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ΠΕΡΙΛΗΨΗ 
 

 

Οι εταιρίες χρειάζονται διάφορες πληροφορίες για τη λειτουργία τους ώστε να 

παίρνουν καλύτερες αποφάσεις και να γίνονται πιο αποτελεσµατικές στο χώρο της 

εργασίας. Ένας τρόπος για να αποκτήσουν αυτές τις πληροφορίες είναι να κοιτάξουν 

πως τα κόστη προσδιορίζονται στα διαφορετικά αντικείµενα, δηλαδή αν είναι προϊόντα 

ή υπηρεσίες. Ιδιαίτερο ενδιαφέρον παρουσιάζει η κατανοµή των έµµεσων κοστών 

επειδή εάν αυτά τα κόστη αποτελέσουν σηµαντικό ρόλο στη διοργάνωση, τότε µε την 

αύξησή τους θα βοηθηθεί η εταιρία να γίνει πιο ανταγωνιστική και να ανταποκρίνεται 

καλύτερα στις ανάγκες των καταναλωτών. 

 

Η µία µέθοδος προσδιορισµού έµµεσου κόστους ονοµάζεται κοστολόγηση βάση της 

δραστηριότητας ή αλλιώς ΑΒC, και αναφέρει τις δραστηριότητες που εκτελούνται από 

την εταιρία, πόσο τα κόστη του βασίζονται στο µέσο χρήσης, τι υποκινεί τα κόστη και 

το πιο σηµαντικό εάν αυτή η µέθοδος προσδιορίζει τις δαπάνες στο προϊόν / υπηρεσία. 

 

Ο σκοπός αυτού του θέµατος είναι να ερευνήσει πότε η µέθοδος ΑΒC µπορεί να 

εφαρµοστεί σε κάποιο περιστατικό που διοργανώνει η εταιρία. Προκείµενου να 

φτάσουµε στο σκοπό έχουµε χρησιµοποιήσει ένα παράδειγµα µε την Elmia AB, ένα 

γεγονός και µια τέχνη δείχνουν την οργανωµένη κατάσταση στο Jonkoping της 

Σουηδίας. Ο σκοπός της έρευνας ήταν να εκθέσουµε τις θέσεις που χρησιµοποιήθηκαν  

σε εκθεσιακό πάγκο. 

 

Έχουµε φθάσει στο συµπέρασµα ότι η κοστολόγηση βάση τη δραστηριότητα  είναι 

εφαρµόσιµη όταν πρέπει να οργανώσουµε βάση λογικής, το οποίο είναι ικανό να 

προσδιορίσει µεγάλο αριθµό δραστηριοτήτων και να περιγράψει τους πόρους. Ωστόσο, 

προβλήµατα εµφανίζονται όταν γίνετε προσπάθεια να υπολογιστούν τα κόστη των 

πόρων, γιατί είναι δύσκολο να γνωρίζετε από πριν τι χρειάζονται οι πελάτες, συνεπώς 

δεν µπορεί να διακρίνεται ή να ορίζεται το µεταβλητό και σταθερό κόστος, ούτε µπορεί 

κάποιος να σχετιστεί µε τα προβλήµατα της µη χρησιµοποιηµένης ικανότητας, που  

είναι πρώτη ύλη που παρέχεται αλλά δεν χρησιµοποιείτε. Αυτό είναι ένα ειδικό γεγονός 

προσαρµοσµένο σε εκθέσεις επιχειρήσεων. Η διαδικασία είναι εύκολη όταν πρόκειται 
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να σταθεροποιηθούν οι προσφορές, επειδή είναι λιγότερο πολύπλοκες εφόσον έχουν 

ήδη τοποθετηθεί και δεν µπορούν να δεχτούν αλλαγές από τους καταναλωτές.  

 

Επιπλέον, οι οδηγοί κόστους µπορεί να εφαρµοστούν σε αυτόν το τοµέα, τουλάχιστον 

θεωρητικά γιατί παρέχουν καθοριστική βοήθεια. Η ακριβής διανοµή του κόστους στα 

αντικείµενα κόστους είναι αρκετά δύσκολο, εξαιτίας της πολύπλοκης λύσης, κάποιος 

δεν µπορεί εύκολα να βρει δραστηριότητα σε διαφορετικές θέσεις, αλλά µπορεί να γίνει 

ευκολότερο όταν ο τοµέας έκθεσης πακετάρει και η ζήτηση είναι ανιχνεύσιµη. 

 

Έχουµε στηρίξει τα αποτελέσµατά µας πάνω σε µια εταιρία σα γενίκευση, και 

µπορούµε να συµφωνήσουµε ότι το παράδειγµα που επιλέξαµε µπορεί να είναι µια 

καλή αναπαράσταση αυτού του συγκεκριµένου κλάδους της βιοµηχανίας υπηρεσιών, 

γιατί δείχνει πόσο σηµαντικό είναι το έµµεσο κόστος σε αυτές τις δυναµικές 

επιχειρήσεις και επίσης αποκαλύπτει τη σηµαντικότητα των καταναλωτών και το ρόλο 

τους όταν εφαρµόζεται η κοστολόγηση βάση δραστηριότητας στο περιβάλλον. Όµως, 

για να υπάρχει ολοκληρωµένο αποτέλεσµα µε σεβασµό στο σκοπό µας, περισσότερες 

έρευνες είναι αναγκαίες σε άλλα περιστατικά και εµπορικές επιδείξεις εταιριών γιατί 

υπάρχουν καταστάσεις συγκεκριµένης εταιρίας σε σχέση µε το µέγεθος, την κουλτούρα 

κ.τ.λ. της εταιρίας που κάνει το ΑΒC ειδικό γεγονός που αλλάζει ανάλογα µε τα 

αντικείµενα και τους χρήστες. 
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1. ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

 

 

Η ∆ιοικητική Λογιστική φαίνεται σαν ένα εργαλείο µε το οποίο οι εταιρίες είναι ικανές 

να αποκτήσουν πληροφορίες, οι οποίες θα τις βοηθήσουν να πάρουν αποφάσεις και να 

τις κάνουν αποτελεσµατικές.(Drury 2000). Ένας τρόπος για να αποκτήσουν σχετικές 

πληροφορίες για το κέρδος της εταιρίας είναι να κοιτάξουν στην εκχώρηση του 

κόστους και τον τρόπο µε τον οποίο το κόστος διανέµεται στα προϊόντα ή τις υπηρεσίες 

για να δουν ποιο µέρος της οργάνωσης είναι επιτυχές και ποιο όχι.  

 

Ένα ενδιαφέρον σηµείο της κατανοµής κόστους είναι να προσδιορισθεί το έµµεσο 

κόστος στα προϊόντα και στις υπηρεσίες. ∆ε φαίνεται να είναι εύκολο θέµα / έργο όµως 

αρκετά σηµαντικό, επειδή τα έµµεσα κόστη είναι δύσκολο να τα ελέγξεις και πολλές 

φορές αποτελούν σηµαντικό µέρος της εργασίας.. 

 

Η αναλογία του έµµεσου κόστους ποικίλει από εταιρία σε εταιρία (Drury, 2000). Για 

παράδειγµα, οι κατασκευαστές συνήθως έχουν µικρή αναλογία του έµµεσου κόστους, 

καθώς χρησιµοποιούν σεσηµασµένα υλικά και άµεση εργασία για την παραγωγή τους. 

Από την άλλη πλευρά οι εταιρίες που παρέχουν υπηρεσίες έχουν υψηλό ποσοστό του 

έµµεσου κόστους. Εάν στην πραγµατικότητα είναι “ζωντανοί οργανισµοί” στην 

επιχείρηση, τότε γνωρίζοντας το πραγµατικό κόστος του προϊόντος / υπηρεσία θα 

βοηθήσει τις εταιρίες να είναι πιο αποδοτικές στα κόστη, καθώς και ανταγωνιστικές 

(Kaplan και Cooper,1998). Θα γίνουν ικανές να οργανώσουν καλύτερες στρατηγικές 

κοστολόγησης και να ανταποκρίνονται στην αγορά µε πιο επαγγελµατικό τρόπο ώστε 

να εκτελούν καλύτερα όταν σχετίζονται µε τις δραστηριότητες τους, τις διαδικασίες, τα 

προϊόντα, τις υπηρεσίες και τους πελάτες τους. Αυτό γίνεται γιατί η διανοµή του 

έµµεσου κόστους είναι πολύ σηµαντικό να µελετηθεί. 

 

Μία µέθοδος κατανοµής του έµµεσου κίστους λέγεται ΑΒC ή κοστολόγηση βάση τη 

δραστηριότητας, η οποία σηµαίνει ότι τα έµµεσα κόστη διανέµονται στα προϊόντα και 

στις υπηρεσίες, κοιτάζοντας ποια ήταν τα µέσα και οι δραστηριότητες που τα οδήγησαν 

σε κοστολογηµένα αντικείµενα (Drury, 2000). Είναι ένας τρόπος να ερευνηθεί η αιτία 

και το αποτέλεσµα του έµµεσου κόστους το οποίο διαφέρει από τις παραδοσιακές 
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µεθόδους όπου τα έξοδα µοιράζονται στα διάφορα µέρη και προσδιορίζουν τα 

κοστολογηµένα αντικείµενα πρωτίστως από το στάδιο της παραγωγής τους. 

 

1.1 Ιστορική αναδροµή 

 

Η κοστολόγηση της δραστηριότητας αναδείχθηκε κατά τη διάρκεια του 1980 στη USA 

ως αποτέλεσµα µελέτης του καθηγητή Robert Cooper, Βρετανό λογιστή απόφοιτος της 

Claremont Σχολής και διευθύνων 31 Αµερικανικών και Ευρωπαϊκών βιοµηχανικών 

εταιριών.(Ax και Ask, 1995). 

 

Το αποτέλεσµα διεξάχθηκε από δύο σπουδαστές που χρειάστηκαν µία µέθοδο 

κοστολόγησης. Η κυρίως αιτία ήταν οι προειδοποιήσεις και οι ευκαιρίες που έρχονταν 

από τη νέα προηγµένη βιοµηχανική τεχνολογία (ΑΜΤ) και η αυξανόµενη αγορά, µε τα 

έτοιµα προϊόντα και την ολοκληρωτική ποιότητα διαχείρισης συστηµάτων.(TQM). 

(Jones και Dygdale,2002). Η Αµερικανική κυριαρχία µε τη µαζική παραγωγή έχανε 

έδαφος καθώς η καταναλωτική αγορά άρχιζε να αλλάζει. Νέοι τρόποι εργασίας 

εµφανίστηκαν στο προσκήνιο, όπως η αυτοµατοποίηση, η προσαρµογή στους 

καταναλωτές και η διαφοροποίηση των προϊόντων, που αυτό επηρέασε και τον 

υπολογισµό τους. (Ax, Johansson και Kullven,2003). Επιπλέον, η κοστολόγηση βάση 

δραστηριότητας στην Αµερική, στην πραγµατικότητα ήταν ανεπαρκής και ο καθένας 

µπορούσε να δει τη κυριαρχία της οικονοµικής λογιστικής στις εταιρίες (Jones και 

Dygdale,2002). Το διοικητικό λογιστικό σύστηµα χρειάστηκε να ανανεωθεί και τα 

προγράµµατα στους υπολογιστές βελτιώθηκαν, καθώς όλοι είχαν τα παραδοσιακά 

προγράµµατα. 

 

Παρόλο που οι υποθέσεις του Harvard θεωρούνται ως πηγές για το ABC, προηγούµενες 

ενδείξεις στην πραγµατικότητα στιγµάτισαν τη δεκαετία του ’60 στην γενική ηλεκτρική 

πρακτική Bain και Co και στη συµβουλευτική οµάδα του Μπόστον στις δεκαετίες του 

’70 και του ’80 (Jones και Dugdale, 2002). Ίσως το νέο σύστηµα ήταν ένας άλλος 

τρόπος για να ειπωθεί το ίδιο πράγµα. Παρόλα αυτά, το ABC εµφανίστηκε σαν 

καινούριο, καλύτερος τρόπος διανοµής γενικών εξόδων στα προϊόντα και βοήθησε 

στην τιµολόγηση και να παίρνονται αποφάσεις (Jones και Dugdale, 2002). Ακόµα ήταν 

ένα ειδικό σύστηµα που οι διευθυντές ίσως στηριζόντουσαν βλέποντας τα παγκόσµια 

ρίσκα από τις πιο ανταγωνιστικές και µεγάλες αγορές. Παρόλα αυτά στις αρχές του 
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1990, αµφιβολίες εµφανίστηκαν αναθεωρώντας την αποτελεσµατικότητα του ABC 

(Jones και Dugdale, 2002). Οι Cobb, Innes και Mitchell βρήκαν ότι οι διευθυντές 

συνήθως απορρίπτουν το σύστηµα ABC γιατί η εφαρµογή της είναι ακριβή και 

δύσκολη. Ήταν προβληµατική η συλλογή και η εύρεση στο τι ήταν αυτό που κατεύθυνε 

τα κόστη και ήταν βασανιστικό να καθοριστούν οι δραστηριότητες. Η µέθοδος ABC 

είναι ένα υποκειµενικό εργαλείο µε διάφορα αντικείµενα, ένα εργαλείο όπου καθένας 

µπορεί να το ερµηνεύσει διαφορετικά (Jones και Dugdale, 2002). 

 

Κατά τη διάρκεια του 1990, τα συστήµατα ABC αναπτύχθηκαν και υλοποιήθηκαν σε 

πολλές βιοµηχανικές εταιρίες σε όλο τον κόσµο, όπως η Hewlett – Packard και 

Tektronix στη US, η Siemens στη Γερµανία και η Ericsson και Kanthal στη Σουηδία 

(Jones και Dugdale, 2002). Επιπλέον, πολλές έρευνες αναδείχθηκαν. Για παράδειγµα, ο 

Björnenak (1997), µελέτησε την ABC στο βιοµηχανικό τοµέα της Νορβηγίας και 

βρέθηκε ότι από τις 70 εταιρίες, οι 30 είχαν αρχίσει τη µέθοδο ABC, αλλά οι 

περισσότερες την είχαν δεχτεί σαν ιδέα, και κυρίως οι µεγάλες εταιρίες που είχαν την 

υποδοµή για αυτή τη µέθοδο. Ήρθε, επίσης, σε συµπέρασµα ότι αυτοί µε τα υψηλά 

νούµερα του έµµεσου κόστους ήταν οι πρώτοι για τη µέθοδο ABC, αλλά και αυτοί οι 

οργανισµοί που δεν υιοθετούσαν την ABC όπου αντιµετώπιζαν µεγάλο ανταγωνισµό 

και ήταν ηµιτυποποιηµένοι στα προϊόντα τους. Παρόλα αυτά, δεν ήταν δυνατόν να 

εξηγηθεί γιατί κάποιες εταιρίες υιοθετούν την ABC και κάποιες άλλες όχι (Björnenak, 

1997). 

 

Την ίδια στιγµή, οργανισµοί παροχής υπηρεσιών όπως για παράδειγµα τράπεζες, 

εταιρίες µεταφορών και ινστιτούτα υγιεινής ξεκίνησαν να χρησιµοποιούν συστήµατα 

κοστολόγησης µε την ίδια δοµή όπου παρατηρείται και στις βιοµηχανικές εταιρίες 

(Jones και Dugdale, 2002). Η αιτία πίσω από αυτό ήταν ότι το καινούριο περιβάλλον 

λάµβανε µέρος και σε εταιρίες παροχής υπηρεσιών. Αυτές, µέχρι πρόσφατα, 

διοικούσαν µονοπωλιακά, χωρίς την πίεση µείωσης κόστους και βελτίωσης της 

λειτουργικότητας και ποιότητας των εργασιών τους (Kaplan και Cooper, 1998). Οι 

τιµές ήταν υψηλές για να καλυφθούν οι ανεπάρκειες και οι φόρου. Τα οικονοµικά 

συστήµατα ήταν απλά ώστε να καλύψουν την απώλεια. Ο ανταγωνισµός αναπτύχθηκε 

ταυτόχρονα µε την ανάγκη των επιχειρήσεων παροχής υπηρεσιών, να ανταποκριθούν 

στις ανάγκες των καταναλωτών την ίδια στιγµή που τις ζητούσαν. Αυτό µπορούσαν να 
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το κάνουν µόνο αν καταλάβαιναν το πραγµατικό κόστος των προϊόντων / υπηρεσιών / 

πελατών (Kaplan και Cooper, 1998). Οι εταιρίες άρχισαν να παρουσιάζουν την ABC 

στα συστήµατά τους όπου τότε τα παραδοσιακά συστήµατα ήταν ευρέως 

αναγνωρισµένα σαν απαρχαιωµένα και επίσης δεν είχαν να συσχετιστούν µε τα 

οικονοµικά αποθέµατα αξιολόγησης (Drury, 2000). Επιπλέον, το ABC αναπτύχθηκε 

περισσότερο όταν ανέλαβαν οι εταιρίες παροχής υπηρεσιών, έτσι αποφεύχθηκαν 

προβλήµατα τα οποία οι βιοµηχανικές επιχειρήσεις αντιµετώπιζαν. 

 

Στα τέλη του 1990 και στα πρώτα χρόνια της καινούριας χιλιετίας, η έρευνα 

ολοκληρώθηκε για το ABC όπου συµπεριλάµβανε το συνδυασµό εταιρίες 

κατασκευαστικές και εταιρίες παροχής υπηρεσιών. Για παράδειγµα, ο Baird, ο Harrison 

και ο Reeve (2004), λένε ότι λίγοι υιοθετούν τη µέθοδο ABC αλλά µε το πέρασµα του 

χρόνου όλο και περισσότερες επιχειρήσεις την υιοθετούν. 

 

Πιστεύουν ότι αυτό έγινε γιατί ο ορισµός του ABC δεν ήταν ξεκάθαρος. Υπάρχουν 

ακόµα πιθανότητες ότι το ABC στην πραγµατικότητα να έχει υιοθετηθεί σε διάφορα 

τµήµατα των επιχειρήσεων, αλλά αυτό δεν είχε αναγνωρισθεί προηγουµένως. Ο Baird 

et al, (2004), ερεύνησε 400 Αυστραλιακές επιχειρήσεις και ανακάλυψε ότι στην 

πραγµατικότητα ένα µεγάλο ποσοστό (πάνω από 75%) χρησιµοποιούσε το ABC. 

Επίσης, υπήρχαν ακόµα µεγαλύτερες εταιρίες ανάµεσα στις “υιοθετηµένες” καθώς και 

εταιρίες που είχαν µεγαλύτερη χρήση στις πληροφορίες κόστους και ήταν πιο 

καινοτόµες καθώς είχαν κουλτούρα διαφορετικής καταγωγής. ∆εν ήταν όµως τόσοι 

πολλοί αυτοί που υιοθέτησαν την ABC σε υψηλό επίπεδο, αλλά κυρίως σε µονοµερή 

συστήµατα, όπως συστήµατα αναλύσεων (γνωστοποίηση των δραστηριοτήτων) ή 

ανάλυσης κοστολογηµένης δραστηριότητας (γνωστοποίηση του κόστους για κάθε 

δραστηριότητα) που χρησιµοποιήθηκαν πρωτίστως, γιατί µελετήθηκαν αρκετά (Baird et 

al, 2004). Η µέθοδος γινόταν πιο σηµαντική όταν έπρεπε να πάρει αποφάσεις και να 

δώσει πληροφορίες για τα κόστη. Τα πλεονεκτήµατα του ABC γνωστοποιήθηκαν από 

τις εταιρίες οι οποίες είχαν προβλήµατα µε την παραποίηση του κόστους στα προϊόντα 

και στις υπηρεσίες (Baird et al, 2004). 

 

Οι Innes, Mitchell και Sinclair (2000) διεξήγαγαν έρευνα σε 64 Αµερικανικές εταιρίες, 

το 1994, για να δούνε πόσες από αυτές χρησιµοποιούσαν το ABC και επέστρεψαν σε 

αυτές το 1999 για να δούνε πως συνέχιζε να λειτουργεί η επιχείρηση. Ανακάλυψαν ότι 
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η χρήση και το ενδιαφέρον του ABC δεν είχε αυξηθεί µε το πέρασµα του χρόνου. Ο 

αριθµός των χρηστών είχε µειωθεί σε κατασκευαστικό, υπηρεσιακό και οικονοµικό 

τοµέα. Στις εκτιµήσεις τους, είχε βρεθεί ότι οι µεγάλες και οι οικονοµικές επιχειρήσεις 

ήταν πιο πιθανό να χρησιµοποιούν το ABC. Ο καθένας είχε διαφορετικό λόγο για να 

χρησιµοποιεί την κοστολόγηση βάση δραστηριότητας. Τα πιο διαδεδοµένα ήτα η 

µείωση κόστους, η κοστολόγηση και η καταµέτρηση διεκπεραίωσης. Επιπλέον, κάποιοι 

χρησιµοποίησαν τη µέθοδο για την αποδοτικότητα των προϊόντων, την ανάπτυξη 

στρατηγικής και τη λειτουργία της ενηµέρωσης προσωπικού. Αυτοί που τη 

χρησιµοποιούσαν µέχρι το 1999 (17.5% και µόνο σε µερικά τµήµατα της επιχείρησης 

έδειξε ότι είχαν επιτυχία. 

Ο Drury και ο Tayles (Drury, 2000) πραγµατοποίησαν κάποια έρευνα στην Αγγλία και 

ανακάλυψαν ότι οι εταιρίες παροχής υπηρεσιών είναι πιο πιθανόν να εφαρµόζουν την 

ABC. Γύρω στο 51% των οικονοµικών και παροχής υπηρεσιών εταιριών, είχαν την 

κοστολόγηση βάση δραστηριοτήτων, εν συγκρίσει µε το 15% ολόκληρης της 

βιοµηχανίας. 

 

1.2 Προβληµατισµός 

 

Η κοστολόγηση βάσης δραστηριότητας έχει µελετηθεί αρκετά στις βιοµηχανικές 

επιχειρήσεις και πρόσφατα αυτές έχουν διεισδύσει και στον τοµέα της έρευνας. Αυτές 

οι δύο βιοµηχανίες συµπεριφέρονται περίπου το ίδιο. Όµως, παρατηρούµε ότι η έµφαση 

υπάρχει κυρίως στη βιοµηχανία. Επιπλέον, θα θέλαµε να διευρύνουµε την έρευνα στις 

εταιρίες παρέχουν υπηρεσίες εστιάζοντας στο ABC της συγκεκριµένης επιχείρησης. 

Από τη βιβλιογραφία, έχουµε δει ότι το ABC εφαρµόζεται για παράδειγµα σε 

νοσοκοµεία και τράπεζες. Τι γίνεται στα άλλα τµήµατα της εταιρίας εξυπηρέτησης; 

Μπορεί το ABC να εφαρµοστεί και σε αυτούς τους τοµείς; 

 

Ο λόγος για τον οποίο οι εταιρίες εξυπηρέτησης αξίζουν περισσότερη προσοχή είναι 

γιατί συνήθως όλα τους τα έξοδα είναι έµµεσα και οι πόροι τους χρειάζεται να 

παρέχονται προκαταβολικά (Kaplan και Cooper, 1998). Ο τύπος παροχής πρώτων υλών  

θα εξαρτάται από τον πελάτη. Επιπλέον, οι βιοµηχανικές επιχειρήσεις µπορούν να 

προσδιορίσουν τα προϊόντα τους, αλλά οι εταιρίες εξυπηρέτησης δεν µπορούν πάντα να 

ταξινοµούν τις παροχές τους σε καθαρή διαµόρφωση, καθώς οι υπηρεσίες είναι 
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απροσδιόριστες από τη φύση τους (Grönroos, 2000). Ακόµα, η βιοµηχανία παροχής 

υπηρεσιών σταθεροποιείται µε το πέρασµα του χρόνου και σήµερα είναι πολύ 

σηµαντική καθώς τα κόστη µετασχηµατίζονται.  

 

Για να γίνουµε πιο συγκεκριµένοι, δεν έχουµε βρει σε προηγούµενη έρευνά µας 

αποτελέσµατα για το ABC από εµπορικές αναφορές των οργανισµών επιχειρήσεων, 

έτσι αυτή είναι µία ευκαιρία να γνωστοποιήσουµε στους εαυτούς µας την αιτία της 

επιλογής αυτής εµπορικής. Η νέα οικονοµία είναι ένας άλλος λόγος που µας 

ενδιαφέρουν οι οργανισµοί (Pine II και Gilmore,1998). Εάν ρίξουµε µία µατιά µόνο στη 

Σκανδιναβία, περίπου στις 350 εµπορικές εκθέσεις κανονίζονται στις βόρειες χώρες 

κάθε χρόνο, και παίρνοντας υπόψη τη Σουηδία, η αγορά για τις εµπορικές εκθέσεις 

συγχρόνως πραγµατοποιούνται σε πολλές φάσεις, όπου οι εκθέσεις προσµένετε να 

επενδύσουν περίπου 4 δισεκατοµµύρια SEK σε εκθέσεις κατά τη διάρκεια του 2007 

(Fairlink, 2006). Επιπλέον, το IRM, του Σουηδικού Ινστιτούτου για τις διαφηµίσεις και 

τα προγνωστικά µέσα, ισχυρίζεται ότι το αποτέλεσµα και η εµπορική έκθεση 

βιοµηχανίας µπορεί να κοιτάει αύξηση 5% στο 2007 συγκρινόµενο µε το προηγούµενο 

έτος (Fairlink, 2006). Οι εµπορικές εκθέσεις έχουνε γίνει από τα πιο σηµαντικά µέσα 

εµπορίας και είναι µαζί µε τις προσωπικές συναντήσεις είναι θερµότερες από ποτέ. 

Έτσι, ενεργά επηρεάζεται η ανάπτυξη των εταιρικών βιοµηχανιών (Fairlink, 2006). Οι 

οργανισµοί ειδικά συνεισφέρουν τον τοµέα εξυπηρέτησης, που σχετίζεται και 

εστιάζεται άµεση αλληλεπίδραση µε τους καταναλωτές, ακούγοντας τις ανάγκες και τις 

απαιτήσεις τους (Pine II και Gilmore,1998). Το πιο σηµαντικό, τα γεγονότα είναι 

γεµάτα από δραστηριότητες και αυτό είναι µε το οποίο σχετίζεται το ABC. Επιπλέον, οι 

εµπορικές εκθέσεις είναι ένας καλός τρόπος για να συναντήσουν οι εταιρίες τους 

πελάτες τους που διαφορετικά θα ήταν δύσκολο να πραγµατοποιηθεί (Pickton και 

Broderick, 2005). Αυτές οι συγκεντρώσεις είναι καλές ευκαιρίες να δηµιουργηθούν 

σύνδεσµοι. Εξαιτίας αυτού, µία καλή έκθεση απαιτεί πολύ σχεδιασµό και όλα τα υλικά, 

προσωπικό, έπιπλα και εξοπλισµό που χρειάζονται για να είναι έτοιµη και να διεξαχθεί 

στη σωστή στιγµή µε τον κατάλληλο τρόπο. Επιπλέον, καθώς είναι µία πολύπλοκη 

διαδικασία, τα έξοδα και τα έσοδα διοίκησης θα είναι πολύ ενδιαφέρον να µελετηθούν 

σε ένα περιβάλλον σαν σε αυτό. 
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1.3 Σκοπός 

 

Ο σκοπός του θέµατός µας είναι να ερευνηθεί η εφαρµογή της κοστολόγησης βάση 

δραστηριότητας σε συγκεκριµένο κλάδο της βιοµηχανίας εξυπηρέτησης, και αν αυτό 

µπορεί να εφαρµοστεί σε κάθε εταιρία. 

 

2 ΘΕΩΡΗΤΙΚΗ ∆ΟΜΗ 
 

 

2.1 Παραδοσιακό σύστηµα κοστολόγησης 

 

Πριν µπούµε σε λεπτοµέρειες για τη µέθοδο της κοστολόγησης βάση δραστηριότητας, 

εν συντοµία θα αναφερθούµε στο παραδοσιακό σύστηµα κοστολόγησης και θα 

αναφέρουµε πως διαφέρει από το ΑΒC. 

 

Το παραδοσιακό σύστηµα κοστολόγησης καθορίζει τα έµµεσα κόστη του προϊόντος / 

υπηρεσίας µέσω ενός ή µερικών τρόπων. Πρώτον, τα έµµεσα έξοδα διανέµονται στον 

παραγωγικό και λειτουργικό τοµέα. Μετά από αυτό, τα κόστη από το λειτουργικό 

τοµέα µετακινούνται στο τµήµα παραγωγής. ∆ιαφορετικές εκτιµήσεις υπάρχουν ανά 

τοµέα και τα έµµεσα κόστη διανέµονται στα προϊόντα ή υπηρεσίες µέσο του άµεσου 

έργου. Αυτό που θα δούµε µε το ABC είναι ότι αυτή η µέθοδος διαφέρει ώστε οι 

δραστηριότητες και τα έµµεσα κόστη διανέµονται στις κύριες δραστηριότητες της 

εταιρίας. 

 

2.2 Τι είναι το ABC 

 

Η κοστολόγηση βάση δραστηριότητας είναι σα µία τσάντα εργαλείων, από την οποία ο 

καθένας µπορεί να πάρει ό,τι χρειάζεται οποιαδήποτε στιγµή (Jones και Dugdale, 

2002). Από την άλλη πλευρά, το ABC είναι πιο κοντά στην καθηµερινή λογιστική 

πρακτική και στοχεύει να υποσχεθεί περισσότερο ακριβή κοστολογηµένα προϊόντα . 

Αυτή η µέθοδος όµως είναι ακόµα σε στάδιο πειράµατος(Innes et al,2000). 
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Σήµερα για το όνοµα ABC υπάρχουν πολλές ανταγωνιστικές και αντιφατικές απόψεις 

και ασκήσεις πράξεις µε πολλούς συγγραφείς να εµφανίζουν µη ξεκάθαρες οδηγίες. 

Αυτό που είναι ξεκάθαρο είναι ότι αυτή η µέθοδος απλά δεν µπορεί να διαχωριστεί από 

τις δραστηριότητες και τα γεγονότα µε τα οποία συνδέεται. Βρήκαµε µε τους Langfield 

- Smieth, Thorne και Hilton ότι το σύστηµα κοστολόγησης βάση δραστηριότητας είναι 

σύστηµα το οποίο εστιάζει στα κόστη ποικίλων δραστηριοτήτων που απαιτούνται για 

να παραχθεί ένα προϊόν ή υπηρεσία. Επίσης, η κοστολόγηση βάση δραστηριότητας 

µπορεί να είναι µια διαδικασία σχεδιασµού και ανάπτυξης διεξαγόµενου κόστους για 

τις υπηρεσίες και τα προϊόντα που παρέχονται από τις 

επιχειρήσεις.(Frost,2005).Σύµφωνα µε τους Browmich και Hong (1999) το ABC είναι 

µια µέθοδος που χρησιµοποιεί πληροφορίες που ήδη υπάρχουν. Οι Kaplan και Couper 

είπαν ότι ABC είναι ένας οικονοµικός χάρτης από τα κόστη και τα κέρδη της εταιρίας. 

Στοχεύει να γίνει ένα διοικητικό εργαλείο και όχι µία νέα λογιστική ή κοστολογική 

µέθοδος για προϊόντα /υπηρεσίες / πελάτες.  

 

Αποφασίσαµε να συµφωνήσουµε µε όλους τους ορισµούς. Με τον έναν τρόπο ή τον 

άλλον, αναφέρονται περισσότερο ή λιγότερο τα ίδια πράγµατα. Ως εκ τούτου, βλέπουµε 

το ABC ως ένα χάρτη / σχέδιο το οποίο βοηθάει στην οργάνωση και τον υπολογισµό 

του κόστους στην εταιρία και από αυτή τη σκοπιά θα δούµε τη µέθοδο αυτή καθόλη τη 

διάρκεια αυτής της εργασίας. 

 

2.3 Το ΑΒC, Βήµα Βήµα 

 

Εάν η επιχείρηση έχει ένα καλό σύστηµα κοστολόγησης µπορεί να "σχεδιάσει" 

προϊόντα και υπηρεσίες που να συναντούν τις προσδοκίες των καταναλωτών και αυτό 

να είναι επικερδές για την επιχείρηση (Kaplan και Couper,1998). Επιπλέον, το σύστηµα 

αυτό, είναι σηµείο αναφοράς για όταν υπάρχει η ανάγκη για βελτίωση της ποιότητας, 

αποδοτικότητας και ταχύτητας όπου µπορεί να αυξήσει τη γνώση στους υπαλλήλους. 

Μπορεί να κατευθύνει τη ποιότητα του προϊόντος και την απόφαση για επένδυση, τη 

διαπραγµάτευση της τιµής και την επιλογή του προµηθευτή, καθώς και την διανοµή της 

υποδοµής και υπηρεσίας στην αγορά. Η πληροφόρηση του ακριβούς κόστους είναι 

αναγκαία για αποφάσεις µε στρατηγικές και λειτουργικές αποφάσεις.   
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Το σύστηµα κοστολόγησης παρέχει τρεις λειτουργίες (Kaplan και Couper,1998): 

- Εκτιµώντας την απογραφή και καταµετρώντας τα κόστη από τα προϊόντα που 

πουλήθηκαν για οικονοµική αναφορά. 

- Υπολογίζοντας τα κόστη από τις δραστηριότητες, προϊόντα, υπηρεσίες και πελάτες. 

- ∆ίνοντας αναφορά στους διευθυντές και λειτουργούς της επιχείρησης για την πρόοδο 

της αποδοτικότητας. 

 

Το παραδοσιακό σύστηµα κοστολόγησης λειτουργεί ακόµα καλά για την πρώτη 

λειτουργία, καθώς οι εξωτερικοί παράγοντες γεν ενδιαφέρονται για τη διαστρέβλωση 

του κόστους και δεν παίρνουν υπόψη το µάρκετινγκ, τις πωλήσεις και τα διανεµόµενα 

κόστη, που είναι στη πραγµατικότητα πολύ σηµαντικά.. 

 

Παρόλα αυτά οι διευθυντές δεν παίρνουν αρκετές πληροφορίες για το απλό σύστηµα 

κοστολόγησης (Kaplan και Couper,1998). Εδώ είναι όπου το ABC παίρνει µέρος. Ένα 

παρόµοιο µοντέλο θα πρέπει να δίνει ακριβή δραστηριότητα και επιπλέον κόστη σε µια 

κλίµακα 5-10%, καθώς τα παραδοσιακά δεν µπορούν να το εφαρµόσουν, όπως 

υποστηρίζεται από τους Kaplan και Couper(1998). Υποτίθεται το ABC σύστηµα δίνει 

στους διευθυντές έναν οικονοµικό χάρτη των εξόδων και των κερδών των 

δραστηριοτήτων / προϊόντων / υπηρεσιών / πελατών. Χρειάζεται χρόνος για 

προσαρµογής και εκµάθησης. 

 

∆εν υπάρχει µεγάλη διαφορά στο µοντέλο ABC µεταξύ στις κατασκευαστικές και 

υπηρεσίες παροχής υπηρεσιών( Kaplan και Couper,1998) Αυτό συµβαίνει γιατί στις 

κατασκευαστικές εταιρίες, το ABC σαν βοηθητικό συστατικό στην επιχείρηση. Αυτές 

οι υπηρεσίες παρέχονται στις κατασκευαστικές διαδικασίες και στο µάρκετινγκ και στις 

πωλήσεις. 

 

Όταν θα παρουσιάσουµε τα διάφορα βήµατα της κοστολόγησης βάση της 

δραστηριότητας, θα λάβουµε υπόψη µας και την κατασκευαστική αλλά και την 

υπηρεσία παροχής υπηρεσιών. 
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2.3.1 Βήµα πρώτο - Κάνοντας γνωστές τις δραστηριότητες 

 

Χρησιµοποιώντας τη µέθοδο ABC βλέπει κανείς την εταιρία σαν έναν ορισµό από 

δραστηριότητες. Κάθε έργο που εκτελείται σε αυτήν µπορεί να ονοµαστεί σαν 

δραστηριότητα. Αυτές οι δραστηριότητες ποικίλουν από εταιρία σε εταιρία καθώς 

αυτές είναι διαφορετικές. Κάποια παραδείγµατα από δραστηριότητες σε 

συµβουλευτικές εταιρίες είναι για παράδειγµα να σχεδιάζουν το ανατεθέν έργο, 

εκτελώντας τις υπηρεσίες, να ελέγχουν την ποιότητα και να κάνουν περισσότερη 

έρευνα στη λειτουργία του ανατεθέντος έργου (Ax et al,2003).  

 

Στο πρώτο βήµα, κοιτάζεται τι δραστηριότητες έχουν ζητηθεί από τις έµµεσες και 

βοηθητικές πηγές του οργανισµού και γνωστοποιούνται οι κύριες δραστηριότητες σε 

κάποιο αρχείο (Kaplan και Couper,1998). Για να µη ληφθούν πολλές λεπτοµέρειες, 

χρησιµοποιείτε ο αντίχειρας σαν χάρακας. ∆ραστηριότητες που απαιτούν λιγότερο από 

το 5% της πηγής ικανότητας ή απασχόλησης εργατών δεν συµπεριλαµβάνονται. 

Επίσης, ποικίλες δραστηριότητες πρέπει να είναι ανεξάρτητες µεταξύ τους µε σκοπό τα 

κόστη να διανέµονται πιο ακριβή(Browich και Hong,1999).  

 

Αυτό που είναι σηµαντικό να θεωρήσουµε για τις εταιρίες εξυπηρέτησης όταν 

γνωστοποιούνται οι δραστηριότητες είναι ότι η επιχείρηση µπορεί να αποφασίζει και να 

ελέγχει την αποδοτικότητα των εσωτερικών δραστηριοτήτων, αλλά είναι ο πελάτης 

αυτός που σχεδόν ολοκληρωτικά καθορίζει τη ζήτηση των λειτουργικών 

δραστηριοτήτων (Κaplan και Cooper,1998). Εάν είναι οι πελάτες που ορίζουν τη 

ζήτηση, που θα επηρεάσει αργότερα τη χρήση των πόρων, τότε κάποιος θα πρέπει να 

αρχίσει να ανακαλύπτει ποιες είναι οι δραστηριότητες που ζητούν πελάτες. 

 

Σχεδιάζοντας τις δραστηριότητες που βρίσκονται σε εξέλιξη για να παραχθούν οι 

υπηρεσίες, ο καθένας µπορεί να δει ποιες είναι αυτές οι επιλογές που κάνουν οι 

πελάτες, πόσα είναι αυτά που ζητάει και πόσο αυτός εµπλέκεται στην πορεία (Zeithalm 

και Bitner,2003). Μια άλλη άποψη που µπορούµε να θεωρήσουµε εδώ είναι στην 

πραγµατικότητα να βρούµε ποιες δραστηριότητες είναι σηµαντικές για τους πελάτες. 

Για κάθε άλλη δραστηριότητα που δεν ενδιαφέρεται ο πελάτης είναι χωρίς καµία 
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σηµασία (Schlesigner και Heskett,1999). Αυτό συνδέεται µε το γεγονός ότι οι 

προσδοκίες των πελατών είναι δύσκολο να τις γνωρίζουµε καθώς µερικές φορές αυτό 

δεν είναι γνωστό ούτε τους καταναλωτές µας (Gronroos,2 000). 

 

Υπάρχουν διαφορετικές αποδόσεις των δραστηριοτήτων και µε αυτό τον τρόπο 

ιεραρχούνται. Η φόρµα των δραστηριοτήτων κατασκευάζεται όταν, για παράδειγµα, 

υπολογισµοί για τα κόστη διαφορετικών “κοστολογηµένων προϊόντων” ή όταν οι 

εταιρίες θέλουν να µελετήσουν τις αποφάσεις µικρών και µεγάλων χρονικών περιόδων. 

 

2.3.1.1. Η ιεραρχία των δραστηριοτήτων σε κατασκευαστική εταιρία 

 

Στο διάγραµµα 2-1 παρακάτω παρουσιάζεται η ιεραρχία των κατασκευαστικών 

εταιριών. 

 

Επίπεδο ύπαρξης 

  

Σειριακό επίπεδο 

  

Επίπεδο προϊόντος και πελατών 

  

Επίπεδο πορείας παραγωγής 

  

Επίπεδο εταιρίας 

 

Σχεδιάγραµµα 2-1. Η ιεραρχία των δραστηριοτήτων σε βιοµηχανικές εταιρίες. 

 

Επίπεδο ύπαρξης δραστηριοτήτων εκτελούνται για κάθε προϊόν / υπηρεσία που 

αναλογούν σε αξίες. 

 

Σειρά / επίπεδο δραστηριοτήτων πρέπει να έχει γίνει για κάθε ποσότητα ή ξεκίνηµα της 

εργασίας. (π.χ. βάζοντας σε λειτουργία το µηχάνηµα, αγοράζοντας υλικά). Πρώτες ύλες 

απαιτούνται για κάθε εργασία. (Kaplan και Cooper,1998). 
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Υποστηρίζοντας το προϊόν τις δραστηριότητες που καθιστούν ικανή την παραγωγή για 

κάθε προϊόν / υπηρεσία καθώς και οι και τις δραστηριότητες που καθιστούν ικανή την 

πώληση.   

 

Στο επίπεδο της παραγωγικής διαδικασίας, η ανάπτυξη του προϊόντος και η διαφήµιση 

του είναι κλάδοι ώστε να συσταθούν οι δραστηριότητες επειδή υποστηρίζουν ολόκληρο 

το τµήµα παραγωγής. Σε αυτό το επίπεδο σχετίζονται παραδείγµατα κοστολόγησης και 

τιµολόγησης. 

 

Στο επίπεδο επιχείρησης, εµφανίζονται οι δραστηριότητες που έχουν να κάνουν µε τις 

εµπορικές εκθέσεις. 

 

2.3.1.2. Ιεραρχία των δραστηριοτήτων τις εταιρίες παροχής 

υπηρεσιών. 

 

Η ιεραρχία των δραστηριοτήτων συνιστάται στο τµήµα εξυπηρέτησης αλλά αυτό όµως 

µπορεί να διαφέρει από εταιρία σε εταιρία.(βλέπε σχεδιάγραµµα 2.2) 

 

Επίπεδο κεφάλαιο 

  

Επίπεδο εκχώρησης 

  

Επίπεδο παροχής υπηρεσιών 

  

Επίπεδο απασχόλησης 

                                                                                                                           

Σχεδιάγραµµα 2-2. Η ιεραρχία των δραστηριοτήτων σε εταιρία παροχής υπηρεσιών. 

 

Οι δραστηριότητες στο επίπεδο συγκρότησης εκτελούνται σε κάθε τµήµα 

εκχώρησης(Ax et al,2003). Οι δραστηριότητες σε αυτό το επίπεδο λέγεται ότι είναι 

ανάλογες µε την ένταση ( π.χ. Ο αριθµός των ωρών απασχόλησης). ∆ύο παραδείγµατα 

τέτοιων δραστηριοτήτων είναι η εκτέλεση της εκχώρησης και ο έλεγχος της ποιότητας.  
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Στο επίπεδο της εκχώρησης, οι δραστηριότητες διεξάγονται για κάθε εκχώρηση χωρίς 

σηµασία του µεγέθους της (Ax et al,2003). ∆ηµιουργώντας προσφορές η αύξηση των 

πελατών είναι ένα παράδειγµα που προσπαθείτε να επιτευχθεί σε αυτό το επίπεδο. 

∆ραστηριότητες στο τοµέα παροχής υπηρεσιών  σχεδιάζονται σαν βοήθεια στις 

ατοµικές υπηρεσίες της επιχείρησης. Τέτοιες υπηρεσίες είναι το ΙΤ, όπου η στρατηγική, 

η λογιστική και η δραστηριότητα µπορεί να στελεχώσει ξανά νέο προσωπικό.  

 

Στο επίπεδο απασχόλησης, αναφέρονται οι δραστηριότητες της επιχείρησης σαν 

οντότητα. Οι δραστηριότητες εδώ πραγµατοποιούνται χάρη σε ολόκληρη την εταιρία. 

'Όπως αναφέρθηκε όµως και προηγουµένως, τα επίπεδα, καθώς και τα παραδείγµατα 

των δραστηριοτήτων µπορεί να διαφέρουν µεταξύ στους κλάδους και στα τµήµατα που 

βρίσκονται µέσα σε αυτούς τους κλάδους αυτούς. 

 

2.3.2 Βήµα ∆εύτερο - Βρίσκοντας το κόστος κάθε δραστηριότητας. 

 

Τα έξοδα των πρώτων υλών που υπερβαίνουν ένα συγκεκριµένο αριθµό για κάθε 

περίοδο, τότε αυτά διανέµονται στις δραστηριότητες µέσω του κέντρου κόστους για να 

εκλεχθεί η αιτία αυτού του γεγονότος. 

 

Σε αυτό το σηµείο βλέπουµε πόσο κοστίζει να εκτελεστεί µια δραστηριότητα ή 

διαδικασία βασισµένη σε παλιότερα έξοδα µέχρι την πιο πρόσφατη περίοδο. (Kaplan 

και Cooper,1998) Στο δεύτερο βήµα, µπορεί να γίνει γνωστό πόσο ξοδεύει στις 

δραστηριότητες είτε αυτό είναι ο χρόνος των εργαζοµένων, ή κατανάλωση 

ηλεκτρισµού ή χρόνος τηλεπικοινωνιών. Το ABC oδηγεί τα έξοδα στα κέντρα κόστους 

παραγωγής όπου η δραστηριότητα είναι µέρος για την παραγωγή προϊόντος αλλά 

ακόµη οδηγεί τα κόστη που εµπλέκονται έµµεσα. ( π.χ. κόστος λειτουργίας 

µηχανήµατος). 

 

Υπάρχουν τρεις τρόπους για να κατηγοριοποιήσουµε τα έξοδα: 

1. Άµεσα - Κόστη που δεν ορίζονται κατά την παραγωγή του προϊόντος. 

Τέτοια παραδείγµατα είναι τα κόστη των υλικών ( π.χ. µέταλλο, ξύλο, 

βάψιµο). 
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2. Έµµεσα - Κόστη που δεν µπορούν να διανεµηθούν σε µεµονωµένες 

παραγωγές. Αυτά ωφελούν δύο ή περισσότερες παραγωγές αλλά όχι 

όλες. 

3. Γενικά - Κόστη που δεν µπορούν να συσχετιστούν µε κάποιο 

συγκεκριµένο προϊόν ή υπηρεσία που έχει παραχθεί. Αυτά τα κόστη 

παραµένουν αναλλοίωτα χωρίς σηµασία πόση είναι η ποσότητα του 

παραγόµενου προϊόντος της επιχείρησης. Τέτοιο παράδειγµα είναι οι 

µισθοί των υπαλλήλων. 

 

Η κοστολόγηση βάση της δραστηριότητας, αρχικά συγκεντρώνεται στο έµµεσο κόστος, 

αλλά επίσης θα θεωρήσουµε σαν άµεσο κόστος και τα γενικά έξοδα της επιχείρησης 

καθόλη τη διάρκεια της εργασίας. 

 

Με το ABC, οι επιχειρήσεις µπορούν να εστιάσουν στα σηµεία υψηλού κόστους όπου η 

βελτίωση µπορεί να βοηθήσει στην ευηµερία της εταιρίας (Kaplan και Cooper,1998). 

Πόροι δαπανών κάτω του 1% των συνολικών εξόδων σχετίζονται µε το ABC. Αντί ο 

καθένας πρέπει να κοιτάει την ευρύτητα, τα αναπτυσσόµενα κόστη στις έµµεσες και 

βοηθητικές πηγές. Εάν έχεις µία λειτουργία όπου τα κόστη είναι άµεσα εργαστηρίου 

και άµεσων υλικών. Έτσι, µπορούν να εξιχνιαστούν άµεσα στα προϊόντα, τότε δε 

χρειάζεσαι τη µέθοδο ABC. Ακόµα, εάν παράγεις ένα προϊόν σε ολόκληρο τον 

οργανισµό τότε δεν είναι αναγκαίο κανένα σύστηµα. 

 

2.3.2.1 Σταθερά και Μεταβλητά Κόστη 

 

Η µέθοδος ABC σχετίζεται µε συγκεκριµένα προβλήµατα υπολογισµού – τη διαίρεση 

εξόδων (Ax et al,2003). Συνήθως προβλήµατα εµφανίζονται όταν τα κόστη είναι 

συνδεδεµένα. Οι Biddle και Steinberg (Major και Hooper, 2005) λένε ότι τα 

συνδεδεµένα κόστη εµφανίζονται όταν η ίδια πηγή µοιράζεται σε διάφορα προϊόντα. 

Για παράδειγµα, τα εργατικά, φωτισµού και θέρµανσης κόστη µοιράζονται από 

διάφορες δραστηριότητες και πρέπει να διανεµηθούν µέσα σε πηγές οδηγών κόστους.1 

(Drury, 2000). Φόροι ιδιοκτησίας, αποσβέσεις µηχανήµατος και ασφάλεια κτιρίου και 

µηχανηµάτων θα πρέπει να συµπεριλαµβάνονται µόνο εάν επηρεάζουν µα παίρνονται 

αποφάσεις, όπως να καθορίζεται η τιµή πώλησης. 
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Οι Bromwich και Hong (1999) λένε ότι χρειάζεται να χειρίζεσαι τα κόστη των 

προϊόντων σαν ανεξάρτητα από τα άλλα κόστη και προϊόντα. Τα παραγόµενα προϊόντα 

δε θα πρέπει να προσθέτονται και οι πόροι που χρησιµοποιήθηκαν για κάθε προϊόν 

πρέπει να είναι ξεχωριστά. 

 

Στην πραγµατικότητα, τα κόστη δεν µπορούν να ξεχωριστούν (Homburg, 2001). Απλά 

κοιτάζοντας τα σταθερά και µεταβλητά κόστη, είναι στην πραγµατικότητα ούτε 

σταθερά ούτε µεταβλητά (Jones και Dugdale, 2002) αλλά υπάρχει η ανάγκη να 

διαιρεθούν σε αυτές τις δύο κατηγορίες για να υπάρχει απλότητα. 

 

Στους περισσότερους οργανισµούς τα µεταβλητά κόστη είναι τα κόστη για τα υλικά, 

κόστη ενέργειας, υπηρεσίες τηλεπικοινωνίας και µισθοί προσωρινών εργατών. Αυτά 

αλλάζουν όσο αλλάζει και η ζήτηση (Kaplan και Cooper, 1998). Παρόλα αυτά, τα 

περισσότερα κόστη για τις έµµεσες και βοηθητικές δραστηριότητες είναι σταθερά για 

µικρή χρονική περίοδο. Υπάρχουν συµβόλαια και δεσµεύσεις που έγιναν για τους 

πόρους για συγκεκριµένες δραστηριότητες θεωρώντας εάν αυτοί οι πόροι στην 

πραγµατικότητα χρησιµοποιήθηκαν (κτίρια, µηχανικοί, επιβλέποντες). Τα συµβόλαια 

το κάνουν φθηνό και πιο αξιόπιστο. Οι προµήθειες από αυτές τις πηγές δεν µπορούν να 

χαµηλώσουν σε σύντοµη χρονική περίοδο εάν ο αριθµός των δραστηριοτήτων ξαφνικά 

αποκλείσει. Αυτή η προµήθεια πρώτων υλών µπορεί να αφεθεί για µελλοντική αύξηση 

στη ζήτηση (Kaplan και Cooper, 1998). 

 

 Μέσω του ABC, οι διευθυντές µπορούν να δοκιµάσουν να µετατρέψουν όσα 

περισσότερα κόστη µπορούν σε εύκαµπτα, ώστε να παρέχουν πόρους βασισµένα στη 

ζήτηση για τις δραστηριότητες που θέλουν οι καταναλωτές αντί να τους προµηθεύουν 

βασιζόµενοι στα ιστορικά πρότυπα (Kaplan και Cooper, 1998).Με αυτόν τον τρόπο 

χρησιµοποιήθηκαν µόνο όσα χρειάστηκαν. 
 

Είναι σηµαντικό να γνωρίζεται ποια κόστη µπορεί να µεταχειριστούν στα µεταβλητά 

και ποια σα σταθερά, επειδή είναι απόλυτα συνδεδεµένο µε το κεφάλαιο των πόρων και 

πόση ποσότητα από αυτό θα χρησιµοποιηθεί. Η διαφορά µεταξύ των πόρων παρέχονται 

και των πόρων που χρησιµοποιούνται είναι το µη χρησιµοποιηµένο κεφάλαιο (Kaplan 

και Cooper, 1998). 
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2.3.2.2 Μη χρησιµοποιηµένο Κεφάλαιο 

 

Εξαιτίας του γεγονότος ότι είναι δύσκολο να υπολογισθεί η ζήτηση για συγκεκριµένες 

δραστηριότητες κα πηγές, το µη χρησιµοποιηµένο κεφάλαιο προκαλεί προβλήµατα 

στην επιχείρηση, καθώς πόροι σπαταλούνται κα µη αναγκαία κόστη δηµιουργούνται. 

Αυτό συµβαίνει ειδικά σε εταιρίες που παρέχουν υπηρεσίες. 

 

Σε οργανισµούς παροχής υπηρεσιών, ο πελάτης αποφασίζει για τη φύση της υπηρεσίας 

και των δραστηριοτήτων που θα του παραχθούν (Gronroos 2000). Αφού οι υπηρεσίες 

είναι ειδικότητα των καταναλωτών, είναι δύσκολο να σταθεροποιηθούν οι πηγές και να 

προσφερθούν αυτές προκαταβολικά. Υπάρχουν πελάτες που είναι απρόβλεπτοι και 

αυτό συνεχώς αλλάζει την ένταση και το χρόνο των παραγγελιών (Kaplan και Cooper, 

1998). Αυτοί οι πελάτες πρέπει να συνειδητοποιήσουν ότι προκαλούν αχρησιµοποίητο 

κεφάλαιο και επιπλέον πρέπει να προετοιµαστούν να “κουβαλήσουν” κόστη 

αχρησιµοποίητου κεφαλαίου. 

 

Παρόλα αυτά, εξαιτίας της δυσκολίας να γνωρίζουµε πως θα είναι η ζήτηση, οι 

υπηρεσίες συνήθως πρέπει να παρέχουν πόρους σε περισσότερη ποσότητα για να είναι 

προετοιµασµένοι (Kaplan και Cooper, 1998). 

 

Το ABC µοντέλο που οι καταναλωτές προσανατολίζουν µπορεί να βοηθήσει τους 

οργανισµούς ώστε να παρέχουν διαφορετικές υπηρεσίες στους πελάτες βασιζόµενοι 

στο τι αυτοί ξεχωριστά προτιµούν και χρειάζονται. Όταν η εταιρία παροχής υπηρεσιών 

καταλάβει το κάθε τµήµα τι προτιµάει, οι παροχές θα επεξεργαστούν για να 

ικανοποιηθούν οι προτιµήσεις. Επιπλέον, ειδικοί πόροι ξοδεύονται µόνο όταν 

χρειάζεται και όχι αναγκαία σπαταλούνται στους πελάτες που µπορούν να 

αποκαθιστούν µε τα πρότυπα του καθενός (Kaplan και Cooper, 1998). 

 

Ένας άλλο τρόπος για να σχετιστεί η µη χρησιµοποιηµένη εργασία αναλύοντας την 

πράξη των πόρων στις δραστηριότητες κατά τη διάρκεια της πρόσφατης περιόδου 

(Kaplan και Cooper, 1998). Μελετώντας το παρελθόν, υπάλληλοι και διευθυντές 

µπορούν να δραστηριοποιηθούν για µείωση µη αποδοτικών και µεταφορικών µη 
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κερδοσκοπικά αλλάζοντας τους µη άλλο χρειαζούµενους πόρους σε χρειαζούµενα, 

προϊόντα, υπηρεσίες και καταναλωτές που ίσως αυτοί τα χρησιµοποιήσουν καλύτερα. 

Ακόµα µπορεί να αυξηθεί η ζήτηση για κάποιες δραστηριότητες ή ακόµα παραγόµενα 

προϊόντα. Με αυτόν τον τρόπο τα ίδια λάθη µπορούν να αποφευχθούν παρέχοντάς τα 

στο µέλλον για υπόδειξη τιµολόγησης, σχεδιασµού και κατανάλωσης / παροχής 

σχέσεων, έτσι εσωκλείοντας την ανικανότητα, εάν κάποιος µπορεί να υπολογίσει τις 

ποσότητες. 

 

Επιπλέον, το κεφάλαιο των πόρων που εκτελούν τη δραστηριότητα µπορούν να 

παρθούν από τη µέγιστη εκτέλεση που έγινε στο χρόνο και που δε σχετίζει 

καθυστερήσεις, κακή ποιότητα, υπερωρία και πίεση των υπαλλήλων (Kaplan και 

Cooper, 1998). Από το θεωρητικό τοµέα, ο διατηρητέος χρόνος αφαιρείται, 

διορθώνεται, η εκκίνηση και τερµατισµός καθώς και η προστατευόµενη ικανότητα. Η 

πρακτική ικανότητα για τους υπαλλήλους είναι η θεωρητική εργασία µείον τα 

διαλείµµατα  για καφέ, κουτσοµπολιό και συζητήσεις, διακυµάνσεις προγράµµατος τα 

οποία αποτελούν το µέρος της αχρησιµοποίητης ικανότητας. 

 

Όταν έρχεσαι αντιµέτωπος µε τον ορισµό της  ικανότητας του ανθρώπου µπορεί να 

διαφωνηθεί ότι ο έλεγχος του κόστους σε οποιοδήποτε επίπεδο µπορεί να είναι µη 

αποδοτικός, επειδή συγκεκριµένοι εργαζόµενοι που µπορεί να φαίνονται µη 

κερδοφόροι στην πραγµατικότητα µπορεί να είναι πολύ σηµαντικοί στην ικανοποίηση 

των πελατών (Schlesinger και Heskett, 1999). Εάν απολύσεις έναν υπάλληλο σε µία 

εταιρία παροχής υπηρεσιών, τότε η υπηρεσία γίνεται χειρότερη και ο πελάτης είναι 

απογοητευµένος 

 

2.3.3 Βήµα τρίτο – Βρίσκοντας οδηγό κόστους 

 

Ο οδηγός κόστους µπορεί να περιγραφθεί σαν µετρητή ποσότητας της παραγωγής των 

δραστηριοτήτων της εταιρίας (Ax et al, 2003). Στην πρακτική, οι οδηγοί κόστους 

χρησιµοποιούνται για να διαχωρίσουν τις δραστηριότητες κόστους µεταξύ στα 

κοστολογηµένα αντικείµενα. Επιπλέον αυτά µπορεί να φανούν σαν ειδικά 

προσφερόµενα κλειδιά. Όσο αναφορά τις δραστηριότητες, δεν υπάρχουν σταθερές 

κατευθύνσεις στους οδηγούς κόστους, αυτές ποικίλουν µεταξύ των επιχειρήσεων. 
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Παρακάτω, στο σχεδιάγραµµα 2-3 γίνεται η περιγραφή των δραστηριοτήτων ανάµεσα 

στον κλάδο υπηρεσίας που θέτουν σε ενέργεια διαφορετικούς οδηγούς κόστους. 

 

 ∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ Ο∆ΗΓΟΣ ΚΟΣΤΟΥΣ 

Σχεδιάζοντας ένα έργο 
Αριθµός των 

σχεδιαζόντων έργων 

Γράφοντας ένα έγγραφο Αριθµός των εγγράφων 

Εκτελώντας µία υπηρεσία 
Αριθµός εκτελούµενων 

ωρών  

Ασφαλίζοντας την 

ποιότητα 

Αριθµός των ωρών 

ασφαλίζοντας την 

ποιότητα 

Εταιρία παροχής 

υπηρεσιών 

Παρουσιάζοντας ένα έργο Αριθµός των έργων 

                                                                                                                                 

Σχεδιάγραµµα 2-3. ∆ραστηριότητες και οδηγοί κόστους σε εταιρία παροχής υπηρεσιών 

(Ax et al, 2003) 

 

Ιδρύοντας έναν οδηγό κόστους για κάθε δραστηριότητα. Ο οδηγός θα πρέπει να είναι 

εύκολο να καταµετρηθεί, να βρεθεί και πρέπει να είναι αναγνωρισµένο µε τα προϊόντα 

(Drury, 2000). Συνήθως, υπάρχουν 30-50 οδηγοί κόστους που περίπου 

χρησιµοποιούνται. Σύµφωνα µε τους Kaplan και Cooper (1998), αυτά είναι οι 

διαφορετικοί τύποι των οδηγών κόστους. 

 

- Οδηγοί αγοραπωλησίας (αριθµός αγοραπωλησιών που διεξάγουν 

διαταγές, αριθµός ελέγχων που διενεργούνται) µετράει τον αριθµό των 

φόρων που εκτελεί και τη δραστηριότητα. Είναι φθηνές και ανακριβής, 

επειδή χρησιµοποιούν την ίδια ποσότητα πόρων που χρειάζεται κάθε 

φορά. Παρόλα αυτά, είναι καλό να χρησιµοποιηθούν όταν δεν υπάρχει 

καθόλου ποικιλία των χρησιµοποιηµένων πόρων. 

- Οδηγοί διαρκείας (αναρτηµένες ώρες, ώρες ελέγχου) είναι περίπου ο 

αριθµός των ωρών που απαιτούνται για να εκτελεστεί µία 

δραστηριότητα. Είναι ακριβές και χρήσιµες όταν υπάρχει η ποικιλία στις 

δραστηριότητες που χρειάζονται για ποικίλες αποδόσεις, αλλά είναι 
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ψευδής ότι τα κοστολογηµένα αντικείµενα χρειάζονται τις ίδιες πηγές 

όσον αναφορά προσωπικό ή προϋποθέσεις. 

- Οδηγοί έντασης αµέσως ανατεθούν για τους πόρους που 

χρησιµοποιούνται κάθε φορά για να εκτελεστεί η δραστηριότητα. Είναι 

πολύ ακριβής και συγκεκριµένα και σχετίζονται µε ειδικά πολύπλοκα 

προϊόντα. Εδώ, οι κοστολογηµένες δραστηριότητες αναθέτονται 

κατευθείαν στην παραγωγή, βασιζόµενα για παράδειγµα, στις διαταγές 

της δουλειάς. Καλό για την ακρίβεια και συνεχώς στις ποικίλες πηγές. 

- Οδηγοί διεκπεραίωσης (ποιότητα των εισερχόµενων υλικών, εκπαίδευση 

και επίπεδο επιδεξιότητας των υπαλλήλων) κοιτάει την αποδοτικότητα 

των εκτελούµενων δραστηριοτήτων. Κάποιος τονίζει τις επιλογές µε τις 

οποίες δηµιουργούνται τα κόστη, καταλαβαίνει τι ερεθίζει τη 

δραστηριότητα και παίρνει τη λιγότερη δυνατή ποσότητα των πόρων για 

να γίνει αυτό εφικτό. Μόνο το κόστος δεν είναι σηµαντικό. 

 

Βήµα τρίτο κάνοντας τις ερωτήσεις: Γιατί οι δραστηριότητες χρειάζεται να 

εκτελούνται; Τι προκαλεί κάποια συγκεκριµένη δραστηριότητα να καταναλώνει τις 

πρώτες ύλες και να αποκτά κόστη (Drury, 2000); Αξίζει η διαδικασία να διεκπεραιωθεί; 

Εδώ µπορούµε να κοιτάξουµε τις σχετικές δυσκολίες του εκτελώντας ένα έργο για 

διάφορους καταναλωτές / προϊόντα. 

 

Όταν σκεφτόµαστε το ABC σύστηµα, ο καθένας χρειάζεται να διαλέξει µεταξύ της 

ορθότητας και πολυπλοκότητας (Hamburg, 2001). Όταν υπάρχει η ακριβής ορθότητα, 

υπάρχει µεγάλος αριθµός οδηγιών κόστους για να χρησιµοποιηθεί. Από την άλλη 

πλευρά, όσο λιγότεροι οδηγοί κόστους υπάρχου, πιο οικονοµικό και κατανοητό είναι 

αυτό για το διαχειριστή, όπως υποστηρίζουν οι Merchant και Shields (1993) 

(αναφέρεται στο Hamburg, 2001) 

 

Για να υπάρχει η ορθότητα και η πολυπλοκότητα µαζί, κάποιος πρέπει να συνδυάσει 

συγκεκριµένους οδηγούς κόστους, επειδή αυτό µπορεί να επάγει σε µία πιο οµαλή 

διανοµή του έµµεσου κόστους (Hamburg, 2001). Αυτό συνδέεται µε το γεγονός ότι 

όλες οι δραστηριότητες που ερεθίζονται από το ίδιο γεγονός µπορεί να έχει τον ίδιο 
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οδηγό κόστους. Οι οδηγοί κόστους χρειάζονται να ενηµερώνονται µε το πέρασµα του 

χρόνου (Hamburg, 2001). 

 

2.3.4 Βήµα τέταρτο – Απονοµή κόστους στα προϊόντα / υπηρεσίας 

 

Υπολογίζοντας την αξία του οδηγού κόστους διαµοιράζοντας το κόστος, παρέχοντας το 

κεφάλαιο των α’ υλών για να γίνει η δουλειά µε την ποσότητα της εργασίας που οι 

πόροι µπορούν να εκτελεστούν (Kaplan και Cooper, 1998). 

 

Αξία οδηγού κόστους = ακρίβεια / οδηγός κόστους 

 

Η εξίσωση αυτή λέει ότι όταν έχεις διάφορα προϊόντα / υπηρεσίες, κοιτάζεις πότε 

χρησιµοποιείται ο ίδιος τύπος της δραστηριότητας. Όταν το κόστος αυτής της 

δραστηριότητας προστίθεται για κάθε προϊόν / υπηρεσία και στο τέλος εµφανίζεται το 

µέρος της δαπάνης (Drury, 2000). Αυτό διαιρείται από την άθροιση των οδηγιών 

κόστους που χρησιµοποιήθηκε για τη συγκεκριµένη δραστηριότητα για κάθε προϊόν / 

υπηρεσία, δίνοντας ότι είναι οι ίδιοι οδηγοί. Η αξία του οδηγού κόστους είναι τότε που 

είναι δαπάνη για κάθε οδηγό και πότε χρειάζεται να υπολογιστεί το πραγµατικό έµµεσο 

έξοδο για κάθε προϊόν / υπηρεσία, που το επιλέγεις από τον αριθµό των οδηγιών που 

χρησιµοποιήθηκαν από αυτό το συγκεκριµένο κοστολογηµένο αντικείµενο. 

 

Η αξία του οδηγού κόστους υπολογίζεται από τα ιστορικά δεδοµένα (Kaplan και 

Cooper, 1998). Παρόλα αυτά, το ABC θα πρέπει να χρησιµοποιείται για να 

υπολογίζονται τα κόστη για µελλοντικές δραστηριότητες. Αυτός ο τρόπος αποφάσεων 

µπορούν να γίνονται, καθώς δεν είναι ενδιαφέρον να σκεφτόµαστε το παρελθόν. 

Κάποιος µπορεί να βρει την αξία των οδηγών από τον προϋπολογισµό εξόδων, 

δεδοµένων των πόρων της ερχόµενης περιόδου. Η αξία του οδηγού κόστους µπορεί να 

υπολογιστεί από την πρόοδο της καινούριας περιόδου και να χρησιµοποιηθεί σε 

πραγµατικό χρόνο. Οι διαχειριστές δε χρειάζεται να περιµένουν µέχρι το τέλος της 

περιόδου για να µάθουν πόσο κοστίζει η κάθε δραστηριότητα. Με αυτόν τον τρόπο 

κάποιος µπορεί να αποφύγει εσωκλείοντας και το κόστος των πόρων που 

χρησιµοποιήθηκαν καθώς και τους πόρους που παράχθηκαν, αλλά δεν 

χρησιµοποιήθηκαν (Kaplan και Cooper, 1998). 
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2.3.5. Περίληψη των βηµάτων 

 

Παρακάτω στο σχεδιάγραµµα 2-4 είναι το ABC µοντέλο µε όλα τα βήµατα: 

 

 

 

Σχεδιάγραµµα 2-4: ∆ιανοµή εξόδων µε την ABC µέθοδο 

 

Το σχεδιάγραµµα 2-4 είναι µία απλή εκδοχή που περιληπτικά δίνει τα τέσσερα βήµατα 

της µεθόδου ABC. Σε προσθήκη του µοντέλου το άµεσο κόστος χρεώνεται στο 

αντικείµενο αµέσως. ∆εν πρέπει να διανεµηθούν (Ax et al, 2003). Επίσης, και τα 

διοικητικά έξοδα δε συµπεριλαµβάνονται σε αυτό το µοντέλο, καθώς διατηρούνται 

µόνα τους και αντιπροσωπεύουν τα κόστη για όλη την επιχείρηση. 

 

2.4 Αποφάσεις τιµολόγησης 

 

Οι εταιρίες καθορίζουν σηµαντικές αποφάσεις όταν κοστολογούν τα προϊόντα / 

υπηρεσίες. Πρέπει να λάβουν υπόψη τους τη µελλοντική ικανότητα, τον ανταγωνισµό 

και τη γνώση της αγοράς (Drury, 2000). Ένας τρόπος για να τιµολογήσεις είναι η 

επιπλέον τιµή κόστους. Βασικά, οι εταιρίες καθορίζουν τα κόστη στα αντικείµενα 
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κόστους και τότε προσθέτουν το ποσοστό αυξανόµενης τιµής. Έτσι , ορίζεται η τιµή 

πώλησης. 

 

Υπάρχουν διάφοροι τύποι αυτού του συστήµατος. Ένας τρόπος είναι να ανατεθεί µόνο 

το άµεσο µεταβλητό κόστος στο προϊόν. Η αυξανόµενη τιµή είναι τότε λίγο υψηλή και 

υποτίθεται να καλύψει το άµεσο και όχι τα µεταβλητά έµµεσα και άλλα διατηρούµενα 

κόστη (επισήµανση, γραµµή παραγωγής). Ακόµα, περιθώριο εισφοράς δηµιουργείται 

(Drury, 2000). Αυτό είναι χρήσιµο για µικρής διάρκειας απόφασης και όταν το έµµεσο 

κόστος δεν είναι το ευνοϊκότερο τµήµα από όλα τα κόστη της εταιρίας. Παρόλα αυτά, η 

µέθοδος της επιπλέον τιµή κόστους διανέµει έµµεσα κόστη µέσου άµεσων κοστών , το 

οποίο οδηγεί σε αυθαίρετα αποτελέσµατα. Κάποιος µπορεί να χρησιµοποιήσει την 

επιπλέον τιµή κόστους όπου εµφανίζονται τα έµµεσα κόστη, αλλά αυτό απαιτεί βοήθεια 

από το ABC.Η επιπλέον τιµή κόστους συνήθως µπορεί να χρησιµοποιηθεί όταν η 

ζήτηση για τα αντικείµενα κόστους δεν µπορεί να υπολογιστεί πολύ εύκολα (Drury, 

2000). Αυτή η µέθοδος λαθεµένα παριστάνει ότι η τιµή εξαρτάται µόνο από το κόστος, 

αλλά είναι εύκολο και γρήγορο να διεξαχθεί. 

 

2.5 ∆ραστηριότητα βάση διοίκησης. 

 

Συγκριτικά µε την ανάπτυξη του ABC των Kaplan και Cooper, ο καθηγητής Tom 

Johnson του Πανεπιστηµίου της Πορτογαλίας, βασιζόµενος στις µελέτες του 

Weyerhaeuser Corporation, παρουσίασε τη σκέψη ότι η ακρίβεια του κόστους δεν είναι 

σηµαντική, αλλά ο τρόπος που επηρεάζει την εταιρία και έχει σηµασία πως 

χρησιµοποιούνται από του διαχειριστές (Jones και Dugdale, 2002). Κάποιος θα πρέπει 

να διαχειριστεί τις δραστηριότητες αντί του κόστους. Τα συµπεράσµατα του Johnson’s 

τον οδήγησαν άµεσα στην ανάπτυξη της δραστηριότητας βάση της διοίκησης (ΑΒΜ), 

όπου περίπου θεωρούνται τα ίδια µε το ABC και χρησιµοποιείται σαν εναλλακτική 

λύση (Jones και Dugdale, 2002). Πιστεύουµε ότι είναι στενά συνδεδεµένο µε τη 

δραστηριότητα βάση κοστολόγησης και συνεργαστούν στις µελέτες µας. 

 

Το ABC καθιστά ικανές τις αναλύσεις των επιχειρήσεων για να καθοριστεί ποιες 

ενέργειες των καταναλωτών κατευθύνουν τα κόστη (Frost, 2005). Η µέθοδος αναφέρει 

την κερδοφορία του προϊόντος και των πελατών και συµπεριλαµβάνει τη 
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δραστηριότητα βάση διοίκησης. Η ABΜ είναι περίπου ίδια µε την ABC στο να παρέχει 

διαχειριστές µε καθοδήγηση στο πώς να σχετίζονται µε τους πόρους της εταιρίας 

(Frost, 2005). Για παράδειγµα, η δραστηριότητα βάση της κοστολόγησης µας λέει πόσο 

κοστίζει για να παραχθεί µία συγκεκριµένη υπηρεσία, καθώς το ΑΒΜ συγκρίνει τον 

υπολογισµό του ABC στα κόστη µε τα οποία στην πραγµατικότητα τα έξοδα 

µειώνονται κατά τη διάρκεια της δινόµενης χρονικής περιόδου. Με αυτόν τον τρόπο 

ξέρεις πόσο καλά διαχειρίζεσαι τους πόρους και που χρειάζεται καλυτέρευση. 

Μέσω της ΑΒΜ, η εταιρία µπορεί να φτάσει τους στόχους της χρησιµοποιώντας 

λιγότερους πόρους µε χαµηλότερο κόστος (Kaplan και Cooper, 1998). Υπάρχει ένα 

λειτουργικό και στρατηγικό ΑΒΜ: 

 

- Το λειτουργικό ΑΒΜ: Η ζήτηση δίνεται, σχετίζεται µε τους λιγότερο 

πόρους που είναι πιθανόν. Αυτό γίνεται για να βελτιωθεί η ικανότητα 

της εκτέλεσης δραστηριότητας, αυξάνοντας την ικανότητα των πόρων 

και µειώνοντας την αξία οδηγού κόστους των δραστηριοτήτων (π.χ. 

µειώνοντας τις διατασσόµενες ώρες και περιορίζοντας τις χωρίς αξία 

προστιθέµενες δραστηριότητες). Τα αποτελέσµατα είναι να µειωθούν τα 

κόστη, να αυξηθούν τα εισοδήµατα µέσω της καλύτερης αξιοποίησης 

των πόρων και η επέκταση ικανότητας πόρων θα απαιτεί περισσότερη 

ικανότητα και εργασία. 

- Στρατηγικό ΑΒΜ: Αναφέρει τις αλλαγές των απαιτήσεων για τις 

δραστηριότητες και τη µείωση των ποσοτήτων ζήτησης των οδηγών 

κόστους. Εδώ, λαµβάνονται υπόψη οι αποφάσεις για το σχεδιασµό των 

προϊόντων, η ανάπτυξη και η ύπαρξη σχέσεων. 

 

Το ABC και το ΑΒΜ είναι χρήσιµα όταν η πληροφορία είναι ολοκληρωµένη για την 

προϋπολογισµένη διαδικασία ολόκληρης της εταιρίας (Kaplan και Cooper, 1998). Η 

δραστηριότητα βάση κοστολόγησης, θα πρέπει να ενηµερώνεται για να µπορεί να 

ταιριάζει µε άλλες οργανωτικές πρωτοβουλίες όπως η ολοκληρωµένη ποιότητα 

διοίκησης και ενδυνάµωσης προσωπικού (Value Creation Group, Inc., 2005). Όταν 

κάποιος κατανοεί τις ανάγκες και το σκοπό της επιχείρησης, η εφαρµογή της 

διαδικασίας είναι δυνατή. 
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2.6 Πότε εφαρµόζεται το ABC; 

 

∆ιάφοροι σπουδαστές έχουν διεξάγει έρευνες πάνω στο ABC για τις κατασκευαστικές 

αλλά και της εταιρίας παροχής υπηρεσίας παγκοσµίως. Τα αποτελέσµατά τους 

(ποιοτικά και ποσοτικά) έχουν διεξαχθεί στη Φιλανδία, Νορβηγία, Αυστραλία, 

Πορτογαλία και στις ΗΠΑ, µε τα οποία δείχνουν ότι το ABC αντιµετωπίζει παρόµοια 

προβλήµατα και πλεονεκτήµατα ασχέτως τη χώρα ή τη βιοµηχανία. 

 

Υπάρχουν κάποια πλεονεκτήµατα, τα οποία επιτυγχάνονται µε τη χρήση του 

συστήµατος ABC. Πρώτα, τα κόστη εµφανίζονται πιο ακριβή, ελέγχονται, µειώνονται 

σε µερικά σηµεία µέχρι το 30%, χωρίς να µειωθεί η προστιθέµενη αξία (Major και 

Hopper, 2005, Innes et al, 2000). Επιπλέον πλεονεκτήµατα συµπεριλαµβάνονται στο 

γεγονός ότι οι αβεβαιότητες µειώνονται (Malmi και Bjornenak, 1997) και υπάρχει 

καλύτερη κατανόηση των προϊόντων, πελατών και ανταγωνιστών στα κέρδη τους (Soin 

et al, 2002, Innes et al, 2000). Τέλος, το ABC “ανοίγει τα µάτια” των ανθρώπων. Τα 

διάφορα υποκαταστήµατα της εταιρίας πιέζονται να συνεργαστούν και βλέπουν την 

άλλη πλευρά του ίδιου προβλήµατος µέσω διαφορετικής προοπτικής (Soin et al, 2002). 

 

Παρόλα αυτά όµως συναντιούνται και προβλήµατα µε τη µέθοδο ABC. Για 

παράδειγµα, αυτό που µπορεί να είναι ενοχλητικό µε τη δραστηριότητα βάση 

κοστολόγησης παρουσιάζει διάφορους σκοπούς και χρειάζεται ανεξαρτησία στο ποιος 

τη χρησιµοποιεί, σε ποιο επίπεδο και γιατί (Major και Hooper, 2005, Soin et al, 2002, 

Malmi, 1997). Επιπλέον, οι προσωπικότητες δε φαίνεται να ελέγχονται τι κάνουν 

λεπτοµερώς, ειδικά εάν είναι µη κερδοφόροι και χρησιµοποιούνται για να κρύψουν τα 

έξοδά τους, ή να τα προσδιορίσουν σε άλλες µονάδες (Major και Hooper, 2005, Soin et 

al, 2002, Malmi, 1997, Innes et al, 2000). Ακόµα, οι υπάλληλοι µπορεί ακόµα να 

χάσουν τη δουλειά τους εάν τους δείχνεται να εκτελέσουν µη αναγκαίες εργασίες και 

δραστηριότητες που θα επιφέρουν έξοδα. Για αυτό το λόγο αντιδρούν για το ABC 

(Jones και Dugdale, 2002, Major και Hopper, 2005, Soin et al, 2002). 

 

Οι λογιστές συνήθως φαίνονται πιο βαρυσήµαντοι στην υλοποίηση του ABC. Με άλλα 

λόγια µπορεί να είναι το µέσο της δύναµης που µπορούν να διεξάγουν µηχανικούς 

προσαρµοσµένους ώστε να εµπορεύονται τις αγορές προσαρµοσµένες στο συνηθισµένο 

τρόπο να φτιάχνουν τα εµπορεύµατα που τους δίνει το δικαίωµα να µάχονται (Jones και 
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Dugdale, 2002, Major και Hopper, 2005, Malmi, 1997, Innes et al, 2000). Τέλος, το 

ABC είναι αρκετά πολύπλοκο (δύσκολο να αναγνωρίσει τους οδηγούς κόστους και να 

διανέµει το κόστος απευθείας), πολύ δαπανηρό και ξοδεύει αρκετό χρόνο των 

υπαλλήλων (Major και Hopper, 2005, Soin et al, 2002, Malmi, 1997, Innes et al, 2000). 

 

∆ιάφοροι φοιτητές παρουσιάζουν χωρίς αντίρρηση, κάποιες άλλες πλευρές που πρέπει 

να τις πάρουµε υπόψη µας για να λειτουργήσει η κοστολόγηση βάση δραστηριοτήτων 

κατάλληλα στην επιχείρηση. Για αυτούς που θα ξεκινήσουν, χρειάζεται να είναι 

ξεκάθαρο αντικειµενικά τι να κάνουν µε το ABC (Innes et al, 2000, Major και Hopper, 

2005). Επιπλέον, η υποστήριξη του διευθυντή είναι αναγκαία (Malmi, 1997, Innes et al, 

2000, Major και Hopper, 2005). Ένα άλλο σηµαντικό θέµα είναι η επαρκής εκπαίδευση 

όσων σχετίζονται, καθώς η καλή συνεργασία και η ενσωµάτωση υποδοµής και 

κουλτούρας µέσα στην επιχείρηση (Malmi, 1997, Cagwin κα Bouwman, 2002, Innes et 

al, 2000, Major και Hopper, 2005). Επίσης, επαρκής πόροι είναι απαραίτητοι, αν η 

εταιρία χρειάζεται να επεκταθεί (Malmi, 1997, Baird et al, 2004, Innes et al, 2000). 

Παρόλα αυτά, οι Hicks (1999) (αναφέρεται στους Cagwin κα Bouwman, 2002) 

διαφωνεί ότι το ABC λειτουργεί ισότιµα καλά σε µικρή και σε µεγάλη εταιρία. 

 

Άλλες απόψεις την αναφέρουν την παρουσία διαφορετικών προϊόντων και διαδικασιών 

µε πολλά έµµεσα κόστη και τη µεγάλη ανάγκη των άµεσων κοστών (Baird et al, 2004, 

Cagwin κα Bouwman, 2002, Drury, 2000, Kaplan και Cooper, 1998). Παρόλα αυτά, 

µεγάλη ποικιλία συνηθισµένων προϊόντων ίσως από την άλλη πλευρά σηµαίνει ότι είναι 

ακριβή και πολύπλοκη η ανάπτυξη του ABC (Börnenak, 1997). Καινοτοµία, 

ανταγωνιστικό πνεύµα, προσαρµοσµένες ενέργειες, ανάγκη λεπτοµερών 

σχεδιαγραµµάτων και πολύπλοκες πληροφορίες τεχνολογίας που όλα αυτά βοηθούν 

στην ανάδειξη του ABC (Baird et al, 2004, Cagwin κα Bouwman, 2002, Drury, 2000, 

Kaplan και Cooper, 1998). Αυτή η µέθοδος χρειάζεται τη συνεργασία και άλλων 

µεθόδων για να λειτουργήσει σωστά, όπως η JIT, TQM ( Cagwin κα Bouwman, 2002, 

Innes et al, 2000). Στην επιχείρηση δεν είναι επιθυµητή το υπερβολικό κεφάλαιο και θα 

πρέπει να υπάρχουν µερικές ενδιάµεσες – εταιρίες διεκπεραίωσης (Cagwin κα 

Bouwman, 2002). 
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3 ΜΕΘΟ∆ΟΣ 
 

 

3.1 Επιλογή Μεθόδου 

 

Στο επίπεδο της έρευνας, συνήθως υπάρχουν δύο µέθοδοι έρευνας, η ποιοτική και 

ποσοτική (Denzin και Lincoln, 1994). Η ποσοτική µέθοδος επικεντρώνεται στις 

µετρήσεις και αναλύσεις των προκαλούµενων σχέσεων µεταξύ των παρεκκλίσεων. 

Είναι χωρίς αξία και οι έρευνες που παρέχουν ποιοτικές µεθόδους χρησιµοποιούν 

µαθηµατικά µοντέλα, στατιστικούς πίνακες και γραφήµατα (Denzin και Lincoln, 1994). 

Η ποιοτική µέθοδος, από την άλλη πλευρά, µελετά στοιχεία στη φυσική τους 

κατάσταση, προσπαθώντας να κατανοήσει το φαινόµενο σε όρους εύνοιας που ο 

άνθρωπος το φέρνει σε αυτή την κατάσταση. Αυτή η µέθοδος προσπαθεί να ασφαλίσει 

σε βάθος την κατανόηση του θέµατος. ∆εν είχε παρόλα ατά συγκεκριµένη θεωρία ή 

παράδειγµα, ούτε έφερε ολόκληρη µέθοδο από µόνη της (Denzin και Lincoln, 1994). Η 

θέση µας είναι να συγκεντρωνόµαστε στην ποιοτική  µέθοδο της έρευνας. Το 

αντικείµενο έρευνάς µας είναι µία επιχείρηση που ονοµάζεται Elmia AB, όπου αυτή η 

περίπτωση και εταιρία δείχνουν οργανωµένη κατάσταση στο Jönkäping της Σουηδίας. 

 

Το γεγονός που µελετάµε µόνο µία επιχείρηση είναι γιατί διάφοροι σπουδαστές 

διαφωνούν ότι (αν και έχουµε δει σηµαντικά ποιοτικά αποτελέσµατα), τελευταία, η 

έρευνα ABC χρειάζεται να συγκεντρωθείς στις ποιοτικές ερµηνείες που είναι 

σηµαντικές αλλά κουραστικές και αργές, µπορεί να συνεισφέρει στην έρευνα 

δείχνοντας µία ευρύτερη εικόνα και όχι µόνο µία κοστολογηµένη µέθοδο. Ένας άλλος 

λόγος είναι ότι δεν είχαµε περισσότερο χρόνο ή τις πηγές για να ερευνήσουµε 

περισσότερες εταιρίες. 

 

Μελετώντας µόνο έναν οργανισµό παρόλα αυτά µπορεί να οδηγήσει σε γενικά 

συµπεράσµατα που θα είναι πιο σχετικά, καθώς και εφαρµόσιµα οπουδήποτε αλλού 

όπου η µεγάλη ποικιλία των γεγονότων σχεδιάζοντας εταιρίες ερευνούνται µε παρόµοιο 

τρόπο και όχι µόνο θεωρώντας, µόνο ένα θέµα και ένα επιπλέον τµήµα της επιχείρησης, 

αλλά και άλλα τµήµατα και δραστηριότητες. Αυτό σχετίζεται µε το κριτήριο ελέγχου 

ποιοτικής έρευνας που λέγεται “το µεταθετό” (Prinsloo, Vorster και Sibaya, 1996). 
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Ο σκοπός του µεταθετού είναι να παρέχει γνώση στην έρευνα που µπορεί να έχει 

εφαρµοστεί σε άλλες καταστάσεις και παρόµοια θέµατα. Η προσοχή στην έρευνα είναι 

η κατανόηση και η λύση σε πρακτικά προβλήµατα. Σε αυτό το σηµείο, ο ερευνητής 

είναι ένας ευαίσθητος παρατηρητής που καταγράφει φαινόµενα όσο πιο ακριβή είναι 

δυνατόν, χρησιµοποιώντας υπάρχουσες γλώσσες και άγει έρευνα στον τοµέα µε 

ποιοτικό τρόπο για να επιβεβαιώσει την εσωτερική ισχύ (McMillan και Schumacher, 

1993). 

 

Πάνω σε αυτό, κάνουµε ελέγχους ABC στη Σουηδία, αλλά έχουµε δει ότι τα ίδια 

προβλήµατα και πλεονεκτήµατα συµβαίνουν χωρίς σηµασία σε όποιο περιβάλλον 

βρίσκεσαι. Προς το παρόν τολµάµε να διαφωνήσουµε ότι το ABC δεν είναι 

συγκεκριµένο σε κάποια χώρα (µέχρι να αποδειχθεί το αντίθετο). Επιπλέον, µπορούµε 

µε αυτόν τον τρόπο, να γενικοποιήσουµε αντί να εστιάσουµε σε συγκεκριµένο τοµέα.  

 

Επίσης, πολύ καλά γνωρίζουµε το γεγονός ότι αυτοί οι σπουδαστές έχουν µελετήσει σε 

βάθος το ABC στην εταιρία για ένα ή δύο χρόνια (Major και Hooper, 2005, Soin et al, 

2002), Εµείς δεν έχουµε αυτήν την ικανότητα και επισκεφτήκαµε την επιχείρηση Elmia 

µόνο δύο φορές. Επίσης, όπως ήδη αναφέρθηκε, οι διαπιστώσεις µας θα είναι πιο πολύ 

γενικής φύσεως. Μολαταύτα, ελπίζουµε να συνεισφέρουµε στην έρευνα. 

 

Ακόµη, καθώς δεν µπορούµε να ερευνήσουµε ολόκληρη την Elmia και καθώς η 

επιχείρηση εξέφρασε ενδιαφέρον για την έρευνα του θέµατος, όπως σχεδιάζοντας 

διακίνηση θεάµατος η δική µας µελέτη ABC πρέπει να ελαχιστοποιήσει σε ένα 

συγκεκριµένο τµήµα µέσα στης Elmia το θέµα, ονοµάζοντας την έκθεση που 

χρησιµοποιήθηκε διακίνηση θεάµατος. Ο Mangus Ringquist, ο ελεγκτής εταιρίας λέει 

ότι ένα τµήµα µπορεί να παρουσιάσει την Elmia σαν οντότητα σε µικρογραφία, το 

οποίο το βλέπουµε σαν πλεονέκτηµα για το θέµα µας. Ακόµα, δηλώνεται η περαιτέρω 

έρευνα που στην πραγµατικότητα χρειάζεται σε µικρά τµήµατα επιχειρήσεων 

παίρνοντας υπόψη την κοστολόγηση βάση δραστηριότητας (Cagwin κα Bouwman, 

2002). 

 

Εστιάζοντας σε ένα µικρό τµήµα, µπορούµε να κατανοήσουµε την έννοια ABC 

ευκολότερα και επίσης θα είναι ευκολότερο να τεκµηριώσουµε τη διαδικασία στην 

εργασία µας. Αυτό µας πηγαίνει πιο κοντά σε ένα άλλο κριτήριο για να κρίνουµε την 
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ποιοτική έρευνα, που ονοµάζεται “επιβεβαιωσιµότητα” (McMillan και Schumacher, 

1993). Η επιβεβαιωσιµότητα σχετίζεται µε την αντικειµενικότητα και αναφέρεται στην 

ποιότητα των δεδοµένων που σχηµατίστηκαν µε τον τρόπο που σχηµατίστηκαν, µε τον 

τρόπο συγκέντρωσης και ανάλυσης δεδοµένων και όχι έρευνας προσωπικών 

χαρακτηριστικών. Έχουµε γνωστοποιήσει τις διαδικασίες µας έτσι ώστε το δεδοµένο θα 

µπορεί να ελεγχθεί καθόλη τη µελέτη και να ληφθούν υπόψη οι πλεονεκτικές κα οι 

µειονεκτικές πλευρές της έρευνας. 

 

3.2 Συνεντεύξεις 

 

∆ύο τµήµατα της ποιοτικής µεθόδου υπάρχουν που ονοµάζονται διαρθρωτικές και µη 

διαρθρωτικές συνεντεύξεις (Denzin και Lincoln, 1994). Αυτά τα δύο τµήµατα 

διαφέρουν µε πολλούς τρόπους. Όσον αφορά τη διαρθρωτική µέθοδο, ζητάτε από τους 

ανταποκριτές µία προ-ιδρυθείς ερώτηση. Ο ερευνητής ερευνά κάθε ανταποκριτή το ίδιο 

όπου υπάρχει µία µικρή ελαστικότητα στον τρόπου που γίνονται οι ερωτήσεις. Ο 

σκοπός αυτού του τύπου συνέντευξης είναι να ελαχιστοποιηθούν τα λάθη ώστε να 

διεξαχθεί µία ιδανική συνέντευξη. Σε αντίθεση, οι µη διαρθρωτικές συνεντεύξεις είναι 

πιο πολύ να κατανοηθεί παρά να επεξηγηθεί η αναγνώριση των σχέσεων µεταξύ του 

ερευνητή και ανταποκριτή (Denzin και Lincoln, 1994). Σε αυτήν την περίπτωση, δεν 

υπάρχει καθόλου τυπικότητα και η συζήτηση µπορεί να κινηθεί σε οποιαδήποτε 

κατεύθυνση. 

 

Η έρευνά µας γίνεται σε συνεντεύξεις µε τρεις υπαλλήλους την Elmia AB, Magnus 

Ringqvist, ο Ελεγκτής της επιχείρησης Ingermar Rygert, ο Γενικός ∆ιευθυντής των 

λειτουργιών και ο Jonny Svensson, ο Γενικός ∆ιευθυντής ∆ιαχείρισης. 

 

Αρχικά, είχαµε να δηµιουργήσουµε µερικές ερωτήσεις που αφορούσαν την εταιρία, 

βασίζοντάς τες, σε δικιά µας υπόθεση το πώς το σύστηµα κοστολόγησης της Elmia 

µπορούσε να δοµηθεί µε τη θεωρία (δες Παράρτηµα 1). Παρόλα αυτά, κατά τη 

διάρκεια της συνέντευξης, δεν ήµασταν ικανοί να ακολουθήσουµε τη δοµή του 

σχεδιαγράµµατός µας. Ένας λόγος είναι ότι πριν τη συνάντησή µας µε τους εταίρους 

τους, είχαµε περιγράψει ποιο ήταν το είδος που µας ενδιέφερε να ερευνήσουµε και για 

αυτό το λόγο οι ανταποκριτές της εταιρίας ήταν προετοιµασµένοι και απάντησαν στις 
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ερωτήσεις µας κατευθείαν για τα περισσότερα θέµατα χωρίς να τους κάνουµε όλες τις 

ερωτήσεις που είχαµε στη λίστα. 

 

Κάποιος θα µπορούσε να πει ότι η έρευνά µας ήταν µίγµα εποικοδοµητικών και µη 

στοιχείων. Χρειάστηκε να προσαρµοστούµε µε τις συνθήκες γιατί επίσης κατανοήσαµε 

ότι η κατάσταση µέσα στην εταιρία ήταν διαφορετική µε αυτήν που αρχικά είχαµε 

προβλέψει. Αυτό συνδέεται µε την ανεξαρτησία (Denzin και Lincoln, 1994). Η 

ανεξαρτησία είναι βασικό συστατικό της αξιοπιστίας. Αναφέρεται στη σταθερότητα να 

βρίσκεται συνεχώς εσωτερικά µε τη λογική του δεδοµένου σε σχέση µε τι 

ανακαλύπτεται και σε σχέση διασαφηνίσεων και συστάσεων. Επιπλέον, αυτή η 

αξιοπιστία στην ποιοτική έρευνα αναφέρεται στη σταθερότητα αλληλεπιδρώντων στυλ 

των ερευνητών, εγγραφή δεδοµένων, ανάλυση δεδοµένων και η διασαφηνίσεις για το τι 

πιστεύει για το δεδοµένο ο συµµετέχων (McMillan και Schumacher, 1993). Γενικά, ο 

ερευνητής είναι υπεύθυνος για τη λογιστική και για τις αλλαγές που έχουν συµβεί στη 

διάρκεια της έρευνας και πως επηρέασαν τη µελέτη. 

 

Καθώς βρήκαµε τους εαυτούς µας στην κατάσταση που απαιτεί περισσότερες 

υποθέσεις και θεωρητικές συζητήσεις περισσότερες από µαθηµατικές λύσεις, έπρεπε να 

αναθεωρήσουµε τις αναλυτικές προσεγγίσεις. Ακόµα και αν αντιµετωπίσαµε 

διαφορετικές καταστάσεις από αυτές που υποθέταµε στην αρχή, ήµασταν ικανοί να 

αναγνωρίσουµε πολλά ποικίλα στοιχεία θεωρώντας το ABC και την αµφιβολία της που 

διαβάσαµε στη βιβλιογραφία. Εξαιτίας αυτού νοιώσαµε ότι καταφέραµε να 

αποκτήσουµε µία λογική εικόνα της κατάστασης της επιχείρησης και του συστήµατος 

κοστολόγησής της και αυτό θα είναι χρήσιµο όταν θα γράψουµε γενικά τα 

συµπεράσµατα για τη λειτουργία της. 

 

Ο λόγος που διαλέξαµε να έρθουµε κοντά στους συνοµιλητές, είναι, γιατί θέλαµε 

προσωπικές απόψεις και πληροφορίες για την κατάσταση της εταιρίας και για το 

σύστηµα κοστολόγησης από διαφορετικά τµήµατα της επιχείρησης. Αυτός ο τρόπος 

συγκέντρωσης δεδοµένων, φαίνεται ο πιο κατάλληλος. Όπως προαναφέρθηκε, 

χρειάστηκε να λάβουµε υπόψη τον περιορισµένο χρόνο, πόρους, έτσι δε θα 

µπορούσαµε να εµπλακούµε στις λειτουργίες της Elmia συλλέγοντας δεδοµένα για την 

έρευνά µας βασιζόµενοι στην πρακτική συµµετοχή και στις αληθινές παρατηρήσεις. 
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Πιθανή αδυναµία µε την επιλογή των συνοµιλητών συµπεριλαµβάνει την απροθυµία να 

δώσουν πληροφορίες και τα συµβάντα µε βία, καθώς πήραµε συνέντευξη µόνο από 

τρία άτοµα της επιχείρησης. Παρόλα αυτά, είναι ειδικοί και γνωρίζουν πολύ καλά αυτά 

τα πράγµατα, οπότε χρειάζεται να τους εµπιστευτούµε. Επίσης, η Elmia ενδιαφέρεται 

για το ABC και θα ήθελε να δει εάν αυτό το σύστηµα κοστολόγησης µπορεί να τους 

βοηθήσει να γίνουν πιο αποτελεσµατικοί, καθώς ο έλεγχος της επιχείρησης και το 

τµήµα σχεδίασης ιδρύθηκε τη 1 Σεπτεµβρίου του 2006 (M.Ringqvist, προσωπικό 

µεταδότης, 2006-10-05). Αυτό τους δίνει την αιτιολογία να είναι συνεργάσιµοι και 

βοηθητικοί, χωρίς την αίσθηση ότι χρειάζονται να κρύψουν πληροφορίες. 

 

Τα κριτήρια των Guba και Lincoln (1985) η αξιοπιστία σε αυτή την περίπτωση, αφού 

σχετίζει έχοντας στο αποτέλεσµα ότι τα εξαγόµενα από την ποιοτική έρευνα είναι 

αξιόπιστα ή πιστευτά. Οι συµµετέχοντες είναι οι µοναδικοί που µπορούν να ελέγξουν 

την αξιοπιστία των αποτελεσµάτων, καθώς ο σκοπός της έρευνας είναι να κατανοηθεί 

το ενδιαφέρον από τα µάτια των συµµετοχών. Τα αποτελέσµατα που εξάγαµε 

βασίζονται στην έκθεση της εταιρίας σαν συµµετέχων στο θέµα. ∆είχνουµε 

εµπιστοσύνη στις πληροφορίες που αποκοµίσαµε από αυτούς, καθώς είναι προϋπόθεση 

για τη συνέχιση του θέµατος. Ωστόσο, βασιζόµαστε σε αυτούς και τους συσχετίζουµε 

µε τη βιβλιογραφία. Καθώς η ανάλυση των αποτελεσµάτων βασίζεται στους 

συγγραφείς σα συµµετέχοντες, γινόµαστε γνώστες του γεγονότος ότι έχουµε πολλές 

υποθέσεις και οι απόψεις µας είναι προσωπικής φύσεως. 

 

Άλλη άποψη που πρέπει να λάβουµε υπόψη µας µε σεβασµό στην αξιοπιστία είναι η 

πραγµατική υλοποίηση διαδικασίας στον οργανισµό που είναι πέρα από το σκοπό της 

γνώσης µας. Αυτό είναι πρόβληµα καθώς έχουµε δει ότι το ABC δεν µπορεί να είναι 

µόνο θεωρία, αλλά πρέπει να υπάρχει και στην πράξη, όσο διαφωνούν οι Cagwin κα 

Bouwman, τα στοιχεία που αφορούν το ABC και τα πλεονεκτήµατα του συνήθως έχουν 

περιοριστεί σε θεωρητικά µοντέλα. Οι έρευνές µας δεν µπορεί να είναι απόλυτα 

σχετικές εκτός εάν δεν ενεργήσουµε θεωρητικά στο σύστηµα κοστολόγησης της Elmia, 

αλλά επίσης να το χρησιµοποιήσουµε. Έτσι, είδαµε ότι αυτή η µέθοδος δεν µπορεί να 

διαχωριστεί από το περιβάλλον της. Επιπλέον, πραγµατικό αποτελέσµατα αποκτήθηκαν 

από τη κοστολόγηση βάση δραστηριοτήτων ίσως να µην είναι ορατά ή µετρήσιµα για 

τα επόµενα χρόνια (Cagwin κα Bouwman, 2002). Ακόµα, πιστεύουµε ότι µε την 

εξερεύνηση οι πιθανότητες παροχής του ABC στην εταιρία, θα γίνουµε ικανοί να 
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απεικονίσουµε τα γενικά συµπεράσµατα για τη µέθοδο µε σχέση τα συµβάντα του 

οργανισµού και ίσως η επιχείρηση ίσως βρει κάτι χρήσιµο στο ABC το οποίο θα το 

υιοθετήσει αργότερα. Τουλάχιστον τα δικά αποτελέσµατα µπορεί να γίνουν χρήσιµα 

για αυτούς. 

 

3.3 Ανασκόπηση Βιβλιογραφίας 

 

Λαµβάνοντας υπόψη τη θεωρητική δοµή, έχουµε τον Kaplan και Cooper (1998) σαν 

κύριο αρχικό σηµείο για την ακριβή µέθοδο ABC. Τους εµπιστευόµαστε καθώς µάλλον 

είναι σα θεµελιώδης πατέρες αυτής της µεθόδου, όµως θέλουµε να τους συγχαρούµε 

και µε άλλα πρόσωπα του κλάδου, όπως ο Johnson ABM για παράδειγµα. Επιπλέον, 

υπάρχουν οι Ax et al (2003), Drury (2000) και Gronroos (2000), όπου µε τις απόψεις 

τους για τα χαρακτηριστικά των εταιριών παροχής υπηρεσίας. Με αυτόν τον τρόπο 

ευχόµαστε να κατορθώσουµε µία πιο αντικειµενική άποψη της θεωρίας και να δούµε 

όλη την εικόνα µέσω διάφορων προοπτικών. 

 

Η κύρια πηγή του άρθρου µας είναι το περιοδικό Management Accounting Research. 

Αυτό µπορεί να εµφανιστεί σα βάση, αλλά είναι ένα πολύ καλό περιοδικό το οποίο 

συγκεκριµενοποιείται στην περιοχή µας και παρέχει πολλά διαφορετικά άρθρα για το 

ABC  µε πολλές ποικιλίες απόψεων, που είναι επιθυµητό για µία τέτοια εργασία. 

Επίσης, είδαµε διάφορους σπουδαστές που σχετίζονται µε παρόµοιες εξευρέσεις και για 

αυτό εµπιστευόµαστε αυτά τα άρθρα. Τα ίδια ονόµατα εµφανίζονται σε διάφορα σηµεία 

και ο καθένας βλέπει τους Cooper και Kaplan σαν το ABC. Για παράδειγµα, ο Jones 

και Dugdale εάν µελετήσουν τον Kaplan, τότε αµέσως µελετούν την κοστολόγηση 

βάση της δραστηριότητας. 
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4 ELMIA AB 
 

 

4.1 Η εταιρία 

 

Η Elmia ιδρύθηκε το 1961, ξεκινώντας µία εµπορική έκθεση γι τη γεωργία και 

δασολογία (Elmia αρχική σελίδα, 2006α). Η εταιρία εγκαθιδρύθηκε στη Jönköping στη 

Σουηδία και οι υποθέσεις της αποτελούνταν από επαγγελµατικές διεκπεραιώσεις όπως 

εµπορικές εκθέσεις, θεµατικές εκθέσεις, συµφωνίες και συνέδρια καθώς επίσης και 

ενοικιάσεις ή εκµισθώσεις χώρων. 

 

Η Elmia είναι το τρίτο µεγαλύτερο κέντρο εµπορικής Έκθεσης στη Σουηδία (Elmia, 

2006α). Η κατευθυντήρια εταιρία είναι η έκθεση στη Στοκχόλµη, µε 563 εκατοµµύρια 

SEK κέρδη το 2005, ακολουθούµενη από τη Σουηδικά Έκθεση µε έσοδα 647 

εκατοµµύρια για το 2005 (Fairlink,2006). Σύµφωνα µε την ετήσια αναφορά, υπάρχουν 

72 υπάλληλοι στην Elmia και τα κέρδη της το 2005 ήταν περίπου 212 εκατοµµύρια 

SEK (Affärsdata, 2006α). 

 

Η εταιρία οργανώνει γύρω στις 15 εµπορικές εκθέσεις κάθε χρόνο (Επιχειρηµατικός 

Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Μερικές από τις µεγαλύτερες εκθέσεις 

είναι οι Elmia Ξύλο, Elmia Υπεργολάβος, η Έκθεση Φορτηγών και η Έκθεση 

Σκανδιναβικών Καραβανιών. Οι εµπορικές εκθέσεις συνήθως προσελκύουν 350.000 

επισκέπτες κάθε χρόνο (Elmia,2006α). 

 

Οι έλεγχοι γίνονται συχνά στις εταιρίες, οι οποίοι όµως δεν γίνονται για οικονοµικούς 

σκοπούς, αλλά για να γίνει γνωστός ο αριθµός των επισκεπτών και άλλες τέτοιες  

παρόµοιες στατιστικές. 

 

Ο µεγαλύτερος µέτοχος της εταιρίας είναι το ∆ηµαρχείο της Jönköping, καθώς τους 

ανήκει το 82% της εταιρίας. Άλλοι µέτοχοι ανάµεσα στους πολλούς είναι το Εµπορικό 

Επιµελητήριο και η Ένωση Ποδοσφαιριστών της Småland’s (Επιχειρηµατικός 

Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 2006-11-22). 
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Ο στόχος της Elmia ΑΒ είναι να αποτελέσει την εταιρεία εµπορικής έκθεσης του 

µέλλοντος όσον αφορά τον τοµέα της επιχειρηµατικότητας, δηµιουργώντας 

προστιθέµενη αξία για τους πελάτες πριν, κατά τη διάρκεια και µετά από κάθε έκθεση. 

(Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 2006-11-22). 

 

Υπάρχουν έξι επιχειρηµατικά κεφάλαια στην εταιρία (δείτε σχεδιάγραµµα 4-1 

παρακάτω). Το Λειτουργικό Κεφάλαιο ασχολείται µε τις κατασκευές και το 

Κεφάλαιο της ∆ιαχείρισης µε τα οικονοµικά. Τα δύο αυτά επιχειρηµατικά κεφάλαια 

στηρίζουν την υπόλοιπη Elmia (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 

2006-10-05). Το Κεφάλαιο Συσκέψεων ασχολείται µε τα συνέδρια και το Κεφάλαιο 

της Κοινοπραξίας φροντίζει τη συνεργασία της Elmia µε άλλες οργανώσεις όσον 

αφορά τη διοργάνωση επιδείξεων. Οι Εµπορικές Επιδείξεις δεν είναι ανοιχτές για το 

κοινό· είναι Β2Β ενώ οι Θεµατικές Επιδείξεις καλώς ορίζουν τους καταναλωτές 

(Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 2006-11-22). 

 

Υπάρχουν επίσης τέσσερις σηµαντικές συλλογικές λειτουργίες ονοµαζόµενες 

Επιχειρηµατικός Έλεγχος και Σχεδιασµός (καθιερώθηκε το Σεπτέµβριο του 2006), 

Ανθρώπινοι Πόροι, Πληροφοριακή και Γραµµατειακή Υπηρεσία (Επιχειρηµατικός 

Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 2006-10-05). 

 

Εµείς, όπως έχει ήδη αναφερθεί, θα ασχοληθούµε µε µία παρουσίαση εντός του (αν και 

τα σταντ των εκθέσεων είναι διαθέσιµα για θεµατικές επιδείξεις καθώς και επιδείξεις 

κοινοπραξίας). 
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Σχεδιάγραµµα 4-1 Η δοµή της Elmia ΑΒ (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική 

επικοινωνία, 2006-11-22) 

 

4.2 Η παρουσίαση 

 

χρειάζονται περίπου 12 µε 18 µήνες για να σχεδιαστεί µία παρουσίαση, όπως µία 

εµπορική επίδειξη στην Elmia και υπάρχουν συνήθως τρία άτοµα που κατευθύνουν την 

κάθε παρουσίαση (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 2006-10-05). 

Υπάρχουν πολλές δραστηριότητες κατά το στάδιο του σχεδιασµού και εξαρτάται από 

την παρουσίαση ποιες δραστηριότητες θα είναι οι πιο σηµαντικές. 

 

Κατά προσέγγιση, ξεκινάει µε το σχεδιασµό του προϋπολογισµού. Μετά από αυτό 

ορίζεται µία οµάδα παρουσίασης. Αυτή η οµάδα πρέπει να προσελκύσει εκθέτες και 

επισκέπτες και να τους παροτρύνει να επικοινωνήσει ο ένας µε τον άλλο 

οργανώνοντας, για παράδειγµα, ένα συνέδριο για να συναντηθούν. Επίσης, ένας από 

την οµάδα έρχεται σε επαφή µε τα µέσα ή τον τύπο για να καταστήσει γνωστή την 

ύπαρξη της παρουσίασης (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 2006-
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10-05). Επιπλέον, ειδοποιούνται και φορείς του εξωτερικού όταν είναι απαραίτητα. Στο 

τέλος, διαφορετικές παρουσιάσεις συνήθως συγκρίνονται έναντι η µία στην άλλη. 

 

4.2.1. Ο προϋπολογισµός 

 

Όταν αποφασιστεί ο προϋπολογισµός, κάποιος κοιτάζει το πρόγραµµα για να δει πόσες 

εµπορικές επιδείξεις έχουν οριστεί και υπολογίζει πόσα χρήµατα µπορούν να 

χρησιµοποιηθούν για αυτές τις επιδείξεις (Γενικός ∆ιευθυντής ∆ιοίκησης, προσωπική 

επικοινωνία, 2006-11-22). Στον κάτω πίνακα αναγράφεται ο προϋπολογισµός για µία 

συγκεκριµένη εµπορική επίδειξη. Κάθε εµπορική επίδειξη έχει το δικό της ειδικό 

προϋπολογισµό (Γενικός ∆ιευθυντής ∆ιοίκησης, προσωπική επικοινωνία, 2006-11-22). 

 

ΕΣΟ∆Α ΕΞΟ∆Α 

Εκθεσιακά Μάρκετινγκ 

Είσοδοι Επικοινωνία 

Συνδιασκέψεις Εξωτερικοί συνέταιροι 

Εκθεσιακός έλεγχος Άλλες επιπρόσθετες υπηρεσίες 

∆ιαφηµιστικοί κατάλογοι υπηρεσίας ∆ιασκευαστικά έξοδα / άλλα επιπλέον 

εργοστασιακά 

Εστιατόριο και parking ∆ιασκευαστικά έξοδα / πρόγραµµα 

∆ιοίκηση Συνδιασκέψεις 

Επιπρόσθετα Εκθεσιακός έλεγχος 

 ∆ιαφηµιστικοί κατάλογοι υπηρεσίας 

 Εστιατόριο και parking 

 Επιπρόσθετα έξοδα / εκθεσιακά έξοδα 

 Προσωρινά έξοδα προσωπικού 

Σχεδιάγραµµα 4-1. Προϋπολογισµοί για τις εµπορικές εκθέσεις (Γενικός ∆ιευθυντής 

∆ιοίκησης, 2006-11-22) 

 

Επίσης, το κόστος του προσωπικού (για την οµάδα της παρουσίασης) και το κόστος του 

εσωτερικού προσωπικού όπως Παραγωγή, υπηρεσία Εκθετών, Κείµενο και Γραφικές 

παραστάσεις και Παρουσιαστές Εµπορικών Εκθέσεων, συµπεριλαµβάνονται. Όλα 

επανεξετάζονται και καλώς εχόντων των πραγµάτων υπάρχει ένα δίκτυο κερδών. 
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Τα περισσότερα από τα έξοδα στον πίνακα 4-1 θεωρούνται άµεσα και προκαθορισµένα 

(Γενικός ∆ιευθυντής ∆ιοίκησης, προσωπική επικοινωνία, 2006-11-22). Αυτό συµβαίνει 

γιατί ένα µεγάλο µέρος αποτελείται από το προσωπικό, εποµένως και από το κύριο 

κόστος (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 2006-10-05). 

 

Οι πάγιες δαπάνες συνήθως διαχωρίζονται από τα υπόλοιπα έξοδα. Αυτές 

συµπεριλαµβάνουν το ενοίκιο για τις εγκαταστάσεις και το ηλεκτρικό ρεύµα. Το 

ηλεκτρικό ρεύµα για κάθε σταντ είναι µία χωριστή δαπάνη. Ενσωµατώνεται στο µέρος 

της Υπηρεσίας Εκθετών στον πίνακα 4-1. 

 

Το προσωπικό χωρίζεται για διαφορετικές εργασίες, εποµένως δεν υπέχουν 

προβλήµατα συλλογικού κόστους (Γενικός ∆ιευθυντής ∆ιοίκησης, προσωπική 

επικοινωνία, 2006-11-22). Ο διαχωρισµός των συλλογικών εξόδων δεν παρέχει µε 

πληροφορίες την εταιρία. 

 

Παίρνοντας υπόψη τις εσωτερικές επιχειρησιακές συναλλαγές, υπάρχουν µερικά 

εσωτερικά έξοδα, αλλά αυτά δεν αξιολογούνται (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, 

προσωπική επικοινωνία 2006-11-22).  

 

Η Elmia δεν αξιολογεί ουσιαστικά το ποσοστό των δευτερευόντων εξόδων που 

βασίζονται στο συνολικό κόστος. 

 

4.2.2 Τα Εκθεσιακά Σταντ 

 

 

4.2.2.1 Ο σχεδιασµός του σταντ 

 

Για την εµπορική επίδειξη, η Elmia προσφέρει στους πελάτες της (τους εκθέτες)ένα 

ειδικό προϊόν και ένα πακέτο υπηρεσίας σε συνδυασµό µε διαφηµιστικό χώρο. Αυτά 

είναι εκθεσιακά σταντ φτιαγµένα είτε από ξύλο είτε από αλουµίνιο (Elmia Αρχική 

Σελίδα, 2006β). 
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Η διαδικασία ξεκινάει όταν ο πελάτης κάνει κράτηση του εκθεσιακού χώρου σε 

τετραγωνικά µέτρα (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-

22). Η Elmia διαθέτει ένα ηλεκτρονικό σύστηµα το οποίο τους πληροφορεί όταν 

κάποιος πελάτης έχει κάνει κράτηση. Εντός δύο εβδοµάδων η εταιρία χρησιµοποιεί την 

επικοινωνία του µάρκετινγκ για να έρθει σε επαφή µε τον πελάτη. Όταν οριστεί µία 

συνάντηση, αυτό εξαρτάται από τον πελάτη, µπορεί να γίνει είτε από το τηλέφωνο, είτε 

µε φαξ, είτε µε ηλεκτρονικό µήνυµα. Οι εκθέτες, επίσης, µπορούν να επιλέξουν σταντ 

µέσω του Ίντερνετ. Παρόλα αυτά, λίγοι χρησιµοποιούν αυτήν την υπηρεσία. Ένας 

λόγος είναι επειδή είναι δύσκολο για τους πελάτες να περιγράψουν µε λεπτοµέρειες τι 

ακριβώς θέλουν µέσω του Ίντερνετ. Η Elmia οπωσδήποτε πρέπει να επικοινωνήσει 

µαζί τους για επιπλέον πληροφορίες. 

 

Παρόλα αυτά, η Elmia το 2007 θα εισάγει ένα 3D – πρόγραµµα. Θα είναι κάτι σαν ένα 

µεγάλο Λέγκο που θα  βοηθάει τον πελάτη να σχεδιάζει καλύτερα το δικό του σταντ 

(Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). 

 

Η Elmia διοχετεύει στην αγορά τις επιλογές της για τα σταντ και εξετάζει µε τους 

πελάτες της για το επίπεδο που µπορεί να θέλουν (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, 

προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Η εταιρία διαθέτει ένα τµήµα για τα απλά σταντ 

και ένα για τα ειδικά σχεδιασµένα. Επίσης, προσφέρει µία διαλογή από σταθερά πακέτα 

για σταντ σε διάφορες κατηγορίες τιµών (Elmia, 2006β). υπάρχουν σταντ που είναι 

ολοκληρωµένα και έτοιµα να χρησιµοποιηθούν αµέσως, ενώ κάποια άλλα να 

ανταποκρίνονται περισσότερο ή λιγότερο στις απαιτήσεις των εκθετών. Παραδείγµατα 

από απλές και περίπλοκες επιλογές σταντ δίνονται στο Παράρτηµα 2.  

 

Αν κάποιος πελάτης ενδιαφέρεται για µία σχεδιασµένη επιλογή, τότε κάποιος 

σχεδιαστής επεξεργάζεται ένα αρχικό σχέδιο στον υπολογιστή και µετά το στέλνει στον 

πελάτη για επιβεβαίωση. Παλαιότερα, η εταιρία διέθετε ένα παλιό ηλεκτρονικό 

σύστηµα σύµφωνα µε το οποίο έπρεπε να συνδυαστούν διαφορετικά προγράµµατα για 

κάποιο σχέδιο. Η διαδικασία αυτή ήταν χρονοβόρα και αρκετά ανεπαρκής. Σήµερα, τα 

πρόχειρα σχέδια γίνονται µέσα σε λίγα λεπτά (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, 

προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). 



 43 

Ο πελάτης επιλέγει ανάµεσα σε δύο σχέδια. ∆ύο πρόσθετες αλλαγές στο σταντ είναι 

εφικτές, αλλά αν ο πελάτης επιθυµεί επιπλέον αλλαγές, τότε το κόστος είναι παραπάνω. 

Παρόλα αυτά , η τιµή κόστους δεν επαναπροσδιορίζεται· παραµένει ίδια. 

 

4.2.2.2 Πάγκος προσφορών 

 

Όπως έχει ήδη αναφερθεί, κάποιος πελάτης µπορεί να επιλέξει βασικά σταντ ή πιο 

προχωρηµένα σχέδια και πακέτα σε προκαθορισµένη τιµή, όλα βασισµένα στον 

προϋπολογισµό, στα σχέδια και στις προτιµήσεις των εκθετών µε στόχο την 

προσέλκυση των επισκεπτών (Elmia, Αρχική Σελίδα, 2006β). 

 

Οι πελάτες της Elmia είναι σχετικά απαιτητικοί και αλλάζουν τις προτιµήσεις τους 

αρκετά συχνά και µπορεί να έχουν αξιώσεις που δεν συµπεριλαµβάνονται στις 

προσφορές των σταντ (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-

11-22). Για παράδειγµα, ένας πελάτης επιθυµούσε στο δικό του σταντ µία µηχανή 

εσπρέσσο και έτσι η Elmia φρόντισε για αυτό προσθέτοντάς το στη λίστα τιµών σαν 

καινούρια επιλογή. Πιθανόν, µία αρκετά υπερβολική περίπτωση που έτυχε στην Elmia, 

σχετικά µε τις απαιτήσεις των πελατών ήταν όταν κάποιος παρήγγειλε άµµο για να 

καλύψει την περιοχή γύρω από το δικό του σταντ. Ίσως σε αυτήν την περίπτωση της 

παροχής υπηρεσίας της άµµου, θα µπορούσε να υπολογισθεί και ένα δευτερεύον 

κόστος, µετά την εµπορική επίδειξη (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική 

επικοινωνία 2006-11-22). 

 

Κατά κύρια βάση, οι ανάγκες των πελατών είναι καθοριστικές όταν πρόκειται για τα 

εκθεσιακά σταντ (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-

22). Η Elmia συµβουλεύει τους εκθέτες για τα είδη των σταντ που µπορεί να 

χρειαστούν (Elmia, 2006γ). Το σταντ πρέπει να πληρεί το σκοπό του εκθέτη. Αν ο 

κύριος στόχος του πελάτη είναι να αυξήσει τη δηµοτικότητα του είδους, ένα ανοιχτό 

σταντ µε ελεύθερους χώρους και παρουσιάσεις που να προσελκύουν το µάτι, είναι µία 

καλή ιδέα. Εκείνοι που επιθυµούν να προσελκύσουν λιγότερους επισκέπτες, αλλά 

επιθυµούν να πετύχουν µακροσκελείς συζητήσεις. Καλό θα ήταν να έχουν περίκλειστα 

σταντ που έχουν ξεχωριστές περιοχές για τέτοιου είδους δραστηριότητες. Η εταιρία, 
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επίσης, συµβουλεύει τους πελάτες να σχεδιάζουν και να κάνουν τις παραγγελίες τους 

για τα σταντ πιο µπροστά για να είναι όλα έτοιµα έγκαιρα. 

 

Η Elmia, επίσης καθοδηγεί τους πελάτες στο πώς να χρησιµοποιούν το χρώµα, το 

σχήµα, την επίπλωση και το φωτισµό µε σκοπό να τραβούν την προσοχή των 

επισκεπτών (Elmia, 2006γ). Τα σλόγκαν, οι γραφικές παραστάσεις και τα σηµεία 

προσφέρονται σε διαφορετικά χρώµατα, υλικά, σχέδια και µεγέθη. Η οµάδα του 

Κειµένου και Γραφικών Παραστάσεων, µπορεί να παράγει µηνύµατα βασισµένα στα 

γνήσια σχέδια των εκθετών, καθώς και στις ιδέες τους ή να δηµιουργήσει καινούρια. 

Επίσης, οι τοίχοι για τα εκθεσιακά σταντ είναι διαθέσιµοι σε διάφορα χρώµατα. Αν 

κάποιος πελάτης δεν µπορεί να βρει το χρώµα που του αρέσει, µπορεί α δηλώσει ποιο 

χρώµα προτιµάει και η Elmia να το φροντίσεις (Elmia, 2006γ).  

Η ίδια τακτική ακολουθείται και για τα χαλιά. 

 

Αν κάτι πάει στραβά µε τις επιλογές των σταντ, ο πελάτης το µεταφέρει στην εταιρία ή 

η εταιρεία το αναφέρει στον πελάτη (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική 

επικοινωνία 2006-11-22).  

 

Η Elmia προσφέρει υπηρεσίες καθαριότητας για τα σταντ κάθε βράδυ µετά το κλείσιµο 

της εµπορικής επίδειξης, ώστε όλοι να είναι ωραία και έτοιµα για την επόµενη µέρα. Η 

καθαριότητα γίνεται σε ωροµίσθια αναλογία (Elmia, 206γ). Επιπλέον, υπάρχουν 

γραφεία πληροφοριών της επίδειξης που προσφέρουν εκτύπωση και υπηρεσίες 

αντιγραφής. Επίσης, οι εκθέτες µπορούν να προσλάβουν επαγγελµατίες φωτογράφους 

να φωτογραφίσουν τα σταντ τους, καθώς και να προσλάβουν παρουσιαστές ή 

παρουσιάστριες που θα παρέχουν υπηρεσίες διερµηνείας, επίδειξης προϊόντων και 

εγγραφής των επισκεπτών. Επίσης, και αυτοί προσλαµβάνονται ως ωροµίσθιοι. 

Επιπλέον, καθώς οι υπάλληλοι της Elmia παραβρίσκονται εκεί, µπορούν να παρέχουν 

άµεση βοήθεια στους εκθέτες που χρειάζονται βοήθεια µε την περιοχή της επίδειξης 

(Elmia, Αρχική Σελίδα, 2006β). Υπάρχουν επίσης, βραδινές δραστηριότητες, όταν η 

παρουσίαση τελειώσει καθώς και υπηρεσίες παροχής έτοιµου φαγητού. 

 

4.2.2.3 Η κοστολόγηση των σταντ 
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Όπως έχει ήδη αναφερθεί, τα σταντ είναι κατασκευασµένα είτε από αλουµίνιο είτε από 

ξύλο. Το αλουµίνιο είναι φθηνό και έχει µεγάλη διάρκεια ζωής (Λειτουργίες Γενικού 

∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Παρόλα αυτά, για να χτιστεί ένας 

τοίχους ενός µέτρου, υπάρχουν πέντε διαφορετικά κοµµάτια που πρέπει να 

τοποθετηθούν µαζί, όταν έχουµε να κάνουµε µε ξύλο, οι τοίχοι απλά ενώνονται. Είναι 

πιο εύκολο να τοποθετηθούν µαζί. Οι τοίχοι που χωρίζουν δύο περιοχές των σταντ, 

συµπεριλαµβάνονται στην τιµή του δαπέδου που πληρώνει ο εκθέτης (Λειτουργίες 

Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22).  

Υπάρχει ένα σύστηµα κοστολόγησης τιµών για τους τοίχους και τα έπιπλα που 

διατίθενται για τις διάφορες επιλογές των σταντ. Ας πάρουµε το παράδειγµα µίας 

καρέκλας· κάποιος πληροφορείται την αγοραστική τιµή των υλικών της καρέκλας, µετά 

υπολογίζει την οικονοµική διάρκεια ζωής της καρέκλας (το νούµερο των ενοικιάσεων 

ανά χρόνο), καθώς και τη διάρκεια µεταχείρισης σε λεπτά και έτσι φτάνει στην τιµή 

κόστους. Αν η καρέκλα κοστίζει 15.000 SEK, νοικιάζεται 15 φορές το χρόνο, και η 

διάρκεια µεταχείρισης είναι δέκα λεπτά, τότε η τιµή κόστους είναι: 

 

15.000 / (15*10) = 100 SEK / λεπτό 

 

Και αν η καρέκλα απαιτεί δέκα λεπτά για το στήσιµό της, θα κοστίσει 1000 SEK για 

όλη την εκθεσιακή περίοδο. Παρόλα αυτά, αφότου η καρέκλα χρησιµοποιηθεί 

δεκαπέντε φορές, η εταιρία θα έχει βγάλει τα λεφτά της. Εφόσον, οι δαπάνες για την 

κατασκευή των σταντ αποτελούνται από τα υλικά της Elmia, καθώς και από τα υλικά 

που αγοράζονται από προµηθευτές, η εταιρία προσθέτει ένα ποσοστό αύξησης του 

κόστους, το οποίο µε τη σειρά του αποτελεί την πραγµατική τιµή κόστους που 

προσφέρεται στους πελάτες (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία 2006-

11-22). 

 

Άλλο παράδειγµα είναι αυτό που ακολουθεί: αν κάποιος τοίχος κοστίζει 80 SEK, 

χρησιµοποιείται 25 φορές το χρόνο και απαιτούνται 5 λεπτά για το στήσιµό του, τότε η 

τιµή του κόστους του είναι : 

 

80 / (25*5)=0,64 SEK / λεπτό 
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Αφού για το στήσιµο απαιτούνται 5 λεπτά, το κόστος για κάθε τοίχο είναι 3,2 SEK. 

Παρόλα αυτά, µετά την αύξηση κόστους, αυτός ο τοίχος κοστολογείται στα 25 SEK / 

κεφάλαιο (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22).  

 

Σήµερα, είναι δύσκολο να προσφερθεί έκπτωση 30% για την ολοκληρωτική λύση του 

σταντ, επειδή προηγουµένως, ο πελάτης διαφωνούσε ότι η Elmia είναι ακριβή. Ήταν 

δύσκολο για τον εκθέτη να κατανοήσει για παράδειγµα ότι µπορεί να φαίνεται σαν 

έξοδο η ώρα που θα ξοδεύει για να κάθεται σε µία καρέκλα.  

 

Συνεχίζοντας µε το παράδειγµα της καρέκλας, κάθε καρέκλα φορτώνεται σε ένα µικρό 

φορτηγό – βαγόνι και µεταφέρεται στα διάφορα σταντ όπου και τοποθετείται. Ο χρόνος 

µεταφοράς µε το φορτηγό – βαγόνι δε συµπεριλαµβάνεται στο κόστος, παρά µόνο ο 

χρόνος τοποθέτησης. 

 

Αν µία καρέκλα χρειάζεται 10 λεπτά για να συναρµολογηθεί, τότε υπολογίζεται ότι 4 

καρέκλες θα χρειαστούν 40 λεπτά, το οποίο όµως αποτελεί λανθασµένο συµπέρασµα 

(Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Είναι επίσης 

δύσκολο να µετρηθούν οι φορές που χρησιµοποιήθηκε µία καρέκλα κατά τη διάρκεια 

µίας εµπορικής επίδειξης. Τα δευτερεύοντα και υποστηριζόµενα έξοδα είναι πιο 

δύσκολο να υπολογιστούν και όλες αυτές οι δραστηριότητες δεν υπολογίζονται αυτή τη 

στιγµή. Το µοναδικό πράγµα που λαµβάνεται υπόψη µέχρι τώρα είναι ο χρόνος της 

χειρωνακτικής εργασίας, συγκεκριµένα της µετακίνησης των προϊόντων που απέµειναν, 

τα οποία είναι ιδιόκτητα προϊόντα.  

 

Σε αυτές τις περιπτώσεις, η εταιρία πρέπει επίσης να λάβει υπόψη της το σχέδιο της 

καρέκλας. Το πραγµατικό αντικείµενο έχει διάρκεια ζωής δέκα χρόνια, στα πλαίσια της 

λειτουργικότητας και της ποιότητας, αλλά τι γίνεται µε τη µόδα; Θα βρίσκεται ακόµα 

στη µόδα όλα αυτά τα χρόνια (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία 

2006-11-22); Η υποτίµηση των επίπλων δε συµπεριλαµβάνεται στην απόφαση της 

τιµής πώλησης. ∆έχεται χωριστή διαχείριση ως γενικές δαπάνες (Λειτουργίες Γενικού 

∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). 
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4.2.3. Χειριζόµενοι τις δαπάνες στην Elmia AB 

 

Κάθε τετραγωνικό µέτρο που η Elmia δεν έχει καταφέρει να πουλήσει στον εκθέτη 

είναι µία απώλεια (∆ιαχειρίσεις Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-

22). Εξαιτίας αυτής της αβεβαιότητας, οι δαπάνες για µία συγκεκριµένη επίδειξη δεν 

µπορούν να υπολογιστούν µε ακρίβεια. Επίσης, εφόσον κάθε σταντ πρέπει να 

κατασκευαστεί σύµφωνα µε τις επιθυµίες των διάφορων πελατών είναι δύσκολο να 

προσδιοριστούν οι δαπάνες από τα ιδιόκτητα προϊόντα. Αυτός είναι ο λόγος που η 

Elmia δε χρησιµοποιεί το ABC σύστηµα. Η εταιρία των ιδιόκτητων προϊόντων 

τοποθετεί πολλές πηγές σε µία συγκεκριµένη παρουσίαση, χωρίς πραγµατικά να 

γνωρίζει ποια τροπή θα πάρει η παρουσίαση (∆ιαχειρίσεις Γενικού ∆ιευθυντή, 

προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Από την άλλη πλευρά, υπάρχουν πολυτελή 

σταντ, και καλώς εχόντων των πραγµάτων, εκεί είναι και τα λεφτά, αλλά είναι δύσκολο 

να υπολογιστεί, ενώ από την άλλη υπάρχουν απλά και φθηνά σταντ (Επιχειρηµατικός 

Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Γύρω στο 80% του συνολικού αριθµού 

των σταντ που πωλούνται, είναι κάπως σα σταθερά πακέτα, ενώ το 20% είναι 

σχεδιασµένα σύµφωνα µε την επιθυµία των πελατών. Τα κέρδη από το Ίντερνετ είναι 

γύρω στο 5%. Τα φθηνά σταντ δίνουν υψηλά περιθώρια, αλλά όταν έχουµε να κάνουµε 

µε παραγγελίες, είναι δύσκολο να γνωρίζουµε πόσο επικερδείς είναι. 

 

Η Elmia δουλεύει µε ακρίβεια ακολουθώντας τον ασφαλή δρόµο όταν πρόκειται για το 

κόστος. Ο κύριος στόχος είναι πάντα να µεγιστοποιείται η εναποµείναντα συµβολή 

(Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). 

 

Υπάρχει, συνεχώς, µία ισορροπία ανάµεσα στην ακρίβεια και την αβεβαιότητα. Αν η 

Elmia προσπαθεί να πετύχει 100% ακρίβεια, δε θα υπάρχει προστιθέµενη αξία στο 

τρέχον διάστηµα (δες σχεδιάγραµµα 4-2), αφού στο µεταξύ, οι ανταγωνιστές τους που 

µπορεί να είναι 70- 80% ακριβείς, υπάρχουν πιθανότητες να πάρουν όλα τα κέρδη. 

Εξαιτίας του γεγονότος ότι υπάρχει πολλή αβεβαιότητα στην αγορά, καθώς επίσης και 

η αναγκαιότητα µίας γρήγορης απάντησης, οι αποφάσεις της εταιρίας πρέπει να 

βασίζονται σε επίπονους υπολογισµούς και εµπειρία. Επίσης, µερικές φορές τα 

πράγµατα ξεφεύγουν από τον έλεγχο της εταιρίας επηρεάζοντας έτσι τις λειτουργίες 

της, όπως η θερµοκρασία και οι καιρικές συνθήκες. 
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σχεδιάγραµµα 4-2.  Η ακριβή τάση του κόστους. 

 

Ένα πρόβληµα για την εταιρία είναι ότι όλοι οι υπολογισµοί πρέπει να γίνουν µέσα σε 

λίγες µέρες, καθόλη τη διάρκεια της εµπορικής επίδειξης (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, 

προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Υπάρχει πολύ χρόνος “µέσα και ανάµεσα” στην 

εµπορική επίδειξη όταν τα προϊόντα µαζεύονται και πολύ λίγος χρόνος για βελτιώσεις. 

Ανάµεσα στα αντικείµενα που χρησιµοποιούνται στα σταντ, υπάρχουν κάποια που 

έγιναν από τους πελάτες, όπως ένα ηµικυκλικό γραφείο που χρησιµοποιήθηκε σε µία 

εµπορική έκθεση Υπεργολάβου (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία 

2006-11-22). Παρόλα αυτά δεν υπολογίζεται προστιθέµενη αξία καθώς µαζεύονται. 

Είναι λογικό όταν αυξάνονται τα έξοδα, αλλά πρέπει να αυξάνονται και έσοδα 

(Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Για µακροπρόθεσµα 

σχέδια, η εταιρία θέλει να αποσπάσει ένα καλό περιθώριο, έτσι ώστε τα κέρδη να 

χρησιµοποιηθούν για απροσδόκητες περιπτώσεις, γιατί τα απροσδόκητα προϊόντα 

επηρεάζουν τα σχέδια, καθώς και τη χρήση των πηγών και τον προϋπολογισµό. 

 

Πριν µερικά χρόνια, η Elmia δε διέθετε σύστηµα κόστους και η εταιρία κοιτούσε τις 

άλλες εµπορικές επιδείξεις και τους ανταγωνιστές όταν προσπαθούσε να αποφασίσει 

πως θα χρεώσει την τιµή (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 

2006-11-22). Η τιµή του κόστους δεν είναι τέλεια, αλλά αποτελεί καλύτερο σύστηµα 

από το προηγούµενο. Σήµερα, η δοµή της τιµής των σταντ εξαρτάται από τα ποσοστά 

την αγορά και το πόσο χρεώνουν οι ανταγωνιστές. Η τιµή κόστους είναι η πιο 

σηµαντική και στην ουσία, η µόνη που χρησιµοποιείται αυτή τη στιγµή. (∆ιαχειρίσεις 

Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). 
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Ο ανταγωνισµός στη βιοµηχανία είναι έντονος, ειδικά όσον αφορά την τιµή. Ο 

ανταγωνισµός αυτός µπορεί να αποτελεί πλεονέκτηµα εξαιτίας της τιµής κόστους αλλά 

παράλληλα και µειονέκτηµα αν κάποιος δε γνωρίζει τίποτα για το πώς διαχειρίζεται ο 

ανταγωνισµός (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). 

Οι ανταγωνιστές θα µπορούσαν να έχουν χαµηλές τιµές. Ένας λόγος είναι ότι θα 

µπορούσαν να προσφέρουν µεγάλα πακέτα των σταντ. Επίσης, µερικές φορές οι 

πελάτες τοποθετούν τα δικά τους πράγµατα  στα σταντ και έτσι δε χρειάζονται όλες τις 

προσφορές της Elmia. Για αυτό το λόγο, η εταιρία πασχίζει να είναι διαφορετική από 

τους άλλους µε σκοπό να προσελκύσει τους πελάτες. 

 

Ένα πρόβληµα που αντιµετωπίζει η Elmia είναι ότι οι απαιτητικές επιλογές των σταντ 

δεν υπολογίζονται ολοκληρωτικά στα πλαίσια του κόστους (Λειτουργίες Γενικού 

∆ιευθυντή, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22).για να αποσπαστούν απλά 

πληροφορίες για το πόσο κοστίζει οτιδήποτε παραχθεί απαιτούνται µέρες και έτσι 

σταµατάει η παραγωγή, υπό βέβαιες συνθήκες, η Elmia επικαλείται τη βοήθεια από τον 

τοµέα παραγωγής, αλλά σε πολύ µικρό βαθµό. Στην πραγµατικότητα, υπάρχει µόνο ένα 

χρονικό περιθώριο για την Elmia  και αυτό είναι η εµπορική επίδειξη, για να τα έχει ο 

πελάτης όλα έτοιµα στην ώρα τους. Αυτή είναι η κύρια προτεραιότητα. Η Elmia θα 

ήθελε το ABC να τη βοηθήσει να δει αν πουλάει σωστά προϊόντα και σε ποια 

συγκεκριµένα προϊόντα θα έπρεπε να εστιάσει περισσότερο (Επιχειρηµατικός 

Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). Η εταιρία θέλει το ABC να τους 

βοηθήσει να βελτιώσουν την εργασία τους (Λειτουργίες Γενικού ∆ιευθυντή, 

προσωπική επικοινωνία 2006-11-22). 

 

5.ΑΝΑΛΥΣΗ 
 

 

5.1 Παραδοσιακό σύστηµα κόστους 

 

Πριν ξεκινήσουµε, πρέπει εν συντοµία να συζητήσουµε το σύστηµα κόστους που ήδη 

υπάρχει στην Elmia. Θα λέγαµε ότι µοιάζει µε ένα παραδοσιακό σύστηµα. Παίρνοντας 

υπόψη το χρόνο που χρειάζεται για να στηθεί µία καρέκλα, για παράδειγµα, 

υπολογίζεται σε εργασιακές ώρες, κάτι που σηµαίνει τυπικός “οδηγός κόστους” για το 
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παραδοσιακό σύστηµα, όπως ισχυρίστηκε ο Drury (2000). Παρόλα αυτά, όπως 

βλέπουµε, το σύστηµα αποδεικνύεται ανεπαρκής, αφού αν µία καρέκλα χρειάζεται 10 

λεπτά για να στηθεί, οι 4 δε χρειάζονται 40 λεπτά, όπως υπολογίστηκε. Επιπλέον, 

καθώς οι περισσότερες δαπάνες θεωρούνται άµεσες, οι δευτερεύοντες δαπάνες δεν 

εξετάζονται σε αυτό το στάδιο· υπολογίζονται µέσω της εργασίας. Προσπαθώντας να 

εφαρµόσουµε το ABC σύστηµα, θα ληφθούν υπόψη και οι δευτερεύοντες δαπάνες. 

 

5.2 ABC βήµα προς βήµα 

 

θα προσπαθήσουµε να εφαρµόσουµε το ABC σύστηµα στην Elmia χρησιµοποιώντας 

ένα γενικό παράδειγµα από µία προσφορά εκθεσιακών σταντ. Θα εστιάσουµε µε 

δραστηριότητες που συνδέονται µε τις προσφορές των σταντ της ουσιαστικής έκθεσης 

και όχι σε όλες τις δραστηριότητες µίας εµπορικής επίδειξης. Θα υπάρχει ένα 

παράδειγµα ενός σχεδιασµένου σταντ και µίας κοινής και έτοιµης επιλογής σταντ για 

να υπάρξει σύγκριση. 

 

5.2.1. Βήµα πρώτο – Προσδιορίζοντας τις δραστηριότητες 

 

 

H Elmia δεν χρησιµοποιεί ∆ιαχείριση Ολοκληρωτικής Ποιότητας, αλλά έχει τη δική 

της εσωτερική διαδικασία που ονοµάζεται Massprocessen (Η Εκθεσιακή ∆ιαδικασία), 

µία τεκµηριωµένη διαδικασίες για εµπορικές / θεµατικές επιδείξεις που βοηθάει στην 

αξιολόγηση της συνολικής παρουσίασης, όπως το προσφερόµενο πακέτο εκθεσιακών 

πάγκων (Επιχειρηµατικός Ελεγκτής, προσωπική επικοινωνία, 2006-11-22). Αυτή η 

διαδικασία θα έπρεπε να αντιµετωπιστεί σαν ένας συνεχής κύκλος, και µπορεί να 

αποτελέσει ένα χρήσιµο χάρτη , αν χρειαστεί η εφαρµογή του ABC στην Elmia. Στην 

πραγµατικότητα, κάποιος θα µπορούσε να ισχυριστεί ότι ήδη χρησιµοποιούν το ABC 

αφού η Massprocessen λειτουργεί σαν να προσδιορίζει τις δραστηριότητες. Ο 

ακόλουθες δραστηριότητες µπορούν να θεωρηθούν σηµαντικές δραστηριότητες αν 

λάβουµε υπ όψιν µας την προσφορά των σχεδιασµών / προσωπικών εκθεσιακών 

πάγκων: 

 

1. Επικοινωνία µε τον πελάτη. 
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2. Αγορά της επιλογής πάγκου από τον πελάτη. 

3. Ανάλυση του σκοπού και της προτεραιότητας του πελάτη µαζί µε τον πελάτη (εδώ 

γίνεται και η συζήτηση της τιµής). 

4.Σχεδιασµός στον υπολογιστή. 

5.Παραποµπή µε επεξηγήσεις και εκτιµήσεις της τιµής. 

6.Αποδοχή απαιτήσεων για αλλαγές. 

7. Εφαρµογή αλλαγών. 

8.Αποστολή καινούργιων πρόχειρων σχεδίων. 

9.επιβεβαίωση και εφαρµογής της παραγγελίας. 

10. Το στήσιµο του πάγκου. 

- αγορά υλικών  

– στήσιµο µηχανών (για να κοπεί το ξύλο, να βαφούν οι τοίχοι…) 

11. Τα έπιπλα και ο εξοπλισµός είναι στη θέση τους  

   –αγορά επίπλων, λουλουδιών, ραφιών, φωτιστικών 

- µεταφορά στο πάγκο (και του αγορασµένου αλλά και του ιδιόκτητου εξοπλισµού) 

- γενικός έλεγχος. 

12. ΙΤ προϊόντα  

- µεταφορά 

- γενικός έλεγχος 

13. Κείµενο και Γραφικές Παραστάσεις  

-συνεννόηση µε τον πελάτη. 

14. Υπηρεσίες καθοδήγησης. 

15. Υπηρεσία καθαριότητας. 

16. Αποσυναρµολόγηση του πάγκου. 

17. Τοποθέτηση στην άκρη σε περίπτωση επαναχρησιµοποίησης. 

18. Απαλλαγή από τα υπόλοιπα υλικά. 

19. Έκδοση τιµολογίου για τον πελάτη. 

20. Επανασύνδεση µε τον πελάτη / επικοινωνία µε άλλους πελάτες. 

 

Πιστεύουµε ότι αυτές οι δραστηριότητες είναι οι πιο σηµαντικές γιατί συµβάλλουν 

στον προσδιορισµό των διαφορών ανάµεσα στα έτοιµα και σχεδιασµένα σταντ. Επίσης, 

θέλουµε να δείξουµε µερικές από αυτές τις δραστηριότητες, όπως η καθοδήγηση ή οι 

υπηρεσίες καθαριότητας είναι προαιρετικές και εξαρτάται από τον πελάτη. 
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Η προσφορά φαγητού και οι βραδινές, µετά την έκθεση, δραστηριότητες δεν 

συµπεριλαµβάνονται, επειδή περιέχουν πολλές δραστηριότητες και θα ήταν κουραστικό 

να τις συµπεριλάβουµε εδώ.  

 

Θέλαµε να κυµανθούµε στις 10 µε 30 δραστηριότητες ανά παρουσίαση, όπως 

προτείνουν ο Kaplan και o Cooper, (1998). Θα µπορούσαµε να είµαστε πιο λεπτοµερείς 

αναλύοντας ακόµα περισσότερο τα βήµατα, όπως τις διαδικασίες παραγγελίας σε 

συνδυασµό µε την αγορά επίπλων κ.λ.π., αλλά προσπαθήσαµε να είναι όσο πιο απλό 

γινόταν.  

 

Μερικές φορές είναι δύσκολο να προσδιοριστούν οι δευτερεύουσες και οι κύριες 

δραστηριότητες. Μερικές δραστηριότητες µπορεί να φανούν σαν άµεσα 

συµπεριλαµβανόµενες στην διεκπεραίωση των εκθεσιακών πάγκων, αλλά θα θέλαµε να 

σκεφτούµε την παρουσίαση ως έχει: πρώτα από όλα ο εκθεσιακός πάγκος είναι ένα 

προϊόν που νοικιάζεται από τον εκθέτη. Εποµένως, οι δραστηριότητες που αφορούν το 

ουσιαστικό στήσιµο είναι κύριες. Οτιδήποτε άλλο είναι δευτερεύον. ∆ευτερεύον, ο 

πυρήνας των υπηρεσιών που προσφέρει η Elmia είναι ο εκθεσιακός χώρος. Οι πελάτες 

µπορούν να έρθουν, να νοικιάσουν το χώρο και να φέρουν τα δικά τους αντικείµενα 

χωρίς να χρησιµοποιήσουν τις επιπλέον υπηρεσίες που προσφέρει η Elmia. Με άλλα 

λόγια, δεν είναι υποχρεωµένοι να αγοράσουν έναν εκθεσιακό πάγκο, αλλά αν το 

κάνουν θα είναι µία υποστηριζόµενη υπηρεσία γύρω από την κεντρική προσφορά. 

 

Αν όµως σκεφτούµε µία έτοιµη λύση, τότε υπάρχουν λιγότερες δραστηριότητες, και 

αυτό γίνεται γιατί οι πρώτες δραστηριότητες µπορούν να περιοριστούν, αφού ο πελάτης 

απλά αποφασίζει για ένα πακέτο εκθεσιακών πάγκων που είναι ήδη έτοιµο και σχεδόν 

µπορεί να τροποποιηθεί: 

 

1. Επικοινωνία µε τον πελάτη 

2. Αγορά της επιλογής πάγκου από τον πελάτη 

3. Αποστολή παραγγελίας από τον πελάτη  

4. Επιβεβαίωση της παραγγελίας 

5. Το στήσιµο του πάγκου……… 
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Οι υπόλοιπες δραστηριότητες ακολουθούν την ίδια σειρά, αλλά αν λάβουµε υπ’ όψιν 

µας τη διαδικασία αγοράς, της µεταφοράς και του ελέγχου του εξοπλισµού και των 

επίπλων γα µία έτοιµη προσφορά, τότε υπάρχουν λιγότερες υποκατηγορίες 

δραστηριοτήτων σε αυτήν την περίπτωση, αφού οι έτοιµες λύσεις είναι λιγότερο 

περίπλοκες. Με άλλα λόγια, προσφέρονται σαν ένα έτοιµο πακέτο όπου είναι εύκολο 

να διαχειριστούν όλες οι διαδικασίες. Επίσης, η οµάδα του κειµένου και των Γραφικών 

Παραστάσεων δεν χρειάζεται να συµβουλευτεί τον πελάτη που θέλει µία έτοιµη 

επιλογή, καθώς ο λογότυπος και το όνοµα της εταιρίας προσφέρονται εδώ µόνο µε έναν 

τρόπο. Επιπλέον, η αποσυναρµολόγηση είναι ευκολότερη και ίσως η διαθέσιµη 

δραστηριότητα να µην είναι αναγκαία, γιατί δεν υπάρχει δύσκολος και απαιτητικός 

εξοπλισµός για την απαλλαγή του.  

 

Όπως έχει ήδη ειπωθεί, οι δραστηριότητες θα διαφέρουν όσον αναφορά την σύνθεση 

της προσφοράς του πάγκου, αλλά επίσης εξαρτώνται από το τι θέλει ο πελάτης. Απλά 

κοιτάζοντας την αρχική επικοινωνία µα τον πελάτη, η δραστηριότητα ελέγχεται από 

τους εκθέτες, είτε είναι καινούργιοι στην εταιρία είτε διεθνείς, και εποµένως δεν 

µπορούν να πάρουν µέρος σε µία προσωπική συνάντηση, αλλά πρέπει να µιλήσουν στο 

τηλέφωνο ή να επικοινωνήσουν µέσω ηλεκτρονικού µηνύµατος. 

 

Όταν οι δραστηριότητες σχεδιάζονται λεπτοµερώς για κάθε πελάτη, η εταιρία θα ξέρει, 

λόγω προηγουµένης εµπειρίας ποιες δραστηριότητες οι εκθέτες προτιµούν και ποιες 

όχι. Παρόλα αυτά, αυτό µπορεί να γίνει αν ο γνωστός πελάτης δεν άλλαζε τις 

προτιµήσεις του όλη την ώρα. Επιπλέον, µερικές φορές οι πελάτες δεν γνωρίζουν ποιες 

δραστηριότητες θέλουν (Gronroos, 2000), και για αυτό το λόγο η Elmia, κατά τη 

διάρκεια του αρχικού σταδίου, παρέχει καθοδήγηση στα χρώµατα και στο σχέδιο, 

βασισµένη στο στόχο του εκθέτη, έτσι ώστε να σχεδιαστούν καλύτερα µελλοντικές 

δραστηριότητες. Εν κατακλείδι είναι φανερά ευκολότερο να σχεδιαστούν 

δραστηριότητες όταν κάποιος πελάτης απαιτεί έτοιµες επιλογές.  

 

Οι δραστηριότητες και οι πηγές που σχεδιάστηκαν λεπτοµερώς στο πρώτο βήµα του 

ABC πρέπει να είναι ανεξάρτητες η µία από την άλλη Kaplan και o 

Cooper,(1998).Παρόλα αυτά, αυτό είναι δύσκολο, αφού οι εκθέτες πρέπει να 

συνεργαστούν στενά µε τους σχεδιαστές, οι οποίοι πρέπει να συνεργαστούν στενά µε 

τους κατασκευαστές και το προσωπικό υποστήριξης, και ούτω καθ εξής. Για αυτό το 
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λόγο, η κοστολόγηση βάση τη δραστηριότητα ίσως είναι δύσκολο να εφαρµοστεί σε 

αυτή τη ρύθµιση. 

 

5.2.1.1 Ιεραρχίες της δραστηριότητας 

 

Αν λάβουµε υπόψη µας την ιεραρχία αυτών των δραστηριοτήτων, τότε µπορούµε να τις 

χωρίσουµε ως έχει: Παίρνοντας υπ όψιν τις ιεραρχίες του παραγωγικού τοµέα που 

παρουσίασαν ο Kaplan και o Cooper, (1998) στρώνοντας το δάπεδο θα ήταν µία 

δραστηριότητα ενός κεφαλαίου, εφόσον το στρώσιµο του δαπέδου µε πλακάκια 

τοποθετούνται στο δάπεδο µε τον ίδιο τρόπο.  

 

Οι δραστηριότητες που επεξεργάζονται σε ηλεκτρονικό υπολογιστή αφορούν την 

τοποθέτηση των µηχανηµάτων που βοηθούν την κατασκευή των τοίχων, καθώς και την 

αγορά των υλικών που η εταιρία δε διαθέτει.  

 

Οι δραστηριότητες για τη συντήρηση των προϊόντων αφορούν τη διατήρηση και την 

ενηµέρωση των προδιαγραφών για τις επιλογές των σταντ, τον έλεγχο των εργαλείων, 

των επίπλων, του υπόλοιπου εξοπλισµού και της τεχνικής υποστήριξης στους εκθέτες 

που θέλουν να χρησιµοποιήσουν τα ΙΤ προϊόντα στα δικά τους σταντ. 

 

Η συντήρηση δραστηριοτήτων των πελατών θα υποστηριχτεί από τους παρουσιαστές 

και τις παρουσιάστριες και από άλλες συµβουλές και βοήθεια από τους υπαλλήλους της 

Elmia. ∆ε θα ασχοληθούµε µε επιπλέον ιεραρχικά επίπεδα, αφού δεν ερευνούµε όλη 

την εταιρεία, αλλά µόνο µε την παρουσίαση των εκθεσιακών σταντ. 

 

Αν από την άλλη όµως, ρίξουµε µία µατιά στην προοπτικής της υπηρεσίας της 

ιεραρχίας από τον Ax et al (2003), µπορούµε να πούµε ότι στο επίπεδο κεφαλαίου, η 

διαδικασία των παραγγελιών ή ο έλεγχος του ποιοτικού επιπέδου στην κατασκευή των 

σταντ, είναι µερικά παραδείγµατα.  

 

Όταν  πρόκειται για το εργασιακό επίπεδο, η επικοινωνία µε τον πελάτη, η αγοραστική 

επικοινωνία που στοχεύει στον πελάτη, ή η διαδικασία σχεδιασµού επιλογών των σταντ 

στον υπολογιστή, ανήκουν σε αυτή την κατηγορία.  
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Η εκπαίδευση του προσωπικού  είναι η κύρια δραστηριότητα για το επίπεδο 

υποστήριξης, και οι υπόλοιπες είναι παρόµοιες στις άλλες που έχουν ήδη αναφερθεί 

στη συντήρηση δραστηριοτήτων των πελατών από τον παραγωγικό τοµέα.  

 

Επίσης, οι δραστηριότητες επιχειρηµατικού επιπέδου δε θα ερευνηθούν εδώ, αφού 

αφορούν ολόκληρη την εταιρία. 

 

5.2.2 Βήµα δεύτερο – Εύρεση του κόστους κάθε δραστηριότητας 

 

Καθώς οι κύριες δραστηριότητες έχουν ερευνηθεί, το επόµενο βήµα αφορά την εύρεση 

του κόστους κάθε δραστηριότητας. Εφόσον, δεν µπορούµε να παρουσιάσουµε το 

πραγµατικό κόστος κάθε πηγής που χρησιµοποιείται για κάθε δραστηριότητα, θα 

ασχοληθούµε µε προτάσεις για τα είδη των πηγών που η Elmia µπορεί να θέλει να 

εστιάσει µε σκοπό να καθορίσει το κόστος των δραστηριοτήτων. Παρουσιάζουµε τις 

δραστηριότητες ξανά και προσθέτουµε τις πηγές για κάθε µία από αυτές. Πρώτον, η 

περίπλοκη επιλογή: 

 

1. Επικοινωνία µε τον πελάτη (εργαζόµενος, υπολογιστής, τηλέφωνο) 

2. Αγορά της επιλογής του σταντ από τον πελάτη (εργαζόµενος, αγοραστική 

επικοινωνία είτε µέσω διαλόγου, είτε µέσω έτοιµου κειµένου στο 

διαδίκτυο είτε µέσω καταλόγων) 

3. Ανάλυση του σκοποί και της προτεραιότητας του πελάτη µαζί µε τον 

πελάτη (εργαζόµενος, πελάτης, τηλέφωνο, υπολογιστής, κατάλογοι) 

4. Σχεδιασµοί στον υπολογιστή (εργαζόµενος, υπολογιστής) 

5. Παραποµπή µε επεξηγήσεις και εκτίµηση της τιµής (εργαζόµενος, φαξ, 

ηλεκτρονικό µήνυµα) 

6. Αποδοχή απαιτήσεων για αλλαγές (εργαζόµενος φαξ, ηλεκτρονικό 

µήνυµα) 

7. Εφαρµογή αλλαγών (εργαζόµενος, υπολογιστής) 

8. Αποστολή καινούριων πρόχειρων σχεδίων (ηλεκτρονικό µήνυµα, φαξ, 

εργαζόµενος) 
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9. Επιβεβαίωση και εφαρµογή της παραγγελίας (ηλεκτρονικό µήνυµα, φαξ, 

εργαζόµενος) 

10. Το στήσιµο του σταντ  

– αγορά υλικών (ηλεκτρονικό µήνυµα, φαξ, εργαζόµενος)  

– στήσιµο µηχανών (κοπή ξύλου, βάψιµο τοίχων, …) (διατήρηση) 

11. Τοποθέτηση επίπλων και εξοπλισµού στη θέση τους  

– αγορά επίπλων, φυτών, ραφιών, φωτιστικών….(ηλεκτρονικό µήνυµα, φαξ, 

εργαζόµενος)  

- µεταφορά στο σταντ (αγορασµένος και ιδιόκτητος εξοπλισµός) 

(εργαζόµενοι, ανοιχτό φορτηγό – βαγόνι)  

– γενικός έλεγχος (ασφάλεια ποιότητας)  

12. ΙΤ προϊόντα 

- µεταφορά (εργαζόµενος, φορτηγό – βαγόνι)  

- γενικός έλεγχος (ασφάλεια ποιότητας) 

13. Κείµενο και Γραφικές παραστάσεις 

– συνεννόηση µε τον πελάτη (εργαζόµενος, πελάτης, υπολογιστής) 

14. Υπηρεσίες καθοδήγησης (εργαζόµενος, υπολογιστής) 

15. Υπηρεσία καθαριότητας (εργαζόµενος, καθαριστικός εξοπλισµός) 

16. Αποσυναρµολόγηση του σταντ (εργαζόµενοι) 

17. Τοποθέτηση του εξοπλισµού στην άκρη σε περίπτωση 

επαναχρησιµοποίησης (εργαζόµενοι, έξοδα αποθήκευσης) 

18. Απαλλαγή από τα υπόλοιπα υλικά (παράδειγµα: αµοιβή για τη διάθεση 

άµµου (από ιδιαίτερη περίπτωση)) 

19. Έκδοση τιµολογίου για τον πελάτη (φαξ, ηλεκτρονικό µήνυµα, 

εργαζόµενος, υπολογιστής) 

20. Επανασύνδεση µε τον πελάτη / επικοινωνία µε καινούριους πελάτες 

(εργαζόµενος, υπολογιστής, τηλέφωνο). 

 

Αυτό που µπορούµε να δούµε στη λίστα είναι ότι οι εργαζόµενοι είναι µία σταθερή 

πηγή παρευρισκόµενη σε όλες σχεδόν τις δραστηριότητες. Χρησιµοποιείται πολύ 

χειρωνακτική εργασία, όπως δείχνει και ο πίνακας 4-1, αλλά ίσως δε θα έπρεπε να 

θεωρηθούν κύριες δαπάνες εδώ αλλά δευτερεύοντες καθώς έµµεσα 

συµπεριλαµβάνονται στην παρουσίαση .Με αυτό τον τρόπο, δεν καθορίζονται όλα 

µέσω της κύριας χειρωνακτικής εργασίας, όπως στα παραδοσιακά συστήµατα, δίνοντας 



 57 

εποµένως στο σύστηµα ABC τη δυνατότητα να εφαρµοστεί. Επίσης, υπάρχουν πολλά 

ΙΤ και ξοδευόµενος χρόνος στην τηλεπικοινωνία σε αυτές τις δραστηριότητες. Όταν 

πρόκειται για την έτοιµη επιλογή, από τη στιγµή που υπάρχουν λιγότερες 

δραστηριότητες, υπάρχουν, επίσης, λιγότερες πηγές που χρησιµοποιούνται στα αρχικά 

στάδια του πελάτη – επικοινωνία µε τον εργαζόµενο: 

 

1. Επικοινωνία µε τον πελάτη(εργαζόµενος, υπολογιστής, τηλέφωνο) 

2. Αγοράς της επιλογής του πάγκου από τον πελάτη (εργαζόµενος, αγοραστική 

επικοινωνία είτε µέσω διαλόγου, είτε µέσω έτοιµου κειµένου στο διαδίκτυο 

είτε µέσω καταλόγου) 

3. Αποστολή παραγγελίας από τον πελάτη (εργαζόµενος, φαξ, ηλεκτρονικό 

µήνυµα). 

 

Για την έτοιµη επιλογή, θα µπορούσαν να υπάρχουν λιγότερες απαιτούµενες πηγές 

όταν αγοράζονται, µεταφέρονται και ελέγχονται τα έπιπλα, αφού η διαδικασία είναι 

λιγότερο περίπλοκη, όπως αναφέρθηκε για τις απαιτούµενες δραστηριότητες πιο πάνω. 

Επίσης, αν χρησιµοποιούνται λιγότερα µηχανήµατα, τότε υπάρχει και λιγότερο κόστος 

διατήρησης. Όταν πρόκειται να αποσυναρµολογηθεί ο πάγκος, υπάρχει λιγότερη 

δουλειά και λιγότερο κόστος διάθεσης, αφού δεν υπάρχουν ιδιαίτερες περιπτώσεις εδώ, 

και εποµένως υπάρχει λιγότερη σπατάλη. 

 

Συγκρίνοντας τη χρήση των πηγών για τους δύο τύπους των προσφορών των σταντ, 

µπορούµε να δούµε ότι υπάρχουν συγκεκριµένοι τοµείς όπου οι δαπάνες είναι 

µεγαλύτερες ή µπορεί να αυξηθούν. Θα µπορούσαµε να ρίξουµε µια µατιά στο χρόνο 

και στα βήµατα που χρειάζονται για να γίνει µια συµφωνία µε τον πελάτη για το σχέδιο 

της περίπλοκης επιλογής του πάγκου. Εδώ, κάποιος ξοδεύει πολύ περισσότερες πηγές 

και χρόνο στο τηλέφωνο µε πελάτες, παρά κάποιος που παραγγέλνει την έτοιµη 

επιλογή. Αυτό το πρέπει να ερευνηθεί µε περισσότερες λεπτοµέρειες από την εταιρία. 

Αυτός είναι ένας από τους τοµείς που κάνουν τις επιλογές που απαιτούν σχεδιασµό πιο 

ακριβές. Επίσης, υπάρχει ένας τοµέας που αφορά την κατασκευή του πάγκου. Όσο πιο 

απλή είναι η κατασκευή, τόσο πιο λίγες πηγές θα χρησιµοποιηθούν και εποµένως 

λιγότερος χρόνος κράτησης των µηχανηµάτων, λιγότερες µεταφορές και 

διεκπεραιώσεις. Τέλος, η δραστηριότητα της αποσυναρµολόγησης αξίζει και αυτή τη 
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µελέτη και πως η χρήση των πηγών απαιτείται περισσότερο για τις περίπλοκες 

προσφορές. 

 

5.2.2.1 Σταθερές και µεταβλητές δαπάνες. 

 

Η Elmia ισχυρίζεται ότι δεν έχει πρόβληµα µε τις µικτές δαπάνες και ότι ο διαχωρισµός 

τους δεν θα προσφέρει επιπλέον πληροφορίες. Ισχυρίζονται ότι το προσωπικό 

διαχωρίζεται σύµφωνα µε τα εργασιακά καθήκοντα, αλλά κάποιος θα µπορούσε να 

θέσει το τι πρέπει να γίνει µα αυτούς που αναλαµβάνουν να παρουσιάσουν διάφορες 

εργασίες. Μία τέτοια περίπτωση είναι όταν το ίδιο πρόσωπο µεταφέρει µία καρέκλα και 

το ίδιο τη στήνει. Εποµένως, το πρόσωπο αυτό εµπλέκεται άµεσα και έµµεσα στη 

διαδικασία. Αυτός ο τύπος των µεικτών δαπανών να αξίζει να µελετηθεί. Αφού η Elmia 

είναι µία µικρή εταιρία, τότε πρέπει να υπάρχουν διάφορες περιπτώσεις όπου το 

µοίρασµα των πηγών είναι αναπόφευκτο. Αυτό βρίσκει σύµφωνο τον Homburg (2001), 

ο οποίος ισχυρίζεται ότι οι δαπάνες δεν µπορούν να διαχωριστούν.  

 

Κάτι άλλο ενδιαφέρον είναι η Elmia έχει καταφέρει να διατηρήσει το ηλεκτρικό ρεύµα 

βασισµένο στο πόσο πρόκειται να ξοδευτεί σε κάθε πάγκο (παράδειγµα φωτιστικών). 

Παρόλα αυτά, το µεικτό ηλεκτρικό ρεύµα για τα φυτά και τις εγκαταστάσεις δεν µπορεί 

να διαχωριστεί , αυτό θα ήταν πολύ περίπλοκο και δε θα έδινε επιπλέον πληροφορίες.  

 

Οι περισσότερες δαπάνες της Elmia είναι κύριες και σταθερές. Συνήθως, σύµφωνα µε 

τη θεωρία ( Kaplan και Cooper.1998), οι περισσότερες δαπάνες των υπηρεσιών της 

εταιρίας είναι δευτερεύουσες. Σε αυτή την περίπτωση θα µπορούσε να συµβεί, εφόσον 

υπάρχουν πού περισσότερες δευτερεύουσες δαπάνες απ’ ότι γνωρίζει η εταιρία ή 

εφόσον δοθεί προτεραιότητα στις κύριες δαπάνες. Πολλές από αυτές τις δαπάνες 

συνδέονται µε τη χειρονακτική εργασία και η χειρωνακτική εργασία είναι ευκολότερη 

όσον αφορά την επικοινωνιακή βάση , ανεξαρτήτως των απαιτήσεων, εποµένως είναι 

σταθερές. Επίσης, η κατασκευή του εκθεσιακού πάγκου είναι µία εργασία που 

πραγµατοποιείται βραχυπρόθεσµα, ένας ακόµη λόγος γιατί είναι δύσκολο να 

διαφοροποιηθούν αυτές οι πηγές. 
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Οι µεταβλητές δαπάνες της Elmia είναι υλικές δαπάνες, καθώς κάθε πελάτης θα απαιτεί 

µία διαφορετική ποσότητα υλικών για τα δικά τους σταντ. Επίσης , δαπάνες ενέργειας 

όπως το ηλεκτρικό ρεύµα διαφέρει από πελάτη σε πελάτη, κάποιοι θέλουν πολλά 

φωτίστηκα και κάποιοι όχι. Και όπως δείχνει ο πίνακας 4-1, υπάρχουν παροδικοί 

εργαζόµενοι και είναι αυτοί που εµπλέκονται έµµεσα στην παρουσίαση.  

 

Με σκοπό να υπάρχουν αρκετές µεταβλητές πηγές, είναι σηµαντικό να γνωρίζουµε από 

την αρχή τι επιθυµεί ο πελάτης. Κάποιος πρέπει να γνωρίζει ότι παρέχεται, 

χρησιµοποιείται. Χρειάζεται περισσότερη επίγνωση για το τι είναι µεταβλητό, γιατί 

αυτό µπορεί να ελεγχθεί αν ο οργανισµός ενηµερωθεί στην ώρα του για το τι ακριβώς 

περιµένει ο πελάτης. 

 

5.2.2.2 Αχρησιµοποίητη ικανότητα 

 

Αυτό που πρέπει να τονιστεί από τη λίστα των πηγών είναι ότι ο πελάτης είναι µία πολύ 

σηµαντική πηγή στα συµβουλεύοντα στάδια, ειδικά για τις επιλογές που απαιτούν 

σχεδιασµό. Αυτό υποδεικνύει ότι είναι ζωτικής σηµασίας για την εφαρµογή του 

συστήµατος ABC, γιατί ελέγχουν τις δραστηριότητες, καθώς και τις δαπάνες. 

 

Η Elmia έχει συνειδητοποιήσει ότι διαρκώς απαιτητικοί πελάτες δηµιουργούν 

προβλήµατα αχρησιµοποίητης ικανότητας, γιατί προκαλούν καθυστερήσεις στην 

παραγωγή και εποµένως η εταιρία χρεώνει τις οποιεσδήποτε αλλαγές που απαιτούνται 

πολύ αργά, όταν ήδη η παραγωγή είναι σε εξέλιξη, κάτι που βρίσκεται σε συµφωνία µε 

το τι προτείνει ο Kaplan και ο Cooper (1998).  

 

Είναι αρκετά δύσκολο για την Elmia να γνωρίζει τι θέλουν οι πελάτες γιατί κάθε ένας 

είναι διαφορετικός. ∆εν µπορούν να επεξεργαστούν τις δαπάνες µε λεπτοµέρειες. 

Εξαιτίας αυτού, δραστηριότητα βασισµένη στο κόστος είναι πολύ δύσκολο να 

εφαρµοστεί. Αλλά θα µπορούσε να γίνει αν η εταιρεία µαθαίνει περισσότερα για τους 

πελάτες της και δηµιουργεί σχέσεις επικοινωνίας. Με αυτόν τον τρόπο οι πηγές δεν 

πάνε χαµένες. 
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Οι εργαζόµενοι από τις υπηρεσίες καθοδήγησης, από τις ΙΤ υπηρεσίες και τις 

Υπηρεσίες Καθαριότητας θα τελειώσουν χωρίς να έχουν αξιοποιήσει πλήρως τις 

ικανότητές του αν οι εκθέτες περιορίσουν τις προσφορές τους. Καθώς ενοικιάζονται για 

µικρό χρονικό διάστηµα δεν υπάρχουν πολλά να γίνουν, από τη στιγµή που υπάρχουν 

και άλλοι πελάτες και η εµπορική επίδειξη διαρκεί για λίγο. Εποµένως, κάποιος δε 

γνωρίζει ποτέ τι θα προκύψει και αν θα πρέπει να χρησιµοποιηθούν αυτές οι πηγές. Η 

Elmia θα µπορούσε να αυξήσει την απαίτηση, πείθοντας, για παράδειγµα, τους πελάτες 

ότι αυτές οι πηγές είναι αξιόλογες και θα έπρεπε να χρησιµοποιηθούν. 

 

Θα θέλαµε, επίσης, να αναφέρουµε τις κύριες πηγές από την πραγµατική έκθεση των 

σταντ. Μεταξύ των επιδείξεων, τα έπιπλα, τα χαλιά και οι τοίχοι µένουν στον κατάλογο 

απογραφέντων αντικειµένων, άχρηστα. Από την άλλη, έτσι λειτουργούν τα πράγµατα, 

και πολλά υλικά χρησιµοποιούνται ξανά και ξανά. Για να επιβεβαιωθεί αν κάποιο 

έπιπλα δεν είναι επικερδές, κάποιος θα µπορούσε να µελετήσει την αναγκαιότητα ενός 

συγκεκριµένου τύπου καρέκλας και να ελέγξει πόσο διαδεδοµένος είναι στα νούµερα 

των παραγγελιών, έτσι ώστε να µην υπάρχουν περιττές κατασκευασµένες καρέκλες ή 

αγορασµένες αν δεν τις θέλει κανείς ξανά. Βέβαια, αυτό είναι πολύ δύσκολο, γιατί όλα 

εξαρτώνται από τον πελάτη, αλλά θα µπορούσε να διευκολύνει το σχεδιασµό των 

δραστηριοτήτων στο µέλλον, στα πλαίσια ων αγοραστικών παραγγελιών και τέτοια. 

Εποµένως, ακόµα και η ικανότητα των κύριων πηγών επηρεάζει τη χρήση των 

δευτερευόντων. Όταν πρόκειται για έπιπλα που δεν είναι τόσο διαδεδοµένα, η Elmia θα 

µπορούσε να τα κάνει πιο επιθυµητά, προσφέροντάς τα σε χαµηλότερη τιµή για µία 

συγκεκριµένη περίοδο ή σε µία ειδική περίπτωση ή να τα παραχωρήσει σε µερικές 

εταιρίες ανάµεσα στις επιδείξεις ή σε κάποιους ανταγωνιστές που µπορεί να τα 

χρειάζονταν ή να τα εµπορευθεί για να πάρει άλλα έπιπλα πιο µοντέρνα. 

 

Περισσότερη αχρησιµοποίητη ικανότητα, στα πλαίσια των ανθρώπινων πηγών, είναι ο 

ξοδευόµενος χρόνος στα διαλείµµατα για καφέ, κουτσοµπολιό και τέτοια. Παρόλα 

αυτά, όπως διατυπώθηκε από τον Schlesinger και τον Heskett (1991), αυτό µπορεί να 

είναι ζωτικής σηµασίας στην υπηρεσία στησίµατος, εφόσον διευκολύνει τη δηµιουργία 

σχέσεων. Για αυτό πρόκειται οι επιχειρήσεις της εµπορικής επίδειξης. Κατά τη 

διάρκεια αυτών των χαλαρωτικών συναντήσεων, µπορεί να δηµιουργηθεί µία αξία 

µεταξύ της εταιρίας και των εκθετών όλα για το καλό µελλοντικών επιχειρηµατικών 

βλέψεων. 
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5.2.3. Βήµα τρίτο – Εύρεση οδηγών κόστους 

 

Εδώ παρουσιάζουµε τα είδη των οδηγών κόστους του Kaplan και Cooper (1998) που 

πιστεύουµε ότι µπορεί να είναι σχετικά και κατάλληλα για κάθε δραστηριότητα. 

Ξεκινώντας µε την επιλογή που απαιτεί σχεδιασµό: 

 

1. Επικοινωνία µε τον πελάτη: ένας οδηγός διεκπεραίωσης θα ήταν 

κατάλληλος εδώ, γιατί η ίδια ποσότητα των πηγών είναι απαραίτητη 

κάθε φορά, εννοώντας ότι χρειάζεται µόνο ένας εργαζόµενος για να 

κάνει το τηλεφώνηµα· από την άλλη µεριά µπορεί να υπάρχουν 

παραλλαγές στις πηγές αν κάποιος επιλέξει ένα ηλεκτρονικό µήνυµα 

αντί για ένα τηλεφώνηµα. Κάποιος πρέπει να σταθεροποιήσει και να το 

διαχωρίσει σύµφωνα µε την επικοινωνία του καινούριου πελάτη σε 

αντίθεση µε ένα ήδη γνωστό πελάτη, όπως ένας διεθνής πελάτης. 

Εποµένως, οι οδηγοί θα µπορούσαν να είναι:αριθµός τηλεφωνηµάτων / 

ηλεκτρονικών µηνυµάτων που έχουν ήδη γίνει. 

2. Αγορά της επιλογής του σταντ από τον πελάτη: εδώ, κάποιος θα µπορούσε 

να µιλήσει και για οδηγούς διεκπεραιώσεων, αλλά και για οδηγούς 

διαδικασίας. Πρώτον, υπάρχουν διαφορετικοί τρόποι για την αγορά των 

επιλογών των σταντ. Κάποιος µπορεί να υπολογίσει τις δαπάνες 

σύµφωνα µα τον αριθµό των τηλεφωνηµάτων / ηλεκτρονικών 

µηνυµάτων. Παρόλα αυτά, οι δυνατότητες των εργαζοµένων είναι, 

επίσης, σχετικές, γιατί η διαδικασία της αγοράς είναι ζωτικής σηµασίας 

για την προσέλκυση του πελάτη στο πρώτο στάδιο. Όλα ξεκινάνε 

βρίσκοντας πρώτα την κατάλληλη προσέγγιση. Πιθανόν ο οδηγός 

διαδικασίας είναι περισσότερο χρήσιµος, αφού ο δρόµος προς την αγορά 

µέσω τηλεφώνου και ηλεκτρονικού µηνύµατος είναι διαφορετικός και 

απαιτεί ένα διαφορετικό τρόπο χρήσης των πηγών. Επίσης, κάποιος 

µπορεί να πραγµατοποιήσει την αγορά του µέσω του διαδικτύου. Σε 

αυτήν την περίπτωση αυτό που οδηγεί το κόστος των διαθέσιµων 

αγοραστικών υλικών σε πρώτο στάδιο θα έπρεπε να είναι οι αγοραστικές 

ικανότητες των εργαζοµένων, καθώς και οι ώρες που ξοδεύονται για την 
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κατασκευή των αγοραστικών υλικών. Έπειτα, θα πρέπει να σκεφτούµε 

και τη διάρκεια των οδηγών. Η αγοραστική συµπεριφορά, επίσης, 

διαφέρει γιατί εξαρτάται από τον πελάτη και από το αν ο πελάτης είναι 

καινούριος ή ήδη γνωστός µε την εταιρία. Αλλά η οµάδα αγορά της 

εταιρίας θα είναι υπεύθυνη για όλη την αγορά µαζί. Κατά αυτή την 

έννοια, οι ανθρώπινες πηγές µοιράζονται για τις διαφορετικές 

παρουσιάσεις. Αυτό ίσως να προκαλέσει ένα άλλο πρόβληµα µεικτής 

δαπάνης, όπως αναφέρθηκε παραπάνω. 

3. Ανάλυση του σκοπού και της προτεραιότητας του πελάτη µαζί µε τον 

πελάτη: ανάλογα από τον τρόπο που γίνεται, οι ικανότητες των 

εργαζοµένων είναι και πάλι ζωτικής σηµασίας, γιατί πρέπει να 

γνωρίζουν πώς να δώσουν πελατειακές συµβουλές για το τι είδους λύσης 

θα ταίριαζε µε το στόχο µίας συγκεκριµένης επιχειρηµατικής βλέψης 

που επιθυµεί να παρουσιάσει. Αν αυτό το µέρος λειτουργεί καλά, τότε 

είναι ευκολότερο να προγραµµατιστούν οι υπόλοιπες δραστηριότητες. 

Για παράδειγµα, η ανάλυση επηρεάζει τον αριθµό των τηλεφωνηµάτων / 

συνεδριάσεων που απαιτούνται για να κλειστεί µία συµφωνία και τις 

ώρες που χρειάζονται για να κλειστεί η συµφωνία. 

4. Σχεδιασµοί στον υπολογιστή:  αυτό σίγουρα συνδέεται µε έναν οδηγό 

διαδικασίας και έναν οδηγό διάρκειας. ∆εν αρκεί µόνο η ικανότητα ου 

σχεδιαστή να καταλαβαίνει πλήρως τι έχει ο εκθέτης στο µυαλό, αλλά 

είναι επίσης σηµαντικό να λαµβάνεται υπόψη και ο χρόνος που 

απαιτείται για να δηµιουργηθεί µία επιλογή ενός σταντ. 

5. Παραποµπή µε επεξηγήσεις και εκτίµηση της τιµής: αυτό είναι από 

·πρόκειται για τον αριθµό των επεξηγήσεων που έχουν γίνει ή σταλεί, 

εποµένως ένας οδηγός διεκπεραίωσης. 

6. Αποδοχή απαιτήσεων για αλλαγές: ίδια περίπτωση και εδώ αριθµός 

ληφθέντων απαιτήσεων. 

7. Εφαρµογή αλλαγών: πρόκειται ξανά για το συνδυασµό των ικανοτήτων 

των εργαζοµένων, τον αριθµό των αλλαγών και των ωρών που 

χρειάζονται για τις αλλαγές. 

8. Αποστολή καινούριων πρόχειρων σχεδίων: αριθµός καινούριων 

πρόχειρων σχεδίων που έχουν σταλεί, οδηγός διεκπεραίωσης. 
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9. Επιβεβαίωση και εφαρµογή της παραγγελίας: ο αριθµός των παραγγελιών 

επιβεβαιώνεται και ξεκινάει η διαδικασία. 

10. Το στήσιµο του σταντ  

- αγορά υλικών: αυτό που καθορίζει εδώ τις δαπάνες είναι η ποιότητα των 

υλικών (διαδικασία), καθώς και ο αριθµός των παραγγελιών ή αγορών. 

Επιπλέον, κάποιος θα µπορούσε να λάβει υπόψη του και τους οδηγούς 

έντασης, γιατί έτσι καλύπτονται ιδιαίτερες περιπτώσεις που συµβαίνουν 

σπάνια και απαιτούν ειδικές πηγές, όπως το παράδειγµα της άµµου. 

- στήσιµο µηχανών: υπολογισµός ωρών (οδηγός διαρκείας)  

11. Τοποθέτηση επίπλων και εξοπλισµού στη θέση τους  

- αγορά επίπλων, φυτών, ραφιών, φωτιστικών: και εδώ η ποιότητα των 

αντικειµένων καθορίζει τις δαπάνες και ίσως τους οδηγούς έντασης 

όπως αναφέρθηκε προηγουµένως   

- µεταφορά στο σταντ: ένας οδηγός διάρκειας είναι κατάλληλος, όπως ο 

χρόνος που χρειάζεται για τη µεταφορά και ίσως και ο αριθµό των 

µεταφορών που απαιτούνται. 

-  γενικός έλεγχος: εδώ κάποιος µπορεί να διαλέξει είτε τον αριθµό των 

ελέγχων που απαιτούνται είτε τις ώρες που απαιτούνται. 

12. ΙΤ προϊόντα  

- µεταφορά: το ίδιο όπως παραπάνω, ο αριθµός των µεταφορών και ο 

απαιτούµενος χρόνος  

- γενικό έλεγχος: αριθµός απαιτούµενων ελέγχων ή ωρών 

13. Κείµενο και Γραφικές παραστάσεις  

- συµβουλευόµενοι τον πελάτη: οι ικανότητες των εργαζοµένων είναι 

απαραίτητες εδώ (διαδικασία), καθώς επίσης και οι απαιτούµενες ώρες 

14. Υπηρεσίες Καθοδήγησης: οι ικανότητες των εργαζοµένων εδώ ξανά και 

επίσης οι παρουσιαστές / παρουσιάστριες προσλαµβάνονται µε την ώρα. 

15. Υπηρεσία Καθαριότητας: πληρωµή µε την ώρα. 

16. Αποσυναρµολόγηση του σταντ: ώρες που χρειάζονται για να 

αποσυναρµολογηθεί και επίσης η ένταση για ιδιαίτερες περιπτώσεις, 

όπως η διάθεση της άµµου. 

17. Εναποθέτηση αντικειµένων στην άκρη σε περίπτωση 

επαναχρησιµοποίησης: απαιτούµενες ώρες, επίσης αριθµός µεταφορών. 
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18. Απαλλαγή των υπόλοιπων υλικών:ώρες, διαφορετικοί οδηγοί έντασης 

για τις ιδιαίτερες περιπτώσεις, όπως η διάθεση της άµµου. 

19. Έκδοση τιµολογίου για τον πελάτη: οδηγός διεκπεραίωσης – αριθµός 

σταλθέντων τιµολογίων. 

20. Επικοινωνία ξανά µε τον πελάτη / επικοινωνία µε καινούριους πελάτες: 

αριθµός πελατών. 

 

Για την απλή κατασκευή των σταντ, αυτό που µετράει είναι η δραστηριότητα Αγορά 

της επιλογής του σταντ. Αν ο εκθέτης αποφασίσει να επιλέξει ένα απλό πακέτο των 

σταντ που είδε σε ένα κατάλογο ή στο διαδίκτυο, τότε απλά γίνεται η παραγγελία και 

εποµένως ο αριθµός των παραγγελιών είναι σχετικός. Μπορεί να τηλεφωνήσουν στην 

εταιρία για επιπλέον ερωτήσεις, αλλά οι αγοραστικές ικανότητες των εργαζοµένων δεν 

µπορεί να είναι τόσο σηµαντικές, όπως στην περίπτωση µε τις επιλογές που απαιτούν 

σχεδιασµό, όπου υπάρχει περισσότερη αβεβαιότητα για το πώς θα φαίνεται στο τέλος. 

Αυτό που είναι σχετικό, από την άλλη, είναι ο ξοδευόµενος χρόνος για την ανάπτυξη 

των αγοραστικών υλικών, όπως ακριβώς για την περίπλοκη επιλογή.  

 

Παίρνοντας υπόψη τις υπόλοιπες δραστηριότητες, οι οδηγοί δε θα πρέπει να διαφέρουν 

πολύ ανάµεσα στις δύο προσφορές των σταντ, αλλά για τις απλές επιλογές δε θα έπρεπε 

να υπάρχουν οδηγοί έντασης, γιατί αφορούν συγκεκριµένο εξοπλισµό για ειδικές 

περιπτώσεις.  

 

Όταν πρόκειται για την αξιολόγηση των οδηγών, όπως τις ικανότητες των εργαζοµένων 

ή την ποιότητα ανεξάρτητα από την περιπλοκότητα των εκθεσιακών σταντ, θα ήταν  

αρκετά δύσκολο να µετρηθούν. 

 

Για ακόµα µία φορά, κάποιος θα γνωρίζει καλύτερα τι καθορίζει τις δαπάνες όταν 

κάποιος κοιτάζει τι είδους επικοινωνία απαιτούν οι πελάτες. Τότε, θα µπορεί να 

απαντήσει επίσης στις ερωτήσεις του Drury(2000) για το ποιες δραστηριότητες είναι 

απαραίτητες και ποιες όχι. Όπως, ισχυρίζεται, Drury(2000), είναι σηµαντικό να 

καθορίζονται ξεκάθαροι οδηγοί, και στην περίπτωση της Elmia, υπάρχουν µόνοι οδηγοί 

για κάποιες δραστηριότητες, αλλά µερικές δραστηριότητες έχουν ένα συνδυασµό 

οδηγών, γιατί δεν είναι ξεκάθαρο τι ακριβώς καθορίζει ένας οδηγός. Σύµφωνα µε τον 

Homburg (2001), είναι καλό να υπάρχει ένας συνδυασµός, και οι προτεινόµενοι οδηγοί 
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εδώ είναι απλές προτάσεις. Όταν αποφασιστεί πόσοι και ποιοι θα είναι, θα υπάρξει µία 

ισορροπία µεταξύ ακρίβειας και περιπλοκότητας 

 

 

5.2.4 Βήµα τέταρτο – Προσδιορισµός των δαπανών σύµφωνα µε τα 

προϊόντα / υπηρεσίες. 

 

 

Το τελευταίο βήµα δε θα αναλυθεί µα µαθηµατικό τρόπο, αλλά θα αναλύσουµε το πώς 

παρουσιάζονται τα έξοδα στην εταιρία.  

 

Είναι εµφανές από τον προσδιορισµό των δραστηριοτήτων και τη χρήση των πηγών ότι 

οι εργασιακές παρουσιάσεις διαφέρουν κάπως µεταξύ των περίπλοκων και απλών 

επιλογών. Αν εστιάσουµε στην έτοιµη οµάδα, µπορεί να είναι ευκολότερο να 

απεικονίσουµε κοινές δραστηριότητες µέσων διάφορων ετοίµων προσφορών για τους 

πάγκους, ειδικότερα χρησιµοποιώντας τις ιεραρχίες των δραστηριοτήτων, και εποµένως 

να προσθέσουµε όλες τις δαπάνες για κάθε µία δραστηριότητα για να καταλήξουµε 

στην αναλογία του οδηγού κόστους. Παρόλα αυτά, για την περίπλοκη επιλογή θα 

µπορούσε να υπάρξει πρόβληµα µε το να έχουµε κοινές δραστηριότητες, αφού αυτά 

εκθεσιακά σταντ προσαρµόζονται ανάλογα µε τις απαιτήσεις .Επίσης, κάποιος θα 

µπορούσε να λάβει υπ όψιν του (και για τις περίπλοκες επιλογές) να δηµιουργήσει µία 

οµάδα δραστηριοτήτων που θα είναι κοινή µεταξύ των προσφορών των εκθεσιακών 

σταντ για νέους πελάτες. Παρόλα αυτά, οι υπηρεσίες καθαριότητας και καθοδήγησης 

είναι ίσως δύσκολο να εκτιµηθούν, ακόµα και µεταξύ των γνωστών πελατών, γιατί 

µπορεί ξαφνικά να τις χρειαστούν ή να τις απορρίψουν κάποια στιγµή.  

 

Αν προσπαθήσουµε να εφαρµόσουµε το σύστηµα ABC µέσω ενός παραδείγµατος ενός 

πάγκου, τότε θα ήταν αρκετό να σταµατήσουµε στο δεύτερο βήµα, γιατί θα είχαµε 

δευτερεύουσες δαπάνες για τη συγκεκριµένη παρουσία που θα είχε ήδη απεικονισθεί. 

Παρόλα αυτά, µελετώντας τους οδηγούς κόστους θα ήταν σηµαντικό, καθώς δίνουν µια 

πιο ξεκάθαρη εικόνα των διαδικασιών που είναι σηµαντικές και όχι. Επίσης, έχοντας 

ξεχωριστούς υπολογισµού κόστους για κάθε ατοµικό εκθεσιακό πάγκο που 

ενοικιάζεται, θα µπορούσε να είναι πάρα πολύ περίπλοκο, πολύ χρονοβόρο και πολύ 

ακριβό. 
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Όπως αναφέρθηκε προηγουµένως, είναι δύσκολο για την Elmia να προσδιορίσει τις 

δαπάνες µε ακρίβεια, αφού δε γνωρίζει µε βεβαιότητα πόσους πελάτες θα έχει και τι 

προτιµήσεις θα έχουν. Αυτά τα απρόσµενα συµβάντα επηρεάζουν τον προϋπολογισµό. 

Από την άλλη, οι προϋπολογισµοί υπολογίζονται µε ακρίβεια στην Elmia και εποµένως 

η εταιρία µπορεί να ορίσει ένα µελλοντικό προϋπολογισµό που θα είναι πιο ακριβείς, 

όπως υποστηρίχτηκε από τον Kaplan και τον Cooper (1998), για να έχει µία καλύτερη 

αναλογία οδηγού κόστους από αυτή που θα είχε αν περίµενε και όριζε τις δαπάνες µετά 

από κάθε διεκπεραίωση που είχε ήδη γίνει. Αυτό, φυσικά είναι εφικτό µε την 

προϋπόθεση ότι θα µάθει περισσότερα  για τους πελάτες. 

 

 

5.2.5 Ανακεφαλαίωση των βηµάτων 

 

 
 

Σχεδιάγραµµα 5-1. Το τροποποιηµένο µοντέλο ABC. 

 

Αν ανακεφαλαιώσουµε τα τέσσερα βήµατα του συστήµατος ABC, ο πίνακας 5-1 

δείχνει ένα απλοποιηµένο µοντέλο που αφορά και τις έτοιµες, αλλά και τις περίπλοκες 

επιλογές, µε σεβασµό σε εκείνες τις δραστηριότητες, όπου οι διαδικασίες ουσιαστικά 

διαφέρουν ανάµεσα στους δύο τύπους των προσφορών σταντ. Επίσης, οι κύριες 

δαπάνες αναφέρονται εδώ, όπως οι υλικές δαπάνες, κατασκευή των τοίχων, έπιπλα, 

ταιριάσµατα, χρόνος διαχείρισης και στησίµατος για όλο τον εξοπλισµό και το 

ηλεκτρικό ρεύµα, στα πλαίσια των φωτιστικών, όπως χρησιµοποιούνται σύµφωνα µε 
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τις απαιτήσεις. Αυτό που πρέπει να αναφερθεί, είναι ότι οι κύριες δαπάνες είναι 

πιθανόν πιο σύνθετες όταν πρόκειται για αλουµίνια κατασκευή αν συγκριθεί µε το 

ξύλο, όπως είδαµε στο παράδειγµα στησίµατος των τοίχων.  

 

Αυτό που προστίθεται στο µοντέλο ABC είναι η κατανόηση και η εκπαίδευση των 

πελατών, µε άλλα λόγια η προσπάθεια αναµονής απαιτήσεων που οδηγούν την επιλογή 

των δραστηριοτήτων και τη χρήση των πηγών, καθώς και την κίνηση των δαπανών. Η 

εταιρία πρέπει να καταλάβει τι περιµένουν οι εκθέτες και να δώσει συµβουλές έτσι 

ώστε να αποφασίσουν καλύτερα οι πελάτες, γιατί οι προτιµήσεις των ήδη υπαρχόντων 

πελατών µπορούν να απεικονισθούν από τις δραστηριότητες των προηγούµενων 

παρουσιάσεων που έχουν ήδη οριστεί. 

 

5.3 Προσδιορισµός τιµών 

 

Η Elmia προσδιορίζει τις τιµές της σύµφωνα µε τα ποσοστά, τις αγορές και τους 

ανταγωνιστές. Αυτό βρίσκει σύµφωνο τον Drury (2000). Επίσης, χρησιµοποιεί 

επιπλέον κοστολόγηση τιµών, όπως αναφέρθηκε νωρίτερα, προσθέτοντας µία αύξηση. 

Αν λάβουµε υπ όψιν µας, το παράδειγµα της τιµής για ένα τοίχο (δες παράγραφο 

4.2.2.3), σε συνδυασµό µε το κόστος αυτού, η αύξηση είναι αρκετά υψηλή, και αυτό 

δείχνει ότι γίνεται για να καλύψει όλες εκείνες τις δευτερεύουσες και επιπλέον δαπάνες 

που έχουν ληφθεί υπ όψιν.  

 

Το σύστηµα είναι διαθέσιµο για µικρό διάστηµα, αλλά αν λείπουν πολλές 

δευτερεύουσες δαπάνες, τότε υπάρχουν αυθαίρετα αποτελέσµατα. Οι πελάτες είχαν 

παραπονεθεί ότι η εταιρία ήταν ακριβή και έτσι κάποιος θα µπορούσε να σκεφτεί να 

χρησιµοποιήσει την επιπλέον κοστολόγηση των τιµών σε συνδυασµό µε το σύστηµα 

ABC, όπου τουλάχιστον είναι δυνατόν να υπολογιστούν οι απαιτήσεις και οι δαπάνες. 

Από την άλλη, η Elmia πρέπει να έχει λογικές αυξήσεις αν θέλει να έχει κέρδος σε τόσο 

µικρό χρονικό διάστηµα. 

 

Άλλο ένα σηµαντικό θέµα είναι οι προµηθευτές, τότε µπορούν να συµφωνήσουν σε 

καλύτερες αγοραστικές τιµές, οι οποίες θα επηρεάσουν τη διαχείριση κόστους της 

Elmia. 
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Η υποτίµηση και οι φόροι κληρονοµιάς υπολογίζονται σαν γενικές δαπάνες και δε 

συµπεριλαµβάνονται στις αποφάσεις που την τιµή πώλησης. Ίσως πρέπει να 

παραµείνουν σα δαπάνες και εξαρτάται στο µέλλον αν θα γίνουν σηµαντικές. 

Λαµβάνοντας υπ’ όψιν την υποτίµηση στα πλαίσια της τάσης µόδας των επίπλων, αυτό 

πάρα πέρα έρευνα, αλλά είναι πολύ δύσκολο να διαχειριστεί. 

 

 

5.4 ∆ραστηριότητα βασισµένη στη διαχείριση  

 

Η δραστηριότητα που βασίζεται στη διαχείριση αφορά τη χρησιµοποίηση πληροφοριών 

από το σύστηµα ABC µε σκοπό τη βελτίωση των αποφάσεων (Frost, 2005). Αυτό δεν 

µπορεί να ερευνηθεί από εµάς εδώ, αφού η Elmia πρέπει πρώτα να υιοθετήσει το 

σύστηµα ABC, να αποσπάσει πληροφορίες από αυτό και µετά να τις χρησιµοποιήσει 

για τις αποφάσεις. Αλλά αυτό που µπορούµε να απεικονίσουµε από τη θεωρητική 

δραστηριότητα που βασίζεται στο κόστος, µέχρι τώρα, είναι ότι υπάρχει µία έντονη 

διαφορά ανάµεσα στα απλά και σύνθετα σταντ, στους τοµείς της αρχικής επικοινωνίας 

πελάτη – εργαζόµενου, της κατασκευής και τις περίπλοκες δραστηριότητες, καθώς και 

τις δραστηριότητες αποσυναρµολόγησης. Τα σύνθετα σταντ απαιτούν πολύ 

περισσότερες πηγές εδώ, που αποδεικνύουν τι περίµενε η εταιρία, δηλαδή ότι οι 

επιλογές που απαιτούν σχεδιασµό µπορούν να αποφέρουν περισσότερα χρήµατα, αλλά 

και ότι κοστίζουν περισσότερο. 

 

Αν συνδυάσουµε το λειτουργικό και στρατηγικό ΑΒΜ του Kaplan και του Cooper 

(1998), τότε θα µπορούσαµε να πούµε ότι λειτουργικά, η απόδοση θα βελτιωθεί 

εισάγοντας την τεχνολογία, όπως το 3D – µοντέλο, όπου οι πελάτες µπορούν να 

σχεδιάζουν τις δικές τους επιλογές. Αυτό θα ελαχιστοποιήσει τις δαπάνες που 

συνδέονται µε τις αρχικές δραστηριότητες για τα σύνθετα σταντ, γιατί οι εκθέτες θα 

έχουν την ευκαιρία να εξηγήσουν τι ακριβώς θέλουν και θα είναι πιο εύκολο για την 

εταιρία να δηµιουργήσει τις προσφορές. Ίσως το χτίσιµο µίας σχέσης θα 

ελαχιστοποιηθεί µέσω της απώλειας της ανθρώπινης επαφής. Από την άλλη, αυτή η 

τεχνολογία είναι χρήσιµη για ξενόφερτους πελάτες, αφού δεν µπορούν να συναντηθούν 

προσωπικά µε την εταιρία.  
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Μέσω της τεχνολογίας, ο χρόνος εργασίας θα µειωθεί ή ακόµα θα ανακατανεµηθεί και 

αυτό θα µπορούσε να αλλάξει τη φύση των οδηγών κόστους, καθώς ο πελάτης 

εµπλέκεται περισσότερο στη διαδικασία και µπορεί να διεκπεραιώσει συγκεκριµένες 

δαπάνες.  

 

Όπου δεν υπάρχουν απαιτήσεις, κάποιος πρέπει να είναι στρατηγικός και να 

εκπαιδεύσει τους πελάτες, καθώς και να προσπαθήσει να τους κάνει να υιοθετήσουν 

ένα συγκεκριµένο στυλ, για να είναι πιο εύκολο να προγραµµατιστούν µε ακρίβεια οι 

δραστηριότητες, γιατί έτσι θα υπάρχουν λιγότερες αλλαγές και αποκλίσεις στο 

πρόγραµµα. Είναι ζωτικής σηµασίας να εκπαιδευτούν κυρίως αυτοί που δεν ξέρουν τι 

θέλουν.  

 

Το ΑΒΜ θα πρέπει να είναι ικανό να ταιριάξει τη Mässprocessen, αφού αυτό το 

σύστηµα είναι ήδη µία πολύ καλή αρχή για την ανάπτυξη του ABC και εποµένως του 

ΑΒΜ. Επιπλέον, όπως ισχυρίζονται ο Kaplan και ο Cooper (1998), η εταιρία πρέπει να 

έχει ξεκάθαρους στόχους µε το ABC και έχουµε διαπιστώσει ότι η Elmia το θέλει για 

να βελτιώσει τη δουλειά της στα πλαίσια πώλησης των σωστών προϊόντων. 

 

5.5 Πότε δουλεύει το σύστηµα ABC; 

 

Ακόµα και αν η θεωρητική µας δραστηριότητα που βασίζεται στον προγραµµατισµό 

κόστους δεν λεπτοµερής και δεν περιέχει υπολογισµούς, πιστεύουµε ότι ξεδιαλύνει λίγο 

τα πράγµατα, φέρνει περισσότερη βεβαιότητα και σίγουρα θα βοηθάει όταν πρόκειται 

για την κατανόηση των πελατών. ∆ίνει µία πιο ξεκάθαρη εικόνα, όπως αναφέρθηκε σε 

άλλη έρευνα (Malmi 1997, Björnenak 1997, Soin et al, 2000).  

 

Από το µοντέλο µας του ABC, µπορούµε να δούµε ότι οι εργαζόµενοι είναι ένα µεγάλο 

κοµµάτι του, και αν η µέθοδος κοστολόγησης εφαρµόζεται στα αλήθεια, µπορεί να 

προκύψουν προβλήµατα, αν το προσωπικό αρχίζει να νιώθει ότι παρακολουθείται και 

αυτό µπορεί να προκαλέσει αντίδραση, όπως πολλοί ειδικοί σχολιάζουν. Παρόλα αυτά, 

ο φόβος του να χάσουν τη δουλειά τους δεν αποτελεί πρόβληµα σε αυτήν την 

περίπτωση, από τη στιγµή που οι εργαζόµενοι είναι πολύ σηµαντικοί για τις 

περισσότερες δραστηριότητες και αυτό είναι κατάλληλο για την υπηρεσία στησίµατος 
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και τοποθέτησης . η δραστηριότητα που βασίζεται στην κοστολόγηση θα µπορούσε να 

είναι πολύ σύνθετη για να εφαρµοστεί, αφού είδαµε ότι ο κανονισµός των δαπανών 

συνήθως σταµατάει την παραγωγή στην εταιρία  και επίσης κάποιος µπορεί να φτάσει 

στο τέλος χάνοντας τη δουλειά, αν η προτεραιότητα παραµένει πάρα πολύ στ 

διαχείριση κόστους. Το περιβάλλον είναι δυναµικό και η θεωρία µπορεί να µην είναι. 

 

Σύµφωνα µε διάφορους ειδικούς, υπάρχει η ανάγκη να υπάρχουν ξεκάθαροι στόχοι µε 

το τι θα γίνει µε τις δραστηριότητες που βασίζονται στην κοστολόγηση και οι 

συνεντευξιαζόµενοι έχουν συµφωνήσει στο τι θα ήθελαν να αποκοµίσουν από αυτή τη 

µέθοδο, έτσι ώστε να µη δηµιουργηθούν προβλήµατα µε την προϋπόθεση ότι αν στα 

αλήθεια εφαρµοστεί και χρησιµοποιηθεί, παρέχονται απαντήσεις στις σωστές 

ερωτήσεις. 

 

Μία καλή επικοινωνία και ενσωµάτωση στη δοµή και την κουλτούρα της εταιρίας 

(καθώς διακρίνεται σηµαντική από το Malmi 1997 et al), δε θα έπρεπε να είναι κάποιο 

εµπόδιο, αφού πρόκειται για µία µικρή εταιρία και όλοι φαίνονται να συνεργάζονται 

αρµονικά, παρέχοντας πληροφορίες για το τι γίνεται. Παρόλα αυτά, καθώς η Elmia 

είναι µία µικρή εταιρία, µπορεί να µην υπάρχουν αρκετές πηγές που θα αναλάβουν µία 

σύνθετη παρουσίαση, όπως είναι το σύστηµα ABC. Με ένα µικρό αριθµό εργαζοµένων, 

θα υπήρχε µεγάλη πίεση ως προς το να διεξαχθεί όλη η απαραίτητη δουλειά, καθώς και 

η κανονική και αναµενόµενη δουλειά. Από την άλλη πλευρά, αφού πρόκειται για µία 

µικρή τοποθέτηση και στήσιµο, ίσως µία ABC µέθοδος να είναι απλή να εφαρµοστεί 

εδώ, ειδικά στις προσφορές έτοιµων σταντ, καθώς είναι πιο εύκολο να σχεδιαστούν και 

επίσης επιτυγχάνεται µεγαλύτερο ποσοστό πωλήσεων από ότι µε τις επιλογές σταντ που 

απαιτούν σχεδιασµό. Σε αντίθεση, οι σύνθετες επιλογές µπορεί να χρειαστούν 

περισσότερο το ABC σύστηµα καθώς προκαλούν πολλές δευτερεύουσες δαπάνες να 

χαθούν στους υπολογισµούς. 

 

5.6 Συζήτηση 

 

Θέλαµε να δούµε αν η δραστηριότητα που βασίζεται στην κοστολόγηση θα µπορούσε 

να εφαρµοστεί σε µία εκδήλωση οργάνωσης της εταιρίας, και επιλέξαµε την Elmia ΑΒ 

σαν παράδειγµα. Τα αποτελέσµατα της ανάλυσης είναι ειδικά της εταιρίας και για αυτό 



 71 

το λόγο επηρεάζει τα δικά µας αποτελέσµατα. Από τη µία πλευρά, η Elmia ως 

διοργανώτρια τυπικών εκδηλώσεων, θα µπορούσε να είναι µία γενική αναπαράσταση 

αυτού του τύπου των εταιριών και µετά µπορούµε να ισχυριστούµε ότι η 

δραστηριότητα που βασίζεται στην κοστολόγηση είναι και εφαρµόσιµη και όχι σε αυτό 

το στήσιµο. Πρώτον, έχουµε ήδη διαπιστώσει µία τάση αυτής της µεθόδου µέσω του 

Mässprocessen, και ο προσδιορισµός των κυριότερων δραστηριοτήτων θα έπρεπε να 

είναι λογικός για να διαχειριστεί για τις διοργανώσεις εκδηλώσεων, αν κάποιος 

εστιάσει σε µικρά επιχειρηµατικά κεφάλαια ή παρουσιάσεις, όπως κάναµε εµείς, γιατί 

αυτό διευκολύνει το σχεδιασµό των εργασιακών καθηκόντων. 

 

∆εν έχουµε λάβει υπόψη µας όλες τις δραστηριότητες που διεξάγονται για µία 

ολόκληρη εµπορική επίδειξη, ειδικά εκείνες που συµπεριλαµβάνουν απλές υπηρεσίες 

που δεν έχουν σχέση µε απτά προϊόντα. Κάποιος µπορεί να φανταστεί µία διοργάνωση 

µεγάλης εµπορικής επίδειξης και πόσες διαδικασίες προκύπτουν εκεί, και ενώ εµείς 

ισχυριζόµαστε ότι το πρώτο βήµα βαίνει καλώς, µπορεί να µην πηγαίνει καλά για 

κάποια άλλη πιο σύνθετη εκδήλωση. Μελετώντας τις πηγές µε σκοπό να υπολογιστεί το 

κόστος για κάθε δραστηριότητα, είναι αρκετά δύσκολο να διαχειριστεί σε µία 

εκδήλωση, αφού είναι επίπονο ακόµα και για µία µικρή οργάνωση, όπως είναι η Elmia. 

 

Αυτό έχει να κάνει µε το γεγονός ότι κάποιος πρέπει να προµηθεύσει τις πηγές µε 

ακρίβεια, αλλά δεν µπορεί να το κάνει αυτό αν η απαίτηση είναι δύσκολη να εκτιµηθεί, 

αφού έτσι γίνεται σε αυτήν την περίπτωση για αυτό τον τύπο στησίµατος. Οι εκθέτες 

αλλάζουν τις προτιµήσεις τους και αυτό µερικές φορές ξεφεύγει από τον έλεγχο της 

εταιρίας, γιατί µπορεί να εξαρτάται από εξωτερικούς παράγοντες, τάσεις και 

περιβάλλον. Για αυτό το λόγο είναι δύσκολο να διαχωριστούν και να προσδιοριστούν 

µεταβλητές και σταθερές δαπάνες και να λυθούν προβλήµατα αχρησιµοποίητης 

ικανότητας, ειδικά για τα σταντ που απαιτούν σχεδιασµό. Αυτό που δίνει πιθανότητες 

εδώ είναι να βρεθεί ένας τρόπος να µάθουµε περισσότερα για τους εκθέτες, τις 

προσδοκίες τους και να τους κατηγοριοποιήσουµε κατάλληλα, έτσι ώστε κάποιος να 

προσπαθήσει να εφαρµόσει τη δραστηριότητα που βασίζεται στο κόστος.  

 

Προσδιορίζοντας τους οδηγούς κόστους αποδεικνύεται πολύ σηµαντικό για έναν 

διοργανωτή εκδήλωσης, τουλάχιστον στο παράδειγµα που µελετήσαµε. Αυτό ισχύει 

γιατί οπωσδήποτε θα βοηθήσουν στον προσδιορισµό του τι αποτελεί αξία για τους 
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πελάτες. Από την άλλη, αξιολόγηση συµπεριφορών, όπως οι ικανότητες και η ποιότητα 

σαν καθοριστική για τις δαπάνες, προκαλεί αρκετά προβλήµατα.  

 

Το τελικό βήµα του ABC , είναι αρκετά δύσκολο να εφαρµοστεί, αφού οι εκθέτες 

τουλάχιστον αυτοί που νοικιάζουν σχεδιασµένες προσφορές, έχουν ποικίλες 

δραστηριότητες και αυτές δεν µπορούν να συγκεντρωθούν ή να σταθεροποιηθούν 

έναντι των διαφορετικών εκθεσιακών σταντ. 

 

Υπάρχει επίσης µία πλευρά της έρευνας που κάνει τη γενίκευση δύσκολη. Έχουµε 

λάβει υπόψη µας τη συγκεκριµένη κατάσταση της Elmia,µε αναφορά στο ABC, 

εποµένως η γενική εφαρµογή στην ουσία θα εξαρτιόταν από συγκεκριµένη 

συµπεριφορά του κάθε διοργανωτή εκδήλωσης, όταν πρόκειται για την κουλτούρα, την 

οικονοµική κατάσταση και όλα τα υπόλοιπα. Άλλη εµπορική επίδειξη µπορεί να 

εκτεθεί σε µία διαφορετική κατάσταση, η οποία µπορεί να προκαλέσει την ανάγκη για 

µία διαφορετική µατιά στο σύστηµα ABC. Η µέθοδος απαιτεί ατοµικούς στόχους και 

σηµασία. Για αυτό το λόγο προτείνουµε ότι οι παραπέρα έρευνες γίνονται σε άλλους 

διοργανωτές εκδηλώσεων, ίσως και για τα εκθεσιακά σταντ και αργότερα και στα άλλα 

µέρη της εµπορικής επίδειξης, καθώς και παρακάτω εκδηλώσεις. Μετά, κάποιος θα 

µπορούσε να ερευνήσει και να συγκρίνει διαφορετικούς διοργανωτές µε σεβασµό στο 

µέγεθος ή σους τύπους των πελατών και να δει πως επηρεάζεται το ABC από αυτά τα 

πράγµατα στο ίδιο περιβάλλον ή από τον κλάδο της υπηρεσίας της βιοµηχανίας. 

 

Οι εταιρίες οργάνωσης εκδηλώσεων είναι οπωσδήποτε ένα βάθρο για τη 

δραστηριότητα που βασίζεται στις τεχνικές κοστολόγησης, γιατί όπως δείχνει η 

περίπτωση της Elmia, υπάρχουν πολλές δευτερεύουσες δραστηριότητες που απαιτούν 

περισσότερη προσοχή και αυτό πρέπει να υπολογιστεί, αλλιώς η κοστολόγηση και ο 

προσδιορισµός τιµών θα είναι αυθαίρετα. Κάτι ακόµα που διαπιστώσαµε, είναι ότι οι 

πελάτες είναι ζωτικής σηµασίας, γιατί αυτοί αποφασίζουν ποιες δραστηριότητες θα 

παρουσιαστούν και ποιες πηγές θα χρησιµοποιηθούν. Εποµένως, είναι πολύ σηµαντικό 

η εταιρία να γνωρίζει τους πελάτες της πολύ καλά, αν θέλει να προχωρήσει µε µία 

ακριβής κοστολόγηση για τον εαυτό της. Είναι µία συνεχής αλυσίδα, γιατί οι εκθέτες 

βασίζονται στους διοργανωτές εκδηλώσεων, οι οποίοι τους προµηθεύουν µε όλες τις 

απαραίτητες δραστηριότητες που θα τους βοηθήσουν να φερθούν επιχειρηµατικά µε 



 73 

τους δικούς τους πελάτες και γίνεται φανερό ότι στο τέλος ανάγεται σε κάτι 

περισσότερο από τη διαχείριση κόστους. 

 

6. ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 
 

 

Όταν αρχίσαµε µα πληροφορούµαστε τη δραστηριότητα που βασίζεται στην 

κοστολόγηση, δεν φαινόταν να είναι µία δύσκολη µέθοδος, αλλά καθώς εργαζόµασταν 

πάνω σε αυτή, όλο και περισσότερο, συνειδητοποιήσουµε ότι είναι πολύπλοκη και δεν 

υπάρχει στην ουσία, ξεκάθαρος προσδιορισµός του συστήµατος ABC, καθώς σηµαίνει 

διαφορετικά πράγµατα για κάθε άνθρωπο. Είναι απλά ένας τρόπος σχεδιασµού και 

καθορισµού των δευτερεύουσων δαπανών και δείχνει ότι κάποιος πρέπει να ενώνει 

τους τοµείς µίας οργάνωσης, αν πρόκειται να φανεί χρήσιµο. Επιπλέον, η µέθοδος 

πρέπει να ταιριάζει και µε τον πραγµατικό κόσµο. Αυτό το κάνει δύσκολο να έχει µία 

ξεκάθαρη απάντηση όσον αφορά το δικό µας σκοπό. 

 

∆ιαπιστώσαµε ότι ο προσδιορισµός των δραστηριοτήτων είναι εύκολος να εφαρµοστεί, 

τουλάχιστον σε αυτό το παράδειγµα. Καταφέραµε, επίσης, να απεικονίσουµε τις πηγές, 

αν και υπάρχει δυσκολία στο να γνωρίζουµε πόσες απαιτούνται, ποιες είναι σταθερές ή 

µεταβλητές και πόσες θα χρησιµοποιηθούν, ειδικά αν η επιλογή του εκθεσιακού 

πάγκου είναι κατά παραγγελία. Οι οδηγοί ήταν ενδιαφέροντες για µελέτη, και µπορούν 

να εφαρµοστούν, τουλάχιστον θεωρητικά, δίνοντας έτσι µία ολοκληρωµένη άποψη για 

τους διαφορετικούς πελάτες. Το τελικό µέρος του ABC είναι εφαρµόσιµο στις 

περιπτώσεις των απλών, σταθερών και προβλέψιµων υποθέσεων, αλλά προκαλεί 

προβλήµατα οι δραστηριότητες και οι δαπάνες τους δεν µπορούν να είναι κοινές έναντι 

διαφορετικών επιλογών που απαιτούν σχεδιασµό. 

 

Η έρευνα δείχνει ότι η ABC µέθοδος είναι αρκετά ευέλικτη στη φύση, γιατί οι 

θεωρητικές απόψεις δεν µπορούν πάντα να αντιστοιχούν σε ένα δυναµικό περιβάλλον. 

Εποµένως, η µέθοδος πρέπει να ανακεφαλαιωθεί, ειδικά όταν πρόκειται για τους 

διοργανωτές εκδηλώσεων και τις υπηρεσίες γενικότερα, γιατί η διαδικασία πρέπει να 

ξεκινήσει µε τον πελάτη. Παρόλα αυτά, η δραστηριότητα που βασίζεται στην 
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κοστολόγηση, µπορεί να παρέχει µία καλύτερη και πιο καθαρή εικόνα της κατάστασης, 

στην οποία βρίσκεται η εταιρία. 

 

Τέλος, µπορούµε να πούµε ότι το ABC είναι εφαρµόσιµο σε µία εταιρία οργάνωσης 

εκδηλώσεων, που βασίζεται στο παράδειγµα της Elmia, αλλά είναι εφαρµόσιµο µόνο 

σε κάποιο βαθµό, και τουλάχιστον το επεξεργαζόµαστε σε χαρτί. Παρόλα αυτά, σε µία 

µεγαλύτερη κλίµακα, χρειάζεται περισσότερη έρευνα µε αναφορά στους διοργανωτές 

εκδηλώσεων, αν κάποιος επιθυµεί να φτάσει σε ένα πιο ξεκάθαρο συµπέρασµα. Είναι 

απαραίτητο, να λαµβάνουµε υπ’ όψιν µας το ABC για τους διοργανωτές εκδηλώσεων, 

γιατί οι δευτερεύουσες δαπάνες µπορεί να είναι πολλές, και για µία φορά, αυτή η 

µέθοδος θα συµβάλλει στην κατανόηση των πελατών, και εποµένως κάποιος θα είναι 

ικανός να τους εξυπηρετήσει καλύτερα. 
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑΤΑ 
 

Παράρτηµα 2: Λύσεις των σταντ 

 
Εικόνα Α-1 Απλό ολοκληρωµένο σταντ από Αλουµίνιο. Πηγή:Elmia(2006b)   

 

 
Εικόνα Α-2. απλό, ολοκληρωµένο σταντ από ξύλο. . Πηγή:Elmia(2006b)   
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Εικόνα Α-3. Πολύπλοκο σταντ παροχής. Πηγή:Elmia(2006b)   

 

 

Εικόνα Α-4. Πολύπλοκο σταντ παροχής. Πηγή:Elmia(2006β)   


