


CONTROLLING

W FIRMACH RODZINNYCH

ROZLICZANIE RENTOWNOSCI METODA ABC
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Controlling = kontrola?

Poréwnanie
zatozono — jest

tradycyjna
kontrola

Analiza odchylen

nowoczesna
kontrola

Dziatania korygujgce

Controlling




Controlling 7-/ kontrola?




Controlling jest ...
... catosciowym traktowaniem przedsiebiorstwa

... WCzesnym rozpoznawaniem waskich gardet
| stabych miejsc w przedsiebiorstwie

... planowaniem i sterowaniem przedsiebiorstwa
ukierunkowanym na waskie gardta i stabe miejsca,
zaktadajgce znajdowanie rozwigzan

... przygotowywaniem dla konkretnych adresatow informacji
controllingowych (,,sprzedaz” informacji)




Gromadzenie informacji celem przygotowania
| wspierania decyzji

Ustalenie i ocena wyniku finansowego
OkresSlenie zatozen (budzet)

Kontrola dziatalnosci przedsiebiorstwa

Dokumentacja (rachunkowosc zewnetrzna)




Controlling wymaga ...

... danych i informacji o i z wszystkich obszarow
przedsiebiorstwa oraz jego otoczenia

.. ,harzedzi” (komputerowo wspomaganych)

... wWiedzy (przynajmniej dostepu do niej) z obszarow
waznych dla proceséw powstawania swiadczen w
przedsiebiorstwie







Rachunek wynikéw firmy okresla rentownosé catej firmy,
gdyz zawiera wszystkie elementy je] dziatalnosci gospodarcze;.
Jednak niekoniecznie pokazuje jak rentowny jest kazdy
z elementdw z osobna i nie wskazuje obszaréw gdzie istnieja
mozliwosci dziatania.

Najwieksi klienci sg zrédtem wielkich zyskow, ale réwniez
wielkich strat, jest to najbardzie] ryzykowny instrument
w zarzadzaniu przedsiebiorstwem, dlatego tez sztuka
zarzadzania kluczowymi klientami jest tak istotna i wazna
z punktu widzenia ograniczania ryzyka funkcjonowania firmy.




Odpowiedz na ww. pytanie ma dla firmy ma znaczenie
strategiczne. Poznanie faktycznej rentownosci na produktach i
klientach powinno przede wszystkim:

wplywac bezposrednio na decyzje wiascicieli odnosnie miejsc
alokowania zasobow przedsiebiorstwa

ochraniac aktualnych wysoce dochodowych / rentownych klientéw
przed konkurencjg,

»odstepowac” konkurencji klientow przynoszacych ciagte straty.
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— WF (ABC) — WF (ABC)
5000z [Z000_= |

TPK -

tradycyjny
podziat
kosztéw

ABC -

rachunek

kosztow
dziatan






+ Firma handlowo-produkcyjna dziatajgca w branzy
budowlanej, B2B

+ Obroty: powyzej 250 min PLN (kraj + eksport),
+ Zatrudnienie 380 os6b,

+ Firma stosujgca zaawansowane technologie: ERP,
CRM, BI, Internet,

+ Duza ilos¢ rynkdw zbytu, klientdw i produktow.
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st RH/ | [(Ke_RED_KR:_zyz) - Ilosi Sradni i
Grupa kosztowa RKD Podzial hosztéw na @ ... Lp. = ZOK / | (Rez._MAL/KR zak. w | pracownikiw| hosztna .
Dziat | pracownika
ALL JDE)] [ pracovnika
H_Handlowrcy
Koszt_ALL do podziatu na: RH-01 1 1 RH .. -31z 001
Koszt_ALL do pedziatu na: RH-0& 2 1] RH -346 27T
Koszt_ALL do podziatu nat RH-13 3 13 RH . -355 863
Koszt_ALL do podzialu na: RH-03 4 3 RH .. -337 300
Koszt_ALL do podziztu na: RH-05 5 5 RH .. -191 072
I o Koszt_ALL do podziatu na: RH-09 [ 9 RH .. -22B T1Z
y_
Koszt_ALL do podziatu na: RH-04 7 4 RH . -38E 248
Koszt_ALL do podzialu na: RH-07 g 7 RH .. -346 442
Koszt_ALL do podzialu na: RH-08 9 2 RH .. -272 001
Koszt_ALL do podziatu na: RH-10 10 10 RH . -334 290
Koszt_ALL do podziatu na: RH-02 11 2 RH -490 522
Koszt_ALL do podziatu nat RH-15 12 15 RH . -313 644
TT_Technicy_Terenowi
Koszt_ALL do podzialuna: TT_. 1 ZOK_.. -131 220
Koszt_ALL do podziatu na: TT_ .. - M -E93 639 -131 220
Koszt_ALL do podziatu na: TT_, 3 3l -131 220 -131 220
Koszt_ALL d dziak P TT_. 4 -
azat_ o podziaty na . 20K .. 976 576 138 288
R R Kaszt_ALL do podziztuna: TT_. 5 2| -122288] -138 283
Technicy_Terenowi
Koszt_ALL do podziatu na: TT_. [ -202 779
Koszt_ALL do podziatu na: TT_ .. 71 20K -608 338 -202 779
Koszt_aALL do podziatu na: TT_, g 3] -zoz7ve | -zo2 7V
Koszt_ALL d dziak cTT_. El -
azat_ o podziaty na - 20K .. 204 634 142317
Kaszt_ALL do podziztuna: TT_. 1of. 2] -142317] -142317
INF_Informatycy _Terenowi
Koszt_aLL d dziab + IMNFT .. 1 -
szt o podziatu na . 20K 227 108 112554
Koszt_ALL do podziatu na: INFT_... 2 2| -112554] -113554
. P Koszt_ALL do podziztu na: IMFT ... 3 ZOK_.. -128 133 1] -122133] -123133
yoy_
Koszt_ALL do podzialu nat INFT_ .. 4 -
— 2 = 20K -310 228 Lot
Koszt_ALL do podziatu na: INFT_., 3 il -155113] -155113
Koszt_ALL do podziatu na: IMFT_... [ ZOK, -147 196 1| -147126] -147 196
DT_Drzwiowcy_Terenowi
Koszt_ALL do podziatu na: DT_ALL -159 638
Koszt_ALL do podziztu na: DT_ALL -159 638
Drzwiovecy_Terenowi (ALU+STY+WS5) [Koszt_ALL do podziatu na: DT_ALL -798 190 -159 638
Kosat_ALL do podzialu nat DT_ALL -159 638
Koszt_ALL do podziatu na: DT_ALL 5] -152638] -159 638
SKO_Sprzedaz_KR_OGOLEM
Sprzedai "Akvwarium" |Koszt_ALL do podziatu na: SKO_ALL |Dzia} -982 240 |
S5KW _Sprzedaz_KR_Vkiadkowcy
Sprzedaz _WSS |Koszt_ALL do podzialu na: SKW_ALL |Dzia# -200 635 |
TR_Technicy_Rydzyniscy
Technicy_Rydzyiscy |Koszt_ALL do podziatu na: TR_ALL Dziat -TTTOTT |
M_Marketing
Marketing |Koszt_ALL do podziatu na: M_ALL Dziat -447 349 |
W_Windykacja_KR
Windykacja |Koszt_ALL do podziatu na: W_ALL |Dzia# -556 819 |
PROG_Programisci_"WH-OKNA/-DILER"
Programisci |Koszt_ALL do podzialu na: PROG_ALL | |Dzia} -12 498 547 |

PODZIAL KOSZTOW
HANDLOWYCH:
ETAP POSREDNI

DO PRZELICZANIA
- KOSZTOW
BEZPOSREDNIO NA
KLIENTA!



Dzial : Handlowcy |26 _udziat kD _w_PE: 100%
Uwagi: u] il
"Stan Zaawanszowania Prac" RH_O01|RH_06|RH_13|RH_03|RH_05|RH_09 | RH_04 3 2 A 2 é g 3 S

- - - - - - - I I I I I I I I I
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Lp- | FAN |Ne_kl Mazwa_klienta Wpisz liczbe wykonanych dziatan w badanym ohresie m m tﬂ E ﬂ E ﬂ E E

£ [ienta a dla wyszczegdlnionych firm (kategorii FAN+POZ, bez = & & & & = & =

POZ OGOLEM_KR B . _ a a2 a8 a8 a2 a2 a2 a2 m

ZERO) - w podziale na poszczegdlne rejony ﬂl DI ﬂl DI DI ﬂl ﬂl ﬂl E.

(handlowre, techniczne, informatyczne, ...) 111 E E E E E E E E ;
1 Far 1 Elient 1 Qs EM_KR u} u} u} u} u} u} u} 1} L1} L1} L1} L1} L1} L1} 4 5809
2 Fai 3 Elient 3 OG@LEM_KR u} u} u} 4 u} u} u} 1} L1} L1} 5 552 L1} L1} L1} 0
2 Fak 4 kliant 4 OG@LEM_KR u} u} u} u} u} u} u} 1] L1} 1} n 1} L1} L1} 0
4 Fak 5 klient 5 OG@LEM_KR u} u} il u} u} u} u} 1] L1} 1671 n 1} L1} L1} 0
S Fak 7 klient 7 OG@LEM_KR u} u} B u} u} u} u} (1} 0 10024 n 1} L1} L1} 0
& Fak Z klient 2 OG@LEM_KR u} u} u} u} u} u} u} (1} L1} 1} n 1} L1} L1} 0
T FaM 16 Klient 16 OG@LEM_KR u} u] u} u} u} u} u} 1} n 1} n 1} L1} o 0
2 Far 17 Klient 17 OG@LEM_KR u} u] u} u} u} u} u} 1} n 1} n 1} L1} o 0
2 FaM 158 Klient 18 OG@LEM_KR u} u] 3 u} 3 o u} 1} L1} 3012 n 2 866 L1} o 0
10 FAM 22 Klient 22 OGC)LEM_KR u} u] = u} u} o u} 1} 0 13 366 n 1} L1} o 0
11 FAM 22 Klient 32 OGétEM_KR 1] a o 1] a 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 0 1}
12 FaM 33 Klient 33 OG@I’.EM_KR a a a a a o a (1} n 1} n 1} L1} n 0
13 FaM 41 Elient 41 OG@I’.EM_KR a a 4 a a o a (1} n 6 683 n 1} 0 n 0
14 FaH 44 Elient 44 OG@LEM_KR 1 a a a a a a 1773 n 1} n 1} 0 n 0
15 FaM 47 Elient 47 OG@LEM_KR a a a a a a a 1} n 1} n 1} 0 n 0
16 FaM 58 Elient 58 OG@LEM_KR u} u} u} u} u} u} u} 1} L1} L1} L1} L1} L1} L1} & 030
17 FarM &3 Elient 63 OG@LEM_KR ul u} ul u} u} u} ul 1} L1} L1} n L1} L1} L1} 0
12 FarM &6 Klient 66 OG@LEM_KR u} u} u} u} u} u} u} 1] L1} 1} n 1} L1} L1} 0
19 FarM a7 klient 97 OG@LEM_KR u} u} u} u} u} u} u} 1] L1} 1} n 1} L1} L1} 0
20 Farl 106 Klient 106 OG@LEM_KR u} u} u} u} u} u} u} (1} L1} 1} n 1} L1} L1} 0
21 Farl 107 Klient 107 OG@LEM_KR u} u} u} 15 u} u} u} (1} L1} o 20821 1} L1} L1} 0
22 Far 112 Klient 112 OG@LEM_KR u} u] u} u} u} u} u} 1} n 1} n 1} L1} o 0
23 Far 117 Klient 117 OG@LEM_KR u} u] 2 u} u} u} u} 1} n 3012 n 1} L1} o 0
24 FaM 118 Klient 118 OG@LEM_KR u} u] u} u} u} o u} 1} L1} 1} n 1} L1} o 0
25 FaM 138 Klient 138 OGC)LEM_KR u} u] u} u} u} o u} 1} L1} 1} n 1} L1} o 0
26 Fakl 141 Klient 141 OGétEM_KR 1] a o 1] a 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 0 1}
27 FAM 145 Elient 145 OG@I’.EM_KR a a a a 12 o a (1} n 1} 0o 11 464 L1} n 0
28 FAM 153 Elient 153 OG@I’.EM_KR a a a 3 a o a (1} n 1} 4 164 1} 0 n 0
29 FAM 165 Elient 165 OG@LEM_KR a =1 a a a a a 0 13117 1} n 1} 0 n 0
20 FaR 120 Elient 150 OG@LEM_KR u} u} ul u} u} u} u} (1} L1} L1} L1} L1} L1} L1} 0

ALOKACJA HANDLOWYCH KO,SZT(’)W
DZIALtAN DO POSZCZEGOLNYCH
KLIENTOW




KRAJ: Wielostopniowy Rachunek Kosztow "TPK" + Rachunek Kosztéw Dzialan "ABC"

Legenda:
_Sprzedai po korekcie 2 - whascia sprredaz na kienta w roku 2002
2 (=] harza brutto - (wartodd sprzeday - koszty meteristowe t. KA koszty weteorzenia | nabycia)
a Hozzty ABC + rezerys 20032 Wizzystkie koszty liczone vy metodologii ABC (Rachunek Kosztéwe Dzistar) z uwzglednieniem utworzonych rezersw na naleznosciach
a WF 1 (hez rezerny) Wivnik finanzowsy "AWF1" to marza brutto (WMBE) minus wezystkie kozzty
3 W 2 (2 rezerwa) Wiynik finanzsowsy WE minus ubworzone s tym roku rezerasy (20027
G ROS 1 Rentownoge na spreedaiy, czyiwe1isp
Rentownofc na klienta: WE2 /5P (rentowenosc uwezglednia koszty finanzowania niezaptaconych naleznosci)
éredninmiesieczne otwarte pozycie (naleznosci
Stan naleznogci przeterminowwanych na dzien 31.12.2002
2 3 4 a3 b
: : | Koszty ABC | :
: H 1 : : WF 1 : WF 2 1
LP : Mr klienta : Mazwa klienta : RH ME |+ pezenma : © ROS1 :
: : : : :[bez rezerwy) | [z rezenua] : ;
' : ' P 2002 : ] : :
L LA M : BE5 2761 2764411 115947 157 495! 157495 17,8%! 17,8%: 37720! 45606
2 B i ; 847246 278622 116925 161694 1616941 191%: 191%! 56932
1 s LM : B2Z 653! 145442 115221 30 220 | 30220 3T 3LTH  TIEIE a
4} s L ; 790809 1875630 126103 &1 460 ; E1460! 7.8% T.8% 182664 53628
5 iE L : 7653521 245774 105184 140589 140589 184%) 184%: 16334,
B! iF i i 72335 198763% 11030 80 733 807331 10,6%: 106%! 36450 37249
7 PG P ; 750114 265574 85918 179656 179656 24,0%: 24,0%; 305660 159033
iH i : TI9E52 235361 95 650 | 136 650 ; 136 680% 185%: 18,5%: 19325
i L : 73IEEV0 . 238023 94492 143531 143531 19.5% 19,5%! 19464,
i i : TizEl8: 221500 g9 651 | 121 249 131849 185%! 18,5%: 19423
K i : 628 605 238468 | 29086 ! 149382 149382 21,7%:. 21,7%! 21477 0
L i : £63 5491 245393 82 TEE | 162 627 ! 1626271 24,5%! 24,5%: 443280: 7510
i i : 646 7141 2391881 75993 163 195! 163195 252%! 325,2%: 39 767! -325
M : £33 691 164008: 122932 41075 ; 41075 : £,4%: 44 514 | 10




Relacja: wyniki finansowe klientéw grupy "A" i pozostalych do wynikdow ogotem

Legenda:

_sprzedai po karecie 2 - wiadchva sprzedaz na kierta

2 MPC* KA marza pokrycia 0" - (wartosc sprzedaiy - koszhy materiaowee t, KA koszhy webieorzenia | nakbycia)

3 op 12 atwwarte poTycie na koniec roku (orudzien)

4 P _&r otwarte porycje Sednia caboroczng

g PT 12 przeterminowane pozycie na koniec roku (grudzien)

g PT_&r prIeterminowane pozycje sednia cetoroczng

7 Rezerwsa razerwa Ubwarzona na naleznosci - w pryvporzgdkoveaniu na konkretnego klienta

g Wi-Rez_TPK WF=hPO* K1 -Ko_Al-Rez_TPK - wynik finansovwy ez wwZglednienia utvwarZone] rezery

4 W WF=hPO*_H1 -Koszty_ALL_TPE - weynik finansowy usezglednisjgoy rezerwe

10 ROS 91 Return on Sales rentownosc sprzeday na kliencie: WE JSP
2 3 4 5 & [ & ) 10
Hr_klienta Hazwa_klienta MPO*_K1 oP_12 OP_sr PT 12 PT_sr Rezerwa | WF-Rez_TPK W ROS 91

ogitem 148 874164 | I6 807164 | 25830542 (25335646 | 14839258 | 12 892 836 | 1 918 967 12 562 290 | 10643 323 1%
klienci "A" suma 127935082 | 30321956 | 19838524 (20354090 | 10171335 | 9132030 415 459 9 224630 §309171 6,9%
udziat w ogoten 85,9% 82,4% 76,8% §0,3% 68,5% 70,8% 2,f% 73,4% 82,8%
klienci "B,C,D" -pozostali 20 939 02 6 485 208 5992018 | 4981 557 4667 923 | 3760808 | 1503508 3 337 660 1834152 §,8%
udziat w ogotemn 141% 17,6% 23,2% 19,f% 31,5% 29,2% 78,3% 26,6% 17,2%

WYNIKI FINANSOWE

W ODNIESIENIU DO GRUPY ,A”
I GRUP POZOSTALYCH




Skumulowana rentownosc wszystich firm
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wysoka

Zrealizowana

marza netto

koszty obstugi

Aby wiedzie¢, w jakim
punkcie macierzy
optacalnosci znajduja sie
nasi klienci, potrzebujemy
prawdziwych petnych
danych o kosztach
produktow, ktére kupujq
(KWN) i kosztach ich
obstugi (ABC)

wysokie




* Dokfadniejsze przyporzadkowanie kosztow posrednich
(ogbdlnozaktadowych i handlowych) konkretnym rynkom zbytu
| klientom,

* Doktadniejsza informacja o kliencie,

* Dostosowanie oferty cenowej i produktowej dla poszczegblnych grup
klientow,

* Dostosowanie poziomu zaangazowania zasobow firmy w stosunku do
konkretnego klienta, w taki sposéb, aby zapewnic jego rentownos¢.

*  Migracja w kierunku wyzszej optacalnosci




* A w firmie rodzinnej ...

podejmowanie decyzji na bardziej
obiektywnych danych,
CO sprzyja wywazeniu emocji ©
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