POVRAT

KONTROLNA LISTA DEFINIRANIH PROBLEMA

Poduzece: Datum:
] Problem Ozbiljnost
vo | uo | NO
BILANCA STANJA
1 Aktiva
1.1 Potrazivanja
1| 1.1.1 | Prodaja kupcima koji ne placaju — slaba ili nikakva kreditna O OO
politika (predprodaja)
[11]1.1.2 | Sveukupni proces potraZivanja je veoma slabo definisan; L1 1
slaba ili nikakva politika i aktivnosti prikupljanja (post-prodaja)
1] 1.1.3 | Nenaplaéena prodaja u danima (Days Sales Outstanding - HENEERE
DSO) mnogo duza od normalnih kreditnih uslova. KMR)
[11]1.1.4 | Velike koli¢ine zamjene koja se ne moZe pretvoriti u gotovinu. | [] | [ | [
[1]1.1.5 | Nema prebijanja izmedu dugova i potraZivanja. HENEERE
[1]1.1.6 | Prekomjeran broj povrata, zahtjeva za kreditiranje i spornih L1 1
racuna (faktura).
1.2 Zalihe
1.2.1 | Zalihe su prevelike u odnosu na stopu prodaje (nizak obrt HENEERE
zaliha) (KMR)
1| 1.2.2 | Prevelike zalihe razli¢itih proizvoda ili proizvodnih linija. O OO
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[]] 1.2.3 | Znatne koli¢ine zastarjele ili oStecene robe.

L1124 Zalihe rastu mnogo brze od prodaje (kupovina ili proizvodnja
radi stvaranja zaliha)

[]]1.25 Nedovoljne zalihe potrebnih sirovina.

1.3 Fiksna aktiva

1.3.1 Veoma slabo koristenje fiksne aktive (sredstva prije uzimanja

kredita)

[1]1.32 Prekomjerno investiranje u dugotrajnu imovinu (imovina
kupljena sa BDP kreditnim sredstvima).

[1]1.3.3 Neki objekti su neiskoristeni.

[1]1.34 Neke postrojenja su u veoma loSem stanju, $to prouzrokuje
probleme u proizvodniji i kvaliteti proizvoda.

[]]1.35 Nepotpune investicije.

[]|1.36 Neka sredstva nisu u direktnoj vezi sa poslom kojim se
poduzece bavi (investiranje u nepovezane aktivnosti)

11137 Izvjesna oprema je neodgovarajuéa za posao koji se uz
pomo¢ nje obavlja (postoji bolja oprema za obavljanje tog
posla)

2 Pasiva

2.1 Dugovanja

[

211

Velika zakasnjenja prema kljuénim dostavljagima ugroZavaju
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buduéu opskrbu (ili su dostave ve¢ prekinute)

Uvjeti za kupovinu stavljaju prekomjeran teret poduzecu
(obaveza pla¢anja unaprijed, prekratki rokovi, restriktivni
uvjeti, itd.)

Ne postoji uspostavljena politika za upravljanje dugovanjima.

Trampa obavljena po nepovoljnim cijenama.

Dugovanja su sporna, stara i potencijalno ponistiva.

ja

Velika delikvencija kod pla¢anja kamata.

Veliki zaostali dugovi po kreditima.

Skoriji kratkoro€ni zajmovi uz veoma visoke kamaptne stope.

Broj, distribucija i uvjeti kreditiraja nisu dobro organizovani —
postoji potencijal za restruktuiranje.

Sveukupni nivo dugovanja je veoma visok u odnosu na
vrijednost poslovanja.

Veliki iznos neplaéenih poreza.

[1]21.2
[1]21.3
[1]214
[1]215
2.2 Dugovan
2.21
[1]222
[1]223
[1]224
[1]225
[1]226
[1]227

Veliki dugovi prema (ili od) povezanih klijenata.
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BILANCA USPJEHA

Plan prodaje je pretjerano optimisti¢an (postoje vellika
negativna odstupanja od plana). (KMR)

Trend prodaje je u opadanju. (KMR)

Problemi sezonskog poslovanja (propustena sezona, prodaja
ne generira dovoljno gotovine da bi se prebrodila slaba
sezona).

Cijene nisu konkurentne.

Prodajne rezerve (ugovori, otvorene narudzbe, itd.) su slabe.

Prevelika zavisnost od ograni¢enog broja kupaca ili trzista.

Nema novih kupaca ili novih trzista.

Neadekvatana prodajna snaga (broj prodavaca, efikasnost
prodavaca).

Prodajna snaga nije fokusirana i nema kratkoro€nih planova ili
ciljeva (ili uopée nema marketinSkog plana).

Prodavci ne znaju prepoznati najprofitabilnije proizvode i
klijente; njihovi napori nisu usmjereni ka podrucjima najveceg
utrzka.

3 Prodaja
[]]31
[1]3.2
[]]33
[]]34
[]]35
[1]36
[]|37
[1]38
[]]39
1] 3.10
1] 3.11

Prodavci ne razlikuju proizvode svog poduzeca od proizvoda
konkurencije (proizvodi se prodaju kao roba, gdje je cijena
jedini vazan faktor).

USAID BUSINESS CONSULTING BIH
TURNAROUND PRACTICE

PDCv.1.2




4 Operativni troSkovi

1|41 Bruto marza je ispod pozitivne nule. (KMR)

[]]4.2 Neke proizvodne linije su neprofitne.

1|43 Produktivnost je veoma slaba (prodaja/uposlenik) (KMR)

[]]44 Broj zaposlenih je veli od broja radnika potrebnih za
poslovanje (pronalazenje poslova samo da bi ljude drzali
zaposlenima; drZzanje neaktivnih uposlenika ili radnika na
listama cekanja).

[]|45 Fiksni troSkovi su visoki.

[1]46 Minimalno vrijeme za proizvodnju je dosta veliko (oprema
dugo nije odrzavana, prelazak sa jedne na drugu vrstu
poslovanja, nedostatak materijala, itd.)

1147 Slab kvalitet — velika stopa otpada/ prepravki/ povrata robe

1|48 Prekomjerna ovisnost o ograni¢enom broju dobavljaca.

[1]4.9 Neke operacije/ usluge koje pruza poduzece, mogu se nacéi po
manijim cijenama.

5 Tok novca

1|51 Koeficijent likvidnosti (gotovina + potrazivanja/ dugovanja) je
ispod 1.0 (KMR)

[1]5.2 Tok gotovine je negativan prije otplate dugovanja.
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[1]5.3 Tok gotovine je u opadanju.

1|54 Zaledeni raguni.

[]]55 Gotovinske prodaje koje se ne mogu uknijiZiti.

[]|56 Radni kapital je pretvoren u fiksni kapital.

[1]57 Neogranicen rast (rast veci od dostupnog radnog kapitala).

PITANJA UPRAVE | ORGANIZACIJE

1|61 Upravi nedostaju uposlenici koji posjeduju vjestine za
obavljanje poslova u upravi.

[1]6.2 Ne postoji efikasan proces planiranja i pravljenja prora¢una.

[]|6.3 Slabo dnevno upravljanje gotovinom.

[1]|64 Nedostatak planiranja lanca dobavlja¢a — da li proizvodnja
proizvodi ono $to prodaja prodaje?

[1]65 Organizacijska struktura ne zadovoljava poslovne potrebe.

[1]66 Postojeci sistem izvjeStavanja ne obezbjeduje blagovremeni
dotok potrebnih informacija.

[1]6.7 Slaba saradnja medu ¢lanovima upravnog tima u radu sa

vanjskim klijentima (sa BC, BF, bankama, itd.)
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[1]6.8 Nedostatak saradnje medu ¢lanovima upravnog tima u
internom radu.

[]|6.9 Losa usluga prema klijentima (npr. Cesta otkazivanja narudzbi
zbog zakasnjelih dostava)

USAID BUSINESS CONSULTING BIH
TURNAROUND PRACTICE
PDCv.1.2




	POVRAT 
	KONTROLNA LISTA DEFINIRANIH PROBLEMA 
	Poduzeće:
	Problem

	BILANCA STANJA 
	1 Aktiva 
	2 Pasiva 

	BILANCA USPJEHA 
	3 Prodaja 
	4 Operativni troškovi
	5 Tok novca 

	PITANJA UPRAVE I ORGANIZACIJE 


