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Spela Mikus

KAKO PREVERITI
POSLOVNEGA

“ referenco, s katero se predstavljamo drugim

seeamysStmces Katere partirjem, « Se dodaja Sraboinik,
dejavnike Ne pozablte pa niti na trende v daljSem
reden sklenete novo poslovno morate casovnem obdobju, poslovanje poslovne-
partnerstvo, je seveda pripo- ; ga partnerja pa primerjajte tudi glede na
roéljivo, da ga dobro proucdi- vzetl PO d preostala podjetja v 1stl panogi, e pravi
te. Pogledatd morate bilance, drobno gl ed Kunskova.

placilno sposobnost, boniteto ... Pri AJPES
in Bisnode smo preverili, kaj morate storiti,
katera vprasanja sl postavit, preden sprejmete
odlocitev o novem poslovnem partnerju.

Prvo, osnovno pravilo je, da se tudi pri sklepanju
poslovnih partnerstev ravnate po strategiji, poslovni
politiki vaSega podjetja. »Ko je podjetje v fazi rasti,
je obiéajno pripravljeno sprejeti vecja tveganja. Po-
membno e, da se teh tvegan] zaveda in jih primerno
upravlja,« pravi Marko Srabotnik, direktor poslovnih
resitev v Bisnodu. Skratka: ne glede na to, koliko tve-
gan| ste pripravljen! sprejetl, je izbor novega poslov-
nega parinerja vedno lzziv.

O ¢em morate presojati?

Dejavniki, ki jlh morate pretehtati, so odvisni od
vrste oziroma vsebine poslovnega partnerstva, pravi
Mojca Kunsek, direktorica AJPES. »Denimo, pri doba-
vitel|th so pomembni kakovost in cena dobavljenega
blaga oziroma materiala ali storitev, upoStevanje
dogovorjenih rokov za dobavo, podporne storitve in
podobno,« dodaja.

Neka| posebnosti je udi, ko se odpravljate na novi
trg, kjer e nimate izkuSen]. Tam gre tudi za prila-
gajanje lokalnim poslovnim navadam, pravi Srabo-
tnik. Sicer pa gre v vseh teh primerth za, kot prawvi,
procese KYC (know your customer, torej poznaj svojo
stranko}, kjer so jasno definirane informacije, ki jih
morate preveritl:

B boniteta podjetja,

B finanénostanje podjetja,
B lasiniike povezave In konéni lasiniki,

B ozadje menedZmenta,

B politicna izpostavljenost oseb,
B kreditna zgodovina podjetja,
B negativni zaznamkd,

B placilna sposcbnost,

B placilne navade.

»Prav tako morate imeti ustrezno hierarhijo odlo-
canja glede na naravo posla, ki jo navadno dolocata
visina posla in strateski pomen, ter kreditno politiko
podjetja: kaksna je zacetna izpostavljenost pri novih
partmnerjih in kakine pladilne pogoje jim damo.
Predvsem na novih trgih morata biti jasna dva vidika:
kaj Zelimo doseci na operativino prodajni ravni in kaj
z4 nas pomeni nov pariner, na primer zelo mocno
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Imate bilance moZnega partnerja.
Ka) vzetl pod drobnogled?

Kunskova nasteva, cemu je treba nameniti posebno
pozornost v okviru finanéne analize raéunovodskih
izkazov: analizi denarnega toka, ki ga podjetje ustvar-
ja, njegovi investicljskl naravnanosti, zadolZzenost
oziroma sestavl obveznost do virov sredstev, analizi
obratnega kapitala, likvidnosti ter donosnosti proda-
e, kapitala in sredstev.

Poleg zgoraj nastetih postavk Sraboinik dodaja Se
zadolZenost, plaé¢ilno sposobnost, dejanska sredstva
podjetja, trende prihodkov in stroskov.

Vse morate seveda primerjati s panogo, v katerl
podjetje deluje, pa tudl s poslovno politiko tega,
izbranega podjetja. Denimo, podjetje je lahko glede
na bilanco precej zadolZeno, a je v ozadju velika
investicija zaradi pridobljenega strateskega posla,
pravi Srabotnik In opozarja: finanéne izkaze morate
primerjati z smehkejsimi« informacijami, torej tudi
tistimli, nastetimi zgoraj v clanku.

Bonitetna ocena: kdaj se ustaviti?

Ce poslovnega partnerja ne poznate, je boniteta
podjetja kljuéna. »Glavno pri bonitetni oceni je, da
temelji na statistiénih modelih, jo lzdaja kredibilna
in javno priznana ustanova/podjetje (zaradi upravi-
cenostl pred lastniki in finanénimi pariner|i) ter je
preprosta za uporabo. Ocene so podane enostavno,
razumljivo tudi ‘nefinanénemu® uporabniku. Podjetje
v praksi ne ocenjuje samo novih partnerjev, temvec
ocenjuje in spremlja spremembo bonitete tudi pri
obstojecih, predvsem zaradi doloéanja kreditnth po-
gojev obstojedim partnerjem ter vsem spremembam,
ki se danes dogajajo na dnevni ravni In lahko imajo
tako pozitiven kot negativen vpliv na poslovanje,«
pojasnjuje Srabotnik.

Pri katerl bonitetni oceni pa je morda smiselno
ustavitl potencialno parinerstvo? Sogovornik pravi,
da je bolje vzpostaviti kreditno politiko podjetja, s
katero ne zavrnete morebitnega partnerja, ampak
mu dodelite pogoje, skladno z izraZzenim in sprejetim
tveganjem. »Denimo v gradbeniitvu, kjer na osnovi
podatkov iz let 2017 in 2018 ugotovimo, da poslovanje
s podjetji s slab%o oceno prinasa tudi dvakrat vecje
tveganje kot pri podjetjih z bolj3o oceno,« Se dodaja.



