КОМИСИЈА ЗА РАЧУНОВОДСТВО И РЕВИЗИЈУ 

БОСНЕ И ХЕРЦЕГОВИНЕ

ИСПИТ ЗА СТИЦАЊЕ ПРОФЕСИОНАЛНОГ ЗВАЊА

ОВЛАШТЕНИ РЕВИЗОР

(ИСПИТНИ ТЕРМИН: ЈУЛИ 2007.)
ПРЕДМЕТ:

НАПРЕДНО УПРАВЉАЧКО РАЧУНОВОДСТВО
И – ЕСЕЈИ

1. Компарирајте карактеристике конвенционалног и стратегијског управљачког рачуноводства!
РЈЕШЕЊЕ:

(7 бодова)







(7 бодова)

	Карактеристике конвенционалног управљачког рачуноводства
	Карактеристике стратегијског управљачког рачуноводства

	•
Оптерећено историјом 
	•
Усмјерено ка будућности

	•
Усмјерено на један ентитет
	•
Прати односе између предузећа

	•
Усмјерено на један период
	•
Усмјерено на више периода

	•
Усмјерено на једну одлуку
	•
Усмјерено на више одлука

	•
Интроспективно
	•
Отворено

	•
Фокусирано на производне активности 
	•
Фокусирано на конкуренцију

	•
Обухвата постојеђе активности 
	•
Обухвата могуће активности 

	•
Реактивно
	•
Проактивно 

	•
Програмирано
	•
Непрограмирано

	•
Неуспоставља везе са другима
	•
Успоставља везе са другима

	•
Оријентисано на податке
	•
Оријентисано на информације

	•
Зависи од постојећих система
	•
Не зависи од постојећих система

	•
Изграђено на конвенцијама
	•
Игнорише конвенције


(6 бодова)

Стратегијско управљачко рачуноводство није оптерећено историјом, конвенцијама и извјештавањем. Оно је више оријентисано ка будућности и освјетљавању конкурентске позиције предузећ, која представља основу за обликовање стратегија и доношења бројних пратећих одлука. Успоставља, ради тога, везе са другим департманима у предузећу и користи њихова знања у прибављању и обликовању стратегијских релевантних информација, обраћајући нарочито пажњу на екстерно окружење и анализу положаја предузећа у њему. Оријентисано проактивно, акцент ставља на предвиђање могућности и потеза других, што је веома драгоцјен инпут стратегијском менацменту. Умјесто раније оријентације према подацима, стратегијско управљачко рачуноводство је више оријентисано према информацијама и то вриједним информацијама за различите стратешке алтернативе.

2. Презентирајте компаративни приказ конвезнионалне и стратегијске анализе трошкова на основу лепезе карактеристичних критерија!

Рјешење: 

Стварање и одржавање конкурентске предности најчешђе подразумијева стварање веће вриједности за купце по истим или нижим трошковима од конкуренције. Алтернативно, конкурентска предност може се постићи и креирањем еквивалентне вриједности за купце уз ниже трошкове од постојеће конкуренције. Екстерна усмјереност на купце и добављаче између осталих,  једно је од обиљежја стратегијске анализе трошкова. Остале разлике стратегијске у односу на конвенционалну анализу приказане су у наставку. 
(6 бодова)




(7 бодова)



(7 бодова)


	Карактеристике
	Конвенционална анализа трошкова
	Стратегијска анализа трошкова

	Фокус
	Интерни
	Екстерни 

	Основни  циљ
	Вишеструки специфични циљеви
	Стварање конкурентске предности 

	Временски оквир 
	Кратак рок
	Дуги рок

	Кључни концепт
	Концепт додате вриједности 
	Концепт индустријског ланца вриједности

	Фреквенција 
	Периодично
	Континуирано

	Изазивачи трошкова
	Један изазивач трошкова           (обим пословне активности)
	Вишеструки и јединствени изазивачи трошкова за сваку вриједносну активност

	Филозовија обрачуна трошкова  
	У функцији широко постављеног циља смањења трошкова
	У функцији процјене трошковне позиције предузећа дијагностикује изазиваче трошкова сваке вриједносне активности и разматра ефекте интерних веза и екстерног повезивања предузећа са добављачима и купцима

	Освјетљивање стратегијских одлука 
	Није очигледно 
	Директно омогућује доношење супериорне стратегије кроз развој одрживе конкурентске предности, помођу боље контроле изазивача трошкова и реконфигурације ланца вриједности 


3. Значај хијерархије активности и трошкова на нивоу предузећа (Ацтивитy басед цостинг) за потребе стратешког менаџмента!
Рјешење:

Хијерархија активности и њихових трошкова, иманентна је за (Ацтивy басе цостинг). Примјер једне такве хијерархије дат је у слиједећем приказу.









(10 бодова)

	Врсте активности по нивоима
	Примјери трошкова

	А. Активности одржања капацитета
	Управљање фабриком или погоном

Амортизација и закуп зграда и опреме Осигурање

Гријање и освјетљење и сл.

	Б.  Активности које подржавају производе  и купце 
	Увођење нових производа

Увођење нових производних поступака

Усавршавање постојећих поступака

Прибављање и извршење поруџбина

Сервисирање купаца и сл.

	В.  Активности на нивоу серије или поруџбина
	Припрема и подешавање машина

Контрола квалитета и сл.

	Г. Активности на нивоу јединице производа
	Погонска енергија

Директни материјал

Директни рад и сл.


Информације обрачуна трошкова активности су прецизније информације о трошковима производа, а које могу бити од помођи менаџменту у обликовању стратегија, развијању дугорочних планова и управљању својим купцима за ради стицања што већег профита  у будућности. Ово не треба да изненађује, јер посједовање конкурентских производа на тржишту намеђе обавезу менаџерима да у сваком тренутку буду информисани, не само о томе које активности учествују у стварању производа и обезбјеђивању вриједних услуга за купце, него и о томе, колико свака од тих активности кошта предузеће. Анализе менаџерима треба да омогуће развијање плана побољшања ефикасности спровођења активности које додају вриједност, са једне, и плана за елиминисање или редуковање активности, које не додају или, још горе, уништавају вриједност производима предузећа, са друге стране. Трошкове предузећа менаџери могу смањити и кроз побољшање и ефикасности спровођења активности које додају вриједности. Такође, овај обрачун упозорава менаџере да је веома опасно алоцирати све трошкове на произведене јединице производа. Ово је нарочито значајно у данашњим пословним околностима, када већина трошкова не варира директно са обимом производених јединица производа.  Коришћењем хијерархије активности и трошкова менаџери могу јасно да уоче везу између активности и њихових трошкова, и да на бази тога ефективно управљају трошковима,  усмјеравањем пажње на факторе који узрокују трошкове појединих активности. Напримјер: Уколико менаџери доносе одлуке које се односе на активности производње јединице производа, они ће анализирати само последњи блок трошкова на датом приказу. Насупрот томе, уколико менаџери доносе одлуке које мијењају организационо-погонску спремност капацитета, оне ће вјероватно утицати на све активности у наведеној хијерархији, па ће менаџери због тога морати узети у разматрање све четири категорије трошкова. Такође, при том, (Ацтивитy басед цостинг) открива да се највеће могућности за смањење трошкова крију у средишним категоријама, тј. активностима подршке производима, односно купцима и активностима које се односе на серије или поруџбине.

(10 бодова)

Напомена за испитиваче: Кандидати могу изнијети и шире употребне вриједности хијерархије активности и трошкова, као и ограничења! 

ИИ – ЗАДАЦИ

4. Wатерфорд, Инц. производи и продаје 15.000 комада сплавова РФ17 у 2001.години. Пуна цијена по комаду је 200 КМ. Wатерфорд зарађује 20% поврата инвестиције која износи 1.800.000 КМ у 2001. години.

a) Израчунајте продајну цијену РФ17 у 2001.години. Израчунајте проценат разлике у цијени на пуне трошкове по комаду РФ17 у 2001.години.

b) Уколико продајна цијена из 1.питања одговара варијабилном трошку по комаду увећаним за разлику у цијени од 40% израчунајте варијабилни трошак по комаду?
c) Израчунајте оперативну добит Wатерфорда под условом да се продајна цијена повећа на 230 КМ. По овој цијени Wатерфорд би требао продати 13.500 комада РФ17. Претпоставимо да нема промјена у укупним фиксним трошковима. Да ли би Wатерфорд требао повећати продајну цијену РФ17 на 230КМ?

d) Као одговор на конкурентски притисак, Wатерфорд мора смањити цијену РФ17 на 210 КМ у 2002.години са намјером да постигне продају од 15.000 комада. Wатерфорд планира да смањи своју инвестицију на 1.650.000 КМ. Ако Wатерфорд жели да задржи 20 % поврата инвестиције, који је циљани трошак по комаду у 2002.години?

Рјешење:

(а) 

(5 бодова)

Зарада Wатерфорда је 20 % од инвестираних средстава, тј. 20 % од 1.800.000 КМ, што износи 360.000 КМ. То би била укупна зарада предузећа. Пошто предузеће производи и продаје 15.000 комада сплавова, зарада по једном сплаву биће 24 КМ. У складу са тим, продајна цијена једног сплава износит ће:

Укупни трошкови по комаду
200 КМ/ком.

Разлика у цијени

  24 КМ/ком.

Продајна цијена

224 КМ/ком.

Проценат разлике у цијени у односу на пуне трошкове по комаду добит ћемо на сљедећи начин:


% РуЦ = 24/200 x 100 = 12 %

(б)

(5 бодова)

Износ варијабилних трошкова по комаду добит ћемо из сљедећег односа:

вт + вт · 40 / 100 = пц

вт + 0,4 вт = пц

         1,4 вт = пц


   вт = 224 / 1,4= 160 КМ/ком.

(ц)

(5 бодова)

Искористит ћемо сљедеће информације о трошковима производње једног сплава: 

- укупни трошак производње једног сплава = 200 КМ/ком., од тога је

- варијабилни трошак производње једног сплава = 160 КМ/ком. и

- фиксни трошак производње једног сплава = 40 КМ/ком.

Укупни фиксни трошкови производње сплавова биће: 

40 КМ/ком · 15.000 ком = 600.000 КМ

Оперативна добит Wатерфорда под увјетима да се продајна цијена повећа на 230КМ/ком. и да предузеће забиљежи продају од 13.500 сплавова, уз непромјењен износ фиксних трошкова износит ће:

Приходи



230 · 13.500


3.105.000

Вар.трошкови


160 · 13.500


2.160.000

Фиксни трошкови





   600.000

Оперативна добит





   345.000 < 360.000

Као што можемо видјети, оперативна добит предузећа, при измјењеној продајној цијени сплава и промјењеном обиму продаје истих, износи 345.000 КМ, што је за 15.000 КМ мање у односу на оперативну добит коју предузеће остварује при продајној цијени од 224 КМ/ком. и обиму продаје од 15.000 комада сплавова. Из свега овог, се може извући закључак да Wатерфорд не траба повећавати продајну цијену јер због пада обима продатих јединица остварит ће нижу оперативна добит.

(д)

(5 бодова)

Сад полазимо од претпоставке да инвестиција Wатерфорда износи 1.650.000 КМ. Стопа поврата остаје иста 20%. Циљана зарада предузећа биће 1.650.000 · 20 % = 330.000КМ.

Циљана зарада по комаду износит ће 330.000 КМ / 15.000 ком. = 22 КМ/ком.

Ако од циљане продајне цијене по комаду одузмемо циљану разлику у цијени добит ћемо и циљани трошак по јединици, тј.:

Циљана продајна цијена            
210 КМ/ком.

Циљана зарада по јединици

  22 КМ/ком.

Циљани трошак по јединици

188 КМ/ком.

5. Компанија АБЦ производи и продаје видеа за продају пословној заједници. Компанија је унајмила познате пословне говорнике да представе нови производ јавности. Накнада плаћена сваком говорнику се индивидуално уговара. Накнада је углавном базирана на проценту прихода од продаје видеа.
Компанија АБЦ продаје већину видеа као одвојене ставке. Међутим расте тренд продаје видеа као пакет-производа. Компанија АБЦ је понудила пакет са њихова три најбоље продавана видеа у 2006.години. Индивидуална и пакет продаја ова три видеа за 2006. је:

ИНДИВИДУАЛНА ПРОДАЈА

	Говорници
	Наслов
	Продате

 јединице
	Продајна цијена
	Говорничке провизије

	Ален Шарић
	Управљачко рачуноводство за ЦРТ
	25.000
	150 КМ
	24 %

	Сањин Вишњић
	Управљачко рачуноводство за ЦР
	17.000
	120 КМ
	16%

	Алма Ступар
	Управљачко рачуноводство за ОР
	8.000
	130 КМ
	19 %


ПРОДАЈА ПАКЕТА


	Наслов
	Продате јединице
	Продајна цијена

	Управљачко рачуноводство за ЦРТ + 

Управљачко рачуноводство за ЦР
	12.000
	210 КМ

	Управљачко рачуноводство за ЦРТ + 

Управљачко рачуноводство за ОР
	5.000
	220 КМ

	Управљачко рачуноводство за ЦР + 

Управљачко рачуноводство за ОР
	4.000
	190 КМ

	Управљачко рачуноводство за ЦРТ + 

Управљачко рачуноводство за ЦР + 

Управљачко рачуноводство за ОР
	11.000
	280 КМ


Урадите:

a) Распоредите приходе од пакет производа на индивидуална видеа користећи методу самосталних прихода (користећи продајне цијене као мјеру).

b) Опишите (без израчунавања) алтернативни метод распореда прихода од пакет производа у односу на онај из задатка 1.

Рјешење: 

(15 бодова)

(а) Распоред прихода од пакета на индивидуална видеа користећи метод самосталних прихода приказат ћемо у сљедећој табели:

	Формула за распоред
	УР за ЦРТ
	УР за ЦР
	УР за ОР
	Приход пакета

	а) Пакат УР за ЦРТ + УР за ЦР

	210 x 12.000
	
	
	
	2.520.000

	150/(150+120)x210x12.000
	1.400.000
	
	
	

	120/(150+120)x210x12.000
	
	1.120.000
	
	

	б) Пакат УР за ЦРТ + УР за ОР

	220 x 5.000
	
	
	
	1.100.000

	150/(150+130)x220x5.000
	589.286
	
	
	

	130/(150+130)x220x5.000
	
	
	510.714
	

	ц) Пакат УР за ЦР + УР за ОР

	190 x 4.000
	
	
	
	760.000

	120/(120+130)x190x4.000
	
	364.800
	
	

	130/(120+130)x190x4.000
	
	
	395.200
	

	д) Пакат УР за ЦРТ + УР за ЦР + УР за ОР

	280 x 11.000
	
	
	
	3.080.000

	150/(150+120+130)x280x11.000
	1.155.000
	
	
	

	120/(150+120+130)x280x11.000
	
	924.000
	
	

	130/(150+120+130)x280x11.000
	
	
	1.001.000
	

	Укупно
	3.144.286
	2.408.800
	1.906.914
	7.460.000


(б) 

(5 бодова)

Алтернативни метод распореда прихода од пакет производа је метод инкременталних прихода. Овдје су видеа рангирана по важности и приходи су распоређени по сваком производу кориштењем самосталне продајне цијене све док се сав приход не распореди. Кориштење овог приступа би вјероватно креирало неке фрикције међу говорницима. Било би у интересу сваког говорника да захтијева да буде примарни говорник који носи продају пакета. 
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