A Balatoni Zamatos Bor Vállalat

Esettanulmány  II.– Gazdaságossági elemzés

Ahogy belép a Zamatos Bor vállalat tanácstermébe, a Vezérigazgató fogadja, és három felső vezető ül még a hatalmas tárgyalóasztal körül.

„Azt hallom Erzsébettől, hogy nagyon sikeres megbeszéléseket folytatott a nagyobb hitelezőinkkel” – mondja a Vezérigazgató – „Hallhatnánk a beszámolóját?”

Összeszedi gondolatait és elismétli a jelenlevőknek is, amit a nagy hitelezőkkel megbeszélt. „Ezekkel a megállapodásokkal Erzsébet meggyőződése szerint képes lesz rendszeres fizetéseket teljesíteni a kisebb hitelezők részére a cash flow terhére és ezáltal úgy tűnik, további két havi védelmi időszakot tudtunk elérni, ami alatt el tudjuk készíteni a gazdaságossági elemzéseket, aztán remélhetőleg hosszú távú megállapodásra jutunk a hitelezőinkkel is.”

„Helyes” – válaszolja a Vezérigazgató – „Akkor mondja, mik lesznek a következő lépések!”

Elmagyarázza, hogy a következő két hónap nagyjából két egyhónapos szakaszra oszlik. Az első hónapot a gazdaságossági elemzésre kell szánni és azután, ha az elemzés eredménye pozitív, a második hónapot lehet a hitelezőkkel való megegyezéssel tölteni.

„És biztos benne, hogy ez az egész kóceráj nem dől össze ebben a két hónapban?” – kérdezi Pénzköltő úr, a termelési igazgató.

„Ebben persze nem lehetünk biztosak, de ha a magunk részéről betartjuk a nagy hitelezőkkel kötött megállapodásokat, akkor azt hiszem, nem fogják felszámoltatni az Rt-t. – így a válasza.

„Hát, remélem, igaza lesz” – morogja Pénzköltő úr.

„Oké” – szól bele a Vezérigazgató – „Most hogyan tovább?”

Erre belevág és elmagyarázza terveit a következő hónapra. Elmondja, hogy a következő néhány napban minden vezetővel  le akar ülni beszélgetni, valamint nagyon alaposan át kell, hogy vizsgálja visszamenőleg az eredmény- kimutatásokat, mérlegeket és egyéb, kiegészítő információkat.

Ezt követően elmondja, hogy a vezetőkkel együttműködik majd egy terv kialakításában és ez a terv a következő három évre szóló eredmény kimutatásokban és mérlegekben fog testet ölteni.

**********

Eltelt egy hét, Ön ott ül budapesti irodájában és a Zamatos Bor Rt-ről gondolkodik.

Megszerezte a múltbeli eredmény kimutatásokat, valamint az 1998. december 31-i mérleget is. Beszélt minden egyes felső vezetővel és a megbeszélésekről készült feljegyzéseit olvasgatja:

A Vezérigazgatóval folytatott megbeszélésen készült feljegyzések

Mindketten egyetértenek abban, hogy az 1997-1998-as évek nehezek voltak a magyar vállalkozások részére. 25 %-os infláció 1997-ben és 22 % 1998-ban, míg a kamatlábak közel 30 %-on álltak.

Ennek ellenére abban is egyetértenek, hogy ezek a Zamatos Bor Rt. Ellenőrzésén kívül eső tényezők, és olyan dolgokra kell koncentrálni, amelyekre ráhatásuk is van. 

A Vezérigazgatóval folytatott megbeszélés során ő elmondja, hogy nagyon elégedetett a marketing menedzserrel és a vállalat legtöbb problémájáért a termelési igazgatót hibáztatja.

„Először nézze az eredmény kimutatás, 1999-ben 26%-kal nőtt az árbevétel, míg a közvetlen gyártási költségeink 26 %-kal emelkedtek 1998-ben, ráadásul további 18 %-kal 1999-ben.”

„ A bruttó eredményünk 1997-ben 23 %- ról 8 %- ra csökkent, és 11%-ra 1999-ben” – jelenti ki némi felsőbbséggel. „Köztünk szólva, Pénzköltőnek mennie kell, és nagyon remélem, hogy az Ön javaslata is ezt tartalmazza majd” - vallja be Önnek.

A Marketing Menedzserrel folytatott megbeszélésen készült feljegyzések

Belföldi piac:

Elmondta, hogy a Zamatos Bor Rt. Remek forgalmazási rendszert hozott létre a vállalat termékeinek egész Magyarországon történő terjesztésére, közvetlen kapcsolatokat ápolva a nagyobb áruházláncokkal és nagykereskedőkkel. Nagyban köszönhető neki az 1998-ban elért közel 26 %- os növekedés az árbevételben.

Véleménye szerint, ha minden vezető úgy teljesített volna, mint ő a belföldi piacon, akkor a vállalat nem lenne akkora slamasztikában mint most.

Az Erzsébettől megkapott néhány adat alapján kiszámította a következőket: 


Eladott volumen
Eladási ár


        M palack
  Ft/palack


1997 /6 hónap/
  4.675
    80


1998
  9.820
  103


1999
  9.820
  103

Export piac

Nagyon vonakodva beszélt az Rt. Külpiacokon nyújtott teljesítményéről. Arra hivatkozott, hogy nem kapott szabad kezet és jelentős mértékig beleszóltak a munkájába más vezetők, mint Erzsébet is, akik folyton megpróbáltak tanácsot adni. /Ezt később Erzsébet és Pénzköltő is erősen tagadta, akik egymástól függetlenül azt állították, hogy a Marketing Menedzser teljesen szabad kezet kapott a Vezérigazgatótól. /

Erzsébet később elmagyarázta Önnek, hogy a Zamatos Bor Rt 1997-ben két nagy svájci kapcsolatot örökölt. A vállalat nem foglalkozott közvetlenül ezekkel a vevőkkel, hanem a Borimpexen keresztül, ami korábban a bor behozatalával és kivitelével foglalkozó magyar vállalat volt.

Senki sem tudja pontosan, hogy mi is történt, de a két svájci vevő közül a nagyobbikat elveszítették 1998. elején, a másikat pedig 1999. végén.

Az Erzsébet által átadott számok alapján Ön a következőket számolta ki: 



Eladott volumen
Eladási ár



    M palack
  Ft/palack



1997 /6 hónap/


  1.091



110



1998




  0.218



137,5



1999




  0,05



167.8

A Borimpex Vállalattal folytatott későbbi megbeszélés során Ön megtudta, hogy a Marketing Menedzser ragaszkodott ahhoz, hogy emeljék fel az árakat annak ellenére, hogy a Borimpex ennek ellenkezőjét tanácsolta és ez az oka a két vevő elvesztésének.

Promóciós költségek /18 M Ft 1999-be0n /

A Marketing menedzser a promóciós költségek szintjét azzal indokolta, hogy ez a tevékenység alapvetően fontos az eladások növelése érdekében. Ugyanakkor ezt követő beszélgetések során Erzsébet elmondta Önnek, hogy legalább 12 M Ft-ot költöttek focimeccsek szponzorálására, miközben a piackutatások azt mutatták, hogy a foci szurkolók sört isznak, és csak kevéssé érdekli őket a bor. A Marketing Menedzser viszont nagyon lelkes focirajongó és nagyon szeretett a Zamatos Bor Rt által szponzorált meccsekre járni /és az igazgatói páholyban ülni /.

Utazási költségek

A Marketing Manager jelezte, hogy a belföldi piacon jelentkező utazási költségek emelkedését az infláció okozta. Azt is elmondta, hogy az export utazási költségeket új vevők felkutatására költötték el, de sajnos nem jutottak sikerre.

Jövőbeli kilátások
A Marketing Menedzser úgy találta, hogy kevés esély van a jövőben export bevétlek szerzésére, de azt reméli, hogy a belföldi piacon további 5 %-kal lehet növelni az eladások volumenét 2000 -ben, 3 %- kal 2001-ben és 2 %- kal 2002-ben. Alapos nyomással azt is ki tudta szedni belőle, hogy ehhez a promóciós költségek 33 %-os növelésére volna szükség.

A Termelési Igazgatóval /Pénzköltő/ folytatott megbeszélésen készült feljegyzések

Pénzköltő azzal kezdte, hogy Önnek személyesen megköszönte azokat a megbeszéléseket, amiket Ön az ő nevében folytatott azzal a kis bankkal, amely nála erőltette a Növekedés Kft üzletrészeinek megvásárlására szolgáló hitel ügyét.

Ezzel a megbeszélés igen pozitív és együttműködő hangulatban indult.

Elmagyarázta Önnek, hogy egy éve volt termelési igazgató, amikor az Rt megalakult és 1997-ben elvégezte a termelési szabványok kialakítását. Ámde 1998. elején súlyos autóbaleset miatt 1998. szeptemberéig kórházban volt és nem is dolgozott 1998. decemberéig. Távolléte alatt a Vezérigazgató vette át a termeléssel kapcsolatos feladatokat, míg a szőlő és a palackok vásárlása a Marketing Menedzser dolga volt. Amikor visszatért munkahelyére, visszavette a termelésre vonatkozó feladatokat, de a Marketing Menedzser magánál tartotta a szőlő és a palackok beszerzésének ügyét.

Pénzköltő jelezte, hogy ő megtett minden tőle telhetőt az ésszerű működés elérésére, de a beszerzések nem az ő hatáskörébe tartoztak. 

Pénzköltő kijelentette, hogy a jelenlegi gépparkkal nagyon kevéssé lehet javítani a termelési színvonalat. Ugyanakkor azt is elmondta, hogy ha az Rt. megvásárolna egy bizonyos szőlőprést, akkor az üvegenként szükséges szőlő mennyiségét az 1999-es 9,5 kg-ról 7,5-re lehetne csökkenteni. Szerinte ez nem járna minőségromlással. Viszont a berendezés teljesen felszerelve 150 M Ft-ba kerül és ha május végén megrendelik, akkor is csak 2001. elejére lenne teljesen működőképes.

Pénzköltő beterjesztette ezt a beruházási javaslatát az ügyvezetés elé, de azt a vállalat készpénzhelyzete miatt visszautasították. Ezt el kellett fogadnia, de mélyen belül úgy érezte, neki van igaza.

Erzsébettel folytatott megbeszélései során a következő adatokat sikerül feltárnia a termelés kapcsán:



1997
1998
1999


Vásárolt szőlő kg.                    57,5 m
  115,4 m
   92.9 m


Vásárolt palack db
6.069 
10.852 
10.295 


Palackok törése
   5 %
   7,5 %
  5 %


Közvetlen alkalmazottak


Száma /fő/
    288
      276
      236


Vásárolt olaj /energia / tonna
    980
   2.048
   1.895

*********

Ahogy ott üldögél budapesti irodájában , a Fellendülés Kft-nél, a megszerzett információkon gondolkozik.

Kicsit aggódik, hogy nem rendelkezik elegendő információval a jövőbeli potenciál teljes felméréséhez. Úgy dönt, hogy a marketing/értékesítés és a termelés területén szakértői vizsgálatra van szükség. 

Felhívja a Vezérigazgatót, aki jóváhagyását adja, de kijelenti, hogy a díjat csak akkor képes kifizetni, ha a vállalat életben marad. Ezen felül megegyeznek, hogy a beszámolónak a munka megkezdésétől számított tíz napon belül el kell készülnie.

Megállapodnak hát és a díj összegét 3 m Ft-ban kötik ki.

*********

A tanácsadók másnap megkezdik a munkájukat és tizenkét nappal később az Ön kezében van a beszámolójuk, amit teljes mértékig átvizsgált és összedolgozott a már meglévő információkkal.

„Igen” – gondolja – „ most már abban a helyzetben vagyok, hogy elkészítsem a gazdaságossági elemzést”. Felveszi a telefont és felhívja a Vezérigazgatót. Ő szinte türelmetlenül sürgeti, Ön milyen megállapításokra jutott, de Ön ellenáll a csábításnak és másnap reggelre beszél meg vele találkozót.

„Összehívjam az ügyvezetést?” – kérdezi.

„Nem a gazdaságossági elemzést először csak Önnel akarom megbeszélni!!”

A Balatoni Zamatos bor Vállalat

számára

A tanácsadók beszámolóinak összefoglalása

(felkért külső szakértő jelentése)

Balatoni Zamatos Bor Vállalat

A tanácsadók beszámolóinak összefoglalása

Eladás-marketing, Termelés és Adminisztráció

1. Értékesítés és marketing

A/  Belföldi piac
Miközben a vállalat jól lefedi a nagy szupermarketeket és nagykereskedőket, ez a fedettség nem vonatkozik Magyarország nyugati, délnyugati és déli, kulcsfontosságú területeire. A becslések szerint a teljes magyar piac körülbelül évi 100 millió palack bor. Az Rt. Által le nem fedett terület lakossága az ország lakossága 25%-ának felel meg. Tehát az rt a lefedett területen rendelkezi 13%-os piaci részesedéssel. Valószínű, hogy a déli/nyugati területeken biztosított megfelelő képviselettel az alábbi piaci részesedéseket lehetne elérni:


1999
2000
2001

Meglevő területek
13 %
15 %
16 %

Új területek
 -
  7 %
12 %

A három éves időszakban csak kis növekedés várható a teljes piaci méretét illetően, ezért a következő eladási értékekkel lehet számolni:


1999
2000
2001


M palack
M palack
M palack

Meglevő területek
9,78
11,25
12,0

Új területek
 -
  1,75
  3,0

Összesen
9,78
13,0
15,0

Ha a fent megadott volumenű növekedést el akarjuk érni, akkor az áremeléseket a várható infláció 80%-ában kell korlátozni, ami 1999-ben 20%, 2000-ben 18%, míg 2001-ben 15 %. Annak érdekében, hogy az új területeken fejleszteni lehessen az eladásokat, 9 további munkaerőt kell alkalmazni, akiknek várhatóan átlagos bért kell fizetni.

B/ Export piac
Létre kellene hozni egy teljesen új részleget, amelynek az lenne a feladata, hogy eladásokat generáljon a magas jövedelmi szintű nyugat-európai országokban, elsősorban azokban, amelyek közel fekszenek Magyarországhoz és a lehető legmesszebb a francia borászati ipar befolyásától.

A javasolt célpiacok Németország és Ausztria.

Nehéz lenne megbecsülni egy ilyen marketing program hatását, de ha a belföldi piacnak megfelelő árakat vesszük alapul, akkor a következőre lehet minimumként számítani.



   M palack

1999 0

2000 1,0

2001 2,0

Annak érdekében, hogy a fent leírt módon meg lehessen hódítani az export piacot, szükséges, hogy létrejöjjön egy három alkalmazottal dolgozó export kereskedelmi osztály.

C/ Promóciós költségek

Meg kell változtatni a promóciós költségvetés teljes fókuszát.

A belföldi és külföldi vevőket meg kell hívni a Balatonhoz, hogy látogassák meg a pincészeteket, és borkóstolókat kell szervezni nekik.

Az Rt-nek ezen kívül minden évben részt kell venni, és standot kell állítani legalább két európai borkiállításon.

Speciális, promóciós borkóstoló kampányokat kell rendezni szupermarketekben és borüzletekben az új piacként megcélzott dél- és nyugat-magyarországi területeken.

A becslések szerint ez a módosított promóciós program 1999-ben 10 M Ft-ba kerül majd és az infláció mértékével nő 2000-ben és 2001-ben.

2. Termlés

A/ Kapacitás

Elegendő termelési kapacitás áll rendelkezésre évi 25 millió palack termeléséhez anélkül, hogy jelentősebb beruházást kellene végezni, állóeszközök beszerzésére.

B/ Szőlő hozama

További beruházások nélkül aligha lehet javítani a 9,5 kg/palackos arányt.

Megvizsgáltuk az új szőlőprés beszerzésére vonatkozó javaslatot, és meglátásunk szerint a feltételezések helyesek, de úgy hisszük, hogy a beruházás a millió palack/hónapra vetített közvetlen alkalmazottak számát 20-szal emeli meg.

C/ Palackozó gépek

Az 1997-es törési arányokat a jelenlegi gépparkkal nem lehet tovább javítani. Egy fejlettebb, 75 M Ft-os palackozó beszerzésével 2 %-ra lehetne csökkenteni a törések arányát.

D/ Energia

Meglátásunk szerint az energia felhasználása megfelel az ilyen létesítmények esetében ismert nemzetközi szabványoknak.

E/ Közvetlen alkalmazottak

Véleményünk szerint /a fenti 2/b ponttól eltekintve / a millió palackonkénti havi közvetlen alkalmazottak számát nem lehet tovább módosítani.

F/ Tárgyalások a szakszervezetekkel
Megbeszéléseket folytattunk a szakszervezetekkel, akik mind a szellemi, mind a fizikai dolgozókat képviselik. Tisztában vannak a vállalat nehéz helyzetével. Véleményünk szerint beleegyeznének a fizetések 1999-es befagyasztásába, ha 2000-ben és 2001-ben olyan emelést kapnak, ami az adott évek inflációjának megfelel.

3. Általános költségek

A/ A közvetett alkalmazottak száma a következő:


Pénzügyi Osztály 

42


Kereskedelmi Osztály
32


Termelési osztály

  4


Egybek


25

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

                                                        103

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

B/  Az egybek elemzése a következő eredményre vezetett:


Őrzés/recepció

  2


Raktár



  6


Nyersanyagraktár

  4


Kazánház


  2


Karbantartás


  4


Nem tisztázott


  7

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

                                                         25

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

C/  Azt a véleményt alakítottuk ki magunkban, hogy egy új számítógépes rendszer bevezetésével /2 M Ft-os beruházás mellett / a pénzügyi osztály létszámát 16-ra lehetne csökkenteni 1999. december 31-én. Ehhez számítógépes és szoftver tanácsadásra és képzésre lesz szükség 1999. során, ami 5 M Ft-ba kerül majd.

     A leépítés költsége alkamazottanként átlagosan 200.000 Ft lesz.

D/  A kereskedelmi osztály jelenlegi tevékenységi szintje mellett az alkalmazottak számát le lehetne csökkenteni 14-re, habár ha fejleszteni kell a tevékenységet Magyarország déli és nyugati területein, akkor további 9 emberre lesz szükség /lásd fent 2/A/, és az export osztályra is kell 3 ember, tehát a nettó leépítés 6 személy. Ezt a leépítést 1999. júliusától el lehet végezni. 

4. Szőlő és palackok beszerzése

A beszámoló nem foglalkozik ezzel a területtel.

         5. Vezetés/irányítás
Külön beszámolót készítettünk Önnek az egyes vezetőket illető véleményünkről.

(a korábbi információk alapján Ön ezt önállóan értékelheti.)

Feladatok

1. Készítse el az Rt. azon problémáinak elemzését, amelyek negatívan befolyá-

solhatják a gazdaságosságot!

2. Készítsen gazdaságossági tervet, tehát tervezze meg azokat a lépéseket, ame-

lyekre ahhoz van szükség, hogy az Rt-t gazdaságosan működővé lehessen 

szervezni! A tervet az alábbi fejezetekre bontva állítsa össze:

I. Vezetés/irányítás

II. Értékesítés/marketing

III. Termelés, beszerzés és beruházások

IV. Közvetett költségek

V. Ellenőrző információk

VI. Eredmények előrejelzése

3. Készítse el az 1999-es, 2000-es és 2001-es eredmény-kimutatás tevét a fenti 2.

pont értelmében kidolgozott gazdaságossági terv alátámasztására!

 /A formát az előző időszakot bemutató táblázati forma felhasználásával alakítsák ki!/

(Megjegyzés: A zárójelben szereplő számok negatív értékek)


Balatoni Zamatos Bor Vállalat
Eredmény-kimutatások összegzése

























1997
1998
1999
Megjegyzés





M Ft         6 hónap
M Ft         12 hónap
M Ft         12 hónap






















Értékesítés









Belföldi 
374
1,011
1,271





Export
120
0,03







494
1,041
1,271













Közvetlen költség









Szőlővásárlás
148
401
451





Palackvásárlás
138
333
442





Közvetlen munkabér
43
104
108





Társ. bizt. és munkaadói jár. 
22
53
55





Energia
20
52
59





Gépek értékcsökkenése
8
15
15






379
958
1,130













Bruttó nyereség

115
85
141













Közvetett költség









Fizetések
17
46
57





Társ.bizt. 
9
24
29





Telefon és posta
3
8
14





Irodaszer és irodaberendezés
2
5
10





Biztosítás
3
8
9





Utazás - belföldi piac
8
20
32





Utazás - export piac
3
3
6





Promóciós kiadások
2
6
18





Helyi adó szolg.-ért
4
10
12






51
130
187













Üzemi eredmény

64
(44)
(46)













Pénzügyi költségek









Bankkamat
(31)
(34)
(47)





Lízingdíj


(9)






(31)
(34)
(56)































Adózás előtti eredmény

33
(78)
(102)





Adó
(13)















Adózás utáni eredmény

20
(78)
(102)














Egyenleg-áthozat
0
20
(58)













Egyenlegátvitel

20
(58)
(160)






















Balatoni Zamatos Bor Vállalat
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1997
1998
1999
Megjegyzés



Belföldi értékesítés









Értékesítés mennyisége
4,675
9,820
9,780
M palack




Ár üvegenként
80,0
103,0
130,0
FT/ palack




Értékesítési érték
374
1.011
1.271
M Ft




Értékesítések mennyiségnövekedése

5,0%
-0,4%





Értékesítés ár növekedése

28,8%
26,2%













Export értékesítés









Értékesítés mennyisége
1,091
0,218
0
M palack




Ár üvegenként
110,0
137,5
167,8
Ft/palack




Értékesítési érték
120
30
0
M Ft. 




Értékesítések mennyiségnövekedése

-90,0%
-100,0%





Értékesítési ár növekedése

25,0%
22,0%













Szőlővásárlás









kg szőlő/palack
10,0
11,5
9,5
kg/palack




Eladott palackok száma
5.766
10.038
9.780
belföldi + export




Vásárolt szőlő (kg)
57,7
115,4
92,9
millió kg




Vásárlási ár/kg
2,57
3,47
4,86
Ft/kg




Szőlő vásárlási ára
148
401
451
M Ft. 




Hozamváltozás

-15,0%
17,0%





Palackonkénti árváltozás

35,0%
40,0%













Palackvásárlás









Eladott palack-nettó palack
5.766
10.338
9.78
millió




Törésarány
5,0%
7,5%
5,0%





Vásárolt palack - bruttó
6.069
10.852
10.295
millió




Vásárlási ár/palack
22,7
30,6
42,9
Ft/palack




Palackok vásárlási ára
138
333
442
M Ft




Hozamváltozás

-50,0%
33,0%





Palackonkénti árváltozás

35,0%
40,0%













Közvetlen termelésben alkalmazottak









Alk.száma M palack/hó
300
330
290
alkalmazottak száma




Palackok száma hónaponként
0,961
0,837
0,815
mill. Palack




Közvetlen alkalmazottak száma
288
276
236
alkalmazottak száma




Átlagos havi fizetés
25,000
31,250
38,125
Ft/hónap




Közvetlen bérköltség
43
104
108





Hozamváltozás 

-10,0%
12,0%





Költségváltozás alkalmazottanként

25,0%
22,0%













Energia









Olaj tonna/M palack/ hónap
170
204
194





Palackok száma havonta
0,961
0,837
0,815
M palack




Vásárolt olaj (tonna)
980
2.048
1.895





Olaj ára tonnánként
20,404
25,504
31,115
Ft /tonna




Energia költség
20
52
59
M Ft




Hozamváltozás

-20,0%
5,0%





Tonnánkénti árváltozás

25,0%
22,0%













Balatoni Zamatos Bor Vállalat
Statisztikai információk




































1997
1998
1999
Megjegyzés












Közvetett költségek inflációja


25%
22%













Fizetések









Szellemi foglalkozásúak száma
95
103
103





Átlagfizetés/fő
30,000
37,500
45,750
FT/fő/hónap




Bérköltség
17
46
57





Bérköltség növekedése

25%
22%













Nyereség









Bruttó nyereség
23,3%
8,1%
11,1%





Bruttó marzs (anyagkölts./ért.)
42,1%
29,6%
29,8%












Balatoni Zamatos Bor Vállalat
Mérleg


























1999. 12. 31.





tervezet







Állóeszközök






Telek és épületek


220


Gépek


150


Szállítóeszközök


10





380







Lízingelt eszközök



120







Befektetések






Részvények és Konzerv Rt.-ben


100







Forgóeszközök






Készletek


220


- Nyersanyag

20



- Késztermékek

200



Követelések/vevők


270


Készpénz a bankban


10





500







Eszközök összesen



1100







Kötelezettségek



(680)


Kötelezettségek áruszállításból és
(300)




szolgáltatásból 





Magyar Pénzügyi és Hitelbank
(150)




Adóhatóságok
(90)




Lízing Vállalat
(130)




Egyéb
(10)









Nettó eszközök



420







Részvénytőke és tartalék






Jegyzett tőke

500



Tőketartalék

80



Eredménytartalék

(160)
420

Tisztelt Hallgató!

Remélhetőleg sikeresen megoldotta az első reorganizációs szakasz feladatát a túlélési terv és a védelmi javaslatok kidolgozásával. Most az esettanulmány segítségével a második feladatot, a cég gazdasági helyzetének elemzését kell elvégezni. Ehhez a szükséges információkat a fentiekben megadtuk. 

Az előzőekben megfogalmazott feladatok közül az elsőt maximum 3 gépelt oldalon, a másodikat maximum 4 gépelt oldalon, a harmadikat az információt adó eredmény-kimutatás, statisztikai adatok formátumát (CS2/A) követve kell összeállítani és leadni a tanszéken.

A kidolgozáshoz az előadásokon elhangzottak, a korábbiakban tanultak és kreatív gondolkodás szükséges!

Jó feladatmegoldást kívánunk!

5
14

