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RACHUNEK WYNIKOW PRZEDSIEBIORSTW
HANDLOWYCH - BUDOWA ORAZ INTERPRETACJA

Artykut ten jest drugim z serii traktujacych o rachunku wynikow w przedsigbiorstwach
handlowych. Artykut koncentruje si¢ na przedsigbiorstwach handlowych, ktore w literaturze
przedmiotu sa jeszcze stabo opisane. Rachunek wynikéw jest jednym z narzedzi rachunko-
wosci zarzadczej pozwalajacych wspomaga¢ zarzadzajacych przedsigbiorstwami. Przedsta-
wiono w nim przyktadowsa konstrukcj¢ rachunku wynikéw typowego przedsigbiorstwa han-
dlowego dziatajgcego na szczeblu hurtowym i detalicznym. W artykule tym poddano anali-
zie poszczegodlne pozycje rachunku wynikow i ich interpretacije.

1. WPROWADZENIE

Zarzadzajacy, W celu efektywnego kierowania jednostkami gospodarczymi potrzebuja
odpowiednich informacji na temat swojego przedsiebiorstwa i jego otoczenia. Informacje
te musza by¢ dostosowane do wewnetrznych potrzeb danego przedsigbiorstwa. W zalez-
nosci od rodzaju, rozmiaru i obszaru dziatalno$ci szczegdétowos¢ informacji powinna by¢
rozna. W praktyce nie wszyscy wlasciciele czy zarzadzajacy dostrzegaja potrzebe otrzy-
mywania w sformalizowanej formie informacji zarzadczych. Czgsto brak takiego zainte-
resowania wynika z niewielkich rozmiaréw prowadzonej dziatalnosci gospodarczej, za$
umiejetnosci percepcyjne danej osoby sa w zupetno$ci wystarczajace aby samodzielnie
gromadzic¢ i przetwarza¢ informacje zarzadcze.

Jednak w przedsi¢biorstwach wigkszych, zatrudniajgcych kilkadziesiat lub wigcej 0s6b
(co jest oceng subiektywng autora), majgcych rozbudowane struktury organizacyjne, bar-
dziej skomplikowany sposdb prowadzenia lub rodzaj dziatalno$ci gospodarczej nalezy
zastanowi¢ sie nad wdrozeniem wydajnych, a zarazem prostych, dzieki czemu tanich
systemow wspomagajacych zarzadzanie tymi przedsicbiorstwami.

Jednym z narzadzi uzywanych do pozyskiwania potrzebnych informacji zarzadczych
jest rachunek wynikow skonstruowany jako wielobokowy i wielopoziomowy rachunek
wynikow wykorzystujacy rachunek kosztow zmiennych.

Glowng cechg wielobokowego i wielostopniowego rachunku wynikow wykorzystuja-
cego rachunek kosztéw zmiennych jest prezentacja kosztow stalych nie jako jednego
segmentu odnoszonego na wynik danego okresu, ale jako wielu segmentéw. Poszczegdlne
segmenty tworzy si¢ w oparciu o dokumenty zrodlowe i identyfikowanie ich z wyrdznio-
nymi obiektami kosztowymi istotnymi dla procesu zarzadzania w danej jednostce gospo-
darczej. Koszty stale mogg by¢ w przedsiebiorstwie okreslane dla dowolnej liczby obiek-
tow kosztowych, ktore sa hierarchicznie uporzadkowane i instytucjonalnie powiazane®.

W tym rachunku wynikow jako obiekty kosztowe mogg wystepowaé dowolne obiekty,
ktore swoim znaczeniem dla procesu zarzadzania sa warte poddania glebszej analizie
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zarzadczej. Do najczesciej wykorzystywanych zaliczy¢ mozna: produkty, grupy produk-
tow, o$rodki odpowiedzialnosci, oddzialy, klientow, dostawcow, przedstawicieli handlo-
wych i in.

W wielobokowym i wielostopniowym rachunku wynikéw do poszczegdlnych obick-
tow kosztowych przypisuje si¢ rowniez przychody. Ustalenie identycznych struktur dla
segmentacji kosztow jak i przychodéw pozwala dokonywaé zestawien tych wielkosci dla
ustalenia czastkowych wynikow w postaci marz brutto (marz na pokrycie) realizowanych
na poszczeg6lnych obiektach kosztowych.

Konstrukcja rachunku wynikéw jest uzalezniona od potrzeb zarzadczych jakie musi
zaspakajaé ten rachunek. Jednym z decydujacych determinantdéw wptywajacych na pre-
zentacj¢ rachunku wynikow jest, miedzy innymi sposob w jaki przedsiebiorstwo, stworzy
organizacyjnie jednostki wewnetrzne (czgsto jako osrodki lub centra odpowiedzialnosci)
oraz od stopnia ich rozdrobnienia. W nastepnej kolejnosci do takiej struktury nalezy
W sposob whasciwy dostosowaé system informacyjny.

2. RACHUNEK WYNIKOW W PRZEDSIEBIORSTWIE HANDLOWYM

Konstrukeje i interpretacje¢ rachunku wynikow najlepiej przedstawi¢ na hipotetycznym
przyktadzie. Takie podejscie pozwala na wyjasnienie powiazan pomiedzy poszczegdlny-
mi segmentami tego rachunku.

Przedsigbiorstwo handlowe SmaK S.A. prowadzi dziatalno$¢ na terenie jednego z re-
gionow Polski. Koncentruje si¢ na dziatalno$ci na szczeblu hurtowym i detalicznym towa-
rami spozywczymi. Towary sprzedaje za posrednictwem dwoch przedstawicieli handlo-
wych, ktorzy w swojej pracy postuguja si¢ samochodami stluzbowymi oraz sklepu.
W przedsigbiorstwie jest dziat sprzedazy na czele, ktorego stoi kierownik, podlegajag mu
dwaj przedstawiciele oraz pracownicy sklepu. Zaopatrzeniem zajmuje si¢ dzial zakupow.

Tabela 1. Rachunek wynikow przedsigbiorstwa handlowego SmaK SA

Przedstawiciel Przedstawiciel Sklep ,,Lwik”
Lp. Nazwa pozycji han_dlowy Now_ak A. han.dlowy Kowgl Z. ” Razem
Klient Klient Klient Klient Nabiat | Pieczywo [z1]
Kwazar Huzar Stoneczko | Lewpol
-1- -2- -3- -4- -5- -6- -7- -8- -9-
1. | Przychody ze sprzedazy 87 400 54 200 75 900 95 600 23870 16 850 353 820
2. | Rabaty, upusty 4 230 2450 3210 4 560 - - 14 450

3 Wartos$¢ sprzedanych

. 40 200 27 400 37 800 49 620 11 450 7890 174 360
towaréw

Wynik na sprzedazy

towarow (1-2-3) 42 970 24 350 34 890 41 420 12 420 8 960 165 010

5. | Koszly zwiazane ze - - - - 1800 | 1250 | 3050
sprzedazg towaréw

6 Wynik na sprzedazy

danego tomary (4.5 - - - - 10 620 7710 18 330

Koszty zwigzane z obstugg

7 | odbiorcy 2030 4260 6 580 8520 - - 21 390
Wynik na sprzedazy dla | ;945 | 20090 28310 | 32900 - - 122 240
danego odbiorcy (4-7)

9. | Koszty sklepu - - - - 7 560 7 560

10. \é\)lymk danego sklepu (6- R ) ) ) 10 770 10 770

11 | Koszty zwigzane z przed- 2310 3620 ) 5930

stawicielem hand.

Koszty kredytu kupieckie-
12. | go (koszty nieterminowych 1900 2 460 - 4 360
ptatnosci)
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13, ‘{‘%’“'k danego PH (8-11- 56 820 55 130 ; 111 950
Wynik narodzajach

14. | dziatalnosci (suma ko- 111 950 10 770 122 720
lumn dot. hurtu, detalu)

15. | Koszty dziatu sprzedazy 16 520 16 520

16. | Koszty dziatu zakupow 14 850 14 850
Wynik na dziatalnosci

1. podstawowej (14-15-16) 91350 91350

18. | Koszty magazynowania 9 860 9 860

19, | Koszty transportu 5490 5490
i utrzymania

20. | Koszty ogélne zarzgdu 18 970 18 970

21 Koszty §p_orzedazy (koszty 11 730 11730
promociji i reklamy)
Wynik operacyjny przed-

22. | sigbiorstwa (17-18-19-20- 45 300 45 300
21)

Zrédto: Opracowanie whasne.

Szczegdtowos¢ rachunku wynikow uzalezniona bedzie przede wszystkim od potrzeb
wewngtrznych uzytkownikoéw. Przedstawiony powyzej rachunek wynikéw zostal skon-
struowany, w swojej pierwszej czesci, pod katem mozliwosci dostarczenia informacji na
temat rentownosci poszczegdlnych sprzedawcow, sklepu i klientdw. Im wigcej obiektow
kosztowych, dla ktorych chcemy przeprowadzi¢ analize¢ umiescimy w kolumnach twego
rachunku wynikow, tym stopien skomplikowanosci rachunku bedzie rost. Zasilenie takie-
go rachunku w potrzebne informacje przy wykorzystaniu technik informatycznych i za-
awansowanych systemoéw MRP nie bedzie stanowi¢ zbyt duzego problemu. Ale przy zbyt
rozbudowanym wielobokowym i wielopoziomowym rachunku wynikow pojawig si¢
ograniczenia w mozliwosciach dokonania wlasciwych analiz danych w nich zawartych.
Czesto zwigzane jest to z percepcyjnymi mozliwosciami osob obstugujacych takie ra-
chunki. Dlatego zaleca si¢ aby w kolumnach ogranicza¢ si¢ do maksymalnie dwoch
obiektow kosztowych, a w sytuacji dokonania analizy w przekrojach innych obiektow
sporzadzaé kolejny rachunek wynikow dla innych obiektow kosztowych lub w innych
przekrojach tych obiektow.

Oczywiscie zakres szczegblowosci mozna zawsze zmieni¢. Jednym z rozwigzan jest
wykorzystanie zasady Pareto lub jej modyfikacji np. ABC. Oznacza to, ze przy ustalaniu
szczegOtowosci kolumn w tym rachunku postuzy¢ si¢ mozna reguta ,2:8” lub ,,3:77,
w zalezno$ci od specyfiki danego obiektu kosztowego. W wigkszosci przypadkow,
w praktyce jest tak, ze 20% lub 30% naszych odbiorcow generuje odpowiednio ok. 80%
lub 70% przychodow, czy tez dzigki 30% naszego asortymentu uzyskujemy rowniez 70%
przychodow. Od tej reguly sa odstepstwa wynikajace ze specyfiki branzy czy tez rynku,
ale w pewnych granicach ta zalezno§¢ wystepuje we wszystkich rozwinietych przedsig-
biorstwach i dotyczy praktycznie wszystkich obiektow kosztowych. Aby nie rozbudowy-
wac zbytnio tego rachunku wynikoéw, mozna postuzy¢ sie ta reguta przy projektowaniu
kolumn rachunku wynikéw, w ktoérych ujeci bedg nasi odbiorcy lub asortyment. Na przy-
ktad kazdy odbiorca nalezacy do grupy ,,20%” otrzyma swoja oddzielng kolumne a pozo-
stali ujeci zostang w kolumnie wspdlnej, podobnie uczyni¢ mozna z innymi obiektami,
ktorymi jest zainteresowane przedsigbiorstwo w kontekscie zarzadczym.

W przyktadowym rachunku wynikéw wyr6zni¢ mozna segmenty, ktorych podsumo-
waniem jest:

- wynik na sprzedazy towarow (marz¢ handlowa),
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- wynik na sprzedazy danego towaru,

- wynik na sprzedazy dla danego odbiorcy,

- wynik na rodzajach dziatalnosci (poprzedzony wynikiem na poszczegdlnych
sklepach i przedstawicielach handlowych),

- wynik na dziatalno$ci podstawowej,

- wynik operacyjny przedsigbiorstwa.

Wynik na sprzedazy towaréw informuje o marzy uzyskiwanej (w oparciu o zasadg
memorialowa) na sprzedazy towardw, marzy, ktora jest przypisana do poszczegdlnych
odbiorcow, czy asortymentu. Wprowadzenie na tym poziomie osobnego wiersza, w kto-
rym pokazemy rabaty i upusty, pozwoli nam na okreslenie polityki cenowej stosowanej
wobec poszczegolnych klientdow, w obszarze sprzedazy hurtowej. Dzieki tej informacji
mozemy réwniez lepiej oceni¢ dzialania przedstawicieli handlowych, co mozna réwniez
wykorzystaé przy tworzeniu systemu motywacyjnego dla nich. Istnieje takze mozliwos¢
ustalania wyniku na sprzedazy towaréw w oparciu o zasad¢ kasowa, co pozwoli ustalié
marz¢ faktycznie zrealizowang, ale pociaga to za sobg koniecznos$¢ (aby bylo to porow-
nywalne) stosowania tej zasady w innych pozycjach rachunku wynikow. Informacje na
temat marzy zarachowanej jak i faktycznie zrealizowanej jest nam wstanie dostarczyé
rachunkowos¢ finansowa.

Jesli wynik na sprzedazy towarow skorygujemy o koszty zwigzane ze sprzedaza dane-
go towaru lub grupy asortymentowej otrzymamy wynik na sprzedazy danego towaru lub
grupy. Do tych kosztéw zaliczy¢ mozna konfekcjonowanie towarow (najczesciej dotyczy
to przepakowania towaré6w w mniejsze opakowania), utrzymanie potki, wynagrodzenia
kierownika i pracownikéw danego dziatu sklepu.

Wynik na sprzedazy dla danego odbiorcy utatwia ustalenie rankingu klientow pod ka-
tem ich rentownosci, co pozwoli koncentrowaé nasze dzialania na wtasciwych klientach.
Istotng kwestia, w tym miejscu, jest aby koszty przypisywane poszczegdlnym odbiorcom
byly kosztami faktycznie z nimi zwigzanymi. Z przypisaniem kosztow transportu towa-
réw kupionych przez danego klienta nie powinno by¢ problemu, ta informacj¢ uzyskamy
z dokumentu Zrodtowego lub z ewidencji wewnetrznej. Inaczej sprawa wyglada¢ moze
z kosztami posrednimi, np. kosztami pozyskania klienta generowanymi przez przedstawi-
cieli handlowych. W praktyce zdecydowana wigkszo$¢ kontaktow przedstawiciel — poten-
cjalny klient konczy si¢ niepowodzeniem. Powstaje problem jak przypisaé tego typu kosz-
ty do naszych klientow, ktorzy zostali skutecznie pozyskani. W tym przypadku korzysta-
nie z kluczy podzialowych przy rozliczaniu takich kosztoéw spowoduje przektamania in-
formacyjne. Jesli nie jesteSmy w stanie na podstawie jakichkolwiek dokumentéw lub
ewidencji wewnetrznej przypisac¢ tych kosztow, w sposob nie budzacy watpliwosci do
danego klienta, to nie nalezy ich wykazywa¢ w tym miejscu. Wykazemy ich w wierszu
kosztow zwigzanych z danym przedstawicielem.

Bardzo ciekawym dla zarzadzajacych, pod katem informacyjnym, moze by¢ wynik na
rodzajach dziatalno$ci. Informuje o rentownos$ci, w naszym przykladzie, dziatalnosci na
szczeblu hurtowym i detalicznym. Ten wynik (pozostate rowniez) mozna podzieli¢ ina-
czej. Na tym poziomie mozemy uzyska¢ informacje o rentownosci poszczegdlnych skle-
poéw w naszej sieci i przedstawicieli handlowych. Przydatno$¢ tego rodzaju informacji
w zarzadzaniu przedsigbiorstwem nie podlega dyskusji. Wykorzysta¢ je mozna w sposob
bezposredni w systemach motywacyjnych i to w systemach rozbudowanych. Koszty jakie
nalezy uwzgledni¢ w tym bloku co koszty zwigzane z dziatalnoscia sklepu tj. amortyzacja



Rachunek wynikéw przedsigbiorstw handlowych... 67

lub optata czynszowa, wynagrodzenia, media, reklama (ale tylko ta, ktorg bezwzglednie
da si¢ przypisa¢ do danego sklepu), podatki, optaty itp. Koszty przypisane do przedstawi-
ciela handlowego to przede wszystkim koszty teleinformatyczne oraz koszty uzywania
samochodu stuzbowego oraz jego wynagrodzenie, ale w czgsci stalej. Jesli tego typu kosz-
ty chcielibySmy wykorzysta¢ w systemie motywacyjnym sprzedawcow, nalezy rozwazyé
kwestig, czy w tym systemie, uwzglednia¢ np. koszt amortyzacji samochodu stuzbowego
czy nie. Dotyczy to rowniez innych kosztow, ktore sa kosztami nie kontrolowanymi przez
przedstawiciela handlowego.

Kolejnym istotnym obszarem kosztow, ktory nalezy uwzgledni¢ przy konstruowaniu
rachunku wynikoéw jest obszar zwigzany ze stosowaniem kredytu kupieckiego, a w szcze-
golnosci koszty zwigzane z nieterminowymi platnosciami nalezno$ci. Standardowo do
obliczen warto$ci tych kosztoéw uzy¢é mozemy oprocentowania obligacji skarbowych. Jesli
sprzedawcy w przedsigbiorstwie handlowym maja duza swobode przy podejmowaniu
roéznorakich decyzji zwigzanych ze sprzedaza, informacje zwigzane z kosztami nietermi-
nowych ptatnosci powinny by¢ takze prezentowane przedstawicielom handlowym, w celu
uswiadomienia im, ich wptywu na obnizenie tych kosztow. Oczywiscie sprzedawcy nie
powinni sta¢ si¢ w takiej sytuacji windykatorami, jednak ich zachowania, w kontaktach
z klientami, dzigki temu, powinny mie¢ charakter prewencyjny.

Dalszym blokiem kosztéw sg koszty dziatu sprzedazy i dziatu zakupow, koszty te sa
kosztami w wigkszo$ci posrednimi (w duzej mierze statymi) i z tego powodu trudno je
przypisa¢ do dziatalnosci hurtowej lub detalicznej w ramach sieci, dlatego nalezy ujac je
osobno.

W nastgpnym bloku kosztow zaliczy¢ mozemy koszty zwigzane z dziatalno$cig ,,ustu-
gowa” roznych komorek przedsiebiorstwa handlowego. Do tych komoérek zaliczy¢ mozna
dziaty transportu zewngtrznego i wewngtrznego, dziaty naprawcze, magazynowe jesli sa
wydzielone poza dziaty zakupow, marketingowe, ksiggowe, finansowe, inwestycyjne itp.
W dziale transportowego zewngtrznego (jak i wewngtrznego) koszty generowane beda
W zwigzku z utrzymaniem i uzywaniem §rodkow transportu. Obnizanie kosztow transpor-
tu jest mozliwe, miedzy innymi, dzigki lepszemu planowaniu kolejnosci odwiedzanych
kontrahentow, co moze przyczyni¢ si¢ do wigkszej efektywnosci przewozéw (wyelimi-
nowanie tzw. pustych przebiegdéw), czy tez odpowiedni dobdr wielkosci konkretnego
srodka transportu do danego zamdwienia.

Dziaty naprawcze czy konserwacyjno-remontowe w wielu przedsigbiorstwach han-
dlowych, dziatajacych w wigkszym rozmiarze, zajmuja si¢ utrzymaniem ruchu wszystkich
urzadzen wykorzystywanych przez te przedsigbiorstwa, a wiec takich jak: srodki transpor-
tu, urzadzenia grzewczo-chtodzace, sprzet informatyczny, kasy fiskalne itp. Podstawo-
wymi kosztami przypisanymi do tego typu dziatalno$ci beda wynagrodzenia, amortyzacja
uzywanych urzadzen i maszyn, zuzycie materiatow.

Dziaty marketingu przedsigbiorstw handlowych realizuja swoje zadania w obszarze
reklamy 1 reprezentacji. Zakres zadan jakimi zajmuja si¢ te dzialy uzalezniony jest
w duzej mierze od wielkos$ci przedsigbiorstwa i jego struktury organizacyjnej. Zaznaczy¢
nalezy, iz mniejsze przedsiebiorstwa handlowe nie posiadajg takich komorek organizacyj-
nych w swoich strukturach. Dzialy marketingowe dziataja w $rednich i duzych przedsie-
biorstwach handlowych, gdzie z kolei skala przedsiebiorstwa réwniez ogranicza zakres
zadan tych dziatow. Dzialy marketingu we wspotczesnych przedsigbiorstwach handlo-
wych rzadko zajmuja si¢ szukaniem nowych odbiorcow, negocjowaniem cen, czy warun-
kow dostaw. Jest to domena przedstawicieli handlowych. Wobec czego koszty jakie po-
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wstajg w tym obszarze dziatalnosci przedsigbiorstw handlowych zwigzane sg z dbaniem
0 wizerunek catego przedsigbiorstwa handlowego, wyszukiwaniem nisz rynkowych
W ofercie towarowej na rynku, wspoétorganizowaniem kampanii promocyjnych organizo-
wanych przez producentow lub organizowanie takich kampanii samodzielnie, opracowy-
wanie réznych programéw lojalnosciowych dla odbiorcow (karty statego klienta, ofero-
wanie wlasnych lodowek w zamian za zaopatrywanie si¢ tylko w hurtowni, ktora jest
wiascicielem lodowki itp.), organizowanie targow, imprez okolicznociowych®.

Aby bylo mozliwe stworzenie rachunku wynikow w pozadanej przez nas formie mu-
simy dysponowa¢ odpowiednimi danymi. Dane te jest w stanie dostarczy¢ nam system
rachunkowosci finansowej, oczywiscie odpowiednio dostosowany do specyficznych po-
trzeb wielkoblokowego i wielostopniowego rachunku wynikow.

3. PODSUMOWANIE

Przedstawiony przyklad jest jednym z mozliwych do wykorzystania w praktyce przed-
sigbiorstw handlowych. Wielobokowy i wielopoziomowy rachunek wynikow jest narze-
dziem elastycznym, a przy jego konstruowaniu przedsigbiorstwa postuzy¢ si¢ moga ogol-
nodostepnymi programami informatycznymi, ktoérych koszt, nawet dla matych przedsie-
biorstw nie jest duzy (np. Excel pakietu MS Office). Modyfikacje tego rachunku sg moz-
liwe na biezaco, w zaleznosci od zmieniajacych si¢ potrzeb zarzadzajacych. W innych
przypadkach mozna stworzy¢ nowy rachunek uwzgledniajacy inne wielkosci ekonomicz-
ne, wykorzystujac do jego konstrukcji, juz sprawdzone elementy z poprzednich rachun-
kéw, co ma niebagatelne znaczenie dla pracownikéw obshugujacych ten system.
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TRADERS INCOME RESULTS - CONSTRUCTION AND INTERPRETATION

This article is the second in a series dealing with the income statement in commercial
enterprises. Article focuses on commercial enterprises, which in the literature are still
poorly described. Income Statement is one of management accounting tools which allow
managers to assist businesses. It presents an example of a typical structure of the income
statement of commercial enterprises operating at the wholesale and retail level. This article
analyzed the results of specific items of income and their interpretation.
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