HORVATH £ PARTNERS

MANAGEMENT CONSULTANTS

Atlanta . Barcelona - Berlin - Bucharest «
Budapest - Dusseldorf - Frankfurt - Munich -
Stuttgart - Vienna - Zurich

www.horvath-partners.com

Aura Cadis
Septembrie 2009

Performanta se gaseste in fiecare companie.

Trebuie doar 53 o eliberezi.

Lichiditatea cu dobanda zero. Riscul In
relatia furnizor - client

© Horvath & Partner GmbH




Profilul companiei gi pozitionarea in piatd — Horvath & Partners

Horvath & Partners — Arhitec tii Performan tei

Pe scurt despre Horvath & Partners

m Consultanta Tn management la nivel international de
peste 25 de ani

m Peste 450 de angajati

m Peste 100 mil. Euro cifra de afaceri anuala

Birouri: Atlanta, Barcelona, Berlin, Bucuresti, Budapesta,
Dubai, Dusseldorf, Frankfurt, Minchen, Stuttgart, Viena, Zurich

Birouri partenere in: Australia, China, Fran ta, Italia, Olanda,
Marea Britanie, SUA

= Peste 2,000 de consultan ti, 40 de birouri intena tionale

m O baza de clienti din topul Fortune 500 reprezentand toate
industriile si serviciile

Modelul “Performance Architect"

Strategie si Procese
Inovatie si Organizare

Implementare

Coaching / Training

Companii mari /mici din sectorul privat cat si public

Controlling
si Finan te

Campion in Management Consulting / Controlling

Expertiza in “Contabilitate Manageriala & Controlling”
TOP 5 Firme de consultanta

Hidden

Champion 1. Horvath & Partners _457

; 'CONTROLLING

Horvéth & Partners ...

..."poziie stabilé alaturi 3. Stern Stewart & Co. :|350
de fop managementul
companiilor 4. Roland Berger 344

EELE Cr_mtrnhiing 5. Boston Consulting 332
pentru a treia oard Group
consecutiv”

*Source: Die Hidden Champions: Study for the Raking of Consultancies by Prof. Dr. D. Fink, based on the
responses of 249 top managers (500 points = very high), published in: Capital 06/2009
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Generarea rapida a cash flow-ului din activitatea o  perativa

Surse de deblocare a lichiditatii din activitatea
opetrativa

Reducerea riscului in relatia client — furnizor:
abordarea intregului proces de management al
creantelor

Taxa de risc: “Asigurarea” impotriva riscului de
neplata introdusa in politica comerciala (pret de
vanzare, discount, termen de plata)
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Generarea rapida a cash flow-ului din activitatea o

perativa

L

Surse de deblocare a lichiditatii din activitatea
opetrativa

L

Reducerea riscului in relatia client — furnizor:

abordarea intregului proces de management al
creantelor

L

Taxa de risc: “Asigurarea” impotriva riscului de
neplata introdusa in politica comerciala (pret de
vanzare, discount, termen de plata)

HORVATH £ PARTNERS

MANAGEMENT CONSULTANTS



Acum este momentul unui mai bun management al
colectarii datoriilor de la clienti si renegocierea conditiilor
oferite de furnizori

Obiectivele optimizarii Efecte ale optimizarii
working capital working capital

m Lichiditati suplimentare

m Optimizarea surselor de

cash din...
/Exemple: A
e Stocuri } costurio canialulu ® Intrarea pe
- - ACtIune oS UI’! e capitalulul alte Segmente
e Creante clienti circulant de clienti

. ) .. m Alte servicii
e Datorii furnizori si -A k/_/
servicii
@ > | +A

Lichiditati

[
»
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Care este volumul de venit suplimentar necesar
pentru a fi acoperita 0 creanta neincasata?

Venit suplimentar necesar

Profit inainte de
impozitare

12%

10%

!

8%

6%

4%

Creante
20.000 € . 3 200.000 € 250.000 € 333.333 € 500.000 €
40.000 € 333.333 € 400.000 € 500.000 € 666.667 € | 1.000.000 €
60.000 € 500.000 € 600.000 € 750.000 € 1.000.000 € [ 1.500.000 €
80.000 € 666.667 € 800.000 € 1.000.000 € 1.333.333 € | 2.000.000 €
100.000 € 833.333 € 1.000.000 € 1.250.000 € 1.666.667 € [ 2.500.000 €
120.000 € 1.000.000 € 1.200.000 € 1.500.000 € 2.000.000 € | 3.000.000 €
140.000 € 1.166.667 € 1.400.000 € 1.750.000 € 2.333.333€ | 3.500.000 €

»O marja de profit ridicata compenseaza un bad debt
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Anumite puncte critice ale businessului conduc la blocare a
lichiditatii

Daca cresc stocurile si
= Un portofoliu de clienti si produse prea complex -- Ump"tdtlé mcattsarc_a a
varietate de conditii comerciale si cresterea stocurilor creantelor, atunct ..

m Conditiile de plata variate si un proces de somatie >...creste volumul
ineficient capitalului blocat

m Lipsa de comunicare / sincronizare  intre aprovizionare,

. . . >... cresc costurile
productie, vanzari si contabilitate

pentru capitalul

m Vanzarile nu sunt implicate in colectarea datoriilor de la Investit
clienti _ .
_ S >... lipseste capitalul
m Nu se raporteaza in mod regulat evolutia lichiditatii si a pentru investitiile
componentelor sale importante

m Nu sunt clar deflnlt.e.res.,.ponsabllltatlle pentru fiecare . scade rentabilitatea
componenta a lichiditatii si valoarea companiei
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Cea mai rapida metoda de generare a Cash flow-ului  intern este
recuperarea creantelor

Reguli simple & clare in acordarea termenelor de pla ta

m Regulile standardizate conduc la un comportament unitar fata de toti
clientii

m Costuri scazute datorita standardizarii

Structura si calitatea proceselor de creditare Focusul trebuie sa fie acum
m Verificarea periodica a bonitatii clientilor - conduce la atragerea pe optimizarea

de clienti buni platnici managementu'ui

m Asigurarea suficienta a creditului — introducerea unui cost standard de risc creantelor:
Organizare Orice vanzare & livrare fara
m Baze de date client bine intretinute incasarea banilor o loc

m _Infor_matule detlnu_tg de ASM sa fie clar comunicate in reprezinta acordarea unui
interiorul companiei _—

credit clientului

Controlling

m Raportare suficienta : evaluare a segmentelor de client, produse,
divizii etc.

m Automatizarea rapoartelor periodice  conduce la cel mai bun control
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Generarea rapida a cash flow-ului din activitatea o

perativa

Surse de deblocare a lichiditatii din activitatea
opetrativa

Reducerea riscului in relatia client — furnizor:
abordarea intregului proces de management al
creantelor

Taxa de risc: “Asigurarea” impotriva riscului de
neplata introdusa in politica comerciala (pret de
vanzare, discount, termen de plata)
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Managementul creantelor este un proces complex cein  cepe
odata cu evaluarea potentialului client

Contract Workout
management

m Cu debitorii:

Verificarea bonitatii Gestionarea AR Collection

Management

m  Gestionarea creantelor
scadente

mProcurarea informatiilor:

m Control si gestiune:

® = Workout Management:
prelucrarea creditelor

¢ e Agrearea termenelor de plata ! e !
) ° = Legal dunning: problema
. B ¢ e Somare interna: = Alternative:
[ ]
° e Clauze ° _
° -—
i [ ]
] [ ]
) - -—
[ ]

m Sistem de avertizare

X X e Somare juridica:
timpurie

e Masuri de siguranta (garantii) = Mod de abordare:

m Analiza riscului:

- [ ]
° N m Interactiunea cu celelalte .
. . . - rocese:
m Gestionarea riscului: P °
- [ ]
[ ]
- °
[ ]
[ ]
[ ]

e Caracteristicile produsului
m Cu vanzarile:
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Puncte cheie ce conduc la optimizarea activit  atii de
management al creantelor

Optimizarea

managementului creantelor

Masuri Organizarea Verficarea Reporting & Managementul
operative/ activit atii de bonit atii Controlling portofoliului de
Quick wins credit control clien ti
m Reducerea/ m Diverse forme de m Verificarea bonitatii = Indicatori/ Sisteme = Grupe/ segmente
Tncasarilor ce si-au organizare = Criterii de bonitate de KPI de clienti
depatit termenul = Procesele dincredit | <\ rce de informatii ™ Raportare m Clustering (clienti)
it control ’ = Client ranking /-
evaluare
Masuri operative Masuri strategice / structurale

HORVATH £ PARTNERS

11 MANAGEMENT CONSULTANTS



Generarea rapida a cash flow-ului din activitatea o  perativa

|
Surse de deblocare a lichiditatii din activitatea
opetrativa

L

Reducerea riscului in relatia client — furnizor:
abordarea intregului proces de management al
creantelor

L

Taxa de risc: “Asigurarea” impotriva riscului de
neplata introdusa in politica comerciala (pret de
vanzare, discount, termen de plata)
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Implementarea unel “taxe de risc” (de neplata) pentru int reg
portofoliul de clienti existenti

m Colectarea datelor \

despre portofoliul

de clienti \

e Indicatori = Estimarea statistic - _
financiari si non a probabilitatii de | |* Segmentarea = Limita credit Taxa
financiari neplata clientilor pebaza || o . anti de risc

probabilitatii / :

- el = Pozitionarea in riscului de neplata (negociere
segmentele de matricea de risc
clienti
< Cresterea gradului de transparenta fata de client si vanzator <
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Concluzie

Considerati capitalul circulant ca fiind sursa cea mai
rapida de generare a cash flow-lui

Protejati-va impotriva pierderii profitului ~ printr-un bun
management al capitalului circulant

Gestionati creantele odata cu evaluarea clientului  si
inceputul relatiei comerciale

Asigurati-va impotriva riscului de neplata pe intreg
portofoluil de clienti, inainte de aparitia pierderilo r

L R A

14

HORVATH £ PARTNERS

MANAGEMENT CONSULTANTS



Va mul tumesc!

HORVATH Ef PARTNERS

MANAGEMENT CONSULTANTS




