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1.  DRIFTSREGNSKAP

Bedriftens offisielle regnskap, slik som det ofte presenteres utad, kalles for finansregnskapet.  Dette er i stor grad underlagt offentlig regulering i form av regnskaps- og skattelovgivning.  Bl.a. stilles det strenge krav til presentasjonsform og vurderingskriterier.  Spesielt skal man merke seg at skattemessige disposisjoner skal integreres i finansregnskapet.  Dette medfører at man bl.a. må operere med skattemessige avstemningsposter i finansregnskapet (skattekostnad, utsatt skatt osv.).  Grunnen til disse formalitetene, er at brukerne (offentlige myndigheter, aksjonærer etc.), har et informasjonsbehov som skal ivaretas. 

For en bedrift som ønsker å følge opp den interne siden av driften, vil det være behov for ytterligere regnskaps- rapportering, analyser, statistikker osv.  Denne regnskapsrapporteringen vil spesielt relatere seg til bedriftens eget informasjonsbehov for å kunne ta korrekte beslutninger i rett tid.  Driftsregnskapet vil således være nær knyttet til økonomistyringen.  Driftsregnskapets plass i et økonomistyringssystem kan man se av nedenforstående  modell

Økonomistyring vil si å forvalte bedriftens ressurser på en best mulig måte.

Et økonomisk styringssystem vil vanligvis kunne inndeles i følgende fire elementer.




2.  Økonomistyringsmodell

Kontoplan

En kontoplan er selve grunnsteinen i et økonomistyringssystem. Den bestemmer hvor detaljerte opplysninger man kan få i regnskap og budsjett.  En kontoplan må tilpasses den enkelte bedrift, f.eks. utfra Norsk Standard 4102.

Kalkyler

Kalkylene bør si noe om hvilken pris man bør ta for de produkter man selger, hva som er medgått av kostnader til de forskjellige innsatsfaktorer, hvor mye av faste kostnader som skal dekkes inn og hvor stor fortjeneste man skal ha.

Regnskap

Finansregnskapet er bedriftens offisielle regnskap.  Brukergruppene for dette regnskapet er aksjonærer, långivere, investorere og offentlige myndigheter.  Det er et regnskap alle næringsdrivende er pålagt å ha.  Derfor må også lovens krav til regnskapsføring og regler om god regnskapsskikk følges.  Dette er et regnskap som har fokus på bedriften som helhet.  Dvs. at det er et regnskap med liten detaljeringsgrad.  Vanligvis foretas regnskapsavslutninger årlig eller halvårlig.

Driftsregnskapet er bedriftens interne regnskap.  Brukergruppen er i første rekke bedriftens ledelse, budsjettansvarlige og avdelingssjefer.   Dette er et regnskap som ikke er lovpålagt.  Fokus er følgelig å frembringe korrekt og relevant informasjon for beslutninger.  Dette medfører at driftsregnskapet i større grad har fokus på lønnsomhet på produktnivå  (produkter, ordre, avdelinger, budsjettområder osv.).  Detaljeringsgraden er følgelig stor, og driftsregnskapet avsluttes ofte hver måned.

En annen viktig forskjell mellom finansregnskap og driftsregnskap er ulike regnskapsprinsipp.  Finansregnskapet må følge lovens krav om historisk kost og forsiktighetsprinsipp som vurderingskriterier, mens driftsregnskapet ofte vil legge markedsverdier og gjenanskaffelseskost til grunn.  Derfor vil  også disse to regnskapene kunne fremvise vidt forskjellige resultat.

Budsjett

Budsjettet er en plan for tiden fremover.  Her vises konsekvensene av det man har tenkt å gjøre de nærmeste måneder og år.  Eksempler på budsjetter er f.eks. resultatbudsjett og likviditetsbudsjett.

Kontroll

Ettersom det er kontoplanen som gir rammene for hvilke opplysninger som vi kan få ut av  et regnskap, er kontoplanen et viktig fundament i det økonomiske styringssystemet.

Kalkyler og budsjetter må være bygget over samme lest som regnskapet, slik at:

                                                     

 
*  kalkylene kan kontrolleres mot regnskapet

 
*  budsjettet kan gi data til kalkylene

 
*  regnskapet kan kontrolleres mot budsjettet

HVORFOR ER ØKONOMISK STYRING SÅ VIKTIG  ?

· Bedriften bør vite om den tjener eller taper penger

· Bedriften bør få informasjon tilbake så raskt at den kan foreta nødvendige 

      beslutninger/justeringer underveis.

3.  Driftsregnskapet
Fra finansregnskapet vil vi f.eks. ha følgende resultatrapportering for en bensinstasjon:   

FINANSREGNSKAP

      Driftsinntekter              12.000

      Varekostnader
           9.800       

      Driftskostnader
           1.600

      Driftsresultat                      600 
Dette er en oversiktlig og grei presentasjon av bedriftens hovedtall, og vil kanskje dekke de fleste eksterne brukeres behov for informasjon.  Hvis bedriften ikke hadde hatt noe separat driftsregnskap, så ville resultatet, totalt sett, kanskje også synes tilfredsstillende for bedriften .

Imidlertid kan det f.eks. hende at den interne rapporteringen viser et litt mer nyansert bilde av driften, som er oppdelt i tre resultatområder:

DRIFTSREGNSKAP







                 Produktområder





         Totalt
    Bensin
Bilrekvisita     Kioskvarer  


        Driftsinntekter            12.000
     9.000
    600
             2.400

        Varekostnader
           9.800           8.400              480
                  920

        Bruttofortjeneste          2.200           600            120
             1.480         
        Driftskostnader
           1.600

        Driftsresultat                   600 

                                       

En slik rapportering gir vesentlig mer informasjon for bedriften enn tilsvarende i hht. finansregnskapet.  Et vesentlig spørsmål for bedriften vil være;                    

· Hvordan kan vi bedre resultatet på bensinsalget (som relativt har den laveste 

      bruttofortjenesten).  Hva kan vi gjøre med kostnader, markedsføring, pris, 

      produktsammensetning osv. Kan man rasjonalisere driften (kun selvbetjente

      pumper  med kort/seddelautomat o.l.)?                    

Like viktige spørsmål vil være;

· Hvordan skal vi opprettholde eller bedre de gode resultatene fra kiosksalget?  Hva gjør konkurrentene, hvilken strategi skal brukes osv.   

· Hvor stor andel av ressursene bruker vi på de ulike resultatområdene?

· Er det andre produktområder som vi kan/bør satse på?


Regnskapsprinsipper

I driftsregnskapet vil man ofte finne kalkulatoriske kostnader som vil kunne avvike fra tilsvarende i finansregnskapet.

Typiske kalkulatoriske kostnader er:

           *  kalkulatoriske avskrivninger

           *  kalkulatoriske renter

           *  kalkulatorisk eierlønn (personlig selskap) 

           *  kalkulatorisk tap på krav

Kalkulatoriske kostnader er kostnader som ikke automatisk medfører tilsvarende betalingsforpliktelse. Grunnen til at vi likevel opererer med disse kostnadene i driftsregnskapet, er at de på en bedre måte skal gjenspeile det reelle kostnadsbildet (ressursforbruket) i en bedrift.  Hvis f.eks. en bedrift har gammelt produksjonsutstyr som er avskrevet, så betyr dette at bedriften får et produksjonsresultat som er "for høyt" sammenliknet med hva det normalt ville koste å bruke dette produksjonsutstyret.  I en slik situasjon burde bedriften anse dette forbedrede resultatet som en " forskuttering" av forventet avskrivning på nyinvestering.  Det faktum at produksjonsutstyret varer lenger enn beregnet, og som medfører en (kortere) periode med lav/ingen avskrivningskostnad, må ansees som ikke normalt i driftssammenheng. 

      Driftsregnskap


Regnskapet for år 2 viser at bedriften har oppnådd et kjemperesultat.  Tilsynelatende er dette riktig,  men fordi produksjonsutstyret er fullt avskrevet i år 1, vil dette resultatetet fremstå.  I driftssammenheng er ikke dette noen normal situasjon.  Dette indikerer at bedriften kanskje er i en reinvesteringsfase, og at dette kun er av forbigående karakter.  For å få fram en mer realistisk måling av ressursforbruket,  kan vi legge inn kalkulatoriske avskrivninger i år 2.  Hvis vi antar at avskrivningene normalt vil ligge på samme nivå som i år 1, så vil vi få følgende korrigerte driftsregnskap.

Korrigert driftsregnskap                              

(anskaffelsesprinsipp)


Det korrigerte driftsregnskapet for år 2, vil gi et mer realistisk bilde av ressursforbruket i bedriften (selv om bedriften skattemessig ikke  vil få godkjent fradrag for kalkulatoriske avskrivninger når det skattemessige avskrivningsgrunnlaget er null).

3.1.   Driftsregnskap i varehandel

Innenfor varehandel kan man få opp et relativt godt driftsregnskap med noen enkle grep.  Det viktigste er å finne ut hvilke produktgrupper/avdelinger osv. som det er viktig å følge opp.  De viktigste styringsparameterene  er omsetningen og bruttofortjenesten fordelt på de ulike produktgrupper etc.

For vedlagte eksempel bør det være greit å organisere regnskapet  (kontoplan) slik at man får registrert inntekter og varekostnader på de ulike produktgruppene.  

Bensinstasjonen A/S  har for år x1 satt opp følgende driftsbudsjett:

	BUDSJETT
	
	
	Produktområder
	

	
	
	
	
	

	
	         Totalt
	    Bensin
	Bilrekvisita    
	 Kioskvarer  

	
	
	
	
	

	Driftsinntekter
	 12 000 
	9000
	600
	2400

	        Varekostnader
	 9 800 
	8400
	480
	920

	        Bruttofortjeneste          
	 2 200 
	 600 
	 120 
	 1 480 

	Driftskostnader
	 1 600 
	
	
	

	Driftsresultat                  
	 600 
	
	
	

	
	
	
	
	

	Bruttofortj.  %       
	 18,3 
	 6,7 
	 20,0 
	 61,7 


Budsjettet er (forhåpentligvis) satt i tråd med mål, planer og utfra tidligere erfaringer (regnskap),  konkurransesituasjon osv.   

Etter at budsjettperioden er omme, kan bedriften fremlegge følgende driftsregnskap:

	
	
	
	
	

	REGNSKAP
	
	
	Produktområder
	

	
	
	
	
	

	
	         Totalt
	    Bensin
	Bilrekvisita    
	 Kioskvarer  

	
	
	
	
	

	        Driftsinntekter
	 13 000 
	11000
	400
	1600

	        Varekostnader
	 11 430 
	10400
	420
	610

	        Bruttofortjeneste          
	 1 570 
	 600 
	 -20 
	 990 

	        Driftskostnader
	 1 650 
	
	
	

	        Driftsresultat                  
	 -80 
	
	
	

	
	
	
	
	

	Bruttofortjeneste – Regnskap  %
	 12,1 
	 5,5 
	 -5,0 
	 61,9 

	
	
	
	
	


Det fremgår av regnskapet at bedriften ikke har nådd sine mål.  Det ble et underskudd på 80 i stedet for et budsjettert overskudd på 600.

Utfra den grupperingen som er gitt, er det nå enkelt å foreta en rask analyse av regnskapet for å se hvor det har sviktet.

I første rekke har bedriften tapt på omsetningen av bilrekvisita, samtidig som omsetningen av kioskvarer har vært vesentlig mindre enn forutsatt.  En enkel avviksanalyse kan gi oss flere holdepunkter:

	
	
	
	
	
	
	

	AVVIKSANALYSE
	     Totalt
	 Bensin
	Bilrekvisita    
	Kioskvarer  
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Driftsinntekter
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Budsjett
	 12 000 
	9000
	600
	2400
	
	

	Regnskap
	 13 000 
	11000
	400
	1600
	
	

	Avvik – kr
	 1 000 
	 2 000 
	 -200 
	 -800 
	
	

	Avvik - %
	 8 
	 22 
	 -33 
	 -33 
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Varekostnader
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Budsjett
	 9 800 
	8400
	480
	920
	
	

	Regnskap
	 11 430 
	10400
	420
	610
	
	

	Avvik – kr
	 -1 630 
	 -2 000 
	 60 
	 310 
	
	

	Avvik - %
	 -17 
	 -24 
	 13 
	 34 
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Bruttofortjeneste  -  kr
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Budsjett
	2200
	600
	120
	1480
	
	

	Regnskap
	1570
	600
	-20
	990
	
	

	Avvik – kr
	-630
	0
	-140
	-490
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Bruttofortjeneste  -  %
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Budsjett
	18,3
	6,7
	20
	61,7
	
	

	Regnskap
	12,1
	5,5
	-5
	61,9
	
	


Dette gir oss tilleggsinformasjon om hvor det har sviktet,  mulige årsaker til hvorfor, og forhåpenligvis hvem som har budsjettansvar/oppfølgingsansvar.

Kritiske spørsmål som kan stilles:


Bensinsalg:


Hvorfor har ikke bruttofortjenesten økt når omsetningen har økt?



-økt konkurranse (lavere priser)



-økte kostnader som ikke er tatt ut på prisen



-endring av produktmiks (selges det mer av petroleumsprodukter



 med lavere bruttofortjeneste


Bilrekvisita:


Negativ bruttofortjenest kan bety at



-det er solgt med tap (for lave priser)



-det er et stort svinn



-det er mye ukurante varer som man har måttet kaste


Kioskvarer:


Hvorfor er omsetningen av kioskvarer så lav (i forhold til budsjett?)



-Med en såvidt stor økning i bensinsalget, så burde det normalt

      

 medføre økt omsetning.



-Kjøper kundene kun bensin fordi det er billig (dvs. ingen



 smitteeffekt på kiosksalg)



-Er vareutvalget for dårlig?



-Er servicen for dårlig?



-Er prisene for høye i forhold til konkurrenter?

Driftsregnskapet kan ikke gi svar på alle spørsmål, men kan gi oss informasjon til å stille de rette spørsmålene.  Vi kommer i alle fall litt nærmere  ”sannheten”.  Hva tjener vi penger på,  hvor må vi sette inn ressurser for å få opp lønnsomheten.

3.2.  Driftsregnskap i en produksjonsbedrift

Driftsregnskapet er et internregnskap som skal ivareta bedriftens behov for lønnsomhetsvurderinger og kostnadskontroll.  Dette betyr at et slikt regnskap må være “skreddersøm” for å kunne ivareta bedriftens informasjonsbehov.  For å få ut lønnsomheten pr. produkt, produktgruppe, ordre osv., er det vanlig å organisere driftsregnskapet i kostnadsarter, kostnadssteder og kostnadsbærere.




Kostnadsarter er en spesifikasjon av alle bedriftens kostnader i hht. bedriftens kontoplan.  Det er vanlig å inndele kostnadene  i direkte og indirekte kostnader.  Direkte kostnader er kostnader som direkte kan henføres til kostnadsbærer (det spesifikke produkt), mens indirekte kostnader er felleskostnader som ikke uten videre kan henføres til dette produktet.  Poenget er at alle kostnader som angår et bestemt produkt skal belastes dette produktet.

Eksempel: 

Du har fått en faktura fra bilverkstedet.  På fakturaen står spesifisert hvilke deler/materialer som er medgått til reparasjonen.  Dette er en direkte kostnad, fordi den direkte angår din bil.  Likeså står det spesifisert hvor mange timer som er medgått.  Dette er følgelig direkte tid som kan henføres til til reparasjonen av din bil.  Den direkte lønnskostnaden vil følgelig være direkte tid * lønnssats (f.eks. 5t * 120 kr/t = 600 kr).  Imidlertid har verkstedet andre kostnader som ikke uten videre har noen sammenheng med reparasjonen av bilen (adm.lønn, renhold, vedlikehold, renter, avskrivninger osv.)  Disse kostnadene dekkes inn gjennom et generelt påslag i timeprisen (du betaler ikke bare 120 kr/t  på et verksted.




Kostnadssteder er de steder i bedriften hvor kostnadene (fysisk) oppstår/påløper.  Det vil i praksis være ensbetydende med avdelinger (f.eks. produksjonsavdeling, salgsavdeling, administrasjon osv.)

Når vi skal fordele kostnaden pr produkt, ordre osv. kan det ofte være en fordel å gå veien om først å fordel kostnadene pr. avdeling.

Dette gjøres ved hjelp av fordelingsnøkler.

Kostnadsarter

Kostnadssteder

Kostnadsbærere





   (avdelinger)

(produkter/ordre)










dir. lønn
Direkte kostnader





dir. materialer









dir. energiforbruk






Produksjonsavd.

Innkalkulerte

Indirekte kostnader

Salgsavd.


indirekte





Administrasjon

kostnader





Poenget er å få fram lønnsomheten på kostnadsbæreren.  Da må alle kostnadene være med.  De direkte kostnadene er greie.  Men for å overvelte de indirekte kostnadene fra avdeling til produkt (kostnadssted til bærer), må vi beregne en tilleggssats som vi kan bruke.

Eksempel: 

En møbelprodusent lager en skinnsofa.  

Direkte kostnader:

Materialer

5.000

Produksjonslønn
1.000
 (gj.sn. 5t * 200 kr/t)

La oss anta at bedriften har en produksjonavdeling, hvor det påløper felleskostnader (indirekte kostnader) for 1.500.000 pr. år.  Dette er felleskostnader som må belastes alle produktene som fremstilles i avdelingen etter andelen av ressursforbruk.  Avdelingen har en produksjonskapasitet på 15.000 timer pr. år.  Vi kan da beregne tilleggssatsen for de indirekte kostnadene i avdelingen.

Tilleggssats:  1.500.000 kr/ 1.500 timer = 100 kr/time

Selvkostkalkylen for denne sofaen vil da se slik ut:

Kalkyle:

Materialer



5.000

Lønn




1.000

Indirekte kostnader  5t * 100
   500 

Selvkost



5.500
Fremgangsmåten for å beregne tilleggssatser:

Indirekte kostnader:
Fordeles på avdelinger
Fordeles på 
· emballasje





  produkter

· husleie






· rep.& vedlikehold

Avd. 1


      A
· avskrivninger




  
      B

· renter



Avd. 2


      C

· indir. lønn

(lønn adm, salg,

formann etc)

1. trinn:   Hvor har de indirekte kostnadene oppstått (i hvilken avdeling)?



- produksjonsavdelingen : 1.500.000

2. trinn:   Hvorledes kan vi best måle aktiviteten i avdelingen?  Hvis antall

 
     produksjonstimer gir en god beskrivelse av den aktivitet som

    foregår, vil produksjonstimer  være et aktivitetsmål.


-beskjeftigelse: 1500 produksjonstimer

3. trinn.    Beregning av tilleggssats.  Kostnad i forhold til beskjeftigelse.



-tilleggssats: 100 kr/time  

3.3.  Kalkulasjon av tjenester  i en servicevirksomhet

I privat sektor har man både vareproduksjon og tjenesteproduksjon.  Tjensteproduserende bedrifter kan være rene handelsbedrifter, og håndverksbedrifter.  Noen bedrifter har en kombinasjon av produksjon og tjenesteyting,  f.eks. et mekanisk verksted som både kan drive produksjonsvirksomhet og servicevirksomhet.

I slike tilfeller bør man også ha en kalkyle å gå utfra når man skal forsøke å styre sin virksomhet.  Vi kan ta utgangspunkt i en EDB-avdeling i en bedrift som er definert som et resultatsenter, og følgelig skal selge sine EDB-tjenester internt til de ulike avdelingene/etatene:

                   Regnskap         

            
   SALG  (av  tjenester)



-  MATERIELLKOSTNADER



----------------------------------------------

                    =   FOREDLINGSVERDI  

                     -   DIREKTE LØNNSKOSTNADER



----------------------------------------------

                    =   DEKNINGSBIDRAG   

                     -   FASTE KOSTN.     



----------------------------------------------

                    =    RESULTAT         

Det sentrale begrepet i kalkulasjon av tjenester er foredlings​verdien.  Foredlingsverdien dividert med antall utfakturerte timer er identisk med det krav til timepris som avdelingen må ha for å dekke inn sine kostnader + krav til fortjeneste. Det faktum at man opererer med et resultatkrav, vil sette et sterkere fokus på at avdelingen er et resultatsenter, og at budsjettrammer skal overholdes.

Foredlingsverdien består således av:   




*
direkte lønnskostnader

                               
*
faste kostnader

                               
*
krav til resultat 

Materiell





     Salg

-------------->





  -------------->  tjenester


1.000.000





    8.000.000

             

*  Arbeidskraft (lønn)

              

*  Bruk av maskiner, utstyr osv. 




    (faste kostnader)

              

*  Krav til resultat

Hvis vi tenker oss at ovenstående EDB-avdeling selger f.eks. datatjenester etc. til de øvrige avdelingene, så vil fakturaen bestå av materiellkostnader og timer.

Hvis denne EDB-avdelingen har utfakturert 10.000 timer i løpet av denne perioden, vil foredlingsverdi pr. time gjenspeile den gjennomsnitt​lige timepris som avdelingen har operert med.

Det er i løpet av perioden skapt (mer)verdier for 7.000.000 (=fored​lingsverdien). Fordelt på antall utfakturerte timer gir det følgende timepris:

                      7.000.000

     Timepris :  -----------  =  700

                        10.000

Dersom dette hadde blitt utfakturert på en kunde, f.eks. sentraladministrasjonen, ville fakturaen se slik ut:

                      FAKTURA

    Materiell iflg. spesifikasjon      1.000.000

    10.000 timer à 700                  7.000.000

                                       
         -------------

    Sum  

                    8.000.000

Vi utvider eksempelet til å omfatte EDB-avdelingen i AS Produksjon. Avdelingen er et selvstedig resultatsenter, som selger tjenester internt i bedriften. Avdelingen har 9 personer ansatt.  Etter fratrekk for sykefravær antas avdelingen å ha til disposisjon 1700 timer pr. ansatt på årsbasis.  Avdelingen opererer med en timepris på 750 kr.

Kjøpt tid  = 1700 timer/ansatt * 9 personer =  15.300 timer

Vi har følgende sammenhenger:

Foredlingsverdien (FV) =      Lønn pr time * kjøpt tid

                           

+ Faste kostnader (FK)

                           

+ Krav til resultat (RES)

FV = Lønn pr. time * kjøpt tid +  FK  +  RES

Kjøpt tid =  Direkte produksjonstid (det antall timer som direkte kan henføres 




   til produkter/​tjenester =  utfakturerbar tid) 

              +  Indirekte prod.tid  (tid som ikke kan henføres til produkter 




        tjenester,  f.eks. rydding, vedlikehold                                      



     
        osv. = ikke fakturerbar tid)

Kjøpt tid = Dir. prod.tid + Ind.prod.tid

Forholdet mellom den tid man kjøper og den tid man kan utfakturere, viser kapasitetsutnyttelsen:

            
Direkte produksjonstid

µ (my)    =     
------------------------------- 

                

Kjøpt tid

Dersom direkte utfakturerbar tid i dette eksemplet var 12.800 timer, ville vi fått følgende kapasitetsutnyttelse:

                 12.800

µ   =         ----------  =  0,8366  (0,84)

                 15.300

hvilket betyr at 84% av den kjøpte tiden er blitt utfakturert.

Sagt på en annen måte har avdelingen hatt indirekte produksjonstid ("dødtid") på 16%.  Dersom avdelingen hadde kunnet utfakturere all indirekte tid, ville en µ på 16% innebære et tap for bedriften på (15.300 - 12.800)  * 750 (timepris) =  1.875.000.  Det er derfor svært viktig for avdelingen å kunne styre, og følge opp den indirekte tiden.  

Direkte tid = Kjøpt tid * µ       (15.300 * 0,8366 = 12.800)

Fra tidligere hadde vi:

FV = lønn pr. time * kjøpt tid   +  FK   +  RES

Hvis vi dividerer dette uttrykket med direkte tid 

(= kjøpt tid * µ), får vi ut formelen for foredlingsverdien pr. time (èller kravet til timepris):

      
         lønn pr. time * kjøpt tid                 FK                     RES

FV/t 
=  -------------------------------    +   ----------------    +   ----------------             


           kjøpt tid * µ            
       Kjøpt tid * µ  
   Kjøpt tid *µ 


La oss anta at avdelingen har følgende kostnader:

     Faste kostnader   2.800.000

     Resultatkrav              
     0   

     Lønn pr. time *)              350  

*) Inkl. feriepenger, arbeidsgiveravgift, pensjon og andre direkte lønnsrelaterte                                                                                                             

kostnader

Ved varierende kapasitetsutnyttelse får vi fram følgende gjennoms​nittlige krav til FV/t:

                 350        2.800.000

     FV/t  = ------  +   --------------    

                   µ        15.300 * µ

                 350         183,01

     FV/t =  ------  +     ---------

                   µ              µ

                  533,01

     FV/t   =  ---------

                       µ


Denne tabellen viser hvordan kravet til timepris endres alt etter hvor mye av den kjøpte tiden man klarer å utfakturere.

Legg også merke til at det i dette tilfellet var regnet utfra et resultatkrav på 0.  Dvs. at det i de forskjellige timeprisanslagene ligger en “break-even”- tankegang til grunn. Det betyr videre at disse timeprisene må betraktes som minimumskrav.

Avdelingen opererer med en kapasitets​utnyttelse på 75%.  Imidlertid har sentraladministrasjonen pålagt avdelingen et resultatkrav på 1.500.000.  Avdelingen har også hatt en materiellfortjeneste på 400.000 på sin internfakturering.   Hvorledes vil dette påvirke timeprisen?

           533,01

FV/t  = --------  =   710,68  

             0,75







     RES


Krav til resultat vil øke timeprisen med:   ------------------   =   

                                                                        Kjøpt tid * µ

                     1.500.000

                 -----------------      =  130,72

                15.300 * 0,75

                                                  


      Mat.fortj.

Materiellfortjeneste vil redusere timeprisen med:  -----------------   =

                                                 


   Kjøpt tid * µ

                         400.000

                  -------------------   =  34,86 

                  15.300 * 0.75  

Krav til ny timepris vil da bli:   

710,68 + 130.72 – 34,86 = 806,54




           ---------

Vi registrerer følgelig at 

   *    krav til FV/t øker når:

      -  lønnskostnadene øker

      -  faste kostnader øker

      -  krav til resultat øker

      -  indirekte tid (dødtid) øker

      -  Materiellfortjenesten reduseres

4.   Hvordan man kan sette opp sitt eget driftsregnskap.

Hvis man skal sette opp sitt eget driftsregnskap, så må man først bestemme seg for hvilke produkter o.l man ønsker å følge opp.  Dvs. at man må begynne å strukturere en kontoplan slik at man får fram salg og kostnader på de ulike produktene.  F.eks.  3110 innt. prod. A, 3120 innt. prod B osv.    Tilsvarende for de direkte kostnadene.  De indirekte kostnadene som skal fordeles på de ulike kostnadbærerne, må overveltes ihht. fordelingsnøkler.  En vanlig fremgangsmåte er overvelting av kostnader på avdelinger, og deretter kostnadsbærer vha. tilleggssatser (som beskrevet foran).

For varehandel er stort sett alle andre kostnader enn varekostnader indirekte.  Det vil derfor være tilstrekkelig å bruke bruttofortjeneste som et mål på de ulike produktgruppene.

Servicenæringen kan være en mellomting av produksjon og service, men for alle som primært selger timer (f.eks. håndverkere), vil de indirekte kostnadene fordeles på den utfakturerbare tiden.  Dvs. at timeprisen består av  


(lønn +  indirekte kostnader  + krav på fortjeneste)



                 utfakturerte timer

En kritisk faktor er dermed å følge opp den direkte tiden.  Jo flere timer man får fakturert ut desto lavere kan timeprisen settes.  For en slik bedrift vil et regnskapssystem som fanger opp disse elementene være viktige.

For produksjonsbedrifter  er verden mer komplisert, idet man må gå veien om tilleggssatser.   Det kan hende du må ha litt hjelp til å sette opp et driftsregnskap,  fordi et driftsregnskap er   “skreddersøm”.

Men nedenforstående skjemaer kan jo brukes med litt tilpasning:

Varehandel
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5
Faresignaler

Det er viktig for enhver bedrift å vite og igjenkjenne de første signalene på at noe ikke er helt som det skal være.

Nøkkeltallsanalyse er et viktig instrument for å kartlegge dette.  Det finnes dusinvis av nøkkeltall som kan være av stor interesse for en bedrift.  Men det er alltid noen nøkkeltall som er alment viktige, og som bør tillegges stor vekt.

I tillegg til nøkkeltall er det også andre parametere som kan være av vital interesse for en bedrift, f.eks. forhold til kreditorer, leverandører, aksjonærer, långivere, myndigheter osv.  En bedrift befinner seg på en arena hvor den kontinuerlig må forholde seg til både motspillere og medspillere.  

Økonomistyring er forvaltning av ressurser, og det kanskje viktigste enkeltelementet i dette er budsjettering og budsjettprosessen.  Det er gjennom budsjetteringen at man får opp viktige elementer som mål, planer, veivalg, strategi osv.  Dvs. at en forutsetning for å lykkes er at man har en langsiktig tenking for det man gjør.   

Nøkkeltallsanalyser

Et regnskap er historie, og således i utgangspunktet helt uinteressant, fordi historien ikke er noe man kan endre.  Følgelig er også nøkkeltall historiske tall.  Men hvis vi skal kartlegge den veien vi skal gå (mot et mål), så må vi alltid ta utgangspunkt i nåsituasjonen.  I denne sammenhengen kan nøkkeltall være et viktig instrument for å kartlegge hva som er galt, eller hva som er i ferd med å skje.  De viktigste tradisjonelle nøkkeltallene omhandler likviditet, lønnsomhet, soliditet og finansieringsstruktur.

Hensikten med nøkkeltallsanalyse, er at man skal oppdage urovekkende trekk før andre (bank, aksjonærer, kunder, leverandører osv.) gjør det.  Poenget er at man skal få informasjon så raskt at det er mulig å ta tak i problemområder og gjøre noe med det før det er for sent. 

Likviditet

Det finnes flere nøkkeltall for likviditet.  De viktigste er følgende:




Omløpsmidler

Likviditetsgrad 1 


       =  2




Kortsiktig gjeld

Normen tilsier at nøkkeltallet bør være ca 2, før man kan være helt fornøyd.   Omløpsmidler er eiendeler med et ”kortsiktig liv”.  Hvis bedriften skal kunnes sies å ha en god likviditet, så bør den i løpet av 2-3 måneder være i stand til å dekke den kortsiktige gjelden 2 ganger.  Med kortsiktig gjeld menes også kassekreditt (selv om den ofte automatisk blir fornyet hvert år) og 1. års avdrag på langsiktig gjeld.   Dette nøkkeltallet kalles også ”Bankers ratio”, hvilket indikerer at dette er et viktig nøkkeltall for banker (långivere), når de vurderer kredittverdighet.




Omløpsmidler – varebeholdning

Likviditetsgrad 2 


       


=  1




   
Kortsiktig gjeld

Dette er et likviditetstall som måler en mer kortsiktig likviditet.  Normen er 1, hvilket sier at dersom all kortsiktig gjeld forfaller i morgen, bør den kunne dekkes inn relativt raskt (i løpet av 3-4 uker).  Disse omløpsmidlene består da også primært av kontanter, bankinnskudd og kundefordringer.  Dette nøkkeltallet er også kalt ”Acid test” (syretesten).  Dvs. at den måler hvor sterk den kortsiktige likviditeten egentlig er.

Mens en dårlig (lav) likviditetsgrad 2 (akutte likviditetsproblemer) vil kunne gi bedriftslederen magesår, så vil på samme måte likviditetsgrad 1 gi saksbehandleren i banken magesår.

Akutte likviditetsproblemer er alltid vanskelig å forholde seg til.  Derfor er det viktig å ta tak i denne materien umiddelbart når man oppdager at nøkkeltallene endrer seg til det verre.  Her bør man i tillegg til ovennevnte normer, også skjele litt til hva som er vanlig for bransjen.  Det finnes bransjetall for de fleste næringer.  Dette kan man få tilgang på gjennom bransjeforeninger, bedriftssammenlikninger og ved å innhente tall fra konkurrerende bedrifter (f.eks. fra Brønnøysund-registrene).

Et supplement til likviditetsgrader er arbeidskapitalen (omløpsmidler – kortsiktig gjeld).  Dette sier noe om det absolutte likviditeten.  Arbeidskapitalen bør være positiv (arbeidskapital = 0, gir jo en likviditetsgrad på 1).

Likviditetsplanlegging innebærer at man ut fra dagens situasjon trekker opp retningslinjene for bedriftens fremtidige likviditet.  Likviditetsbudsjett og nøkkeltallsbudsjettering er sentrale elementer.  Arbeidskapital i prosent av omsetningen kan være et enkelt og greit styringstall.  Hvis omsetningen øker, så vil også likviditetsbehovet øke tilsvarende.  Arbeidskapitalprosenten vil da kunne gi en indikator på hvor mye likviditet som trengs for å ekspandere. 

Et annet nøkkeltall som sier noe om den daglige drift, er operasjonssyklusen.

	
	Lagringstid for varer
	45 dager

	+
	Kredittid til kunder
	30 dager

	-
	Kredittid fra vareleverandører
	20 dager

	=
	Operasjonssyklus
	55 dager


I dette tilfellet betyr en operasjonssyklus på 55 dager at bedriften må finne finansiering for 55 dagers kreditt/lagringstid.  Det er viktig å være klar over at dette er et bilde som forsterker seg ved økt omsetning.  Dersom operasjonssyklusen er null eller negativ, vil dette innebære at kreditorene finansierer hele den daglige driften.   Dette er i utgangspunktet positivt for bedriften, idet  leverandørkreditt normalt er gratis (innen gitte frister).  Men det er også en fare forbundet med dette, idet bedriften er prisgitt leverandørens velvillighet.  Innstramminger fra leverandørens side kan således medføre et akutt finansieringsproblem for bedriften.

Soliditet

Soliditeten for en bedrift gir uttrykk for evnen til å ”tåle en trøkk”.  Dvs. hvor mye en bedrift har å stå i mot med når underskuddene kommer.  Tradisjonelt har egenkapitalprosenten (egenkapital/totalkapital) ligget på rundt 20% i Norge.  Dette er lavt sammenlignet med hva som er vanlig i andre land.  Men det er paradoksalt nok  bankene som har vært med på legge disse premissene, idet man ofte forlanger 20% egenkapital ved investeringsprosjekter.  Dette må sees på som en nedre grense for hva en bedrift bør operere under.  Dette er også avhengig av hvilken type bedrift man har.  En bedrift innenfor en høyrisiko-bransje, bør ha vesentlig høyere egenkapital enn industrigjennomsnittet i Norge.  Dersom egenkapitalprosenten er synkende (gjeldsgraden økende), så vil dette gi dårlige signaler inn til banken. 

Likviditetsproblemer knytter seg ofte til de to begrepene, insolvens og insuffisiens.  Insolvens vil si evnen til å betale regningene etter hvert som de forfaller, mens insuffisiens er negativ egenkapital.  Ved siste tilfelle driver man egentlig for kreditors regning.  Hvis man både er insolvent og insuffisient, er man i en konkurssituasjon.  Hvis ett av kriteriene ikke er oppfylt,  bør bedriften umiddelbart søke hjelp for å komme ut av en meget alvorlig situasjon.

Lønnsomhet 

Det finnes en rekke lønnsomhetstall, som rentabilitet, omløpshastigheter, resultatgrader, dekningsgrader osv.  Hvis man generelt registrerer lav rentabilitet, kan man bruke et verktøy som Du-pont-modellen til å kartlegge hvor problemene er.  På produktnivå, er det spesielt viktig å fremskaffe kalkyler (forkalkyler og etterkalkyler) for det enkelte produkt.  Det er viktig å få fram informasjon om hvilke produkter man taper og tjener penger på.  Det er vanskelig å si noe generelt om dette, men igjen så bør man skjele litt til bransjenormer.  Det viktigste er at man har gode kalkyler, og oversikt på produktnivå, avdelingsnivå osv.  Dersom etterkalkyler viser at et produkt gir negativt dekningsbidrag, må man ta tak i dette umiddelbart.  

Andre nøkkeltall

Bedrifter som er i sterk konkurransesituasjon eller kjennetegnes av rask teknologisk utvikling må bruke penger ”på lang sikt”.  Dvs. at dersom man skal overleve, må man også være innovativ, dvs. ligge i forkant.  De langsiktige utsiktene kan  derfor være dårlige selv om bedriften går godt idag, hvis det ikke avsettes/brukes penger systematisk til produktutvikling osv.  For denne type bedrifter bør produktutviklingskostnadene utgjøre minst 10% av omsetningen.





Produktutviklingskostnader

Langsiktige utsikter =
 



   > 10%






Salg

Normalt finnes det få eller ingen mål på hva som er et akseptabelt nivå på en administrasjon.  Det er f.eks. stort sprik blant hjelpeorganisasjoner på hvor stor andel av hver innsamlet krone som går til administrasjon.  Det er viktig for folk som gir penger til organisasjoner, at man vet at mest mulig av pengene kommer fram.  En vanlig tommelfingerregel er at administrasjonskostnadene ikke børe overstige 20% av omsetningen (20 øre av hver innsamlet krone).  Det samme bør være et relevant mål for enhver produksjonsbedrift, servicebedrift osv.  Dvs. at dersom de administrative kostnadene overstiger 20% av omsetningen, er dette et faresignal på at bedriften enten er overadministrert, dårlig organisert eller lite motivert.





     Administrasjonskostnader

Administrasjonskostnader =



       < 20%







        Salg

Et mål på hvorvidt salgsavdelingen i en bedrift gjør en god eller dårlig jobb, kan være hvor mye de selger, eller verdien av det som selges.  Dette må holdes opp mot de budsjetterte dekningsgrader og lønnsomhet på de enkelte produkter.  

Hvis en bedrift har en gjennomsnittlig budsjettert dekningsgrad (eller bruttofortjeneste-prosent)  på 25%, så bør de virkelige variable kostnadene ikke overstige 75%.

	
	Salg
	2000
	100%

	-
	Variable kostnader
	1500
	  75%

	=
	Dekningsbidrag
	  500
	  25%






Variable kostnader

Salgsavdelingens mål =



   < 75%






Salg

Dersom salgsavdelingen ikke klarer å overholde det budsjetterte målet, så kan dette være en indikator på at salgsavdelingens arbeid har vært for dårlig.  Dvs. at prisene har vært for lave, eller at salgsmix’en har vært feil (det har vært solgt for mange produkter med lav dekningsgrad på bekostning av produkter med høy dekningsgrad).

For produksjonsavdelingen er det et mål å produsere slik at det er samsvar mellom produksjon og salg.  Dog slik at bedriften har et ”bufferlager” for å fange opp tilfeldige etterspørselssvingninger og sesongbetonte variasjoner.  Det er ikke noe poeng i seg selv å produsere for lager.  Tvert i mot vil dette medføre både kapitalbinding (likviditetsbinding) i lager og økte kostnader forbundet med lagerhold. En tommelfingerregel for produksjonplanlegging er derfor å se lagerbeholdningen i forhold til de variable kostnadene.





        Varelager

Produksjonsplanlegging =



      < 50 %





  Variable kostnader

Dersom varelagerprosenten overstiger 50%, vil dette være en indikator på dårlig produksjonplanlegging, eller forsøk på å dekke over mulig tap.  I så fall bør bedriftens logistikksystem gås etter i sømmene.

6.   Symptomer på krise

1. Sterkt økende likviditetspress

Det er en vesentlig forskjell mellom lønnsomhet og likviditet.  En bedrift kan godt gå konkurs selv om den går med overskudd.  Grunnen til dette er en svært negativ operasjonssyklus, som virker sterkt likviditetsdrivende ved vekst.  På sikt vil imidlertid lønnsomhet og likviditet være like store, men på kort sikt kan det være store forskjeller pga endringer i arbeidskapitalen.  Årsaker til likviditetssvikt kan være følgende:

a. Generell salgssvikt og økende lager

b. For lang kredittid til kundene

c. Volumsalg med liten fortjeneste

d. Kassekreditten er brukt opp

e. Kortsiktig finansiering av anleggsmidler (f.eks. med kassekreditt)

f. Inflasjon

2. Lønnsomhetssvikt

a. Sterk konkurranse, som medfører prisreduksjoner

b. Økende kundetap ved at man tilbyr mer kreditt til nye kunder

c. Manglende rasjonalisering i forhold til konkurrenter (dvs. relativt høyere kostnader -  konkurrentene selger billigere pga. ny teknologi)

d. Manglende oversikt over lønnsomheten i bedriften (urealistiske oppfatninger om forholdet mellom priser, volum og resultat).

e. Manglende kostnadskontroll

f. Overinvesteringer som ikke kan dekkes inn av nødvendig salg (feilvurderinger)

g. Vegring mot å kvitte seg med tapskilder

3. Urealistiske planer

a. Urealistiske mål

b. Budsjettavvik bortforklares

c. Tro på at man skal kunne ekspandere seg ut av en krise

d. Tro på at ”den store planen” skal løse problemene

4. Usikkerhet i administrasjonen

a. Administrasjonen bli fanget av ”volumsyken”  (stort er bra)

b. Diversifisering.  Man ønsker å satse på ”alt” i stedet for å rendyrke den forretningsideen man har kompetanse på.

c. Hardt arbeidspress -  man ikke gjort det man skal (feilprioriteringer)

d. Sviktende disiplin  -  tillitskrise

e. Maktkamp, posisjonering

f. Informasjonssvikt

5. Uro på arbeidsplassen

a. Informasjonssvikt fra ledelse/eiere– rykter overtar

b. Negative signaler fra media, kunder og leverandører

c. Uro blant de ansatte

d. Økende sykefravær

e. Negative signaler fra organisasjoner og myndigheter

f. Press/krav fra fagorganisasjoner

7.  Fallgruver

1. Jeg trenger ikke hjelp

Den største fallgruven er å tro at man kan løse alle problemene selv.  Ingen kan alt, og det blir da lett et selvbedrag å tro at man ikke trenger andres hjelp.  Søk hjelp når du ser at du ikke har nødvendig kompetanse, eller når du føler at du trenger en fagperson å diskutere med.

2. Det er lett å få tak i hjelp hvis det skulle være behov

Gode hjelpere står ikke i kø for å hjelpe.  Dyktige fagfolk har som regel nok å gjøre, og vil naturlig nok prioritere de kundene som de allerede har avtaler med.  Hvis du trenger hjelp til problemer som krever spesialkompetanse (f.eks. tekniske løsninger), vil du kunne være ekstra sårbar.   Det er viktig å etablere et kontaktnett av personer og fagmiljøer som er viktig for bedriften.  Den dagen man trenger bistand vil ikke veien være så lang.  Og den dagen kommer alltid!
Bruk det kontaktnettet som bedriften har; regnskapsførere, revisorer, advokater, styremedlemmer, bransjeforeninger osv., og sørg for å knytte disse kontaktene på forhånd.

3. God hjelp er gratis

Selv om bedriften har regnskapsfører, revisor osv., så er dette profesjonelle folk som selvfølgelig vil fakturere for medgått tid.  Hvis du bruker kontaktnett av kolleger osv., så tro heller ikke at dette er gratis.  Ingen vil uten videre hjelpe deg uten at de har et motiv for det.  Det kan være gjenytelser i form av penger, vennetjenester, råd som motytelse, goodwill, takknemlighet osv.  De fleste som vil hjelpe deg, vil ha et motiv for å gjøre det.  Bruk av vennetjenester er ikke enveiskjøring!

4. Informasjon er vanskelig å få tak i

Småbedriftsledere har ofte ikke tid til å holde seg oppdatert på alle områder.   Ofte kan informasjon  bare være noen telefoner unna.   Hvis bedriften trenger informasjon om finansieringsmuligheter, så kan en telefon til banker, forsikringsselskaper, Innovasjon Norge, TI, VINN, kommunens næringsavdeling osv. være nyttige informasjonskilder.  

Markedsinformasjon  og markedsmuligheter kan man få ved å henvende seg til bransjeforeninger,  Statistisk Sentralbyrå, SIFO, Norges Eksportråd osv.  Her ligger det også tilgjengelig informasjon på internett.

5. Realisme

Hvis man først setter opp kalkyler, budsjetter, analyser, beregninger osv., så bør man legge et forsiktighetsprinsipp (realisme) til grunn.  Manglende realisme vil som regel bare slå tilbake som en boomerang.  I beste fall er det seg selv man lurer.  Hvis man i en lånesøknad prøver å gi et for optimistisk bilde av bedriften, eller unnlater å gi enkelte (negative) opplysninger, vil dette slå veldig negativt tilbake dersom dette blir oppdaget.  For det første har finansinsitusjoner som regel gode analyseverktøy som vil avdekke ulogiske sammenhenger.  For det andre er alle avtaler i bedriftslivet, enten det gjelder finansiering, kundekontakt, leverandørkontakt osv. basert på tillit.  Ødelagt eller misbrukt  tillit er den største ”dødssynd” man kan gjøre i bedriftslivet.   

Sjekklister for bedriften

Gå bedriften etter i sømmene ved å prøve å svare så oppriktig som mulig på spørsmålene under.  Da vil du nok få noen ”tilbakemeldinger” om hva bedriften kanskje bør jobbe litt mer med i tiden fremover..

	
	PRODUKTER
	Kommentarer

	1
	Er bedriftens produkter gode i forhold til konkurrentene?
	

	2
	Kan produktene lett kopieres?
	

	3
	Er kundene fornøyd med produktenes kvalitet?
	

	4
	Er produktene tilpasset brukernes behov?
	

	5
	Er produktene lønnsomme?
	

	6
	Satser bedriften på produktutvikling?
	

	7
	Har bedriften mye klager og reklamasjoner på produktene?
	


	
	KONKURRENTER
	Kommentarer

	1
	Har du god informasjon om bransjen og konkurrentene?
	

	2
	Hvordan er utviklingen for våre konkurrenter?
	

	3
	Er bedriften idag sterkere eller svakere enn sine viktigste kunder?
	

	4
	Fastsettes prisene stort sett ut fra konkurrentenes priser?
	

	5
	Har du kjennskap til konkurrentenes markedsføringsstrategi?
	

	6
	Mener kundene at våre priser og rabatter er akseptable?
	

	7
	Ligger vår bedrift før eller etter konkurrentene mht. nylanseringer? 
	


	
	KUNDER
	Kommentarer

	1
	Hvordan er forholdet til de viktigste kundene? Blir gode kunder systematisk bearbeidet/pleiet?
	

	2
	Hvor avhengig er bedriften av et fåtall store kunder?
	

	3
	Kjenner du til kundenes likviditet, betalingsevne og betalingsvilje?
	

	4
	Har bedriften mange faste kunder, eller er det en stor andel tilfeldige kunder?
	

	5
	Overholder kundene betalingsfristene?
	

	6
	Overholder bedriften de leveringstider som er lovet?
	

	7
	Er bedriftens leveringstider lengre eller kortere enn konkurrentenes?
	


	
	MARKEDFØRING
	Kommentarer

	1
	Hvordan planlegges markedsføringen i bedriften?
	

	2
	Hvordan skaffer bedriften seg informasjon om markedet?
	

	3
	Øker eller minker markedsandelen for bedriftens produkter ?
	

	4
	Har salgsavdelingen god kjennskap til kunder og produkter?
	

	5
	Har salgsavdelingen kapasitet og ressurser til å selge mer enn det som produseres?
	

	6
	Har bedriften en strategi for pris,  markedsbearbeiding av kundene osv.?
	

	7
	Kjenner bedriften til konkurrentenes markedsføringsstrategi?
	


	
	ØKONOMISTYRING
	Kommentarer

	1
	Hvor ofte foretar bedriften regnskapsavslutninger?
	

	2
	Har bedriften rutiner for å følge opp lønnsomhetsutviklingen periodisk (månedlig kontroll av forkalkyler/ etterkalkyler, lønnsomhetsanalyser osv)?
	

	3
	Hvor ofte foretas likviditetsberegninger?
	

	4
	Får bedriften nødvendige opplysninger fra regnskapet for å kunne ta beslutninger?
	

	5
	Har bedriften gode rutiner for budsjettering og langtidsplanlegging?
	

	6
	Bruker du bedriftens ”økonomiske hjelpere” (regnskapsførere, revisorer osv) aktivt når du har behov for råd og veiledning?
	

	7
	Tjener bedriften nok til å fornye anlegg, maskiner og utstyr?
	


8.
Eksempel på lånesøknad

Vær helt klar over en sak.  Bankene (eller andre finansieringsinstitusjoner) driver verken veldedighet eller er en ”aktiv støttespiller” for bedriften.  Banken har sin egen forretningside som den skal ivareta, dvs. å låne inn penger til en lav kostnad, og låne ut penger til en høy kostnad.  Det er denne differansen mellom innlån og utlån (rentemarginen – som idag ligger på ca 1,5-2%) som banken lever av.  I den grad banken oppfattes som en støttespiller for bedriften, er det fordi banken har en egeninteresse i at bedriften skal gå godt, slik at den kan ivareta sine forpliktelser overfor banken.  Dette kan gjerne kalles for en symbiose.  Dvs. gjensidig nytte ved at banken stiller til rådighet finansiering og kompetanse (finansierings- og plasseringsveiledning), samtidig som at bedriften får den kapitalen og de råd den trenger for å betjene sin egen forretningside. 

Betrakt banken som en profesjonell aktør, som ønsker å forvalte sine verdier på best mulig måte.  Derfor må også banken vurdere en lånesøknad opp mot fortjenestemulighet og tapsrisiko.  Det er tre spørsmål som er viktige for banken når bedriften (eller for den saks skyld privatpersoner) søker om lån:

1. Er det tilstrekkelig sikkerhet for lånet?

2. Hvor god er forretningsideen (dvs. hvor sannsynlig er det at forretningsideen kan generere overskudd  (prosjektets tilbakebetalingsevne)?

3. Er du (bedriftsledelsen) de rette personene til å drive dette prosjektet (hvilken tro har banken på deg som bedriftsleder – dvs. ”trynefaktoren”)

Bankens tapsrisiko kan uttrykkes på følgende måte:

   Tapsrisiko:  Sannsynlig tap ved konkurs * Sannsynligheten for at bedriften går konkurs

Dersom bedriften har tilstrekkelig sikkerhet for sitt lån, vil den første parameteren i tapsrisikoformelen være null, og følgelig vil banken aldri tape penger.  Dersom banken har lav sikkerhet for lånet, men sannsynligheten for at bedriften går konkurs er lik null (f.eks hvis bedriften er en kommune, eller en bedrift med offentlig støtte/garanti), vil også tapsrisikoen for bedriften være null.  Slike låneprosjekter er i utgangspunktet ikke økonomisk problematisk for banken å gå inn i.  Men bankene (som andre aktører) liker f.eks. ikke negativ oppmerksomhet rundt en konkurs.  Derfor er heller ikke bankene de første til å slå bedrifter konkurs.  Fordi de i utgangspunktet har pantesikkerhet, kan de sitte rolig på gjerdet en stund, og avvente situasjonen (de vil likevel få pengene sine).

Imidlertid, dersom et prosjekt har en konkursrisiko på 20%, og sannsynlig tap for banken ved konkurs er 25% (litt svak sikkerhet), så vil tapsrisikoen for banken være 5% (0,20*0,25).  Dette vil i så fall bety at banken tar en risiko, og bedriften må da regne med å betale litt ekstra (høyere renter) for lånet.

Når man skal søke om lån, må man betrakte lånesøknaden som en ren markedsføring av prosjektet (forretningsideen og prosjektets rentabilitet), bedriftsledelsen (tilbakebetalingsvilje og -evne), sikkerhet som tilbys og fremtidsutsikter.  En godt skrevet søknad virker tillitsvekkende.  Det er det som de tre ovenstående punktene i sum handler om.  Tillit !!!

Lånesøknad

AS Snekkerverkstedet

3199 Snekkerøya






Dato.......

Lokalbanken

Sparegata 1

3180 Lilleby

Søknad om lån vedr. finansiering av nye produksjonslokaler for AS Snekkerverkstedet, Snekkerøya.

Vi tillater oss herved om å søke om lån i hht. vedlagte finansieringsplan.

Generelle opplysninger om bedriften

AS Snekkerverkstedet ble etablert i 1984, som en fortsettelse av Anders Gabrielsens Snekkeribedrift som ble grunnlagt i 1963.  Omorganiseringen skjedde i forbindelse med at Gabriel Gabrielsen, sønn av Anders Gabrielsen, overtok som daglig leder 1.6. 1984.  Bedriften har idag 5 ansatte, og produserer hovedsakelig dører og vinduer beregnet på hyttemarkedet.   Et spesielt nisjeprodukt er dørfornyelse, dvs. restaurering av gamle dører.  Dette er et marked som har tatt seg kraftig opp de siste årene.  Vindusproduksjon er for det meste spesialproduksjon etter bestilling.  65% av omsetningen skjer til lokalmarkedet.  Siden 1996 har bedriften hatt et samarbeide om underleveranser av vinduer til AS Hytteprodusenten i Fjellbygda.  Dette samarbeidet har utviklet seg meget positivt, og vi leverer i dag ca 200 vinduer i året.  Det er dette samarbeidet, samt den økende etterspørselen på restaureringsmarkedet som er grunnlaget for våre utvidelsesplaner.  Av øvrige opplysninger om bedriften nevnes:

Aksjekapital





200.000

Aksjonærer

Gabriel Gabrielsen; 50%: 
100.000 (aktiv)




Anders Gabrielsen:
15%:
  30.000 (aktiv)




Inger Andersen
35%
  70.000 (passiv)



Styre:


Andreas Midtgård (styreformann)




Vidar Johansen




Torbjørn Osen

Bankforbindelse:
Lokalbanken

Revisor:

Revisorfirmaet Vill & Vakker

Regnskapskontor
Krebet Regnskapskontor

Styreformann Andreas Midtgård er disponent ved Lilleby Presstøperi AS, og  Torbjørn Osen er markedssjef ved Møbelhuset AS  på Snekkerøya.  Daglig leder  Gabriel Gabrielsen  er utdannet snekker, og har mesterbrev som møbelsnekker.  Bedriften ligger sentralt til på et industriområde, og disponerer en tomt på 5 da.  Produksjonslokalene er i dag 300 m 2.  

Prosjektbeskrivelse

Bakgrunnen for våre utvidelsesplaner er den veksten vi har hatt de siste årene.  

Vårt salg av hyttevinduer har utviklet seg fra 50 vinduer for 2 år siden til 200 vinduer idag.  Vi har fått forespørsel om å få hele underleveransen til AS Hytteprodusenten, hvilket innebærer en årlig leveranse på ca 1200 vinduer pr år. Dette er en seksdobling fra dagens nivå.  Økt vindusproduksjon i tillegg til ekspansjonen på restaureringsmarkedet, vil kreve et  tilleggsareal på 400m2 til produksjon. Arealbehovet og teknisk løsning er utarbeidet i samarbeid med Teknologisk Institutt (se vedlagte tegninger og planskisser).  Utvidelsen innebærer at vi også må foreta nye maskininvesteringer.  Etter utvidelsen vil økt produksjon og oppdragsmengde medføre at vi må øke antall ansatte med 3 personer i produksjonen.  Byggingen er  planlagt å starte i mai 2001 med ferdigstillelse i oktober samme år.  AS Bygg & Riv vil sannsynligvis bli hovedentreprenør,  Byggeplanene er godkjent av kommunen.

Markedsoversikt 

Bedriften har idag en omsetning på 5,4 mill., og en ordrereserve på 1,8 mill. Dvs. at bedriften opererer med leveringstider opp mot 4 måneder, hvilket medfører at vi også mister en del oppdrag fordi vi har for liten produksjonskapasitet.  Vinduet som vi har fått en underleveranse på har en helt spesiell utforming, og er derfor søkt patentert.  Det er ingen konkurrenter som lager tilsvarende vinduer idag.  Vi har i tillegg fått utarbeidet en markedsrapport på restaureringsmarkedet som viser etterspørsel og konkurransesituasjonen på landsbasis.  Dette gir gode utsikter for vår bedrift (kfr. vedlegg av rapport fra Markedskonsult AS).  Vi har på bakgrunn av markedsutsiktene utarbeidet et langtidsbudsjett med utgangspunkt i nye lokaler og økt produksjonskapasitet.  Dette viser at vi allerede etter 1,5 år vil ha en god lønnsomhet. 

Kapitalbehov

Vedlagt følger kostnadsberegninger over de bygningsmessige investeringene, samt en oversikt over investeringsbehovet for maskiner og utstyr. Anleggs-kapitalbehovet er som følger:

Anleggskapitalbehov

	Bygninger

	3.200.000

	Maskiner/utstyr
	400.000

	Sum
	3.600.000


Vedlagte likviditetsbudsjett viser at bedriften vil få et økt behov for driftskreditt i en overgangsperiode.  Dette skyldes bl.a. økte markedsføringskostnader, og økte kostnader til opplæring i en igangkjøringsfase.  Beregningene viser at  behovet for kassekreditt vil øke fra dagens nivå på 350.000 til 650.000.  Etter 1,5 år vil ventelig driftskredittbehovet synke noe som følge av økt lønnsomhet.

Lønnsomhetsvurderinger

Vi viser til tidligere innsendte regnskaper for de tre siste årene.  Regnskapstall og likviditet har vært tilfredsstillende, og lønnsomheten god.  Bedriften hadde en likviditetssvikt i fjor, noe som kan tilskrives produktutviklingskostnader forbundet med det nye vinduet.  Årets likvide situasjon viser at bedriften allerede har fått hentet seg inn på dette området.   Rentabiliteten siste år var på 11,5%, hvilket  tilfredsstiller våre krav til avkastning.  Etter utvidelsen har vi budsjettert med en omsetningsøkning på 1,8 mill. første året.  Dette innebærer bl.a. at budsjettert omsetningsøkning alene kan dekkes inn gjennom vår avtale om underleveranser.  Omsetningen vil da komme opp i 7,2 mill. kr., mens nullpunktsomsetningen vil ligge på ca 5,6 mill. kr.  Dvs. at bedriften vil ha en god sikkerhetsmargin, og gi et resultat på 200.000.  Med full kapasitetsutnyttelse, og  totalt 8 ansatte, vil bedriften kunne oppnå en årsomsetning på 8,6 mill. kr, og 600.000 i overskudd.  

Finansieringsplan

Følgende finansieringsplan er satt opp for prosjektet:

Finansiering


	Lokalbanken
1. pr.
	2.160.000

	Lokalbanken
2. pr.
	720.000

	Egenkapital
	720.000

	Sum finansiering
	3.600.000


Egenkapital skal skaffes til veie slik:

	Aksjonærer
	Ny kapital
	EK etter utvidelse
	Egenkap.%

	Gabriel Gabrielsen
	360.000
	460.000
	50,0%

	Anders Gabrielsen
	20.000
	50.000
	5,4%

	Inger Andersen
	40.000
	110.000
	12,0%

	AS Hytteprodusenten
	300.000
	300.000
	32,6%

	Sum
	720.000
	920.000
	100,0%


Driftskapitalbehovet ønsket dekket ved at  kassekredittten økes med 300.000 til 650.000.  i Lokalbanken.  Som garanti for den økte kassekreditten stiller AS Hytteproduksjon med en garanti på 150.000.  Det resterende sikkerhet forutsettes dekket gjennom de sikkerheter som Lokalbanken har i bedriften idag.

Vi imøteser en positiv behandling av søknaden.

 Med hilsen

AS Snekkerverkstedet

Gabriel Gabrielsen

Vedlegg:

1.
Tegninger og planskisser, TI

2.
Markedsrapport,  Markedskonsult AS

4. Intensjonsavtale om underleveranser; AS Hytteprodusenten

5. Investeringsoversikt

6. Likviditetsbudsjett og driftsbudsjett

KONTOPLAN








BUDSJETT





Delbudsjetter








REGNSKAP





Finansregnskap


Driftsregnskap








KALKYLER





Forkalkyler


Etterkalkyler








Et av driftsregnskapets viktigste mål er følgelig å  gi informasjon om utviklingen på de resultatområder som det er interessant for bedriften å følge opp, så tidlig at det kan foretas korreksjoner og riktige beslutninger.





   				         År 1	     År 2





   Driftsinntekter          	      12.000         14.000     


   Materialkostnader        	        4.000           4.700     


   Produksjonslønn                       2.500           3.000





   Dekningsbidrag           	        5.500           6.300     


   Avskrivninger                            4.200                   0   


   Div. faste kostnader                  1.200           1.300





   Driftsresultat		           100	      5.000








				         År2





   Driftsinntekter          	      14.000     


   Materialkostnader        	        4.700     


   Produksjonslønn                       3.000





   Dekningsbidrag           	        6.300     


   Avskrivninger                            4.200   


   Div. faste kostnader                  1.300





   Driftsresultat		           800








 Foredlingsprosess:


 


 Innsats av produksjons-


 faktorer





		                     Driftsregnskap





     Kostnadsarter		Kostnadssteder		Kostnadsbærere





Direkte kostnader:


dir. materialer


dir. lønn





Indirekte kostnader:


emballasje


husleie


rep.& vedlikehold


avskrivninger


renter


indir. lønn


(lønn adm, salg,


formann etc)





-	





		                     Driftsregnskap





     Kostnadsarter		Kostnadssteder		Kostnadsbærere





Avdelinger:





Lager


Produksjonsavd


Administrasjon


Salg


etc.














		                     Driftsregnskap





     Kostnadsarter		Kostnadssteder		Kostnadsbærere





Produkt


Produktgruppe


Ordre





    µ		   1.0	       0.9         0.8	 0.7	 0.6	     0.5





  Krav til


  gj.sn. FV/t     533.01    592,23    666,26    761,44    888,35    1066,02








	        Lønn pr. time	     FK   +  RES


  FV/t  =    --------------------  +    ----------------


		     µ		     Kjøpt tid * µ








    Min 


  bedrift





Budsjett





Kalkyler





Regnskap
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