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НАПРЕДНО УПРАВЉАЧКО РАЧУНОВОДСТВО
I  ЕСЕЈI
1. Наведите и кратко појасните разлике између традиционалних система обрачуна трошкова и рачуноводства активности.
Фундаменталне разлике између ТСОТ и РА се могу свести на слиједеће:

a) Системи су моделирани према различитим условима привређивања.

ТСОТ је моделиран за обрачун трошкова у условима доминантности директних трошкова, незнатног учешћа индиректних трошкова, доминације производње над продајом, умјерене конкуренције, умјереног микса производа, значајног учешћа директних трошкова рада у односу на трошкове технологије.

С друге стране, РА је моделирано за обрачун трошкова у условима великог учешћа индиректних трошкова, смањеног учешћа директних трошкова (посебно директних трошкова рада), повећаног учешћа трошкова технологије, доминације продаје над производњом, велике конкуренције, значајног микса производа итд.

b) Полазна поставка за обрачун трошкова је различита.

ТСОТ полази од претпоставке да производи (носиоци трошкова) узрокују појаву трошкова.

РА полази од претпоставке да активности узрокују појаву трошкова. Једино на овај начин се може објаснити различит ниво трошкова за производњу исте количине истоврсних производа. 

c) ТСОТ су једнодимензионални системи алокације трошкова, РА је дводимензионални систем алокације трошкова
ТСОТ прикупља трошкове по организационим јединицама и алоцира их на носиоце (по правилу готове производе), што представља један ниво алокације.

РА алоцира трошкове ресурса на активности, а затим трошкове активности на носиоце трошкова (по правилу нису само готови производи већ купци, канали продаје, дистрибуције, производне линије и слично), што представља два нивоа алокације. У посљедње вријеме РА постаје вишестепени систем алокације трошкова.

d) Различита мјерила за алокацију трошкова (кључеви)

ТСОТ по правилу користи ограничени број мјерила за алокацију трошкова. Најчешће су то директни сати рада, директни трошкови рада, машински сати, директни трошкови материјала. Ова мјерила у већини случајева не представљају прави начин тока трошкова, и то за већину индиректних трошкова, јер не успостављају узрочно посљедичну везу између појављивања трошка и носиоца трошка.

РА по правилу користи већи број мјерила за алокацију ресурса и алокацију трошкова активности. Ова мјерила у већини случајева (пожељни ниво је око 80-90%) представљају објективнији начин представљања тока трошкова јер је успостављена узрочно посљедична веза.

e) Различит приступ подјели трошкова на фиксне и варијабилне
ТСОТ поклања велику пажњу подјели трошкова на фиксну и варијабилну компоненту. Ова подјела трошкова је основа моделирања једног од традиционалних система обрачуна трошкова (Дирецт цостинг). Већина пословних одлука у вези са трошковима користи ову подјелу као основу за предрачун.

РА занемарује подјелу трошкова на фиксну и варијабилну компоненту. За РА већина фиксних трошкова (према критеријима ТСОТ) у ствари није фиксног карактера, јер се повезивањем кориштења ресурса и успостављањем узрочно посљедичне везе такви трошкови третирају као варијабилни. Основа за подјелу трошкова на фиксне и варијабилне заснива се на погрешној претпоставци да су узроци за појаву трошкова производи, а не активности. 

f) Различити приступи трошковима животног циклуса производа
ТСОТ у већини случајева трошкове који се односе на животни циклус производа третира као трошкове периода. На примјер, трошкови дизајнирања производа су трошкови који имају утицај на цијели животни вијек производа и не смију се третирати као трошкови периода.

РА покушава да укључи фактор животног циклуса производа у обрачун трошкова, те настоји да такве трошкове разграничи на цијели животни вијек производа.

g) Различити приступи трошковима продаје
ТСОТ занемарује, у данашњим условима, једну велику категорију трошкова, трошкове продаје из калкулације цијене коштања производа (према апсорпционом систему). 

РА признаје значај трошкова продаје и укључује их у обрачун цијене коштања.

h) Различити приступи трошковима неискориштених капацитета
ТСОТ занемарује, односно не утврђује трошкове неискориштених капацитета (осим у једном дијелу обрачуна фиксних трошкова) тако да не мјери трошкове неискориштених капацитета, што има за посљедицу дјеловање т.з.в. "спирале смрти".

РА мјери трошкове неискориштених капацитета, јер тачно утврђује колико је неискориштених и непотребних активности. Пошто утврђује трошкове по активностима оно може утврдити и трошкове тих непотребних активности (неискориштених капацитета).

i) Различит приступ финансијском извјештавању
ТСОТ су углавном орјентисани потребама екстерног извјештавања, па су извјештаји које креирају ови системи прилагођени тим потребама (биланс стања, успјеха, новчаних токова итд.). ТСОТ не креирају, или креирају врло мало информација потребних за пословно одлучивање.

РА је углавном орјентисано потребама интерног извјештавања, па су и извјештаји много флексибилнији и нису строго прописани. Iзвјештавање је прилагођено потребама доношења пословних одлука, а пошто се процедуре доношења пословних одлука значајно разликују, то су и ови извјештаји међусобно веома различити. С друге стране, РА не заборавља ни потребу за екстерним извјештавањем  па креира и стандардне финансијске извјештаје, али овај пут као изведене финансијске извјештаје.

j) Однос према производњи и услужним дјелатностима
ТСОТ је орјентисан према производним предузећима. Обрачунавање трошкова у услужним предузећима је било мање важно. Полазећи од претпоставке да су производи узроци појављивања трошкова, ТСОТ су се бавили израчунавањем цијене коштања готових производа, док је изостанак производа у услужним дјелатностима (без обзира на постојање услуга) доводио до потцјењивања обрачуна трошкова у таквим организацијама.

РА је окренуто свим предузећима, јер у свим предузећима постоје активности, дакле, и у производним и у услужним. За РА није важно о каквој дјелатности се ради. То је разлог популарности РА у услужним дјелатностима (болницама, финансијским институцијама, осигуравајућим друштвима итд).

k) Однос према контроли квалитета
ТСОТ је орјентисан према производњи, посебно квалитету производа па је у овој области развио добар систем контроле квалитета (контроле директних трошкова материјала и рада). Међутим, ТСОТ занемарује или не развија добар систем контроле у области осталих, прије свега индиректних трошкова. Наиме, квалитет производа зависи и од активности других одјељења, као што је на примјер одјел продаје (праћење тржишта, праћење потреба купаца и слично). Контрола је постављена на ниво одјела производње.

РА поставља контролу на ниво активности, и у осигурање квалитета укључује све активности а не само производне. 

l) Однос према нефинансијским подацима
ТСОТ користи само финансијске информације, информације које су документоване и које се могу исказати у новчаним јединицама.

РА користи, осим финансијских, и нефинансијске информације (описне информације), посебно код оцјењивања квалитета активности. На овај начин се одступа од стандардних правила и прописа, али се  добије на квалитети информација потребних за доношење пословних одлука.

m) Однос према новим технологијама управљања
ТСОТ нису могли пратити савремене технологије управљања, као што је на примјер ЈIТ, ТQМ итд. 

РА се много боље прилагођава тим новим технологијама, прије свега због тога што је добрим дијелом и настао као одговор на ове нове технологије управљања предузећем.

n) Однос према функцијама, процесима и активностима
ТСОТ су окренути према функцијама, које су уско повезане са организационим јединицама предузећа. На овај начин се занемарује управљање процесима који се често могу одвијати кроз неколико одјела или функција. Посвећивање пажње само функцијама креира сувише агрегатне податке, често недовољне за пословно одлучивање.

РА је окренуто активностима и процесима, а мање функцијама. На овај начин се путем управљања процесима и активностима ефикасније управља пословањем предузећа. 
2.  Бихејвиористичка фаза у развоју управљачког рачуноводства.
Појава бихејвиористичког приступа у истраживањима управљачког рачуноводства производ  је озбиљног заокрета у теорији фирме. Наиме, напушта се дотадашње класично поимање предузећа као организације дс јединственим циљем максимизирања профита који је са врха једноставно рашчлањаван и дистрибуран ка подножју управљачке пирамиде. Улога менаџмента у таквим предузећима била је сведена на улогу надзорника над остварењем горе поменутог циља. Крајем 70.-тих, умјесто претходно наведеног, све више се говори о предузећу као "погодбеној коалицији" појединаца који се удружују ради лакшег остваривања сопствених интереса. Нерјетко, ти интереси противуријече интересима предузећа као цјелине што додатно компликује посао менаџера. У таквим околностима менаџерима је, као никада до сада, потребан ауторитет који представља снагу која може одржати предузеће на окупу. 

     Са описаним промјенама мотивисање и награђивање постају прио​ритети управљања. У складу са тим, између економских агената, тј. власника, топ менаџера и нижих нивоа менаџмента, уговарају се надлежности, одговорности награде чиме се отвара ново поглавље у управљању предузећем које популарно названо "демократска филозо​вија управљања". Убрзо, истој филозофији постало је подређено читаво управљачко рачуноводство, а прије свега концепт рачуноводства одго​вор​ности који све више постаје, према мотивационом систему преду​зећа, оријентисан извор корисних информација. 
     Нудећи годишње краткорочне аналитичке планове и извјештаје о остварењима, рачуноводство одговорности може обезбиједити поуздану основу за оцјену успјешности дијелова и цјелине и на томе засновано материјално стимулисање оних који су за то заслужни. Међутим, у свему томе рачуноводство одговорности мора водити рачуна да мјерење и извјештавање о раезултатима активности појединаца има утицаја за њихово понашање и даље обављање активности у наредним периодима. Због свега тога оно се мора заснивати на реалним представама о пословном понашању појединих менаџера, група извршилаца као и самих радника у предузећу. 

      Познати аутори наглашавају да не треба искључити могућност да и саме управљачке рачуновође могу имати своје циљеве који се, такође, могу разликовати од циљева менаџмента, од циљева власника. Да би се и у том домену постигла хармонија Соломонс са правом истиче потребу стављања и управљачког рачуноводства у контекст агенцијског проблема. Сходно томе, управљачко рачуноводство има привилеговано и одговорну улогу агента који својим информацијама и савјетима несебично помаже принципалу, тј. менаџменту да управља предузећем за добробит свих стејкхолдера.

3. Карактеристике обрачуна циљних трошкова (TARGET COSTING)

Обрачун циљних трошкова - Таргет Цостинг (ТЦ) је развијен у Јапану током 1980-их година. Ријеч је о новом, веома успјешном инструменту за, прије свега, стратегијско управљање трошковима, приходом и профитом  на нивоу предузећа, али истовремено и на нивоима децентра​лизваних организационих цјелина и, посебно, унутар процеса развоја и продукције конкретних појединачних учинака - производа и/ или услуга, као и на нивоу њихових компоненти. 

     Фаза развоја учинака реализује се процесом стратегијског планирања на нивоу предузећа, а обрачун циљних трошкова је подређен овим трошковима. 

     Функционисање обрачуна по циљним трошковима се углавном дифе​рен​цира на три основне фазе и то:

· тржишним околностима условљен обрачун трошкова,

· обрачун циљних трошкова производа и 

· обрачун циљних трошкова компоненти.

Прва фаза обрачуна по циљним трошковима треба да омогући адекватан одговор на кључно питање: који производ понудити на одређеном тржишту по цијени који потенцијални купац жели да плати, у којој је садржан довољан  - циљни профит, и може ли исти бити произведен по утврђеним  (допустивим) циљним трошковима? Дакле, у овој фази обрачуна треба идентификовати циљне трошкове производа као разлику између циљне продајне цијене и циљног профита по јединици учинка, односно као разлику између циљних прихода од продаје учинака и циљног укупног профита за могући (прихватљиви) обим продаје. 

Друга фаза подразумијева обрачун трошкова на нивоу производа, али уз њихово свођење на циљне, тржишно прихватљиве трошкове произво​да, што подразумијева активну координирану активност свих учесника у изазивању трошкова на свођење текућих предрачунских трошкова на циљне трошкове, али, при томе, не на штету прихватљивог квалитета и функционалности производа. 

Трећа фаза обухвата обрачун циљних трошкова на нивоу компоненти. Суштина ове фазе састоји се у декомпоновању циљних трошкова прои​зво​да на циљне трошкове по одговарајућим организационим сегменти​ма и саставним дијеловима, односно компонентама, с циљем неопходне редукције трошкова, али и уз одговарајући утицај на добављаче за снижавање набавних цијена импута на потребан ниво.

Одређивање циљних продајних цијена треба да резултира из адекватних експертских тржишних анализа. Прва одбитна ставка од утврђене циљне продајне цијене производа јесте циљни профит. Циљни профит, квантифициран примјеном циљне профитне стопе на циљну продајну цијену, резултира из активности менаџмента у дијелу управљања будућим профитом предузећа, ужих организационих сегмената и профитом производа у складу са основним економским циљевима и дугорочним  очекивањима предузећа.  
Разлика између циљне продајне цијене производа и циљног профита по јединици продатог учинка представља циљне трошкове по јединици учинка. 

Iмајући у виду укупне карактеристике производне фазе животног цик​луца у којој је лоциран обрачун циљних трошкова, може се закљу​чити да се обрачун циљних трошкова фокусира на континуирано праћење напретка достизања циљних трошкова, уз правилно уважавање три кључна, конкурентско стратегијска аспекта успјешности пословања и остваривања циљног профита. 

II  ЗАДАЦИ
1. Предузеће је остварило сљедеће резултате:

Физичке јединице за јануар 2000.год.

Производња у току, почетне залихе (1.јануар) 750 ком.

Директни материјали (100% завршени) 

Трошкови производње (60% завршени)

Почето током јануара 4.250 ком.

Завршено и пребачено током јануара 3.500 ком.

Производња у току, завршне залихе (31.јануар) 1000 ком.

Директни материјал (100% завршени)

Трошкови производње (50% завршени)

Укупни трошкови за јануар 2000.год.

Производња у току, почетне залихе
Директни материјал (750 екв.јед. x 8 КМ) 6.000 КМ
Трошкови производње (450 екв.јед. x 10 КМ)  4.500 КМ
Трошкови директних материјала додати током јануара 38.250 КМ
Трошкови производње додати током јануара 44.550 КМ
Путем методе пондерисаног просјека обрачунати шкарт у процесном обрачуну трошкова, под претпоставком да нормално, јединице шкарта износе 10 % од излазних јединица производа.

Рјешење:

Шкарт = (почетне јединице + започете јединице) - (довршене јединице + недовршене на крају) = (750 + 4.250) - (3.500 + 1.000) = 500 јединица
Нормални шкарт је 10% од завршених јединица тј 10 % од 3500 = 350

Абнормални шкарт = 500-350=150

Метода пондерисаног просјека:

	Ток производње
	Корак 1 физичке јединице
	Корак 2 еквивалентне јединице

	Корак 1 и 2
	
	Директни материјал
	Трошкови конверзије

	Недовршена производња на почетку
	750
	
	

	Започето током периода
	4.250
	
	

	У обрачуну
	5.000
	
	

	Завршени производи
	3.500
	3.500
	3.500

	Iзван текућег периода
	350
	
	

	Нормални шкарт 350*100%;350*100%
	
	350
	350

	Абнормални 150*100%
	
	150
	150

	Недовршена на крају 1.000*100%;.1.000*50%
	1.000
	1.000
	500

	У обрачуну
	5.000
	5.000
	4.500

	
	
	
	


	Корак 3
	Укупни трошкови
	Директни материјал
	Трошкови конверзије

	Недовршена производња на почетку
	10.500
	6.000
	4.500

	Додати трошкови у периоду
	82.800
	38.250
	44.550

	Укупно
	
	44.250
	49.050

	Број еквивалентних јединица
	
	5.000
	4.500

	Трошкови по еквивалентној јединици
	
	8,85
	10,90

	Корак 4
	
	
	

	Укупни трошкови
	93.300
	
	

	Корак 5
	
	
	

	Трошкови завршене производње
	
	
	

	- трошкови прије нормалног шкарта
	69.125
	30.975
	38.150

	- нормални шкарт 350 јединица
	6.912,5
	3.097,5
	3.815

	Укупни трошкови пренесених производа
	76.037,5
	
	

	Абнормални шкарт
	2.962,5
	1.327,5
	1.635

	Недовршена производња на крају 1.000 
	
	
	

	- директни материјал
	8.850
	
	

	- трошкови конверзије
	5.450
	
	

	Укупно трошкови недов. произв. на крају
	14.300
	
	

	Укупни трошкови у обрачуну
	93.300
	
	


2. Анализа прихода од купаца и трошкова везаних за купце
Анализа резлика у приходима и у трошковима који се односе на купце може осигурати значајне информације о томе зашто постоје разлике у профитабилности појединих купаца. У претпостављеном примјеру компанија Б продаје воду у боцама. Она има два канала дистрибуције: (1) велепродајни канал који покрива супермаркете, драгсторе и остале продавнице и (2) малопродајни канал за неколико одабраних купаца. Фокусирајте се углавном на анализу профитабилности купаца у малопродајном дистрибуционом каналу.Подаци су сљедећи: Објављена продајна цијена је 0,60 по боци, док је трошак набавке 0,50 н.ј. по боци. Приходи су од продаје различитим купцима сљедећи за 2000. годину:
	                                                                                    Купци

	
	
	А
	Б
	В
	Г

	1. 
	Продате  боце
	1,000.000
	800.000
	70.000
	60.000

	2.
	Објављена продајна цијена
	0,60
	0,60
	0,60
	0,60

	3.
	Фактурна цијена
	0,56
	0,59
	0,55
	0,60

	4.
	Приходи (1х3)
	560.000
	472.000
	38.500
	36.000


1. Продискутујте разлике  у приходима од продаје истог производа различитим  купцима. 

2. Хијерархију трошкова која је карактеристична за обрачун трошкова на бази активности примјените на купце.

Израда:

1. Двије варијабле објашњавају разлике у приходима од ова четири купца:  (1) количина купљених боца  и (2) величина цјеновног дисконта у циљу подстицања купаца да повећају своје наруџбе. Ограничавање износа цјеновног дисконта може бити кључно за профитабилност купаца. Цјеновни дисконт иначе може бити посљедица више фактора, укључујући величину набавке (купац који више набавља добија већи дисконт) и чињеницу да имајући тог купца имамо и маркетиншке користи које помажу промоцији осталих производа. Пратећи дисконте по купцима или по продавачима, могу се осигурати вриједне информације о начинима унапређења профитабилности купаца. На примјер предузеће ће жељети да осигура да се политика попуста базирано на количини стриктно проводи. Такође, може захтјевати од продајног особља осигурање одобрења прије давања великих дисконта купцима који тај дисконт у нормалном поступку не би добили. Надаље, предузеће може пратити будуће продаје купцу ради спознаје да ли су дисконти узроковали веће куповине. 

2. Приходи од купаца су један елеменат профитабилности купаца. Други елеменат, трошкови везани за купце, примјеном хијерархије трошкова могу се рангирати на сљедећи начин: 

· Трошкови у вези купца на нивоу јединице - су ресурси који се жртвују у реализацији активности на продаји сваке јединице (боце) купцу. Примјер су трошкови руковања за сваку продату боцу,

· Трошкови у вези купца на нивоу групе јединица - су ресурси који се жртвују у реализацији активности које се односе на групе јединица (боца) продатих купцу. Примјери су трошкови настали у процесу наручивања или испоруке,

· Трошкови очувања купаца - ресурси који се жртвују на активностима предузетих у подршци индивидуалним купцима, без обзира на број јединица или група производа испоручених купцима. Примјер су трошкови посјете купаца или трошкови оглашавања на локацији купаца,

· Трошкови канала дистрибуције  - су ресурси жртвовани у активностима које се односе на сам канал дистрибуције, а не на сваку јединицу, групу производа или купца.

· Трошкови на нивоу предузећа - су ресурси жртвовани на активностима које се не могу пратити до индивидуалног купца или канала дистрибуције. Примјер су трошкови опште управе и администрације.
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