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Horváth & Partners – Arhitec Ńii Performan Ńei

Pe scurt despre Horváth & Partners

� ConsultanŃă în management la nivel internaŃional de 
peste 25 de ani

� Peste 450 de angajaŃi

� Peste 100 mil. Euro cifră de afaceri anuală

Modelul “Performance Architect"

Strategie şi 
Inova Ńie

Procese 
şi Organizare

Controlling
şi Finan Ńe

Concept

Implementare

Coaching / Training

Profilul companiei şi poziŃionarea în piaŃă – Horváth & Partners
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Birouri: Atlanta, Barcelona, Berlin, Bucureşti, Budapesta, 
Dubai, Düsseldorf, Frankfurt, München, Stuttgart, Viena, Zurich

Companii mari /mici din sectorul privat cât şi public

Loca Ńii Campion in Management Consulting / Controlling

*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

Birouri partenere în:  Australia, China, Fran Ńa, Italia, Olanda, 
Marea Britanie, SUA

� Peste 2,000 de consultan Ńi, 40 de birouri intena Ńionale

� O bază de clienŃi din topul Fortune 500 reprezentând toate
industriile şi serviciile



Generarea rapida a cash flow-ului din activitatea o perativa

Surse de deblocare a lichiditatii din activitatea
opetrativa
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Reducerea riscului in relatia client – furnizor:
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Reducerea riscului in relatia client – furnizor:
abordarea intregului proces de management al 
creantelor

2

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

Efecte ale optimizarii 
working capital

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

� Optimizarea surselor de 
cash din...

Obiectivele optimizarii 
working capital

Exemple:

Actiune
� Stocuri

� Creante clienti

� Datorii furnizori si 
servicii

Costurile capitalului
circulant

Lichiditati

Exemple:
� Intrarea pe

alte segmente 
de clienti

� Alte servicii
-∆

+∆
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Care este volumul de venit suplimentar necesar
pentru a fi acoperita o creanta neincasata?

166.667 €       200.000 €       250.000 €       333.333 €       500.000 €     

Venit suplimentar necesar
Profit inainte de 

impozitare

Creante
20.000 €                    

8% 6% 4%12% 10%

166.667 €       200.000 €       250.000 €       333.333 €       500.000 €     
333.333 €       400.000 €       500.000 €       666.667 €       1.000.000 €  
500.000 €       600.000 €       750.000 €       1.000.000 €    1.500.000 €  
666.667 €       800.000 €       1.000.000 €    1.333.333 €    2.000.000 €  
833.333 €       1.000.000 €    1.250.000 €    1.666.667 €    2.500.000 €  

1.000.000 €    1.200.000 €    1.500.000 €    2.000.000 €    3.000.000 €  
1.166.667 €    1.400.000 €    1.750.000 €    2.333.333 €    3.500.000 €  

20.000 €                    

120.000 €                  
140.000 €                  

40.000 €                    
60.000 €                    
80.000 €                    

100.000 €                  

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

� Un portofoliu de clienti si produse prea complex --
varietate de conditii comerciale si cresterea stocurilor

� Conditiile de plata variate si un proces de somatie
ineficient

� Lipsa de comunicare / sincronizare intre aprovizionare, 
productie, vanzari si contabilitate

Daca cresc stocurile si 
timpii de incasare a 
creantelor, atunci  ..

�...creste volumul
capitalului blocat

�... cresc costurile
productie, vanzari si contabilitate

� Vanzarile nu sunt implicate in colectarea datoriilor de la 
clienti

� Nu se raporteaza in mod regulat evolutia lichiditatii si a 
componentelor sale

� Nu sunt clar definite responsabilitatile pentru fiecare 
componenta a lichiditatii

�... cresc costurile
pentru capitalul 
investit 

�... lipseste capitalul
pentru investitiile 
importante

�... scade rentabilitatea 
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
� Regulile standardizate conduc la un comportament unitar fata de toti 
clientii
� Costuri scazute datorita standardizarii

Structura si calitatea proceselor de creditare
� Verificarea periodica a bonitatii clientilor - conduce la atragerea
de clienti buni platnici

Focusul trebuie sa fie acum 
pe optimizarea 

managementului 
� Asigurarea suficienta a creditului – introducerea unui cost standard de risc

Organizare
� Baze de date client bine intretinute
� Informatiile detinute de ASM sa fie clar comunicate in 

interiorul companiei

Controlling
� Raportare suficienta : evaluare a segmentelor de client, produse, 
divizii etc.
� Automatizarea rapoartelor periodice conduce la cel mai bun control
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managementului 
creantelor:

Orice vanzare & livrare fara 
incasarea banilor pe loc 

reprezinta acordarea unui 
credit clientului
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Managementul creantelor este un proces complex ce in cepe 
odata cu evaluarea potentialului client

�Procurarea informatiilor:

� Cifra de afaceri, lichiditate, 
modalitate de plata

� Estimarea riscului economic si a 
probabilitatii acestuia

� Surse: bilant, listarea rau 
platnicilor

� Implementarea unui sistem de 
scorare bine definit

CollectionContract
management

Verificarea bonitatii

�Control si gestiune: 

� Creante neincasate

� Gestiunea datelor

� Perelucrarea facturilor

� Controlul datornicilor

� Calculul KPIs importanti
(KPIs), ex. days receivable 
(days sales outstanding ca si 
componenta din cash 
conversion cycle)

� Gestionarea creantelor
scadente

� Legal dunning:

� Somare interna: 

– Din partea companiei

– Scris, telefonic, personal – 2-
3 somatii in interval de maxim
14 zile

– Politica consecventa de 

�Cu debitorii:

�Agrearea termenelor de plata

− Modalitati de plata

− Conditii de plata

�Clauze

− Clauze juridice

− Costuri de colectare

− Costuri de incasare

Workout
Management

� = Workout Management: 
prelucrarea creditelor
problema

� Alternative:

� Work-out (in mod
institutionalizat)

� Outsourcing

� Asset backed securities 
(ABS)

Gestionarea AR

scorare bine definit

�Analiza riscului:

� Calculul indicelui de bonitate

�Gestionarea riscului:

� Devierea masurilor de siguranta
pe baza segmentarii clientilor, in 
functie de indicele de bonitate

� Masuri de siguranta: limite de 
credit, blocarea clientilor la 
depasirea limitei de credit, 
asigurarea marfurilor, livrare pe
baza de akreditiv

conversion cycle)

�Sistem de avertizare
timpurie

� Interactiunea cu celelalte
procese:

� Livreaza date actuale inspre
vanzari

� Livreaza informatii pentru
verficarea bonitatii

� Informeaza echipa de somare
ref la amanarea platii

somare

�Somare juridica: 

– Modalitati de executare

− Costuri de incasare

− Dobanzi

�Masuri de siguranta (garantii)

− Liens

− Mortgage (gaj)

− Transfer de siguranta

− Cesionare

− Exceptarea de la 
proprietate

�Caracteristicile produsului

�Cu vanzarile:

�Motivarea vanzatorilor pe
baza volumului de creante
neincasate

� Externalizare (Factoring)

� Mod de abordare:

� Lipsa de actiune si asteptare

� Lichidarea creantei (accrual)

� Suport in executarea
debitorului

� Vanzarea creditului
(Factoring, forfetare)
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Puncte cheie ce conduc la optimizarea activit ăŃii de 
management al creantelor

Optimizarea
managementului creantelor

Măsuri 
operative/

Quick wins

Organizarea 
activit ăŃii de 

credit control 

Verficarea 
bonit ăŃii

Reporting & 
Controlling

Managementul 
portofoliului de 

clien ŃiQuick wins credit control 

� Reducerea/ 
încasărilor ce şi-au 
depăŃit termenul

� ...

� Diverse forme de 
organizare

� Procesele din credit 
control

� Verificarea bonităŃii

� Criterii de bonitate

� Surse de informaŃii

� Indicatori / Sisteme
de KPI

� Raportare

Măsuri strategice / structuraleMăsuri operative

clien Ńi

� Grupe/ segmente 
de clienŃi 

� Clustering (clienŃi)

� Client ranking /-
evaluare
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Implementarea unei “taxe de risc” (de neplata) pentru int reg
portofoliul de clienti existenti

Taxa 
de risc

� Colectarea datelor 
despre portofoliul 
de clienti 

� Indicatori 
financiari si non 
financiari

� Estimarea statistic 
a probabilitatii de � Segmentarea

clientilor pe baza
� Limita credit

de riscfinanciari

� Toate 
segmentele de 
clienti

neplata

� Pozitionarea in 
matricea de risc

clientilor pe baza
probabilitatii / 
riscului de neplata

� Garantii
(negociere)

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
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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



Vă mul Ńumesc!
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