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RELACJE MIEDZY NARZEDZIAMI FINANSOWYMI

Ksiegowos¢ Rachunkowosc zarzadcza
Analiza danych Analiza danych
finansowych przesztych finansowych przysztych
( Na podstawie
Bilans ] danychz
\ przesztosci
prognozujemy
( budzet!
Raf:hu_nek Warto je Prognoza - Budzet
] zyskow i strat zbieraé juz
teraz!
Rachunek
{ przeptywow ]
pienieznych

Zaleznosci miedzy narzedziami:

Bilans

Rachunek zyskdw i strat

Rachunek przeptywow
pienieznych
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PODEJSCIA DO ANALIZY DANYCH FINANSOWYCH:
(WSTEP DO BUDZETOWANIA)

e Podejscie 1 - > Punktem wyjsScia analizy sg koszty, ktore trzeba pokry¢

o Podejscie 2 -> Punktem wyjscia analizy jest oczekiwana marza, ktdrg chcemy zarobié¢
e Podejscie 3 -> Punktem wyjscia analizy sg generowane przychody, ktére spodziewamy

sie uzyskac

Powyzsze podejscia prowadzg ostatecznie do tych samych wnioskow, rézna jest tylko kolejnos¢
poszczegolnych krokow.

e Podejscie 1 w szczegoInosci moze mie¢ zastosowanie w przypadku nowych szkdt/
lokalizacji, kiedy nie znamy doktadnie wszystkich danych finansowych, ale wiemy, ze
musimy pokry¢ koszty, za$ nadwyzka bedzie naszym zyskiem

e Podejscie 2 jest wskazane do zastosowania w przypadku istotnych zmian strony
sprzedazowej (wiemy, jakg marze chcemy uzyskaé, dlatego dopasowujemy koszty do
zmienionych przychoddéw, aby te marze wygenerowac)

e Podejscie 3 -> Punktem wyj$cia sg generowane przychody, ktére sg stabilne i
przewidywalne

Podejscie 1 — Koszty / Marza / Przychody:

Nalezy ustali¢ koszty, ktore bedg co miesigc ponoszone
Rodzaje kosztow:

- Koszty state - koszty, ktore utrzymujg sie na statym poziomie niezaleznie od
faktycznej sprzedazy (w pewnym przedziale czasowym / przy okreslonej skali
dziatalnosci)

- Koszty zmienne - koszty, ktore zmieniajg si¢ wraz z poziomem sprzedazy (s Scisle
powigzane z wolumenem sprzedazy)

o (ze8¢ kosztow trzeba bedzie ponies¢, ale niektérych mozna unikngé (np. jesli
posiadamy wiasny lokal) / nalezy jednak pamieta¢ o kosztach ,utraconych korzysci”
(lokal mozna wynajac i mie€ z tego tytutu przychody !)

o Kwestia VAT —> dodatkowy koszt jesli nie podlega odliczeniu

e Marza = Przychéd minus koszty

e Marza dodatnia = zysk / marza ujemna = strata

o Nalezy ustali¢ jakg marze chcemy uzyskac ?

o lle kursdw / w jakiej cenie chcemy / jesteSmy w stanie sprzedac ?
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Przychod z kursu = cena kursu x liczba uczestnikow
Czy przychody pokryja koszty i pozwolg wygenerowa¢ oczekiwang marze ?

Podejscie 2 — Marza / Przychody / Koszty:

Jakie mamy cele finansowe ? lle chcemy zarobi¢ ? Jaka marza nas satysfakcjonuje?
Jaka jest nasza oczekiwana (ale jeszcze niepewna) sprzedaz w zwigzku ze
spodziewanym wzrostem poziomu sprzedazy ?

Cena: ile klient jest w stanie zaptaci¢ za kurs?

Popyt na kursy jezykowe: ile kurséw jesteSmy w stanie sprzeda¢ / do jakiej grupy
docelowej kierujemy oferte?

Badanie popytu / akcje reklamowe

Ograniczony wplyw na cene kursow (klienci majg rozeznanie / konkurencja),
konieczno$¢ wzmozonej kontroli kosztow

Do oczekiwane] sprzedazy nalezy ustali¢ koszty, ktore zostang poniesione w celu
zrealizowania planéw sprzedazowych i uzyskania oczekiwanej marzy

Podejscie 3 — Przychody / Marza / Koszty:

lle kurséw / w jakiej cenie chcemy / jesteSmy w stanie sprzeda¢ ? Jakq sprzedaz
planujemy (np. na bazie danych historycznych) wygenerowac ?

Jaki zysk chcemy uzyskac ?

Do zatozonej sprzedazy i marzy nalezy ustali¢ koszty, ktore zostang poniesione w celu
zrealizowania planéw sprzedazowych i marzy

Mozliwo$ci wptywania / redukowania kosztow?

Cena kursu - polityka cenowa

Dwa podstawowe cele:

Marza (zysk), ktora nas satysfakcjonuje

Dopasowanie w czasie wptywow i wydatkow gotowkowych

CENA KURSU - POLITYKA CENOWA:

Cena powinna pokry¢ koszt staty i zmienny i wygenerowa¢ dodatnig marze (zysk)

Kiedy mamy pokryte koszty zmienne i state przychodami z ,obecnych” kursow,
wowczas kazdy kolejny wprowadzany do oferty kurs moze pokry¢ tylko koszty zmienne
(dla firmy bedzie to dodatkowy zysk)

Moze sie zdarzy¢ sytuacja, iz w celach marketingowych wprowadzamy do oferty kurs,
ktory nawet nie pokryje kosztdw zmiennych - jest to dopuszczalne, ale trzeba to robi¢
$wiadomie i wiedzie¢, Ze inne kursy muszg ,zarobi¢” na nierentowny kurs
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ALOKACJA KOSZTOW

e Koszty dzielimy na: zmienne (zasadniczo bezposrednie) i state (posrednie).

e Alokacja kosztow bezposrednich do ustug (poszczegdinych kursdw) - koszty zmieniajq
sie w miare proporcjonalnie do wielkosci zrealizowanych ustug.

o Alokacja kosztow statych do ustug - koszty sg state w okreslonym przedziale czasu -
nalezy zidentyfikowa¢ no$niki (przyczyny generowania) kosztéw i zastosowac klucze
podziatowe, np. nosnikiem danego kosztu sg uczestnicy kursow, zatem kluczem
podziatowym moze byc liczba uczestnikow.

e Koszty sgq alokowane do poszczegolnych ustug z nastepujacych powodow:

- Ustalenie ceny dla nowej ustugi / weryfikacja ceny dla ustugi istniejace;j.

- Wyliczenie rentownosci w celu podjecia decyzji co do kontynuaciji / zaniechania danej
ustugi.

- Uzyskanie obrazu rentownosci poszczegdlnych ustug.

NOSNIKI KOSZTOW

e Nosniki kosztow na potrzeby rozliczania kosztéw posrednich na produkty i ustugi

- Noéniki kosztow dziatan sg podstawg rozliczania kosztéw zgromadzonych w pulach
kosztowych dziatan na produkty (obiekty kosztowe) korzystajace z tych dziatar. Nosnik
kosztow odzwierciedla przyczyne ponoszenia kosztoéw np..:

- Im wiecej uczestnikow kursu, tym wigcej zuzytych materiatdw szkoleniowych, czyli
nos$nikiem kosztu sg uczestnicy.

- Im wigksza powierzchni lokalizacji, tym wiecej kosztow czynszu (w tym ogrzewania)
nalezy ponie$¢, zatem nosnikiem kosztu jest wielko$¢ powierzchni.

- Nosnikiem kosztu moze by¢ rowniez przychdd ze sprzedazy (franczyza).

BILANS

¢ Bilans jako ,fotografia firmy” na dany moment / dzien:
- Co mamy ,na stanie” (aktywa)
- lle / kiedy komu jestesmy winni (zobowigzania)
- Réznica (aktywa minus zobowigzania) to nasz faktyczny stan posiadania (ile faktycznie
mamy po sptaceniu wszystkich zobowigzan)
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- Réznica (aktywa minus zobowigzania) w spétkach prawa handlowego (np. z 0.0. /
S.A.) to kapitat wiasny.

e Bilans pozwala uporzadkowac¢ sytuacje firmy / ustali¢ w jakim stanie znajduje si¢ nasza
firma, np.
- czy mamy za duze / przeterminowane zobowigzania
- czy potrzebujemy zainwestowac¢ w nowe Srodki trwate

Bilans:

Aktywa trwate
Budynek
Samochaod
Naktady na lokal
Biblioteka
Sprzet IT
Wyposazenie (meble, ksero)

zainwestowany przez wiasciciela oraz
Wypracowane zyski

Zobowiazania dtugoterminowe
Kredyty i pozyczki— sptata za ponad rok

Aktywa obrotowe
Podreczniki do odsprzedazy
Naleznosci
Srodki pieniezne

Zobowiazania krétkoterminowe
Kredyty i pozyczki — sptata w ciggu roku
Zobowigzania handlowe i budzetowe
Zobowigzania wobec lektorow

RACHUNEK ZYSKOW | STRAT

Rachunek zyskéw i strat - zestawianie przychodéw i kosztéw oraz obcigzen podatkowych
uzyskanych / poniesionych w danym okresie:

e Rachunek zyskow i strat jest powigzany z bilansem i odwrotnie

e Rachunek zyskéw i strat, podobnie jak bilans, jest sporzadzany w oparciu 0 metode
memoriatowg (czyli niezaleznie od przeptywow srodkdw pienieznych)

e Zasada wsp&tmiernosci przychodéw i kosztow (stosowana w spotkach prawa
handlowego)

e Analiza rachunku zyskow i strat powinna pozwoli¢ odpowiedzie¢ na pytanie:
-Jaki jest udziat poszczegolnych rodzajow przychoddw i kosztow w ksztattowaniu wyniku

netto catej firmy

-Jaka marza zostata wygenerowana na poszczegolnych kursach
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RACHUNEK PRZEPLYWOW PIENIEZNYCH

Rachunek przeptywéw pienieznych (,cash flow”) jest sporzadzany na bazie ,kasowe]”
(wpfaty na konto w banku, wptywy do kasy)-  czyli informuje nas, ile gotowki faktycznie
wptyneto do / wyptyneto z naszej firmy.

Cash flow jest pochodng bilansu i rachunku zyskéw i strat (,przeksztatcenie® danych
ksiegowych na dane pienigzne).

Cash flow dostarcza m.in. nastepujacych informaci:

o Czy srodki pieniezne faktycznie wptywajg do firmy, czy moze nasz zysk ma postac tylko
,papierowg” w postaci wystawionych faktur?

o W jaki sposdb firma pozyskuje gotowke na pokrycie deficytu lub wykorzystuje nadwyzki?

e Jaka jest jako$¢ zysku? tzn. w jakim stopniu wypracowanym zyskom towarzyszy
faktyczny dodatni cash flow (wptyw gotowki do kasy lub na konto)

WPLYWY | WYDATKI GOTOWKOWE

e Przychody ksiegowane mogq wystgpic w innym momencie czasowym niz wplywy i
wydatki gotowkowe (przesuniecie w czasie)

e Przychod i koszt ksiegowy —> istotny z punktu widzenia naliczania podatku
dochodowego (moment wystgpienia dodatniej podstawy opodatkowania)

o Srodki trwate - nie sg od razu kosztem wg zasad rachunkowosci, ale wymagaja
wydatkowania $rodkéw pienieznych / kosztem jest amortyzacja (odpis warto$ci Srodka
dla celéw ksiegowych)

o Kredyty i pozyczki — powodujg wptyw $rodkow pienieznych /nastepnie mamy wyptyw
Srodkow pienieznych z tytutu sptaty rat (kapitat i odsetki)
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POROWNANIE FORM DZIALALNOSCI
Ksiega Przychodow . -
. . Petna Ksiggowos¢ (Sp. z 0.0.) -Wad
i Rozchodow - Zalety 8 (Sp ) 4
Brak obowigzku badania sprawozdaniaPotencjalny obowigzek poddania sprawozdania
finansowego finansowego badaniu
Mniej formalnosci i kosztéw / procedurWyisze koszty prowadzenia spotki, w  tym
wewnetrznych ksiegowosci

Konieczno$¢ sktadania sprawozdania do sadu i

Tylko obowigzki osoby fizycznej

prowadzacej dziatalnosé Urzqt.:lu. Skarbowego — kary za niezlozenie w
terminie
Jeden podatek - PIT Podatek CIT i podatek od dywidendy

Mozliwos¢ swobodnego dysponowanaDysponowanie srodkami pienieznymi ograniczone
srodkami pienieznymi (kazda operacja podlega ksiegowaniu)

Proste zasady rachunkowosci Zasady rachunkowosci bardziej skomplikowane

Uproszczona ksiegowo$¢é - mniej wysitku

. . L. Petny Bilans i RZiS
przy prowadzeniu ksiegowosci

POROWNANIE FORM DZIALALNOSCI

Ksiega Przychodow

i Rozchodéw - Wady Petna Ksiegowosc (Sp. z 0.0.) - Zalety

Nieograniczona odpowiedzialnosé

e " Ograniczona odpowiedzialnos¢ wspolnikéw
wiasciciela firmy

Ograniczony zakres informacji - Ewidencja
ksiegowa ograniczona [ uproszczony plan
kont

Szerszy zakres informacji - Petna ewidencja
ksiegowa

Ograniczony zakres informacji - Uproszczony Szerszy zakres informacji - Bilans - petna
Bilans - nie pokazuje petnej informacji informacja o aktywach i zobowigzaniach

Szerszy zakres informacji -RZiS — w tym:
Ograniczony zakres informacji - uproszczony koszty w uktadzie rodzajowym (wg rodzaju) i
RZiS kalkulacyjnym (koszt wtasny sprzedanych
ustug)
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BUDZET

Budzet peini role planu, ktéry obejmuje ilos¢ Srodkéw potrzebnych w okre$lonym
okresie na sfinansowanie zamierzen wraz z propozycjami zrodet finansowania, np. plan
przychodow i kosztow / wptywdw i wydatkéw na dany okres.

Budzet buduje sie najczeScie] opierajac sie na danych z wykonania budzetu w
poprzednim roku (danych historycznych) jako punkt wyjscia.

Budzet powinien réwniez uwzglednia¢ plany rozwoju (wydatki inwestycyjne, podstawy
ich finansowania w formie kredytu / leasingu), czyli przeptywy inwestycyjne i finansowe.
Budzet musi uwzglednia¢ zmiany otoczenia zewnetrznego (przepisy, trendy, popyt na
produkty / ustugi itp.).

Budzet okresla ramy, poza ktore nie wolno nam wyjs¢ jesli chcemy osiggna¢ zatozony
wynik (chodzi o koszty, jak i o przychody!).

Punktem wyj$cia jest budzet przychodow i kosztow, ktéry nastepnie ,przeksztatcamy” w

budzet wptywow i wydatkoéw gotéwkowych.

Etapy tworzenia budzetu:

-

Okreslenie kosztow (OPEX)

— =

Budzet gotowki (wptywy i wydatki) /
uzupetnienie o wydatki CAPEX i Zrédta finansowania
(wtasne / obce)

Budzet gotowkowy:

10
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Budzet wptywow i wydatkow (gotowkowy) jest bardziej wiarygodnym budzetem niz
budzet przychoddw i kosztow — nie daje mozliwo$¢ manipulacji danymi ksiegowymi.
Pozwala on bowiem przewidzie¢ okresy gotowkowej nadwyzki lub niedoboru srodkow
finansowych i z wyprzedzeniem zorganizowa¢ brakujace fundusze albo przeznaczy¢
nadwyzke na szybszg sptate zobowigzan lub ich zaangazowanie w nowe inwestycje.
Pozwala kontrolowac¢ ptynnos¢ finansowa firmy.

Budzet na dany rok - tworzymy szkic najpozniej w sierpniu.

Budzet moze wymagaé aktualizacji (w wyjatkowych sytuacjach !) w listopadzie po
zamknigciu sprzedazy w szkofach.

Budzet nas motywuje do dziatania i osiggania przyjetych w nim celow.

WYCENA WARTOSCI FIRMY

Kiedy warto zna¢ czynniki wptywajace na wycene firmy? Gdy chcemy przyktadowo:
> Sprzedac.

» Dokonac sukcesji na dziecko.
» Zyskac inwestora strategicznego.

> Swiadomie budowa¢ jej wartosc.

GLOWNE NARZEDZIA FINANSOWE A WARTOSC FIRMY

Bilans Gtéwne narzedzia finansowe pozwalaja:
¢ Policzy¢ wyniki netto firmy w poszczegélnych
Rachunek latach w przysztosci (budzet na kilka lat do
zyskéw i strat przodu).

* Przeksztatci¢ wyniki finansowe w faktyczne
przeptywy pieniezne.

Rachunek + Uwzgledni¢ konieczne wydatki o charakterze
przeptywow inwestycyjnym (CAPEX) i Zrodta finansowania.
pienieznych

Wartosc pienigdza w czasie !
Trafnos¢ prognoz i budzetowania !
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WYCENA WARTOSCI FIRMY | ROLA WLASCICIELA

Wyceny dokonuje biegty rewident /rzeczoznawca / inny kwalifikowany specjalista, ale to Ty
Wiascicielu bedziesz musiat mu przedstawi¢ dane do wyceny!

Czynniki budujace wartos¢ firmy:

o Sita marki i jej rozpoznawalnos¢ (marke mozna wyceni¢ odrebnie).

e Baza odbiorcow.

o Relacje z klientami / dostawcami.

e Know- how (metodologia nauczania jezyka).

e Rozbudowana sie¢ placéwek / dobre lokalizacje / dtugoterminowe umowy najmu w
dobrych lokalizacjach.

e Metody (systemy) rekrutacji lektorow, zasady ich szkolenia, skutkujace posiadaniem
wykwalifikowanej kadry nauczycieli i ich niskg rotacja.

12
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DECYZJA STRATEGICZNA - MOZLIWE DROGI

Sprzedaz Inwestor branzowy

Franczyza Wprowadzi¢ na gietde

—Dalej rozwijac firme? Kwestia
delegacji uprawnien /
zatrudnienie profesjonalnych
managerow do zarzadzania firma Sukcesja na dziecko
(przekazanie zarzadzania
businessem rodzinnym w rece
profesjonalistow).

Decyzja strategiczna uzalezniona od dalszych planéw wiasciciela firmy:

Sprzedac — najprostsze rozwigzanie, jesli oczywiscie cena jest satysfakcjonujaca,
definitywne rozstanie sie z biznesem, ktéry sie budowato latami. Brak mozliwosci
udziatu w przysztych zyskach firmy.

Whprowadzié na gietde — prestiz notowanej spétki (forma prawna: spétka akcyjna),
zastrzyk kapitatu, obowigzki sprawozdawcze raz na kwartat, koniecznosc
audytowania sprawozdan finansowych (obowigzkowo wszystkie spadtki akcyjne).

Inwestor branzowy — potencjalna utrata kontroli nad firmg, status udziatowca
mniejszosciowego, rézne wizje zarzadzania i dalszego rozwoju firmy - pole do
konfliktu.

Franczyza - rozwigzanie zasadniczo dobre,
ale trzeba miec silng marke.
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