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UPOTREBA KREDIT SKORING MODELA
ZA OCJENJIVANJE KREDITNE
SPOSOBNOSTI MALIH PODUZETNIKA

Kreditni skoring je proces kojim se odreduje koliko je vjerojatno
da klijent kasni u otplatama rata kredita (Hand, Henley, 1997). lako u
Hrvatskoj postoje pravila i procedure ocjenjivanja kreditne sposobnosti
klijenata, ipak konacna odluka o odobravanju, ili o odbijanju kreditnog
zahtjeva pociva na subjektivnoj ocjeni kreditnih referenata odnosno
kreditnih odbora svake banke. Stoga ovaj rad ima dva cilja: (i) kreirati
kredit skoring model koji pokazuje znacajne varijable za otplatu kredita
malih poduzetnika za konkretnu financijsku instituciju; (ii) usporediti
odluke donesene primjenom subjektivne ocjene kreditnih referenta s
odlukama donesenima primjenom kredit skoring modela za konkretnu
financijsku instituciju. Uzorak podataka sastojao se od 200 kredita koje
Jje malim poduzetnicima odobrila jedna stedno-kreditna zadruga u Hr-
vatskoj. Za izgradnju modela upotrebljena je logisticka regresija, jer je
vecina varijabli kategorijalna. Rezultati pokazuju da znacajne varijable
u modelu obuhvacaju sljedece grupe varijabli: poduzetnicka ideja, plan
rasta poduzeca, marketinski plan, karakteristike poduzetnika i poduzeca
i karakteristike kreditnog programa. IstraZivanje provedeno na podacima
spomeniute stedno-kreditne zadruge potvrdilo je da su odluke donesene
upotrebom kredit skoring modela preciznije od onih donesenih subjekti-
vnom ocjenom kreditnih referenata.
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Ekonomskog fakulteta SveuciliSta u Osijeku; Mirta Bensi¢, dr. sc., docent Odjela za matematiku
Sveucilista u Osijeku. Clanak primljen u uredni$tvo: 4. 3. 2003.
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Uvod

Prilikom odobravanja kredita zajmotraZiteljima, banku zanima kreditna
sposobnost potencijalnog klijenta radi dono$enja odluke o odobravanju, odnosno
neodobravanju kredita. S tim u vezi potrebno je provesti ispitivanje sposobnosti i
potreba klijenata radi utvrdivanja je li odabrani nacin financiranja pogodan. Kre-
ditna analiza predstavlja proces odredivanja vjerojatnosti da ¢e klijent otplaCivati
prispjele obveze po kreditu ([13]p.611)

Prije neSto vise od 30 godina vecina se banaka prilikom odluc¢ivanja je li zaj-
motraziteljeva kreditna sposobnost dovoljna za odobravanje kredita oslanjala isklju-
¢ivo na subjektivnu ocjenu zajmotrazitelja. Kreditni referenti u bankama oslanjali
su se na vlastito znanje i iskustvo, ocjenjujuci karakter osobe, kapital poduzeca,
kolateral i ostalo. Takav je naCin vremenski veoma zahtjevan, skup i ovisio je o
subjektivnim stavovima procjenitelja, pa su stoga banke pokusale usavrSiti proces
donosenja odluka. Stoga se poc€inju razvijati kredit skoring modeli. Kreditni skoring
sustav je dodjeljivanja bodova zajmotrazitelju da bi se dobivala broj¢ana vrijednost
koja pokazuje koliko je vjerojatno da zajmotraZitelj u odnosu na ostale iskusi neki
dogadaj, odnosno izvede neku aktivnost, primjerice kasni u otplati kredita ([11]
p-89). Prvi su modeli bili univarijantni, zasnovani na racunovodstvenim podacima.
Komparirani su razli€iti financijski omjeri potencijalnog zajmotrazitelja s istim
omjerima industrije kojoj zajmotrazitelj pripada i trendovima za taj omjer. Na taj
nacin banka je mogla vidjeti razlikuju li se znacajno omjeri potencijalnog zajmo-
trazitelja sa standardom kakav je u danoj industriji. Prvi statisti¢ki univarijantni
model za predvidanje financijskog neuspjeha prikazuje Beaver [4] godine 1966.
On je zasnovao svoj model na sljede¢im financijskim omjerima izracunavanim na
temelju raCunovodstvenih podataka: 1.) tijek novca/ukupna imovina, 2.) €isti prihod/
ukupni dugovi, 3.) tijek novca/ukupni dugovi. Za svaki pojedini omjer Beaver je
izraCunavao grani¢nu vrijednost, pa je poduzece s omjerom vecim od te vrijedno-
sti smjeSteno u grupu potencijalno uspjeSnih, a poduzece sa vrijedno$¢u omjera
manjom od definirane smjeSteno je u grupu potencijalno neuspje$nih poduzeca.
Budu¢i da su univarijantni modeli ukljucivali samo jednu varijablu, bilo je veoma
teSko zakljucivati samo na osnovi takve analize. Logi¢an je i prikladan nastavak
univarijantne metodologije kombiniranje nekoliko mjera u smisleni prediktivni
model, $to je zapravo kreiranje multivarijantnog modela. Takav je Altmanov Z-
skor model [1] koji se koristi multivarijantnim pristupom koji ukljuuje omjerne i
kategorijalne vrijednosti koje se kombiniraju da bi se dobila mjera, nazvana skor
kreditnog rizika, koja najbolje diskriminira izmedu poduzeca koja su neuspjeSna
i onih koja su uspjes$na. Altmanov Z-skor ukljucuje ove financijske koeficijente:
1.) radni kapital/ukupna imovina, 2.) zadrzana zarada/ukupna imovina, 3.) zarada
prije oporezivanja i kamata/ukupna imovina, 4.) trziSna vrijednost vlastitog kapi-
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tala /knjigovodstvena vrijednost pasive, 5.) prodaja/ukupna imovina. Kada banka
upotrebljava Altmanov Z-skor model, zahtjevi za kredit odobravaju se ako je Z-skor
poduzeca veli od definiranog grani¢nog Z-skora ili se odbacuju ako je manji. Al-
tman je takoder tvorac jo$ jednog kredit skoring modela nazvanog ZETA model [2].
Varijable su toga modela sljedece: 1.) zarada prije kamata i poreza/ukupna imovina,
2.) stabilnost zarade, 3.) zarada prije kamata i poreza/ukupne platene kamate, 4.)
zadrZana zarada/ukupna imovina, 5.) ukupna tekuca aktiva/ukupna tekuca pasiva,
6.) vlasnicki kapital/ukupni kapital, 7.) ukupna imovina poduzeca. Svrha je toga
modela bila analizirati i testirati klasificiranje poduzeca na ona koja ¢e bankrotirati
i na ona koja ne€e. U razvitku kredit skoring modela mnogi su kreditni menadzeri
pokusali napraviti nekakvu prakticnu broj¢anu proceduru, ali do pojave kompju-
tora svi su ti pokusaji bili prili¢no neuspjesni. [znimka je bio Henry Wells koji je u
vrijeme Drugog svjetskog rata kreirao kreditni skoring sustav koji je primjenjivao
statisticku metodologiju ([10] p.18). Jos je nekoliko individualaca razvilo kredit
skoring metodologiju u pedesetim godinama proslog stoljeca, a svakako je veoma
znacajnu ulogu u kreditnoj industriji odigrao Fair, Isaac and Company ([10] p.19).
Iskoristivsi nagli rast potroSackog drustva (potreba za kreditima), pojavu “anoni-
mnih” kredita (bez osobnog kontakta s kreditnim referentom) i dovoljan stupanj
razvitka informaticke tehnologije (za statisticku analizu velikog broja podataka),
ova je kalifornijska konzultantska kompanija godine 1959. razvila prvu skor-kar-
ticu za American Finance Inc. — financijsku ustanovu koja se bavila indirektnim
kreditiranjem kupnje automobila. Od tada je polaganim, ali neprekidnim tempom,
kreditni skoring usao u sve vrste kreditnih povlastica i danas je, barem u anglosa-
ksonskim zemljama, osnovni instrument bez kojeg nijedan davatelj kredita ne bi
ni pomislio upustiti se u takav posao.

Najveci broj kredit skoring modela za poduzeca obuhvaca financijske poka-
zatelje. Velika poduzeca i javne ustanove raspolazu strukturiranim i vremenski
terminiranim izvjeStajima o svojim operacijama i financijama. No, kada se radi o
malim poduzecima, situacija je drugacija, a to zahtijeva upotrebu drugih informacija
za izgradnju kredit skoring modela. Ponekad je teSko upotrebiti financijske omjere
zato §to se osobna aktivnost vlasnika i poslovna aktivnost malog poduzeca ispreplicu
i kombiniraju ([5] p.172). Osim toga, empirijska istrazivanja Fair, Isaac and Co.
Inc. pokazuju da podaci koji se pomno ispituju i uzimaju u obzir kod tradicionalnog
nacina ocjenjivanja, kao primjerice omjeri iz financijskih izvjestaja, ne moraju biti
klju€ni u odredivanju buduceg placanja kada se radi o malom poduzecu. Jedan od
razloga jest i to da manja poduzeta nemaju obvezu redovitih izvjeStaja, a i kad
ih objavljuju ne moraju biti revidirani. Isto tako, rezultati malih poduzeca osjetno
variraju, jer jedna velika narudzba moze potpuno promijeniti financijsku sliku u
tromjesecju. Stoga, najpopularniji skoring modeli za mala poduzeca uopce ne
traze od malog poduzeca da dostavi financijske izvjeStaje, nego se karakteristike za
skoring traze medu osobnim karakteristikama vlasnika i medu osnovnim podacima
o aktivnostima poduzeca [6].
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Istrazivanja pokazuju djelotvornost i potrebu upotrebe kredit skoring modela
u ocjenjivanju malih poduzeca, a isto tako i istraZivanje provedeno u ovome radu
koje se odnosilo na izradu kredit skoring modela za jednu $tedno kreditnu zadrugu
u Hrvatskoj pokazuje vecu efikasnost kredit skoringa prema subjektivnoj ocjeni
kreditnih referenata. Kredit skoring modeli promijenili su na¢in na koji su financijske
institucije ocjenjivale i nadgledale kredite. Takvi modeli omogucuju financijskim
institucijama da ponude kredite uvjeti kojih su pogodniji za zajmotrazitelje sa
znacajnom imovinom i dobrom kreditnom povijesti, i to zato §to je moguce pro-
cjenjivanje rizika po niZim troSkovima u usporedbi s primjenom tradicionalnog
nacina odobravanja kredita.

Cilj je ovoga rada iz danog skupa varijabli izdvojiti one koje su klju¢ne
za kredit skoring model za mala poduzeca na osnovi uzorka podataka za jednu
Stedno-kreditnu zadrugu u Hrvatskoj. Povijest razvitka i primjene kredit skoring
modela pokazuje da kredit skoring model preciznije od kreditnih referenata ocje-
njuje kreditnu sposobnost potencijalnih klijenata, a to znaci da u ve¢em postotku
prepoznaje kreditno sposobne klijente, jednako kao i one koji to nisu. Na taj nacin
banka odobrava vise kredita kreditno sposobnim zajmotraziteljima, a manje kreditno
nesposobnim zajmotraziteljima. [zgradnjom i koriStenjem kredit skoring modela u
financijskim institucijama u Hrvatskoj ostvarile bi se mnogobrojne prednosti, i to
kako za zajmodavatelje tako i za male poduzetnike zajmotraZitelje. Neke od pre-
dnosti za zajmodavatelje jesu: (i) preciznije procjenjivanje rizika; (ii) kvalitetnije
donosenje odluka; (iii) poveCanje brzine odlu€ivanja, a time i broja kredita koje
zajmodavatelji mogu pregledati; (iv) moguénost kreiranja kreditnih programa za
ciljanu populaciju. Neke od prednosti za mala poduzeca: (i) povecava se dostupnost
kredita malim poduzetnicima; (ii) cijena kredita odreduje se prema ocekivanom
riziku; (iii) skraceno vrijeme postupka odobravanja i realizacije kredita.

Buducéi da su u provedenom istraZivanju u izgradnji kredit skoring modela za
Stedno kreditnu zadrugu analizirane varijable uglavnom kategorijalne,u postupku
izbora varijabli i u izgradnji modela upotrebljena je logisticka regresija kao jedna
od najcesce koristenih metoda u kredit skoring modelima. [9]

Uzorak i varijable

Model je kreiran na osnovi uzorka kojega je ¢inilo 200 malih poduzeca/obrta.
Podaci su prikupljeni u razdoblju od godine 1997. do 2000. u jednoj Stedno-kredi-
tnoj zadruzi koja se bavi financiranjem malih poduzetnika na podrucju Republike
Hrvatske. Podrucje na kojem su prikupljeni podaci jest Republika Hrvatska. Spo-
menuta Stedno-kreditna zadruga u tome je razdoblju odobrila ukupno 1301 kredit,
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medu kojima je sluajnim izborom odabrano 200 otplacenih kredita kao uzorak.
Budu¢i da prethodna istrazivanja ([8], [6], [3], [7]) pokazuju da su i osobna i po-
slovna kreditna aktivnost zajmotraZitelja relevantne za kredit skoring model za
mala poduzeca, varijable ukljucene u istraZivanje karakteriziraju kako poduzetnika
tako i poduzece. Pri odabiru varijabli iskoriStena su takoder i prethodna istrazivanja
[6] koja pokazuju da je volja i sposobnost vlasnika poduzeca da udovolji svojim
obvezama po kreditu u korelaciji s voljom i sposobno$¢u njegova poduzeca da
udovolji obvezama po kreditu. Kreditni su analitiCari isto tako otkrili da je osobna
kreditna povijest vlasnika poduzeta veoma prediktivna u odredivanju buduceg
ponasanja u otplati kredita poduzeca [7]. Varijable upotrebljene u ovom istrazivanju
mogu se podijeliti u 7 grupa: poduzetnicka ideja, plan rasta poduzeéa, marketinski
plan, karakteristike poduzetnika, karakteristike poduzeca, karakteristike kreditnog
programa i karakteristike odnosa poduzeca i financijske institucije.

Za svako je poduzele postojala evidencija o tome kada je svaka pojedina rata
kredita morala biti pla¢ena i kada jest placena, §to je posluZilo za definiranje binarne
varijable (LOSI). «LoSim» klijentima smatrani su oni koji su kasnili u platanju rate
kredita barem jednom viSe od 45 dana. Oni klijenti koji nisu kasnili nijednom vise
od 45 dana smatrani su «dobrima». Uzorak je sadrzavao 66,5% «dobrih» i 33,5%
«lo$ih» klijenata. Bitno je napomenuti da se do definiranja «dobrih» i «lo$ih» kredita
doslo prema preporukama Stedno-kreditne zadruge, kojima su odredili poZeljne i
nepoZzeljne klijente. Buduci da je uobicajeno, iako ne i nuzno, selektiranje, odno-
sno eliminiranje intermedijarnih kredita, u radu je ispitana i ta moguénost. Zato
§to je broj kredita koji su kasnili izmedu 46 i 60 dana u cijelom uzorku iznosio 9,
njihovim uklanjanjem iz uzorka nisu postignuta bitna poboljSanja u razdvajanju
dobrih i losih kredita, pa su oni stoga zadrzani u uzorku.

Varijable koje su se pokazale znacajnima za izradu kredit skoring modela
sljedece su: Poduzetnicka ideja (VIZIJA); Plan rasta poduze¢a (ULOG); Marketin-
ski plan (REKLAMA); Karakteristike poduzeta (DJELATNOST); Karakteristike
poduzetnika (ZANIMANIJE, DOB); Karakteristike kreditnog programa (OTPLATA
KAMATA).!

Varijabla (VIZIJA) opisuje ima li klijent jasnu viziju posla. Jasnu viziju posla
kojim se Zeli baviti nema, 7% zajmotraZzitelja obuhvacenih uzorkom, a 14% ih
ima potpuno jasnu viziju svoga posla. Ostalih 79% klijenata nastavljaju postojeci
posao.

Varijabla (ULOG) opisuje koliki je planirani postotak ponovno ulozenog profi-
tau posao. U uzorku, 14% klijenata namjerava ponovo uloZiti svoj profit u manjem
postotku od 45% ili u visini 45%. Postotak onih klijenata ¢iji ¢e ponovno uloZen

! Opis ostalih ulaznih varijabli, a koje se nisu pokazale znatajnima u modelu nalaze se u
tablici 3.
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profit iznositi izmedu 45% i 70% iznosi 15%, a 12,5% klijenata planira ponovno
uloZiti viSe od 70% profita. Na ovo pitanje nije odgovorilo 58,5% klijenata.

Varijabla (ZANIMANIJE) opisuje zanimanje zajmotraZzitelja. U analiziranom
su uzorku 47.5% klijenata poljoprivrednici i veterinari. Druga grupa klijenata - od
21,5% - jesu vozaci, automehanicari, instruktori za voZnju, trgovci, ugostitelji,
stolari i obucari. Dalje, u uzorku ima 9,5% gradevinara, geodeta, zidara i ekono-
mista. Postotak klijenata elektrotehniCara, elektroniCara, elektricara i medicinskog
osoblja iznosi 8,5%, a postotak je klijenata koji su po zanimanju tehnolozi, kemicari,
strojarski inZenjeri i tehniCari, metalci i tekstilci 13%.

Varijabla (REKLAMA) opisuje na koji ¢e na¢in zajmotrazitelj reklamirati
svoje proizvode, odnosno usluge. U upotrebljenom uzorku 8% klijenata nece
reklamirati svoj proizvod ili uslugu, a 5% njih smatra da reklama nije potrebna
njihovom proizvodu. Radiom, tv-om, novinama ili oglasima u reklamiranju svojih
proizvoda ili usluga koristit ¢e se 19,5% klijenata u uzorku. Svim raspolozivim
medijima koristit e se 8% klijenata, a 11% Ce se osloniti na osobnu prodaju ili
prezentacije, 5% klijenata koristit ¢e se plakatima, lecima, internetom, katalozima
i dr. Postotak onih koji nisu odgovorili na ovo pitanje iznosi 43,5%.

Varijabla (OTPLATA KAMATA) opisuje na koji naCin zajmotrazitelj otpla-
¢uje kamate. U uzorku je 76% klijenata koji kamate otplacuje mjesecno, 14,5%
kvartalno, a 9,5% polugodiSnje.

Varijabla (DJELATNOST) opisuje djelatnost zajmotraZzitelja. U upotreblje-
nom uzorku 13,5% klijenata bave se djelatnos¢u koja obuhvaca proizvodnju ili
preradu gume, plastike i tekstila. Turistic¢ku i ugostiteljsku djelatnost i djelatnost
servisiranja automobila i obuke u autoSkolama obavlja 14,5% klijenata u uzorku,
32,5% klijenata bave se ratarstvom, stoCarstvom i vocarstvom, a 18% obradom
zemlje i proizvodnjom hrane, 13% klijenata obavljaju zdravstvene i intelektualne
usluge i usluge informiranja, 8,5% poduzeca u uzorku obavljaju djelatnost stolarije
i gradevinarstva.

Varijabla (DOB) opisuje dob zajmotrazitelja. Prosje¢na starost poduzetnika
traZitelja kredita obuhvacenih uzorkom iznosi 41.99 godina (s=10.04). Najmladem
je poduzetniku 22 godine, a najstarijem 71 godina.

Metoda analize

Za donoSenje odluke o postojanju znaCajnog utjecaja varijabli na zavisnu
varijablu LOSI koriStena je logisticka regresija s ‘forward’ selekcijom. Na taj je
nacin vjerojatnost da ¢e klijent biti «lo$» opisana nezavisnim varijablama koriste-
njem nelinearne veze:
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P(LOSI —0) = ———

za.x.

1 1

1+ e

gdje sua, (i=1,...,n) koeficijenti, X, (i=1,...,n) vrijednosti pripadnih nezavisnih
varijabli, a n broj varijabli koje su se pokazale znacajnima. ‘Forward’ selekcijska
procedura primijenjena je zato Sto je ona dala najkvalitetniji model u odnosu na
druge selekcijske procedure.

Analiza je napravljena primjenom programskog paketa SAS, procedure
‘Logistic’.

Rezultati

Od ukupno 20 varijabli logisticka je regresija s ‘forward’ selekcijom kao
rezultat dala model koji sadrzi 7 varijabli. Odabrane su varijable s pripadaju¢im
minimalnim novinama znacajnosti u tablici 1.

Tablica 1.
ZNACAJNE VARIJABLE U MODELU

Efekti p
Ima li klijent jasnu viziju posla (VIZIJA) 0.0003
Koliki je postotak ponovno ulozenog profita u posao? (ULOG)

0.0008
Zanimanje zajmotrazitelja (ZANIMANIJE) 0.0005
Nacin na koji ¢e zajmotrazitelj reklamirati svoje proizvode, odnosno
usluge (REKLAMA) 0.0377
Nacin otplate kamata (OTPLATA KAMATA) 0.0003
Dob zajmotraZitelja (DOB) 0.0069

Djelatnost kojom se bavi zajmotrazitelj (DJELATNOST) 0.0010
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Za svaki modalitet znacajne kategorijalne varijable i za kontinuiranu varijablu
izratunani su procijenjeni parametri modela koji se nalaze u tablici 2. Posljednja
je kategorija svake kategorijalne varijable bazna.

Tablica 2.

PROCIJENJENI PARAMETRI MODELA
Parametri Procjena p
Konstantan ¢lan 2.1182 0.2367
Ima li klijent jasnu viziju posla (VIZIJA):
nema jasnu viziju 3.5805 0.0002
ima jasnu viziju -0.8890 0.2318
postojeci baza
Koliki je postotak ponovno ulozenog profita u posao(ULOG):
1 do 45 0.7732 0.2214
45.01 do 70 -1.9004 0.0114
70.01 do 100 -2.3252 0.0039
nedostajué baza
Zanimanje zajmotrazitelja (ZANIMANIJE):
poljoprivrednik, veterinar -2.4948 0.0729
voza¢, automehanicar, instruktor voznje, trgovac, ugostitelj, 2.7925 0.0055
stolar, obucar
gradevinar, geodet, zidar, ekonomist 2.0447 0.0667
elektrotehniCar, elektronicar, elektricar, medicinsko osoblje 1.0491 0.4422
tehnolog, kemicCar, strojarski inZenjer/ tehniCar, metalski baza

radnik, tekstilni radnik

Nacin na koji ¢e zajmotrazitelj reklamiati svoje proizvode,
odnosno usluge (REKLAMA):

nece reklamirati 0.0304 0.9793
nije potrebna reklama 1.0376 0.2754
radio, tv, novine, oglasi 1.8541 0.0054
svi mediji 0.7666 0.3413
osobna prodaja, prezentacije -2.4665 0.0498
plakati, letci, internet, katalozi, ostalo 0.9789 0.3162
Nedostajuc baza

Nacin otplate kamata (OTPLATA KAMATA):

Mjesecno -2.0738 0.0152
Kvartalno -4.5933 <.0001

Polugodi$nje baza
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dob zajmotrazitelja (DOB) -0.0677 0.0069
Djelatnost kojom se bavi zajmotrazitelj (DJELATNOST):

proizvodnja i/ili prerada gume, plastike, tekstila 0.8841 0.4335
turizam, ugostiteljstvo, servis automobila, obuka u -1.1016 0.3306
autoskolama

obrada zemlje, prizvodnja i pakiranje hrane 2.7324 0.0487
usluge (zdravstvene, intelektualne, informativne) -0.7810 0.4656
ratarstvo, stocarstvo, vocarstvo 5.4035 0.0006
stolarstvo, gradevinarstvo baza

Kvalitetu modela potvrduju vrijednosti kriterija prilagodivanja: Score=
77.3657 (p<.0001) i Wald= 45.6581 (p=0.0033).

Rezultati su pokazali nekoliko znacajki koje je svakako vaZno istaknuti,
samo, prije svega valja re¢i da se dobijeni rezultati i komentari odnose na kredite
Stedno-kreditne zadruge i kao takvi se ne mogu generalizirati na sve kredite za
male poduzetnike u Hrvatskoj.

Zamale je poslove izuzetno znacajno da imaju jasnu viziju posla kojim se Zele
baviti. Naime, rezultati pokazuju da se «8anse da bude loSe»? ono poduzete koje
nema jasnu viziju posla povecavaju u odnosu na poduzeée s postojeCim poslom
(za 35,89 puta). Poduzecu zajmotraZitelju koje ima jasnu viziju posla povecane
su Sanse da bude ‘dobro’ u odnosu na poduzece koje nema jasnu viziju posla (za
87.4 puta).

Sto se tiCe varijable koja predstavlja planirano ponovno ulaganje u posao,
rezultati pokazuju da Sanse da poduzece bude ‘dobro’ rastu s povetanjem planira-
nog postotka ponovno ulozenoga profita. Tako se zakljucuje da se vjerojatnost da
¢e poduzece kojeg je postotak ponovno ulozenog profita manji od 45% biti ‘lose’
povecava u odnosu na poduzece koje ulaze izmedu 45% i 70% (za 14,5 puta), a
22,15 puta u odnosu na poduzece koje ulaze vise od 70%.

Sanse da bude ‘dobro’ poduzece kojeg je djelatnost: turizam, ugostiteljstvo,
servis automobila ili obuka u autoskoli, pove¢ane su u odnosu na sva ostala po-
duzeca. Vjerojatnost da Ce biti ‘dobro’ poduzece koje se bavi obradom zemlje ili
proizvodnjom 1 pakiranjem hrane povecane su samo u odnosu na poduzece koje se
bavi ratarstvom, stoCarstvom i vocarstvom (14,45 puta), a u odnosu na sva ostala
poduzeca povecane su Sanse da Ce takvo poduzece biti ‘loSe’. Sanse da Ce biti
‘lose’ poduzece koje se bavi zdravstvenim, intelektualnim ili uslugama informiranja
povecane su samo u odnosu na poduzece koje se bavi turizmom, ugostiteljstvom,
servisom automobila ili obukom u autoskoli. U odnosu na sva ostala povecane su

2 “Sansa da ¢e klijent biti 108" predstavlja omjer koji se izratunava tako da se, vjerojatnost da
¢e klijent biti 10§ dijeli s vjerojatnos¢u da ¢e klijent biti dobar
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Sanse da ¢e ono biti ‘dobro’. Poduzece kojeg je djelatnost ratarstvo, stocarstvo i
vocarstvo ima povecane Sanse da Ce biti ‘loSe’ u odnosu na sve ostale djelatnosti.

Ako se promatra poduzece kojeg je vlasnik po zanimanju poljoprivrednik
ili veterinar, zakljuCuje se da takvo poduzece ima vele Sanse da bude ‘dobro’ u
odnosu na sva ostala poduzeca kojih su vlasnici drugih zanimanja. Sa druge, pak,
strane, poduzece kojeg je vlasnik vozac¢, automehanicar, instruktor voznje, trgo-
vac, ugostitelj, stolar ili obucar ‘loSije’ je u odnosu na sva ostala poduzeca kojih
su vlasnici drugih zanimanja.

Osam posto poduzeca obuhvacenih uzorkom nece reklamirati svoj proizvod,
odnosno uslugu. Jedan je od razloga zabrana reklamiranja, a drugi je razlog to §to
poduzece ima dogovorenu prodaju svojih proizvoda, pa ih stoga nece reklamira-
ti. Vjerojatnost da takvo poduzece bude ‘dobro’ povecana je u odnosu na svako
poduzece s ostalim nacinima reklamiranja, osim u odnosu na poduzece koje ima
osobnu prodaju ili prezentaciju. Naime, Sanse da bude ‘loSe’ poduzece koje nece
reklamirati svoje proizvode ili usluge povecane su u odnosu na poduzece koje se
koristi osobnom prodajom ili prezentacijom (12,14 puta), 5% poduzeca smatra da
njihovim proizvodima, odnosno uslugama nije potrebna reklama. Sanse takvoga
poduzeca da bude ‘lose’ povecane u odnosu na svako drugo poduzece koje se ko-
risti ostalim na€inima reklamiranja, osim u odnosu na poduzece koja e se koristiti
radiom, tv-om, novinama ili oglasima. Poduzece koje je odabralo osobnu prodaju
ili prezentacije kao nac€in reklamiranja svojih proizvoda ima povecane $anse da
bude dobro u odnosu na sva ostala poduzeca. Primjerice, $anse da bude ‘dobro’
poduzece koje primjenjuje osobnu prodaju ili promociju povecane su u odnosu na
poduzece koje ¢e se koristiti svim medijima (25 puta).

Ako se Zeli uotiti kakav nacin otplate kamata najviSe odgovara malim podu-
zeCima obuhvacéenima istrazivanjem, moZze se zakljuciti da su ‘najbolja’ ona po-
duzea koja imaju kvartalni nacin otplate kamata, a ‘najloSija’ su ona koja kamate
otplacuju polugodisnje. Sanse da ¢e poduzece koje mjesecno otplacuje kamate biti
‘lose’ povecane su u odnosu na poduzece koje kamate otplacuje kvartalno (12,5
puta), a isto su tako povecane Sanse da bude ‘dobro’ u odnosu na poduzece koje
ima polugodis$nji na€in otplate kamata (7.9 puta).

Sanse poduzeca da bude ‘dobro’ povecavaju se 1,07 puta s jedini¢nim pove-
¢anjem dobi poduzetnika.

Na osnovi dobijenih parametara kredit skoring modela za svakog je klijenta
izraCunana vjerojatnost da bude ‘10§’.> Svim poduzecima u uzorku kredit je odo-
bren, dakle, smatralo se da su svi oni kreditno sposobni. Budu¢i da su u uzorku
ona poduzeca za koje je poznata kreditna povijest za konkretan kredit, moguce

3 vjerojatnost je izratunana za 195 klijenata, a za 5, zbog nedostajuéih vrijednosti, to nije bilo
moguce
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je usporediti model kreditnog skoringa i subjektivan nacin ocjene zajmotrazitelja
prema stvarnom stanju otplate kredita.

Grafikon 1. prikazuje kumulativne relativne frekvencije za stvarno dobre i
stvarno loSe klijente prema grupiranim modelskim vjerojatnostima da ¢e klijent
biti ‘lo§’. Na osi apscisi nalaze se razredi teoretskih, odnosno modelskih vjero-
jatnosti da ¢e klijent biti ‘lo$’, a na ordinati su kumulativne relativne frekvencije
klijenata koji su stvarno ‘losi’, odnosno stvarno ‘dobri’ za svaki razred modelskih
vjerojatnosti.

Grafikon 1.

GRAFOVI KUMULATIVNIH RELATIVNIH FREKVENCIJA STVARNO
‘DOBRIH’ I STVARNO ‘LOSIH’ KLIJENATA U ODNOSU NA MODELSKI
PROCIJENJENU VJEROJATNOST DA CE KLIJENT BITI ‘LOS’

l Distribucije kumulativnih relativnih frekvencija za 'dobre' i 'loSe'
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Pored grafickog prikaza distribucija ‘dobrih’i ‘loSih’ kredita, uobicajena mjera
kojom se provjerava sposobnost kredit skoring modela da razdvaja distribuciju
‘dobrih’ i ‘loSih’ kredita naziva se KS statistikom, odnosno Kolmogorov-Smirnov
statistikom ([11] p.98). Ta mjera predstavlja maksimalnu razliku izmedu kumu-
lativnih relativnih frekvencija ‘dobrih’ i ‘losih” kredita ([11] p.99). KS statistika
iznosi 54,41% §to potvrduje da se radi o kredit skoring modelu koji je ‘veoma dobre
kvalitete’.

Na osnovi izracunanih vjerojatnosti za svako poduzece da Ce biti ‘loSe’, mo-
guce je odrediti grani¢nu vrijednost na osnovi koje financijska institucija odlucuje
hoce li dodijeliti kredit ili ga nece dodijeliti. Naime, ako vjerojatnost da e poduzece
biti ‘loSe’ prelazi tu grani¢nu vrijednost, financijska institucija donosi odluku o neo-
dobravanju kredita, a ako je izracunana vjerojatnost manja od grani¢ne vrijednosti,
zajmotrazitelju Ce biti odobren kredit.

Ako se ta financijska institucija odluci postaviti grani¢nu vrijednost na 0,5,
$to bi znacilo da ne Zeli odobriti kredit onim poduzeéima zajmotraziteljima za koje
je vjerojatnost da e kasniti u otplati barem jednom viSe od 45 dana veca od 50%,
dobivaju se sljedeci rezultati:

1.) Kod subjektivne se procjene od ukupnoga broja odobrenih kredita 33,85%
poduzeca pokazalo ‘loSima’. To znati da je 33,85% ‘loSih’ poduzeta pogre$no
procijenjeno kao da su ‘dobra’.

Kod modela kreditnog skoringa od ukupnog bi se broja kredita koji bi bili
odobreni 12,98% poduzeca pokazala ‘losima’. Dakle, 12,98% ‘losih’ bilo bi po-
gre$no procijenjeno kao ‘dobri’.

2.)Kod modela kreditnog skoringa od poduzeca kojima kredit ne bi bio odo-
bren 26,56% bili bi ‘dobri’ klijenti.

3.)Kod modela kreditnog skoringa od poduzeca kojima kredit ne bi bio odo-
bren 73,43% bili bi ‘1osi’ klijenti.

Zamodel kreditnog skoringa svakako je zanimljivo izraCunati stope pogodaka
da bi se vidjelo koliko dobro model prepoznaje stvarno dobre i stvarno lose kli-
jente. Ukupna stopa pogodaka za kredit skoring model kreiran za $tedno-kreditnu
zadrugu iznosi 81,54%. Stopa pogodaka za dobre iznosi 86,82%, a za lose 71,22%.
To znati da model kreditnog skoringa kreiran za Stedno-kreditnu zadrugu, od svih
‘dobrih’ kredita kao dobre prepoznaje 86,82%, a od svih loSih kredita, model bi kao
loSe detektirao 71,22%. Gledajuci i dobre i loSe kredite zajedno, model bi dobre
prepoznao kao dobre, a lose kao lo$e u postotku od 81,54%.

*ta je vrijednost izratunana kao razlika izmedu 60,47, $to je kumulativna relativna frekvencija
za ‘dobre’ i 6,06, Sto je kumulativna relativna frekvencija za ‘lose’
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Zakljucak

Glavni cilj rada bio je izdvojiti znaCajne karakteristike za kredit skoring model
za mala poduzeca u hrvatskim uvjetima za konkretnu Stedno-kreditnu zadrugu i
pokazati moguénosti donoSenja preciznijih odluka upotrebom kredit skoring mo-
dela umjesto subjektivne ocjene kreditnih referenata. Kredit skoring model za mala
poduzeca kreiran za odabranu $tedno-kreditnu zadrugu prepoznaje dobre klijente
u postotku od 86,82%, a loSe u postotku od 71,22%. Kredit skoring modelom bilo
bi procijenjeno 12,98% losih kredita dobrima, a taj bi postotak kod subjektivne
ocjene kreditnih referenata bio 33.85% Sto je statisticki znaCajno vece (p>0.0001).
Varijable koje su se pokazale znacajnima za otplatu kredita pripadaju grupama:
poduzetnicka ideja, plan rasta poduzeca, marketinski plan, karakteristike poduzeca,
karakteristike poduzetnika i karakteristike kreditnog programa.

Valja napomenuti da bi u postupku daljeg istrazivanja modela kreditnog sko-
ringa za Stedno-kreditnu zadrugu, a u cilju poboljSanja kvalitete modela bilo vazno
povecati dimenziju uzorka podataka i broj varijabli, osobito onih koji se odnose
na pracenje kreditne povijesti, kako poduzeca, tako i poduzetnika, $to bi bilo na
raspolaganju postojanjem kreditnog biroa u Hrvatskoj. Pored toga, bilo bi korisno
na podatke primijeniti i metode umjetne inteligencije, primjerice neuralne mreZze,
ekspertne sustave i stabla odlu¢ivanja te napraviti usporedbu preciznosti pojedinih
metoda. Zatim je dalja istrazivanja potrebno usmjeriti na primjenu metoda koje
omogucuju modeliranje zavisne varijable koja sadrzi viSe kategorija, primjerice,
‘dobro’, ‘oslabljeno’ 1 ‘loSe’ poduzece. Posebno je znacajno podrucje istrazivanja
koje se odnosi na ukljucivanje odbijenih kreditnih aplikacija u kredit skoring modele.
Zbog nedovoljne istrazenosti takve metodologije i zbog Cinjenice da ukljucivanje
odbijenih u model primjenom klasi¢ne logisticke regresije na osnovi procijenjenih
vrijednosti donosi znacajnu pristranost modela sa statistickog stajaliSta, izuzetno
je znacajno dalja istrazivanja usmjeriti na to podrucje.
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Dodatak:

Tablica 3.
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ULAZNE VARIJABLE KOJE SE NISU POKAZALE ZNATAJNIMA
U KREDIT SKORING MODELU ZA MALE PODUZETNIKE

Varijabla

Atributi

Karakteristike malog poduzeca

Zapotinjanje novog poslovnog pothvata

Da (21.54%); Ne (78.465)

Ima li poduzetnik nesto od opreme
potrebne za posao

Da (73.33%); Ne (26.67%)

Broj zaposlenih u poduzecu kojem je
odobren kredi

Aritmeticka sredina=1.9589; Standardna devi-
jacija=2.4659

Osobne karakteristike poduzetnika

Lokacija poduzetnika

Baranja, Osijek (40.00%); S.Brod, PoZega,
N.Gradiska, Dubrovnik (26.15%); Dakovo, NasSice,
Valpovo (10.77%); Vinkovci, Vukovar (23.08%)

Karakteristike odnosa poduzetnika i
financijske institucije

Poduzetnik po prvi put trazi kredit u toj
financijskoj instituciji

Da (87.69%); Ne (12.31%)

Karakteristike kreditnog programa

Pocek u otplati kredita

Ne (38.97%); Da (61.03%)

Nacin otplate glavnice

Mjesecno (74.36%); GodiSnje (25.64)

Duzina otplate kredita (u mjesecima)

Aritmeticka sredina=18.9538; Standardna devi-
jacija=6.7207

Kamatna stopa

Aritmeti¢ka sredina =13.3692; Standardna devi-
jacija=1.9549

Visina kredita (kn)

Aritmeticka sredina= 47136.25; Standardna devi-
jacija = 32499.81

Poduzetnicka ideja

Po ¢emu je proizvod/usluga poduzet-
nika bolja od drugih proizvoda/usluga

Kvaliteta (36.92%); Tehnologija izrade (6.67%);
Bolja usluga i povoljnije cijene (13.33%); Stru¢nost
Ijudi i iskustvo (16.92%); Ne zna/bez odgovora
(26.15%)

Gdje ¢e poduzetnik prodavati svoje
proizvode/usluge

Lokalno (52.82%); To¢no definirani kupci
(23.08%); Sira okolina (8.72%); Cijela Hrvatska
(12.82%); Ne zna (2.56%)

Marketinski plan

Koliko poduzetnik poznaje svoju
konkurenciju

Nema konkurencije (mi$ljenje poduzetnika)
(14.87%); opéeniti odgovor (56.92%); Definirana
konkurencija (11.79%); Ne zna (16.41%)
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THE USAGE OF CREDIT SCORING MODEL FOR EVALUATION
OF CREDIT WORTHINESS OF SMALL ENTERPRENEURS

Summary

Credit scoring is a process of determining how likely applicants are to default with
their repayments (Hand, Henley, 1997). Although there are rules and procedures in eva-
luating credit worthiness in Croatia, the final decision whether to accept or reject a credit
application is based on judgemental system of credit analysts or credit board of the bank.
So, this paper has two aims: (i) to create credit scoring model that will show important
variables in small business lending for the concrete financial institution; (ii) to compare
decisions made by judgemental system with those made by credit scoring model for the
concrete financial institution. Data sample used for this research consisted of 200 small
business loans of one Croatian savings and loan association. Since the most of the variables
were categorical, logistic regression was used in building a model. The results showed
that the following groups of variables are important in the small business credit scoring:
entrepreneurial idea, growth plan, marketing plan, small business characteristics, personal
entrepreneurs characteristics and credit program characteristics. The research conducted on
the data of one savings and loan cooperative confirmed that the decisions made by credit
scoring model are more accurate then those made by judgemental system.



