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Wyrachowana 
moralność
Zapewne każdy z nas, czasem opierając się na precyzyjnych danych, a częściej intuicyj-
nie, odnosił wrażenie, że obsługa niektórych klientów nie jest dla kancelarii rentowna. 
Na utrzymanie biura, pensje dla pracowników i wynagrodzenie właściciela pieniądze 
przecież trzeba skądś wziąć. Skąd? Od rentownych klientów. Czy jest to wobec nich 
sprawiedliwe? Gdyby nie nasza lekka ręka, faktury im wystawiane mogłyby być niższe. 
Czy ktoś pytał ich o chęć sponsorowania nierentownych kolegów? To w końcu oni za 
wolontariat doradcy podatkowego płacą. Dopuszczanie do nieświadomego obsługiwania 
klientów, którzy przynoszą straty, może być niesprawiedliwe wobec pozostałych. 

W życiu wszystko jest trochę bardziej skomplikowane niż w teorii. Między czernią a bie-
lą jest jeszcze mnóstwo miejsca na odcienie szarości. Korzyści płynących z obsługi klien-
tów nie można rozpatrywać wyłącznie w kategoriach otrzymanego w zamian honora-
rium. Przecież względy sympatii czy nawet przyjaźni wobec klienta mogą mieć kolosalny 
wpływ na wysokość ustalonej ceny za świadczone usługi. Niekiedy w grę wchodzi chęć 
udzielenia pomocy przedsiębiorcy... Nie! Człowiekowi, który znalazł się w potrzebie. 
Właśnie! Wielu z nas wykonywany przez siebie zawód traktuje jako misję. Idealizm, ma-
terializm, proza życia...

Doradca podatkowy czy biegły rewident, kierując kancelarią, jest menedżerem, który 
powinien dbać o stabilny rozwój kierowanego przez siebie przedsiębiorstwa, o bezpie-
czeństwo zatrudnionych ludzi. Musi więc znaleźć kompromis między przyjaźnią, misją 
i działalnością komercyjną. Chcąc rzetelnie ustalić honorarium, zarządzający kancelarią 
musi pogodzić dość oczywiste czynniki obiektywne z często nie mniej istotnymi wzglę-
dami subiektywnymi, takimi jak sympatia czy przyjaźń. Jak wszystkie te czynniki zamie-
nić na liczby, by obliczyć wynagrodzenie uczciwe wobec samego siebie, pracowników 
i innych klientów?

W pierwszym artykule Anna Pusz zajęła się właśnie sposobami kompleksowej oceny 
wartości klientów kancelarii. Dobrym uzupełnieniem tego artykułu jest wywiad z Janu-
szem Sawickim – doradcą podatkowym, który od pewnego czasu wylicza rentowność 
świadczonych w swojej kancelarii zleceń. W dalszej części infopakietu Rafał Ostap po-
kazuje, w jaki sposób matematyka i statystyka mogą pomóc w doborze próby badania 
sprawozdania finansowego i wykrywaniu fałszerstw. W rubryce „Po godzinach” Andrzej 
Prelicz spróbuje zarazić nas bakcylem narciarstwa zjazdowego. Na koniec Andrzej Ada-
meczek w artykule „Biuro bez papieru” bacznie przyjrzy się sposobom zamiany stert pa-
pierowych dokumentów w postać elektroniczną. 

Korzystając z okazji, życzę Państwu pomyślności i spełnienia wszystkich planów w 2006 
roku. Jednocześnie pragnę wszystkim naszym Klientom serdecznie podziękować za za-
ufanie, którym nas obdarzyliście. Dziękujemy. To był dobry rok.  

Zapraszam do lektury.

Robert Wielgo 
dyrektor ds. sprzedaży 
 robert.wielgo@datevsymfonia.pl

EDYTORIAL

Vademecum  
doradcy  
podatkowego 
i biegłego  
rewidenta 
2006

Vademecum jest unikalnym kompendium aktualnej wiedzy z zakre-
su podatków, rachunkowości oraz innych dziedzin prawa i ekonomii. 
Zawiera praktyczne informacje potrzebne podczas wykonywania 
zawodu doradcy podatkowego i biegłego rewidenta. Na 500 stro-
nach biblijnego papieru praktycy zebrali najważniejsze zagadnie-
nia i hasła poświęcone problematyce podatkowej i audytingowi, 
ubezpieczeniom społecznym, unijnym regulacjom podatkowym 
i matematyce finansowej z odniesieniami do odpowiednich ustaw. 
 
Wewnątrz infopakietu znajduje się formularz z zamówieniem na bez-
płatny egzemplarz Vademecum dla każdego doradcy podatkowego 
i biegłego rewidenta, który ukaże się na początku marca 2006 roku.

Datev Symfonia Sp. z o.o.
ul. Bema 83, 01-233 Warszawa, tel.: (22) 329 2393
http://www.datevsymfonia.pl
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Klient głównym kapitałem firmy
Rentowność świadczonych usług i satysfak-
cja klientów zwykle przekładają się wprost 
na zysk kancelarii. Zadowoleni klienci są 
cennym zasobem, a w wielu przypadkach 
podstawowym kapitałem firmy. Strategicz-
ne ukierunkowanie na klienta nie oznacza 
oczywiście, że tracimy z oczu podstawo-
wy cel komercyjnie działającej kancela-
rii, jakim jest osiąganie zysku w katego-
riach finansowych. Wynik finansowy ściśle 
związany jest bowiem właśnie z klientem. 
Podstawą do wyznaczania wartości firm 
jest dziś, obok wartości księgowej, wartość 
portfela klientów. 

Jaką wartość mają wasi klienci? 
Klienci, z jednej strony, mają różne potrze-
by i wymagania, z drugiej – ich wartość 
i potencjał z punktu widzenia obsługującej 
ich kancelarii zwykle także się różni. Więk-
szość przedsiębiorstw posiada w swoim 
portfelu również klientów przynoszących 
straty. Nie oznacza to oczywiście, że należy 
ich bezwzględnie wyeliminować z naszego 
portfela. Być może jest sposób, aby z punk-
tu widzenia kancelarii stali się rentowni. 
Podstawą wszelkich działań związanych z 
zarządzaniem portfelem klientów jest zna-
jomość ich wartości.

20-80 – zasada Pareto
Według zasady 20–80 włoskiego ekono-
misty i socjologa markiza Vilfredo Fede-
rico Damaso Pareto, niewielka liczba rze-
czy, osób i sytuacji odpowiada za większość 
występujących zjawisk, np.:

	20% typów usług zapewnia 80% ogól-
nych zysków ze sprzedaży;

	20% klientów/typów usług wytwarza 
80% kosztów firmy;

	20% informacji warunkuje 80% decy-
zji;

	80% skarg pochodzi od 20% klien-
tów;

	80% skutków powodowanych jest 
przez 20% przyczyn.

Zasada 20–80 na gruncie kancelarii do-
radcy podatkowego czy biegłego rewiden-
ta oznaczałaby np. że 20% klientów powo-
duje 80% kosztów kancelarii, a także to, że 
20% klientów/typów zleceń generuje 80% 
zysków kancelarii. Oczywiście, zasady tej 
nie należy przyjmować jako dogmat, a je-
dynie jako powszechnie obowiązującą pra-
widłowość zachęcającą menedżera do dal-
szych badań. Z pewnością jednak można 
przyjąć, że istotna część klientów kancelarii 
jest dla niej niedochodowa oraz że niewiel-
ka grupa klientów kancelarii decyduje o jej 
zyskowności. Większość uważa zapewne, 
że szkoda czasu na dokładniejszą analizę 
klientów czy dochodowości poszczegól-
nych zleceń. Nic bardziej błędnego! Po-
święcenie czasu na niedochodowe zlecenie 
bądź klienta nieprzynoszącego żadnych 
wartości firmie – zarówno materialnych, 
jak i niedających się bezpośrednio przeli-
czyć na pieniądze – jest marnotrawstwem 
posiadanych zasobów. Konsekwencje takie-
go postępowania mogą być dużo dalej idą-
ce niż tylko zaniżenie zyskowności kance-
larii. Są to morale pracowników nękanych 
telefonami uciążliwych klientów bądź też 

zaskakująco niska wartość portfela klien-
tów w przypadku konsolidacji kancelarii. 
Chcąc więc skutecznie zarządzać, należy 
poznać wartość poszczególnych klientów.

Wartość życiowa klienta 
Jednym ze sposobów określenia wartości 
klienta dla firmy jest obliczenie tzw. war-
tości życiowej klienta (Customer Lifetime 
Value – CLV). CLV wyraża przedstawioną 
w bieżącej wartości pieniężnej łączną ko-
rzyść netto generowaną przez klienta. Jest 
to wartość przebiegu całej relacji z klien-
tem dla firmy. Wskaźnik CLV uwzględnia 
nie tylko dotychczasowe dochody z relacji, 
ale także potencjał klienta. Miarą CLV jest 
zdyskontowana suma przypływów pienięż-
nych netto dotyczących danego klienta. 
Przepływy pieniężne netto (NCF) związa-
ne z klientem występujące w danym okre-
sie składają się zarówno z wpływów ge-
nerowanych przez tego klienta (CFI), jak 
i wydatków ponoszonych na jego pozy-
skanie i obsługę (CFO). Zaletą wskaźnika 
jest podanie korzyści generowanych przez 
klientów w wartości pieniężnej. Ważne 
jest, że wartość wskaźnika CLV można po-
równać między poszczególnymi klientami 
bądź też grupami klientów. Do zalet należy 
również uwzględnienie zmiennej wartości 
w czasie przepływów generowanych przez 
klienta na podstawie stopy dyskontowej. 
W zależności od kosztów kapitału firmy, 
określonych przez stopę dyskontową, war-
tość określonej relacji może być różna dla 
różnych firm. 
Wartość życiowa klienta najczęściej jest 
używana do określenia zysku z przebiegu 
całej relacji klienta z kancelarią, może jed-
nak odnosić się do wybranego okresu re-
lacji klient–kancelaria. Jest to zawsze war-
tość z danej relacji w wybranym okresie 
w chwili dokonywania obliczeń. Kluczem 
do poprawnego wyliczenia wartości klien-
ta, tej życiowej bądź też bieżącej opierają-
cej się na danych historycznych, jest przed-
stawienie w wartości pieniężnej wszystkich 
korzyści (materialnych i niematerialnych) 
dla firmy wynikających z relacji z klientem 
oraz wyliczenie wszystkich istotnych kosz-
tów związanych z obsługą danego klienta. 

Korzyści kancelarii z relacji z klientem
Określając wpływy kancelarii z relacji z 
danym klientem, tylko wtedy otrzymamy 
pełen obraz sytuacji, kiedy oprócz hono-
rarium dla firmy uwzględnimy także inne 
niematerialne czynniki przekładające się na 
rentowność kancelarii. Do podstawowych 
czynników, które z pewnością powinno się 
rozważyć, szacując wartość danego klienta 
pozostającego w relacji z kancelarią, należą:
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	lojalność klienta; 
	potencjał rozwojowy (perspektywicz-

ność branży, indywidualny potencjał 
firmy);

	rodzaj zleceń od klienta (możliwość na-
uki i rozwoju doradcy);

	znaczenie klienta w branży.

Lojalność klienta
Lojalność jest definiowana jako zobowią-
zanie klientów do dalszego korzystania z 
usług dostawcy czy kupowania jego pro-
duktów, bez względu na okoliczności. Lo-
jalność gwarantuje więc trwałość relacji z 
klientem, a wiąże się z tym wiele bardzo 
istotnych korzyści związanych z zarządza-
niem taką relacją:
	możliwość rozszerzenia zakresu wza-

jemnej relacji; 
	sprzedaż dodatkowych usług;
	rekomendacje, czyli klient ręczy za 

usługi kancelarii, która ponosi znacznie 
niższe koszty przy pozyskaniu nowych 
klientów;

	obniżenie poziomu zagrożenia ze stro-
ny konkurencji;

	skłonność klienta do płacenia wyższej 
ceny za usługi;

	gotowość do współpracy, czyli informa-
cja zwrotna od klienta o usługach kan-
celarii;

	gotowość klienta do inwestycji w rela-
cję z kancelarią;

	większe zyski dla kancelarii wynikające 
z długiej relacji z klientem.

Korzyści płynących z relacji z klientem 
lojalnym nie można przecenić. Na utratę 
klienta lojalnego nie może sobie pozwolić 
żadna kancelaria. 

Potencjał rozwojowy
Oceniając wartość klienta, należy również 
wziąć pod uwagę branżę, z której się on 
wywodzi. Szansa na wieloletnią obsługę 
klienta jest większa, gdy działa on na dy-
namicznie rozwijającym się rynku. Duża 
szansa rozwoju klienta niesie perspektywy 
wzrostu honorarium wypłacanego obsłu-
gującej go kancelarii. Branża ma znaczenie 
również przy ocenie zasobności klienta, co 
nie jest przecież bez znaczenia dla doradcy. 
Z jednej strony klient mający problemy z 
płynnością finansową może zalegać z płat-
nościami, z drugiej jednak – to taki właś-
nie klient najczęściej bardziej intensywnie 
korzysta z usług doradcy podatkowego, 
aby w ten sposób znaleźć oszczędności dla 
firmy. Ponadto należy porównać również 
indywidualne cechy klienta. Istotny jest 
wiek klienta, jego innowacyjność, to, jak 
radzi sobie na rynku, a więc czy ma szan-
sę przetrwać w walce z konkurencją w dłu-

gim okresie. W najbardziej perspektywicz-
nej branży znajdują się przegrani, a wśród 
graczy z branży podupadającej działają po-
tentaci. 

Rodzaj zleceń od klienta
Branża doradztwa podatkowego w Pol-
sce nie jest jeszcze ustabilizowana i w peł-
ni ukształtowana. Zakres usług doradców 
i ich porad wciąż się rozszerza. Dzieje się to 
stopniowo wraz ze wzrostem zapotrzebo-
wania rynku na usługi doradcze. W związ-
ku z tym nie bez znaczenia dla doradcy jest 
rodzaj usług zakontraktowany w umowie z 
klientem. Większość kancelarii i doradców 
bardziej ceni sobie klientów, na podstawie 
których zleceń mają możliwość rozwoju 
i nauki. Są to najczęściej zlecenia usług do-
radczych (np. opinie podatkowe), do któ-
rych rozpracowania doradca musi zawsze 
pogłębić swoją wiedzę w zakresie wąskiego 
materiału. W ten sposób doradca zyskuje 
nowe kwalifikacje, wiedzę i umiejętności. 

Klient pokazowy
Niekiedy wśród klientów kancelarii są 
i tacy, którzy nie przynoszą jej dochodu. 
Pomijając przypadki, gdy zarząd toleru-
je ten fakt nieświadomie, firma nie zdaje 
sobie sprawy z tego, że koszty utrzyma-
nia danego klienta przewyższają wysokość 
otrzymywanego od niego honorarium. Są 
to najczęściej klienci duzi bądź cieszący 
się poważaniem i tworzący opinie w da-
nym środowisku. Takiego klienta określa 
się mianem „klient pokazowy”, ponieważ 
jego obecność poprawia reputację firmie. 
Oczywiście, taka cecha klienta będzie mia-
ła różną wartość dla różnych kancelarii 
w zależności od tego, czy kancelaria ma 
ugruntowana pozycję w środowisku, czy 
też potrzebuje referencji, aby np. zdobyć 
nowego klienta. 

Tabela 1. Wagowy rozkład korzyści zwią-
zanych z obsługą klientów
Cecha Waga Klient A Klient B
Lojalność 40% 5 2,0 2 0,8
Potencjał 30% 8 2,4 3 0,9
Możliwość nauki 20% 7 1,4 3 0,6
Referencyjność 10% 2 0,2 8 0,8
Suma 100% Σ 6,0 Σ 3,1

Kancelaria o ustabilizowanej pozycji z op-
tymalną liczbą klientów będzie sobie naj-
bardziej cenić lojalność klientów i po-
wiązaną z nią długoterminowość relacji, 
nadając jej wagę np. 0,4. Wpływ na dłu-
goterminowość relacji ma również czyn-
nik potencjału firmy, a więc przyznajemy 
wagę 0,3. Kancelaria dysponuje szerokim 
doświadczeniem toteż mniej ceni możli-
wości nauki (waga 0,2). Referencyjność to 

zaledwie 0,1 przypisywanej wagi w porów-
naniu z innymi niematerialnymi korzyś-
ciami. Zakładamy, że wymienione 4 czyn-
niki to wszystkie korzyści, jakie kancelaria 
ocenia dla siebie jako istotne, podnoszące 
rentowność kancelarii. Po ocenie każdego 
czynnika wg skali, np. 1–10, i zsumowa-
niu ważonych wyników otrzymamy wy-
nik wagowy korzyści dla każdego klienta. 
Poważnym problemem jest przeliczenie 
otrzymanego tak wskaźnika wartości nie-
materialnych na pieniądze. Wydaje się, że 
w praktyce kancelarii nie jest to konieczne 
i wartość wskaźnika może służyć jako dru-
gi element pomagający zobiektywizować 
proces oceny wartości klientów. 

Rachunek kosztów działań (ABC 
– activity based costing)
Ustalenie wysokości wydatków ponoszo-
nych na klienta jest dość skomplikowa-
ne. Wydatki te nie są bowiem przypisy-
wane wybranym klientom, a zaliczają się 
raczej do kosztów ogólnych kancelarii. 
Rzetelne przypisanie poniesionych kosz-
tów poszczególnym klientom umożliwia 
rachunek kosztów działań, zwany dalej 
ABC (activity-based costing). W analizie 
kosztów za pomocą systemu ABC ważne 
jest, aby zachować kompromis pomiędzy 

dokładnością wyliczeń a czasochłonnością 
i kosztem takiego pomiaru. W tym całym 
systemie dominuje myślenie o kliencie 
w kategoriach kosztów obsługi i genero-
wanych zysków.

Istota rachunku kosztów działań
Rachunek ABC jest oparty na spostrzeże-
niu, że każda organizacja jest zbiorem dzia-

Rys. 1. Wykonywanie działań prowadzi do 
zużywania zasobów przedsiębiorstwa

Pracownicy Lokal Narzędzia

Działanie 1 Działanie 2 Działanie 3
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łań służących do osiągnięcia konkretnej 
korzyści. Istotą takiego podejścia jest zależ-
ność przyczynowo-skutkowa między usłu-
gą czy produktem a kosztami przedsiębior-
stwa. Koszty powstają jako efekt celowego 
wykorzystania dostępnych w organizacji 
zasobów, takich jak praca ludzka, materia-
ły czy przestrzeń biurowa, w konkretnych 
działaniach. Przykładowo obsługa klienta 
i poniesione przy tym przez przedsiębior-
stwo koszty są skutkiem wykonania okre-
ślonych działań i celowego zużycia pew-
nych zasobów. Przedsiębiorstwo natomiast 
oczekuje ustalonego wynagrodzenia. W ra-
chunku ABC to wykonanie określonych 
działań jest przyczyną powstawania kosz-
tów, czyli zużywania zasobów przedsiębior-
stwa, co schematycznie przedstawiono na 
rysunku 2. Łącznikiem między obiektem 
kosztowym a poszczególnymi działania-
mi jest tzw. nośnik kosztów działań, który 
przypisuje poszczególnym obiektom kosz-
towym odpowiednią porcję działań. Dla 
porównania tradycyjny rachunek kosztów 
uznaje produkt finalny jako przyczynę po-
noszenia wszystkich kosztów. Koncepcja 
ABC ma zastosowanie w przypadku przed-
siębiorstw w wysokim stopniu złożoności, 
skomplikowania i różnorodności. Jest to 
przedsiębiorstwo, które np. ma klientów 
niejednorodnych, o różnych wymaganiach, 
zapotrzebowaniu na różnego typu usługi. 
Obsługa takich klientów nie stanowi stan-
dardowego procesu o podobnych kosztach. 
A podejmujący decyzje chcą wiedzieć, jaki 
jest i jaki będzie w przyszłości koszt danej 
usługi, obsługa klienta czy koszt określone-
go działania. Zanim przystąpię do omówie-
nia kolejnych etapów przeprowadzania tego 
rachunku, wyjaśnię podstawowe pojęcia.

Podstawowe elementy
Do podstawowych elementów ABC zali-
czamy: zasoby, nośniki kosztów zasobów, 

działania, nośniki kosztów działań oraz 
obiekty kosztowe.
Zasoby – źródła kosztów ponoszonych 
podczas wykonywania działań w przedsię-
biorstwie. Są to zasoby posiadane w przed-
siębiorstwie, jak również te, które nabywa-
ne są w miarę potrzeby (także usługi obce). 
Przykładowe zasoby przedsiębiorstwa to: 
zasoby ludzkie, materiały, powierzchnia 
biurowa, środki transportu, urządzenia, 
media technologiczne. 
Nośniki kosztów zasobów są mierni-
kiem zużycia zasobów podczas wykony-
wania działań w przedsiębiorstwie. Wyra-
żają więc przyczynowo-skutkową reakcję 
między zużyciem zasobów a zachodzącymi 
w przedsiębiorstwie zdarzeniami. Nośni-
kami kosztów zasobów może być więc np. 
roboczogodzina, etat, metr kwadratowy 
bądź kWh dla zasobów rzeczowych. 
Działanie jest zorganizowaną i celową po-
jedynczą operacją lub pewnym procesem 
(zespołem ściśle związanych ze sobą czyn-
ności) zachodzących w organizacji. Jest to 
więc jakby jednostka pracy w przedsię-
biorstwie. Przykłady to przyjęcie zamówie-
nia, wysyłka dokumentów. W działanie 
może być zaangażowanych kilka działów 
czy osób. Wszystko zależy od potrzeb in-
formacyjnych zarządzających przedsię-
biorstwem. Ważne jest jednak, aby zmianę 
kosztów związanych z konkretnym działa-
niem można było opisać za pomocą jedne-
go nośnika kosztów działań. 
Nośniki kosztów działań służą do przy-
pisania kosztów poszczególnych działań 
obiektom kosztów i są miarami wykorzy-
stania poszczególnych czynności na dany 
obiekt kosztowy. Przedstawiają one relację 
przyczynowo-skutkową pomiędzy dzia-
łaniami a obiektami kalkulacji kosztów. 
Nośnikiem może być np. czas wprowa-
dzania faktur. Zmienność głównego skład-
nika kosztów musi opisywać zachowa-
nie wszystkich związanych z nim kosztów 
działania. 
Obiekty kosztów to dowolne przedmioty 
odniesienia, grupowania i kalkulacji kosz-
tów, również klienci. 

Etapy rachunku kosztów działań
Implementacja metody ABC może prze-
biegać w następujących etapach:
1.	 identyfikacja działań;
2.	 określenie kosztów działań;
3.	 wyznaczenie nośników kosztów działań;
4.	 określenie kosztów obiektów kosztów.
Poszczególne etapy modelu rachunku 
kosztów działań zostaną przedstawione na 
hipotetycznym przykładzie. Aby przedsta-
wić w sposób przejrzysty konstrukcję ra-
chunku kosztów działań, posłużymy się 

uproszczonym modelem kancelarii. Za-
łóżmy, że kancelaria oferuje następujące 
usługi: doradztwo podatkowe oraz prowa-
dzenie ksiąg. Kancelaria składa się z dwóch 
pracowników: doradcy podatkowego oraz 
fakturzystki. Przyjmujemy, że fakturzystka, 
pracująca 160 godzin w miesiącu, w ciągu 
godziny wprowadza 100 dokumentów, 
ich rejestracja zajmuje 10 minut, zaś pra-
ce administracyjne 3 godziny w miesiącu. 
Jej wynagrodzenie 2000 zł. Pensja doradcy 
podatkowego pracującego 160 godzin mie-
sięcznie wynosi 8000 zł. Opinię podatko-
wą przygotowuje w zależności od stopnia 
skomplikowania odpowiednio: 2, 4 lub 
6 godzin. Przedstawia ją klientowi w roz-
mowie trwającej zwykle godzinę. W razie 
potrzeby korzysta z prywatnego samocho-
du, aby dotrzeć do klienta. Raporty przy-
gotowywane są również przez doradcę, co 
zajmuje mu godzinę, gdy raport opiera się 
na maksymalnie 100 dokumentach. Każde 
kolejne 100 faktur wydłuża proces przygo-
towania raportu o pół godziny. Informacja 
zwrotna przekazywana jest klientowi na 
trzy różne sposoby: telefonicznie, pocztą 
elektroniczną bądź w formie drukowanej 
za pośrednictwem kuriera. 

Przykład
Zarządzający kancelarią poszukuje kosztu 
obsługi klientów – Klienta A i Klienta B.

I Identyfikacja działań
W pierwszym etapie rachunku ABC wy-
odrębniamy wszystkie istotne działania 
występujące w firmie. W przykładowej 
kancelarii są to:
1.	 przygotowanie opinii;
2.	 usługa doradcza;
3.	 rejestracja dokumentów;
4.	 wprowadzanie dokumentów;
5.	 przygotowanie raportu;
6.	 dostarczenie informacji klientowi;
7.	 prace administracyjne.

II Określenie kosztów działań
Kolejnym etapem analizy ABC jest usta-
lenie kosztów wszystkich działań. W tym 
celu każdemu działaniu podporządkowa-
no wszystkie jego koszty bezpośrednie oraz 
rozliczone na dane działanie koszty pośred-
nie zasobów przez nie zużywanych. 
Tabela 4 przedstawia wielkości poszczegól-
nych rodzajów zasobów zużywanych przez 
wyróżnione działania (zużycie zasobów 
wyróżniono za pomocą liczby nośników 
kosztów zasobów). Następną czynnością 
jest rozliczenie kosztów zasobów na koszty 
działania, proporcjonalnie do ilości zużyte-
go zasobu przez dane działanie. 

Rysunek 2. Model ABC

Zasoby

Nośniki kosztów zasobów

Działania

Nośniki kosztów działań

Obiekty kosztów

Koszty bezpośrednie  
obiektów kosztów

Tabela 2. Nośniki kosztów zasobów

Zasób Nośnik Koszt Koszt jed-
nostkowy

Lokal 40 m2 m2 2000 50,00
Eksploatacja syste-
mu informatycznego 
(2 komputery)

kompu-
ter

600 300,00

Telefon minuty 0,62
Samochód km 0,76
Zasoby obce – kurier wg ra-

chunku
Doradca podatkowy 
(160 rbh/miesiąc)

rbh 8000 50,00

Fakturzystka (160 
rbh/miesiąc)

rbh 2000 12,50

W tym celu należy pomnożyć odpowied-
nio macierz zasobów przez jednostkowe 
koszty zasobów z tabeli nr 2 oraz zsumo-
wać koszty zasobów składające się na koszt 
poszczególnych działań.

III Wyznaczenie nośników 
kosztów działań
Na podstawie rozliczonych kosztów zaso-
bów na działania wyliczane są stawki kosz-
tów działań na jednostkę nośnika kosztów 
działań, co zaprezentowano w tabeli 3.

Tabela 3. Stawki na jednostkę działania

Działanie Nośnik
Koszt 
działa-

nia

Ilość 
jedn.

Stawka na 
jednostkę 
nośnika

Przygotowanie 
opinii rbh 6553,70 100 2

Doradztwo 1 2467,30 40 1
Rejestracja do-
kumentów dok. 855,80 56000 1000

Wprowadzanie 
dokumentów dok. 1855,80 10000 1000

Przygotowanie 
raportów dok. 1661,60 20 5,5

Dostarczanie 
informacji 
zwrotnej

czyn-
ność 210,00 3 70

Prace admini-
stracyjne

czyn-
ność 137,50 3 1

IV Określenie kosztów 
obiektów kosztów
Pozostało jeszcze rozliczyć koszty działań 
na poszczególnych klientów. Klient A ko-
rzysta z usług doradczych (II stopień trud-
ności – 4 godz. przygotowania), przyjeżdża 
do doradcy na rozmowę i odbiera opinię 
osobiście. Klient B korzysta z usług dorad-
czych (I stopień – 2 godz.) i kontaktuje się 
jedynie telefonicznie, a opinię trzeba wy-
słać mu za pośrednictwem kuriera. Klient 
B korzysta również z usługi prowadzenia 
ksiąg, dostarcza ok. 1000 dokumentów 
miesięcznie. Tabela 5 zawiera specyfikację 
działań, które zostały rozliczone w tabeli 6. 
Za pomocą kosztów działań wiadomo, jaki 
jest koszt całkowity obsługi poszczególnych 

klientów. Porównując te dane z korzyścia-
mi osiąganymi przez kancelarię z relacji 
z danymi klientami, możemy wyciągnąć 
wniosek co do rentowności klienta. 
Tabela 5. Macierz działań

Czynność Klient A Klient B

Przygotowanie opinii 4 2

Doradztwo 1 1

Rejestracja dokumentów 1000

Wprowadzanie doku-
mentów

1000

Przygotowanie raportów 5,5

Dostarczanie informacji 
zwrotnej

1

Prace administracyjne 1 1

Pozostałe 0 25,00

Razem 295,84 741,74

Tabela 6. Rozliczone koszty działań
Czynność Klient A Klient B

Przygotowanie opinii 200,00 100,00

Doradztwo 50,00 50,00

Rejestracja dokumentów 0,00 15,30

Wprowadzanie doku-
mentów

0,00 185,60

Przygotowanie raportów 0,00 275,00

Dostarczanie informacji 
zwrotnej

0,00 70,00

Prace administracyjne 45,84 45,84

Pozostałe 0 0,00

Razem 295,84 741,74

Korzyści
Analiza kosztów działań obsługi klien-
tów pozwala podzielić ich na różne grupy 
względem kosztów obsługi i generowanego 
przez nich zysku. Zróżnicowana rentow-
ność klientów powinna skłaniać przedsię-
biorstwa do różnej strategii działań wobec 
poszczególnych grup klientów lub indy-
widualnych klientów. Nasuwa się bowiem 
pytanie: dlaczego najbardziej wartościo-

wych klientów trzeba traktować w ten sam 
sposób co klientów, którzy przynoszą do-
chód ledwie pokrywający koszty poniesio-
ne w celu ich obsługi?
Strategie działań wobec pogrupowanych, 
dzięki analizie ABC i obliczeniom warto-
ści życiowej, klientów to temat na następ-
ny artykuł. Proszę zauważyć wielkie zale-
ty rachunku kosztów działań poprawnie 
stosowanego do celów zarządczych. Ra-
chunek kosztów pozwala zidentyfikować 
klientów przynoszących straty przedsię-
biorstwu. Przy zastosowaniu tradycyjnego 
i niestety powszechnego wzoru do kon-
troli rentowności (przychody – koszty = 
wynik) zarządzający nie ma danych wska-
zujących na miejsca powstawania zbyt wy-
sokich kosztów. Należy mieć na względzie, 
że zwykle część klientów „przejada” zysk 
wypracowany przez klientów bardziej ren-
townych. Zidentyfikowanie tych nieren-
townych i przekształcenie ich w klientów 
rentownych bądź w skrajnym przypadku 
wyeliminowanie ich będzie prowadziło do 
poprawienia wyniku firmy. Drugą bardzo 
ważną informacją, jaką otrzymujemy przy 
wprowadzeniu rachunku kosztów działań, 
jest właściwy koszt poszczególnych działań 
składających się na obsługę klienta. Dzię-
ki tym danym zarządzający może podej-
mować trafne decyzje odnośnie do zmia-
ny niektórych procesów, wyeliminowania 
części działań czy usług niestanowiących 
istotnej wartości dla klienta, a będących 
źródłem znacznych kosztów. Takie zabie-
gi zwiększają efektywność obsługi, a co za 
tym idzie zwiększają wartość klienta oraz 
zysk przedsiębiorstwa. 
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Tabela 4. Macierz zasobów

Zasoby Lokal
(m2)

Infrastruktura 
informatyczna

(komputer)

Telefon
(min.)

Samochód
(km)

Kurier
(czynność)

Doradca po-
datkowy

(rbh)

Fakturzystka
(rbh)

Przygotowanie 
opinii 20 1 360 40 100 -

Doradztwo - - 360 320 40 -
Rejestracja doku-
mentów 2 - 90 - - 56

Wprowadzanie 
dokumentów 8 0,5 90 - - 100

Przygotowanie 
raportów 8 0,5 180 - 20 -

Dostarczanie in-
formacji zwrotnej - - 60 - 160 zł - 1

Prace administra-
cyjne 2 - - - - 3

Razem 40 2 1140 360 160 zł 160 160
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Dobór próby do badania
Podczas praktycznie każdego badania spra-
wozdania finansowego nie ma możliwości 
skontrolowania wszystkich operacji do-
tyczących przedmiotu kontroli. Zachodzi 
więc potrzeba wybrania próby badania, 
która w sposób reprezentatywny będzie 
odzwierciedlała całą populację. W takiej 
sytuacji wnioski płynące z przeprowadzo-
nych badań kontrolnych na próbie ogra-
niczonej, wynikającej z założonego pozio-
mu ufności, można traktować tak, jakby 
były oparte na badaniu wszystkich ope-
racji. Istotne znaczenie przy doborze pró-
by do kontroli ma rozróżnienie wyboru 
losowego, dokonywanego na podstawie 
metod statystycznych, od wyboru według 
subiektywnego osądu biegłego, który ni-
gdy nie jest w pełni losowy ze względu 
na podświadomy wpływ jego preferencji 
indywidualnych, np. „ulubionych” cyfr, 
dat, wygody. Nawet jeżeli biegły stara się 

zachować obiektywizm, nie może doko-
nać ekstrapolacji wyników kontroli z mie-
rzalną ufnością. Ponadto taki wybór może 
zostać zakwestionowany, a biegły nie bę-
dzie w stanie przedstawić przekonujących 
argumentów, świadczących o braku ten-
dencyjności w dokonywaniu wyboru. Ze 
względu na sposób wyboru próby i rodzaj 
wnioskowania można wyróżnić następują-
ce metody doboru próby:
	metody statystyczne;
	metody niestatystyczne z zastosowa-

niem wnioskowania matematycznego;
	metody niestatystyczne z wnioskowa-

niem niematematycznym.

Metody statystyczne
Umożliwiają otrzymanie próby reprezen-
tatywnej na podstawie teorii prawdopo-
dobieństwa. Uzyskane wyniki badań od-
powiadają wynikom, jakie otrzymano 
by w przypadku zbadania całej populacji 

przy założeniu określonego poziomu uf-
ności. Metody te można zastosować, gdy 
istnieje wystarczający i wiarygodny sy-
stem zapewniający rejestrację i identyfika-
cję wszystkich elementów populacji (np. 
kontrolowanych operacji) umożliwiający 
dokonanie wyboru reprezentatywnej pró-
by. W efekcie uzyskuje się wiarygodny, 
obiektywny i statystycznie uzasadniony 
wynik, nieobciążony ryzykiem tendencyj-
ności. Zastosowanie metod statystycznych 
umożliwia określenie minimalnej wyma-
ganej wielkości próby, przy założonym do-
puszczalnym poziomie ryzyka. Metody te 
ponadto ograniczają czas przeprowadzania 
kontroli, w konsekwencji i ich koszt. 

Metody niestatystyczne z 
zastosowaniem wnioskowania 
matematycznego
Metody te polegają na łącznym zastoso-
waniu osądu biegłego i technik statystycz-
nych, z zamierzeniem uzyskania próby jak 
najbardziej zbliżonej do reprezentatywnej. 
Zastosowanie tych metod obejmuje: 
	określenie wielkości próby na podsta-

wie osądu biegłego; 
	przeprowadzenie doboru próby z zasto-

sowaniem technik losowych; 
	dokonanie ekstrapolacji wyników kon-

troli próby, bez określenia poziomu uf-
ności. 

Podstawową przesłanką stosowania tych 
metod jest ich mniejsza pracochłonność 
w porównaniu z metodami statystyczny-
mi, ponieważ umożliwiają one dostosowa-
nie ilości pracy, która musi być wykonana, 
do posiadanych zasobów (liczba asysten-
tów, środki finansowe, czas). Jednak za-
stosowanie tych metod wymaga zebrania 
większej liczby dowodów pochodzących z 
innych źródeł (np. metod analitycznych, 
oceny systemu kontroli wewnętrznej itp.) 
oraz zachowania szczególnej uwagi przy 
stosowaniu osądu biegłego w formułowa-
niu ostatecznych ocen.

Metody niestatystyczne z 
wnioskowaniem niematematycznym 
W metodach tych wybór próby do kon-
troli opiera się na osądzie biegłego wynika-
jącym z jego doświadczenia zawodowego 
oraz wiedzy na temat kontrolowanej dzia-
łalności lub wynika z programu kontroli, 
gdy wymaga się zbadania określonych ele-
mentów populacji – np. rozrachunków. 
Zastosowanie tych metod nie pozwala na 
uogólnienie wniosków wynikających z 
kontroli próby na całą kontrolowaną dzia-
łalność. Zastosowanie tych metod umoż-
liwia dokonanie oceny poszczególnych 
skontrolowanych elementów danej popu-

 
Statystyczne metody 
doboru próby badania  
i wykrywania fałszerstw
Rafał Ostap

infopakiet: Jako jeden z nielicznych znanych 
nam doradców podatkowych poświęca Pan 
swój czas na analizę kosztów obsługi klien-
tów. Skąd wziął się u Pana ten pomysł?
Zawsze uważałem, że powinienem wiedzieć, 
jak rozkładają się koszty kancelarii na po-
szczególnych klientów. Dotąd mogłem je-
dynie wartość tę szacować, opierając sięna 
liczbie opracowanych raportów czy zaksię-
gowanych pozycji. W praktyce często zdarza 
się, że muszę napisać wyjaśnienie, odpowie-
dzieć na pytanie klienta. W takiej sytuacji 
możliwość uzyskania precyzyjnej informacji 
bardzo się komplikuje. Dlatego właśnie zde-
cydowałem się na wdrożenie profesjonalne-
go oprogramowania. Wybór padł na Datev. 
Funkcje Organizacji Kancelarii umożliwiają 
zmierzenie pracochłonności zleceń.

infopakiet: Czy poza rozliczaniem czasu pra-
cy rozlicza Pan inne koszty? 
Na razie skupiłem się na rozliczaniu czasu 
pracy, bo to najważniejszy składnik kosz-
tów w mojej kancelarii. Ideałem byłaby 
możliwość precyzyjnego przypisania każde-
go składnika kosztów konkretnemu klien-
towi – materiałów, oprogramowania, szko-
leń, połączeń telefonicznych. To naprawdę 
trudne, a poza tym koszty takiej analizy 
mogłyby przewyższyć korzyści. 

infopakiet: A co się dzieje z innymi kosztami? 
Pomija je Pan?
Oczywiście, że nie! Stawka godzinowa za-
wiera poza wynagrodzeniem brutto pra-
cownika również przypisane im proporcjo-
nalnie koszty ogólne. 

infopakiet: To wszystko, o czym Pan mówi, 
musi być bardzo pracochłonne.
Jeżeli struktura czynności jest logiczna, to 
zarówno rejestrowanie czasu przez pracow-
ników, jak i przygotowanie szczegółowych 
raportów nie są uciążliwe. W moim przy-
padku, korzystając z Systemu Informacyj-
nego, zajmuje to dosłownie kilka godzin 
miesięcznie, łącznie z analizą rentowności 
prac wykonywanych dla klientów. Rejestra-
cja czasu pracy stała się nawykiem – jak tyl-
ko pracownik zaczyna pracę nad klientem, 

włącza stoper, kończy – wyłącza. Rozlicza 
tak całe osiem godzin. 

infopakiet: Totalna inwigilacja! Może to bu-
dzić obawy pracowników...
Opinia pracowników jest dla mnie na-
prawdę ważna. Obok klientów to właśnie 
oni stanowią o wartości mojej kancelarii. 
Jestem wobec nich uczciwy. Już na samym 
początku oznajmiłem, iż rejestrator cza-
su pracy nie ma na celu rejestrowania cza-
su pracowników, ale rozliczanie czasu po-
święconego dla podatników. Pracownikom 
również zależy, by kancelaria dobrze pro-
sperowała. Jedziemy na jednym wozie.

infopakiet: Jakie wnioski płyną z przeprowa-
dzanej przez Pana analizy kosztów?
Zauważyłem, że czas przeznaczony na wyko-
nywanie czynności podstawowych na rzecz 
tych samych podatników jest w kolejnych 
miesiącach bardzo podobny. Różnice biorą 
się z czynności dodatkowych. Taką usługą 
jest np. konieczność powtórnego sporządze-
nia deklaracji, spowodowana doniesieniem 
zawieruszonych dokumentów. Nie miałem 
świadomości, jak wiele dodatkowych prac 
wykonuję dla niektórych klientów.

infopakiet: Rozumiem, że to świetne źródło 
dodatkowych przychodów.
Na razie jeszcze nie. Dodatkowe czynności 
będę fakturował, ale najpierw muszę przy-
gotować na to samych podatników – prze-
de wszystkim zmienić umowy. Dotych-
czas cena za praktycznie całą obsługę była 
zryczałtowana. Niedługo w ryczałcie będą 
czynności główne, a dodatkowe, takie jak 
opinie czy korekty, będą w umowie wyspe-
cyfikowane i fakturowane osobno.

infopakiet: Co na to podatnicy?
Renegocjacje umów rozpocząłem od klien-
tów będących w lepszej kondycji finansowej 
i jak dotąd przyjmowali moje propozycje ze 
zrozumieniem. Może również i dlatego, że 
w zakres standardowej obsługi podatnika 
włączyłem przygotowanie prostego rapor-
tu zawierającego rachunek wyników. Tak 
zmieniona umowa oznacza więc nie tylko 

obawę wyższej ceny, ale przede wszystkim 
dodatkowe korzyści dla klienta.  

infopakiet: No tak, ale taki raport to dodat-
kowe obciążenie dla Pana.
Nie jest to dla mnie uciążliwe, bo korzy-
stając z nowego oprogramowania, wszyst-
ko jest dużo prostsze. Raport przygotowuję 
niemal automatycznie, korzystając z pro-
gramu Analiza Przedsiębiorstwa. Kilka ta-
belek, wykres – to robi wrażenie. 

infopakiet: Niektórych klientów mogą nie 
skusić nawet kolorowe raporty. Co wtedy?
Nowe zasady nie muszą koniecznie ozna-
czać wyższego honorarium. Ma być spra-
wiedliwiej. Wiem, że niektórym mogłoby 
się lepiej powodzić, ale i mnie na niektórych 
klientów po prostu nie stać. Chciałbym im 
pomóc – są ze mną tyle lat. Muszą pomóc 
mi ograniczyć czas poświęcany na ich obsłu-
gę, np. zmienić używane przez siebie opro-
gramowanie, tak by część pracy wykonywali 
za mnie. Jeśli zdecydują się na takie rozwią-
zanie, nie będę musiał podnosić cen.  

infopakiet: Mogą się zmniejszyć przychody...
Nie przewiduję spadku obrotów. Per saldo 
w świetle nowych podatników, z którymi 
właśnie podpisuję umowy, spodziewam się 
wręcz większych przychodów, nie mówiąc 
o poprawieniu rentowności. 

infopakiet: Czy jest Pan zadowolony z efek-
tów wprowadzonej analizy kosztów.
Zdecydowanie tak. Wiem o swojej kan-
celarii dużo więcej. Wiem, którzy klienci  
przynoszą największe zyski, i mogę ich „do-
pieścić”. Poprawiam efektywność pracy, bo 
wiem, które czynności są najbardziej praco-
chłonne. Dzięki temu moja kancelaria jest 
nowocześniejsza. Wprowadziłem sporo in-
nowacji, wiele z nich to może drobiazgi, ale 
naprawdę doceniane przez klientów. No i ja 
też mam mniej pracy. 

infopakiet: Wprowadzone zmiany wymagały 
wdrożenia nowego systemu informatycznego. 
Jak Pan ocenia jego przebieg i efekty?
To była trafiona inwestycja. Oczywiście, 
nie wszystko przebiegło bezboleśnie. Mu-
sieliśmy zmienić przyzwyczajenia, nauczyć 
się obsługi wielu nowych funkcji. Musia-
łem unowocześnić sprzęt komputerowy. 
Ale warto było. Wdrożenie Pakietu Dorad-
cy Podatkowego to wielki sukces. Wzrosła 
efektywność pracy, mam większe przycho-
dy. Dzięki temu prawie nie odczułem ob-
ciążenia wynikającego z inwestycji, której– 
jak się okazało – niepotrzebnie się bałem.  

infopakiet: Dziękuję za rozmowę.
 

Na niektórych klientów 
po prostu mnie nie stać
Rozmowa z Januszem Sawickim,  
doradcą podatkowym

WDROŻENIE PRAKTYKA
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lacji. Wszelkie wnioski ogólne formułowa-
ne na postawie wyników takiej kontroli są 
tworzone bez określenia poziomu ufności, 
dlatego wymagają rozważenia, czy próba 
niestatystyczna zapewnia podstawy do wy-
ciągania wniosków na temat całej popula-
cji. Prowadzi to do sytuacji, gdzie ryzyko 
doboru próby jest związane z subiektywną 
oceną biegłego rewidenta. 
W praktyce metody statystyczne i niestaty-
styczne mogą być wykorzystywane łącznie, 
ponieważ nawet jeżeli w procesie kontroli 
nie jest możliwe zastosowanie w pełni sta-
tystycznego doboru próby, wskazane jest 
przeprowadzenie kontroli na zasadach jak 
najbardziej zbliżonych do obowiązujących 
przy statystycznym doborze próby. Przy-
czyni się to do podniesienia wiarygodno-
ści wyników kontroli. Wykorzystanie tych 
metod wymaga zastosowania profesjonal-
nego osądu w planowaniu, przygotowy-
waniu, przeprowadzaniu kontroli, ocenie 
wyników kontroli próby oraz powiązaniu 
wyników kontroli próby z innymi uzyska-
nymi dowodami. 

Wykorzystanie programu ACL do doboru 
próby i oceny wyników kontroli
Ciekawym rozwiązaniem dla biegłych re-
widentów mogącym służyć pomocą przy 
doborze próby do badania jest zastosowa-
nie narzędzia firmy ACL, będącego dodat-
kowym modułem dołączanym już wkrót-
ce do programu Datev Symfonia Badanie 
Sprawozdań Finansowych.
ACL umożliwia pobranie próby metodą 
statystyczną na podstawie jednostki pie-
niężnej (MUS – monetary unit sampling) 
lub według próby rekordów. W tym dru-
gim przypadku każdy element ma jedna-
kową możliwość znalezienia się w próbie. 
Do parametrów, które trzeba podać 
w pierwszym przypadku, należą:
	wyrażony w procentach poziom ufno-

ści określający prawdopodobieństwo, 

z jaką generowana próba będzie repre-
zentatywna dla populacji;

	wielkość populacji wyrażona jako suma 
wartości bezwzględnych badanego 
zbioru dla wszystkich rekordów popu-
lacji;

	wartość progu istotności wyrażonego 
w takich jednostkach, w jakich poda-
wana jest wielkość populacji.

Na podstawie podanych wartości wylicza-
ne są odstęp oraz wielkość próby. Wyliczo-
na próba może zostać zwiększona, jeżeli z 
góry założona zostanie możliwość wystą-
pienia błędów określonej wielkości. 
Pracę z programem ACL można podzielić 
na 6 etapów:
1.	 zdefiniowanie klienta;
2.	 wybór skryptów (zdefiniowanych me-

tod doboru próby lub analiz);
3.	 wczytanie danych (np. zestawienia ob-

rotów lub zapisów księgowych); 
4.	 określenie pól do wczytania;
5.	 przeprowadzenie właściwej analizy;
6.	 stworzenie raportu z analizy.
Załóżmy, że będziemy dobierać próbę we-
dług jednostki pieniężnej. Na podstawie 
zbioru 1000 elementów przy założonym 
poziomie ufności na 95% program wyli-
czył wielkość próby na poziomie 60 ele-
mentów z odstępem co 16,6 jednostki.
Jeżeli nie chcemy poprzestać tylko na wy-
liczonej wcześniej liczbowej wielkości pró-
by, należy wybrać konkretne dokumenty 
do badania. Posłużymy się w tym celu po-
leceniem SAMPLE. Zakładamy również, 
na podstawie wyliczonego wcześniej progu 
istotności, że wszystkie transakcje poniżej 
kwoty 231 zł (dobór według jednostki pie-
niężnej) nie będą brane pod uwagę.

Wartość całej populacji, na podstawie któ-
rej pobierana jest próba, wynosi ponad 580 
tys. zł i składa się z 918 zapisów księgo-
wych. Opierając się na tym, program okre-
ślił wielkość próby na 146 zapisów księgo-
wych z listą odpowiednich dokumentów, 
które powinny podlegać sprawdzeniu.
Biegły przeprowadzający badanie może 
także wziąć pod uwagę dodatkowe czyn-
niki nie zawsze mierzalne ilościowo i prze-
prowadzić pogłębioną analizę. Jeśli np. fir-
ma prowadzi działalność w dni robocze, to 
faktury wystawione w dni wolne od pra-
cy mogą wydawać się podejrzane. Zawar-
te w programie filtry pozwalają na szybkie 
wyszukanie tego typu transakcji. Następna 
ilustracja pokazuje, jak w szybki sposób, 
określając odpowiednio kryteria, można 
było spośród około tysiąca zapisów księgo-
wych znaleźć takie transakcje.
Wyniki analiz mogą być zapisane w pliku 
(np. Excel, Word, Access) lub w postaci ra-
portu wraz z wykresami i tabelami dołą-
czone do dokumentacji.

Rafał Ostap
ekonomista
konsultant specjalizujący się w rozwią-
zaniach dla biegłych rewidentów, Datev 
Symfonia 
 rafal.ostap@datevsymfonia.pl

Autor

Metody wykrywania oszustw i błędów
Oprócz funkcjonalności doboru próby ba-
dania program ACL umożliwia przepro-
wadzenie innych analiz. Jedną z ciekaw-
szych jest analiza Benforda, która może 
służyć jako prosta i efektywna metoda wy-
krywania błędów i oszustw w księgach. 
Prawo Benforda w skrócie opiera się na 
prawidłowości, iż niektóre cyfry wystę-
pują częściej na poszczególnych miejscach 
liczb niż pozostałe. Zaobserwowano np. że 
blisko 31% liczb zaczyna się od 1. Poniż-
sza tabela pokazuje prawdopodobieństwo 
wystąpienia poszczególnych cyfr na pierw-
szym miejscu. Częstotliwości występowa-
nia cyfr na dalszych miejscach są bardziej 
wyrównane. 

Zastosowanie analizy Benforda
W 1992 roku w Wayne (Arizona, USA) 
James Nelson został uznany za winnego 
defraudacji pieniędzy stanowych na kwo-
tę około 2 milionów dolarów. Nelson był 
głównym księgowym i zarządzającym Ari-
zona State Treasurer. Wartości 23 wysta-
wionych przez niego czeków pokazuje ta-
bela.
Ostatnia kwota miała zapewne sprawić 
wrażenie przypadkowości. Ludzie jednak 
nie są w stanie wygenerować liczb pasu-
jących do rozkładu Benforda. Zauważmy, 
że żadna z powyższych kwot nie dupliku-
je się i wszystkie wartości mają miejsca po 
przecinku, a mimo to można zauważyć, że 
spośród pierwszych dwóch cyfr kombina-
cje 87, 88, 93 i 96 zostały użyte dwukrot-
nie, a spośród dwóch ostatnich – 16, 67 
i 83 także wykorzystano dwukrotnie. Za-
obserwowano też tendencję odbiegającą 
od przeciętnej – cyfry od 7 do 9 występo-
wały zdecydowanie częściej, niż wskazuje 
rozkład Benforda. W 23 transakcjach uży-
to 160 liczb, z czego odpowiednio cyfry od 
0 do 9 wystąpiły: 7, 19, 16, 14, 12, 5, 17, 

22, 22 i 26 razy. Według analizy Benfor-
da częstotliwość wystąpienia np. cyfry 9 
na pierwszym miejscu nie powinna prze-
kraczać 4,6%. W analizowanym przypad-
ku zbliżyła się do 40%. Wykres ilustruje, 
jak dalece „przypadkowe” kwoty czeków 
wystawionych przez Nelsona odbiegały od 
rozkładu Benforda.
Analiza Benforda, dzięki współczesnym 
komputerom i oprogramowaniu, w pro-
sty i szybki sposób umożliwia przeanalizo-
wanie milionów transakcji i odnalezienie 
tych, które odbiegają od wartości spodzie-
wanych. Wykorzystując metodę Benforda, 
należy mieć na względzie rodzaj analizowa-

nych danych. Nie w każdym bowiem przy-
padku analiza taka jest zasadna. Poprawnie 
użyta analiza jest narzędziem pomocnym 
w identyfikowaniu podejrzanych transak-
cji i ewentualnych nieprawidłowości. Bie-
gły, stosując tę analizę, nie powinien ślepo 
polegać na jej rezultatach. Powinien nato-
miast pamiętać o zachowaniu ostrożności 
przy analizie wyników i jej zastosowaniu 
w uzasadnionych przypadkach. Wykorzy-
stanie rozkładu Benforda może być pomoc-
ne przy identyfikowaniu odstępstw i pod-
daniu ich dalszej szczegółowej analizie.	  
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Kwota Komentarz

1 927,48 Jak to zwykle bywa przy oszu-
stwach, zaczynają się od małych 
kwot po czym stopniowo rosną.
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wiona na kwotę poniżej 100 000 
USD. Większa kwota wymagała 
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miejscu cyfrę 7, 8 lub 9.
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Na krawędzi
Rozmowa z Andrzejem T. Preliczem, doradcą podatkowym

PO GODZINACH12 

infopakiet: Rozmawiając o narciarstwie 
w gronie doradców podatkowych, wcześniej 
czy później pada Pana nazwisko. To musi 
być prawdziwa pasja. 
Trochę tak, choć do wypadku traktowa-
łem to znacznie mniej fanatycznie. Jeździ-
łem dla przyjemności. Teraz jestem o wie-
le bardziej zawziętym narciarzem.

Wypadku?...
Zjeżdżając łatwą trasą w Szczyrku, zderzy-
łem się z przewracającym się, początkują-
cym narciarzem. Zawadziłem o jego narty, 
co spowodowało wypięcie się mojej narty. 
Zjechałem do samego dołu na drugiej, a 
na koniec niefortunnie przewróciłem się 
i doznałem skomplikowanego złamania 
nogi w czterech miejscach – kostka, kola-
no, pod kolanem. W efekcie osiem mie-
sięcy przeleżałem w gipsie.

Co na to Pana klienci? 
Dobrze, że pracuję ze wspólniczką, ale 
i tak nie było łatwo. Nie poproszę przecież 
klienta, żeby poczekał ze swoją sprawą 
ośmiu miesięcy. Niektórzy musieli znaleźć 
innego doradcę. To był jednak naprawdę 
ekstremalny wypadek. Przeciętne złama-
nie unieruchamia „tylko” na miesiąc.

Jak często wyjeżdża Pan na narty?
Czasem jest to jeden, niekiedy dwa tygo-
dniowe wyjazdy rocznie. Wiele radości 
sprawił mi wyjazd dłuższy – dwutygodnio-
wy. Wyjeździłem się za wszystkie czasy. 

Jeśli tak często może Pan pojechać na narty, 
oznacza to, że ma Pan świetnie zorganizo-
waną kancelarię.
To w dużym stopniu zasługa wspólniczki, 
która pilnuje, by wszystko sprawnie funk-
cjonowało. Dzięki temu mogę sobie cza-
sem pozwolić na więcej. A na odpoczynek 
czas musi się znaleźć. Prezes Chryslera, Lee 
Iacocca, twierdził, że przerażają go niewy-
jeżdżający na wakacje menedżerowie. Jak 
można powierzyć im zarządzanie firmą, jeśli 
nie są w stanie zorganizować sobie urlopu.

Czy narciarstwo jest kosztowne?
To bez wątpienia droższe wyjazdy niż np. 
urlopy w ciepłych krajach. Tygodniowy 
wyjazd kosztuje około 1500–2000 zł wraz 

z dojazdem, a czasem nawet z karnetem. 
Dość drogi jest sprzęt. 

Wiem, że duże znaczenie ma dla Pana właś-
ciwy dobór sprzętu narciarskiego. Przyczyną 
jest estetyka, jakość, a może snobizm?
Jakość. Lubię jeździć na dobrym sprzęcie. 
Mam poczucie bezpieczeństwa i komfortu. 
Nie jestem ekspertem, ale i dla mnie istotne 
są różnice w twardości i promieniu skrętu 
nart. Jestem wierny firmie Salomon. 

A co w kwestii ubioru? Czy termiczna bieli-
zna i „oddychające” kurtki mają sens? Może 
wystarczy kupić wełniany sweter u górala 
i bawełnianą koszulkę? 
Stosowanie dobrej odzieży technicznej ma 
sens – szczególnie przez początkujących, 
którzy co chwila leżą na śniegu. Bez od-
powiedniego ubrania po godzinie jazdy 
są przemoczeni, a wtedy trudno mówić 
o komforcie. Ubranie powinno stanowić 
komplet, bo „oddychająca” kurtka spełnia 
zadanie, gdy połączy się ją z odpowiednią 
bielizną i polarem. Bawełniane czy wełnia-
ne ubrania zostawmy na wieczór przy ko-
minku. Zaawansowane technologie kosz-
tują. Bielizna termiczna to wydatek co 
najmniej 150 zł, polar – kolejne 150 zł, 
spodnie – 400 zł, kurtka – 600 zł. Nie daj-
my się jednak zwariować – nic się nikomu 
nie stanie, jak się trochę przemoczy i spo-
ci. Jeśli jednak kogoś stać, to ubranie tech-
niczne będzie dobrą inwestycją. Bardzo 
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przydatne są specjalne skarpety narciar-
skie. Świetnie chronią stopy przed zmarz-
nięciem i ograniczają niewygodę noszenia 
twardych w końcu butów narciarskich. 
Niezbędnym uzupełnieniem wyposażenia 
jest – według mnie – kask. 

Niewielu narciarzy jeździ  w kasku...
Z roku na rok coraz więcej. Ja używam go 
ze względów bezpieczeństwa i wygody – to 
taki domek na głowie. A na głowie mi za-
leży. Nogę można naprawić, a w ostatecz-
ność żyć i bez niej, awaria „komputera” to 
już większy problem. 

A co z Pana kondycją?
Z tym jest gorzej. Aby utrzymać kondycję, 
trzeba przez cały rok coś robić. Kiedyś re-
gularnie, dwa razy w tygodniu, od wiosny 
do zimy grałem w tenisa. Wtedy kondycję 
miałem niezłą. Obecnie jeżdżę na rowe-
rze górskim, niezbyt regularnie, ale zawsze. 
Przeciętna trasa liczy 15–20 km. Przed wy-
jazdem na narty ćwiczę również na ustawio-
nym w kancelarii rowerze treningowym. 

Jaką techniką Pan jeździ?
Gdy zaczynałem, jeździło się na prostych 
nartach, dość trudną techniką zwaną kry-
stianią (dawnej tak nazywało się Oslo), 
nauka trwała więc długo. Obecnie dzięki 
nartom carvingowym jazda z jednej strony 
jest łatwiejsza i przyjemniejsza, z drugiej 
– można więcej. Lubię jeździć ciętym skrę-
tem gigantowym, do czego dobrze nadają 
się moje obecne narty – Crossmax 10. 

Dokąd najczęściej Pan wyjeżdża?
Lubię jeździć do Austrii – na Hintertux, do 
Sölden, Saalbach. Ze względu na gorsze za-
plecze narciarskie nie przepadam za Dolo-
mitami. Żałuję, bo lubię włoską kuchnię. 
Nie byłem nigdy we Francji z powodu mę-
czącego dojazdu. Wybieram duże ośrodki 
narciarskie z urozmaiconymi trasami. Cza-
sem chcę się pomęczyć na pionowej ścian-
ce, innym razem podziwiać widoki. Dość 
często jeżdżę w Polsce. Czasem ze wspól-
niczką zamiast do kancelarii jedziemy do 
Szczyrku. Kilka lat temu na trzy miesiące 
wynająłem tam apartament. W piątki wra-
całem do Katowic na spotkania z klienta-
mi. Pewnie, że wolę jeździć w Alpach. Jed-
nak z różnych powodów nie zawsze jest to 
możliwe. Słabością znanych mi polskich 
ośrodków jest uboga infrastruktura nar-
ciarska – irytująco wolne wyciągi, no i te 
kolejki...

Ze śniegiem też bywa różnie. Czasem szkoda 
urlopu, by zamiast jeździć na nartach grać 
przez tydzień w kręgle.
Tak, ale i w Alpach czasem nie ma śniegu.

Jak organizuje Pan wyjazdy na narty?
Różnie. Czasem po prostu szukam w In-
ternecie hotelu, rezerwuję miejsce, wsia-
dam w samochód i jadę. Podobał mi się 
wyjazd z wyspecjalizowaną w takich im-
prezach firmą „Szafrański”. Zabrali ze sobą 
nawet tyczki, nie mówiąc o instruktorach.

Wyjeżdża Pan na narty z większą grupą?
Tak. Pod względem towarzyskim na pew-
no jest ciekawiej. Problemem jest sprawne 
dotarcie rano na stok. Choć na co dzień 

nie przepadam za wczesnym wstawaniem, 
to na nartach lubię być pierwszy na wy-
ciągu. Rano stoki są dobrze przygotowane, 
nie ma ludzi, jest bezpieczniej. A tu grupa 
je śniadanie, pakuje się do autobusu, zegar 
tyka... jedna pani zapomniała bucika, dru-
ga rękawiczek. To minusy.  

Jak zacząć jeździć?
Na naukę narciarstwa nigdy nie jest za 
późno, najważniejsze, by chcieć. Należy 
wybrać się na wyjazd z doświadczonym 
instruktorem. Odradzam korzystanie z 
darmowych lekcji znajomych – co inne-
go umieć jeździć, a co innego uczyć. Po 
tygodniowym treningu będziecie cieszyli 
się jazdą nawet po trudnych trasach. Nie 
ma sensu od razu kupować nart. W dobrej 
wypożyczalni narty i buty pomoże dobrać 
fachowiec. Z pewnością warto mieć ze 
sobą właściwy ubiór. Kurtkę, spodnie i rę-
kawice można od kogoś pożyczyć. Bieliznę 
termiczną i skarpety narciarskie trzeba z 
oczywistych względów kupić, ale przyda-
dzą się nie tylko na narty. 

Jak zachęcić niezdecydowanych do nart?
Nie mam pojęcia! No bo jak tu przekonać 
kogoś zdrowego na umyśle, by włożył cięż-
kie buty, grube ubranie, wyszedł na mróz, 
łaził po śniegu, marzł, dał się przewiać, 
a i czasem zmoknąć i jeszcze za to zapła-
cił. Prawda, że nie brzmi to zachęcająco? 
Uwierzcie jednak, że to wspaniały sport. 
Tak jak ja poczujecie wolność, swobodę, 
niezależność i to, że każdy manewr zależy 
wyłącznie od was. Będziecie cieszyli oczy 
zapierającymi dech w piersiach krajobra-
zami. Nie bójcie się!   

Dziękuję za rozmowę.
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Parametry techniczne obrazów
O jakości obrazu świadczy przede 
wszystkim:
 rozdzielczość, a więc liczba punk-

tów przypadających na jednost-
kę długości, np. na cal; 

 głębia kolorów, odpowiadająca 
ich liczbie mogących wystąpić 
w każdym punkcie obrazów. 

Najuboższe są oczywiście obrazy 
czarno-białe, bez odcieni szarości. 
Każdy punkt kolorowego zdjęcia 
jest opisywany zazwyczaj trzema 
bajtami (liczbami o wartości od 0 
do 255) i może w związku z tym 
przyjąć jedną z 17 mln wartości 
(256 x 256 x 256), co przekłada 
się na tyle możliwych kolorów. Do 
większości zastosowań związanych 
z archiwizacją dokumentów wy-
starczające są obrazy czarno-białe 
o rozdzielczości 300 punktów na 
cal (dpi). W przypadku obrazów z 
odcieniami szarości czytelność na-
wet drobnego tekstu osiągamy już 
przy 150 dpi. Należy jednak pa-
miętać, że przy tej samej rozdziel-
czości obrazy z odcieniami szarości 
zajmują typowo 8 razy, a pełnoko-
lorowe nawet 24 razy więcej miej-
sca od obrazów czarno-białych.
 

Skanowanie
Do niedawna była to jedyna 
praktyczna metoda wczytania do 
komputera obrazów dokumen-
tów papierowych. Cena skane-
rów spadła na tyle, że na ich za-
kup może pozwolić sobie każdy 
– najtańsze kosztują mniej niż 
200 zł. Jak zwykle polecamy urzą-

dzenia sprawdzonych producen-
tów: Canon, HP, Epson, Fujitsu. 
Właściwie każdy zapewnia bardzo 
dobrą jakość skanowanych doku-
mentów, a wady tańszych modeli 
sprowadzają się w praktyce do ni-
skiej szybkości pracy. W kancelarii 
znacznie lepiej sprawdzają się ska-
nery wyposażone w automatyczne 

podajniki dokumentów. Należy 
się jednak liczyć z wydatkiem co 
najmniej 1000 zł. 
Wspomniany w poprzednim nu-
merze infopakietu najmniejszy 
na świecie skaner A4 – Planon Do-
cuPen R710, dzięki wbudowanym 
akumulatorom i wewnętrznej pa-
mięci flash, pracuje niezależnie 
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Biuro bez papieru
Pytacie mnie Państwo często o praktyczne sposoby wczytania do komputera druko-

wanych dokumentów w celu ich archiwizacji czy przesłania dalej w postaci elektronicznej. 
Interesują Państwa również sprawdzone przez nas urządzenia i sposoby obróbki pozyska-
nych dokumentów. Postanowiłem zająć się tą problematyką.

 Idea biura, w którym wszystkie dokumenty miałyby postać elektroniczną, powraca nie-
przerwanie od wielu lat. I choć urządzenia zdolne do przechowywania informacji są coraz 
tańsze i bardziej pojemne, a także sposobów na wczytywanie dokumentów papierowych 
jest coraz więcej i są dostępne praktycznie dla każdego, to na całkowitą realizację pomy-
słu przyjdzie nam z pewnością jeszcze poczekać. Szkoda, bo tak funkcjonująca kancelaria 
mogłaby być tańsza i sprawniejsza. Nie znaczy to, że mamy czekać na nowe z założonymi 
rękami. Już teraz, dzięki programom, takim jak Organizacja Kancelarii, można zaimplemen-
tować wiele idei nowoczesnej kancelarii bez sterty makulatury. Zawarty w tym programie 
moduł Organizacji Dokumentów umożliwia przechowywanie dokumentów rejestrowych 
klientów, korespondencji z urzędem skarbowym. Badanie Sprawozdań Finansowych z 
kolei jest pomocne w zbieraniu wszystkich dokumentów otrzymanych od klienta w trak-
cie procesu badania – arkuszy bilansu, dokumentów rejestrowych, oświadczeń zarządu, 
umów z kontrahentami itp. 

 W artykule zająłem się stroną techniczną wczytywania dokumentów. Zbadałem jakość 
obrazów otrzymywanych za pomocą skanera różnych aparatów fotograficznych, a nawet 
telefonów komórkowych. Sprawdziłem również, jak otrzymane w ten sposób obrazy nada-
ją się do przetwarzania za pomocą systemów rozpoznawania znaków. Czekam na Państwa 
komentarze oraz sugestie tematów następnych artykułów.

Andrzej Adameczek
dyrektor ds. obsługi klientów 
 andrzej.adameczek@datevsymfonia.pl

od komputera. I choć zaskanowa-
ny tekst jest czytelny, to jakość z 
trudem umożliwia wykorzystanie 
wczytanych obrazów do OCR. 
Osobną klasę stanowią profesjo-
nalne skanery wysoko wydajne. 
Wyposażone są w automatyczne 
podajniki dokumentów i potra-
fią zeskanować dwustronnie na-
wet do 100 stron na minutę, a 
dopuszczalne dzienne obciążenie 
może dochodzić do kilkudziesię-
ciu tysięcy stron. Liderem tego 
segmentu rynku jest bez wątpie-
nia firma Fujitsu. Takie skanery 
można kupić w cenie od 1000 do 
ponad 100 tys. zł. 
Ciekawym rozwiązaniem jest 
również działający autonomicz-
nie (bez potrzeby podłączania 
bezpośrednio do komputera) HP 
Digital Sender. Może się on ko-
munikować ze wszystkimi kom-
puterami w kancelarii za pomo-
cą sieci LAN/WAN oraz wysyłać 
obrazy (bitmapy, PDF) pocztą 
elektroniczną.

Fotografowanie
Trudno wyobrazić sobie możli-
wość wczytywania udostępnio-
nych np. w urzędzie skarbowym 
dokumentów za pomocą skanera 
płaskiego podłączonego do kom-
putera. Praktycznym rozwiąza-
niem może być sfotografowanie 
dokumentów. 
Wystarczy wejść do dowolnego 
sklepu z elektroniką użytkową, by 
zorientować się, jak wielki jest wy-
bór cyfrowych aparatów fotogra-
ficznych. Ich ceny zaczynają się już 
od 400 zł. Co więcej, większość 
oferowanych obecnie telefonów 
komórkowych jest wyposażona 
w aparat fotograficzny. Aby od-

powiedzieć na pytanie, czy urzą-
dzenia te mogą być użyteczne dla 
doradcy podatkowego i biegłego 
rewidenta, przeprowadziłem krót-
ki test. Tańsze aparaty poza mniej-
szą matrycą zazwyczaj są wyposa-
żone w znacznie gorsze obiektywy, 
słabszą lampę błyskową i mniejsze 
możliwości ingerowania w usta-
wienia parametrów fotografii. Fo-
tografie z tańszych aparatów będą 
miały więcej wad w postaci:
 winietowania, a więc przyciemnie-

nie narożnych fragmentów zdjęć;
	 zniekształceń geometrii, np. 

określanej mianem beczki (sfo-
tografowany prostokąt przypo-
mina kształtem właśnie beczkę);

 mniejszej ostrości i kontrastu – 
szczególnie na brzegach.

Zwróćmy uwagę, że niedoskonało-
ści te są znacznie mniej widoczne 
w fotografiach ludzi czy krajobra-
zu, ponieważ na takich zdjęciach 
znacznie mniej jest obiektów w re-
gularnych kształtach i jednolitym 
wypełnieniu. Fotografowane zaś 
dokumenty to obiekty, gdzie li-
nie tekstu i marginesy zazwyczaj 
są proste i każde zniekształcenie 
jest łatwe do dostrzeżenia już na 
pierwszy rzut oka. 
Poniższa tabela przedstawia osią-
ganą przez aparaty fotograficzne 
rozdzielczość. Jak widać, dopie-
ro aparaty z matrycą 8 megapik-
seli umożliwiają sfotografowanie 
strony z wynikową rozdzielczością 
300 dpi. Fotografie poniżej uwi-
daczniają różnice między testowa-
nymi aparatami. Widać na nich 
fragmenty otrzymanego obrazu 
ze środka i lewego górnego rogu. 
Przyczyną zadziwiająco dobrych 
fotografii wykonanych za pomocą 
aparatu Sony Ericsson K750i jest 

zapewne wbudowany w tym tele-
fonie mechanizm automatycznej 
regulacji ostrości i świetny obiek-
tyw. Jeśli chodzi o aparat fotogra-
ficzny, moim wyborem jest Lu-
mix. Wszystkim zainteresowanym 
zakupem aparatu polecam stronę 
http://www.steves-digicams.com/.

OCR
W 1950 roku pracownik Agencji 
Sił Zbrojnych Stanów Zjedno-
czonych (AFSA) Frank Rowlett 
(wcześniej wsławił się złamaniem 
japońskiego szyfru dyplomatycz-
nego PURPLE), opracowując 
sposoby automatyzacji przetwa-
rzania danych, zajął się zamianą 
dokumentów drukowanych na 
postać cyfrową, tak by mogły zo-
stać poddane obróbce informa-
tycznej. W efekcie powstała ma-
szyna o nazwie Gismo, będąca 
pierwszym systemem optycznego 
rozpoznawania znaków (optical 
character recognition – OCR). 
Początkowo systemy rozpozna-
wania tekstu wymagały naucze-
nia maszyny rozpoznawania każ-
dego znaku dla każdego rodzaju 
czcionki, który należało przeczy-
tać. Używane obecnie algorytmy 
rozpoznają nieznane im wcześ-
niej kroje pism z wielką dokład-
nością. Od niedawna możliwe 
jest również rozpoznawanie tekstu 
odręcznego, czego typowym za-
stosowaniem jest wprowadzanie 
tekstu w komputerach kieszon-
kowych (palmtopach). Stosowane 
algorytmy wykorzystują znacznie 
więcej informacji niż tylko kształt 
pisma – również kolejność, szyb-
kość i kierunek kreślenia poszcze-
gólnych fragmentów znaku. Po-
nieważ wszystkie te dodatkowe 

informacje nie mogą być wyko-
rzystane przy rozpoznawaniu pis-
ma odręcznego już zapisanego na 
papierze, dlatego osiągana dokład-
ność nie przekracza 80–90%, a to 
przekłada się na dziesiątki błędów 
na każdej stronie.
Wróćmy jednak do rozpoznawania 
tekstów drukowanych. Obecnie 
na praktycznie każdym kompu-
terze można uruchomić program 
OCR. Wiele z nich dostępnych 
jest bezpłatnie, ale i te najlepsze 
nie są drogie. Jednym z najpopu-
larniejszych programów OCR dla 
użytkowników indywidualnych 
jest obecnie ABBYY FineReader, 
kosztujący około 600 zł, oraz IRIS 
ReadIris Pro w cenie 480 zł. Do 
testów wybrałem ten pierwszy.
Według zaleceń producentów 
oprogramowania OCR typowy 
tekst książki (wielkość 10 pkt.) 
powinien być zeskanowany z roz-
dzielczością 300 dpi, najlepiej 
w trybie odcieni szarości. Para-
metry takie bez trudu osiąga każ-
dy skaner stołowy. Jeśli zaś chodzi 
o aparaty cyfrowe, zapewniają to 
dopiero te wyposażone w matrycę 
8 megapikseli. Czy to oznacza, że 
prostsze aparaty nie nadają się do 
OCR? Sprawdziłem, jak to wy-
gląda w praktyce. Testowi pod-
dałem dwa telefony komórkowe 
wyposażone w aparat cyfrowy z 
matrycą 2 megapikseli i 5 apara-
tów cyfrowych z matrycami 3–8 
megapikseli. Wykonane fotografie 
postanowienia urzędu skarbowego 
przeczytałem programem ABBYY 
FineReader 8.0 Professional, a na-
stępnie policzyłem liczbę błędów. 
Wyniki przedstawiłem w tabeli.

Wnioski
Jak zwykle dobór rozwiązania zale-
ży od zadania. W małej kancelarii, 
w której papierowe dokumenty 
wczytywane są sporadycznie, naj-
lepszym rozwiązaniem jest zwykły 
płaski skaner. Jeżeli skanowanych 
dokumentów jest więcej, np. są to 
faktury przeznaczone do księgowa-
nia, nieodzowny będzie wydajny 
skaner z automatycznym podajni-
kiem dokumentów. Jeżeli zachodzi 
potrzeba wczytania dokumentów 
poza firmą – u klienta w czasie 
badania sprawozdania finanso-
wego, w urzędzie skarbowym czy 
w sądzie – najlepiej sprawdzi się 
cyfrowy aparat fotograficzny z do-
brą optyką i matrycą minimum 5 
megapikseli. Warto pamiętać, że 
fotografia dokumentu wykona-
na dobrym telefonem komórko-
wym również może być użyteczna 
w wielu zastosowaniach.	  
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Nazwa
Skaner kieszonkowy 

Planon  
DocuPen R710

Skaner płaski 
Canon 
LiDE 60

Telefon komórkowy
Sony Ericsson  

K750i

Telefon komórkowy
Nokia  

N70

Aparat fotograficzny
Olympus  

Camedia C-370

Aparat fotograficzny 
Sony  

Cyber Shot P93A

Aparat fotograficzny
Panasonic 
Lumix FX9

Aparat fotograficzny
Canon 

Digital IXUS 700

Aparat fotograficzny
Canon  

EOS 20D

Wygląd urządzenia  
(proporcje wielkości 
zdjęć nie odpowiadają 
proporcjom rzeczywi-
stym)

Liczba pkt./rozdz. 4,0 mln/200 dpi 137 mln/1200 dpi 2,0 mln/140 dpi 1,9 mln/140 dpi 3,1 mln/180 dpi 5,0 mln/220 dpi 5,2 mln/240 dpi 7,1 mln/260 dpi 8,0 mln/300 dpi

Wielkość zdjęcia 1600x2300 9840x13 920 1632x1224 1600x1200 2048x1536 2592x1944 2816x1880 3072x2304 3504x2336

Masa (g) 57 1740 99 126 140 236 155 170 1720

Liczba błędów 47 1 12 > 100 7 4 2 4 1

Cena (zł) 840 235 1100 1550 500 1000 1300 1500 13 000

Fragmenty fotografii ze 
środka dokumentu

Fragmenty fotografii z 
brzegu dokumentu



Wolność wyboru

Rozwiązania Datev Symfonia to niemal wszystko, co potrzebne do stwo­
rzenia dobrze prosperującej kancelarii, poczynając od specjalizowanego 
oprogramowania, poprzez dostęp do bazy aktów prawnych, szkoleń mery-
torycznych i warsztatowych, aż po pomoc w pozyskaniu dobrych klientów. 
Programy wraz z usługami dodanymi zapewniają obsługę najważniejszych 
procesów w kancelarii:
	organizację pracy kancelarii;
	prowadzenie ksiąg rachunkowych, ksiąg przychodów i rozchodów, ewi-

dencję środków trwałych oraz spraw kadrowych; 
	prowadzenie archiwum dokumentów;
	 badanie sprawozdań finansowych;
	świadczenie doradztwa ekonomicznego.

Datev Symfonia Sp. z o.o.
ul. Bema 83, 01-233 Warszawa, tel.: +48 22 329 2393
http://www.datevsymfonia.pl


