Szent István Egyetem

Gazdaság- és Társadalomtudományi Kar

Gazdasági informatika „B” típusú beadandó feladat

Elemzési téma:

1. Hogyan változott az értékesítés 1999-ről 2000-re az értékesítési csatornák átszervezésének hatására? leíró
2. Volt-e ennek valamilyen negatív hatása az értékesítés területenkénti megoszlására? leíró
3. Indokolt-e az értékesítési csatornák felosztásának további módosítása? Döntési probléma!!!

Forrás: Magyarország egyik piacvezető sörgyártó vállalata

Készítette: 

 2002-10-28

Elemzés

A vállalat, amelyik az adatokat rendelkezésemre bocsátotta, anonimitást kért, de annyit tudunk róla, hogy Magyarország egyik piacvezető sörgyártó vállalata. A jelenlegi helyzet az élelmiszerpiac privatizációja után alakult ki és ehhez a sajátos helyzethez kellett kialakítani egy olyan üzletpolitikát, hogy a célt – a piaci részarány megtartása és növelése – elérjék.

· A helyes elemzéshez és értékeléshez szükséges az alaptáblázatban használt fogalmak pontos ismerete, de itt csak a csatornák elnevezéseit magyaráznám el:

· Dummy: olyan kisvevők, amelyek semelyik másik kategóriába nem sorolhatók be

· HORECA: általában a különböző vendéglátóegységek tartoznak ide (szállodák, kocsmák, éttermek)

· Független kiskereskedők: általában a magántulajdonban lévő kiskereskedések

· Nagykereskedők: ezek a továbbértékesítő kereskedések

· Key account: több egységből álló hazai és külföldi üzletláncok

Bár erre ebben a munkában nem készült kimutatás, mégis érdekes gazdasági kérdésnek bizonyulhatna a szállítási módok szerint megfigyelni az értékesítést, hiszen költség szempontjából a célfuvar kedvezőbb és az elmúlt években még nem sikerült megtalálni az optimális arányt a szállítási módok között. Ez a kérdés annyiban kapcsolódik ehhez a vizsgálathoz, hogy a nagykereskedések arányának növekedése jótékonyan befolyásolja a célfuvaros szállítás térnyerését. Ám a nagykereskedések számának növekedése önmagában nem elég, minőségi fejlődésre is szükség lenne, korszerűbb telephelyekre és képzettebb emberekre.

1. Hogyan változott az értékesítés 1999-ről 2000-re az értékesítési csatornák átszervezésének hatására?

Az I. kimutatás alapján tudunk válaszolni erre a kérdésre, ahol az egyes csatornák értékesítését követhetjük nyomon 1999-ben és 2000-ben havonkénti bontásban. A számokból egyértelműen kiderül, hogy a csatornafelosztás megváltoztatása pozitívan befolyásolta az értékesítést. Jól láthatóan letisztultak a csatornák, sikerült a vevőket besorolni a nekik legmegfelelőbb kategóriába. 

Nem látható jól, mert a sok szám nem támogatja a vizualitást, kivéve talán a dummy üressé válását, talán egy tortadiagram jobban szemléltetné a részarányok átalakulását?
A két év összehasonlításából kiderül, hogy sikerült ezzel a gazdasági döntéssel növelni az értékesítést, ami nyilván nagyban köszönhető annak, hogy most már sokkal egyszerűbb az egyes csatornák sajátosságainak figyelembe vétele és azok szerinti kiszolgálása. A másik fontos tényező lehet az új és megfelelőbb csatornapolitika, a tudatos reklám- és promóciós tevékenység, aminek következtében jelentős forgalomnövekedést realizáltak. 

Bár a szezonalitás, a piaci akciók és a konkurencia piaci viselkedése, valamint az időjárás jelentékenyen befolyásolhatják az értékesítést, mégis szembetűnő növekedést sikerült elérni a csatornák átszervezésével és az új akciós politikával, ami jobban alkalmazkodik az egyes csatornák igényeihez. 

A Key account és a nagykereskedések lettek a fő partnerek, ahová a független kiskereskedők és a HORECA vevői átsodródtak az alábbi előnyök miatt:

· a nagyobb mennyiség szállítása kedvezőbb áron történik

· általában ezek a telephelyek közelebb vannak, mint a vállalat telephelyei

· rugalmasabb a kiszolgálás, mind mennyiséget, időt tekintve

A hazai független kiskereskedésekre tendenciaszerűen jellemző, hogy bekapcsolódnak nagyobb láncokba vagy csatlakoznak a nagykereskedésekhez, illetve beszerzési társaságokat alkotnak. Az ilyen csoportosulásoknak az áralkuban sokkal előnyösebb a helyzetük, nagyobb kedvezményeket kaphatnak. A HORECA csökkenése mindig a nagykereskedőket támogatja, hiszen tőlük vásárol a kedvezőbb feltételek miatt.

2. Volt-e ennek valamilyen negatív hatása az értékesítés területenkénti megoszlására?

Az eddigiekből is kiderült, hogy ez mindenképpen pozitív hatással volt az értékesítésre és ez területenként is megmutatkozott. Valószínűleg az új csatornapolitikának köszönhetően Közép- és Nyugat-Magyarországon kiemelkedő növekedést sikerült elérni. Vélhetően jól sikerült megválasztani az alkalmazott csatornapolitikát, amit az is bizonyít, hogy mindenhol sikerült a tervezett növekedést realizálni a két év összehasonlításában, ahogy ezt a diagram is jól személteti.

3. Indokolt-e az értékesítési csatornák felosztásának további módosítása?

Végeredményben az új csatornafelosztás minden területen növekedést hozott az értékesítésben és a hónapok ingadozásait is kiegyenlítette, valamint kiegyensúlyozottá tette az értékesítést és tervezhetőbbé vált a termelés a szezonalitás kiszámíthatóvá válásával. 2000. márciusában még jelentkezett egy be nem sorolható vevő, de ezt a helyzetet sikerült rövid időn belül megoldani. 

A rendelkezésre álló adatok alapján nyugodtan kijelenthetjük, hogy a döntés helyes volt, hiszen ezáltal elérhetővé vált a kitűzött cél, sikerült növelni a piaci részarányukat.

Értékelés:

· miért vannak negatív számok az alapadatok között?

· A 3. kérdés jó, de a táblázatok alapján nem tűnik logikusnak, miért jó a döntés, vagyis mihez képest kell értékelni a kimutatásokat…ill. milyen egyéb módosításokat kellene értékelni…

· Szép, valós feladat, de kissé elnagyolt a kidolgozása…
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