obveze, moze se ugovoriti rok ispunjenja
novcane obveze do 30 dana.

(2) 1znimno od stavka 1. ovoga ¢lanka, ako ne postoje okolnosti iz ¢lanka 14. stavka
6. ovoga Zakona, moze se ugovoriti u pismenom obliku i duZi rok ispunjenja
novc¢ane obveze, ako je to objektivno opravdano posebnim znacajkama i naravi
ugovora, ali ne duzi od 60 dana.

(3) Ako ugovorom izmedu poduzetnika i osobe javnog prava u kojem je osoba
javnog prava duznik nov€ane obveze nije ugovoren rok za ispunjenje nov¢ane
obveze, duznik je duzan, bez potrebe da ga vjerovnik na to pozove, ispuniti novéanu
obvezu u roku od 30 dana.

(4) Rok za ispunjenje novcane obveze iz stavka 1., 2. i 3. ovoga ¢lanka pocinje teci
od dana odredenog ¢lankom 11. stavkom 4. ovoga Zakona.

(5) U poslovnim transakcijama iz stavaka 1., 2. 1 3. ovoga ¢lanka, na rok za pregled
predmeta obveze primjenjuje se odredba ¢lanka 11. stavka 5. ovoga Zakona.

(6) Rok za pregled predmeta obveze iz ¢lanka 11. stavka 6. ovoga Zakona mora biti

naveden u natje¢ajnoj dokumentaciji.



Posljedice duznikova zakasnjenja s ispunjenjem novéane obveze regulira ¢lanak
12.a navedenog zakona.
(1) Ako duznik zakasni s ispunjenjem novCane obveze duguje vjerovniku bez
ikakve daljnje opomene pored glavnice, i kamate za kaSnjenje s pla¢anjem, pod
uvjetom da je vjerovnik ispunio svoje ugovorne i zakonske obveze.
(2) Stopa zakonskih kamata na ka$njenje s placanjem u poslovnim transakcijama
izmedu poduzetnika 1 izmedu poduzetnika i osoba javnog prava u kojima je osoba
javnog prava duznik nov¢ane obveze jednaka je referentnoj stopi uvecanoj za 8

postotnih poena.

(3) U poslovnim transakcijama izmedu poduzetnika moguce je ugovoriti drukéiju
stopu kamata za kasnjenje s plaéanjem, ali ne vecu od stope zakonskih kamata za
kaSnjenje s placanjem iz stavka 2. ovoga €lanka, a koja je vrijedila na dan sklapanja
ugovora. Ako su kamate ugovorene ali nije odredena njihova stopa, obracunavaju

se zakonske kamate za kasnjenje s placanjem.

(4) Prosjecnu kamatnu stopu iz stavka 2. ovoga ¢lanka za referentno razdoblje
odreduje Hrvatska narodna banka prema utvrdenoj metodologiji i duzna ju je

svakog 1. sije¢nja i 1. srpnja objaviti u »Narodnim novinama.

Clankom 13. ZFPiPN-a propisana je posebna naknada za troskove prouzroéene
vjerovniku duznikovim zaka$njenjem s ispunjenjem novéane obveze u poslovnim
transakcijama.

(1) U poslovnim transakcijama izmedu poduzetnika i izmedu poduzetnika i osoba
javnog prava u kojima je osoba javnog prava duznik novCane obveze, ako duznik
zakasni s ispunjenjem nov¢ane obveze, vjerovnik ima pravo, bez ikakve daljnje
opomene, na posebnu naknadu u kunama u protuvrijednosti 40 eura.
(2) Vjerovnik ima pravo na posebnu naknadu iz stavka 1. ovoga ¢lanka bez obzira na
to je li pretrpio kakvu  Stetu zbog  duznikovog  zakaSnjenja.
(3) Odredbe stavaka 1. i 2. ovoga Clanka ni na koji nacin ne umanjuju, ne
ograni¢avaju niti iskljuuju pravo vjerovnika na naknadu Stete, troSkove postupka

prisilne naplate i ostala prava koja mu pripadaju zbog duznikovog zakasnjenja.
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(Hrvatski sabor, Zakon o financijskom poslovanju i predstecajnoj nagodbi,
Propisi.hr., pristupljeno 20. travnja 2016.).

3.1.1. Predmet Zakona o financijskom poslovanju i predstec¢ajnoj nagodbi

Clankom 1. odreden je predmet Zakona time §to je izri¢ito navedeno kako se Zakonom
financijskom poslovanju i predste¢ajnoj nagodbi (dalje u tekstu ZFPiPN) ureduju:

e financijsko poslovanje poduzetnika

e rokovi ispunjenja nov€anih obveza i pravne posljedice zakaSnjenja s ispunjenjem

novcéanih obveza
e postupak predstecajne nagodbe
e financijski nadzor trgovackih drustava i pravnih osoba s javnim ovlastima te druga
pitanja s tim u vezi.

Ve¢ u prvoj inacici ZFPiPN-a (listopad, 2012. godine) bilo je istaknuto da se doti¢nim
Zakonom ureduju pravne posljedice zakaSnjenja s ispunjenjem novcanih obveza. Medutim,
tada su pravne posljedice zakas$njenja s ispunjenjem nov¢anih obveza i dalje ve¢im dijelom
bile uredene Zakonom o obveznim odnosima (u daljnjem tekstu: ZOO), a samo fragmentarno
ZFPiPN-om, i to odredbama kojima se regulira obveza pla¢anja posebne pausalne naknade te
prekr$ajna odgovornost u slu¢aju zakasnjenja s plac¢anjem. Nakon izmjena i dopuna koje su
stupile na snagu 30. lipnja 2013. godine, posljedice zakasnjenja s placanjem viSe nisu samo
fragmentarno regulirane ZFPiPN-om, buduéi da od tada navedeni Zakon sadrzi odredbe o
zakonskim 1 ugovornim stopama zateznih kamata medu poduzetnicima te medu
poduzetnicima i osobama javnog prava kada se potonje pojavljuju kao duznici. Time je 1
temeljna sankcija za zaka$njenje s placanjem ,,presla“ u ZFPiPN, iako odredbe ZOO-a nisu
prestale vrijediti. (Hasi¢ 2014: 197)

3.1.2 Cilj Zakona o financijskom poslovanju i predstec¢ajnoj nagodbi

Clanak 2. ZFPiPN-a veoma je vaZan jer je u njemu izri¢ito navedeno kako ZFPiPN
sadrzi odredbe koje su u skladu s odredbama Direktive 2011/07/EU, $to znaci da je izravni

cilj ZFPiPN-a u hrvatsko pravo implementirati odredbe navedene Direktive, iz ¢ega proizlazi
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da je posredan cilj ZFPiPN-a ostvariti cilj Direktive koji je u €l. 1. Direktive izri¢ito naveden
kao: ,,sprje¢avanje zakasnjelog pla¢anja u trgovackim ugovorima, a radi osiguranja ispravnog
funkcioniranja unutarnjeg trzista i jacanja konkurentnosti poduzeéa®.

Odredbe ZFPiPN-a treba tumaditi u skladu s odredbama Direktive iz kojih su proizisle,
odnosno s ciljem Direktive, koji je ujedno i cilj ZFPiPN-a. Naime, teleoloskom tumacenju
treba dati prednost pred gramatickim tumacenjem jer se na taj nac¢in omogucuje primjena
zakonskih odredaba na nacin koji se Direktivom zelio ostvariti ¢ak i ukoliko je rije¢ o
odredbama koje pogreskom zakonodavca nisu u potpunosti uskladene s Direktivom. Stovise,
teleoloskim tumacenjem moze se posti¢i primjena i onih odredaba Direktive koje je
zakonodavac propustio implementirati. Rijec¢ je o tzv. posrednom ili interpretativnom ucinku
direktive, koji su do ulaska Hrvatske u EU obvezivali i hrvatske sudove. Prema Hasi¢ 2014, u
Zakonu o financijskom poslovanju i predste¢ajnoj nagodbi, nema vise odredaba koje nisu
uskladene s odredbama Direktive 2011/07/EU niti navedena Direktiva sadrzi odredbe koje
nisu implementirane u hrvatski pravni sustav, a morale su biti. Stoga, kada je o ZFPiPN-u
rije¢, zahvaljujuci nizu izmjena 1 dopuna koje su uslijedile nakon prvotne verzije Zakona, nasi
se sudovi ipak ne¢e morati pozivati na tzv. interpretativni u¢inak direktive kako bi ispravno
primijenili Zakon. Prema Hasi¢ 2014., ipak, ako bi sud koji je duzan primijeniti ZFPiPN-a
ocijenio da neka njegova odredba nije u skladu s odredbama i ciljem Direktive, trebao bi
navedenu odredbu protumaciti na nacin koji ne odstupa od Direktive i cilja koji se njome Zeli

ostvariti. (Hasié 2014: 198-199)

3.1.3. Prekr$ajne sankcije za neizvr§enje novéanih obveza

,Zakonom o financijskom poslovanju i predsteajnoj nagodbi zakaSnjenje s
ispunjenjem novcane obveze proglaseno je prekrSajem za koji je predvidena i sankcija
(novcana kazna), kako za poduzetnike koji kasne s placanjem tako i za u njima odgovorne
osobe. Poduzetniku koji ne postuje zakonske ili ugovorene rokove placanja prijeti novcana
kazna u iznosu od 10.000,00 do 1.000.000,00 kuna (¢l. 88 st. 1. ZFPiPN-a), dok odgovornim
osobama (direktorima) prijeti nov€ana kazna u iznosu od 1.000,00 do 50.000,00 kuna (¢l. 88.
st. 2. ZFPiPN-a). Upitna svrsishodnost prekrSajne sankcije oCituje se u tome $to novac
prikupljen prekrSajnim sankcioniranjem neurednih platiSa ne pripada vjerovniku, nego se

slijeva u drZavni proracun, §to znac¢i da se navedenom sankcijom nece uspostaviti likvidnost
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vjerovnika koji je postao nelikvidan jer njegov duznik kasni s placanjem, Sto je osnovni cilj
Zakona i Direktive s kojom je uskladen. Ipak, budu¢i da je drzava glavni generator
nelikvidnosti, svaki priljev nov¢anih sredstava u drzavni proracun trebao bi pridonijeti brzem
placanju od strane drzave, Sto u konacnici moze dovesti do smanjenja nelikvidnosti medu

vjerovnicima drzave.

lako u prvoj inacici ZFPPN-a iz 2012. godine nije bila predvidena prekrSajna
odgovornost za osobe javnog prava niti za u njima odgovorne osobe ukoliko se ne pridrzavaju
propisanih ili ugovorenih rokova pla¢anja, naknadnim izmjenama i dopunama ZFPiPN-a
prekrSajna odgovornost i istovjetne prekrSajne sankcije prosSirene su i na osobe javnog prava

te na u njima odgovorne osobe (¢l. 88. a) st. 1.1 2. ZFPiPN-a)“. (Hasi¢ 2014: 208-209).

3.2. Naplata potraZivanja od kupaca sukladno Zakonu o obveznim odnosima, Ste¢ajnom

i OvrSnom zakonu

Sukladno Stec¢ajnom zakonu (NN 171/15) vjerovnik ima pravo, na na¢in odreden ovim
Zakonom, radi naplate potraZivanja pokrenuti ste¢aj duznika. Takoder, prema OvrSnom
zakonu (NN 112/12, 125/13, 93/14, 55/16) vjerovnik ima pravo pokrenuti ovrhu nad stvarima
i pravima duznika radi naplate trazbine. Medutim, treba navesti da su ovo krajnje mjere
upravljanja potrazivanjima, budu¢i da su skupe i dodatno naruSavaju ionako ve¢ naruSene

poslovne odnose 1 nepovjerenje izazvano neplacanjem.

Prema ¢l. 360. ZOO kada jedna strana ne ispuni svoju obvezu, druga strana moZze
raskinuti ugovor jednostavnom izjavom. Ako je pak u ugovoru navedeno da se u slucaju
neplacanja ugovor raskida, nije potrebna pisana jednostavna izjava. (Kovaci¢ 2012,

pristupljeno 25. travnja 2016.)
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3.3. Vaznost upravljanja naplatom potraZivanja od kupaca

U ovom dijelu rada objasnjena je vaznost upravljanja naplatom potrazivanja od kupaca.
Osim Sto je naplata potrazivanja vazna za samog poduzetnika, odnosno za poduzece, od

velike je vaznosti 1 za gospodarstvo.

3.3.1. Znacaj naplate potraZivanja u poslovanju i gospodarstvu

»Svaki manager u prodaji mora redovito pratiti odredene pokazatelje da bi uspjeSno
mogao upravljati prodajnim procesima, a to znaci i uspjesno voditi poduzeée ka dobrom
rezultatu. Manageri mogu zapravo vrlo jednostavno primijetiti trendove i smjerove kretanja u
prodaji - treba samo pratiti neke vazne odnose i 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 znaci da je
koeficijent obrtaja potrazivanja manji od koeficijenta obrtaja dugovanja), tada dovodimo
svoje poduzece u opasnost od nelikvidnosti.

Da bi izbjegli nelikvidnost, naSe obveze moramo placati iz vlastitog kapitala
(unesenog u poduzece ili zaradenog u proslim razdobljima), a ne od novca koji smo dobili od
naSih kupaca. To je pogresno, jer kapital koji smo zaradili u pros§lim razdobljima trebamo
uloZiti u razvoj 1 Sirenje posla, a ne u placanje dugova. Jedan od nacina za placanje
dobavljac¢ima je da posudujemo novac (npr. od banke) i pri tome placamo kamatu. Da bi znali
kakvi su odnosi izmedu potraZivanja i dugovanja, moramo pratiti slijedece pokazatelje:

Koeficijent obrtaja potrazivanja (KO) = godisnji prihod od prodaje/prosjecna
potrazivanja od kupaca
Dani vezivanja = 360/ KO potrazivanja
Prosjecna potrazivanja najjednostavnije dobijemo tako da zbrojimo potraZivanja na pocetku 1
na kraju godine 1 podijelimo sa 2. Isto je i sa dugovanjima. Ako je KO potrazivanja = 7, dani
vezivanja tada iznose 51,42 §to znaci da se svaka prodaja naplati u prosjeku 52. dan. Ako je to
1 dogovoreni rok placanja, onda je u redu. Medutim, ako je rok za placanje 30 dana, ovakva

situacija nam stvara nepotrebne troskove.* (Ocko 2007: 52)
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Primjeri izracuna naplate potraZivanja

Pretpostavimo sljede¢i primjer: Poduze¢e X ostvaruje prihode od prodaje 10.500.000
kn godisnje ili 875.000 kn mjeseCno. Prosjecna godisnja potrazivanja od kupaca iznose
1.500.000 kn. Prosje¢no vrijeme kreditiranja je odredeno na 30 dana. Zanima nas Kkoliko
poduzecée gubi, ako je godisnja kamatna stopa na posudeni kapital 7%? KO potrazivanja =
10.500.000 / 1,500.000 = 7. Dani vezivanja = 360 / 7 = 51,42 dana.

Kupci kasne s pla¢anjem u prosjeku 21,42 dan ( 51,42 — 30), $to znaci da za to vrijeme
koristimo svoj vlastiti ili posudeni kapital za tekuée poslovanje. Ako zelimo to iskazati u
financijskom obliku, mozemo se posluziti razmjerom: Dospjela nenaplac¢ena potrazivanja :
ukupna prosjecna potrazivanja = 21,42 : 51,42

Dosjela nenaplac¢ena 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 dugovanja i 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 potrazivanja na vrijeme naplatili, a svoj novac pametnije investirali. Ako sada
u analizu uklju¢imo 1 KO dugovanja, situacija je slijedeca: prosjecna godiSnja dugovanja
prema dobavlja¢ima u istom poduzeéu X su 1.200.000 kn Sto uz godiSnji prihod od
10.500.000 kn znaci:

Koeficijent obrtaja dugovanja (KO) = prihod od prodaje/dugovanje prema

dobavljacima

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 znaci da mi svoje obveze prema dobavlja¢ima podmirujemo u prosjeku 42.
dan. Kada bi nasi kupci postivali rokove (30 dana) onda bi ovakva situacija i§la nama na ruku,
tj. tada bi nasi dobavljaci duze kreditirali nas, nego Sto mi kreditiramo naSe kupce. Ali s
obzirom da naSi kupci uvelike kasne sa placanjem, nasa pozicija nije zadovoljavajuca.

Stovise, ako Zelimo znatnije povecavati nase prihode u buduénosti, najvjerojatnije ¢emo biti
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primorani na jos§ fleksibilnije rokove placanja. (Ocko, 2012: 52 i 53, pristupljeno 25. svibnja
2016.)

Nelikvidnost s kojom je suoceno gospodarstvo jedan je od nasih najvec¢ih problema.
Prema podacima koje objavljuje FINA krajem prosinca 2011. godine, nepodmirene obveze
pravnih osoba i obrtnika po blokiranim ra¢unima iznosile su 41,7 milijardi kuna te su vise
nego udvostruc¢ene u nepune tri godine (na kraju 2008. godine iznosile su 18,5 milijardi kuna,
na 31. 12. 2009. godine 27,1 milijuna kuna te na kraju 2010. godine 35,8 milijardi kuna).
Nadalje, prema podacima iz izvjestaja ,,Insolvencies in Europe 2010/2011%, u 2010. godini u
Hrvatskoj je bilo 1.300 stecajeva, 23,8 % vise nego u 2009. godini, kada je 1.050 subjekata
otiSlo u steCaj. Po porastu broja steCajeva Hrvatska se svrstala na Cetvrto mjesto u Europi,
odnosno drugo u srednjoj i isto¢noj Europi. Nazalost, trend porasta broja otvorenih stecajeva
nastavio se i u 2011. godini te je u prvih Sest mjeseci, prema podacima Visokog trgovackog
suda, otvoreno 2.500 novih stecajeva. Dugotrajna ekonomska kriza pracena je visokom
zaduzeno$¢u naSih poduzeca, $to povecava opseg likvidnosnih problema s kojima se
svakodnevno susre¢emo. Trenutno se stanje moze jednostavno opisati kao dugotrajna voznja
na rezervi. U takvoj je situaciji nuzno utociti gorivo kako bi se voznja nastavila, a ono se
mozZe osigurati iz stvorene dobiti ili zaduZivanjem. U sadasnjim su uvjetima obje opcije vrlo
slozene jer se rast 1 profitabilnost u ekonomskim krizama smanjuju, a zaduZivanje je otezano
zbog visoke razine duga hrvatskih poduzeca, slabe profitabilnosti i opcenite nesklonosti
financijskih institucija za kreditiranjem u kriznim razdobljima. Naime, uslijed rasta
nenaplativih kredita banke postaju opreznije i viSe su usmjerene prema upravljanju rizicima te
stoga smanjuju obujam kreditiranja poduzeca. (Fini info, Poslovni dnevnik, 4. svibnja 2013.,

pristupljeno 10. travnja 2016.)

Nekoliko pokazatelja prikazanih u nastavku jasnije ¢e prikazati problem u kojem se
nalazimo. Drustveni bruto proizvod, kao jedna od temeljnih mjera ekonomske aktivnosti
gospodarstva, znacajno se smanjivao u 2009. i 2010. godini (6 % i 1,2 %), dok je u 2011.
godini stagnirao. Udio kapitala i rezervi u ukupnoj aktivi (koeficijent vlastitog financiranja)
uobicajeno se smatra kvalitetnim indikatorom zaduzenosti poduzeca te ga banke vrlo Cesto
koriste kao vazan ¢imbenik u kreditnoj analizi. U slucaju kada je udio kapitala i rezervi u

ukupnoj aktivi manji od 10 %, poduzece se smatra zaduzenim i ovisnim o vanjskim izvorima
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financiranja. Prema analizi koju je proveo EL KONCEPT na populaciji aktivnih hrvatskih
poduzeca, 39,9 % subjekata u 2011. godini imalo je navedeni udio manji od 10 % (28,2 % u
2006. godini., 33,2 % u 2007.godini, 35,0 % u 2008.godini. i 37,4 % u 2009.godini, 38,7 % u
2010. godini). U zapadnoj Europi u prosjeku je svako ¢etvrto poduzece bilo u takvoj situaciji
2009. godini (25,8 % prema izvjeStaju ,,Insolvencies in Europe 2010/11%). Zanimljivo je
dodati da se prema podacima za 2009. godinu, veéina analiziranih zemalja u kojima je vise od
25 % poduzeca imalo prosjecan udio kapitala u ukupnoj aktivi manji od 10 % pokazala
riskantnijima (Italija s najve¢im udjelom od 35,9 %, Velika Britanija, Irska, Spanjolska i
Portugal) od onih u kojima je ovaj pokazatelj imalo manje od 25 % poduzeéa (npr. Svedska,
Danska, Finska, Francuska, Njemacka). Navedenim pokazateljima treba pridodati i losu
profitabilnost nasih poduzeca, mjerenu kroz EBIT i neto marzu, kao i trend slabljenja
profitabilnosti do 2010. godine, koji je zaustavljen u 2011. godini. Primjerice, prema analizi
EL KONCEPTA, 37,7% aktivnih poduzeéa imalo je negativhu EBIT marzu u 2011.g. (i 32,0
% u 2008. godini, 37,7 % u 2009.godini, 39,4 % u 2010.godini.), dok je u zapadnoj Europi isti
pokazatelj bio negativan kod prosje¢no 27,8 % tvrtki u 2009.godini (26,0 % u 2008.godini,
sukladno izvjestaju ,,Insolvencies in Europe 2010. Naposljetku, napominje se kako su se,
prema analizi EL KONCEPTA, posljednjih godina dani naplate potrazivanja od kupaca i dani
placanja obveza prema dobavljacima znacajno povecali, tj. pogorsali, $to se logi¢no uklapa u
opéu ekonomsku situaciju. (Fini info, Poslovni dnevnik, 4. svibnja 2013., pristupljeno 10.
travnja 2016.)

Buduc¢i da se ekonomska kretanja i danas imaju trend sli¢an prethodno navedenom, i u
skoroj buduc¢nosti hrvatska poduzeca ¢e 1 dalje morati naglasak stavljati na kontrolu troskova i

o¢uvanje likvidnosti.

Sto se ti¢e samog utjecaja naplate potraZivanja od kupaca na gospodarski rast
promotrit ¢emo i analizu duga pravnih osoba blokiranih 120 i vise dana — stanje 31. prosinca
2015.
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Tablica 3. Broj pravnih osoba RH, iznos duga i broj zaposlenih prema trajanju blokade na dan
31. prosinca 2015. godine (svote su u kunama)

Osnovicaduga |Osnovica duga Ostale Ukupno sve

Trajanje blokade

prema proracunu | lokalnoj upravi|  osnovice oshovice

3.950 Blokirani do 120 dana 300.833.015 8.296.286 1.476.736.986 1.785.866.287  7.737
17.093 Blokirani 120 i viSe dana 2.779.892.656  167.103.162 13.390.581.146 16.337.576.965  7.912

UKUPNO RH

Izvor: FINA, Kratka analiza blokiranih pravnih osoba 120 i vise dana - po zupanijama 31. 12.

2015. prema Financijska agencija — O¢evidnik redoslijeda osnova za placanje

Ukupno je blokirano 21 043 pravne osobe, medutim 17 093 pravnih osoba je blokirano 120
i/li vise dana (vidljivo u tablici) Sto ¢ini udio od 81,2 % od ukupnog broja blokiranih. Njihov
dug iznosi 16,34 milijarde kuna (90,1 %). Dug pravnih osoba ¢ija blokada neprekidno traje
120 i vise dana prema sredi$njoj drzavi (proracunu), iznosi 2,78 milijardi, prema jedinicama
lokalne (podru¢ne) uprave i samouprave 0,17 milijardi kuna, a prema svim ostalim
vjerovnicima 13,39 milijardi kuna. Kod tih pravnih osoba bilo je zaposleno 7.912 ili 50,6 %
radnika. (FINA.— Kratka analiza blokiranih pravnih osoba 120 i vise dana — po zupanijama
31. 12. 2015., pristupljeno 25. svibnja 2016.)

Grafikon 1. Struktura blokiranih pravnih osoba prema danima trajanja blokade racuna

= do 120 dana = viSe od 120 dana

Izvor: lzrada autorice (Excel) na temelju podataka iz tablice 3
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Grafikon 2. Udio zaposlenih u blokiranim pravnim osobama prema danima trajanja blokade

Vise od 120 Manje 0d120

Izvor: Izrada autorice (Excel) na temelju podataka iz tablice 3

Vaznost upravljanja naplatom potrazivanja i utjecaj istog na zaposlenost vidljiva je iz
grafikona 2. Naplata potrazivanja odrazava se na likvidnost odnosno nelikvidnost koja moze
dovesti do steCaja poduzeéa i povecanja nezaposlenosti. Iz grafikona 2 vidljivo je da je
najveci broj zaposlenih, njih 51 %, od ukupno zaposlenih u blokiranim pravnim osobama
zaposleno u pravnim osobama blokiranim 120 i vise dana, tj. u poduzeé¢ima kojima prijeti
stecaj.

»Stecajni zakon, a posebice automatskim pokretanjem ste¢aja nakon blokade racuna
duznika u trajanju duzem od 120 dana, zasigurno ¢e se potaknuti duZnike da aktivnije
poduzimaju mjere koje su potrebne da bi povratili solventnost ako je to moguce odnosno
osigurati vjerovnicima da ¢e stecaj biti pokrenut u relativno kratkom roku od nastupanja

insolventnosti duznika §to ¢e im jamciti i veci postotak naplate u tim ste¢ajnim postupcima.

Jedan od glavnih problema stec¢ajnih postupaka je taj da je u praksi do pokretanja
stecaja dolazilo nakon dugotrajne insolventnosti duznika §to je u pravilu znacilo da u vrijeme
pokretanja i vodenja steCajnog postupka duznik nije viSe imao gotovo nikakve imovine i
naplata ste¢ajnih vjerovnika u steajnom postupku bila je neznatna ako bi je uopce bilo. Iz tog
razloga, pravovremeno pokretanje stecaja, kada je duznik insolventan, ali jo§ uvijek nije

otudio svu imovinu, omogucit ¢e vjerovnicima znatno veci postotak naplate.
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Isto tako, budu¢i da se stecaj nad duznikom nece provoditi ako duznik ne predujmi pristojbu
za vodenje tog postupka, nepredujmljivanje pristojbe rezultiralo je odbacivanjem prijedloga
za stecaj 1 gomilali su se dugotrajno insolventni duznici koji nisu imali sredstava za predujmiti
troskove postupka.” (FINA 2015. Kratka analiza blokiranih pravnih osoba 120 i vise dana —
po zupanijama 31. 12. 2015., pristupljeno 25. svibnja 2016.)

3.3.2. Upravljanje rizikom naplate potraZivanja

U nastavku su navedeni neki od nacina postizanja efikasnije naplate potraZivanja.

Potrazivanje, $to je starije, teZe ga je naplatiti. Na neplacanje treba reagirati odmah, jer
kupac mozda nije zadovoljan uslugom, mozda nije primio racun, mozda smatra da ugovor nije
u potpunosti ispunjen. Pravovremenom komunikacijom ove situacije je moguce identificirati i
ukloniti pa je potrebno uciniti sljedece korake:

» Obavijestite kupca e-mailom da nije platio racun.

Ovaj nacin je najjeftiniji, no i za kupca najlaksi za ignoriranje, zahtijevajte odgovor.

» Nazovite kupca.

Ovaj nacin je skuplji, zahtijeva vrijeme 1 pripremu. Pripremite se za razgovor: pozovite se na
ugovor, pripremite odgovor ako kupac kaze da nema novaca, ponudite opcije. Cilj je saznati
kada ¢e potrazivanje biti naplaceno, definirajte iznose i datume uplata.

» Uskratite uslugu.

U prva dva koraka obavijestite kupca, da ¢ete mu uskratiti uslugu, sada to i napravite.

» Kompenzirajte.

Ako imate obveze prema partneru koji Vam istodobno i duguje, napravite Izjavu o prijeboju i
dostavite mu je. Ako partner (kupac) kompenzaciju ne potpise, ona ¢e se ipak provesti. Postoji
1 mogucnost visestruke kompenzacije gdje tri ili viSe partnera imaju medusobna potrazivanja i
obveze. U tom slucaju svaka strana mora potpisati i pecatirati viSestruku kompenzaciju.
Visestruka kompenzacija zahtijeva vrijeme jer je teSko sastaviti lanac viSestruke
kompenzacije (partneri nisu u direktnoj komunikaciji), te se takva kompenzacija jednostavnije
provodi ako se koriste usluge posrednika koji prikupljaju informacije o dugovanjima i

potrazivanjima, ali 1 naplac¢uju proviziju za svoje usluge. Trazite od svog duznika da se
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takoder upise kod posrednika. Partneri koji imaju blokiran racun ne mogu sudjelovati u
kompenzaciji.

> Pokrenite ovrhu.

Osim novcanih sredstava moze se provoditi ovrha i nad drugom imovinom i to je potrebno
navesti kao sredstvo ovrhe, no taj je proces mnogo slozeniji i dugotrajniji.

» Pokrenite stecaj.

Ako je kupac nesposoban za placanje, sukladno SteCajnom zakonu, moZete pokrenuti stecaj
nad kupcem.

U situaciji kada kupac nije platio dospjelo potrazivanje poduzimaju se akcije kojima se kupca
potice ili prisiljava na plac¢anje. Prvi koraci uvijek neka budu podsjetnici i opomene pisanim i
usmenim putem. Zateznim kamatama i uskrac¢ivanjem usluge kupac se kaznjava jer nije
postovao dogovor, a kompenzacije predstavljaju proaktivan nacin naplate i mogu biti
besplatne (dvostrana) ili uz dodatne troSkove (viSestruke preko posrednika). Ovrhom i
steCajem se kupcu prisilno oduzimaju sredstva i taj vid naplate je skup i naruSava poslovne
odnose. Nakon §to potrazivanje ipak bude naplac¢eno, razmislite o budué¢im odnosima s
kupcem, klasificirajte ga kao rizinog i ubuduce trazite predujam ili na neki drugi nacin
osigurajte potrazivanje (bankarska garancija, mjenica, zaduznica). (Kovaci¢ 12. kolovoza

2012., pristupljeno 25. travnja 2016.)

Ako je pak rije¢ o prosjeénim potrazivanjima od kupaca, ona se mogu smanjiti
ubrzanjem njihove naplate odnosno automatiziranjem procesa naplate potrazivanja. Poduzece
mora koristiti takve mjere smanjivanja razine potraZivanja, koje nece utjecati nepovoljno na
prodaju. Nekada ¢e to zahtijevati odstranjivanje loSih platiSa ili nudenje popusta za brzo
plac¢anje. Iskustvo govori da su popusti uinkovitija mjera za poticanje brZe naplate
potrazivanja od kupaca. Takoder, utvrdeno je da poduzeca koja imaju niske dane potraZivanja
od kupaca imaju tendenciju skra¢ivanja vremena izvrSavanja narudzbi i ispostavljanja raCuna
te brzog reagiranja na sporna potrazivanja. Nadalje, kamate bi se mogle obracunavati na
sporna potrazivanja, a za buduce narudzbe zakaSnjelih kupaca mogu se zahtijevati placanja
gotovim novcem. Neka poduzeca zahtijevaju elektroni€ki prijenos, punu uplatu u trenutku
narudzbe ili veliki predujam. Svakako je potrebno u poduzecu sustavno traziti placanje

dospjelih nepodmirenih racuna. (Karié, Kari¢ 2012: 129)
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3.3.3. Vaznost procjene rizika naplate potraZivanja od kupaca

Opcenito uzevsi, kvalitetno upravljanje novéanim tokovima klju¢no je za zdravo i
uspjesno poslovanje poduzeca, a posebice to vrijedi u uvjetima recesije (ekonomske krize) i
nelikvidnosti. Upravljanje radnim kapitalom i u narednim ¢e razdobljima ostati u fokusu
upravljanja nov¢anim tokovima, odnosno presudno za opstanak na trzistu. Najvazniji segment
upravljanja radnim kapitalom u otezanim uvjetima poslovanja predstavlja naplata potrazivanja
koja treba osigurati adekvatan iznos novcanih sredstava i likvidnosti. Naime, efikasno
upravljanje potrazivanjima predstavlja preduvjet za pravovremeno pla¢anje obveza
zaposlenicima, dobavljacima i kreditorima te pokretanje novog poslovnog ciklusa - nabave
sirovina, roba i drugog. Jedino ¢e se na taj nacin osigurati stvaranje novih prihoda i
kontinuitet poslovanja, dok ¢e u suprotnom i Kvalitetni proizvodi/usluge biti osudeni na
propast.

Vecina prodajnih aktivnosti ostvaruje se odobravanjem kredita kupcima proizvoda/usluga
poduzeéa. Naime, placanje uz odgodu predstavlja uobicajenu praksu u poslovnom okruzenju
te poduzecéa, da bi ostala konkurenta na trzistu i odrzala ili povecala prihode, posluju na ovaj
nacin. Svaka prodaja uz odgodu placanja predstavlja kreditiranje kupaca, u pravilu
kratkoro¢no, te povecava rizik naplate potraZivanja, odnosno likvidnosni rizik poslovanja.
Rizik naplate je tim veci $to je rok plac¢anja dulji jer u duljem vremenskom razdoblju postoji
veca vjerojatnost da se poslovnom partneru dogode okolnosti koje ¢e utjecati na njegovu
(ne)mogucnost podmirivanja svojih obveza. Stoga poduzeca trebaju samostalno ili uz pomo¢
stru¢njaka, odnosno kombinacijom internih i eksternih resursa, kontinuirano procjenjivati
rizik naplate potraZivanja svojih postojec¢ih i novih kupaca.

Temeljno pravilo upravljanja potrazivanjima nalaze minimiziranje vremena od prodaje
proizvoda/usluga do naplate potrazivanja. Ako se poduzece suocava sa smanjenim novéanim
priljevima, oteZanim placanjem obveza i smanjenjem novca na ra¢unu, problem bi mogao biti
u neucinkovitoj kreditnoj politici i neuspjesnoj naplati potrazivanja. Naime, uspjesna kreditna
politika zahtijeva da se problem otkrije u §to ranijoj fazi kako bi se na njega moglo §to prije
djelovati jer odgadanje pravovremene naplate potrazivanja uzrokuje povecanje potrazivanja
na nepotrebno visoku razinu i znacajno povecava rizik naplate. (Fini info, Poslovni dnevnik,

Poslovni. hr., pristupljeno 10. travnja 2016.)

22



Kako bi bolje upravljali naplatom potrazivanja, takoder je potrebno analizirati interne i
eksterne izvore. U interne spadaju: veli¢ina poslovnog subjekta i stopa rasta, organizacijska
struktura, sposobnost upravljanja radnog kapitala, pozicija, aktivnost i kapacitet posudbe i
ulaganja. U eksterne izvore spadaju: usluge banaka, kamatne stope, nove tehnologije i
proizvodi, stanje ekonomije i konkurencija. Razlika izmedu internih i eksternih naplata bi bila
ta da se u naplatu internih instrumenata generiraju poslovanjem, a rizik sekundarne naplate iz
aktivacije instrumenata osiguranja.

Postoji nekoliko koraka za efikasno upravljanje nov€anim tokom:

— pokazatelj likvidnosti

— pokazatelj obrtaja

— vremenski orijentirani pokazatelji.
Upravljanje likvidnosti je, zapravo, jedan od najvaznijih zadataka kod upravljanja poslovnim
subjektom, a da bi se to moglo potrebno je imati dobru podlogu u upravljanju nov€éanim
jazom. Biti likvidan zna¢i da mozemo podmirivati kratkorocne obaveze, §to zapravo znaci da
mozemo kupiti sirovine, isplatiti place, pokriti promjene u troskovima proizvodnje ili prodaje,
naplatiti se od kupaca 1 podmiriti obaveze dobavljac¢ima. (Dela¢, KreSimir, Simulus grupa d.

0. 0. HBOR, Upravljanje likvidnosc¢u, pristupljeno 20. svibnja 2016.)

Definicija nov€anog jaza bazira se na broju dana potrebnih da novac prode kroz
poslovni ciklus u razli¢itim pojavnim oblicima kako bi se ponovo vratio u pocetni oblik —
novac. Izracunava se kao koncept broja dana u razlici izmedu zbroja zaliha 1 potrazivanja od
kupaca te obveza prema dobavlja¢ima. U poslovnom ciklusu potrebno je da se novac
(imovina) pretvori u drugi oblik imovine — zalihe, pa potom prodajom pretvoren u
potraZivanja prema kupcima, a financiran iz obveza prema dobavljac¢ima te konacno naplacen

vrati ponovo u svoj pocetni oblik u novac. (Serdarusi¢ 2009, pristupljeno 20. travnja 2016.)

Poduzece koje nema (ili ima vrlo malo) neto obrtnog kapitala vjerojatno ¢e imati
potesko¢e u podmirivanju kratkorocnih obveza iz operativnih novcanih izvora u uvjetima
trajnog ili trenutacnog pada prodaje. Stoga, menadzeri poduzeéa moraju razumjeti vaznost
odrzavanja potrebne razine neto obrtnog kapitala 1 njegova utjecaja na opstanak poduzeca.

Menadzeri bi trebali razviti pogodnu strategiju upravljanja obrtnim kapitalom i pozorno pratiti
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njezinu provedbu. Medutim, odredena istrazivanja su pokazala da se u praksi vaznost neto
obrtnog kapitala Cesto predvida, kako od strane duznika, tako i od strane vjerovnika.

(Kari¢, Kari¢ 2012: 127 prema Brooks 2012)

Kada poduzeée zbog promjene trzi$nih uvjeta dode u nepovoljan financijski polozaj,
nece imati problema s podmirivanjem svojih obveza i oCuvanjem svoga ugleda na trzistu, ako
ima visok neto obrtni kapital. Medutim, ako poduze¢e nema neto obrtnog kapitala, ne¢e moci
podmirivati povecane obveze. U takvim uvjetima moze se naci u stecaju ili uzeti kredit uz
poveéanu kamatnu stopu, §to moze ugroziti opstanak poduzeéa. (Kari¢, Kari¢ 2012:

126-127)

Kada je, pak, rije¢ o izraCunavanju ciklusa pretvorbe novca na razini pojedinih
poduzec¢a u odredenoj djelatnosti, cilj je dobiti smislena standardna mjerila. Stoga, sva
poduzeca s nepotpunim ili potpunim ekstremnim podacima treba izbrisati iz skupa podataka.
Zalihe, potrazivanja od kupaca i obveze prema dobavlja¢ima se primjenom odgovarajuéih
jednadzbi, pretvaraju u zajednicku mjeru u danima. KoriStenjem tako dobivenih varijanti
izraCunavaju se godisnji ciklusi pretvorbe novca. Analizom tih veli¢ina po godinama dobivaju
se informacije o nastalim promjenama u promatranom razdoblju. Pomoc¢u ciklusa pretvorbe
novca otkrivaju se mogucénosti poboljSanja. Istrazivanjima je utvrdeno da svako poduzece
moze imati komparativhu prednost u svom prosjecnom ponderiranom trosku kapitala ili
troSkovima drzanja zaliha, Sto se moZe iskoristiti u cijelom lancu opskrbe. Svi trgovinski
partneri razmjenom podataka mogu ostvariti u¢inkovitost koja u konac¢nici poboljSava njihove
nov¢ane tokove i profitabilnost. Za provedbu poboljSanja poduzeée mora imati granske
standarde 1 podatke za klju¢ne dobavljace 1 kupce. Pomocu njih se moze otkriti vlastiti polozaj

i ostvariti poboljSanje u koriStenju obrtnog kapitala. (Kari¢, Kari¢ 2012)

3.3.4. Specificnosti naplate potraZivanja u trgovinskoj djelatnosti

Trgovinska poduzeca koja zele poboljsati ucinkovitost opskrbnog lanca moraju
razvijati metode mjerenja koriStenja obrtnog kapitala u poslovanju izmedu poduzeca unutar
opskrbnog lanca. Jedno od takvih metoda je upravljanje obrtnim kapitalom pomoc¢u mjerenja

ciklusa pretvorbe novca. Stoga, analitiCari u poduzeéu moraju izracunavati, pratiti i analizirati
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ciklus pretvorbe novca, koji se jo§ naziva novc€ani jaz. Podaci o ciklusu pretvorbe novca i
njegovim elementima mogu koristiti menadzmentu poduzeca, tako i profitabilnosti cijelog

opskrbnog lanca. (Kari¢, Kari¢ 2012).

Primjer

Kari¢ i Kari¢ 2012. istrazivali li su ciklus pretvorbe novca za uzorak od 89 trgovinskih

poduze¢a u RH na temelju financijskih izvjeStaja iz javne objave FINE za 2008. i 2009.
godinu te su na temelju istog dosli do zaklju¢aka navedenih u nastavku.
Na uzorku od 33 velika trgovinska poduzeca ustanovili su da je 2009. godine prosjecno
razdoblje pretvorbe zaliha iznosilo 55 dana, prosje¢no razdoblje naplate potrazivanja 54 dana
1 prosje¢no razdoblje podmirivanja obveza prema dobavlja¢ima 74 dana. Prema tome
potreban im je novac za pokrice troSkova poslovanja u 35 dana. U uzorku od 32 srednje velika
trgovinska poduzeca zalihe su vezane 79 dana, potrazivanja od kupaca 72 dana, a budu¢i da ta
poduzeca placaju dobavljace prosjecno u roku od 133 dana, potreban im je obrtni kapital za
pokric¢e troskova u 18 dana. Kona¢no u uzorku od 24 mala trgovinska poduzeca zalihe su
vezane 177 dana, potrazivanja od kupaca 147 dana, a budu¢i da ta poduzeéa placaju
dobavljace prosjecno u roku od 318 dana, potreban im je obrtni kapital za pokrice troskova u
6 dana. Velika poduzeca imaju kraca razdoblja vezivanja kapitala u zalihama i
potraZivanjima, ali duZi ciklus pretvorbe novca, dok mala poduzeca imaju duza razdoblja
vezivanja kapitala, ali kra¢i ciklus pretvorbe novca. (Kari¢, Kari¢ 2012, pristupljeno 27.
svibnja 2016.)

Grafikon 3. Dani pretvorbe novca trgovinskih poduze¢a u RH po veli¢ini
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Izvor: Kari¢, Kari¢ 2012: 132
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Prema svemu navedenom, ocito je da veca poduzeca krace vrijeme zadrzavaju novac u
svim fazama ciklusa poslovanja, §to bi znacilo da racionalnije raspolazu svojim obrtnim
kapitalom. Manja poduze¢a imaju veéi broj dana vezivanja kapitala u zalihama,
potrazivanjima i obvezama §to dovodi do zakljuc¢ka da manje racionalno koriste svoj obrtni
kapital. To bi se moglo protumaciti razlikom u sposobnosti pojedinih poduzeca da osiguraju
potreban kapital kako bi, s jedne strane omogucéila kupcima povoljnije rokove placanja, a s

druge strane brze podmirivala vlastite obveze prema dobavljacima. (Kari¢, Kari¢ 2012)

Grafikon 4. Ciklus pretvorbe novca u trgovinskim poduze¢ima RH prema veli¢inu poduzeca

u 2008. i 2009. godini
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Izvor: Kari¢, Kari¢ 2012: 132

Istrazivanje trgovinskih poduze¢a u RH pokazalo je da s intenziviranjem ekonomske
krize, u odnosu na razdoblje prije 2009. godine, kod velikih poduzec¢a padaju dani vezivanja
zaliha, potrazivanja i obveza, kao i1 ciklus pretvorbe novca, dok je kod srednjih i malih
poduzeca ostvareno potpuno suprotno kretanje. Ciklus pretvorbe novca kod malih poduzeca iz
negativnog je presao u pozitivni. TrziSna mo¢ velikih poduzeca omogucuje im da teret krize

prebacuju na manja poduzeca. (Kari¢, Kari¢ 2012: 133)

26



4. TEHNIKE I POKAZATELJI ANALIZE POTRAZIVANJA OD
KUPACA

Analiza potrazivanja od kupaca vrsi se na temelju financijskih izvjestaja, u prvom

redu bilance.

4.1. Tehnike analize potraZivanja od kupaca

S ciljem utvrdivanja rezultata poslovanja tijekom godine, krajem obra¢unskog razdoblje
sastavljaju se financijski izvjeStaji, koji su ujedno i podloga za analizu potrazivanja od
kupaca. Financijske izvjeStaje sastavljaju: poduzetnici (trgovacka drustva i trgovci pojedinci,
poslovne jedinice poduzetnika sa sjediStem u stranoj drzavi ako prema propisima te drzave ne
postoji obveza vodenja poslovnih knjiga i sastavljanja financijskih izvjestaja, te poslovna
jedinica poduzetnika iz strane drzave koji su obveznici poreza na dobit) i svaka pravna i

fizicka osoba, koja je obveznik poreza na dobit. (Bakran i dr. 2016)

Sadrzaj seta financijskih izvjeStaja ovisi o tome tko ih sastavlja. Ako financijske
izvjeStaje sastavljaju veliki i srednji poduzetnici onda taj set sadrzi: bilancu (veliki
poduzetnici: izvjestaj o financijskom polozaju), racun dobiti i gubitka (veliki poduzetnici
izvjestaj o sveobuhvatnoj dobiti), izvjestaj o nov€anom toku, izvjestaj o promjenama kapitala,
te biljeske uz financijske izvjeStaje. U koliko financijske izvjeStaje Sastavljaju mali
poduzetnici onda on sadrzi: bilancu, racun dobiti i gubitka, te biljeske uz financijske
izvjestaje. (Bakran i dr. 2016)

Nakon $to su financijski izvjestaji sastavljeni trebaju se predati FINA-i i to:
e U roku 6 mjeseci od zadnjeg dana poslovne godine
e U roku 9 mjeseci konsolidiranih financijski izvjestaji (ako postoji obveza
sastavljanja konsolidiranih financijskih izvjestaja)

e U roku 90 dana u slucaju statusnih promjena, pokretanja likvidacije ili stecaja.
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Radi javne objave financijskih izvjestaja poduzetnici FINA-i trebaju dostaviti:

Veliki i srednji poduzetnici — godisnji financijski izvjeStaj, izvjeSe revizora za
obveznike revizije, godisnje izvjesce, odluku o prijedlogu raspodjele dobiti ili pokricu
gubitka (osim ako je ona sastavni dio godiSnjeg financijskog izvjeStaja ili godiSnjeg
izvje$¢a), te odluku o utvrdivanju godisnjeg financijskog izvjeStaja (ako je to
propisano posebnim propisom ili osniva¢kim aktom). Veliki i srednji poduzetnici su

osim odluke o prijedlogu preraspodjele ili pokri¢u gubitka i obveznici konsolidacije.

Mali poduzetnici — bilancu, racun dobiti i gubitka, biljeske uz financijske izvjestaje,
izvjeS€e revizora za obveznike revizije, odluku o prijedlogu raspodjele dobiti ili
pokricu gubitka (osim ako je ona sastavni dio godiSnjeg financijskog izvjestaja ili
godisnjeg izvjesca) te odluku o utvrdivanju godisnjeg financijskog izvjestaja (ako je to

propisano posebnim propisom ili osnivackim aktom).
Ako poduzetnici tijekom poslovne godine nisu imali poslovnih dogadaja i u poslovnim
knjigama nemaju podatke o imovini i obvezama oni sastavljaju izjavu o neaktivnosti.

(Bakran i dr. 2016)

FINA-i je za potrebe statistike potrebno dostaviti odredene podatke i to: bilancu, ra¢un

dobiti i gubitka, te dodatne podatke i to u odredenom vremenskom roku (podatci od 1.1. — 31.
12. 2015.) do 31. ozujka 2016. Ukoliko, se FINA-i dostave izvjestaji radi javne objave, pod

uvjetom da je poslovna godina jednaka kalendarskog godini, potrebno je dostaviti samo

dodatne podatke za potrebe statistike.

Izdavatelji vrijednosnih papira trebaju Godi$nji izvjeStaj objaviti javnosti u roku od Cetiri

mjeseca od zadnjeg dana poslovne godine, te osigurati da isti bude dostupan javnosti

najmanje pet godina od dana objavljivanja.

Ti izvjeStaji moraju sadrzavati:

e revidirane godisnje financijske izvjestaje

e izvjestaj poslovodstva

e izjavu osoba odgovornih za sastavljanje godiSnjeg izvjeStaja izdavatelja, navodeci

njihova imena i prezimena, radno mjesto i duznosti u izdavatelju, da prema njihovom

najboljem saznanju:
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o godisnji financijski izvjestaji daju cjelovit i istinit prikaz imovine i obveza,
dobitka 1 gubitka, financijskog polozaja i poslovanja izdavatelja i drustava
ukljucenih u konsolidaciju kao cjeline i da su sastavljeni uz primjenu
odgovarajucih standarda financijskog izvjesStavanja

o izvjeStaj poslovodstva sadrzi istinit prikaz razvoja i rezultata poslovanja i
polozaja izdavatelja 1 drustva uklju¢enih u konsolidaciju, uz otpis
najznacajnijih rizika i neizvjesnosti kojima su izdavatelj 1 drustva izlozeni kao

cjelina.

Zajedno s godi$njim izvjeStajem treba objaviti javnosti u cijelosti i revizorsko izvjescée,
potpisano od strane osoba odgovornih za reviziju godisnjih financijskih izvjestaja izdavatelja.
Porez na dobit se prijavljuje Poreznoj upravi do 30. travnja tekuée godine, a porez na dodanu

vrijednost do 21. sije¢nja tekuce godine. (Bakran i dr. 2016)

Temeljni financijski izvjeStaji poduzeéa ogledalo su poslovanja poduzeéa u
promatranom razdoblju pa ¢e se ocjena sigurnosti poslovanja temeljiti na bilanci, racunu
dobiti i gubitka te izvjeStaju o novCanom toku. BiljeSke uz financijske izvjesStaje drustva
obuhvacaju detaljno pojaSnjenje podataka prezentiranih u izvjeStajima, najznacajnije
racunovodstvene politike koje je odabrao menadZzment druStva, te sadrze i1 dodatne
informacije o poduzecu. S obzirom na to, biljeSke upotpunjuju podlogu za ocjenu sigurnosti i

uspjesnosti poslovanja. (Zager, Sever Mali§, Mami¢ Sacer 2016, 101-111: 102).

U procesu analize financijskih izvjestaja moguce je koristiti se ¢itavim nizom razli¢itih
postupaka, koji su utemeljeni u ras¢lanjivanju i rasporedivanju.
Komparativni financijski izvjestaji koji sluze kao podloga za provedbu horizontalne analize
mogu se razmatrati u kontekstu usporedivanja. Horizontalnom analizom nastoje se uociti
tendencija i dinamika promjena pojedinih pozicija temeljnih financijskih izvjesStaja. Strukturni
financijski izvjestaji sluze kao podloga za provedbu vertikalne analize mogu se razmatrati U
kontekstu ras¢lanjivanja. Vertikalna analiza omogucava uvid u strukturu financijskih

izvjestaja. (Zager, Sever Mali§, Mami¢ Sacer 2016, 101-111: 101).
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U nastavku su prikazani postupci horizontalne i vertikalne analize potrazivanja od

kupaca i analiza potrazivanja od kupaca putem pokazatelja.

Tablica 4. Potrazivanja od kupaca svih poduzetnika u RH

Stanje na dan Stanje na dan
31.12.2014. godine | 31.12.2015. godine

AKTIVA

Il POTRAZIVANJA (044 do 049) 43 148.645.290.040| 150.227.158.042| 101,1
1. Potrazivanja od povezanih poduzetnika 44 30.708.884.184 30.876.054.042 1005
2. PotraZivanja od kupaca 45 95.873.185.943 96.989.775.393( 101,2
3. Potrazivanja od sudjelujucih poduzetnika 46 385.555.368 486.278.967( 126,1
4. PotraZivanja od zaposlenika i ¢lanova poduzetnika 47 1.559.720.911 1914335462 122,7
5. PotraZivanja od drzave i drugih institucija 48 8.679.396.647 8.330.567.047 96,0
6. Ostala potrazivanja 49 11.438.546.991 11.630.147.130 101,7
E UKUPNO AKTIVA (001+002+034+059) 60 | 1.049.760.150.694| 1.091.185.994.471| 1039

Izvor: Obrada autorice prema Financijska agencija, Kumulativni rezultati poduzetnika iz GFI
za 2015. godinu, http://www.fina.hr/Default.aspx?sec=1800, pristupljeno 20. travnja 2016.

Na temelju horizontalne analize podataka iz prethodne tablice moze se zakljuciti da su
potrazivanja od kupaca svih poduzetnika u Republici Hrvatskoj u 2015. godini povecana za
1,2 % u odnosu na 2014. godinu. Takoder, promatrajuci tablicu mozemo vidjeti da su sva
potrazivanja u 2015. godini pove¢ana u odnosu na 2014. godinu, osim potraZivanja od drzave

i drugih institucija koja su smanjena za 4 %.

Tablica 5. Udjel Potrazivanja u ukupnoj aktivi svih poduzetnika u RH

Pozicija AOP Stanje 31, 12. 2014, Stanje 31.12. 2015. Postotak u ukupnoj aktivi
AKTIVA 2014, 205
Potrativanja (Ukupno) [t} 143.645.290.040,00 150.227.158.042,00 14,16 B
Potrazivanja od povezanih drustava 4 30.708.884.184,00 30.876.054.042,00 293 283
Potrazivanja od kupaca 45 95.873.185.943,00 96.989.775.393,00 9,13 8,89
Potrazivanja od sudjelujucih poduzetnika 4 385.555.368,00 486.278.967,00 0,04 0,04
Potrazivanja od zaposlenikai clanova poduzetnika 4 1.559.720.911,00 1.914.335.462,00 0,15 0,18
Potrazivanja od driave i drugih institucija 8 8.679.39.647,00 8.330.567.047,00 083 076
Ostala potraiivanja 49 20.438,546.991,00 11.630.147.130,00 214 107
Ukupno aktiva 60 1.049.760.150.694,00 1.091.185.994.471,00

Izvor: Izracun autorice (Excel) i obrada na temelju Financijska agencija (FINA), Kumulativni
rezultati poduzetnika iz GFI za 2015. godinu, pristupljeno 20. travnja 2016.
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Grafikon 5. Udjel (%) potrazivanja u ukupnoj aktivi svih poduzetnika u RH

16,00
14,00
12,00
10,00
8,00
6,00
1,00

2,00

PotraZivanja Potrazivanjaod Potrazivanjaod PotraZivanjaod Potrazivanjaod PotraZivanjaod Ostala
{Ukupno} povezanih kupaca sudjelujucih  zaposlenikai  driaveidrugih  potraZivanja
drustava poduzetnika tlanova institucija

poduzetnika

0,00

m2014 m2015

Izvor: Izracun i izrada autorice (Excel) prema Financijska agencija (FINA), Kumulativni
rezultati poduzetnika iz GFI za 2015. godinu

U 5. tablici (Grafikon 5) prikazani su podatci kao i u tablici 4., jedinu razliku
predstavljaju zadnja dva stupca tablice. Ta dva stupca potrebna su kako bi se napravila
vertikalna analiza. Iz tablice se lako moze is¢itati kako potrazivanja od kupaca ¢ine 9,13 %
ukupne aktive u 2014. g., dok godinu kasnije, tj. 2015. godine potrazivanja od kupaca Cine
8,89 % ukupne aktive. Vertikalna analiza nam pokazuje koliki je udio pojedinog elementa

aktive, u ovom sluc¢aju potrazivanja u ukupnoj aktivi.
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4.2. Pokazatelji analize potrazivanja od kupaca i ostali financijski pokazatelji

Ovisno o odlukama koje se zele donijeti razlikuju se pojedini tipovi pokazatelja:

1) Pokazatelj likvidnosti — mjere sposobnosti poduzeca da podmiri svoje dospjele
kratkoro¢ne obveze

2) Pokazatelji zaduzenosti — mjere koliko se poduzece financira iz tudih izvora
sredstava

3) Pokazatelji aktivnosti — mjere kako efikasno poduzece upotrebljava svoje resurse

4) Pokazatelji ekonomicnosti — mjere odnos prihoda i rashoda, tj. pokazuju koliko se
prihoda ostvari po jedinici rashoda

5) Pokazatelji profitabilnosti — mjere povrat ulozenog kapitala

6) Pokazatelji investiranja — mjere uspjesnost ulaganja u obi¢ne dionice

Ovi pokazatelji posebno su vazni u uvjetima smanjene likvidnosti gospodarstva kada je vrlo
vazno voditi brigu o razlici prihoda i rashoda s jedne strane i novéanih tokova s druge. (Zager,

Sever Mali§, Mami¢ Sacer 2016).

Koeficijenti obrtaja potrazivanja od kupaca 1 razdoblje naplate potraZivanja od kupaca
najznacajniji su pokazatelji analize potrazivanja od kupaca. Pozeljno je da su koeficijenti
obrtaja potraZivanja od kupaca Sto veci, jer ¢e to utjecati da razdoblje naplate potraZivanja
(mjereno u danima) bude Sto krace, Sto ¢e utjecati na likvidnost poduzeca, tj. poboljSanje

pokazatelja likvidnosti.

Koeficijent obrtaja potrazivanja od kupaca najeSe se izraCunava najceSe se

izraCunava po obrascu prikazanom u nastavku:

Prihod od prodaje

Potrazivanja od kupacanadan 31, 12,
Budu¢i da koeficijent obrtaja potrazivanja od kupaca ne pokazuje dovoljno slikovito

brzinu naplate potraZzivanja, on se Cesto dodatno pretvara u pokazatelj broja dana naplate

potrazivanja od kupaca (receivables collection period). (Belak 2014: 173)
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Prema Belak 2014, razdoblje naplate potrazivanja od kupaca izraCunava se na sljedeci nacin:
365

K oeficijent obrtaja potrazivanja od kupaca

Kao kontrolna mjera ovog pokazatelja uzima se 45,62 dana.

Prema Belak 2014, razdoblje naplate potrazivanja od kupaca moze se izraCunati i

izravno pomocu obrasca:

PotraZivanja od kupaca x
365 dana
Prihod od prodaje

Razdoblje naplate potrazivanja od kupaca = ; Kontrolna mjera =

45, 62dana.

Vazan pokazatelj za upravljanje likvidno$¢u je i odnos potrazivanja od kupaca i

obveza prema dobavlja¢ima (neto potrazivanja).

Prema Belak 2014, neto potrazivanja raCunaju se na sljede¢i naéin:

Neto potrazivanja od kupaca = Potrazivanja od kupaca — Obveze prema dobavlja¢ima

Medutim, pri analizi ovog pokazatelja treba uzeti u obzir i razne ¢imbenike koje trenutno
mogu utjecati na vrijednost ovog pokazatelja, pa ga treba razmatrati i u odnosu sa

potrazivanjima od kupaca 1 u odnosu na ostvarene prihode od prodaje.

Da bi se prikazala vaznost i meduovisnost ovih pokazatelja u poslovanju poduzeca isti
su prikazani i analizirani u nastavku rada pri analizi potraZivanja od kupaca poduzeca
Brodomerkur d. d. i usporedeni s istim pokazateljima (analizama) pronadenim u literaturi ili
izraCunatim na temelju prikazanih financijskih izvjeStaja u literaturi za poduzecée iz iste

djelatnosti.
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5. ZNACAJ RACUNOVODSTVENOG PRACENJA I ANALIZE
POTRAZIVANJA OD KUPACA NA PRIMJERU PODUZECA
BRODOMERKUR d. d.

Kao podloga za analizu uglavnom su koristeni su revidirani, nekonsolidirani Godisnji
izvjestaji poduze¢a Brodomerkura d. d., Trgovina i usluge, Split, 2015. i 2013. godisnje
izvje$cée o stanju drustva za 2015. i 2013. godinu te ponegdje i za 2014. godinu.

5.1. Karakteristike i djelatnost poduzeéa Brodomerkur d. d.

U Godisnjem izvjesStaju Brodomerkura d. d. za 2015. godinu navodi se da je rjeSenjem
Trgovackog suda u Splitu od 8. studenog 1995. Drustvo upisano u sudski registar s mati¢nim
brojem subjekta (MBS) 060001850 pod nazivom BRODOMERKUR trgovina i usluge d. d. sa
sjedisStem u Splitu, Poljicka cesta 35, s vrijednos¢u kapitala od 183.266 tisuéa kuna.
Povecanje temeljnog kapitala za iznos od 5.463 tisu¢e kuna, na iznos od 188.729 tisuca kuna
upisano je u sudski registar Trgovackog suda u Splitu od 13. studenog 2002. godine. Drustvo

kotira na Zagrebackoj burzi.

Upravu drustva u 2015. i 2014. godini ¢inili su: Ivica Kozul — predsjednik, lvica
Sunara — ¢lan, Andrija Dumani¢ — ¢lan. Nadzorni odbor u 2015. i 2014. godini ¢inili su:
Mirko Grbesi¢ — predsjednik, Ivan Grbesi¢ — zamjenik predsjednika nadzornog odbora,
Zdravko Pavi¢ — ¢lan, Tonco Zovko — ¢lan, Stipan Buli¢ — ¢lan.

Djelatnost drustva:

1. Uvoz radijskih postaja radi daljnje prodaje ili iznajmljivanja

2. Izvodenje investicijskih radova u inozemstvu i ustupanje investicijskih radova stranoj osobi
Hrvatskoj

3. Organiziranje medunarodnih sajmova 1 izlozbi

4. Gradenje

5. Kupnja i prodaja robe

6. Trgovacko posredovanje na domacem i inozemnom trzistu

7. Projektiranje gradevinskih objekata, nadzor nad izgradnjom, inZenjerske 1 tehnicke

djelatnosti
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8. Medunarodno otpremnistvo, skladistenje i agencijske usluge u transportu
9. Prijevoz robe (tereta) cestom

10. Pripremanje hrane i pruzanje usluga prehrane

11. Pripremanje i usluzivanje pica i napitaka i pruzanje usluga smjestaja

(Brodomerkur d. d., Godi$nji izvjestaj za 2015, Godi$nje izvjesce o stanju drustva: 26—28).

Druftve posjeduje udjels u shjedecim drustvima:

M. prosinca 2015. M. prosinca 2014.
Maziv drustva % udjela % udiela
VisoCica d.d., Gospic 48,21 46,21
Dinarka d.d., Knin 28,75 8E,75
Brodomerkur inZenjering d.o.o., Split 100.00 100,00
Brodomerkur usluge d.o.o., Split 100,00 100,00
Brodomerkur Energetika d.o.o., Split 100,00 100,00
Brodomerkur d.o.o., Siroki Brijeg - 1223
Glavinic grupa d.o.o., Metkovic £0,00 50,00
Drilling d.o.o., Split 50,00 50,00

Brodomerkur d. d., Godisnji izvjestaj za 2015, Biljeske uz financijske izvjestaje: 27

Iz Godisnjeg izvjes¢a Brodomerkura d. d. za 2015. godinu vidljivo je da Brodomerkur
d. d. ima udio u drustvu Visocica d. d., Gospi¢ od 46,21 %, naime tu je rije¢ o ulaganjima u
pridruzena drustva. Medutim, proucavaju¢i Godisnji izvjeStaj za 2014. godinu postoji
informacija u kojoj je nad drustvom Visocica Gospi¢ pokrenut steajni postupak. Takoder se
navodi da Brodomerkur inZenjering d. 0. 0, Split i Driling d. 0. 0., Split tijekom 2014. godine

nisu poslovali.

5.2. Pokazatelji poslovanja poduzeé¢a Brodomerkur d. d. i usporedba s poslovnim

rezultatima poduzeéa ,,X* iz sektora trgovina

U sljede¢im poglavljima prikazano je i analizirano poslovanje poduze¢a Brodomerkur

d. d. i usporedeni su ostvareni poslovni rezultati u razdoblju kroz nekoliko godina.
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5.2.1. Rezultati poslovanja poduzecéa Brodomerkur d. d.

Tablica 6. Prikaz rezultata poslovanja poduze¢a Brodomerkur d. d. kroz tri godine (vrijednosti

izrazene u kunama)

829.577.953,00 645.865.443,00 473.498.443,00

815.941.743,00 619.693.721,00 446.433.153,00

742.988.905,00 644.518.975,00 532.781.631,00

1.391.751,00 100.018,00 1.306.229,00

232.480.263,00 208.963.114,00 180.001.030,00

13.636.210,00 26.171.722,00 27.065.290,00
514 484 348

Izvori: lIzrada autorice (Excel) na temelju Brodomerkur d. d., Godi$nji izvjestaj za 2015.,
2014., 2013.; 3—5, pristupljeno 20. svibnja 2016.

Grafikon 6. Prikaz rezultata poslovanja Brodomerkura kroz tri godine

(vrijednosti izrazene u kunama)

Poslovni rezultati

900.000.000,00
800.000.000,00
700.000.000,00
600.000.000,00
500.000.000,00
400.000.000,00
300.000.000,00
200.000.000,00
100.000.000,00

Ukupni Ukupni Imovina  Investicije Vlastiti Ostvareni
rashodi prihodi drustva drustva kapital gubitak

W2013 829.577.9 815.941.7  742.983.9 1.391.751 232.480.2 13.636.21 514
M2014 645.865.4 619.693.7 644.518.9  100.018,00 208.963.1 26.171.72 484
W2015 473.498.4 446.433.1 # 532.781.6 = 1.306.229 180.001.0 27.065.29 348

Zaposlenici

Izvori: lzrada autorice (Excel) prema Brodomerkur d. d., Godi$nji izvjestaj za 2015., 2014.,
2013.; 3—5, pristupljeno 20. svibnja 2016.
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Iz tablice i grafikona moze se zakljuciti da je poduzece kroz promatrani period od 2013. do
2015. ostvarilo:

e smanjenje ukupnih prihoda i rashoda

e smanjenje vrijednosti imovine

e smanjenje vrijednosti kapitala

e povecanje gubitka

e smanjenje broja zaposlenih

e dok su investicije u 2014. smanjene u odnosu na 2013., a povecane u 2015. u odnosu

na 2014. godinu.

U Godisnjem izvjeséu za 2015. navedeno je da druStvo unatoC recesiji na vrijeme
podmiruje svoje obveze te da se i dalje osjeca recesija u gospodarstvu koja posebno pogada
gradevinski sektor gdje je najveci broj kupaca Drustva. Navodi se da je u ovom sektoru
izuzetno otezana naplata potrazivanja tako da je stanje u gradevinskom sektoru uvelike
determiniralo trziSnu poziciju Drustva. U ovakvim uvjetima gospodarskog stanja doslo je do
redefiniranja prioriteta Drustva, tako da je u prvi plan istaknuto ocuvanje likvidnosti Drustva i
sigurnosti naplate plasmana $to je dodatno utjecalo na smanjenje prodaje. Zaklju¢no s tim,
rast prihoda nije imperativ koliko izgradnja profitabilnog, dugoro¢no odrzivog modela
prodaje. (Brodomerkur d. d., Godi$nji izvjestaj za 2015., 2014., 2013.; 3—>5, pristupljeno 20.
svibnja 2016.)

Naime, to su rije¢i samog Brodomerkura, ali u koliko pogledamo tablicu i grafikon
ocito je da je i smanjen broj zaposlenika. Mozda bi se to, takoder moglo povezati sa
recesijom, mozda s lo$ijim standardom zivota u RH 1 sve ve¢im brojem ljudi koji napustaju

Hrvatsku u potrazi za boljim Zivotom ili mjerama Stednje 1 restrukturiranja.

5.2.2. Usporedba pokazatelja likvidnost poduzeéa Brodomerkur d. d. i poduzeéa ,X“ iz
sektora i djelatnosti trgovina

,Likvidnost poduzeca nerijetko se definira kao njegova sposobnost da pravovremeno
podmiruje svoje obveze. Ova sposobnost poduzeca uvjetovana je nizom elemenata: prije

svega protokom obrtnih sredstava kroz njegov poslovni ciklus, rokom dospijeca obveza,
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uskladenoscu dugova i vlastitih izvora financiranja.

Da bi se odrzala Zeljena likvidnost poduzeca (koeficijent likvidnosti — odnos izmedu sredstava
i kratkoro¢nih obveza — veci od 1), neophodno je strogo planiranje financijskih tijekova, prije
svega tijekova nov¢anih i neto-obrtnih sredstava.*

(Limun.hr, http://limun.hr/main.aspx?id=10101, definicija preuzeta iz Rje¢nika Marketniga u

izdanju Masmedija, pristupljeno 7. lipnja 2016.)

Tablica 7. Elementi i vrijednosti za izra¢un pokazatelja likvidnosti poduze¢a Brodomerkur

d.d.

(sve svote su u kunama) Godine

Znacenje Oznaka u formuli 2012. 2013. 2014. 2015.

Novac u banci i blagajni AOP 058 10.729.559 3.326.072 1.701.190 1.722.564
Kratkorocne obveze AOP 093 541.429.053  474.203.886 380.890.113  228.517.814
Potrazivanja AOP 043 456.719.136  372.790.725 290.886.279  247.064.802
Kratkotrajna imovina AOP 034 584.372.067  485.749.960 394.921.295  331.748.107
Dugotrajnaimovina AOP 002 262.275.704  255.904.238 248.309.223  199.748.921
Kapital i rezerve AOP 062 247.007.032  232.480.263 208.963.114  180.001.030
Rezerviranja AOP 079 5.626.679 5.133.915 5.022.823 1.200.155
Dugorocne obveze AOP 083 50.673.566 29.404.352 47.114.282  119.204.531

Izvor: lzrada autorice (Excel) prema Godis$njim izvje$¢ima poduzeca Brodomerkur d. d. za
2013. 1 2015. godinu, pristupljeno 20. svibnja 2016.

Tablica 7 prikazuje sve potrebne podatke kako bi se izraunali pokazatelji likvidnosti
(Tablica 8). Oznake i formule su po uzoru na ¢asopis Racunovodstvo i financije, tj. izvor
formula je izvor Zager, Sever Mali§, Mami¢ Sacer 2016. U tablici 8 na temelju elemenata iz
tablice 7 prikazan je i izvrSen postupak izraCuna pokazatelja likvidnosti za poduzece

Brodomerkur d. d.

Tablica 8. Pokazatelji likvidnosti poduze¢a Brodomerkur d. d.

Pokazatelji |zracun 2012, 2013. 2014, 2015.
Koeficijent trenutne likvidnosti  AOP 058/ AOP 093 0,02 0,01 0,00 0,01
Koeficijent ubrzane likvidnosti ~ (AOP 058 + AOP 043)/A0P 093 0,86 0,79 0,77 1,09
Koeficijent tekuce likvidnosti AOP 034/ AOP 093 1,08 1,02 1,04 1,45
Koeficijent financijske stabilnosti - AOP 002/(AOP062 + AOP079 + AOP 083 0,86 0,96 0,95 0,66
Neto radni kapital (kn) AOP 034- AOP 093 42.943.014 11.546.074 14.031.182  103.230.293

Izvor: Izrada i izraun autorice (Excel) na temelju Godisnjih izvje$éa poduzeéa Brodomerkur
d. d. za 2013. i 2015. godinu
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Postoji vise stupnjeva likvidnosti. Prvi stupanj pokazuje koeficijent trenutne
likvidnosti koji stavlja u odnos novac kao najlikvidniji oblik imovine i kratkoro¢ne obveze.

(Brigki i dr. 2011: 239)

IzraCunati pokazatelji trenutne likvidnosti pokazuju da se ovaj pokazatelj likvidnosti
kroz promatrani period uglavnom smanjuje, §to nije pozeljno, jer moze ukazivati na probleme
s podmirenjem kratkoro¢nih obveza, iako je ovo sekundarni pokazatelj likvidnosti treba ga

uzeti u obzir pri upravljanju poslovanjem.

Koeficijent ubrzane likvidnosti bi trebao biti jednak ili ve¢i od 1, §to je u promatranom
slu¢aju bilo jedino za 2015. godinu, ali pozitivno je $to je nakon dvije godine smanjenja
koeficijent ubrzane likvidnost napokon povecan. On bi trebao biti veéi od 1, jer bi suma novca

1 potrazivanja trebala prelaziti vrijednost kratkoro¢nih obveza.

Zatim dolazimo do koeficijenta tekuce likvidnosti koji bi inace trebao biti veci od 2,
Sto znaci da poduzece ima dovoljno radnog kapitala, ali kod poduzeca Brodomerkur d. d. to
nije slu¢aj u svim promatranim godinama, ali je pozitivno §to je pokazatelj povecan u odnosu
na prethodne godine. ,,Radni kapital (rezerva likvidnosti, rezerva sigurnosti ili rezerva
financijske stabilnosti) je dio kratkotrajne imovine koji se financira iz kvalitetnih dugoro¢nih
izvora.” (Zager, Sever Mali§, Mami¢ Sacer 2016:106). Kako bi poduzece bilo likvidno, ono
mora imati dovoljnu koli¢inu radnog kapitala. Za poduzece koje se bavi trgovinom uobicajeno

je da ima kraci poslovni ciklus pa moZe imati 1 manje radnog kapitala.

Koeficijent financijske stabilnosti bi, po pravilu, trebao biti manji od 1, §to u slucaju
poduzeca Brodomerkur d. d. jest kroz cijelo promatrano razdoblje. Malo je riskantno
razdoblje bilo kada se ovaj koeficijent nakon 2012. godine povecao i iznosio blizu 1, ali od
tada ima tendenciju smanjivanja, Sto je pozitivno za poslovanje poduzeca. Taj koeficijent
zapravo pokazuje da se povecava likvidnost poduzeca i da poduzeée dio svoje kratkotrajne

imovine financira iz kvalitetnih dugoro¢nih izvora.
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Tablica 9. Pokazatelji likvidnosti za poduzece ,,X* iz trgovinske djelatnosti

Pokazatelj Izra¢un Prethodna god. Tekuca god.

1. Koeficijent trenutne AOP 058 / AOP 093

likvidnosti = novac/ 0,25 0,43
kratkoro¢ne obveze

2. Kaoeficijent ubrzane (AOP 058 + AOP 043) / 0,46 0,74
likvidnosti = (novac + AOP 093

potrazivanja)/

kratkoro¢ne obveze

3. Koeficijent tekuce AOP 034 /AOP 093 2,11 3,35
likvidnosti = kratkotrajna

imovina/ kratkoro¢ne

obveze

4. Koeficijent financijske | AOP 002/ (AOP 062 + 0,39 0,28
stabilnosti = dugotrajna AOP 079+ AOP 083)

imovina /(kapital +

dugorocne obveze)

5. Neto radni kapital = AOP 034 —-AOP 093 387.675. 993 528.277.731

kratkotrajna imovina -

kratkoro¢ne obveze

Izvor: Zager, Sever Malis, Mami¢ Sacer 2016: 106

U tablici su izraCunati pokazatelji likvidnosti za poduzece ,,X“ koje djeluje u

djelatnosti trgovine. Referentna vrijednost pokazatelja ubrzane likvidnosti je 1 budu¢i da bi

Ssuma novca i potrazivanja trebala prelaziti vrijednost kratkoro¢nih obveza. Za koeficijent

tekuce likvidnosti istiCe se da njegova vrijednost mora prelaziti 2, jer to ukazuje na postojanje

dostatnog radnog kapitala. To sve ovisi 0 djelatnosti kojom se poduzecée bavi, npr. poduzeca

koja imaju duzi poslovni ciklus moraju imati vise kapitala za odrzanje likvidnosti. Za trgovinu

je potreban nesto kraci poslovni ciklus. U primjeru iz tablice koeficijent financijske stabilnosti

je manji od 1 s tendencijom smanjivanja §to ukazuje na povecanje likvidnosti poduzeca.

(Zager, Sever Mali§, Mami¢ Saéer 2016: 106 —107)
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Nakon provedene analize likvidnosti, moze se zakljuciti da poduze¢e Brodomerkur
d. d. trenutno nema ozbiljnih problema s likvidnoscu, ali treba ubuduce raditi na povecanju
koeficijenta tekuce likvidnosti s ciljem povecanja likvidnosti i financijske stabilnosti

poduzeca.

Sto se ti¢e same likvidnosti, u tablici 9 prikazana je likvidnost poduzeca “X“ koje
djeluje u istom sektoru djelatnosti, te se usporedujuci iste s pokazateljima likvidnosti
poduzec¢a Brodomerkur d. d. moze re¢i da je poduzece ,,X*“ u boljoj poziciji. To bi zapravo

znacilo da je poduzece ,,X* ima bolje pokazatelje likvidnosti od poduzeé¢a Brodomerkur d. d.

5.3. Racunovodstveno pracenje i analiza potrazivanja u poduzeé¢u Brodomerkur d. d.

Kao podloga za analizu koriStena su Godi$nja izvje$c¢a poduzeéa Brodomerkur d. d. za
2013., 2014. 1 2015. godinu. Za analizu potrazivanja od kupaca koriStene su horizontalna i
vertikalna analiza, a njihova svrha je uvidjeti udio potrazivanja od kupaca u ukupnim
potrazivanjima te analizirati povecanja i smanjenja potrazivanja od kupaca kroz promatrani

period.

5.3.1. Racunovodstveno pracenje potraZivanja u poduzeéu Brodomerkur d. d.

Prema Godisnjem izvjes¢u poduzeéa Brodomerkur d. d. za 2015. godinu, temeljem
Zakona o racunovodstvu Republike Hrvatske, Uprava je duzna osigurati da financijski
izvjeStaji za svaku financijsku godinu budu pripremljeni u skladu s Medunarodnim
standardima financijskog izvjestavanja (MSFI), koje je usvojila Europska Unija, tako da daju
istinitu i objektivnu sliku financijskog stanja i rezultata poslovanja drustva Brodomerkur d. d.,
Split za to razdoblje.

Nakon provedenih istraZivanja, Uprava razumno ocekuje da DruStvo ima odgovarajuca
sredstva za nastavak poslovanja u doglednoj buduénosti. Iz navedenog razloga, Uprava i dalje

prihvaca nacelo nastavka poslovanja pri izradi financijskih izvjestaja.
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Pri izradi financijskih izvjestaja Uprava je odgovorna:
— da se odaberu i potom dosljedno primjenjuju odgovaraju¢e raGunovodstvene
politike
— da prosudbe i procjene budu razumne i oprezne
— da se primjenjuju vaze¢i racunovodstveni standardi, a svako materijalno
znacajno odstupanje obznani i Objasni u financijskim izvjestajima te
— da se financijski izvjestaji pripreme po nacelu nastavka poslovanja, osim ako je
neprimjereno pretpostaviti da ¢e Drustvo nastaviti svoje poslovne aktivnosti.
Uprava je odgovorna za vodenje ispravnih racunovodstvenih evidencija, koje ¢e u bilo koje
doba s prihvatljivom to¢nos¢u odrazavati financijski polozaj Drustva, kao i njihovu
uskladenost s hrvatskim Zakonom o racunovodstvu. Uprava je takoder odgovorna za ¢uvanje
imovine Drustva, pa stoga i za poduzimanje razumnih mjera da bi se sprijeCile i otkrile
pronevjere i ostale nezakonitosti.
e Odgovornost Uprave za financijske izvjestaje
Uprava je odgovorna za sastavljanje i fer prezentaciju tih financijskih izvjesStaja u skladu s
Medunarodnim standardima financijskog izvjeStavanja koje je usvojila Europska unija i za
one interne kontrole za koje menadzment odredi da su potrebne za omogucavanje sastavljanja
financijskih izvjeStaja koji su bez znacajno pogresnog prikazivanja, uslijed prijevare ili
pogreske.
¢ Revizorova odgovornost
Revizorova je odgovornost izraziti neovisno misljenje o financijskim izvjestajima na temelju
provedene revizije. Revizija je obavljena u skladu s Medunarodnim revizijskim standardima.
Navedeni standardi nalazu da se postupa u skladu s etickim pravilima te da se revizija planira
i obavi kako bismo se revizori u razumnoj mjeri uvjerili da financijski izvjeStaji ne sadrze
materijalno znacajne pogreske u prikazu.
Revizija uklju€uje primjenu postupaka kojima se prikupljaju revizijski dokazi o iznosima i
drugim podacima objavljenim u financijskim izvjestajima. Odabir postupaka zavisi od
financijskih izvjestaja, bilo kao posljedica prijevare ili pogreske.
U procjenjivanju rizika, revizor procjenjuje interne kontrole koje su relevantne za sastavljanje
te objektivno prezentiranje financijskih izvjestaja kako bi odredio revizijske postupke

primjerene danim okolnostima, a ne kako bi izrazio misljenje o u¢inkovitosti internih kontrola
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u Drustvu. Revizija takoder ukljucuje i1 ocjenjivanje primjerenosti racunovodstvenih politika
koje su primijenjene te znacajnih procjena Uprave, kao i prikaza financijskih izvjeStaja u
cjelini.

Revizor je dao misljenje s rezervom za: umanjenje ulaganja u ovisno drustvo, zalihe,
potrazivanja od IMMO d. 0. o Zadar, potrazivanje od kupca Konstruktor inZenjering Split d.
d., potrazivanja od kupaca iznad godinu dana i vezano uz sudske sporove za naknadu Stete
nastalu neisplatom prava sukladno kolektivnom ugovoru, tj. ne moze procijeniti utjecaj istih

na financijske izvjestaje za 2015. godinu.

Posebno je zanimljivo potrazivanje od kupaca Konstruktor inzenjering Split d. 0. 0 jer je to
drustvo u blokadi iako je proslo postupak predste¢ajne nagodbe. Naime, revizor smatra da je
imovina nenaknadiva, te je za odreden iznos drustvo precijenilo svoju imovinu i podcijenilo
gubitak tekuce godine za odredeni iznos.

Sto se tie potraZivanja od kupaca iznad godinu dana, revizor smatra da postoji znacajna
neizvjesnost u svezi naplate potrazivanja. Takoder smatra da je drustvo precijenilo imovinu i
podcijenilo gubitak tekuée godine. (Brodomerkur d. d., Godi$nji izvjestaj za 2015.: 16 — 20,
pristupljeno 20. svibnja 2016.)

e Temeljne raCunovodstvene politike
Financijski izvjeStaji sastavljeni su sukladno Medunarodnim standardima financijskog
izvjestavanja (,,MSFI") koje je usvojila Europska Unija. Pripremljeni su po nacelu povijesnog
troska, izuzev odredenih financijskih instrumenata koji su iskazani u revaloriziranim iznosima
po fer vrijednosti. Financijski izvjestaji prezentirani su u hrvatskim kunama, s obzirom da je
to valuta u kojoj je iskazana vecina poslovnih dogadaja u Drustvu.
Povijesni troSak temelji se uglavnom na fer vrijednosti naknade dane u zamjenu za imovinu.
Fer vrijednost je cijena koja bi bila postignuta na datum mjerenja prodajom neke stavke
imovine ili placena za prijenos neke obveze u urednoj transakciji na glavnom, odnosno
najpovoljnijem trziStu pod postoje¢im trzisSnim uvjetima, neovisno o tome da li je ona
neposredno vidljiva ili procijenjena nekom drugom metodom vrednovanja.
Grupa u procjeni fer vrijednosti neke stavke imovine ili obveza razmatra obiljezja doticne
stavke imovine, odnosno obveze koje bi pri utvrdivanju njene cijene na datum mjerenja

razmatrali i1 trziSni sudionici. Financijski izvjeStaji izradeni su na temelju dosljednog
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prikazivanja i klasifikacije. Kad se prikaz ili klasifikacija stavki u financijskim izvjestajima
dopunjuju ili mijenjaju, usporedivi iznosi se reklasificiraju osim ako reklasifikacija nije
provediva. (Brodomerkur d. d., Godi$nji izvjeStaj za 2015.; 31 -32, pristupljeno 20. svibnja
2016.)

e Dani zajmovi i potrazivanja
Potrazivanja od kupaca i ostala potrazivanja s fiksnim ili odredivim placanjima koja ne
kotiraju na aktivnom trziStu razvrstana su kao ,,potrazivanja" i pocetno se vrednuju po
amortiziranom trosku primjenom metode efektivne kamatne stope ispravljenom za umanjenje
vrijednosti. Prihodi od kamata priznaju se primjenom efektivne kamatne stope, osim u sluéaju
kratkoro¢nih potrazivanja, kod kojih priznavanje kamata ne bi bilo materijalno znacajno.

(Brodomerkur d. d., Godi$nji izvjestaj za 2015.; 39-40, pristupljeno 20. svibnja 2016.)

5.3.2. Analiza potraZivanja od kupaca na primjeru poduzec¢a Brodomerkur d. d.

U ovom dijelu rada izvrSena je analiza potrazivanja od kupaca poduzec¢a Brodomerkur

d. d. i izvrSena usporedba s poduzecem ,,X“ koje djeluje u djelatnosti trgovine.

Tablica 10. Potrazivanja od kupaca poduzeca Brodomerkur d. d.

(vrijednosti izrazene u 000 kuna, horizontalna analiza na temelju indeksa: analizirana
godina/prethodna (bazna) godina)

Godina
2012. 2013. 2014. 2015.

PotrazZivanje od kupaca u zamlji 455199 372186 295837 262352 81,76 79,49 88,68
Potrazivanje od kupaca u inozemstvu 1977 443 5981 110 22,41 1350,11 1,84

Ispravak vrijednosti potraZivanja od kupat 28315 27273 33030 32594 96,32 121,11 98,68
UKUPNO 428861 345356 268788 229868 80,53 77,83 85,52
Stanje na pocetku godine 27157 28315 27273 33030 104,26 96,32 121,11
Naplacena ispravljena potrazivanja 1320 564 646 67 42,73 114,54 10,37
Novi ispravak 4777 8063 201 168,79 2,49

Dodatno smanjenje ispravka vrijednosti 2478 5255 1660 570 212,07 31,59 34,34
UKUPNO 28315 27273 33030 32594 96,32 121,11 98,68

Izvor: Izrada i izracun autorice (Excel) na temelju Godisnjeg izvjes¢e poduzeca Brodomerkur

d. d. za 2013., 2014. i 2015. godinu
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Na temelju horizontalne analize moze se uociti kako potrazivanja od kupaca u zemlji
imaju trend opadanja iz godine u godinu. Medutim, §to se ti¢e potrazivanja od kupaca u
inozemstvu pojavila se iznimka 2014. godine kada su u odnosu na 2013. godinu potrazivanja
povecana za 1350,11 %. Ako Zelimo usporediti ukupna potrazivanja po godinama, ona
takoder imaju trend opadanja. Sto se tice samog poduze¢a Brodomerkur d. d. to bi trebao biti
dobar znak, jer ukoliko se potrazivanja od kupaca smanjuju to je znak da kupci podmiruju
svoje obveze. Medutim, buduci da je iz analiziranih ostvarenih poslovnih rezultata poduzeca
Brodomerkur d. d. (Grafikon 6) vidljivo da je poduzeée ostvarilo i smanjenje prihoda,
vjerojatno je smanjenje vrijednosti potrazivanja od kupaca posljedica ostvarene manje

prodaje roba i usluga.

Grafikon 7. Potrazivanja od kupaca poduzeca Brodomerkur d. d. (vrijednosti izrazene u 000

kuna)
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Izvor: Izradai izracun autorice (Excel) na temelju Godisnjih izvjes¢a poduzeca Brodomerkur

d. d. za 2013., 2014. i 2015. godinu

Na temelju tablice 10 mozemo utvrditi da najveci udio u ukupnim potraZivanja ¢ine
potrazivanja od kupaca u zemlji. Mozda je to moguée povezati s krizom u kojoj se nasla
zemlja i sve tezom naplatom potrazivanja. Takoder, moze se uociti kako se udio potrazivanja

od kupaca u ukupnoj svoti potrazivanja povecava iz godine u godinu.
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Za sastavljanje 11.1 12. tablice koristena je sljede¢a formula:
Razdoblje naplate potrazivanja od kupaca = (potrazivanje od kupaca x 365)/ prihodi od

prodaje.

Tablica 11. Dani naplate potrazivanja od kupaca poduzeca ,,X*

Razdoblje
Prethodna godina Tekuca godina
Potrazivanja od kupaca (kn) 62.888.271,00 67.603.899,00
Prihodi od prodaje (kn) 1.853.052.252,00 2.294.835.327,00
Razdoblje naplate potrazivanja od kupaca 12,39 10,75

Izvor: Izradun i izrada autorice (Excel) na temelju (Zager, Sever Mali§, Mami¢ Sacer 2016:

102 i 104)

Sto se ti¢e same naplate potrazivanja od kupaca poduzeéa ,,X“, mozemo reci da su
dani naplate poprilicno kratki i u opadanju. To bi znacilo da kupci svoje obveze izvrSavaju na
vrijeme 1 da to ne ,,koc€i* samo poslovanje poduze¢a. Uzmemo li u obzir da se prosjek naplate

potrazivanja od kupaca krece u rasponu od 30 do 45 dana, poduzeée ,,X* je u poprili¢no

dobrom pa ¢ak i u zavidnom polozaju.

Tablica 12. Dani naplate potrazivanja poduzeca Brodomerkur d. d.

Razdoblje
2012. 2013. 2014, 2015.
Potrazivanje od kupaca (kn) 428.844.920 345.356.473  268.731.897  228.282.871
Prihodi od prodaje (kn) 937.005.905 799.684.504  608.069.315  429.820.630
Razdoblje naplate potrazivanja od kupaca 167,05 157,63 161,31 193,86

Izvor: Izrada i izraCun autorice (Excel) na temelju Godisnjih izvje$¢a poduze¢a Brodomerkur

d. d. za 2013. i 2015. godinu
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Grafikon 8. Dani naplate potrazivanja poduze¢a Brodomerkur d. d.
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Izvor: Izrada autorice (Excel) na temelju Godisnjih izvjes¢a poduzecéa Brodomerkur d. d. za

2013. i 2015. godinu (tablice 12)

Iz promatrane tablice (Tablica 12 ) jasno je vidljivo da trenuta¢na kriza lose utjece na
naplatu potrazivanja. To¢nije dani trajanja naplate potrazivanja od 2013. godine su u porastu,
tako je 2013. godine trajanje naplata potrazivanja od kupaca iznosilo 157,6 dana. Zadnje
godine, tj. 2015. trajanje naplate potrazivanja od kupaca iznosilo je 193,85 dana $to znaci da
je naplata poprili¢no spora, tj. da kupci svoje obveze ne podmiruju na vrijeme (traze odgode
placanja) ili poduzece ve¢inom posluje na ,kredit, a to se na neki nac¢in mora negativno

odraziti na poslovanje samog poduzec¢a Brodomerkur.

Ukoliko usporedimo tablicu 12. i tablicu 11. vidimo veliku razliku u danima naplate
potrazivanja od kupaca. U tablici 12, za poduzeée Brodomerkur d. d. najkrace trajanje naplate
potrazivanja od kupaca iznosi 157,63 a u tablici 11. za poduze ,,X* koje djeluje u trgovinskoj
djelatnosti to je 10 dana, razlika je ogromna pa postoji velika vjerojatnost da poduzece ,,X*
raspolaze s viSe novca kojeg moze ulagati u daljnji razvoj (tehnologiju i sl.) ili u kupnju
ostalog potrebnog materijala za poslovanje, ili moze pravovremeno s tim novcem podmirivati

svoje obveze prema drugim poduzec¢ima i tako smanjiti troskove poslovanja.

Tablica 13. Koeficijent obrtaja potrazivanja od kupaca poduzeca Brodomerkur d. d.

Razdoblje
2012. 2013. 2014. 2015.
Prihod o d prodaje (kn) 937.005.905 799.684.504 608.069.315 429.820.630
Potrazivanja od kupaca (kn) na dan 31. 12. 428.844.920 345.356.473 268.731.897 228.282.871
Koeficijent obrtaja potrazivanja od kupaca 2,18 2,32 2,26 1,88

Izvor: Godisnje financijsko izvje$¢e Brodomerkura 2013. 1 2015. (tablicu sastavio autor)
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Grafikon 9. Koeficijent obrtaja potrazivanja od kupaca poduzec¢a Brodomerkur d. d.

Koeficijent obrtaja potrazivanja od kupaca
2,50

P

2,00 \

1,50

0,00
2012. 2013. 2014. 2015.

Izvor: Izrada autorice (Excel) na temelju Godisnjih izvjes¢a poduzec¢a Brodomerkur d. d. za

2013. 1 2015. godinu (tablice 13)

Buduci da prema Belak 2014, kontrolna mjera koeficijenta obrtaja potrazivanja je 8, iz
tablice 13 i grafikona 9 moze se zakljuciti da poduzeée ima vrlo nizak koeficijent obrtaja
potrazivanja s tendencijom opadanja i ispod kontrolne vrijednosti, $to se moze negativno
odraziti na moguc¢nost podmirivanja obveza i poslovanje poduzeca, jer je pozeljno da je ovaj

koeficijent §to veci, jer su u tom slucaju dani vezivanja potrazivanja nizi.

Nizak broj dana vezivanja u potraZivanjima od kupaca znaci da je poduzecu potrebno
manje dana za njihovu naplatu. Razmjerno veliki broj dana vezivanja u potrazivanjima od
kupaca pokazuje da poduzece prodaje svoje proizvode kupcima za kredit, odnosno da naplata
novca zahtijeva duze vrijeme. Novac je uvjet za pokretanje poslovanja. Stoga, u najboljem je
interesu poduzec¢a da Sto je moguce brze naplacuje nedospjela potrazivanja. Za vecéinu
poduzeca pogodno je dane vezivanja potrazivanja od kupaca pratiti tromjesecno ili barem na

godisnjoj razini (svakih 90 ili 365 dana). (Kari¢, Kari¢ 2012: 128)

Tablica 14. Transakcije s povezanim stranama (potrazivanja od kupaca i obveze prema

drustvima) poduzeéa Brodomerkur d. d.

Potrazivanja od kupaca Obveze prema dobavljac¢ima

(iznosi su u tisu¢éama kuna)  2012. 2013. 2014. 2015. 2012. 2013. 2014. 2015.

Kandit d. d. Osijek 0 226 17 15 0 0 0 0
Maraska d. d. Zadar 426 39 1 537 1 9 6 3
Saponiad. d Osijek 76 13 1 2 96 38 131 18
Koestlin d. d. Bjelovar 1286 0 213 238 0 580 28 11
Brodomerkur d. o. o. Split 16 0 1614 1597 103 80 1895 1724
UKUPNO 1804 278 1846 2389 200 707 2060 1756

Izvor: Izrada i izracun autorice (Excel) na temelju Godi$njih izvjes¢a poduze¢a Brodomerkur
d. d. za 2013., 2014. i 2015. godinu
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U Tablici 14 su vidljive transakcije s odredenim drustvima, tj. potrazivanja od
drustava i1 obveze prema tim istim druStvima. Vazno je spomenuti kako poduzece
Brodomerkur d. d u vecini slu¢ajeva ima manje obveze prema drustvima nego potrazivanja od
kupaca, tih drustava. Medutim, potrazivanja od tih kupaca i podmirivanje obveza
Brodomerkura d. d. prema njima trebalo bi biti malo bolje uskladeno. 1z ove tablice je vidljivo
da poduzeée Brodomerkur d. d. svoje obveze podmiruje na vrijeme, ali druga poduzeca i nisu
tako azurna u podmirivanju obveza. Prethodno navedena tablica prikazana je grafikonima 10.
i11.

Grafikon 10. Potrazivanje poduzec¢a Brodomerkur d. d. od kupaca povezanih strana

Potrazivanja od kupaca (u 000 kn)

Brodomerkurd. o. 0. Split §

Koestlin d. d. Bjelovar  |——
Saponia d. d Osijek L

Maraska d. d. Zadar =
Kanditd. d. Osijek h

0 500 1000 1500 2000

 Brodomerkurd. 0. 0.

Kanditd. d. Osijek | Maraskad. d. Zadar = Saponiad. d Osijek | Koestlin d. d. Bjelovar split

w2015 15 537 2 238 1597

2014 17 1 1 213 1614
m2013 226 39 13 0 0
w2012 0 426 76 1286 16

Izvor: Izrada i izraun autorice (Excel) na temelju GodiSnjih izvjeS¢a poduzeca Brodomerkur
d. d. za 2013., 2014. i 2015. godinu

Iz grafikona 10 vidljivo je da Brodomerkur d. d. Split u 2015. ima najveéi iznos

potrazivanja od kupca Brodomerkur Split d. o. 0., a u 2015. drugo po vrijednosti je

potrazivanje od kupca Maraska d. d. Zadar.

49



Grafikon 11. Obveze poduzec¢a Brodomerkur d. d. prema dobavlja¢ima povezanim stranama
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Izvor: Izrada i izracun autorice (Excel) na temelju Godi$njih izvjeS¢a poduze¢a Brodomerkur

d. d. za 2013., 2014. i 2015. godinu

Iz grafikona je vidljivo da je poduzece Brodomerkur d. d. u 2014. i 2015. godini

takoder imalo 1 najvece obveze prema povezanom poduzec¢u Brodomerkur d. o. 0., a nakon

toga najvece obveze imalo je prema poduzecu Saponija d. d.

Iz grafikona 10. 1 11. moZe se zakljuciti da ukoliko poduze¢e Brodomerkur d. d. bolje

ne uskladi naplatu potraZivanja od kupaca 1 placanje obveza prema dobavljac¢ima suocit ¢e se

s ,,novcanim jazom®, tj. nemogucnosti podmirivanja obveza na vrijeme, Sto moZe negativno

utjecati na likvidnost, ali 1 uspjesSnost poslovanja poduzeca.

Mjere kojima poduzeca opceniti pa i poduzec¢e Brodomerkur d. d. moze djelovati na

povecanje efikasnosti naplate potrazivanja od kupaca navedene su u sljede¢em poglavlju rada.
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6. PRIJEDLOZI ZA POVECANJE EFIKASNOSTI NAPLATE
POTRAZIVANJA OD KUPACA

Svaki manager u prodaji mora redovito pratiti odredene pokazatelje da bi uspjesno
mogao upravljati prodajnim procesima, a to znaci i uspjesno voditi poduzeée ka dobrom
rezultatu. Manageri mogu zapravo vrlo jednostavno primijetiti trendove i smjerove kretanja u
prodaji — treba samo pratiti neke vazne odnose i relacije. Jedan od osnovnih i vrlo znakovitih
odnosa je odnos izmedu potrazivanja od kupaca i dugovanja prema nasim dobavlja¢ima.

(Oc¢ko 2007: 52, pristupljeno 25. svibnja 2016.)

Kako navodi Poslovni.hr., glavni faktor koji ve¢ godinama opterecuje poslovanje
gospodarstvenika — nelikvidnost, zbog efekta predste¢ajnih nagodbi u prvoj godini primjene
biljezio je prili¢an pad, no i dalje je taj golemi problem daleko od rjeSenja. U prvi mah je
zabiljezen pozitivni efekt predstecajeva na nelikvidnost, no on se poceo topiti, upozorila je i
Hrvatska gospodarska komora. Statisticko usporavanje smanjivanja nelikvidnosti, Komorin
zakljuCak iz nedavno objavljenje analize na temelju podataka Financijske agencije, otvara
pitanja koliko je danas problem zapravo velik i bitan, zasto se topi pozitivan efekt od
predstecajeva te koja su moguca rjeSenja. Uvodenje predstecajnih nagodbi temeljno je
uporiste smanjenja vrijednosti neizvrSenih obveza, zbog ¢ega je odmah i zapocet opadajuci
trend iznosa neizvrSenih obveza. On je na samom pocetku bio intenzivan, no vrlo brzo je

usporen.

Navedeno ukazuje da su mogu¢i novi problemi: u postojeCem sustavu, bez daljnjih
poboljsanja, pored novih (pred)steajnih pravila, kao 1 nuznih promjena koje se ticu
poslovanja, uopce se nije moguée zastititi od nelikvidnosti. Simptomi bolesti nepla¢anja u
praksi se izrazavaju kao more problema, od porasta financijske nediscipline u ispunjavanju
obveza u zakonskim i ugovorenim rokovima do bankrota ili pribjegavanja traZzenju izlaza
pomocu neeti¢nih poslovnih rjeSenja. Takav je, primjerice, slu¢aj kad duznik zaklon trazi u
pokretanju sudskog spora, iako dug nije sporan §to se odavno udomacilo. Koje su pravnicke
preporuke u pogledu prevencije 1 zastite, kako se osigurati od rizika neispunjavanja obveza i

§to je u poslovnom smislu nuzno poduzeti, nizu se pitanja sa zajedni¢kim nazivnikom — tko je
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danas pouzdani partner, onaj koji placa i ne bjezi od odgovornosti u ispunjavanju

obveza. (Poslovni.hr. 25. 10. 2014. 11:03, pristupljeno 25. travnja 2016.)

Sto se ti¢e pouzdanih partnera koji ée placati svoje obveze, postoje nadini da ih se

,»otkrije:

veli¢ina (veli¢ina kupaca po EU kriterijima)

status blokade

pred — stecaj (rizik nepredvidivih pokretanja je neizbjezan u postoje¢em zakonu)
Porezni dug (drzavni proracun je kao pustinja Zeljna vode odnosno novca poreznih
obveznika za socijalne i druge potrebe, pa kada je ponestane i izazove se pritisak
naplate, porezni dug kao kratkorocna obveza postane prioritet za podmiriti u odnosu
na obveze prema drugim dobavljac¢ima).

povezana poduzeéa preko vlasniStva i osoba (od izuzetne vaznosti sagledati ukupnu
sliku grupacije, udruzenja povezanih osoba koje su Kljucni igraci u vise subjekata...)
cijena (kolika je kreditna marza, odnosno premija rizika)

kolaterali (Sto ¢e odabrati kao prihvatljiv instrument osiguranja placanja za pojedinog
ili grupu klijenata: bankarsko jamstvo, zaduZnice, mjenice, jamca, ...)

kreditni limit (do kojeg se iznosa moze u ,,crveno®)

(Niksi¢ 2014, pristupljeno 25. travnja 2016.)

Prilikom pregovora o skracenju rokova placanja, osim poznavanja navika placanja

kupaca prema tre¢ima, treba razumjeti i vaznost koju poduzece ima prema svom kupcu (npr.

nemogucnost promjene dobavljaca, kvaliteta, kompleksan odnos) te radi li se o povremenom

ili stalnom kupcu poduzec¢a. Mogucnosti za smanjenje rokova plac¢anja vece su kod kupaca

kojima poduzece predstavlja kljuénog dobavljaca te ako kupac nije stalni klijent drustva. Kao

strategija u pregovorima moze se koristiti i smanjenje cijene u slucaju prijevremenog pla¢anja

u kombinaciji sa zateznim kamatama u sluaju nepravovremenog placanja (posebice

relevantno za povremene kupce). (Leho 2012: 70)

Takoder, vazno je kontinuirano analizirati starost potrazivanja od kupaca kako bi se na

vrijeme vidjelo koji kupci ne podmiruju svoje obveze. Takvim kupcima mogu se povecati
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cijene ili zaracunati zatezne kamate, s ciljem da ih se potakne na prijevremeno placanje kroz

politiku diskonta.

Opcenito, uspjesna politika kreditiranja kupaca djeluje na dva temeljna podrucja
upravljanja potrazivanjima, optimizaciju dana naplate potrazivanja i prihvatljiv iznos
nenaplacenih potrazivanja. Kreditna politika treba biti vjeSto formulirana i bazirana na
kreditnom riziku pojedinog kupca, a u tu je svrhu potrebno implementirati interne ili eksterne
modele za procjenu rizika. Oni ne smiju biti ni preblagi ni prestrogi pri dodjeljivanju kreditnih
ocjena jer prestrog model moze dovesti do gubitka dobrih partnera, dok preblag model moze
ugroziti poslovanje poduzeca kroz prevelik iznos nenaplativih potrazivanja, posebice kod
poduzeca koja ne posluju s velikim marzama. Unutar kreditne politike potrebno je utvrditi
limit kreditiranja pojedinog kupca, koji predstavlja maksimalan iznos potrazivanja (ne
prihoda, odnosno prometa!) koja ¢e poduzeCe imati otvorena prema odredenom partneru.
Kreditnu politiku treba pripremiti odjel financija u suradnji s prodajnim odjelom jer za izracun
kreditne ocjene u obzir treba uzeti i financijske i nefinancijske informacije. Naime, prodajno
osoblje ima osobniji odnos s kupcima i posjeduje odredene nefinancijske informacije koje je
korisno integrirati u model. Politiku kreditiranja kupaca donosi uprava, a nje se trebaju
pridrzavati i prodajno i osoblje u financijama. Uz to, prodajno osoblje treba zajedno s
financijskim odjelom djelovati na ¢im brzoj naplati potrazivanja. Izuzetno je bitno da prodajni
odjel bude ukljucen u cijeli proces izrade kreditne politike te da ga razumije, kao i da njihov
bonus (sustav nagradivanja) bude baziran na naplacenoj, a ne isklju¢ivo fakturiranoj prodaji.
Takoder je i u sustav nagrada i penala financijskog odjela potrebno integrirati uspjesnost
kreditne politike, po mogucnosti zasnovan na nenapla¢enim potrazivanjima prilagodenim za

rizik, kako bi se destimuliralo donosSenje prestrogih modela za izra¢un kreditne ocjene.(Leho
2012: 71)

Kada su iscrpljene sve druge moguénosti za naplatu, poduzecu preostaje koristenje
usluga agencija za naplatu potrazivanja i faktoringa (prodaje potrazivanja). Trenutno u
Hrvatskoj nije u vecoj mjeri prisutna moguénost osiguranja potrazivanja, koja predstavlja

kvalitetan nacin zastite od neplac¢anja. (Leho 2012: 71)

Svi prethodno navedeni prijedlozi trebaju se koristiti 1 u poduze¢u Brodomerkur d. d.
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7. ZAKLJUCAK

Tema zavrSnog rada je znacaj racunovodstvenog pracenja i analize potrazivanja od

kupaca na primjeru poduzec¢a Brodomerkur d. d.

Za opstanak i razvoj poduzeca neophodno je da je ono u stanju podmirivati obveze, ali
isto tako mora poduzimati i sve mjere da druge strane s kojima ono posluje svoje obveze
podmiruju na vrijeme. Ovdje se najprije misli na kupce kojima poduzece odobrava odgode
placanja. Prije no §to se odobri taj, kako je u radu nazvan, ,kredit“ potrebno je detaljno
istraziti bonitet poslovnog kupca, tj. moguénost pravodobne naplate potrazivanja od kupaca.
Naime, potrazivanja od kupaca predstavljaju novac koji je poduzece moglo na bezbroj na¢ina
uloziti u rast i razvoj te na taj nacin poboljsati ili povecati svoj trziSni polozaj i poslovni

uspjeh, i to je jedan od razloga zasto je potrebno analizirati potrazivanja od kupaca.

Budu¢i da naplata potrazivanja od kupaca pridonosi povecanju likvidnosti i
profitabilnosti poduzeca, od izuzetne je vaznosti adekvatno racunovodstveno pracenje
potraZivanja od kupaca, bilo da se radi o kupcima u zemlji ili kupcima iz EU ili inozemstva.
Prilikom naplate potrazivanja od kupaca dolazi do povecanja prihoda i stvaranja obveza za
PDV. Sve navedeno ra¢unovodstveno se prati pomocu konta iz razreda 1, 2 i 7 raunskog
plana, $to je detaljnije prikazano u radu. Takoder, veoma je vazno adekvatno raCunovodstveno
pracenje 1 vrednovanje, tj. vrijednosno uskladivanje potraZivanja od kupaca, buduéi da
potrazivanja predstavljaju znacajan dio imovine vecine poduzeca, kako bi se i na taj nacin

pravodobno planiralo nov¢ane tokove i poslovne odluke za buduce poslovanje.

Naplata potrazivanja od kupaca regulirana je kroz vise zakona, medutim, najdetaljnije
Zakonom o financijskom poslovanju i predstecajnoj nagodbi. Ovim zakonom propisani su
rokovi ispunjenja nov¢anih obveza u poslovanju izmedu poduzetnika, ¢ije se trajanje moze
ugovoriti do 60 dana ili u odredenim situacijama propisanim ovim zakonom i duZze, ali ne
duze od 360 dana. Ovim zakonom su takoder propisane i posljedice zbog zakaSnjenja
izvrSenja novCanih obveza te rokovi za izvrSenje istih izmedu poduzetnika i osoba javnog

prava.
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Zavr$nim radom ukazano je na to da se gospodarstvo Republike Hrvatske susrece s
velikim problemom nelikvidnosti i velikim brojem blokiranih pravnih osoba, sto je jo$ jedan
od razloga za svakodnevno upravljanje naplatom potrazivanja od kupaca, i to kroz:
smanjivanje dana trajanja naplate potrazivanja od kupaca, obavjeStavanje kupaca o0
nepla¢enim obvezama, uskrac¢ivanje usluge, provodenje kompenzacija s poduze¢ima s kojima
je poduzeée u vise poslovnih odnosa, istrazivanje platezne sposobnosti poslovnih partnera i
procjenu rizika naplate potrazivanja od kupaca te KkoriStenjem faktoringa (prodaje

potrazivanja) kao mjere za efikasniju naplatu potrazivanja od kupaca i sl.

Odgovaraju¢e upravljanje poslovnim subjektom i planiranje nesmetanog odvijanja
poslovnog ciklusa podrazumijeva provodenje analize potrazivanja od kupaca. Osnovni
instrumenti analize potrazivanja od kupaca su horizontalna i vertikalna analiza 1 analiza putem
pokazatelja, koje se provode na temelju podataka iz financijskih izvjeStaja i GodiSnjeg
izvjesca koje sastavljaju i javnosti prezentiraju poduzeca, a $to je u radu izvr§eno na primjeru

poduzeca Brodomerkur d. d. Split koje se bavi trgovinom i pruZanjem usluga.

Na temelju osnovnih pokazatelja analize potrazivanja od kupaca, mozemo zakljuciti
da kupci svoje obveze prema poduzecu Brodomerkur d. d. ne podmiruju u uobicajenim
rokovima za izvrSenje novcanih obveza. Naime, poduze¢e Brodomerkur d. d. potrazivanje od
kupaca naplati tek nakon 158 pa i vise dana. Mozda je tome razlog ekonomska kriza koja je
zahvatila ovo podrucje, jer u promatranom periodu od 2012. do 2015. godine trajanje dana
naplate potrazivanja od kupaca se povecavalo, te u 2015 godini ono iznosi oko 194 dana.

Ovakva situacija je loSa i mogla bi se negativno odraziti na poslovanje poduzeca.

Iz provedene analize potraZivanja od kupaca moze se zakljuciti da poduzece
Brodomerkur d. d. dopusta svojim kupcima da diktiraju uvijete, tj. da treba poduzeti mjere za
efikasnije upravljanje naplatom potrazivanja, kroz odobravanje popusta kupcima koji na
vrijeme podmiruju svoje obveze, istrazivanje rizika naplate potrazivanja i sl., U Sto treba biti
ukljuc¢eno prodajno osoblje, financijski odjel te menadzment poduzeca. Takoder, potrebno je
na temelju raCunovodstvenih podataka u teku¢em poslovanju provoditi analize potrazivanja
od kupaca a sa svrhom sprjecavanja nemogucnosti podmirenja obveza, tj. nov€éanog jaza i ne

likvidnosti poduzeca, a Sto bi trebalo rezultirati poboljSanjem poslovnih rezultata poduzeca.
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lz svega istrazenog i analiziranog u radu moze se zakljuiti kako je naplata
potraZivanja vaZzna sastavnica u upravljanju poduzeéem, bez obzira na njegovu veli¢inu.
Nemoguénost naplate ili neredovita naplata potrazivanja od kupaca moze poduzece dovesti do
novianih problema, tj. nemoguénosti podmirenja obveza i normalnog odvijanja poslovanja,
%o u konadnici moZe rezultirati njegovom likvidacijom ili ste¢ajem. Istodobno, nelikvidnost
jednog poduzeéa izaziva nemoguénost podmirenja obveza i kod njegovih vjerovnika te
povecava nelikvidnost u cjelokupnom gospodarstvu i tako utje¢e na povecanje nezaposlenosti
i stagnaciju gospodarstva, Moze se zakljuéiti da ralunovodstveno pracenje i analiza
potraZivanja od kupaca trebaju biti svakodnevni poslovni alati pri realizaciji poslovnih ciljeva
u poduzeéu te postizanju rasta i razvoja gospodarstva.

Kristina Abramovi¢

’ A
Lishva  fraweo il
(potpis studenta)
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POPIS KRATICA

AOP — oznaka pozicije u financijskom izvjestaju

d. d. — dioni¢ko drustvo

EU — Europska unija

HSFI — Hrvatski standardi financijskog izvjestavanja

HRK — Hrvatska kuna (valuta)

KO - koeficijent obrtaja

MSFI| — Medunarodni standardi financijskog izvjeStavanja

PDV - Porez na dodanu vrijednost

ZFPiPN — Zakon o financijskom poslovanju i predste¢ajnoj nagodbi

Z00 — Zakon o obveznim odnosima
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