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OPERATYWNA KONTROLA PRZYCHODOW ZE SPRZEDAZY
JAKO ELEMENT ZARZADZANIA

Wielko$¢ sprzedazy jest jednym z podstawowych wskaznikéw charak-
teryzujacych dzialalnos¢ przedsigbiorstwa. Jako gtéwny element ksztaltowania
wyniku finansowego wplywa na rozliczenie podatkowe, a jednocze$nie
okrefla wysokos§¢ doptywu érodkéw pienigznych i mozliwosci platnicze.

Celem kontroli jest sprawdzenie, czy:

a) wielko§¢, rodzaj i kierunki sprzedazy pozwalaja na pelne wykorzystanie
posiadanego potencjalu produkcyjnego;

b) sprzedane produkty sa rentowne, a jednocze$nie konkurencyjne na
rynku obecnie i w przyszlosci;

c) istnieje zapotrzebowanie na produkty;

d) fakturowanie jest terminowe i prawidtowe pod wzgledem cen, a zaplata
nastgpuje bez zaklocen,

e) ewidencja i udokumentowanie poszczegélnych pozycji sa prawidlowe.

Wypelnienie tak postawionych zadad wymaga bardzo skrupulatnego
przegladu odbiorcow, reklamacji, terminowosci regulacji naleznosci, produkciji
na wlasne potrzeby, podatkéw, dotacji i sytuacji na rynku danych produktéw.
Badanie przebiegu kazdej operacji sprzedazy jest niemozliwe, dlatego kontrole
mozna ograniczy¢ do podstawowych elementéw, takich jak:

. Ksztaltowanie si¢ sprzedazy w poréwnaniu z planem.

. Dynamika sprzedazy.

. Kierunki zbytu.

Stopien pokrycia produkcji umowami z odbiorcami.
Realizacja zamowien wedhug iloéci, asortymentu i jakoéci.
Terminowo$¢ dostaw.

Terminowo$¢ fakturowania.

Windykacja naleznosci.
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9. Rentowno$¢ poszczegdlnych grup wyrobow.

10. Poprawno$¢ ustalania cen sprzedazy.

Tematyka kontroli nie moze ogranicza¢ si¢ wylacznie do wielkosci
sprzedazy, ale powinna obja¢ roéwniez:

— przeglad magazynoéw wyrobow,

— ocen¢ dziatania dzialu sprzedazy,

- badanie przyczyn reklamacji i sposobu ich zalatwienia.

W trakcie przegladu magazynéw nalezy zwréci¢ uwage na sposob
odbioru, przechowywania i wydawania wyrob6w, sprawno$ci urzadzen
pomiarowych, przebieg prac ladunkowych, segregaci¢ wyrobéw wedlug
jakoéci, dokumentacje stanowiaca podstawe ewidencji i fakturowania. Mozna
rowniez dokona¢ kontroli wybranych ladunkéw co do ich zgodnoéci z do-
kumentami wydania. W celu oceny pracy dzialu sprzedazy bada si¢ stopieri
zsynchronizowania sprzedazy z produkcja pod wzgledem wielkosci asortymentu
i rytmiczno$ci dostaw z produkcji do magazynu. Plynne realizowanie
zamOwien odbiorcow, bez tworzenia si¢ nadmiernych zapaséw wyrobow
zamrazajacych $rodki obrotowe, $wiadczy o dobrej pracy dzialu sprzedazy.
Dzial sprzedazy powinien analizowa¢ zadania odbiorcéw i z odpowiednim
wyprzedzeniem informowac o tym dzialy produkcyjne. W umowach z od-
biorcami nalezy zabezpiecza¢ interesy przedsigbiorstwa, a jednocze$nie
gwarantowa¢ zalatwienie reklamacii.

Reklamacje odbiorcow, zwlaszcza dotyczace ilosci i jakosci dostaw,
Swiadcza o niedociagnieciach w pracy. Jezeli sa uzasadnione, stanowia
sygnal o zakléceniach w produkcji, kompletacji dostaw lub w transporcie.
W celu zorientowania si¢ w wielkosci i charakterze reklamacji przeprowadza
si¢, w przekroju wyrobéw lub ich grup, analize:

— ilosci oraz wartosci reklamacji zgloszonych i uznanych;

— wskaznika reklamacji zgloszonych do sprzedazy ogblem;

— struktury reklamacji w ukladzie: niedobory, szkody, przekwalifikowania
do nizszych gatunkéw, bonifikaty i upusty, zwroty kosztow, zamiany wyrobow.

W wielu przedsigbiorstwach reklamacje nie sa wystarczajaco udokumen-
towane, brak jest postegpowan wyjasniajacych. Nie kontroluje si¢, czy
wyroby zwrécono do przedsigbiorstwa, w jakim stanie wrécily, jak za-
ksiggowano koszty zwrotu i zmiany wyrobu oraz jak wykonane sa naprawy
gwarancyjne przez przedsigbiorstwo lub inne jednostki. Reklamacje moga
stanowi¢ znaczna pozycj¢ zmniejszajaca przychody ze sprzedazy, dlatego
w przypadku ich wystapienia, nalezy im po$wigci¢ wigcej uwagi.

Punktem wyjscia kontroli wielkoéci sprzedazy sa dane ewidencji ksiggowej.
Dlatego w pierwszej kolejnoéci bada si¢, czy wystane lub postawione do
dyspozycji lub odebrane przez odbiorcow wyroby zostaly ujete w ewidencji
w okresie ich wysylki (odbioru) lub przewiezienia przez granice. Zwroty
wyrobdw i reklamowane faktury powinny byé zaewidencjonowane pod data
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ich uznania za shuszne, wzglednie przegrania sprawy w postgpowaniu
spornym. Glownym celem kontroli jest upewnienie si¢, ze wszystkie do-
kumenty sprzedazy i zaplaty naleznosci oraz korekty w tym zakresie
zostaly ujete w ksiggach kompletnie i we wlasciwym okresie sprawozdaw-
czym. Dlatego szczegélnie istotne jest zbadanie prawidlowosci zaliczenia
do wlasciwego okresu faktur z przelomu okreséw. Zbadania wymaga
tez, czy:

— do sprzedazy nie zaliczono przychodéw z tytulu ushug dzialalnosci
inwestycyjnej i finansowej funduszami specjalnymi;

— nie potraktowano jako przychodu wydatkéw wylozonych za odbiorcow,
ktére nie stanowia elementow sprzedazy,

— wilaczono do sprzedazy wartos¢ deputatéw pracownikéw;

~ skorygowano przychody o uznane reklamacje, udzielone upusty i korekty
niewlasciwych cen.

Przychody firm zaleza od wystawionych faktur. Badajac prawidlowosé
fakturowania sprawdza si¢, czy wystawiono faktury na wszystkie wystane
wyroby i odebrane ustugi w danym okresie. Kwota kompletnosci fakturowania
dokonywana jest przez porOwnanie zamoéwien, wydanych wyrobéw oraz
wystawionych faktur i obejmuje:

— sprawdzenie zgodno$ci danych zawartych w fakturach z dowodami
okreslajacymi rodzaj, ilo§¢ i cen¢ oraz stwierdzajacymi wydanie badz
wystanie lub dorgczenie sprzedanych wyrobow;

— skontrolowanie prawidlowosci cen, doplat, upustéw itp.;

— ustalanie daty wykonania dostawy badz ushugi i stwierdzenie prawid-
towosci daty faktury;

— zbadanie zaplaty badz zbadanie przyczyn jej braku.

Szczegblnej kontroli wymaga sprzedaz ponizej ,,normalnej” ceny. Nalezy
zbada¢ czy obnizka ceny byla celowa i zostala potwierdzona komisyjnym
protokolem obnizenia ceny. Przy ustalaniu ceny nalezy uwzgledni¢ skutki
inflacji i nie sprzedawa¢ po historycznej cenie zakupu. Konieczne jest
rowniez sprawdzenie czy obnizenie wartosci nie jest zawinione i nie upowaznia
do dochodzenia szkody od osoby, ktéra ja spowodowata.

Na przelomie roku moga zdarzyé si¢ watpliwosci w zakresie zasadnosci
zaliczenia poszczeg6lnych faktur do okresu sprawozdawczego. W zwiazku
z tym nalezy:

— zbada¢ kompletno$¢ wystawiania faktur, kierujac si¢ ich numerami
i datami oraz ewidencja wysylek; .

— sprawdzi¢ podstawy wystawiania faktur z datami wykonania $wiadczenia;

— skontrolowa¢ magazyny wyrobow gotowych celem sprawdzenia, czy
nie znajdujg si¢ tam produkty, na ktére wystawiono faktury;

— sprawdzi¢ dokumenty przewozowe, a zwlaszcza daty pokwitowania
odbioru przez przewoznika;
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— zbada¢ wyroby postawione do dyspozycji odbiorcy pod wzgledem
zgodnosci z warunkami umowy;

— przejrze¢ ksiggowanie reklamacji okresu sprawozdawczego (zgloszone
w trakcie okresu i po jego zakonczeniu).

Do podstawowych warunkéw pomysinej realizacji planowanej sprzedazy
nalezy zaliczy¢ umiejetnos¢ $wiadomego wyboru Srodkéw dzialania oraz
kontrolg wykonania podjetych decyzji opierajac si¢ na informacjach o ksztat-
towaniu si¢ przychodéw. Wykorzystujac i doskonalac baz¢ danych, otrzymuje
si¢ informacje, ktére umozliwiaja aktywne oddzialywanie na przychody.
O rodzaju, tresci, formie i czestotliwosci informacji musza decydowaé
odbiorcy materiatu liczbowego, gdyz inne informacje sa potrzebne dyrekcji
przedsi¢biorstwa, inne komérkom funkcjonalnym, inne zatodze. Operatywna
informacja o przychodach zmierza do ustalenia i oceny przychodéw reali-
zowanych przez poszczegblne komorki przedsigbiorstwa w czasie krotszym
anizeli miesigc. W szczeg6lnoéci informacja ta prezentuje, w zestawieniu
z wzorcami (miarami poréwnawczymi), rozproszone dane o decydujgcych
przychodach realnie uzyskanych w przekroju os$rodkéw odpowiedzialnosci.
Podstawe operatywnej informacji o przychodach stanowia dane ilo$ciowe
obrazujace asortyment i wielko§¢ sprzedazy oraz zakiécen w prawidlowym
przebiegu zbytu. Celowe jest ograniczenie liczby zmiennych podlegajacych
permanentnej kontroli do wskaznik6éw, ktore maja decydujace znaczenie dla
wielkosci przychodu i na ktore komorki odpowiedzialne maja duzy wplyw.

Zadaniem operatywnych informacji o przychodach jest poglebienie
biezacej kontroli sprzedazy i ujawnienie zaklocen. Informacja ta powinna
w miar¢ biezaco sygnalizowaé zaklocenia w przebiegu sprzedazy, co umozliwia
podejmowanie we wlasciwym czasie odpowiednich decyzji. Operatywna
informacja zwigksza poczucie odpowiedzialno$ci za przychody. Jest to
bardzo istotne, gdyz wielko§¢ przychodéw w duzym stopniu zalezy od
jako$ci produkeji, dostosowania do gustéow klientbw i operatywnosci na
rynku zbytu.

Informacje o przychodach powinny by¢ agregowane jak najszybciej, co
wymusza szybki obieg dokumentacji i pozwala skuteczniej kontrolowaé
realizacje decyzji. Praktyka wykazuje, ze operatywna informacja o przychodach
dziala nalezycie w tych przedsigbiorstwach, ktore zaliczaja poszczegblne
ofrodki odpowiedzialne za ksztaltowanie si¢ przychodéw. Obiektywna
potrzeba korzystania z danych operatywnej informacji wzrasta w przypadku
materialnego zainteresowania zalogi wykonaniem planu sprzedazy. Sprzyja
temu uporzadkowanie dokumentacji zbytu i wyznaczenie wskaznikow pla-
nowanych lub osiagnigtych w okresie ubieglym. W razie braku wiarygodnych
danych w ciagu miesiaca informacja nie pelni funkcji kontrolnych i powoduje
brak moz!iwosci czynnego i §wiadomego oddzialywania na proces sprzedazy.
Operatywna informacja o przychodach nie powinna opiera¢ si¢ na odrg¢bnej,
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dodatkowej dokumentacji i ewidencji, lecz musi wynika¢ z normalnej
dokumentacji i ewidencji przychodow.

Realizacja tak postawionych zadan w zakresie kontroli przychodéw
wymaga pewnych prac organizacyjnych, do ktorych nalezy zaliczy¢:

— ustalenie wskaznikow objetych informacja operatywna;

— opracowanie wzorcoOw (miar poréwnawczych) przychodéow;

— okre§lenie rodzaju, zasad wystawiania i kontroli dokumentéw oraz
Scistych termin6éw ich obiegu;

— ustalenie sposob6w racjonalnego prowadzenia biezacych prac ewiden-
cyjnych i opracowania danych bedacych przedmiotem krotkookresowej
informacji;

— opracowanie systemu sygnalizacyjno-informacyjnego dla potrzeb zain-
teresowanych 0séb.

Po przeanalizowaniu istniejacego stanu rzeczy przeprowadza si¢ szcze-
golowa kontrol¢ organizacji pomiaru, ewidencji i sprawozdawczodci przy-
chodoéw. Pozwala to okreslic, ktore z dotychczasowych rozwiazan moga
by¢ wykorzystane dla celow operatywnej informacji bez zadnych zmian lub
po dokonaniu zmian minimalnych, ktére z tych rozwiazan sa nieprawid-
lowe i w zwiazku z tym wymagaja wprowadzenia zasadniczych zmian.
W wigkszych przedsigbiorstwach wskazane jest opracowanie instrukcji
operatywnej informacji o przychodach, obejmujacej zwykle nastepujace
elementy:

— cel, zakres i sposob postugiwania si¢ instrukcja;
system ustalania wzorcow;

- wykaz dokumentacji sprzedazy;
obieg dokumentacji przychodu;

— wzory sprawozdan liczbowych i terminy ich sporzadzania;

— wykaz o0s6b otrzymujacych informacj¢ operatywna.

W celu zwigkszenia przydatnosci informacji o przychodach w zarzadzaniu
firma nalezy je przedstawi¢ w segmentach, tj.: galeziach przemyshu i obszarach
geograficznych. Migdzynarodowy Standard Rachunkowosci nr 14 okresla
segment przemystowy jako dajace si¢ wyr6zni¢ czeSci skladowe przedsie-
biorstwa, z ktorych kazda zajmuje si¢ dostarczeniem innego wyrobu lub
ustugi, lub innej grupy powigzanych ze soba wyrobow lub ustug. Segmenty
geograficzne oznaczaja czgéci organizacyjne firmy, prowadzace dzialalno$é
w roznych krajach lub grupie krajow, lub na okre§lonych obszarach kraju.
Podzial obszaréw sprzedazy powinien odbywaé si¢ stopniowo. Mozna
rozpocza¢ od podzialu na kraj i zagranice, i przejs¢ do indywidualnie
uksztaltowanych segmentéw przemystowych i geograficznych. Analiza grup
klientow jest szczeg6lnie wazna do sterowania przychodami i moze przynie$é
bardzo nicoczekiwane spostrzezenia. W czasie ostrej rywalizacji o klientow
liczy si¢ wlasciwa obstuga kazdego klienta zbiorowego i indywidualnego.
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Operatywne informacje o przychodach postuza do opracowania §rodkow
zaradczych do eliminacji stabych punktow.

Informacje o przychodach powinny by¢ wykorzystane przez odpowiednich
pracownikow dla aktywnego i $wiadomego ksztaltowania przychodéow.
Duza rolg w realizacji tego celu odgrywa osobisty wptyw dyrekcji przed-
sigbiorstwa na postugiwanie si¢ w codziennej praktyce informacjami dostar-
czonymi za krotki okres (omawianie tych spraw na operatywnych naradach).
Lepsze wyniki gospodarcze osiaga sig, gdy biezaco ocenia si¢ wykonanie
zadan w zakresie przychodow, ustala przyczyny odchylen od planu, podejmuje
kontrolne decyzje zmierzajace do likwidacji stwierdzonych zjawisk negatyw-
nych, przy jednoczesnym propagowaniu i nagradzaniu pozytywnych osiagnigé
1 przejawéw inwencji pracownikéw.

Kazimiera Winiarska

REVENUES CONTROL PROCESS AS MANAGEMENT FIELD

The article emphasis the need of analysis of all factors which determines revenues and
company profits. It requires adequate dates useful also in planing and controlling of results,
searching weak points.



