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Vademecum jest unikalnym kompendium aktualnej wiedzy z zakre-
su podatkow, rachunkowosci oraz innych dziedzin prawa i ekonomii.
Zawiera praktyczne informacje potrzebne podczas wykonywania
zawodu doradcy podatkowego i biegtego rewidenta. Na 500 stro-
nach biblijnego papieru praktycy zebrali najwazniejsze zagadnie-
nia i hasta poswiecone problematyce podatkowej i audytingowi,
ubezpieczeniom spotecznym, unijnym regulacjom podatkowym
i matematyce finansowej z odniesieniami do odpowiednich ustaw.

Wewnatrz infopakietu znajduje sie formularz zzamowieniem na bez-
ptatny egzemplarz Vademecum dla kazdego doradcy podatkowego
i biegtego rewidenta, ktdry ukaze sie na poczatku marca 2006 roku.
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Wyrachowana
moralnosc¢

Zapewne kazdy z nas, czasem opierajac si¢ na precyzyjnych danych, a cz¢sciej intuicyj-
nie, odnosit wrazenie, ze obstuga niektérych klientéw nie jest dla kancelarii rentowna.
Na utrzymanie biura, pensje dla pracownikéw i wynagrodzenie wladciciela pieniadze
przeciez trzeba skad$ wziad. Skad? Od rentownych klientéw. Czy jest to wobec nich
sprawiedliwe? Gdyby nie nasza lekka reka, fakeury im wystawiane moglyby by¢ nizsze.
Czy kto$ pytat ich o che¢ sponsorowania nierentownych kolegéw? To w korcu oni za
wolontariat doradcy podatkowego placa. Dopuszczanie do nieswiadomego obstugiwania
klientéw, kt6rzy przynosza straty, moze by¢ niesprawiedliwe wobec pozostatych.

W zyciu wszystko jest troche bardziej skomplikowane niz w teorii. Miedzy czernia a bie-
la jest jeszcze mndstwo miejsca na odcienie szarosci. Korzysci plynacych z obstugi klien-
téw nie mozna rozpatrywaé wylacznie w kategoriach otrzymanego w zamian honora-
rium. Przeciez wzgledy sympatii czy nawet przyjazni wobec klienta moga mie¢ kolosalny
wplyw na wysokos¢ ustalonej ceny za $wiadczone ustugi. Niekiedy w gre wchodzi cheé
udzielenia pomocy przedsi¢biorcy... Nie! Cztowiekowi, ktéry znalazt si¢ w potrzebie.
Whasnie! Wielu z nas wykonywany przez siebie zawdd traktuje jako misj¢. Idealizm, ma-
terializm, proza zycia...

Doradca podatkowy czy biegly rewident, kierujac kancelaria, jest menedzerem, kedry
powinien dba¢ o stabilny rozwdj kierowanego przez siebie przedsi¢biorstwa, o bezpie-
czetistwo zatrudnionych ludzi. Musi wigc znalez¢ kompromis miedzy przyjaznia, misja

i dzialalnoscig komercyjna. Cheac rzetelnie ustali¢ honorarium, zarzadzajacy kancelaria
musi pogodzi¢ do$¢ oczywiste czynniki obiektywne z czgsto nie mniej istotnymi wzgle-
dami subiektywnymi, takimi jak sympatia czy przyjazi. Jak wszystkie te czynniki zamie-
ni¢ na liczby, by obliczy¢ wynagrodzenie uczciwe wobec samego siebie, pracownikéw

i innych klientéw?

W pierwszym artykule Anna Pusz zajela si¢ wlasnie sposobami kompleksowej oceny
warto$ci klientéw kancelarii. Dobrym uzupelnieniem tego artykulu jest wywiad z Janu-
szem Sawickim — doradca podatkowym, ktéry od pewnego czasu wylicza rentowno$é
$wiadczonych w swojej kancelarii zlecen. W dalszej czesci infopakietu Rafat Ostap po-
kazuje, w jaki sposéb matematyka i statystyka moga pomdc w doborze préby badania
sprawozdania finansowego i wykrywaniu falszerstw. W rubryce ,,Po godzinach” Andrzej
Prelicz sprobuje zarazi¢ nas bakcylem narciarstwa zjazdowego. Na koniec Andrzej Ada-
meczek w artykule ,,Biuro bez papieru” bacznie przyjrzy si¢ sposobom zamiany stert pa-
pierowych dokumentéw w postaé elektroniczna,.

Korzystajac z okazji, zycz¢ Paristwu pomyslnosci i spelnienia wszystkich planéw w 2006
roku. Jednoczesnie pragne wszystkim naszym Klientom serdecznie podzigkowac za za-
ufanie, kedrym nas obdarzyliscie. Dzigkujemy. To byt dobry rok.

Zapraszam do lektury.

Lobed: Adiete
Robert Wielgo
dyrektor ds. sprzedazy

=
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Wartosc¢ klientow

kancelarii

Anna Pusz

Klient gtéwnym kapitatem firmy
Rentownos¢ $wiadczonych ustug i satysfak-
¢ja klientow zwykle przekladaja si¢ wprost
na zysk kancelarii. Zadowoleni klienci sg
cennym zasobem, a w wielu przypadkach
podstawowym kapitatem firmy. Strategicz-
ne ukierunkowanie na klienta nie oznacza
oczywiscie, ze tracimy z oczu podstawo-
wy cel komercyjnie dzialajacej kancela-
rii, jakim jest osigganie zysku w katego-
riach finansowych. Wynik finansowy $cisle
zwiazany jest bowiem wlasnie z klientem.
Podstawa do wyznaczania wartosci firm
jest dzis, obok wartosci ksiegowej, wartos¢
portfela klientéw.

Jaka wartos¢ maja wasi klienci?

Klienci, z jednej strony, majg rézne potrze-
by i wymagania, z drugiej — ich warto§¢
i potengjal z punktu widzenia obstugujacej
ich kancelarii zwykle takze si¢ rézni. Wigk-
sz0$¢  przedsi¢biorstw posiada w swoim
portfelu réwniez klientéw przynoszacych
straty. Nie oznacza to oczywiscie, ze nalezy
ich bezwzglednie wyeliminowad z naszego
portfela. By¢ moze jest sposdb, aby z punk-
tu widzenia kancelarii stali sie rentowni.
Podstawa, wszelkich dziatai zwiazanych z
zarzadzaniem portfelem klientow jest zna-
jomo$¢ ich wartosci.

20-80 — zasada Pareto

Wedtug zasady 20-80 wloskiego ekono-
misty isocjologa markiza Vilfredo Fede-
rico Damaso Pareto, niewielka liczba rze-
czy, os6b i sytuacji odpowiada za wigkszos¢
wystepujacych zjawisk, np.:

‘

20% typéw ustug zapewnia 80% ogél-
nych zyskéw ze sprzedazy;

20% klientéw/typdéw ustug wytwarza
80% kosztéw firmy;

20% informacji warunkuje 80% decy-

zji;

80% skarg pochodzi od 20% klien-

Ow;

80% skutkéw powodowanych jest

przez 20% przyczyn.
Zasada 20-80 na gruncie kancelarii do-
radcy podatkowego czy bieglego rewiden-
ta oznaczataby np. ze 20% klientéw powo-
duje 80% kosztéw kancelarii, a takze to, ze
20% klientéw/typdéw zlecet generuje 80%
zyskéw kancelarii. Oczywidcie, zasady tej
nie nalezy przyjmowac jako dogmat, a je-
dynie jako powszechnie obowigzujacy pra-
widlowo$¢ zachgcajaca menedzera do dal-
szych badani. Z pewnoscia jednak mozna
przyjaé, ze istotna cze$¢ klientéw kancelarii
jest dla niej niedochodowa oraz ze niewiel-
ka grupa klientéw kancelarii decyduje o jej
zyskownosci. Wigkszo§¢ uwaza zapewne,
ze szkoda czasu na dokladniejsza analize
klientéw czy dochodowosci poszczegdl-
nych zlecerd. Nic bardziej blednego! Po-
$wiecenie czasu na niedochodowe zlecenie
badZ klienta nieprzynoszacego zadnych
wartoéci firmie — zaréwno materialnych,
jak i niedajacych sie bezposrednio przeli-
czy¢ na pienigdze — jest marnotrawstwem
posiadanych zasobéw. Konsekwencje takie-
go postepowania moga by¢ duzo dalej ida-
ce niz tylko zanizenie zyskownosci kance-
larii. Sg to morale pracownikéw nekanych
telefonami ucigzliwych klientéw badz tez
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zaskakujaco niska warto$¢ portfela klien-
téw w przypadku konsolidacji kancelarii.
Cheac wige skutecznie zarzadza¢, nalezy
pozna¢ warto$¢ poszczegdlnych klientéw.

Wartosc zyciowa klienta

Jednym ze sposobéw okreslenia wartosci
klienta dla firmy jest obliczenie tzw. war-
toséci zyciowej klienta (Customer Lifetime
Value — CLV). CLV wyraza przedstawiong
w biezacej wartosci pienieznej faczng ko-
rzy$¢ netto generowang przez klienta. Jest
to warto$¢ przebiegu calej relacji z klien-
tem dla firmy. Wskaznik CLV uwzglednia
nie tylko dotychczasowe dochody z relacji,
ale takze potencjal klienta. Miarg CLV jest
zdyskontowana suma przyplywow pienigz-
nych netto dotyczacych danego klienta.
Przeplywy pieni¢zne netto (NCF) zwigza-
ne z klientem wystepujace w danym okre-
sie skladaja si¢ zaréwno z wplywéw ge-
nerowanych przez tego klienta (CFI), jak
i wydatkéw ponoszonych na jego pozy-
skanie i obstuge (CFO). Zaleta wskaznika
jest podanie korzysci generowanych przez
klientéw w wartosci pienieznej. Wazne
jest, ze warto$¢ wskaznika CLV mozna po-
réwnaé miedzy poszczegdlnymi klientami
bad? tez grupami klientéw. Do zalet nalezy
réwniez uwzglednienie zmiennej wartosci
w czasie przeplywdéw generowanych przez
klienta na podstawie stopy dyskontowej.
W zaleznosci od kosztéw kapitalu firmy,
okreslonych przez stopg dyskontowa, war-
to$¢ okreslonej relacji moze by¢ rézna dla
réznych firm.

Warto$¢ zyciowa klienta najczesciej jest
uzywana do okredlenia zysku z przebiegu
calej relagji klienta z kancelaria, moze jed-
nak odnosi¢ si¢ do wybranego okresu re-
lacji klient—kancelaria. Jest to zawsze war-
t0$¢ z danej relacji w wybranym okresie
w chwili dokonywania obliczesi. Kluczem
do poprawnego wyliczenia wartosci klien-
ta, tej zyciowej badZ tez biezacej opieraja-
cej si¢ na danych historycznych, jest przed-
stawienie w wartosci pieni¢znej wszystkich
korzysci (materialnych i niematerialnych)
dla firmy wynikajacych z relagji z klientem
oraz wyliczenie wszystkich istotnych kosz-
tow zwiazanych z obstuga danego klienta.

Korzysci kancelarii z relaji z klientem

Okreslajac wplywy kancelarii z relagji z
danym klientem, tylko wtedy otrzymamy
pefen obraz sytuacji, kiedy oprécz hono-
rarium dla firmy uwzglednimy takze inne
niematerialne czynniki przekfadajace si¢ na
rentowno$¢ kancelarii. Do podstawowych
czynnikéw, ktdre z pewnoscia powinno sig
rozwazy¢, szacujac warto$¢ danego klienta
pozostajacego w relacji z kancelaria, naleza:
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lojalnos¢ klienta;

potencjal rozwojowy (perspektywicz-
no$¢ branzy, indywidualny potencjat
firmy);

rodzaj zlecen od klienta (mozliwo$¢ na-
uki i rozwoju doradcy);

znaczenie klienta w branzy.

Lojalnos¢ klienta
Lojalno$¢ jest definiowana jako zobowia-
zanie klientéw do dalszego korzystania z
ustug dostawcy czy kupowania jego pro-
duktéw, bez wzgledu na okolicznosci. Lo-
jalno$¢ gwarantuje wiec trwalos¢ relagji z
klientem, a wiaze si¢ z tym wiele bardzo
istotnych korzyéci zwiazanych z zarzadza-
niem taka relacja:
mozliwo$¢ rozszerzenia zakresu wza-
jemne;j relacji;
sprzedaz dodatkowych ustug;
rekomendacje, czyli klient reczy za
ustugi kancelarii, ktéra ponosi znacznie
nizsze koszty przy pozyskaniu nowych
klientéws
obnizenie poziomu zagrozenia ze stro-
ny konkurencji;
skfonnos¢ klienta do placenia wyzszej
ceny za ushugi;
gotowos¢ do wspdtpracy, czyli informa-
¢ja zwrotna od Kklienta o ustugach kan-
celariis
gotowos¢ klienta do inwestycji w rela-
gje z kancelaria;
wicksze zyski dla kancelarii wynikajace
z dhugiej relacji z klientem.
Korzysci plynacych z relacji z klientem
lojalnym nie mozna przecenié. Na utrate
klienta lojalnego nie moze sobie pozwoli¢
zadna kancelaria.

Potencjal rozwojowy

Oceniajac warto$¢ klienta, nalezy réwniez
wzia¢ pod uwage branze, z ktdrej si¢ on
wywodzi. Szansa na wieloletnia obstuge
klienta jest wigksza, gdy dziata on na dy-
namicznie rozwijajacym si¢ rynku. Duza
szansa rozwoju klienta niesie perspektywy
wzrostu honorarium wyplacanego obshu-
gujacej go kancelarii. Branza ma znaczenie
réwniez przy ocenie zasobnosci klienta, co
nie jest przeciez bez znaczenia dla doradcy.
Z jednej strony klient majacy problemy z
plynnoscia finansowa moze zalega¢ z plat-
nosciami, z drugiej jednak — to taki whas-
nie klient najczesciej bardziej intensywnie
korzysta z ustug doradcy podatkowego,
aby w ten sposdb znalez¢ oszczednosci dla
firmy. Ponadto nalezy poréwna¢ réwniez
indywidualne cechy klienta. Istotny jest
wiek klienta, jego innowacyjno$¢, to, jak
radzi sobie na rynku, a wi¢c czy ma szan-
s¢ przetrwaé w walce z konkurencja w diu-

gim okresie. W najbardziej perspektywicz-
nej branzy znajduja si¢ przegrani, a wérdéd
graczy z branzy podupadajacej dziataja po-
tentaci.

Rodzaj zlecen od klienta

Branza doradztwa podatkowego w Pol-
sce nie jest jeszcze ustabilizowana i w pel-
ni uksztattowana. Zakres ustug doradcéw
i ich porad wciaz si¢ rozszerza. Dzieje si¢ to
stopniowo wraz ze wzrostem zapotrzebo-
wania rynku na ushugi doradcze. W zwiaz-
ku z tym nie bez znaczenia dla doradcy jest
rodzaj ustug zakontraktowany w umowie z
klientem. Wiekszo$¢ kancelarii i doradcéw
bardziej ceni sobie klientéw, na podstawie
ktérych zleced majg mozliwo$¢ rozwoju
i nauki. Sa to najczesciej zlecenia ustug do-
radczych (np. opinie podatkowe), do kté-
rych rozpracowania doradca musi zawsze
poglebi¢ swoja wiedze w zakresie waskiego
materiatu. W ten sposéb doradca zyskuje
nowe kwalifikacje, wiedze i umiejetnosci.

Klient pokazowy

Niekiedy wsréd klientéw kancelarii sg
i tacy, ktdrzy nie przynosza jej dochodu.
Pomijajac przypadki, gdy zarzad toleru-
je ten fakt nieswiadomie, firma nie zdaje
sobie sprawy z tego, ze koszty utrzyma-
nia danego klienta przewyiszaja wysokos¢
otrzymywanego od niego honorarium. Sa
to najczesciej klienci duzi badz cieszacy
si¢ powazaniem i tworzacy opinie w da-
nym Srodowisku. Takiego klienta okresla
si¢ mianem ,klient pokazowy”, poniewaz
jego obecno$¢ poprawia reputacj¢ firmie.
Oczywiscie, taka cecha klienta bedzie mia-
fa rézna warto$¢ dla réznych kancelarii
w zaleznosci od tego, czy kancelaria ma
ugruntowana pozycje w Srodowisku, czy
tez potrzebuje referencji, aby np. zdoby¢
nowego klienta.

Tabela 1. Wagowy rozklad korzysci zwia-
zanych z obstuga klientéw
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zaledwie 0,1 przypisywanej wagi w poréw-
naniu z innymi niematerialnymi korzys-
ciami. Zaktadamy, ze wymienione 4 czyn-
niki to wszystkie korzysci, jakie kancelaria
ocenia dla siebie jako istotne, podnoszace
rentownos¢ kancelarii. Po ocenie kazdego
czynnika wg skali, np. 1-10, i zsumowa-
niu wazonych wynikéw otrzymamy wy-
nik wagowy korzysci dla kazdego klienta.
Powaznym problemem jest przeliczenie
otrzymanego tak wskaznika wartosci nie-
materialnych na pieniadze. Wydaje sie, ze
w praktyce kancelarii nie jest to konieczne
i warto$¢ wskaznika moze stuzy¢ jako dru-
gi element pomagajacy zobicktywizowaé
proces oceny wartosci klientéw.

Rachunek kosztéw dziatar (ABC

— activity based costing)

Ustalenie wysokosci wydatkéw ponoszo-
nych na klienta jest dos¢ skomplikowa-
ne. Wydatki te nie sa bowiem przypisy-
wane wybranym klientom, a zaliczaja si¢
raczej do kosztéw ogélnych kancelarii.
Rzetelne przypisanie poniesionych kosz-
tow poszczeg6lnym klientom umozliwia
rachunek kosztéw dzialad, zwany dalej
ABC (activity-based costing). W analizie
kosztéw za pomocy systemu ABC wazne
jest, aby zachowa¢ kompromis pomiedzy

Rys. 1. Wykonywanie dzialari prowadzi do
zuzywania zasobéw przedsiebiorstwa

Kancelaria o ustabilizowanej pozycji z op-
tymalng liczba klientéw bedzie sobie naj-
bardziej ceni¢ lojalnos¢ klientéw i po-
wiazang z nig dlugoterminowo$¢ relacji,
nadajac jej wage np. 0,4. Wplyw na dlu-
goterminowo$¢ relacji ma réwniez czyn-
nik potencjatu firmy, a wiec przyznajemy
wage 0,3. Kancelaria dysponuje szerokim
do$wiadczeniem totez mniej ceni mozli-
wosci nauki (waga 0,2). Referencyjnos¢ to

Cecha Waga | KlientA Klient B

Lojalnose 40% | 5 |20] 2 | 08 , _
Potencjat 0% | 8 | 24| 3 09| | Pracownicy | [ lokal | | Narzedzia |
Moiliwos¢ nauki | 20% | 7 [ 14| 3 | 06 l >§ i§<l
Referencyjnos¢ | 10% | 2 [ 02| 8 | 08

Suma 100%] £ |60 | X | 31 | Driatanie 1 | | Dziatanie2 | | Driafanie3 |

doktadnoscia wyliczeri a czasochonnoscia
i kosztem takiego pomiaru. W tym calym
systemie dominuje myslenie o kliencie
w kategoriach kosztéw obstugi i genero-
wanych zyskéw.

Istota rachunku kosztéw dziatad
Rachunek ABC jest oparty na spostrzeze-

niu, ze kazda organizacja jest zbiorem dzia-
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Rysunek 2. Model ABC

Zasoby

Nosniki kosztéw zasobéw

Dziatania

Nosniki kosztéw dziatan

¢

Obiekty kosztéw

Koszty bezposrednie
obiektéw kosztéw

fari stuzacych do osiagniecia konkretnej
korzysci. Istota takiego podejécia jest zalez-
no$¢ przyczynowo-skutkowa miedzy ustu-
ga czy produktem a kosztami przedsiebior-
stwa. Koszty powstaja jako efekt celowego
wykorzystania dostgpnych w organizacji
zasobdw, takich jak praca ludzka, materia-
ly czy przestrzen biurowa, w konkretnych
dziataniach. Przykladowo obstuga klienta
i poniesione przy tym przez przedsicbior-
stwo koszty sg skutkiem wykonania okre-
Slonych dziatari i celowego zuzycia pew-
nych zasobéw. Przedsi¢biorstwo natomiast
oczekuje ustalonego wynagrodzenia. W ra-
chunku ABC to wykonanie okreslonych
dziatan jest przyczyna powstawania kosz-
tow, czyli zuzywania zasobéw przedsiebior-
stwa, co schematycznie przedstawiono na
rysunku 2. tacznikiem miedzy obiektem
kosztowym a poszczegblnymi dziatania-
mi jest tzw. no$nik kosztow dziatari, ke6ry
przypisuje poszczeglnym obicktom kosz-
towym odpowiednia porcje dziataii. Dla
poréwnania tradycyjny rachunek kosztow
uznaje produkt finalny jako przyczyne po-
noszenia wszystkich kosztéw. Koncepcja
ABC ma zastosowanie w przypadku przed-
sigbiorstw w wysokim stopniu zlozonosci,
skomplikowania i réznorodnosci. Jest to
przedsicbiorstwo, ktére np. ma klientéw
niejednorodnych, o réznych wymaganiach,
zapotrzebowaniu na réznego typu ustugi.
Obstuga takich klientéw nie stanowi stan-
dardowego procesu o podobnych kosztach.
A podejmujacy decyzje chca wiedzied, jaki
jest ijaki bedzie w przysztosci koszt danej
ustugi, obstuga klienta czy koszt okreslone-
go dzialania. Zanim przystapi¢ do oméwie-
nia kolejnych etapéw przeprowadzania tego
rachunku, wyjasni¢ podstawowe pojecia.

Podstawowe elementy
Do podstawowych elementéw ABC zali-

czamy: zasoby, nosniki kosztéw zasobdw,

dzialania, no$niki kosztéw dzialaii oraz
obiekty kosztowe.

Zasoby — zrédla kosztéw ponoszonych
podczas wykonywania dziataii w przedsie-
biorstwie. Sa to zasoby posiadane w przed-
sicbiorstwie, jak réwniez te, ktére nabywa-
ne sa w miare potrzeby (takze ustugi obce).
Przykladowe zasoby przedsi¢biorstwa to:
zasoby ludzkie, materialy, powierzchnia
biurowa, $rodki transportu, urzadzenia,
media technologiczne.

Noéniki kosztéw zasobéw sa mierni-
kiem zuzycia zasobéw podczas wykony-
wania dziatad w przedsi¢biorstwie. Wyra-
zaja wiec przyczynowo-skutkowa reakeje
miedzy zuzyciem zasobéw a zachodzacymi
w przedsigbiorstwie zdarzeniami. Nog$ni-
kami kosztéw zasobéw moze by¢ wiec np.
roboczogodzina, etat, metr kwadratowy
badz kWh dla zasobéw rzeczowych.
Dzialanie jest zorganizowana i celowa po-
jedyncza operacja lub pewnym procesem
(zespotem $cisle zwigzanych ze sobg czyn-
nosci) zachodzacych w organizacji. Jest to
wicc jakby jednostka pracy w przedsie-
biorstwie. Przyklady to przyjecie zamowie-
nia, wysylka dokumentéw. W dzialanie
moze by¢ zaangazowanych kilka dziatéw
czy os6b. Wszystko zalezy od potrzeb in-
formacyjnych  zarzadzajacych  przedsie-
biorstwem. Wazne jest jednak, aby zmiang
kosztéw zwiazanych z konkretnym dziata-
niem mozna bylo opisa¢ za pomoca jedne-
go nosnika kosztéw dziatani.

Nosniki kosztéw dziatad stuza do przy-
pisania kosztéw poszczegdlnych dziatan
obicktom kosztéw isq miarami wykorzy-
stania poszczegdlnych czynnosci na dany
obiekt kosztowy. Przedstawiaja one relacje
przyczynowo-skutkowa pomiedzy dzia-
faniami a obiektami kalkulacji kosztéw.
Nosnikiem moze by¢ np. czas wprowa-
dzania faktur. Zmienno$¢ gléwnego sktad-
nika kosztéw musi opisywaé zachowa-
nie wszystkich zwigzanych z nim kosztéw
dzialania.

Obiekty kosztéw to dowolne przedmioty
odniesienia, grupowania i kalkulacji kosz-
téw, réwniez klienci.

Etapy rachunku kosztéw dzialad
Implementacja metody ABC moze prze-
biega¢ w nastepujacych etapach:

1. identyfikacja dzialar;

2. okredlenie kosztéw dziatan;

3. wyznaczenie no$nikéw kosztéw dziatars;
4. okredlenie kosztéw obiektow kosztéw.
Poszczegélne etapy modelu rachunku
kosztéw dzialani zostang przedstawione na
hipotetycznym przyktadzie. Aby przedsta-
wi¢ w sposéb przejrzysty konstrukcje ra-
chunku kosztéw dziatadi, postuzymy sic
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uproszczonym modelem kancelarii. Za-
tézmy, ze kancelaria oferuje nastgpujace
ustugi: doradztwo podatkowe oraz prowa-
dzenie ksiag. Kancelaria sklada si¢ z dwéch
pracownikéw: doradcy podatkowego oraz
fakturzystki. Przyjmujemy, ze fakturzystka,
pracujaca 160 godzin w miesigcu, w ciagu
godziny wprowadza 100 dokumentéw,
ich rejestracja zajmuje 10 minut, za$ pra-
ce administracyjne 3 godziny w miesiacu.
Jej wynagrodzenie 2000 zt. Pensja doradcy
podatkowego pracujacego 160 godzin mie-
sigcznie wynosi 8000 zt. Opini¢ podatko-
wa przygotowuje w zaleznosci od stopnia
skomplikowania odpowiednio: 2, 4 lub
6 godzin. Przedstawia ja klientowi w roz-
mowie trwajacej zwykle godzing. W razie
potrzeby korzysta z prywatnego samocho-
du, aby dotrze¢ do klienta. Raporty przy-
gotowywane sa réwniez przez doradce, co
zajmuje mu godzing, gdy raport opiera si¢
na maksymalnie 100 dokumentach. Kazde
kolejne 100 faktur wydhuza proces przygo-
towania raportu o pét godziny. Informacja
zwrotna przekazywana jest klientowi na
trzy rézne sposoby: telefonicznie, pocztg
elektroniczng badz w formie drukowanej
za posrednictwem kuriera.

Przyktad

Zarzadzajacy kancelaria poszukuje kosztu
obstugi klientéw — Klienta A i Klienta B.

I Identyfikacja dziatar

W pierwszym etapie rachunku ABC wy-
odrebniamy wszystkie istotne dzialania
wystepujace w firmie. W przykladowej
kancelarii sa to:

1. przygotowanie opinii;

. ushuga doradcza;

. rejestracja dokumentéw;
wprowadzanie dokumentdw;

. przygotowanie raportus

. dostarczenie informagji klientowis

. prace administracyjne.

OO W A

IT Okreslenie kosztéw dziatan

Kolejnym etapem analizy ABC jest usta-
lenie kosztéw wszystkich dziatan. W tym
celu kazdemu dziataniu podporzadkowa-
no wszystkie jego koszty bezposrednie oraz
rozliczone na dane dziatanie koszty posred-
nie zasobdw przez nie zuzywanych.

Tabela 4 przedstawia wielkosci poszczegdl-
nych rodzajéw zasobdéw zuzywanych przez
wyréznione dziatania (zuzycie zasobéw
wyrdzniono za pomocy liczby no$nikéw
kosztéw zasobéw). Nastepna czynnoscig
jest rozliczenie kosztéw zasobéw na koszty
dzialania, proporcjonalnie do ilosci zuzyte-
go zasobu przez dane dzialanie.
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Tabela 2. No$niki kosztéw zasobéw Tabela 4. Macierz zasobéw
. o Koszt jed- Infrastruktura . . Doradca po-
Zasdb Nosnik | Koszt B Zasoby Lokzal informatyczna Telgfon Samochadd Kurler, ) datkowy Fakturzystka
(m?) (min.) (km)  |(czynnosc) (rbh)

Lokal 40 m? m’ | 2000] 50,00 (komputer) (rbh)

Eksploatacja syste- |kompu-|  600[  300,00| [Przvgotowanie 20 1 360 40 100

mu informatycznego | ter opini

(2 komputery) Doradztwo - - 360 320 40

Telefon minuty 0,62 REJBS/tracja doku- ) % -
Samochad km 076 |mentow

Zasoby obce — kurier| wg ra- Wprowadz'ame 8 05 90 100

chunku dokumentow '

Doradca podatkowy | rbh 8000 50,00 Przygo'towame 8 05 180 20

(160 rbh/miesiac) raportow _

Fakturzystka (160 rbh 2000 12,50|  |Dostarczanie in- 60 160 2t . 1
rbh/miesiac) formacji zwrotnej

Prace administra- 9 3

W tym celu nalezy pomnozyé odpowied-  |cyine
nio macierz zasobéw przez jednostkowe |Razem 40 2| 140 360[ 160z 160 160

koszty zasobéw z tabeli nr 2 oraz zsumo-
wac koszty zasobéw skladajace sie na koszt
poszczegélnych dziatan.

ITII Wyznaczenie noénikéw
kosztéw dzialan

klientéw. Poréwnujac te dane z korzyscia-
mi osiaganymi przez kancelari¢ z relacji
z danymi klientami, mozemy wyciagnaé
wniosek co do rentownosci klienta.

Tabela 5. Macierz dziatai

Czynno$é Klient A | Klient B
Na podstawie rozliczonych kosztéw zaso- )/ —
béw na dzialania wyliczane sa stawki kosz- Przygotowanie opinii 4 2
téw dziatari na jednostke nosnika kosztéw | Doradztwo ! 1
dziaani, co zaprezentowano w tabeli 3. Rejestracja dokumentGw 1000
Tabela 3. Stawki na jednostke dziatania Wprowadzanie doku- 1000
mentow
Koszt llogé Stawka na - -
Dziatanie Nosnik| dziata- jechn jednostke Przygotowanie raportow 55
: nia | _nosnika Dostarczanie informacji 1
Erzi\[/]gi]iotowame bh|6553.70| 100 2 zwrotnej
P Prace administracyjne 1 1
Doradztwo 112467,30 40 1 Porastal 0 200
Rejestracja do- ozostate !
kumentéw dok.| 855,80/ 56000] 1000 gz 29584 | 741,74
Wprowadzanie
. dok.| 1855,80| 10000 1000
dokumentow Tabela 6. Rozliczone koszty dziatan
Preygotowanie | . 1166160] 20 55 [Caynnose KiientA | KiientB
raportow
Dostarczanie o Przygotowanie opinii 200,00 | 100,00
informacji ngéé 210,00 3 70| | Doradztwo 50,00 50,00
zwrotnej - :
— Rejestracja dokumentow 0,00 15,30
Prace admini- | czyn- 137 50 3 1
Stracyjne nos$é ’5 WprOWadZanie doku- D,OO 185,60
mentow
Przygotowanie raportow 0,00 | 275,00
IV Okreslenie kosztéw 0 ¥ — P — .
obicktéw kosztéw ostarcz_anle informacji 0,00 0,00
) L ., | zwrotnej
Pozostalo jeszcze rozliczy¢ koszty dziatar — ,
na poszczegdlnych klientow. Klient A ko- Prace administracyjne 4584 4584
rzysta z ushug doradczych (IT stopien trud- | Pozostate 0 0.00
nosci — 4 godz. przygotowania), przyjezdza | Razem 29584 | 741,74
do doradcy na rozmowe i odbiera opini¢
osobiscie. Klient B korzysta z ustug dorad- ~ Korzysci

czych (I stopienl — 2 godz.) i kontaktuje si¢
jedynie telefonicznie, a opini¢ trzeba wy-
sta¢ mu za posrednictwem kuriera. Klient
B korzysta réwniez z ustugi prowadzenia
ksiag, dostarcza ok. 1000 dokumentéw
miesiecznie. Tabela 5 zawiera specyfikacje
dziatani, ktére zostaly rozliczone w tabeli 6.
Za pomoca kosztéw dziatant wiadomo, jaki
jest koszt catkowity obstugi poszczeg6lnych

Analiza kosztéw dziatan obshugi klien-
téw pozwala podzieli¢ ich na rézne grupy
wzgledem kosztéw obstugi i generowanego
przez nich zysku. Zréznicowana rentow-
no$¢ klientéw powinna sklania¢ przedsie-
biorstwa do réznej strategii dzialari wobec
poszczegdlnych grup klientéw lub indy-
widualnych klientéw. Nasuwa si¢ bowiem
pytanie: dlaczego najbardziej warto$cio-

wych klientéw trzeba traktowaé w ten sam
sposéb co klientéw, ktérzy przynosza do-
chéd ledwie pokrywajacy koszty poniesio-
ne w celu ich obstugi?

Strategie dziatan wobec pogrupowanych,
dzieki analizie ABC i obliczeniom warto-
$ci zyciowej, klientéw to temat na nastep-
ny artykul. Prosze zauwazy¢ wielkie zale-
ty rachunku kosztéw dziatan poprawnie
stosowanego do celéw zarzadcezych. Ra-
chunek kosztéw pozwala zidentyfikowad
klientéw przynoszacych straty przedsie-
biorstwu. Przy zastosowaniu tradycyjnego
i niestety powszechnego wzoru do kon-
troli rentownosci (przychody — koszty =
wynik) zarzadzajacy nie ma danych wska-
zujacych na miejsca powstawania zbyt wy-
sokich kosztéw. Nalezy mie¢ na wzgledzie,
ze zwykle czg$¢ klientéw ,przejada” zysk
wypracowany przez klientéw bardziej ren-
townych. Zidentyfikowanie tych nieren-
townych i przeksztalcenie ich w klientéw
rentownych badz w skrajnym przypadku
wyeliminowanie ich bedzie prowadzito do
poprawienia wyniku firmy. Druga bardzo
wazng informacja, jaka otrzymujemy przy
wprowadzeniu rachunku kosztéw dziatan,
jest whasciwy koszt poszczegdlnych dziatart
sktadajacych si¢ na obstuge klienta. Dzig-
ki tym danym zarzadzajacy moze podej-
mowa¢ trafne decyzje odnosnie do zmia-
ny niektdrych proceséw, wyeliminowania
czesci dzialaid czy ustug niestanowiacych
istotnej wartoéci dla klienta, a bedacych
zrédtem znacznych kosztéw. Takie zabie-
gi zwickszaja efektywnos¢ obstugi, a co za
tym idzie zwigkszaja warto$¢ klienta oraz
zysk przedsiebiorstwa.
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Na niektérych klientow
po prostu mnie nie stac

Rozmowa z Januszem Sawickim,

doradcq podatkowym

infopakiet: Jako jeden z nielicznych znanych
nam doradcow podatkowych poswieca Pan
swdj czas na analizg kosztow obstugi klien-
tow. Skad wzigt si¢ u Pana ten pomyst?
Zawsze uwazalem, ze powinienem wiedzie¢,
jak rozkladaja si¢ koszty kancelarii na po-
szezegblnych klientéw. Dotad moglem je-
dynie warto$¢ t¢ szacowal, opierajac signa
liczbie opracowanych raportéw czy zaksie-
gowanych pozycji. W praktyce czesto zdarza
si¢, ze musze napisaé wyjasnienie, odpowie-
dzie¢ na pytanie klienta. W takiej sytuacji
mozliwo$¢ uzyskania precyzyjnej informacji
bardzo si¢ komplikuje. Dlatego whasnie zde-
cydowalem si¢ na wdrozenie profesjonalne-
go oprogramowania. Wybér padl na Datev.
Funkcje Organizacji Kancelarii umozliwiaja
zmierzenie pracochlonnosci zleceri.

infopakiet: Czy poza rozliczaniem czasu pra-
¢y rozlicza Pan inne koszty?

Na razie skupilem si¢ na rozliczaniu czasu
pracy, bo to najwazniejszy sktadnik kosz-
tow w mojej kancelarii. Idealem bylaby
mozliwo$¢ precyzyjnego przypisania kazde-
go skladnika kosztéw konkretnemu klien-
towi — materialéw, oprogramowania, szko-
len, polaczeni telefonicznych. To naprawde
trudne, a poza tym koszty takiej analizy

moglyby przewyzszy¢ korzysci.

infopakiet: A co sig dzieje z innymi kosztami?
Pomija je Pan?

Oczywiscie, ze nie! Stawka godzinowa za-
wiera poza wynagrodzeniem brutto pra-
cownika réwniez przypisane im proporcjo-
nalnie koszty ogdlne.

infopakiet: 1o wszgystko, o czym Pan mowi,
musi by¢ bardzo pracochtonne.

Jezeli struktura czynnosci jest logiczna, to
zaréwno rejestrowanie czasu przez pracow-
nikéw, jak i przygotowanie szczegélowych
raportéw nie s3 uciazliwe. W moim przy-
padku, korzystajac z Systemu Informacyj-
nego, zajmuje to dostownie kilka godzin
miesiecznie, tacznie z analiza rentownosci
prac wykonywanych dla klientéw. Rejestra-
cja czasu pracy stala si¢ nawykiem — jak tyl-
ko pracownik zaczyna pracg nad klientem,

wlacza stoper, koficzy — wylacza. Rozlicza
tak cale osiem godzin.

infopakiet: Toralna inwigilacja! Moze to bu-
dzic obawy pracownikéw...

Opinia pracownikéw jest dla mnie na-
prawde wazna. Obok klientéw to wlasnie
oni stanowia o wartoéci mojej kancelarii.
Jestem wobec nich uczciwy. Juz na samym
poczatku oznajmilem, iz rejestrator cza-
su pracy nie ma na celu rejestrowania cza-
su pracownikéw, ale rozliczanie czasu po-
$wieconego dla podatnikéw. Pracownikom
réwniez zalezy, by kancelaria dobrze pro-
sperowala. Jedziemy na jednym wozie.

infopakiet: Jakie wnioski plyng z przeprowa-
dzanej przez Pana analizy kosztow?

Zauwazylem, ze czas przeznaczony na wyko-
nywanie czynnosci podstawowych na rzecz
tych samych podatnikéw jest w kolejnych
miesiagcach bardzo podobny. Réznice biora
si¢ z czynnosci dodatkowych. Taka ustuga
jest np. konieczno$¢ powtérnego sporzadze-
nia deklaracji, spowodowana doniesieniem
zawieruszonych dokumentéw. Nie mialem
$wiadomosci, jak wiele dodatkowych prac
wykonuje dla niektérych klientéw.

infopakiet: Rozumiem, ze to swietne Zrodfo
dodatkowych przychodéw.

Na razie jeszcze nie. Dodatkowe czynnosci
bede fakturowal, ale najpierw musze przy-
gotowad na to samych podatnikéw — prze-
de wszystkim zmieni¢ umowy. Dotych-
czas cena za praktycznie cala obstuge byla
zryczattowana. Niedlugo w ryczalcie beda
czynnosci gtéwne, a dodatkowe, takie jak
opinie czy korekty, beda w umowie wyspe-
cyfikowane i fakturowane osobno.

infopakiet: Co na to podatnicy?

Renegocjacje uméw rozpoczatem od klien-
téw bedacych w lepszej kondycji finansowej
i jak dotad przyjmowali moje propozycje ze
zrozumieniem. Moze réwniez i dlatego, ze
w zakres standardowej obstugi podatnika
wlaczylem przygotowanie prostego rapor-
tu zawierajacego rachunek wynikéw. Tak
zmieniona umowa oznacza wigc nie tylko
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obawe wyiszej ceny, ale przede wszystkim
dodatkowe korzysci dla klienta.

infopakiet: No tak, ale taki raport to dodat-
kowe obcigzenie dla Pana.

Nie jest to dla mnie ucigzliwe, bo korzy-
Stajac z nowego oprogramowania, wszyst-
ko jest duzo prostsze. Raport przygotowuje
niemal automatycznie, korzystajac z pro-
gramu Analiza Przedsi¢biorstwa. Kilka ta-
belek, wykres — to robi wrazenie.

infopakiet: Niektorych klientow mogq nie
skusic¢ nawet kolorowe raporty. Co wredy?
Nowe zasady nie musza koniecznie ozna-
czaé wyzszego honorarium. Ma by¢ spra-
wiedliwiej. Wiem, ze niektérym mogloby
si¢ lepiej powodzi¢, ale i mnie na niektdrych
klientéw po prostu nie staé. Chcialbym im
pomdc — sa ze mng tyle lat. Musza pomdc
mi ograniczy¢ czas po$wiecany na ich obstu-
ge, np. zmieni¢ uzywane przez siebie opro-
gramowanie, tak by cze$¢ pracy wykonywali
za mnie. Jesli zdecydujq si¢ na takie rozwia-
zanie, nie bede musial podnosi¢ cen.

infopakiet: Mogg si¢ zmniejszyc przychod...
Nie przewiduje¢ spadku obrotéw. Per saldo
w $wietle nowych podatnikéw, z kt6rymi
wiasnie podpisuje¢ umowy, spodziewam si¢
wrecz wickszych przychodéw, nie méwiac
0 poprawieniu rentownosci.

infopakiet: Czy jest Pan zadowolony z efek-
tow wprowadzonej analizy kosztow.
Zdecydowanie tak. Wiem o swojej kan-
celarii duzo wigcej. Wiem, ktdrzy klienci
przynosza najwieksze zyski, i mogg ich ,,do-
piesci¢”. Poprawiam efektywno$¢ pracy, bo
wiem, kedre czynnosci sa najbardziej praco-
chlonne. Dzigki temu moja kancelaria jest
nowoczesniejsza. Wprowadzitem sporo in-
nowagji, wiele z nich to moze drobiazgi, ale
naprawde doceniane przez klientéw. No i ja
tez mam mniej pracy.

infopakiet: Wprowadzone zmiany wymagaty
wdrozenia nowego systemu informatycznego.
Jak Pan ocenia jego przebieg i efekry?

To byla trafiona inwestycja. Oczywiscie,
nie wszystko przebieglo bezbolesnie. Mu-
sieliémy zmieni¢ przyzwyczajenia, nauczyé
si¢ obshugi wielu nowych funkeji. Musia-
fem unowoczesni¢ sprzet komputerowy.
Ale warto bylo. Wdrozenie Pakietu Dorad-
cy Podatkowego to wielki sukces. Wzrosta
efektywno$¢ pracy, mam wigksze przycho-
dy. Dzi¢ki temu prawie nie odczutem ob-
cigzenia wynikajacego z inwestydji, ktérej—
jak si¢ okazalo — niepotrzebnie si¢ batem.

infopakiet: Dzigkuje za rozmowe.
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Statystyczne metody
doboru préby badania
i wykrywania fatszerstw

Rafat Ostap

Dobor proby do badania

Podczas praktycznie kazdego badania spra-
wozdania finansowego nie ma mozliwosci
skontrolowania wszystkich operacji do-
tyczacych przedmiotu kontroli. Zachodzi
wigc potrzeba wybrania préby badania,
ktdra w sposob reprezentatywny bedzie
odzwierciedlata cala populacje. W takiej
sytuacji wnioski plynace z przeprowadzo-
nych badan kontrolnych na prébie ogra-
niczonej, wynikajacej z zalozonego pozio-
mu ufnodci, mozna traktowaé tak, jakby
byly oparte na badaniu wszystkich ope-
racji. Istotne znaczenie przy doborze pré-
by do kontroli ma rozréznienie wyboru
losowego, dokonywanego na podstawie
metod statystycznych, od wyboru wedlug
subiektywnego osadu bieglego, ktéry ni-
gdy nie jest w pelni losowy ze wzgledu
na podswiadomy wplyw jego preferencji
indywidualnych, np. ,ulubionych” cyfr,
dat, wygody. Nawet jezeli biegly stara si¢

zachowa¢ obiektywizm, nie moze doko-
na¢ ekstrapolacji wynikéw kontroli z mie-
rzalng ufnoscia. Ponadto taki wybdr moze
zosta¢ zakwestionowany, a biegly nie be-
dzie w stanie przedstawi¢ przekonujacych
argumentdw, $wiadczacych o braku ten-
dencyjnoéci w dokonywaniu wyboru. Ze
wzgledu na sposéb wyboru proby i rodzaj
whnioskowania mozna wyr6znié nastepuja-
ce metody doboru préby:

metody statystyczne;

metody niestatystyczne z zastosowa-

niem wnioskowania matematycznego;

metody niestatystyczne z wnioskowa-

niem niematematycznym.

Metody statystyczne

Umozliwiajg otrzymanie préby reprezen-
tatywnej na podstawie teorii prawdopo-
dobiedstwa. Uzyskane wyniki badad od-
powiadaja  wynikom, jakie otrzymano
by w przypadku zbadania calej populacji

przy zalozeniu okreflonego poziomu uf-
nosci. Metody te mozna zastosowal, gdy
istnieje wystarczajacy i wiarygodny sy-
stem zapewniajacy rejestracje i identyfika-
¢je wszystkich elementéw populacji (np.
kontrolowanych operacji) umozliwiajacy
dokonanie wyboru reprezentatywnej pré-
by. W efekcie uzyskuje si¢ wiarygodny,
obiektywny i statystycznie uzasadniony
wynik, nieobcigzony ryzykiem tendencyj-
nosci. Zastosowanie metod statystycznych
umozliwia okreslenie minimalnej wyma-
ganej wielkosci préby, przy zatozonym do-
puszczalnym poziomie ryzyka. Metody te
ponadto ograniczaja czas przeprowadzania
kontroli, w konsekwencji i ich koszt.

Metody niestatystyczne z
zastosowaniem wnioskowania
matematycznego
Metody te polegaja na facznym zastoso-
waniu osadu bieglego i technik statystycz-
nych, z zamierzeniem uzyskania préby jak
najbardziej zblizonej do reprezentatywnej.
Zastosowanie tych metod obejmuje:
okreglenie wielkosci préby na podsta-
wie osadu bieglego;
przeprowadzenie doboru prdby z zasto-
sowaniem technik losowych;
dokonanie ekstrapolacji wynikéw kon-
troli préby, bez okreslenia poziomu uf-
nosci.
Podstawowq przestanka stosowania tych
metod jest ich mniejsza pracochlonnos¢
w poréwnaniu z metodami statystyczny-
mi, poniewaz umozliwiaja one dostosowa-
nie ilodci pracy, ktéra musi by¢ wykonana,
do posiadanych zasobéw (liczba asysten-
téw, $rodki finansowe, czas). Jednak za-
stosowanie tych metod wymaga zebrania
wickszej liczby dowodéw pochodzacych z
innych zrédel (np. metod analitycznych,
oceny systemu kontroli wewnetrznej itp.)
oraz zachowania szczeg6lnej uwagi przy
stosowaniu osadu bieglego w formulowa-
niu ostatecznych ocen.

Metody niestatystyczne z
whnioskowaniem niematematycznym

W metodach tych wybér préby do kon-
troli opiera si¢ na osadzie bieglego wynika-
jacym z jego dos$wiadczenia zawodowego
oraz wiedzy na temat kontrolowanej dzia-
falnosci lub wynika z programu kontroli,
gdy wymaga si¢ zbadania okreslonych ele-
mentéw populacji — np. rozrachunkéw.
Zastosowanie tych metod nie pozwala na
uog6lnienie wnioskéw wynikajacych z
kontroli préby na cata kontrolowang dzia-
falnog¢. Zastosowanie tych metod umoz-
liwia dokonanie oceny poszczegélnych
skontrolowanych elementéw danej popu-
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lacji. Wszelkie wnioski ogélne formulowa-
ne na postawie wynikéw takiej kontroli sa
tworzone bez okreslenia poziomu ufnosci,
dlatego wymagaja rozwazenia, czy proba
niestatystyczna zapewnia podstawy do wy-
ciagania wnioskéw na temat calej popula-
cji. Prowadzi to do sytuagji, gdzie ryzyko
doboru préby jest zwigzane z subiektywna
oceng bieglego rewidenta.

W praktyce metody statystyczne i niestaty-
styczne mogg by¢ wykorzystywane lacznie,
poniewaz nawet jezeli w procesie kontroli
nie jest mozliwe zastosowanie w pelni sta-
tystycznego doboru préby, wskazane jest
przeprowadzenie kontroli na zasadach jak
najbardziej zblizonych do obowiazujacych
przy statystycznym doborze préby. Przy-
czyni si¢ to do podniesienia wiarygodno-
$ci wynikéw kontroli. Wykorzystanie tych
metod wymaga zastosowania profesjonal-
nego osadu w planowaniu, przygotowy-
waniu, przeprowadzaniu kontroli, ocenie
wynikéw kontroli préby oraz powiazaniu
wynikéw kontroli préby z innymi uzyska-
nymi dowodami.

Wykorzystanie programu ACL do doboru
proby i oceny wynikow kontroli
Ciekawym rozwiazaniem dla bieglych re-
widentéw mogacym stuzy¢ pomocy przy
doborze préby do badania jest zastosowa-
nie narzedzia firmy ACL, bedacego dodat-
kowym modulem dolgczanym juz wkrét-
ce do programu Datev Symfonia Badanie
Sprawozdan Finansowych.
ACL umozliwia pobranie préby metoda
statystyczng na podstawie jednostki pie-
ni¢znej (MUS — monetary unit sampling)
lub wedlug préby rekordéw. W tym dru-
gim przypadku kazdy element ma jedna-
kowa mozliwos¢ znalezienia si¢ w prébie.
Do parametréw, ktore trzeba podad
w pierwszym przypadku, naleza:
wyrazony w procentach poziom ufno-
$ci okreslajacy prawdopodobiedstwo,

z jaka generowana proba bedzie repre-

zentatywna dla populagji;

wielko§¢ populacji wyrazona jako suma

bezwzglednych  badanego
zbioru dla wszystkich rekordéw popu-
lacji;
warto$¢ progu istotnosci wyrazonego
w takich jednostkach, w jakich poda-
wana jest wielko$¢ populacii.

Na podstawie podanych wartosci wylicza-

ne s3 odstep oraz wielko$¢ préby. Wyliczo-

na préba moze zosta¢ zwickszona, jezeli z

gbry zalozona zostanie mozliwo$¢ wysta-

pienia bledéw okreslonej wielkosci.

Pracg z programem ACL mozna podzieli¢

na 6 etapéw:

1. zdefiniowanie klienta;

2. wybér skryptéw (zdefiniowanych me-
tod doboru préby lub analiz);

3. wezytanie danych (np. zestawienia ob-
rotéw lub zapiséw ksiegowych);

4. okreglenie pél do wezytania;

5. przeprowadzenie wlasciwej analizy;

6. stworzenie raportu z analizy.

Zal6zmy, ze bedziemy dobieraé prébe we-

dlug jednostki pieni¢znej. Na podstawie

zbioru 1000 elementéw przy zalozonym

poziomie ufno$ci na 95% program wyli-

czyl wielkos¢ préby na poziomie 60 ele-

mentéw z odstepem co 16,6 jednostki.

Jezeli nie chcemy poprzesta¢ tylko na wy-

liczonej wezesniej liczbowej wielkosci pro-

by, nalezy wybra¢ konkretne dokumenty

do badania. Postuzymy si¢ w tym celu po-

leceniem SAMPLE. Zakladamy réwniez,

na podstawie wyliczonego wczesniej progu

istotnosci, ze wszystkie transakcje ponizej

kwoty 231 z (dobér wedhug jednostki pie-

ni¢znej) nie beda brane pod uwagg.

wartos$ci

Command Log [_ O]
ILastResuIt 'l M x || =

Py Datev

Main | Output |
& Monetary Confidence |95

i Record Population

M ateriality I50

Expected Tetal Errors

Result

Sample Size (=11
Interval 16.66
h aximum Talerable T aintings (%) ooo

0K | Anuluj | Pomoc |

Warto$¢ catej populacji, na podstawie ked-
rej pobierana jest préba, wynosi ponad 580
tys. zt isklada si¢ z 918 zapiséw ksiggo-
wych. Opierajac si¢ na tym, program okre-
$lit wielko§¢ préby na 146 zapiséw ksiggo-
wych z lista odpowiednich dokumentéw,
ktére powinny podlega¢ sprawdzeniu.
Biegly przeprowadzajacy badanie moze
takze wzia¢ pod uwage dodatkowe czyn-
niki nie zawsze mierzalne ilodciowo i prze-
prowadzi¢ poglebiong analize. Jedli np. fir-
ma prowadzi dziatalno$¢ w dni robocze, to
faktury wystawione w dni wolne od pra-
cy moga wydawa¢ si¢ podejrzane. Zawar-
te w programie filtry pozwalaja na szybkie
wyszukanie tego typu transakeji. Nastgpna
ilustracja pokazuje, jak w szybki sposdb,
okreslajac odpowiednio kryteria, mozna
bylo sposrdéd okolo tysiaca zapiséw ksiego-
wych znalez¢ takie transakcje.

Wyniki analiz mogg by¢ zapisane w pliku
(np. Excel, Word, Access) lub w postaci ra-
portu wraz z wykresami i tabelami dofa-
czone do dokumentacji.

Population: 555674.41, Top stratum: 14929.97,
The initial selection point was: Z231.00

Opening £ile "proba™
@ OPEN "proba™
6 fields actiwvated

rr

146 Records

@ SAMPLE ON Amount INTERVAL 4000 FIXED 231 RECORD TO "proba”™ OPEN
Sample size = 146 (3 top stratum), out of 772 records sampled
Other: 570744, 44

The selection remainder iz -1486.56 for sample reconciliation
Extraction to file DI:ZExploring ACL\proba.FIL iz complete

Opening file name proba.FIL as supplied in the format.

‘Jiew: Default_Wiew [Data File: proba.FIL]
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Metody wykrywania oszustw i btedow
Oprécz funkcjonalnosci doboru préby ba-
dania program ACL umozliwia przepro-
wadzenie innych analiz. Jedna z ciekaw-
szych jest analiza Benforda, ktéra moze
stuzy¢ jako prosta i efektywna metoda wy-
krywania bledéw ioszustw w ksiggach.
Prawo Benforda w skrécie opiera si¢ na
prawidlowosci, iz niektére cyfry wyste-
puja czesciej na poszczegdlnych miejscach
liczb niz pozostate. Zaobserwowano np. ze
blisko 31% liczb zaczyna si¢ od 1. Poniz-
sza tabela pokazuje prawdopodobieristwo
wystapienia poszczeg6lnych cyfr na pierw-
szym miejscu. Czestotliwosci wystgpowa-
nia cyfr na dalszych miejscach sg bardziej
wyréwnane.

prawdopodobienstwo (%)
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T T T T T T

0,0
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Zastosowanie analizy Benforda

W 1992 roku w Wayne (Arizona, USA)
James Nelson zostal uznany za winnego
defraudacji pieniedzy stanowych na kwo-
t¢ okolo 2 milionéw dolaréw. Nelson byl
gléwnym ksiegowym i zarzadzajacym Ari-
zona State Treasurer. Wartosci 23 wysta-
wionych przez niego czekéw pokazuje ta-
bela.

Ostatnia kwota miala zapewne sprawié
wrazenie przypadkowosci. Ludzie jednak
nie sa w stanie wygenerowa¢ liczb pasu-
jacych do rozkladu Benforda. Zauwazmy,
ze zadna z powyzszych kwot nie dupliku-
je sie i wszystkie wartosci maja miejsca po
przecinku, a mimo to mozna zauwazyé¢, ze
sposrdd pierwszych dwdch cyfr kombina-
cje 87, 88, 93 1 96 zostaly uzyte dwukrot-
nie, a spos$réd dwéch ostatnich — 16, 67
i 83 takze wykorzystano dwukrotnie. Za-
obserwowano tez tendencje odbiegajaca
od przeci¢tnej — cyfry od 7 do 9 wystepo-
waly zdecydowanie czesciej, niz wskazuje
rozklad Benforda. W 23 transakcjach uzy-
to 160 liczb, z czego odpowiednio cyfry od
0 do 9 wystapily: 7, 19, 16, 14, 12, 5, 17,

Kwota Komentarz

1927,48 Jak to zwykle bywa przy oszu-
2790231 Stwach, zaczynaja sig od matych

kwot po czym stopniowo rosng.
86 241,90 ol . :

7211746
81321,75
97 473,96

9324911  Wiekszos¢ czekow byta wysta-
89658 17 wiona na kwote ponizej 100 000
" USD. Wieksza kwota wymagata

87776.89 " powiem podpisu dwéch os6b.

92 105,83
79949,16
87 602,93
96 879,27
91 806,47

84 991,67 Rozkfad cyfr w analizowanym
90 831,83 przypadku catkowicie nie paso-

wat do analizy Benforda. Ponad
9376667 909 kwot ma na pierwszym
88 338,72 miejscu cyfre 7, 8 lub 9.

94 639,49
83709,28
96 412,21
88 432,86
71 552,16

22, 22 126 razy. Wedlug analizy Benfor-
da czestotliwos¢ wystapienia np. cyfry 9
na pierwszym miejscu nie powinna prze-
kracza¢ 4,6%. W analizowanym przypad-
ku zblizyta sie do 40%. Wykres ilustruje,
jak dalece ,,przypadkowe” kwoty czekéw
wystawionych przez Nelsona odbiegaly od
rozktadu Benforda.

Analiza Benforda, dzieki wspélczesnym
komputerom i oprogramowaniu, w pro-
sty i szybki sposéb umozliwia przeanalizo-
wanie milionéw transakeji i odnalezienie
tych, ktdre odbiegaja od wartosci spodzie-
wanych. Wykorzystujac metode Benforda,
nalezy mie¢ na wzgledzie rodzaj analizowa-

40
35
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20

czestotliwosé wystepowania (%)

nych danych. Nie w kazdym bowiem przy-
padku analiza taka jest zasadna. Poprawnie
uzyta analiza jest narzedziem pomocnym
w identyfikowaniu podejrzanych transak-
gji i ewentualnych nieprawidtowosci. Bie-
gly, stosujac te¢ analize, nie powinien $lepo
polegac na jej rezultatach. Powinien nato-
miast pami¢taé o zachowaniu ostroznosci
przy analizie wynikéw i jej zastosowaniu
w uzasadnionych przypadkach. Wykorzy-
stanie rozkladu Benforda moze by¢ pomoc-
ne przy identyfikowaniu odstepstw i pod-
daniu ich dalszej szczegblowej analizie. o
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infopakiet:  Rozmawiajgc o narciarstwie
w gronie doradcdw podatkowych, wezesniej
cgy poiniej pada Pana nazwisko. 1o musi
byé prawdziwa pasja.
Troche tak, cho¢ do wypadku traktowa-
fem to znacznie mniej fanatycznie. Jezdzi-
fem dla przyjemnosci. Teraz jestem o wie-
le bardziej zawzigtym narciarzem.

Wipadfeus...

Zjezdzajac fatwa trasa w Szczyrku, zderzy-
fem si¢ z przewracajacym sie, poczatkuja-
cym narciarzem. Zawadzitem o jego narty,
co spowodowalo wypiccie si¢ mojej narty.
Zjechalem do samego dolu na drugiej, a
na koniec niefortunnie przewrécitem sie
i doznalem skomplikowanego ztamania
nogi w czterech miejscach — kostka, kola-
no, pod kolanem. W efekcie osiem mie-
siccy przelezalem w gipsie.

Co na to Pana klienci?

Dobrze, ze pracuje ze wspélniczka, ale
i tak nie bylo fatwo. Nie poprosze przeciez
klienta, zeby poczekal ze swoja sprawa
o$miu miesiecy. Niektorzy musieli znalezé
innego doradce. To byl jednak naprawde
ekstremalny wypadek. Przecigtne ztama-
nie unieruchamia ,,tylko” na miesiac.

Jak czesto wyjezdza Pan na nargy?
Czasem jest to jeden, niekiedy dwa tygo-
dniowe wyjazdy rocznie. Wiele radosci
sprawit mi wyjazd dtuzszy — dwutygodnio-
wy. Wyjezdzitem si¢ za wszystkie czasy.

Jesli tak czesto moze Pan pojechac na narty,
oznacza to, ze ma Pan Swietnie zorganizo-
wang kancelarig.

To w duzym stopniu zastuga wspélniczki,
ktéra pilnuje, by wszystko sprawnie funk-
cjonowalo. Dzigki temu mogg sobie cza-
sem pozwoli¢ na wiecej. A na odpoczynek
czas musi si¢ znalez¢. Prezes Chryslera, Lee
lacocca, twierdzil, ze przerazaja go niewy-
jezdzajacy na wakacje menedzerowie. Jak
mozna powierzy¢ im zarzadzanie firma, jesli
nie s3 w stanie zorganizowac sobie urlopu.

Czy narciarstwo jest kosztowne?

To bez watpienia drozsze wyjazdy niz np.
urlopy w cieplych krajach. Tygodniowy
wyjazd kosztuje okoto 1500-2000 zt wraz

DS Symfonia

z dojazdem, a czasem nawet z karnetem.
Dos¢ drogi jest sprzet.

Wiem, ze duze znaczenie ma dla Pana wlas-

© ciwy dobdr spragtu narciarskiego. Przyczyng

Jjest estetyka, jakosé, a moze snobizm?
Jako$¢. Lubie jezdzi¢ na dobrym sprzecie.
Mam poczucie bezpieczeristwa i komfortu.
Nie jestem ekspertem, ale i dla mnie istotne
sa réznice w twardosci i promieniu skretu
nart. Jestem wierny firmie Salomon.

A co w kwestii ubioru? Czy termiczna bieli-
zna i ,oddychajgce” kurtki majg sens? Moze
wystarczy kupic wetniany sweter u gorala
i bawelniang koszulke?

Stosowanie dobrej odziezy technicznej ma
sens — szczegdlnie przez poczatkujacych,
ktérzy co chwila leza na $niegu. Bez od-
powiedniego ubrania po godzinie jazdy
sa przemoczeni, a wtedy trudno méwic
o komforcie. Ubranie powinno stanowi¢
komplet, bo ,,oddychajaca” kurtka spelnia
zadanie, gdy polaczy si¢ ja z odpowiednia
bielizna i polarem. Bawetniane czy wetnia-
ne ubrania zostawmy na wieczor przy ko-
minku. Zaawansowane technologie kosz-
tuja. Bielizna termiczna to wydatek co
najmniej 150 zl, polar — kolejne 150 zk,
spodnie — 400 zl, kurtka — 600 zk. Nie daj-
my si¢ jednak zwariowaé — nic si¢ nikomu
nie stanie, jak si¢ troche przemoczy i spo-
ci. Jedli jednak kogos sta¢, to ubranie tech-
niczne bedzie dobra inwestycja. Bardzo

przydatne sa specjalne skarpety narciar-
skie. Swietnie chronia stopy przed zmarz-
nigciem i ograniczaja niewygode noszenia
twardych w koricu butéw narciarskich.
Niezbednym uzupelnieniem wyposazenia

jest — wedtug mnie — kask.

Niewielu narciarzy jezdzi w kasku...

Z roku na rok coraz wigcej. Ja uzywam go
ze wzgledéw bezpieczeristwa i wygody — to
taki domek na glowie. A na glowie mi za-
lezy. Noge mozna naprawié, a w ostatecz-
no$¢ zy¢ i bez niej, awaria ,.komputera” to
juz wiekszy problem.

A co z Pana kondycjq?

Z tym jest gorzej. Aby utrzyma¢ kondycje,
trzeba przez caly rok co$ robi¢. Kiedys re-
gularnie, dwa razy w tygodniu, od wiosny
do zimy gralem w tenisa. Wtedy kondycje
mialem niezla. Obecnie jezdze na rowe-
rze gérskim, niezbyt regularnie, ale zawsze.
Przecigtna trasa liczy 15-20 km. Przed wy-
jazdem na narty ¢wicze réwniez na ustawio-
nym w kancelarii rowerze treningowym.

Jakq technikg Pan jezdzi?

Gdy zaczynalem, jezdzilo sie na prostych
nartach, do$¢ trudng technika zwang kry-
stianig (dawnej tak nazywalo si¢ Oslo),
nauka trwata wigc dtugo. Obecnie dzigki
nartom carvingowym jazda z jednej strony
jest fatwiejsza i przyjemniejsza, z drugiej
— mozna wiecej. Lubie jezdzi¢ cietym skre-
tem gigantowym, do czego dobrze nadaja
si¢ moje obecne narty — Crossmax 10.

Dokaqd najczesciej Pan wyjezdza?

Lubig jezdzi¢ do Austrii — na Hintertux, do
Solden, Saalbach. Ze wzgledu na gorsze za-
plecze narciarskie nie przepadam za Dolo-
mitami. Zahuje, bo lubi¢ wloska kuchnie.
Nie bylem nigdy we Francji z powodu me-
czacego dojazdu. Wybieram duze osrodki
narciarskie z urozmaiconymi trasami. Cza-
sem chce si¢ pomeczy¢ na pionowej $cian-
ce, innym razem podziwiaé widoki. Dos¢
czesto jezdze w Polsce. Czasem ze wspdl-
niczka zamiast do kancelarii jedziemy do
Szezyrku. Kilka lat temu na trzy miesiace
wynajalem tam apartament. W piatki wra-
catem do Katowic na spotkania z klienta-
mi. Pewnie, ze wole jezdzi¢ w Alpach. Jed-
nak z réznych powodéw nie zawsze jest to
mozliwe. Staboscia znanych mi polskich
osrodkéw jest uboga infrastruktura nar-
ciarska — irytujaco wolne wyciagi, no i te
kolejki...

Ze Sniegiem tez bywa roznie. Czasem szkoda
urlopu, by zamiast jezdzi¢ na nartach graé
praez tydzien w kregle.

Tak, ale i w Alpach czasem nie ma $niegu.

Jak organizuje Pan wyjazdy na narty?

Réznie. Czasem po prostu szukam w In-
ternecie hotelu, rezerwuje¢ miejsce, wsia-
dam w samochdd i jade. Podobat mi si¢
wyjazd z wyspecjalizowana w takich im-
prezach firma ,,Szafrariski”. Zabrali ze soba

nawet tyczki, nie méwiac o instruktorach.

Whjezdza Pan na narty z wigksza grupa?

Tak. Pod wzgledem towarzyskim na pew-
no jest cickawiej. Problemem jest sprawne
dotarcie rano na stok. Cho¢ na co dzier

nie przepadam za wczesnym wstawaniem,
to na nartach lubie by¢ pierwszy na wy-
ciagu. Rano stoki sa dobrze przygotowane,
nie ma ludzi, jest bezpieczniej. A tu grupa
je $niadanie, pakuje si¢ do autobusu, zegar
tyka... jedna pani zapomniata bucika, dru-
ga rekawiczek. To minusy.

Jak zaczqc jezdzié?

Na nauke narciarstwa nigdy nie jest za
pdzno, najwazniejsze, by chcie¢. Nalezy
wybraé sie na wyjazd z doswiadczonym
instruktorem. Odradzam korzystanie z
darmowych lekgji znajomych — co inne-
go umie¢ jezdzi¢, a co innego uczyé. Po
tygodniowym treningu bedziecie cieszyli
si¢ jazda nawet po trudnych trasach. Nie
ma sensu od razu kupowac nart. W dobrej
wypozyczalni narty i buty pomoze dobra¢
fachowiec. Z pewnoscia warto mieé ze
soba whasciwy ubiér. Kurtke, spodnie i re-
kawice mozna od kogo$ pozyczy¢. Bielizng
termiczng i skarpety narciarskie trzeba z
oczywistych wzgledéw kupi¢, ale przyda-
dzg si¢ nie tylko na narty.

Jak zachecié niezdecydowanych do nart?
Nie mam pojecia! No bo jak tu przekona¢
kogos zdrowego na umysle, by wlozyt cigz-
kie buty, grube ubranie, wyszed! na mréz,
fazit po $niegu, marzt, dat si¢ przewiaé,
a i czasem zmokna¢ i jeszcze za to zapla-
cil. Prawda, ze nie brzmi to zachgcajaco?
Uwierzcie jednak, ze to wspanialy sport.
Tak jak ja poczujecie wolno$¢, swobode,
niezaleznos¢ i to, ze kazdy manewr zalezy
wylacznie od was. Bedziecie cieszyli oczy
zapierajacymi dech w piersiach krajobra-
zami. Nie bojcie si¢!

Dzigkuje za rozmow.




Biuro bez papieru

Pytacie mnie Panstwo czesto o praktyczne sposoby wczytania do komputera druko-
wanych dokumentéw w celu ich archiwizacji czy przestania dalej w postaci elektronicznej.
Interesujg Panstwa rowniez sprawdzone przez nas urzadzenia i sposoby obrobki pozyska-

nych dokumentéw. Postanowitem zajac sie ta problematyka.

Idea biura, w ktorym wszystkie dokumenty miatyby postac elektroniczna, powraca nie-
przerwanie od wielu lat. | cho¢ urzgdzenia zdolne do przechowywania informadji sa coraz
tansze i bardziej pojemne, a takze sposoboéw na wezytywanie dokumentdw papierowych
jest coraz wiecej i sa dostepne praktycznie dla kazdego, to na catkowita realizacje pomy-
stu przyjdzie nam z pewnoscia jeszcze poczekac. Szkoda, bo tak funkcjonujgca kancelaria
mogtaby byc tansza i sprawniejsza. Nie znaczy to, ze mamy czekac na nowe z zatozonymi
rekami. Juz teraz, dzieki programom, takim jak Organizacja Kancelarii, mozna zaimplemen-
towac wiele idei nowoczesnej kancelarii bez sterty makulatury. Zawarty w tym programie
modut Organizacji Dokumentéw umozliwia przechowywanie dokumentéw rejestrowych
klientéw, korespondencji z urzedem skarbowym. Badanie Sprawozdan Finansowych z
kolei jest pomocne w zbieraniu wszystkich dokumentéw otrzymanych od klienta w trak-
cie procesu badania — arkuszy bilansu, dokumentéw rejestrowych, oswiadczen zarzadu,

umaow z kontrahentami itp.

W artykule zajatem sie strong techniczng wczytywania dokumentow. Zbadatem jakosc¢
obrazéw otrzymywanych za pomocg skanera réznych aparatow fotograficznych, a nawet
telefondw komorkowych. Sprawdzitem réwniez, jak otrzymane w ten sposob obrazy nada-
ja sie do przetwarzania za pomocg systemow rozpoznawania znakow. Czekam na Paristwa

komentarze oraz sugestie tematéw nastepnych artykutow.

Andrzej Adameczek

dyrektor ds. obstugi Klientow
£=7 andrzej.adameczek@datevsymfonia.pl

Parametry techniczne obrazéw

O jakosci obrazu §wiadczy przede

wszystkim:

 rozdzielczos¢, a wige liczba punk-
tow przypadajacych na jednost-
ke dtugosci, np. na cal;

m glebia koloréw, odpowiadajaca
ich liczbie mogacych wystapi¢
w kazdym punkcie obrazéw.

Najubozsze sa oczywiscie obrazy
czarno-biate, bez odcieni szarosci.
Kazdy punkt kolorowego zdjecia
jest opisywany zazwyczaj trzema
bajtami (liczbami o wartosci od 0
do 255) i moze w zwiazku z tym
przyja¢ jedna z 17 mln wartosci
(256 x 256 x 256), co przeklada
si¢ na tyle mozliwych koloréw. Do
wiekszosci zastosowan zwiazanych
z archiwizacja dokumentéw wy-
starczajace sg obrazy czarno-biale
o rozdzielczosci 300 punktéw na
cal (dpi). W przypadku obrazéw z
odcieniami szarosci czytelnos¢ na-
wet drobnego tekstu osiagamy juz
przy 150 dpi. Nalezy jednak pa-
migtaé, ze przy tej samej rozdziel-
czo$ci obrazy z odcieniami szarosci
zajmuja typowo 8 razy, a pelnoko-
lorowe nawet 24 razy wigcej miej-
sca od obrazéw czarno-bialych.

Skanowanie

Do niedawna byla to jedyna
praktyczna metoda wezytania do
komputera obrazéw dokumen-
téw papierowych. Cena skane-
réw spadla na tyle, ze na ich za-
kup moze pozwoli¢ sobie kazdy
— najtaiisze kosztuja mniej niz
200 zt. Jak zwykle polecamy urza-

dzenia sprawdzonych producen-
téw: Canon, HP, Epson, Fujitsu.
Whasciwie kazdy zapewnia bardzo
dobra jako$¢ skanowanych doku-
mentéw, a wady tariszych modeli
sprowadzaja si¢ w praktyce do ni-
skiej szybkosci pracy. W kancelarii
znacznie lepiej sprawdzaja si¢ ska-
nery wyposazone w automatyczne
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podajniki dokumentéw. Nalezy
si¢ jednak liczy¢ z wydatkiem co
najmniej 1000 zl.

Wspomniany w poprzednim nu-
merze Infopakietu najmniejszy
na $wiecie skaner A4 — Planon Do-
cuPen R710, dzicki wbudowanym
akumulatorom i wewnetrznej pa-
mieci flash, pracuje niezaleznie

infopakiet 03, 02-2006

od komputera. I cho¢ zaskanowa-
ny tekst jest czytelny, to jakos¢ z
trudem umozliwia wykorzystanie
wezytanych obrazéw do OCR.
Osobng klas¢ stanowig profesjo-
nalne skanery wysoko wydajne.
Wyposazone sa w automatyczne
podajniki dokumentéw i potra-
fia zeskanowa¢ dwustronnie na-
wet do 100 stron na minute, a
dopuszczalne dzienne obcigzenie
moze dochodzi¢ do kilkudziesie-
ciu tysiecy stron. Liderem tego
segmentu rynku jest bez watpie-
nia firma Fujitsu. Takie skanery
mozna kupi¢ w cenie od 1000 do
ponad 100 tys. zt.

Cickawym  rozwigzaniem jest
réwniez dzialajacy autonomicz-
nie (bez potrzeby podlaczania
bezposrednio do komputera) HP
Digital Sender. Moze si¢ on ko-
munikowaé ze wszystkimi kom-
puterami w kancelarii za pomo-
cg sieci LAN/WAN oraz wysytaé
obrazy (bitmapy, PDF) poczta
elektroniczna.

Fotografowanie

Trudno wyobrazi¢ sobie mozli-
wo$¢  wezytywania udostgpnio-
nych np. wurzedzie skarbowym
dokumentéw za pomoca skanera
plaskiego podlaczonego do kom-
putera. Praktycznym rozwiaza-
niem moze by¢ sfotografowanie
dokumentéw.

Wystarczy wejs¢ do dowolnego
sklepu z elektronikg uzytkowa, by
zorientowac si¢, jak wielki jest wy-
bér cyfrowych aparatéw fotogra-
ficznych. Ich ceny zaczynaja sie juz
od 400 zl. Co wigcej, wigkszos¢
oferowanych obecnie telefonéw
komérkowych jest wyposazona
w aparat fotograficzny. Aby od-

powiedzie¢ na pytanie, czy urza-
dzenia te moga by¢ uzyteczne dla
doradcy podatkowego i bieglego
rewidenta, przeprowadzitem krét-
ki test. Tarisze aparaty poza mniej-
$z4 Matryca zazwyczaj sa wyposa-
zone w znacznie gorsze obiektywy,
stabszq lampg blyskowa i mniejsze
mozliwosci ingerowania w usta-
wienia parametréw fotografii. Fo-
tografie z tariszych aparatéw beda
mialy wigcej wad w postaci:
W winietowania, a wiec przyciemnie-
nie naroznych fragmentéw zdje¢;
m znicksztalcern  geometrii, np.
okre$lanej mianem beczki (sfo-
tografowany prostokat przypo-
mina ksztalttem whasnie beczke);
B mniejszej ostroéei i kontrastu —
szczegblnie na brzegach.
Zwréémy uwagg, ze niedoskonato-
$ci te sa znacznie mniej widoczne
w fotografiach ludzi czy krajobra-
zu, poniewaz na takich zdjeciach
znacznie mniej jest obiektéw w re-
gularnych ksztattach i jednolitym
wypehnieniu. Fotografowane za$
dokumenty to obiekty, gdzie li-
nie tekstu i marginesy zazwyczaj
sa proste ikazde znieksztalcenie
jest fatwe do dostrzezenia juz na
pierwszy rzut oka.
Ponizsza tabela przedstawia osia-
gana przez aparaty fotograficzne
rozdzielczo$¢. Jak wida¢, dopie-
ro aparaty z matryca 8 megapik-
seli umozliwiaja sfotografowanie
strony z wynikowa rozdzielczoscia
300 dpi. Fotografie ponizej uwi-
daczniaja réznice migdzy testowa-
nymi aparatami. Wida¢ na nich
fragmenty otrzymanego obrazu
ze $rodka ilewego gérnego rogu.
Przyczyna zadziwiajaco dobrych
fotografii wykonanych za pomoca
aparatu Sony Ericsson K750i jest

zapewne wbudowany w tym tele-
fonie mechanizm automatycznej
regulacji ostroéci i $wietny obiek-
tyw. Jesli chodzi o aparat fotogra-
ficzny, moim wyborem jest Lu-
mix. Wszystkim zainteresowanym
zakupem aparatu polecam strong

hetp://www.steves-digicams.com/.

OCR

W 1950 roku pracownik Agencji
Sit Zbrojnych Stanéw Zjedno-
czonych (AFSA) Frank Rowlett
(wczesniej wstawit si¢ zlamaniem
japoniskiego szyfru dyplomatycz-
nego PURPLE), opracowujac
sposoby automatyzacji przetwa-
rzania danych, zajal si¢ zamiang
dokumentéw drukowanych na
posta¢ cyfrowa, tak by mogly zo-
sta¢ poddane obrébce informa-
tycznej. W efekcie powstala ma-
szyna o nazwie Gismo, bedaca
pierwszym systemem optycznego
rozpoznawania znakéw (optical
character recognition — OCR).
Poczatkowo systemy rozpozna-
wania tekstu wymagaly naucze-
nia maszyny rozpoznawania kaz-
dego znaku dla kazdego rodzaju
czcionki, ktéry nalezalo przeczy-
ta¢. Uzywane obecnie algorytmy
rozpoznaja nhieznane im wczes-
niej kroje pism z wielka doklad-
noscia. Od niedawna mozliwe
jest réwniez rozpoznawanie tekstu
odrecznego, czego typowym za-
stosowaniem jest wprowadzanie
tekstu w komputerach kieszon-
kowych (palmtopach). Stosowane
algorytmy wykorzystuja znacznie
wigcej informagji niz tylko ksztal
pisma — réwniez kolejnos¢, szyb-
kos¢ i kierunek kreslenia poszcze-
gblnych fragmentéw znaku. Po-
niewaz wszystkie te dodatkowe

Skaner kieszonkowy Skaner pfaski Telefon komérkowy Telefon komdrkowy Aparat fotograficzny Aparat fotograficzny Aparat fotograficzny Aparat fotograficzny Aparat fotograficzny

Nazwa Planon Canon Sony Ericsson Nokia Olympus Sony Panasonic Canon Canon

DocuPen R710 LiDE 60 K750i Camedia C-370 Cyber Shot P93A Lumix FX9 Digital IXUS 700 EOS 20D
Wyglad urzadzenia
(proporcije wielkosci “":_"'"G»)\'
zdje¢ nie odpowiadaja }' -(O
Proporcjom rzeczywi- . \_/
stym) =
Liczba pkt./rozdz. 4,0 min/200 dpi 137 mIn/1200 dpi 2,0 mIn/140 dpi 1,9 min/140 dpi 3.1 mIn/180 dpi 5,0 mIn/220 dpi 5,2 mIn/240 dpi 7,1 min/260 dpi 8.0 min/300 dpi
Wielko$¢ zdjecia 1600x2300 9840x13 920 1632x1224 1600x1200 2048x1536 2592x1944 2816x1880 3072x2304 3504x2336
Masa (g) 57 1740 99 126 140 236 155 170 1720
Liczba btedéw 47 1 12 >100 7 4 2 4 1
Cena (zt) 840 235 1100 1550 500 1000 1300 1500 13 000
Fragmenty fotografii ze U d l I d l f d ‘ " ! i d l ' d ! l d ! l d I I : d
Srodka dokumentu rz% rZQ I_ZQ r; IZQ I‘ZQ TZQ rZQ rzq’
Fragmenty fotografii z ""T 1 i
brzegu dokumentu ‘ s fl ol

informacje nie moga by¢ wyko-
rzystane przy rozpoznawaniu pis-
ma odrecznego juz zapisanego na
papierze, dlatego osiagana doklad-
no$¢ nie przekracza 80-90%, a to
przeklada si¢ na dziesiatki bledéw
na kazdej stronie.

‘Wréémy jednak do rozpoznawania
tekstéw drukowanych. Obecnie
na praktycznie kazdym kompu-
terze mozna uruchomié¢ program
OCR. Wiele z nich dostgpnych
jest bezplatnie, ale ite najlepsze
nie sa drogie. Jednym z najpopu-
larniejszych programéw OCR dla
uzytkownikéw  indywidualnych
jest obecnie ABBYY FineReader,
kosztujacy okoto 600 74, oraz IRIS
Readlris Pro w cenie 480 zt. Do
testéw wybralem ten pierwszy.
Wedlug zaleceri producentéw
oprogramowania OCR  typowy
tekst ksigzki (wielkos¢ 10 pkt.)
powinien by¢ zeskanowany z roz-
dzielczoscia 300 dpi, najlepiej
w trybie odcieni szaroici. Para-
metry takie bez trudu osiaga kaz-
dy skaner stotowy. Jesli zas chodzi
o0 aparaty cyfrowe, zapewniajg to
dopiero te wyposazone w matryce
8 megapikseli. Czy to oznacza, ze
prostsze aparaty nie nadaja si¢ do
OCR? Sprawdzitem, jak to wy-
glada w praktyce. Testowi pod-
datem dwa telefony komérkowe
wyposazone w aparat cyfrowy z
matryca 2 megapikseli i 5 apara-
téw cyfrowych z matrycami 3-8
megapikseli. Wykonane fotografie
postanowienia urzedu skarbowego
przeczytalem programem ABBYY
FineReader 8.0 Professional, a na-
stepnie policzytem liczbe bledéw.
Wyniki przedstawitem w tabeli.

Whioski

Jak zwykle dobér rozwiazania zale-
zy od zadania. W malej kancelarii,
w ktérej papierowe dokumenty
wczytywane sg sporadycznie, naj-
lepszym rozwigzaniem jest zwykly
plaski skaner. Jezeli skanowanych
dokumentéw jest wigcej, np. s3 to
faktury przeznaczone do ksiegowa-
nia, nicodzowny bedzie wydajny
skaner z automatycznym podajni-
kiem dokumentéw. Jezeli zachodzi
potrzeba wezytania dokumentéw
poza firmg — u klienta w czasie
badania sprawozdania finanso-
wego, w urzedzie skarbowym czy
w sadzie — najlepiej sprawdzi si¢
cyfrowy aparat fotograficzny z do-
bra optyka i matryca minimum 5
megapikseli. Warto pamigtaé, ze
fotografia dokumentu wykona-
na dobrym telefonem komdrko-
wym réwniez moze by¢ uzyteczna
w wielu zastosowaniach. o
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Doradztwo Wsparcie Wiedza

Rozwigzania Datev Symfonia to niemal wszystko, co potrzebne do stwo-
rzenia dobrze prosperujgcej kancelarii, poczynajgc od specjalizowanego
oprogramowania, poprzez dostep do bazy aktow prawnych, szkolenh mery-
torycznych i warsztatowych, az po pomoc w pozyskaniu dobrych klientow.
Programy wraz z ustugami dodanymi zapewniaja obstuge najwazniejszych
procesow w kancelarii:

organizacje pracy kancelarii;

prowadzenie ksigg rachunkowych, ksigg przychodoéw i rozchodéw, ewi-

dencje srodkoéw trwatych oraz spraw kadrowych;

prowadzenie archiwum dokumentow;

badanie sprawozdan finansowych;

Swiadczenie doradztwa ekonomicznego.

Datev Symfonia Sp. z o.0. m D t
ul. Bema 83, 01-233 Warszawa, tel.: +48 22 329 2393 a eV

http://www.datevsymfonia.pl



