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Realisera den dolda potentialen
i resultatrakningen!

Vad ar en bra affar i din verksamhet? Oavsett i vilken bransch du
verkar, kan vi sakert enas om att en bra affar ska uppvisa en god
nettovinst. Men hur definierar vi da nettovinsten? En produkt som
saljs till olika kunder med samma pris kan till exempel ge helt olika
Ionsamhet beroende pa hur viinteragerar med kunden. Har finns
endold potential! Vi hariflera projekt sett att den méjliga vinsten
ligger 30 procent 6ver det resultat som redovisas. Att hitta det gapet
arattrealisera den dolda potentialen i resultatrakningen.

Helaeller halvasanningen
som beslutsunderlag?

Maéngaforetag harinte tillgdng till hela
sanningenisinabeslutsunderlag, men
utan attriktigt veta att sa arfallet. Och utan
vetskap ardet svartattageraforattratta
till problemet. Att fa fram hela sanningen
ibeslutsunderlagen paverkar avsevart
mojligheterna att fa fram den dolda poten-
tialeniresultatrdkningen.

Systemen kan inte leverera
beslutsinformation

Manga foretag kan trots stora investe-
ringariaffarssystem och nya beslutsstdd
fortfarande inte fa fram nettolénsamheten
per kund, sdljkanal, produkt, tjansteller
leverantor. Anledningen dr att systemen
intedranpassade for attleverera sadan
beslutsinformation. Med traditionell
redovisning kan man pa sin hojd fa fram
enrapportsom visar nettolénsamhet

per geografisk enhet, affirsomrade,
division eller olika nivaerien produkt-
gruppshierarki. Och informationenidet
nya beslutstodet racker ofta bara till att
publicera en snygg, fargglad indikator
overforsaljningsutvecklingen. Man far
helleringen information om vilka atgarder

som behover genomforas for att forbattra
resultatet. Det ledertillatt manga foretag
fattar beslut med halva sanningen som
beslutsunderlag.

Strategiska val kraver information
om nettolonsamheten

Attinte hatillgang till korrekt nettolon-
samhetsinformation omojliggor fakta-
underbyggda strategiska val av kundseg-
mentering och andra kundprioriteringar.
Forattfa fram ettunderlag som levererar
fakta om hur nettolénsamheten kan for-
battras for alla enskilda kunder maste alltsa
andraanalyser genomféras och andra
modeller skapas.

Metodstod och analysplattform
kravs for att lyckas

Viseroftaatt CFO:erdrdrivandeiarbetet
med att sdtta upp en saddan entydig modell
for nettolonsamheten och att forse verk-
samheten med information som mater
dennaifleraolika dimensioner. Och att
kunna forklara vad det @ som bygger upp
bra affarer. For att fa fram korrekta kost-
nader pa detaljniva kravs bade metodstod
och ndgon formav analysplattform, bade
forattlagra och visualiserainformationen.

Ny teknik blir mojliggorare

Tidigare var det bade resurs- och tids-
kravande att skapa dessa modeller och
attfa framinformationen. Nu finns dock
modern teknik som underlattar arbetet.
Ofta finns dessutom all nédvandig infor-
mation redantillgangligiforetagens be-
fintliga kdllsystem, dven om deninte &r
sammanstalld till en helhet. Vdl samman-
stalld ger de nya analysmojligheternaen
heltannaninsiktiden egnaverksamheten
som vida Overstiger de traditionellarap-
porterna.

De offensivaforetagen lyckas

De foretag som har en offensiv installning
till att styra, mdta och forbattra sin [on-
samhet har redan infért metoder som

mer tillforlitligt kan félja upp vilka kunder,
produkter, séljkanaler och leverantérer
som verkligen drléonsamma eller ol6n-
samma, dnda ner pa nettomarginalniva.
Dessutom kan de se och spéra orsaker

till varfor till exempel en kund arldnsam
ellerintelénsam. Med den informationen
tillganglig kan de vidta ratt atgarder for att
offensivt forbattralonsamheten. De fore-
tagen kan prioritera ratt kunder och géra
meringaende planer for varje enskild kund
baserat pa standigt battre information.

Pa sa sattforvandlas hog marknadsandel
tillhog kundandel - pa de mestldnsamma
och attraktiva kundernal

Tasteget!

Det arséledes hdg tid for dem som annu
inte har latit utvdrdera och vitalisera sin
nuvarande ekonomstyrningsmodell och
analysplattform att géra det. Och kdnna
tillforsikt till att det kommer att ga bra och
attnyttan kommeratt lyftalonsamheten
tillhelt nya nivéer!
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Kundexempel

En av vara kunderinom detaljhandeln arbetar numer syste-
matiskt och kontinuerligt med att folja upp nettolonsamheten
och de bakomliggande resultatpaverkande orsakerna.De

kan pavisa flera positiva effekter av sitt arbete och dr det mest
Ionsamma foretageti branschen! Detta tack vare att de lyckats
skapa langvarigt Ionsamma relationer med sina kunder och
leverantérer genom att gora smartare affarer tillsammans.

Men sa har det inte alltid varit...

Alla kunder 6ver samma kam

Nar vilarde kdnnaforetaget tittade
man endast pa vilken bruttovinsten
affar uppvisade. Allakunder som kdpte
enviss produkt betalade samma pris.
Kunderna vérderades efter den totala
bruttomarginalen. Foretaget saknade
information om nettoresultat pa varje
enskild kund, produkt och leverantor.
Nettoresultatet gick bara att fa fram pa
aggregerad niva per affairsomrade och
geografisk organisationstillhorighet.

Nya krav kravde ny kunskap

En konsolidering av marknaden ledde
till att ett nytt sortiment och nya kund-
segment kominiverksamheten. Dessa
hade helt andra bruttomarginaler och
forde med sig nya kdpbeteenden. Nu
kunde de gemensamma kostnaderna
intelangre fordelas med de allokerings-
nycklar man anvant historiskt. Det

blev dérfor helt nédvandigtatt se dver
modellen for hur kostnader férdelades.
Man bestamde sig for att ta reda pa hur
kunderoch leverantdrer férbrukade/

konsumerade foretagets resurser

foratt darefter borja prissatta efter
faktiskt utnyttjande. For attlyckas med
detta pabdrjades ett projektisyfte att
kartlagga, tidsatta och kostnadsberakna
deinterna aktiviteterna och processerna
som utfordes for att ge service till kunder
och leverantérer. Man tog ocksa reda

pa vilka faktorer som drev upp tiden

i processerna. Resultatet blev attalla
kostnader ochintakter sparades till ratt
kund och rétt leverantor baserat pa hur
de hadeforbrukat foretagets tjanster.
Man hade nu tillgang till nettolénsam-
hetsinformation som ledde till att helt
andra beslut behovde fattas.

Involvering av alla nyckelpersoner
var framsta framgangsfaktorn

En av deviktigaste anledningarna till
attdettaforetag lyckades arattde

redan fran borjan involverade allasom

i sitt dagliga arbete hade behov av
nettolonsamhetsuppgifter. Intressent-
gruppen bestod darforav enrelativt stor
grupp nyckelpersoner. Det var divisions-

ochaffarsomradeschefer, kundansvariga
séljare, inkopschefer, produktansvariga
och controllers. Huvudansvaret for att
tafram den nya beslutsinformationen
har vilat pa en affarscontrolleroch en
systemutvecklare.Vid inférandet hade
man dven hjalp av tva erfarna kon-
sulter som bidrog med metodstod for
att utforma lonsamhetsmodellen pa
basta mojliga satt. Det kan vara en svar
balansakt att valja ratt detaljeringsgrad
painformationen fér att uppna basta
md&jliga styrmodell.

Informationen tillgéngliggjordes
via ett valkant verktyg

En annan viktig framgangsfaktor har
varit atttillgangliggora den nyainforma-
tionen direkt till dem som ska anvanda
den for att fatta beslut. Informationen
skulle darfor vara kortfattad och at-
komligidetrapporteringsverktyg
anvandarnavarvanvid.

Las merom vilka resultat viuppnadde pa .
www.acando.se/pm ETTETNC
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