arto wiedzieé

Zysk — rzeczywistosc
czy pozory?!

Nic nie jest ym, czym na pozér wydaje sig by¢”.
Wiele 0séb czytajgc to zdanie, mogtoby odniesc
wrazenie, iz jest to prolog do Matriksa.

Zdanie to ma zwr6cié uwage na
fakt, iz w biznesie, chcac uzyskad
pelnie wiedzy o obecnej sytuacji,
nalezy potaczy¢ to, co widzimy,
z wiedza ptynaca z danych zawar-
tych w dokumentach Zrédlowych,
i to wiasciwie zinterpretowanych.
Branza biuroserwisowa, gdzie do-
minujg (ilosciowo) male podmioty
zatrudniajace od kilku do kilkuna-
stu osob i rozliczajgce si¢ w spo-
sob uproszczony, ze wzgledu na
wysoki  poziom  konkurencji
i zwigzany z tym niski poziom
rentownoséci prowadzonej dziatal-
noéci powinna poszukiwaé swoje]
szansy nie tylko (choé¢ przede
wszystkim) we wzroécie przycho-
déw ze sprzedazy, ale rowniez
w poprawie efektywnodci funk-
cjonowania. Szybko rozwijajaca
sie przez ostatnie lata gospodarka
rynkowa i wynikajace z niej moz-
liwosci staly sig szansy dla wielu
firm do szybkiego rozwoju. Jed-
nak po oKresie prosperity przy-
chodzi okres stabilizacji, a nie-
rzadko i stagnacji. Wiele podmio-
téw obserwuje jednoczesnie przy-
rost sprzedazy i zmniejszenie sig
realizowanego zysku. Co woéw-
czas robi¢? Nierzadko odpowiedz
mozna odszuka¢ w analizie mar-
zy/cen. Jednak, aby méc jej doko-
nywaé, nalezy pokonac¢ kilka ba-
rier, jakie napotykaja male pod-
mioty z branzy.

BARIERA 1:

SWIAT SIE ZMIENIA

Od wielu dziesiecioleci obowiazu-
je tradycyjny podzial typow dzia-
talnoéci na: produkcje, handel
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oraz uslugi. Z pierwszym typem
dziatalnodci zwiazana jest wycena
wyrobow gotowych, ktora obej-
muje koszty bezposrednie (place,
materialy) oraz alokowane odpo-
wiednimi wskaZnikami koszty:
poérednie oraz ogoélnozakiadowe.
W handlu do wartosci zakupione-
go w celu odsprzedazy towaru do-
liczamy marze, ktora w swojej
istocie powinna pokry¢ koszty
oraz zapewni¢ firmie zysk.
W przypadkn ustug najwazniej-
szym elementem jest wycenienie
godziny pracy podmiotu $wiad-
czgcego ustugi. Czy obecnie po-
dzial ten odpowiada rzeczywisto-
§ci?! Wielu praktykow zycia go-
spodarczego podkresla, iz w chwi-
li obecnej wszyscy Swiadczymy
ustugi, a jedynie elementem skia-
dowym tejze ustugi moze by¢ pro-
dukcja, handel lub usiuga podsta-
wowa. Jest to efekt wysokiego po-
ziomu konkurencji, ktéry zaciera
rézinice w cenie, jakosci, asorty-
mencie 1 wzornictwie. Karty prze-
targowa staja si¢ elementy, ktore
kiedy§ zwykli§my nazywac ,war-
toscia dodang”, a ktdre z biegiem
czasu staly si¢ $wiadczonymi
ustugami podstawowymi (warunki
dostaw, elastycznosc dostaw, 0s0-
ba dostarczajacego, warunki plat-
noéci, forma zamawiania). Ozna-
cza to, iz podejmujemy wiele
dzialan w celu pozyskania oraz re-
alizacji w pelni zlecen Kklienta.
Dziatan, o ktérych planujac nasz
biznes, nie pomyéleliSmy, kosz-
tow, ktorych w swoich kalkula-
cjach nie uwzgledniliémy. Nasza
prosta kalkulacja marzy moze by¢

juz nieaktnalna. A co wigcej, na-
sza prosta kalkulacja (najczgécie]
technika ,.koszt plus”) nie odpo-
wiada charakterowi prowadzonej
dzialalnogci. Rozwiazanie moze
byé tylko jedno — odpowiednie
podejscie do wiasnej polityki mar-
zy. Punktem wyjscia do przepro-
wadzenia analizy stosowanych
marz moze by¢ kalkulacja progu
optacalnoéci inwestycji (BEP -
break even point), ktora dzigki
swojej prostocie jest do zastoso-
wania od razu. Wiedzac, ze:

BEP = KS + KZ, gdzie:

K8 — koszty stafe,

KZ — koszty zmienne.

Analizujgc poszczegdlne elemen-
ty pod katem ich odniesienia do
prowadzonej przez nas dzialalno-
sci, otrzymujemy: BEP, czyli mi-
nimalny poziom sprzedazy, jaki
przy zalozonej marzy pokryje nam
koszty calkowite (koszty stale
i zmienne), KS, czyli koszty stale
(niezalezne od wielkosci sprzeda-
zy) ponoszone w analizowanym
okresie oraz KZ, czyli koszty
zmienne (warto$¢ zakupionych to-
warow), czyli zwigzane z wielko-
$cia sprzedazZy.

Po podstawieniu tychze informa-
cji do powyzszego wzoru Olrzy-
mamy nowy, ktory mozemy juz
odnieéé bezposrednio do naszej
analizy:

Q * jKZ * m = 3KS + Q * JKZ,
gdzie:

Q - iloé¢ sprzedanych towardw,
jKZ — jednostkowy koszt zmien-
ny, czyli wartos¢ danego towaru
(KZ — masy towarow) w cenie za-
kupoéw,

m — zZastosowana marza,

sKS — suma kosztow statych.
Teraz bazujac na ekstrapolacji do-
tychczasowych przychodow ze
sprzedazy (ilosciowo i wartescio-
wo), znajac ceny zakupu towarow
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u dostawcy oraz analizujac
wszystkie koszty stale przypisane
do naszej dzialalno$ci, mozemy
wyliczy¢é sSrednia marze, ktdéra
gwarantuje pokrycie wszystkich
kosztow funkcjonowania. Kazda
nastgpna zlotéwka przychodu be-
dzie zawiera¢ w sobie czysty zysk.

BARIERA 2:
STALY CHARAKTER
WIEKSZOSC] KOSZTOW
OPERACYJNYCH
W fachowej literaturze istnieje
bardzo wicle podzialow kosztow
w zaleznodci od przyjetego podej-
$cia. Ale tak naprawdeg dla przed-
sigbiorcy znaczenie najwigksze ma
podzial kosztow na: state 1 zmien-
ne, a staly trosky oséb zarzadzajg-
cych powinno by¢ dazenie do tego,
by tych pierwszych bylo jak naj-
mniej. Przyczyna jest oczywista,
w tym drugim przypadku wzrost
kosztow jest pochodna wzrostu
przychoddéw ze sprzedazy, co przy
zachowaniu wiasciwej marzy, jest
sytuacja pozadang. Niestety, jak
pokazuje praktyka dziatalnosci
w branzy biuroserwisowej, wciaz
powszechne sy nastepujyce zjawi-
ska:
® ustalanie marzy dla firmy jako
calosci bad? w podziale jedynie
na giéwne grupy produktowe,
® premiowanie sprzedawcow od
zafakturowanej sprzedazy, a nie
od srodkdw finansowych, kidre
wplynely na konto firmy.
® brak pomiaru efektywnosci do-
staw i powiyzania ich nadmiernej
liczhy z systemem premiowym
0s0b za nie odpowiedzialnych,
® brak ustalania standéw minimal-
nych i maksymalnych na pod-
stawie analiz sprzedazy wg
asortymentow,
W efekcie czeéé nieefektywnych
dzialan zmierzajacych do realiza-
cji zlecen obcigza konto wlasci-
ciela, a nie o0s6b w firmie, ktdre
podjely decyzje o ich poniesieniu,
Jedyna skutecznag metoda radzenia
sobie z problemem wydaje sig by¢
analiza kazdego procesu zacho-
dzacego w firmie z uwzglgdnie-
niem ponizszych elementow:
® Jakie przychody i/lub koszty ge-
neruje dany proces?
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o Kto podejmuje decyzje o po-
wstaniu danego kosztu?

& Czy efektywnosé podejmowa-
nych decyzji kosztowych jest
powidzana z systemem wyna-
gradzania osoby je podejmuja-
cej?

Dobre rozwiagzanie to takie, w kto-

rym wigkszosé odpowiedzi bedzie

brzmie¢ ,tak”.

BARIERA 3:
UPROSZCZONA
RACHUNKOWOSC
| JEJ NASTEPSTWA
Kiedy prébujyc pokonacé bariere
pierwsza, zabraliScie sie panstwo
do analizowania swojej polityki
marz, zauwazyliicie, 1Z wasz sys-
tem finansowo-ksiegowy stuzy je-
dynie ewidencji stanéw magazy-
nowych, faktur sprzedazowych
i kosztowych, co w efekcie konco-
wym ma umozliwi¢, w cyklu mie-
sigcznym rozliczenia podatkowe,
Jednak wychodzge z tych danych
trudno jest dokonaé oceny efek-
tywnosci funkcjonowania firmy
Co wigce]j, proba dokonania takiej
oceny od wielkiego swigta zdaje
sig by¢ pracg niczemu nie stuzaca
badZ to ze wzgledu na wartos¢ po-
znawcza ofrzymanych informacji,
badZz to przez pryzmat nakladu
pracy, niewspotmiernego do osia-
gnigtego efekiu.
Dlatego u podstaw sukcesu w tym
zakresie lezg:
® pomysi na wlasny system infor-
macji zarzadczej (MIS — Mana-
gement Information System),
ktoéry mozna stweorzyC z powo-
dzeniem samodzielnie, bazujyc
na programie Excel oraz
® praca u podstaw, czyli systema-
tyczne zbieranie, segregowanie
1 analizowanie danych. Czgsto
w tym momencie pada pytanie
-2 kto ma sie tym zajyc, skoro
jest tyle pracy?!”. Odpowiedz
jest prosta: wszyscy w firmie,
ale w sposéb przemyslany i za-
planowany

BARIERA 4: .
WSPOLMIERNOSC .
PRZYCHODOW | KOSZTOW
Zasada wymieniona w podtytule
mowi o tym, iz koszty powinny

by¢ alokowane do okresu w kto-
rym powstal przychéd, ktory byi
przyczyna ich powstania.
Uproszczone systemy rozliczen
alokujy dokumenty do okresu,
w ktérym dokument zostal do-
starczony. W efekcie moze do-
chodzi¢ do sytuacji, w ktorych
nastepuje przesuniccie w otrzy-
maniu dokumentdw poitwierdza-
jacych sprzedaz w stosunku do
dokumentow kosztowych. Jezeli
zjawisko to begdzie polega¢ na
szybszym spiywie informacji
o przychodach, moze to dopro-
wadzi¢ w krotkim okresie do sy-
tuacji, w ktérej wlasciciele moga
odnieéé wrazenie, iz sytuacja fir-
my Znaczace si¢ poprawila
i w zwigzku z tym podniosa zna-
czgco stope zycia. W okresach
nastepnych zwiekszone wydatki
prywatne zostang powigkszone
o zalegle koszty funkcjonowania
firmy, ¢o moze doprowadzic do:
® zatoru platniczego,

® zagrozenia kontynuacji dziatal-

nosci,

& wzrostu frustracji wiasciciela/li.
Pokonanie poprzednich barier
powinno zwiekszyé nasza wiedze
o tym, jakimi kosztami dana
sprzedaz jest obcigzona. Aby
unikna¢ tego problemu, warto
w trakcie analiz sprawdzic, czy
wystawionym fakturom sprzeda-
Zy towarzysza wszystkie obcig-
Zenia, a zwlaszcza wartoic sprze-
danych towaréw.

Pamietajmy, ze sukces firmy to
w rownie duzym stopniu co wiel-

kosé sprzedazy — realizowana
marza. Marzeniem kazdego
przedsigbiorcy jest sytuucja,

w ktorej rosng przychody ze
sprzedazy i jednoczednie maleja
koszty. Jednak juz rozwigzanie
bazujace na osigganiu nizszej —
od dynamiki wzrostu sprzedazy —
dynamice wzrostu kosztow jest
satysfakcjonujace. Mozna to osig-
gna¢ jedynie poprzez staly pe-
miar efektywnosci prowadzonej
dziatalnosci i czuwaniu, by kosz-
ty operacyjne nie zmienialy swo-
jego statusu kosztéw zmiennych.

Piotr Maryniak
www . hoffmann . biz pl
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