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Forrás: Pest megye egyik meghatározó tésztakészítő vállalata

Elemzés

témák:

· három éves időtartam alatt hogy változott a különböző tésztafajták értékesítése az állandó felvásárló-helyek között? 
· Melyik partner irányába milyen tésztafélének az értékesítésében érdemes leginkább a továbbfejlesztés?
Az általam készített adattáblát személyes kapcsolat - és szintén személyes - kommunikáció alapján, szállítólevelek és számlák segítségével hoztam létre. A vállalat, akinek tulajdonosa a következőkben ismertetett adatokat a rendelkezésemre bocsátotta, anonimitást kért. Ez tiszteletben kell tartanom, de annyi tudható róla, hogy a Galga mente egyik legjelentősebb tésztakészítő vállalata (, ami az értékesítési adatokból is egyértelműen kiderül) és itt, valamint az ország egyre több régiójában lakók nagy százaléka is fogyasztja termékeiket. Ez valószínűleg jó minőségének és elfogadható árának köszönhet.

A tésztáról általánosságban annyit kell tudni, hogy három alapanyag felhasználásával állítható elő. E három anyag a liszt, a tojás és egy minimális mennyiségű színező anyag, ami konkrétan (a mi esetünkben) a Béta Karotin.  

A vállalat mintegy 25 féle tészta előállításával foglalkozik. Ezek közül én kilenc fajtával foglalkozom részletesen. Ez a kilenc fajta a következő: 

· Hosszú cérnametélt

· Rövid cérnametélt

· Fodros nagykocka

· Gyufatészták

· Zabkocka

· Gépi tarhonya

· Kézi tarhonya

· Csőtészták

· Eperlevél

A vállalat termékeit öt viszonteladónak értékesíti:

· N

· D 

· F

· E

· S

Az általam vizsgált gazdasági jellemzők:

· Tojás egységára

· Felhasznált tojás mennyisége 1 csomag tésztához

· Liszt egységára

· Felhasznált liszt mennyisége 1 csomag tésztához

· Béta Karotin egységára

· Felhasznált Béta Karotin mennyisége 1 csomag tésztához

· Összes anyagköltség

· További költségek átlagosan

· Előállítási költség

· Értékesítési egységár

· Értékesített mennyiség az adott évben

· Értékesített mennyiség önköltsége

· Értékesítés árbevétele

· Jövedelem

Az előzőekben felsorolt jellemzőket 1999 és 2001 közötti időszakban vizsgáltam.

A Pivot adatbázisból kiderül, hogy az összes tésztafajta értékesítési egységára a három év alatt folyamatosan növekedett. Az 1999-es 61,5 Ft-os csomagonkénti egységár 2001-re 75 Ft-ra emelkedett (ezek az egységárak csak a Nagybani piacra vonatkoznak, a többi partner ennél alacsonyabb áron jut az áruhoz) (nem derül ki az Olvasó számára, mert nincs ilyen idősoros elemzés az XLS-ben!). Szintén növekvő tendencia figyelhető meg az önköltség alakulásában is. Míg 1999-ben 45 Ft körül alakult egy csomag tészta előállítási költsége, addig 2001-ben már 63 Ft körüli összeg volt elegendő egy csomag tészta előállításához. Ebből könnyen kiszámítható, hogy még az önköltség 40%-kal nőtt, addig a tészta ára csak kb. 20%-kal.

Semmiféle idősoros elemzés nincs az XLS-ben!
A különféle tésztákra vonatkozó adatok jobban láthatók, áttekinthetőbbek a Pivot táblázatban („mutatók termékenként” nevet viseli). Ebből látható, hogy mindhárom évet figyelembe véve a Hosszú cérnametélt iránt a legnagyobb kereslet. A vásárlók közt nem lehet egyértelműen kijelenteni, hogy évről évre mindenhol nőtt iránta a kereslet, de a legtöbb helyen folyamatosan emelkedett az értékesített mennyiség. Az átlagon alul értékesített mennyiségű termékek a Gépi és Kézi tarhonyák. Ha ezek a fajták értékesített mennyiségének változását figyeljük a három évben, akkor látható, hogy évről-évre növekszik. 

A mutatók termékenként munkalap jelen formájában nem tekinthető egy korrekt jelentésnek, mert több benne a felesleges, hibás, félrevezető adat, mint az értékelhető…
Egy másik Pivot kimutatás („termékmegoszlás partnerenként” nevet kapta) lehet segítségünkre, ha partnerenként szeretnénk megvizsgálni az eladott áruk megoszlását. 

A legtöbb árut egyértelműen N vásárolja. A legnagyobb mennyiségben Hosszú cérnametéltet értékesít nekik a vállalat, melynek nyomán 2627175 Ft jövedelemhez jutottak 1999-ben. Az ehhez tartozó értékesített mennyiség 150000 csomag. Az elkövetkezendő két évben az értékesített mennyiség tovább nőtt, de a jövedelem visszaesett a ’99-es évhez képest. Ez a furcsa változás az önköltség nagyobb arányú növekedésének tudható be.

Milyen irányba érdemes továbbfejleszteni? 

A táblázatokból egyértelműen kiderül, hogy bármelyik értékesítési helyet is vizsgáljuk, mindenhol a Hosszú cérnametélt vezeti az eladási listát. Tehát, mindenképpen ez irányba javasolt a fejlesztés. Ha ezen belül a konkrét partnereket nézzük, akkor N a legjelentősebb felvásárló, hiszen amellett, hogy a legnagyobb mennyiséget vásárolja (a vállalat jövedelmének jelentős részét teszi ki), a legmagasabb áron lehet értékesíteni részére. Mindezekből az a következtetés vonható le, hogy N. részére a Hosszú cérnametélt értékesítésében lehetne fejlesztéseket eszközölni.     

