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POTRZEBY INFORMACYJNE
CONTROLLINGU SPRZEDAZY

W warunkach rosnacej konkurencji i dynamicznych zmian zachodzacych na rynku
znaczenie informacji stale wzrasta. Staja si¢ one jednym z najwazniejszych zasobow
przedsigbiorstwa, zasobem strategicznym. Odgrywajq takze istotng role w jego efek-
tywnym zarzadzaniu, bedac tym samym jednym z podstawowych warunkéw sukcesu.

Zaspokojenie wzmozonego zapotrzebowania na informacje jest mozliwe dzigki
systemowi informacyjnemu, ktory stanowi podstawowy element kazdego systemu
controllingu. Jedna z funkcji controllingu bowiem jest funkcja zasilania w informa-
cje, ktore z kolei wykorzystuje si¢ w procesie planowania i kontroli. Chcac zapew-
ni¢ realizacje zadan controllingu sprzedazy, wsrdd ktérych jednym z podstawowych
jest niedopuszczenie do podejmowania blednych decyzji w obszarze sprzedazy,
nalezy stworzy¢ system informacyjny i zapewni¢ mu sprawne funkcjonowanie.
Oznacza to, ze w ramach controllingu sprzedazy duzg rolg odgrywa komunikacja,
ktéra stanowi centralny element, niejako konsolidujacy pozostate funkcje. Bez
sprawnej komunikacji caty proces controllingu sprzedazy bedzie narazony na wiele
pomytek i niespdjnosci, natomiast jego rola — posrednika pomigdzy rynkiem a
przedsig¢biorstwem, be¢dzie zagrozona [8, s. 102].

Oferowane informacje powinny by¢ skupione wokot trzech cech: ilosé, czas oraz
jakos¢, co obrazuje rys. 1.

Przede wszystkim nalezy zda¢ sobie sprawg, ze zarowno nadmiar informacji, jak i
jej brak w dostatecznym stopniu sa niebezpieczne. Istotna jest takze aktualnos¢ in-
formacji, czyli dostgpnos¢ w czasie umozliwiajacym podjecie wiasciwego dziatania.
Powinna by¢ réwniez spetniona zasada ekonomicznosci, wigc koszt pozyskanej in-
formacji nie moze przekracza¢ jej wartosci. Na informacje jednak nalozonych jest
wiele innych warunkéw jakosciowych. Do oséb podejmujacych decyzje dotyczace
sprzedazy muszj trafia¢ te informacje, ktére cechuja si¢ odpowiednia precyzja, uzy-
tecznoscig i wiarygodnoscia. Oczywiscie, musza by¢ takze informacjami istotnymi
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dla controllingu sprzedazy i przydatnymi do podejmowania decyzji w tym obszarze.
Latwo dost¢pne, powinny by¢ jednoczesnie i konkretne, i wyczerpujace. W control-
lingu sprzedazy jest takze szczegolnie wazne to, by informacje dotyczyly nie tylko
przesztosci, stanu biezacego, ale i przysztosci (np. przewidywanego popytu).

losé
Informacje
Czas Jakosé

Rys. 1. Triada cech informacji
Zrodto: opracowanie wlasne.

Zasilanie controllingu w informacje odbywa si¢ w wieloetapowym procesie in-
formacyjnym, ktérego punktem wyjscia jest analiza potrzeb. Pozniej nastepuje pozy-
skanie informacji, ich gromadzenie i porzadkowanie. Przekazanie informacji odbior-
com poprzedza ich przetwarzanie i analiza. Istotnym etapem jest takze przechowy-
wanie informacji w celu ich pézniejszego wykorzystania [2, s. 16; 6, s. 10].

Rachunkowos¢ odgrywa role systemu dostarczajacego informacje na potrzeby za-
rzadzania przedsigbiorstwem, takze w obszarze sprzedazy. Ze wzgledu na ustawe o
rachunkowosci i wynikajacy z niej obowiazek stosowania zasad rachunkowosci w
sposéb rzetelny i prawidtowy, rachunkowos¢ jest zrédtem najbardziej wiarygodnych
informacji finansowych, stajac si¢ tym samym bardzo waznym elementem systemu
informacyjnego przedsigbiorstwa.

Informacje pochodzace z rachunkowosci z jednej strony wspomagaja analizg dzia-
lalnosci przedsigbiorstwa (ocena sytuacji ekonomiczno-finansowej przede wszystkim w
obszarze sprzedazy), z drugiej — podejmowanie decyzji w obszarze sprzedazy [6, s. 13].
Zrédtem informacji sa zaréwno obligatoryjne sprawozdania finansowe, jak tez tworzo-
ne na potrzeby odbiorcow wewngtrznych biezace oraz okresowe raporty i sprawozda-
nia {6, s. 15]. W controllingu sprzedazy bgda to przyktadowo raporty dotyczace bieza-
cego poziomu sprzedazy w réznych przekrojach, informujace o jej wielkosci i wartosci.
Informacje z systemu rachunkowosci (zarzadczej) stwarzaja podstawy do planowania, z
systemu sprawozdawczego zas — do kontroli.

W controllingu sprzedazy istotne sa nie tylko informacje pozyskiwane z rachunko-
wosci, ale i informacje rynkowe. Ich zrédlem moze by¢ zardwno samo przedsigbior-
stwo (np. bazy danych klientow, raporty i sprawozdania personelu sprzedazy), jaki i
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jego otoczenie (np. publikacje wydawane przez ministerstwa, dotyczace sytuacji w
poszczegblnych sektorach, statystyki GUS-u, roczne sprawozdania przedsig¢biorstw).

Przyktady informacji ekonomicznych, majace szczegélne znaczenie w control-
lingu sprzedazy, przedstawia tabela 1.

Tabela 1. Potrzeby informacyjne w controllingu sprzedazy — przyklady

Rodzaj informacji Temat informacji
Informacje o rynku - popyt, jego struktura i kierunki przemian
- zmiana i rozwdj rynku
- statystyka i analiza rynku
- ksztaltowanie si¢ cen w branzy
- prognoza sprzedazy w branzy

Informacje o konkuren- - rozmiary i rozmieszczenie konkurencji

tach - udzial poszczego6lnych konkurentéw w rynku
- plany i strategia konkurentéw

Informacje o uwarunko- - polityka podatkowa panstwa

waniach gospodarczych - polityka celna i eksportowa

i polityce panstwa - inflacja

- prognozy gospodarcze

- poziom kursdw walut

Informacje o klientach - przecigtne dochody ludnosci

- zdolnos¢ nabywcza klientow

- preferencja klientow

- potrzeby klientéw

- niewyplacalni klienci

- posiadane zamdwienia od klientow
- dlugoterminowe umowy z klientami

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie [5, s. 73-75].

Mozliwos$¢ pozyskania niektérych informacji jest utrudniona — te, ktére dotycza
konkurencji, najcz¢sciej sa najbardziej chronione i utajone, co nie oznacza, ze nie
nalezy zabiega¢ o ich zdobycie.

Warto zwroci¢ szczego6lna uwage na informacje o klientach, tak istotng nie tylko
w controllingu sprzedazy. Czesto w sposob ustrukturalizowany sa zbierane w
przedsigbiorstwie informacje o kontaktach z klientami, ich wymaganiach, poziomie
satysfakcji ze wspolpracy i przyszlych potrzebach. Umozliwia to narz¢dziowe za-
plecze zarzadzania relacjami z klientami, ktore dostarcza catemu przedsigbiorstwu
informacji dotyczacych otoczenia. CRM z racji posiadania ustrukturalizowanej i
szerokiej bazy informacji moze bardzo dobrze wspiera¢ controlling sprzedazy.

Dzigki wdrozeniu systemu CRM mozliwe jest osiagniecie wielu korzysci, wéréd
ktérych wyrézni¢ mozna m.in. tatwo$c¢ uzyskania informacji o kliencie oraz mozli-
wos¢ ich aktualizacji, a takze szybki dostgp do zgrupowanych w bazie danych. In-
formacje mozliwe do uzyskania dzigki systemowi CRM utatwiaja prognozowanie
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oraz budzetowanie przychodow ze sprzedazy i pdzniejsza kontrolg. Pomagaja takze
w przygotowywaniu roznego rodzaju raportéw i analiz (np. dotyczacych grup
klientow), z zastosowaniem metody ABC.

Informacje sg szczegolnie istotne przy tworzeniu plandw sprzedazy i stanowia-
cych podstawg ich sporzadzania prognoz sprzedazy. Istnieje bowiem wiele czynni-
kow o zroéznicowanym oddzialywaniu, ktore maja wplyw na sprzedaz produktow.
Od doktadnosci ich wyselekcjonowania zalezy dokladnoé¢ prognozy sprzedazy, a
pozniej realno$¢ planu sprzedazy, ktory okresla takze w duzym stopniu realnos¢
wielu budzetéw kosztowych. Informacje te pochodza zaréwno z rachunkowosci
(np. poziom kosztéw whasnych produktéw czy tez ich ceny sprzedazy), jak i z oto-
czenia (np. trend sprzedazy w branzy).

Na zakonczenie warto wspomnie¢ o benchmarkingu znajdujacym zastosowanie
takze w controllingu sprzedazy, bgdacym jednym z wazniejszych instrumentow,
ktéry umozliwia podnoszenie efektywnosci w sprzedazy. Benchmarking pozwala
wykorzysta¢ informacje wewngtrzne i zewnetrzne do porownan z konkurencja, by
stwierdzi¢, czy stosowane rozwiazania w przedsi¢biorstwie sa optymalne. Mozliwe
jest rowniez dokonywanie poréwnan migdzy jednostkami wewngtrznymi przedsig-
biorstwa, co warto wykorzystywa¢ ze wzglgdu na tatwy i szeroki dost¢p do infor-
macji tu potrzebnych [4, s. 305-308].
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THE INFORMATION NEEDS OF SALE CONTROLLING
Summary

The paper treats on the information needs, which are important element of sale controlling. Used
information must possess qualitative characteristic. The information needs of sale controlling are
satisfied by accounting and environment. Essential source is Customer Relationship Management.
Information in sale controlling creates the basics for planning and controlling.
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