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Koszonto

Tisztelt Hélgyeim és Uraim,
kedves Credit Manager Kollégak!

KOSZONTO

Az elmult id6északban két kiilonb6z6 rendezvényen is
volt alkalmam digitalizacié témajaban el6adast tartani.
Lehetetlen kildetés, ha az ember fél 6raban akarja 6sz-
szefoglalni az élet minden terlletét és a minket korbe
vevd vildgot — a maganélettdl kezdve, a szocidlis kap-
csolatokon keresztil, a munka vildgadig mindent - gyo-
keresen atformalé valtozasokat, amelyhez hasonlé ta-
lan csak a XVIII-XIX. szazadi ipari forradalom idején zaj-
I6dott le a modernkori térténelemben.

Ennek kapcsan egy személyes torténet is eszembe ju-
tott: a 90-es évek legvégén, a bankban, ahol palyakez-
déként dolgozni kezdtem, azt a feladatot kaptam,

Szentirmay Péter,

. } i hogy bizonyos tranzakcios tételeket valogassak szét
Magyar Credit Management Szévetség kézzel, mert valamelyik kilsé rendszerbdl nem megfe-
lel6 mdédon érkeztek adatok. Ehhez kaptam egy kb.
100 oldalas kinyomtatott tranzakcids listat sok ezer tétellel, egy szines kihizét, valamint egy hetet
a munkara. Mivel az egész rendelkezésre allt elektronikus formatumban is, igy az adatok némi-ne-
md atalakitasaval, néhany megfeleléen alkalmazott fliggvénnyel kb. fél éra alatt meglett az ered-
mény. Semmiként nem tekintem magamat (sajnos) a mai digitalis vilag elé6futaranak, nem is feltét-
lendl az Excel tudasom volt Iényegesen jobb, mint a tertleten dolgozé kollégaké, viszont teljesen
mas oldalrél kézelitettem meg a feladatot. Mivel Uj voltam, nem befolyasolt, hogy esetleg korabban
mindig kézzel bogarasztak a listakat, hanem kizarélag azon gondolkodtam, hogy kell legyen valami
informatikai megoldas.

Amikor a digitalizacio teritékre kerul, altaldban mindig a technolégia és annak Ujdonsagai, aktualis
vivmanyai allnak a kézéppontban, viszont az emberi tényezdrél, az Uj generaciérol - amely a digi-
talis vildgot érti, hasznalja, megzabolazza és a haladas szolgalataba allitja - méltatlanul kevés szé
esik. Pedig a fiatalok itt vannak, 6tleteikkel, megoldasaikkal udvariasan kopogtatnak az ajtén, am
ha nem halljuk meg 6ket, el6bb-utébb rank dontik a hazat. Nem a meglevé keretek kzé kell been-
gedni 6ket, hanem teret hagyni nekik, hogy a kereteket maguk alakitsak. Biztos lesznek kudarcok,
sikertelen kisérletek, hibak és elhasalt prébalkozasok, de ha nem hagyjuk, akkor elveszitjiik a lehe-
t8séget.

"Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der Zeit” mondja a német, azaz szabad forditasban nagyjabal:
aki nem halad az id6vel, azt meghaladja az id6. Legytink mi credit managerek azok, akik haladnak
az id6vel és lehetdséget, teret és probalkozasi lehetéségeket adunk a fiataloknak.

Higgyék el, megéri.

Az év végéhez kdzeledve meghitt, békés, boldog karacsonyt és sikerekben, 6romékben gazdag bol-
dog Uj évet kivanok Onéknek!

Szentirmay Péter

Magyar Credit Management Szbévetség




FECMA Council meetmg Budapest

A Magyar Credit Management Sz6vetség meghiva-
sara 2018. november 9-én Budapesten tartotta veze-
téségi tilését a FECMA (Eurdpai Credit Management
Szovetségek Egyesiilete) — 2013 utdn immar maso-
dik alkalommal.

A megbeszélésen - amelyre évente kétszer, mindig vala-
melyik tagszervezet rendezésében kerll sor — az egyes
orszagok vezetdi vettek részt. Az UGlésen sor kerilt az
FECMA tisztujitasara, a varakozasoknak megfeleléen, a
Council egyhangu dontésével Ujabb 2 éves idészakra
megvalasztasra kerult Josef Busuttil FECMA elndk, vala-
mint Philip King (UK) és Ludo Theunissen (B) alelnokok.
A napirendi pontok kézott szerepelt tovabba az idei,
Maltan rendezett Pan-Eurdpai Credit Management Kon-
ferencia értékelése, valamint a koévetkezé kongresszus
el6készitése is. A Council dontése alapjan Krakko lesz a
helyszine és a Lengyel Credit Management Szovetség
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rendezi majd a kovetkezé Ossz-eurdpai konferenciat
2020-ban.

A Council meeting hazigazdajaként igyekeztiink minél
t6bb kilénlegeset és szépet mutatni Budapestrdl, igy a
megbeszélés helyszinéll a vilaghird heged(imivész, Hu-
bay Jené altal épitett és a kdzelmultban gyonyorien
helyredllitott Hubay Jen6é Zenetermet valasztottuk. A
megbeszélést kovetéen a vendégek bepillantast nyer-
hettek a méltan hires budapesti flirdékultiraba, majd a
kovetkezé napon latogatast tettlink a Parlamentben, il-
letve rovid varosnézés volt a program.

Bizunk benne, hogy minden vendéguink szép élménye-
ket vitt magdaval Budapestrél, és kilon biszkék va-
gyunk arra, hogy a résztvevék — mint ahogy az Olimpi-
ak esetében szokas — ,,minden idék egyik legjobb Co-
uncil meeting-jeként” értékelték a budapesti taldlko-
z6t.




Address

Josef Busuttil, FECMA

It is always an honour for me to participate in credit ma-
nagement congresses and events wearing the hat of
FECMA President. Meeting and listening to people wor-
king in the field of credit management, whilst sharing
ideas and experiences to promote the credit profession
across Europe and beyond has truly become my passi-
on.

I had the same feeling when | attended the well-organi-
sed Congress in Budapest on 8th November 2018.
Thumbs up to the organisers.

During this event, | was given the opportunity to open
the afternoon session dedicated to credit management
and during my opening speech, | tried to make the au-
dience think...... to think outside the box!

FECMA President'’s

The title of this afternoon session was ‘Credit Manage-
ment in Practice’ and this title always reminds me not
only about the importance of having sound cash flow at
all times but also what credit management strategies
and tactics businesses are currently deploying to mana-
ge their cash flow in a profitable manner!

Being involved in Credit Management Training interna-
tionally, I have the opportunity to meet business people
from all over the world and one of the major concerns
in doing business is still late payments which directly ef-
fects the cash flow of the organisation, despite having
the Late Payment Directive in place within the EU Mem-
ber States and despite that the global business environ-
ment is not in a sorry economic state as it was during
the years 2007-2009!

This triggers me to ask myself some logic questions:
Despite the current global economic recovery and
growth, why are businesses still concerned about poor
cash flow in our economies? Why is it that the economic
growth is not having a positive effect on cash flow? Are
we doing anything wrong?

How can we improve cash flow within our organisations
and the economy at large?

Are we investing in the right people for the job? Are we
investing in credit management training and staff deve-
lopment?

Are the people working in the field of credit manage-
ment aware of the current business environment?

Are we keeping track of what is happening in our neigh-
bouring countries and how political decisions in other
countries can effect the markets that we operate in?
The political scenario in the EU is changing too! How
will Brexit effect our markets? Possible changes in poli-
tics in Germany and the political decisions taken by Italy
can also effect our economies in the not so distant futu-
re!

What about the commercial conflicts between the US
and China?




The blockchain industry could also have a direct impact
on the way business transactions will be done.

We all contend that “Change is the only certainty” has
indeed become something of a business mantra.
Businesses do not operate in a vacuum and no business
is an island!

What happens in our respective countries, in the EU and
on the other side of the globe may well effect our orga-
nisations and consequentially our sales, profit and cash
flow.

All business organisations are subject to increasing level
of change, limited resources, and cutthroat competiti-
on. A move from traditional selling to relationship mar-
keting, focusing on satisfying customers’ needs and ex-
pectations and building meaningful customer relations-
hips, are on top of every successful organisation’s agen-
da.

| note with satisfaction, that due to these changes,
many business functions and departments within vario-
us organisations had to change their modus operandi in
order to sustain competitive advantage in the marketp-
lace. But | ask once again, did the credit function actu-
ally change to meet today’s challenges?

Or are we still deploying the same strategies and tactics
that we used to deploy ten, fifteen, twenty years ago?
How can we be effective and efficient in the way we
grant credit, we manage our accounts receivable and in
the way we collect our dues, if we are still doing what
we used to do fifteen - twenty years ago when today’s
business environment has changed drastically?

Do we appreciate that in today’s business world, we are

not only competing when we are selling but
we are also competing when we are getting
paid? If we do, what competitive advantage
do we have when we are collecting our dues?
What are we doing to convince our custo-
mers to pay us and not our competitors who

FECMA

are also trying hard to get paid from our sa-
me customers?

Thanks to the Hungarian Credit Management
Association, during the afternoon session, we had the
opportunity to listen and learn from the wide experien-
ce of the proficient speakers. We learnt what are the cre-
dit strategies that big companies, like Electrolux, are
currently employing and how their credit teams works;
how digitalisation can help us manage credit more effi-
ciently; and how to adapt to changes without making
drastic mistakes.

Businesses should indeed invest in staff development
and training. Such Conferences and events are fruitful
not only because experiences and knowledge are shared
but also because they serve as a good networking op-
portunity. Meeting your peers is of utmost importance
because challenges will be discussed and solutions are
found to the benefit of everyone.

| conclude by thanking the Hungarian Association for in-
viting us to this event and for hosting the FECMA Coun-
cil Meeting in Budapest, one of the nicest cities in Euro-

pe with a warm crowd!

Josef Busuttil,
FECMA

FECMA

Federation of European
Credit Management Associations




KONFERENCIA

Business & Finance
Summit 2018

Megvan az év magyar pénzlgyi vezetoje

és Credit Management Csapata

A Magyar Credit Management Szévetség november
8-an masodik alkalommal rendezte meg a Portfolio-
val k6zosen a Business & Finance Summitot, mely az
év egyik legrangosabb pénziigyi rendezvénye, cég-
vezetdk, pénziigyi vezetSk és credit managerek éves
csucstalalkozoja.

A rendezvény keretében kerlltek atadasra a CFO of the
Year és az Ev Credit Management Csapata dijak. A ren-
dezényen szamos hazai nagyvallalat vezetGi vettek részt
el6addként és hallgatoként egyarant, magas szinvonalu
el6adasok, esettanulmanyok és kerekasztal-beszélgeté-
sek taglaltdk a legaktudlisabb pénziigyi és credit mana-
gement szakmai kérdéseket.

A rendezvény elsé szekcidjaban a Commerzbank részé-

rél Dr. Marco Wagner, az Euler Hermes részérdl pedig
Ludovic Subran vezet6 elemzé adott egy hazai és nem-
zetk6zi makrogazdasagi kitekintést. Megtudhattuk,
hogy Magyarorszag j6 uton halad, hogy felzarkbézzon
Nyugat-Eurépahoz, viszont politikai és gazdasagi don-
téshozodinknak évatosan kell mozogniuk, hogy a tulhe-
viilést elkeriilje a gazdasag. Osszességében nincs a lat-
hataron egy Ujabb térék vagy argentinhoz hasonlé val-
sag, de az orszagoknak megfelelé dontéseket kell hoz-
nia annak érdekében, hogy ez igy is maradjon.

Ezt kdvetden Jorg Bauer a Tungsram Group elndk vezér-
igazgatdja beszélt a cégcsoport globalis brandépitésé-
rél, majd a cégvezetdk kerekasztalanal a Hajdu Csoport,
a LafargeHolcim, a MOL, a Magyar Telekom és az E2 ve-

Magyar Credit Management Szovetség = www.creditmanagementszovetseg.hu =

info@creditmanagementszovetseg.hu



zetdi osztottak meg veliink tapasztalataikat a vallalati
szektor pénzlgyi aktualitasairdl. Beruhazasok, finanszi-
rozas, pénzugyi stratégia kerultek a kdzéppontba. Ezt
kovetéen az M&A piacrél hallhattunk esettanulmanyt,
valamint Szabé Akos osztotta meg a résztvevékkel a
Tranzit Csoport kivasarlasanak torténetét sajat, tulajdo-
nosi szemszogbdl.

Ebéd utan két parhuzamos szekcidban folytak az el6-
adasok: az egyikbe IT beszerzések és Capex-Opex téma-
kérben ismerhettik meg nagyvallalati pénzligyi vezeték
véleményét, a masikban pedig banki-finanszirozasi té-
makat taglaltak a résztvevék. Megismerhettik a Bona-
farm csoport, a Borsodchem és a Richter Gedeon banki
bankhitelek kamatfixalasa mellett tették le a voksukat,
azonban érdekes volt hallgatni a sok devizdban kitett
vallalatok arfolyamkezelési stratégiajat is.

Ezt kovetben a hallgatdsag egy része transzferar, HR és
GDPR témat valaszthatott, és elindult a délutan kiemelt
részét kitevé Credit Management szekcié. Nagy meg-
tiszteltetés volt szamunkra, hogy a rendezvényen a
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nemzetkdzi FECMA Council tobb tagja is részt vett és
nem csak hallgatoként. A szekcié hallgatoéit Josef Busut-
til, a FECMA elnoke személyesen kdszontotte és késdébb
érdekes eléadast hallgattunk az alelnék Ludo Theunis-
sen professzortdl is arrél, hogy ma mar a social media
elemzése is eredményesen épitheté be a vallalati part-
nermindsitésbe. Esettanulmany keretében mutatta be,
hogy a nemzetkozi Schlecker fizetésképtelensége el6tt
egy szemfules credit manager milyen valtozasokat ta-
pasztalhatott a médiaban.

Best practice el6adas keretében ismerhettiik meg Katrin
Bjorkstentdl az Electrolux csoport credit management
sagban sokan irigykedtek, a 0,01%-os hitelezési veszte-
ség aranyanak hallatan.

Ezt kdvetben Szentirmay Péter adott egy gondolatéb-
reszté eléadast Digitalizacié a credit managementben
cimmel, melybdl megtudhattuk azt is, hogy mennyire
kell tartanunk attél, hogy elveszik a robotok a munkan-
kat a jovében.

A legjobb, ha az ember a mas hibaibél tanul! Rendkivul
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szines és érdekes Darwin dijas példakon keresztil mu-
tatta be Csorbai Hajnalka az Optentél, hogy tudnak cé-
gek néha hihetetlen naiv médon elére lathaté aranyta-
lan kockazatokat vallalni.

Ezt kovetben két nagyvallalat és két szolgaltato képvise-
16i osztottak meg vellink aktudlis tapasztalataikat. Cseh
llona a FrieslandCampina Service Centre AR menedzsere
az elmult idészakban ,, nyugodt” napokat él, az dgazat-
ban j6 a vevdk fizet6képessége. A legnagyobb kihivast
az értékesitési csapat egyre emelkedd limitigényének
kezelése jelenti. Egyenlére még az épitbiparban is mo-
deréltak a kockazatok Turjanszki Péter a Stavmat Epit6-
anyag-kereskedelmi Zrt. credit managere szerint. Az
5%-0s Afa hosszabbitasa és a rendkiviili kereslet jot tett
az dgazatnak, kereskedbként szépen emelkedik a forga-
lom és a credit management mutatékra sem lehet pa-
nasz.

Felfalusi Péter, az Intrum Justitia Zrt. vezérigazgatdja a
csoport nemzetkozi kutatasi tapasztalatait osztotta
meg vellik, mely alapjan a behajtasi piac szerepléjeként
a régio kockazata kiegyensulyozott képet mutat. Vanek
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Ortutay Zewessmna Saabt Jamos

POrtfolio BUSINESS AND

Baldzs az Atradius orszagigazgatdja sem vélekedett
masként: 2018 ismét kiegyensulyozott év kockazati
szempontbol. Egy elSrelatd credit manager szamara ez
a kornyezet kivalé alkalom arra, hogy felkésziljon egy
viharosabb id&szakra és hitelbiztositassal fedezze vevo-
portfolidjat.

Az utols6é el6adast kovetéen fokozodott az
izgalom, kdévetkeztek a dijatadasok

Masodik alkalommal kerult dtadasra a "CFO of the Year"
dij. A szakmai szervezetek és a szervezék a Portfolio-val
kézosen, nagy szamban jeldltek olyan kézép- és nagy-
vallalatokat, amelyek Uzleti teljesitménye egyértelmien
kiemelkedik a magyar atlagbdl, és ahol komplex beruha-
zasi, finanszirozasi vagy éppen akvizicios kihivasok tor-
téntek az elmult idészakban. A szakmai zsUri pedig a
nagy szamban jelolt kézép-és nagyvallalati szakembe-
rek kozul a jeldltek palydzatai alapjan valasztotta ki a
szakmailag kimagaslé jelolteket.

A vallalati pénziigyi szakemberekbdl, bankarokbél, gaz-
dasagi Ujsagirokbdl, hitelbiztositasi szakemberekbdl és

Magyar Credit Management Szovetség = www.creditmanagementszovetseg.hu = info@creditmanagementszovetseg.hu



a Magyar Creditmanagement Szdvetség képvisel6jébdl
allé szakmai zs(iri dontése alapjan az idei kitlintetett Tor-
dai Péter, az E2 Hungary Zrt. pénzlgyi igazgatdja lett.

A CFO Master dij nyertesel

Hét f6 vehette at a kiemelkedd teljesitményt nyujto
pénzigyi igazgatéknak jaré6 CFO Master 2018 dijat - je-
lentette be Filépné Bogdan Krisztina, a Commerzbank
vezérigazgato-helyettese, a zsUri tagja. A magas rangu
kitintetést az alabbi személyek vehették at alfabetikus
sorrendben:

* Gelencsér Zoltan, Vodafone

* Hegedus Istvan, Borsodchem

o Jakabos Adam, UPC

e Kardos Roza, Tranzit

e Kotorman Mihaly, KITE

e Tordai Péter, E2

e Torok Krisztina, Stavmat
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Gratulalunk a dijazottaknak!

Az Ev Credit Management Csapata 2018 dij is atadasra
kerllt, amelyet a dijra jelolt, legkivalébb, legmagasabb
szinvonalu credit management munkat végzd vallalatok
kozul valasztott ki a szakmai zs(ri. A nyertest Merész Ist-
van, az Euler Hermes magyarorszagi orszagigazgatdja, a

zs(ri tagja bejelentette: az Ev Credit Management
Csapatanak jaro dijat a KITE Zrt. vehette at. Gratula-
lunk!




Interju Csanyi Janossal a KITE Zrt.

kockazatkezelési vezetojével

Megtennéd, hogy néhany mondatban bemutatod

a KITE Zrt. tevékenyégét?

A 100%-ban magyar tulajdont KITE Mezégazdasagi
Szolgaltato és Kereskedelmi Zrt. kdzpontja Nadudvaron
taldlhato, az 5 régidba és 20 alkdzpontba szervezett ke-
reskedelmi és szolgaltaté halézata pedig az orszag
egész terlletét lefedi. Munkatarsainak szama az 1300
fét is meghaladja, akiknek tdbb mint 50%-a fels6foku
végzettségU.

AKITE Zrt. dinamikusan fejlédik és piacvezeté mezégaz-
dasagi integratorként 2017-es éves nettd arbevétele
megkozelitette a 270 millidrd forintot.

Avdllalat a precizids és talajkimélé gazdalkodashoz kap-
csolodo technolégidk széles kord elterjesztésével kozve-

A KITE Zrt. lett a 2018-as év
Credit Management Csapata

KITE

titi az agrarinnovaciot a gazdalkoddk felé, el6segiti a
versenyképességlket, és felelésen hozzajarul a gazdasa-
gi, kornyezeti és tarsadalmi fenntarthatésaghoz. Meg-
bizhaté és stabil hattérként segiti a magyar mezégazda-
sag fejlédését.

Te mikor kertiltél a céghez, mi a szakmai hattered és
milyen szemlélettel vezeted a csapatot?

Végzettségemet tekintve okleveles kbzgazdasz és mér-
legképes konyveld vagyok. Eppen 13 éve kezdtem a KITE
Zrt.-nél dolgozni, ahol a kezdetektdl kizarélag kockazat-
kezeléssel foglalkoztam. Kordbban multinacionélis és
mezdgazdasagi termel§ cégeknél szereztem széleskor(
gyakorlatot, mivel a logisztikdban, a szamvitelben és az
addzas terlletén is kiprébaltam magam. Ezzel a tapasz-
talattal a hatam mogott a kompetencidimhoz jél illesz-
ked6ének gondolom és érzem a mai munkamat, mind a
szervezet, mind a szakma tekintetében.

Szakmai szempontjaim kozul a legfontosabbak a célori-
entaltsag, a strukturalt gondolkodas, a rendszerszemlé-
let és a szabalykovetés pedig a terlletlink alapjat jelen-
tik. Vezet6ként aktudlisan a munkatarsaim 6nallésagra
valé 6sztonzése a célkitlizésem, a tevékenységben és a
gondolkodasban egyarant, amivel a benntk rejlé még
kihasznalatlan potencialt szeretném kiaknazni.

Hogy épiil fel a credit management szervezet, milyen
csapattal menedzselitek a kéveteléseket?

A foldrajzi felosztashoz igazodva minden régidban egy
f6 kockazatkezel6 dolgozik, akiknek a munkajat egy f6
kockézatkezelési asszisztens segiti. A terlleti kollégak
formalisan a régié lizemeltetési igazgatok vezetése ala
tartoznak. A kdzpontban kizaroélag a koordinacié zaijlik,




itt a kockazatkezelési igazgaté — aki a terllet vezetdje -,
valamint a kockazatkezelési koordinator és egy el6add
dolgozik. Szervezetileg a kézponthoz tartozik egy spe-
cialista is, aki kertészeti és beruhazasi tigyekkel foglalko-
zik, illetékessége az egész orszagra kiterjed. A matrix-
rendszer alapjan minden kockazatkezelési terileten dol-
goz6é munkatarsunk a kockazatkezelési igazgatd szak-
mai irdnyitasa ala tartozik.

Mekkora portféliét kezeltek, vannak specialis credit
management kihivasok a munkatok soran?

A szervezetlink altal kezelt 6-12 héonapos halasztott fize-
tést finanszirozas-allomany - amit mi konstrukcios fi-
nanszirozasnak hivunk - 50 millidrd, a klasszikus keres-
kedelmi hitel pedig 115 millidrd forint volt 2017-ben.
Ehhez jon még a tobb tiz millidrd forintra rugo, a beru-
hazasi termékek értékesitéséhez kapcsolédd garancia-
vallalas a pénzintézeti finanszirozék felé, amit szintén a
kockazatkezelési rendszerben foglalt szabalyok szerint
engedélyeziink.

Specidlis kihivasként a KITE Zrt. komplex tevékenységé-
nek kezelését emliteném, hiszen az egyes folyamatok-
ban rejl6é kockazatok mind jelleglikben, mind mértékuik-

ben eltéréek lehetnek, amihez alkalmaz-
kodva az eljarasainkat is differencidlnunk
kell.

Mennyire szoros az egylittmiikodésetek az
értékesitési terilettel?

AKITE Zrt. mUkodésében a kockazatkezelés
az értékesitési folyamat részét képezi, a
kockazatkezelési rendszer az értékesités

meghatarozott mozzanataihoz rendel szi-
goru szabalyokat. A kockazatkezel6k és az értékesiték
tehat egyltt dolgoznak. A keresked8k a halasztott fize-
téses Ugyletek barmilyen formajat a kockazatkezel6k al-
tal jévahagyott keretek kdzott és kondiciok mellett valo-
sithatjak meg, mig a kockazatkezel6k egyik 6 feladata
a kereskeddk altal feltart Gzleti lehetéségek kiaknazasat
lehet6évé tevd, az elvart biztonsagi szintet és jelleget ki-
elégité alternativak kidolgozasa.

Milyen inform4cids bézis all rendelkezésetekre a
limitdéntések és a behajtasi munka soran?

A nélunk folyé munka egyediségét egy szempontbél ép-
pen az informacids bazisunk sokrétlsége adja. Egy-egy
partneriinkkel altaldban szamos kapcsolati pontunk
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van, ahonnan folyamatosan szertedgazé
és friss informaciot kapunk azok muko-
désével kapcsolatban. Itt emliteném a
partnereket aktivan latogaté agrono-
miai-, kertészeti-, gép- és alkatrész keres-
ked&ket, az alkozpontokban dolgozé ér-
tékesitési el6addkat, nem utolsésorban
a szervizszerel6ket és sok egyéb mas pl.

szolgaltatasi tertileten dolgozé munka-
tarsunkat. Bizonyos informacidkat iranyitottan és rend-
szeresen gyUjtiink. Ezekre az informaciokra épitkezve
igyekszink prognozist késziteni a partnereink késébbi
fizetési képességérdl, az dsszegszerliséget valamint az
idébeliséget is szem el6tt tartva. Mindemellett termé-
szetesen a cégek beszamolé adatait is elemezzik, illetve
céginformacios szolgaltatast is igénybe vesziink.

Milyen eredményességgel dolgoztok, melyek azok a
credit management eredmények, melyekre bliszkék
vagytok?

A hitelezési veszteségeink évek 6ta minimalisak, a keres-
kedelmi célkitlizéseinket pedig jellemzéen meg tudjuk
valositani. Mostani prognézisunk szerint az éves konst-
rukcidés finanszirozasbdl varhatd hitelezési veszteség
legfeljebb 0,3 ezrelék lesz, aminek behajtasan jelenleg is
dolgozunk. Erre az eredményre magam is bliszke va-

gyok.

Hogy itéled meg a jelenlegi gazdasagi kérnyezetet az
agrariumban és milyen véarakozasaid vannak a kévetkezé
évre?

Korabbi években sokszor tetten érhetd volt egyfajta cso-
davaré hangulat felbukkanasa. Tobbekkel beszélgetve
ugy latom, jelenleg inkabb a realitas talajan allas a jel-
lemzé altaldnosan. A realitds varakozasaim szerint egy
olyan piaci kérnyezet, ahol céltudatos munkaval, kitarté
szorgalommal minden szerepl6 j6 eséllyel tud nyeresé-
gesen gazdalkodni, a széras — értem ezalatt a kiugré
nyereséget és a jelentds veszteséget is - jellemzéen ala-
csony szinten marad. Kockazatkezelési szempontbol ezt
a jelleget nagyon jonak itélem.

Miben latod a kézeljévé legnagyobb kihivasat a
szakmaban?

A legnagyobb szakmai kihivast egy globalis recessziora
valoé készenlét fenntartasdban latom, gy, hogy annak
bekovetkezéséig a kedvez6 gazdasagi kdrnyezet elénye-
it is képes legyen a céguink kihaszndlni, és a kockazatke-
zelés ne legyen ebben akadalyozé terilet.

Raadasul ugy kell mindezt a folyamatainkban és a gon-
dolkodasunkban megvalésitani, hogy egyébként val-
sagnak aktualitasa nincs, és mar elég id6 eltelt az utolsé
6ta ahhoz, hogy az emléke is elhalvanyuljon a gazdasag
szereplékben.

Még egyszer gratulalunk az elismeréshez, sok sikert
és jol fizet6 vevoket kivanunk a KITE-nek!
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SAVE THE DATE

KockazatkezelOk egymas kézt
2019. februar 28-an egy délutanra egy asztalhoz lilnek az Atradius, a Coface
és az Euler Hermes hitelbiztositok kockazat-

kezelési vezet6i, hogy megosszak

veliink szamos agazattal kapcso-
latban véleménytiket,
tapasztalataikat és jové-

beli varakozasaikat.

Remek alkalom,
hogy elsé kézbdl
informalodjuk ar-
rél, mire szamit-
hatunk kockaza-
ti szempontbdl
2019-ben!

A helyszinrél és a pontos részletekrdl
hamarosan kuldink tajékoztatast.




ELEMZES

helyzete

A non-food agazat

EULER HERMES

Our knowledge serving your success

A Magazin el6z6 szamaban az EulerHermes igazgatoja a kiskereskedelmi agazaton
beliil, az élelmiszer jellegi kiskereskedelmi szektort mutatta be. Sorozatunk masodik
részében Bujdoso Tinde a nem €élelmiszer jellegl kiskereskedelmi szektor érdekes

trendjeire fokuszal.

Bujdosé Tiinde
Euler Hermes
Kockéazatkezelési igazgato

A nem élelmiszer jellegli termékek kiskereskedelmi aga-
zat fébb alszektoraikat az autdipari alkatrészek, az
elektronikai cikkek és a kozmetikumok értékesitése, va-
lamint a barkacs szakkereskedések alkotjak. (Itt jegyez-
zik meg, hogy fontos alszektor még az lizemanyag,
gyogyszer- és ruhazati kiskereskedelem is, amelyet jelen

cikk a non-food szektoron belili dgazati sajatossagok
miatt most nem targyal.)

A magyar non-food piacon erés hazai szereplék (pl.
UNIX, Praktiker, Voroskd) és multinacionalis vallalatok
(pl. Ceconomy AG, DM, Rossmann, Tengelman csoport
stb.. ) egyarant jelen vannak. Minden terileten éles a
verseny, a keresked6k mindenhol egyre nagyobb piaci
részesedést akarnak szerezni nyereségiik novelésének
érdekében, mindemellett a munkaeréhiany és egyéb
munkaltatoi koltségek novekedése tovabbra is komoly
problémat jelentenek az 4gazatban, jelentésen befolya-
soljak a profitot. Hasonlé fenyegetést jelent az online
kiskereskedelem egyre jobban érezheté hatasa is. Sza-
molni kell azzal is tovabba, hogy a kiskereskedelmi for-
galom és a haztartasok fogyasztasanak névekedési tite-
me hosszUtavon varhatoéan lassulni fog. A non-food te-
rileten is nagy kérdés tehat, hogy a kiskereskedelmi
szegmens hogyan tud reagalni a fogyasztasi trendek és
szokasok valtozasaira, mennyire tudja azokat lekdvetni,
és mindemellett hogyan lesz képes megfelel6 ered-
ményt termelni.

Non-food szegmens elemzése

A szegmensen belll, az egyik legjelentésebb alszeg-
mens-forgalom a drogériak piacan koncentralédik. Ezt a
tertletet, amennyiben a gydgyszertarak kiskereskedelmi
forgalmat leszamitjuk, ma is két nagy multinacionalis
vallalat, a piacvezeté Dm Drogerie Markt Kft. és a mo-
gotte stabilan masodik ROSSMANN Magyarorszag Kft.
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A Magyarorszagon miikédé non-food kiskereskedelmi tarsasagok arbevétele,

valamint az arbevétel és az EBITDA trendje (forras: Euler Hermes)

uraljadk. Mindkét nemzetkodzi cégcsoportrél elmondha-
t6, hogy prudens managementtel, transzparens muko-
déssel és stabil pénzugyi hattérrel rendelkeznek. Cso-
portszinten eredménytermel$ képességuk a lokalishoz
hasonléan kiemelkedd, sajat markas termékeikkel és
széles termékportfolidjukkal kemény versenyt diktalnak.
Mig a 2016-os Nielsen adatok alapjan a Rossmannak
197 boltja volt Magyarorszagon, addig a DM 255 bolttal
rendelkezik. Mindkét tarsasag nemzetkozi szinten onli-
ne teruleten is folyamatos fejlesztéseket hajt végre. A
DM év elején nyitott online shopot hazankban, mig a
Rossmann pedig nemzetkdzi szintl egylttmuikodést
kezdeményezett az Alibaba és az Amazon internetes
aruhazakkal. Harmadik helyen a rangsorban a Midller
szerepel, azonban a fejlédési dinmikajat jelzi, hogy a tar-

sasag utolsé lezart pénzlgyi évi adatai alapjan 24%-os
novekedést produkalt.

A kovetkezd vizsgalt alszegmens a barkacsaruk piaca,
ahol az elsé helyezett valtozatlanul a Tengelmann cso-
porthoz tartozoé OBI all. A csoport tobb terileten is piac-
vezetd, hozzajuk tartozik tobbek kozott a textil kereske-
delemhez sorolt KIK, valamint a cégcsoport online teru-
leten is rendelkezik egységgel (Zalando). Az OBI-t koveti
az immaron két éve tdbbségi magyar tulajdonban levé
Praktiker, a Wallis csoport tagja. A tulajdonosvaltast ko-
vetden a Praktiker megujult stratégidval és szemlélettel
stabil EBITDA-t termel és arbevétele is jelentésen novek-
szik. Sikertikh6z hozzéjarul, hogy a szallitéi bizalom egy-
re stabilabb, és a termékpaletta is jelentésen szélesedett
az elmult idészakban. A barkacsaru piacon a harmadik




helyet a Bauhaus tudhatja magaénak. A
csoport egyébként a német rangsorban is
az élbolyban van. 2016-ban valtozasok
voltak a nemzetkézi managementben és
tulajdoni viszonyokban, jelenleg a cégcso-
portot a Baus Family Foundation tulajdo-
nolja. Ebben a szegmensben az online
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forgalom minimalis, sokkal inkdbb a szak-

mai hozzaadott értékben versenyeznek a
szereplék. A barkacsarupiac helyzete tovabba szorosan
Osszefligg az épitSipari trendekkel, ennek megfeleléen
a 2017-es és a 2018-as év turbulencidjaval 6sszhang-
ban, - véleménylink szerint - a jovére nézve pozitivak a
kilatasok.

A nem élelmiszer jellegU kiskereskedelem egyik legjelen-
t6sebb alszegmense az elektronikai szegmens. Magyar-
orszagon a Media Markt a piacvezetd 21 boltjaval, arbe-
vétel trendje névekvd, konszolidalt eredményekrél nincs
informacionk. Online terileten is erdsit, és egyre jelen-
t6sebb szeletet hasit ki maganak. A csoport elemzése-
kor itt is érdemes megemliteni, hogy a korabban Metro
csoporthoz tartozé Média Markt és a Saturn-nal Uj tulaj-
donoshoz, a Ceconomy AG-hoz tartozik 2017 augusztu-
sa 6ta. A szétvalas okozta hatasokat, eredményeket és
lehetdéségeket igazan a 2018-as évben tudjuk majd érté-
kelni. Teljes arbevétel alapjan a masodik helyet az Euro-
nics bolthalézatot lizemelteté Voroskd Kft foglalja el,
amely hagyomanyosan erés offline teriileten. A tarsasag
folyamatosan tesz 1épéseket az online terlleten torté-
né bévilésre is, azonban ennek aranya a teljes arbevé-
telen belil jelenleg még alacsony. A szegmens dobogé-
janak harmadik fokan az egyébként jelentés online pro-
fillal is rendelkezé Extrem Digital all. A szamokat ele-
mezve elmondhatd, hogy az erés versenyben az el6zé
évekhez képest a legtobb piaci szereplénél névekvd ar-
bevétel mellett, az EBITDA és a netté eredménytermeld
képesség novekedésének Uteme csdkkent. A marzsok
egyre alacsonyabbak és habar a piac sokat tisztult az el-
mult idészakban a kormanyzati intézkedéseknek ko-
szonhetden, de a szektorban még mindig megtalalhato
az eredmény novelése érdekében ,,ligyeskedd” addopti-
malizalas. Finanszirozas tekintetében a banki rész eb-
ben az 4gazatban is alacsony, a multiknal a legfébb for-
ras a cégcsoport cash pool, ill. hazai szerepléknél pedig
a tagi kolcson, illetve szallitdi hitel. A felsorolt tényezdk-

bdl is arra kdvetkeztethetlink, hogy a szektor ezen része

igen sérlilékeny és erdsen kitett a kiilsé hatasoknak, igy
ezen szelet vizsgalatakor az egyedi szamok elemzésén
tul, mindig fokozott figyelmet kell forditani a kiilonb6z6
gazdasagi trendekre, és annak az egyes gazdasagi sze-
replékre gyakorolt hatasaira.

Az online piac részletes elemzésére jelen cikkben nem
tériink ki, azonban az elektronikai kiskereskedelmi szeg-
mensben mar targyalt szereplékon kivil, jelentds piaci
résztvevéként megemlithetjik a Dante-t (Emag), Mall-t
(Internet Mall), Alza-t, food teriiletrél pedig a Tesco-t.
Azt pedig, hogy az online piacnak milyen kiemelt szere-
pe van és lesz, mi sem bizonyitja jobban, minthogy ha-
zankban a 18 év feletti lakossag 68%-a, azaz 5,6 millié
f6 aktiv internet hasznald, és 84%-uk vasarolt mar az in-
terneten. A névekedési potencidl pedig egyértelmu: a
2017-es adatok alapjan az online kereskedelem a teljes
kiskereskedelem 4,3%-at tett ki, mig ez 2016-ban csak
3,9% volt.

Piaci kilatasok

A non-food piac helyzetének 6sszefoglaldsakor nem
szabad megfeledkezniink réla, hogy a versenytarsak ko-
z6tti markans versenyben az eredménytermelés, kolt-
ségcsokkentés és az egyre nehezedé munkaerdhelyzet
miatt is nagy a nyomas a kereskedd cégeken. Mindezt
ugy érdemes szemlélni, hogy a kiskereskedelmi szeg-
mens fogyasztasa ndvekedési palyan van, és az erés ver-
senyben a fennmaradas kulcsa az Uj piacok szerzése. Ké-
nyes kérdés azonban az is, hogy az Uj piacokat milyen
hosszUtavd marzs mellett lehet megszerezni, fenntarta-
ni, illetve, hogy hogyan tudjak a piaci szereplék egyér-
telmUien megkildnboztetni magukat a piacon. Bizonyos
értelemben azok a kiskereskedék fognak prosperalni,
akik a beszerzés, raktarozas, kiszallitas soran a legtobb
folyamatot tudjak automatizalni, a termékeik uniformi-
zaltak és persze jo ar-érték ardnyuak. Fontos szempont,
hogy kiszolgalasuk személyes és a vasarlok szamara egy-
szer( legyen, tovabba elvaras lesz az is, hogy olyan csa-
tornakon kommunikaljanak a vevéikkel, melyeket az
emberek a hétkdznapok soran is hasznalnak (Messen-
ger, WhatsApp). A social media szerepe tehat biztosan
megvaltozik, a 'j6, ha van' kategoriabdl 'elvart' lesz, a fi-
atal generacié miatt érdemes kiemelt feladatként kezel-
ni a k6zosség épitését.



Digitalis credit
management

sonepar

magyarorszag

A Sonepar Magyarorszag Kft. nemrégiben dontétte el, hogy a vevikezelés
hatékonysaganak novelése érdekében egy felhdalapl credit management rendszert
vezet be. Vida Krisztinat a credit management tertilet vezet6jét kérdeztlik a dontés
hattererdl és a projekttel kapcsolatos tapasztalatairol.

Megtennéd, hogy
néhany mondatban
bemutatod a
Sonepar-t?

A Sonepar fliggetlen,
francia csaladi tulaj-
donban lévé vallalat,
amely globalis piac-
vezetd szerepet tolt
be a villamossagi ter-
mékek, innovativ
megoldasok és kap-

csolédd szolgaltata-
sok B2B disztribuciojaban.
A csoport ma mar 5 kontinensen 44 orszagban van je-
len. A vildg minden tajan dolgozé munkatarsainak ko-
szOnhetden névekszik, a globalis elkotelezettség és a va-
16di decentralizacié kombinacidjara épitve.
A Sonepar Magyarorszagon 14 értékesitési ponttal ren-
delkezé nagykereskedelmi cég.
Munkatarsaink szakmai és kiterjedt tdjékozottsaga ta-
mogatja, hogy el6re és hatékonyan megfeleljink az
Ugyfelek igényeinek és elvarasainak, kivalé mindségu
termékeket, valamint a legfontosabb megoldasokat és
szolgaltatasokat nyujtsuk folyamatosan bévulé tobb-
csatornas elosztérendszeren keresztil.
Az egyedi finanszirozasi és kedvezményrendszer vala-
mint 24 6ras logisztikai szolgaltatasunk mellett az opti-
malizalt strukturak, a szigort normak teszik lehetévé a
koz0s siker és a fenntarthatd novekedés elérését tamo-
gato célokat.

Te milyen szakmai multtal keriilté] a céghez, hogy
épitetted fel a credit folyamatokat és a teamet?

2015 év végén jellemzben, a B2C szektorbdl eredd, a be-
szedés teljes terlletét atfogd bankszakmai tapasztalat-
tal kertiltem a céghez.

Jol felépitett folyamatokon keresztil m(ikodott mind a
hitelezés és beszedés.

A dinamikus bévuléshez azonban szlkséges volt a folya-
mat részleteinek editalasara, a hatékonysag novelésére,
a kockazatok csokkentése mellett.

Sikeres targyalasokat kévetéen a fedezeti alapot 60%-al
noveltik, mig a limitkérelmek elbiralasi ideje 70-80%-al
csokkent. A konvencionalis folyamatok fokozatos és fo-
lyamatos optimalizacidja lehetévé tette, hogy hatéko-
nyabban és gyorsabban elégithessuk ki a vevéi igénye-
ket.

Keresked6cégként mennyire szoros az
egyuttmiikédésetek az értékesitési terdlettel?

A credit management muikodése akkor lesz eredmény
centrikus, ha annak a kereskedelmi vezetd, altala pedig
a kereskedelmi dolgozodk is részesei. A kereskedelmi te-
rilet bevonasa nem csak a beszedésben van jelen, de a
fedezeti bevonasban a partnerrel torténé kozos egyez-
tetésekben is, ahol fontos, hogy konszenzus alakuljon ki
a sales jelen és jovébeni tervei valamint a teljesités ko-
zott.

Az elmult idészakban a sales vezetéssel kdzosen sok
energiat fektettlink abba, hogy a kereskedelmi terlet-
tel az egylittmUikodés szorosabb legyen, a résziikre szer-
vezett workshopoknak szinte allandé résztvevdje let-
tem. A j6 napi kapcsolattartas hatésa, hogy a piaci infor-




macioik jelentésebb raforditas nélkil segi-
tik el6 a hitelezési folyamatokat, ezzel is ta-
mogatva a vallalat teljesitményét. A k6zos
munka a stratégiak eldontése a tudatossag
eredményeként a kockazat és potencial fel-
tardsa mellett ma mar képesek vagyunk
egyedi limiteket, projekt megoldasokat is
nyujtani vevéinknek.

Mindezek mellett fontos kiemelni, hogy a
partnerek lojalitdsa nagyrészt az értékesitével létrejott
human kapcsolattdl fligg, amelyre kézvetve befolyassal
van a credit management munkaja is.

Milyen informdcids bazis all rendelkezésetekre a
limitdéntések és a behajtasi munka soran?

Jelenleg tobb adatbazist hasznalunk egymas mellett. A
sajat vallalatiranyitasi rendszertinkén tual, céginformaci-
0s- és hitelbiztositoi- valamint killsé szamlakezel$ part-
nerink rendszere is tdmogatja a szigoru szabalyokra
épitett limitdontési és beszedési munkat.

Milyen eszkéztarral dolgoztok, mennyire vagytok
jelenleg informatikai eszk6zékkel tamogatva?

2017 majusaban uj vallalatiranyitasi rendszer kerlt be-
vezetésre az MS Dynamics AX 2012-es verzidja altal. A
bevezetés célja a hatékonysag novelése az informacios
adatok elérhetdsége egy rendszeren belil az tzleti ko-
vetelmények kezelése mellett célorientalt funkcidkat is
tartalmazzon. Az AX 2012 globdlis rendszerben biztosit-
ja az alapvet6 ERP-funkcidkat és az 4gazat specifikus le-
hetdéségeket.

Az Uj rendszer egylttm(ikod6-képessége megfelel ala-
pot biztosit arra, hogy mas informatikai eszk6zoket ta-
mogasson, mint példaul a felhdalapu credit4sales rend-
szer, igy segitve eld a vallalati innovaciot.

Mikor fogalmazédott meg a gondolat, hogy egy
komplex credit management rendszert kerestek a napi
miikédés tamogatasara? Melyek voltak a legfontosabb
szempontok a kivalasztas soran és milyen feltételeket
tamasztottatok a bevezetend6 rendszer kapcsan?

Az Uj rendszer bevezetését megelézéen mar felmerilt
annak igénye, hogy hogyan lehet a sales és hitelezés-
munkajaban a hatékonysagot ndvelni, az informacidkat
az érintett csoportok szamara transzparensé tenni.

A beszedési tapasztalattal 6sszefliggésben néhany ERP
rendszer ismert volt szamunkra, azonban a rendszerek
komplexitasat tekintve hianyzott az a k6zos platform,

ami a teljesitmény novelését eredményezi.

Az AX 2012 szamos megoldast kinal a vevSk kezelésére,

azonban a CRMS-t is magaban foglalé rendszer beveze-
nak sikeressége szamos kérdést vetett fel.

A hitelezés és beszedés teruletére olyan rendszer meg-
oldast kerestlink, amely konstans, atfogo informacidkra
épitett hiteldontést tesz lehetévé. A partnerek fizetési és
pénzigyi elétorténetének gyljtésével mesterséges in-
telligenciara épulé (Al) Uj egyuttmikodési modelleket
helyez el6térbe, segit az optimalizalt dontések megho-
zataldban. A fentieken tul a rendszer tovabbi elénye a
rugalmassag, a bdévithetéség, a fejlett vezetdi reporting
modul.

Szamitastechnikai szempontbdl pedig nem elhanyagol-
hatd, hogy az adatok integralasa azok mennyiségébdl
adoéddan ne okozzanak negativ kdévetkezményeket a
rendszer teljesitményében.

A creditdsales bevezetése kapcsan mar a célegyenesben
vagytok, zajlik a tesztelés, mik az elsé tapasztalatok?

Tul vagyunk az elsé validaciés és hidnyossag teszteken
és jelenleg is aktivan ellendrizzik az adatokat, a rend-
szer folyamatokat felhasznaloi oldalrél, hamarosan pe-
dig a teljesitmény tesztelést is indithatjuk.

Az eddig szerzett tapasztalatok, visszacsatolasok bizta-
toak.

Lathatd, hogy az atadott adatok strukturalt formaban
jelennek meg, a rugalmasan alakithaté vevécsoportok-
nak kdszonhetéen azok szuverén kezelhetéek az egyes
felhasznalok alatt. A soft adatok megadasa, médositha-
to6saga lehetévé teszi a sales informaciok adatbazisban
torténd kezelését.

Professzionalis megoldast nyujt a hitellimitek kezelése,
historikus elérése, amelyben kiemelten fontos volt a
négy szem elv megtartasa.

Jelentés rendszere hatékony, gyorsan elérheté napra-
kész informacidkat biztosit.

A rendszer tapasztalatok mellett elmondhatd, hogy a
creditdsales csapata is rugalmasan kezeli a résziinkrdl
érkezd igényeket, nyitott a fejlesztési javaslatokban a
személyre szabhatésagban.

Latod mar, hogy milyen tertleteken jelent majd nagy
elényt a rendszer napi hasznalata?

A hitelezés és beszedés valamint sales tertleteken kulcs-
fontossagu elényt fog jelenteni az adatok egy feliileten
torténd integralt kezelése, mindemellett tdmogatja a
kontrollingot, a vezetés szamara pedig objektiv szamok-
kal szolgal, igy az egyes valtozasokkal szemben idében
és hatékonyan tudunk fellépni.



Kockazatok eés mellekhatasok
érkepen a veszely

Dr. Csorbai Hajnalka, Opten, Stratégiai igazgaté

A kreditmenedzsment elsé lépése az Ugyfelek hitelké-
pességének vizsgdlata. Ez térvényszerl, hiszen legyen
barmily jo belsé folyamatunk, koveteléskezelési rend-
szertink vagy behajté csoportunk, ha az tgyfél idében
fizet, akkor a szamlak el sem jutnak ezen folyamatokig.
A kockazatkezel§ kollégak elemeznek dgazatokat, pénz-
Ugyi adatokat, tulajdonosi hatteret és hazankra egyre
jellemzébb mdédon cimeket is. A pontos informaciok
mellett — a hozzaférhet6 adatkorok folyamatos béviilé-
se miatt — egyre nagyobb szerepet kap a vizualizacié. Ki-
csit olyan ez, mint a kozuti kozlekedés jelzései. Biztos ki
lehetne irni a jelz8ldampéakra, hogy ,,ALLJ!", , FELKE-
szUL", ,,SZABAD", mégis a piros, sarga, zold jelzés ter-
jedt el, aminek a jelentése mélyen bevésédik agyunkba
mar gyermekkorunkban. Ezekkel a jelzésekkel ugyanis
gyorsabban hozunk déntéseket és igy az egész folyamat
egyszerlsodik és lerovidil. lgazabdl pontosan ez a cél
egy jo kreditmenedzsment rendszer kiépitésénél is.

Az utdbb idében jol latszik, hogy — kihasznalva a tech-
noldgia fejlédését — egyre tdbb helyen automatizaljak
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az adatintegraciét, és a modelleket. A jé kreditmened-
zser szerepe is atalakuléban van, hiszen az adatok be-
gyljtése, feldolgozasa egyre kevésbé van fékuszban,
ugyanakkor feler6s6dott az értelmezé, szakértéi szerep.
Az automatizalt rendszerek segitségével mindig a leg-
frissebb adatok alapjan hozhatunk déntéseket, vagy ép-
pen ellenérizhetjik a rendszer elemzése alapjan kapott
javaslatot. Hol van mar az az id6, amikor évente, félé-
vente vagy 3 havonta kerilt monitoring ald egy-egy
ugyfél, hogy a valtozasokra reagalva médositsuk meg-
itélését? Az adatfolyamos rendszerekkel, beépitett pro-
tokollokkal azonnali figyelmeztetést kapunk, ha barmi
olyan jelentds valtozas torténik egy cég életében, amely
annak hitelképességét befolyasolja. A legujabb kocka-
zati modellek ugyanis csupan 30%-ban épitenek pénz-
Ugyi adatokra. Az 6sszes tObbi valtozé cégadat, pozitiv
és negativ informaciok, illetve kiegészité adatok. Legyen
sz6 EU palyazat vagy kdzbeszerzés elnyerésérdl, export
vagy import adatokrél, B2B szamlatartozasrol, hivatali
birsdgokrodl vagy épp veszélyes cimre koltozésrél ezen
informacidk mind-mind el6jelzé szerepet toltenek be a
hitelképesség megitélése szempontjabol.

Node veszélyes cimek. Mit is értlink ez alatt. Az elmult
néhany évben elterjedtek hazankban (is) a székhelyszol-
galtatok, ipari parkok, hatalmas irodahazak, amelyekbe
esetenként akar toébb szaz cég is megtalalhaté. Ettdl
azonban még egy cim nem veszélyes. Statisztikai alapon
egy cim akkor valik kilénosen kockazatossa, hogyha az
ott mikodd cégek a régids/orszagos atlagnal jelentésen
nagyobb aranyban keriilnek felszamolas vagy kényszer-
torlés ala. Persze ilyenkor lehet mondani, hogy egy szék-
helyszolgaltaté nem felel a cégekért, amik oda vannak
bejelentve, ugyanakkor kockazatkezelési oldalrél egy
ilyen szignifikans jellemz6t nem lehet figyelmen kival
hagyni.

Magyarorszag kockazati térképe — még a székhelyszolgal-
tatokat figyelmen kivil hagyva - sem homogén. A
Map2Business térképi megjelenités lehetéséget teremt ar-
ra, hogy killénb6zé informacié tartalmu , rétegeket” jele-




nitstink meg egymason. Legyen sz6 adott ci-
men talalhaté cégek munkavéllaléi 1étsza-
marol, arbevétellkrdl, nyereségukrél, a veze-
t6k/tulajdonosok életkorardl vagy akar koc-
kazati scooring pontszamrél, az 6sszes adat
igény szerint megjelenithetd vagy eltintet-
hetd a térképen.
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Jelenleg Magyarorszagon 460 cimen van

legaldbb 50 cég bejegyezve, ezek kozil
157 cimen tébb, mint 100. Ezekben az esetekben fon-
tos, hogy tisztdban legylnk a cim kockazatossagaval,
ugyanis ezzel sok késébbi problémat kertlhetink el.

A frekventalt vagy veszélyes cimeken lehetnek példaul
hajléktalanszallok, vagy székhelyszolgaltatast végz6 cé-
gek, esetleqg ipari parkok, irodahazak. Az Opten Kft-nél
kalén nyilvantartasra kertilnek olyan cimek, melyekhez
ilyen specialis objektumok nem kothetéek, de legalabb
50 céget jegyeztek be ugyanerre a cimre, igy Uzletvitel
szempontjabdl kilon figyelmet igényelnek. Mivel ilyen
székhelyen bejegyzett cégek, illetve ezek Gzemeltetdi
sok esetben a standardtol eltéré Ugyvitelt folytatnak,

ezért jellemzdik j6 viszonyitasi alapot jelentenek a vizs-
galt cégek behatarolasara.

Tanulsdgosak az adatok. A székhelyszolgaltatok cimére
bejelentett cégeket hasonlo alkalmazotti [étszamu és te-
vékenységU, de nem székhelyszolgalatokon mikodé cé-
gekkel hasonlitottuk 6ssze. A székhelyszolgalatokon
mUkodé cégek mélyen alulmultak a tobbi — hozzajuk ha-
sonlo — céget. Az atlagos egy fére jutd személyi jellegl
raforditds mintegy 30%-kal, a befizetett adé mértéke
76%-kal alacsonyabb, mint a nem frekventalt cimen te-
vékenykeddké, ugyanakkor a NAV negativ listaira valo
felkerullési arany tobb mint 7x-ese a nem székhelyszol-
galatoknal mikodéknél.

Ne felejtstk hat el, hogy a pénzligyi adatok és a szemé-
lyes cégosszefonddasok mellett a cimeknek is komoly
szerepe van egy vallalkozas pénzlgyi kockazatanak
megitélésében.

Opter

Dr. Csorbai Hajnalka
Opten
Stratégiai igazgato

A Magyarorszagon miikédoé cégek kockazati indexe teriileti eloszlas szerint
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Szeviep Zrt.
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Nagyon ritkan hallani vagy olvasni arrél, hogy egy felszamolasi eljarashoz kapcsolédoan birdsag

csddblintett vadjat llapitja meg. A 2010-ben felszamolas ala ker(lt Szeviép Zrt. kapcsan viszont nemrégiben
hirdetett elséfoku itéletet a birdsag. Természetesen az itélet még nem jogerds.

Ahogy megszokhattuk az ilyen hireknél, az Ggyben politikai szalak is emlitésre kertilnek a sajtoban, am
szokasunkhoz hiven most is ezen informacioktél fliggetlentl, a puszta tényekre alapozva vizsgaltuk meg a

cég utolso Uzleti éveit.

A magantulajdonban all6 Szeviép a 2008-as pénzigyi
valsag el6tti évben kerllt nehéz pénzigyi helyzetbe,
2010. aprilisdban indult a csédeljarasa, majd augusztus-
ban indult a felszamolasi eljaras. A vallalkozas épitette
tobbek kozott az M43-as sztradat is, és ezzel a beruha-
zassal kapcsolatban — a hirek szerint — mar tobb szaz al-
vallalkoz6t nem fizetett ki. A hirek kezdetben 10 milliard
forintos karrol széltak, ami a per kezdetére 6 milliardra
csokkent.

2007 - Csokkend arbevétel, eredmény nélkili
tevékenység

Az el6z6 évi 14 Mrd feletti eredmény tébb mint 5 Mrd
Ft-tal, 9 Mrd Ft-ra csokkent 2007-re. A csdkkenésnél na-

gyobb problémat jelentett a cégnek, hogy mar az tizemi
eredmény is minddssze 13 Mio Ft-ot tett ki, gyakorlati-

lag nem termeltek semmi eredményt.

Ekozben jelentésen, 1,6 Mrd Ft-ra emelkedtek a kap-
csolt vallalkozassal szembeni kdvetelések, forrasoldalon
pedig komoly bankhitel allt a mérlegben: a korabbi za-
raskor alig 400 Mio Ft volt a hitelek kihasznaltsaga, ami
az év végére ez kozel 3 Mrd Ft-ra emelkedett.

A likviditasi mutatd és a tokeellatottsdg némi javulast
mutatott, azonban szembetliné volt a mérleg elemzése
soran, hogy a teljes forgdéeszkozallomany 1/3-a kapcsolt
vallalkozasok felé fennallo kovetelés. Ennek tényleges
likviditasi megitélése mindig kérdéses.

A fizetésképtelenséget megel6z6 fo6bb mérfoldkoveket az alabbi abra szemlélteti:

2007. évi beszamolo:

2008. évi beszamolo:

* Stagnalé bevételek
* Eredményszint tovabbra is 0
* Romlo likviditas és tékehelyzet
¢ Jelentds kovetelésallomany-
novekedés
¢ Elad6sodottsag tovabb romlik
* Széllitéforgas: 144 napra emelkedik

¢ Kozel 40%-0s visszaesés

a bevételekben
e Uzemi eredmény 0%-ra
csokken
* Kovetelések forgasi ideje
200 napra emelkedik
(jelentds kapcsolt kovetelések)

2010. aprilis:

* Végrehajtasok indulnak
* Csédeljaras elindulasa
2010.08.13.:

* Felszamolasi eljaras
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pénzlgyi eredmény tovabb rontott.

Mrd Ft-ra emelkedtek. Az Osszetételt és a valtozas hat-

Forgési mutatdk terét sajnos nem részletezi a beszamolé.

A finanszirozasi szerkezet atalakulasat és az egyre romlo

fizet6képességet jol jelzi a kotelezettségek alakulasa,

valamint a fizetett kamatok trendje. Az év végi hitelallo-
many mar 4 Mrd felett volt (tobb mint 1 Mrd emelke-
dés), a fizetett kamatok mértéke 3 év alatt a duplajara
emelkedett (166 Mio Ft-r6l 316 Mio Ft-ra) és a szallitok
allomanya is duplazédott 2008-ra (1,6 Mrd Ft-rél 3,3
Mrd Ft-ra). A szallitok atlagos fizetési ideje 82 naprdl
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144 napra emelkedett!

A tékehelyzet és a likviditas egyértelmiien romld képet
mutatott: a sajat téke aranya 19%-ra csokkent és a likvi-
ditas is apadt némileg, ezen tul a forgbeszkdzok és a fi-
nanszirozas strukturajanak atalakulasa is aggaszto jovét
vetitett elére.

A kovetelések forgasi ideje 180 napra emelkedett (bizto-
san jelentds késéssel érkeztek a projektek bevételei), a
kapcsolt kovetelések szintje sem csokkent érdemben
(1,3 Mrd Ft) és az egyéb kovetelések is 865 Mio Ft-rél 1,6

2009, 2010 — Cséd, felszamolas

A 2009-es év szamait mar csak a csédeljaras kezdete
utan ismerhették meg a hitelezék: 2010-ben aprilis ele-
jén két végrehajtas indult a tarsasag ellen, majd a ho vé-
gén elindult a csédeljaras is. Hitelezéi tobbségi tdmoga-
tas hidnyaban augusztusban a birdsag elrendelte a cég
felszdmolasat.

Informaciéforras: cégtorténet, éves beszamolok, sajtd

Osszegzés

A 2007-es év tobb ok miatt is nehezen érintette a céget. A kiemelkedd 2006-o0s év utan jelentésen
csOkkentek bevételei, am ennél nagyobb problémat jelentett, hogy - a beszamoldbdl meg nem
ismerheté okok miatt - mar Uzemi szinten is O-ra apadt eredményessége. Ugyanebben az évben
Jelentds - 800 Mio Ft-tal nagyobb - kdvetelésallomany keletkezett érdekeltségeivel szemben,
forrasoldalon pedig jelentés hitelvolumen kerdl be a finanszirozasi szerkezetbe.

2008-ban bevétel és eredményoldalon nem volt érdemi valtozas viszont vevdi és érdekeltségei
felé fennalld kdvetelésallomanya Gsszesen 6 Mrd Ft-ra emelkedett, melyet forrasoldalon 7,5 Mrd
Ft-nyi banki és szallitéi hitel finanszirozott. Szallitéi forgasi ideje 144 napra emelkedett, igy mar az

év végére nagyon nehéz pénzlgyi helyzetbe kerdit.

A kovetkezd Uzleti évben hidba emelkedtek a bevételek jelentdsen, azt mar kézel 600 Mio Ft
veszteség kisérte, igy még a 2009. évi mérleg leadasa elétt elindult a csédeljdras. A késébb leadott
beszamolo alapjan az évet 10,2 Mrd kételezettségallomannyal zarta a cég.
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Credit Management

Szévetséq = Association = Verband

LEGYEN TAG ON [S!

Legyen az On vallalata is a Magyar Credit Management Szévetség tagja és
legyen részese a hazai credit management szakma vérkeringésének!

Szovetséglnk fliggetlen és 6nallé platformot kinal a vallalati credit
managereknek a kozvetlen tapasztalatcserére, a hazai és nemzetkdzi best
practice megismereéseére.

A Szovetség altal szervezett el6adasokon, konferencidkon On is talalkozhat és
konzultalhat sajat iparaganak és mas agazatok credit management
szakembereivel, hirleveleinkbél pedig folyamatosan értesiilhet a credit
management szakma legfrissebb Ujdonsagairol.

A Magyar Credit Management Szovetséggel és a szovetségbe vald belépéssel
kapcsolatos bévebb informaciokért kérjik, keresse fel honlapunkat:
www.creditmanagementszovetseg.hu.

MAGYAR CREDIT MANAGEMENT SZOVETSEG
Cim: 1118 Budapest, Rétkoz u. 5.
elefon: +36 (1) 248 0067




