Pivot kimutatás

A … Rt forgalmi adataiból

Készítette: …

A kimutatásomhoz az … Rt. adatait használtam fel. A cég iskolai és óvodai taneszközöket, fejlesztő eszközöket, segédeszközöket és sok minden egyebet forgalmaz, ami az oktatást, nevelést segíti. Az Rt kis- és nagykereskedésként is működik. Van 5 saját üzlete vidéken és viszonteladókkal is foglalkozik.

Kérdés:

1: A vállalat azt mérlegeli, hogy érdemes-e kiskereskedelmi tevékenységet folytatnia, vagy az összes energiáját fordítsa az üzletek és viszonteladók forgalmára. 2: Vagy egyáltalán érdemes-e a viszonteladóknak az összes itt felsorolt termékcsoportot biztosítani? Felmerülhet a kérdés, hogy vajon miért a viszonteladókat vizsgálom, hiszen az üzletek forgalma alig nagyobb. Itt el kell mondani, hogy az üzletek sokkal nagyobb kedvezményt kapnak. Még emellett a kedvezmény mellett is nagyobb az innen származó bevétel. Viszont a viszonteladókkal ugyanúgy kell foglalkozni; a megrendeléseiket felvenni, félrerakni az árut, amire külön emberek szükségesek. Tehát előfordulhat, hogy a költségeket nem fedezik megfelelő mértékben. 3: Mi az a termékkategória, amiben a viszonteladók és üzletek jók?

Az üzletek profilja megegyezik az rt-ével, tehát elvárható lenne, hogy a forgalma főleg azokból a termékekből legyen jó, amik az oktatást direkt módon segítik (pl. fejlesztő játékok, bútorok).

Adatokról:

Egy gazdaságosan működő vállalat logikusan azokat a termékeket akarja még nagyobb számban értékesíteni, amikről kiderült, hogy a piac keresletet támaszt iránta. Ennek megfelelően válogattam ki az első 5 top termékcsoporton belül is az első helyen álló 20-20 terméket. Erre a második kérdés megválaszolása miatt volt szükség. Ugyanis, ha a viszonteladók nagy forgalmat ezekből a termékekből bonyolítanak, akkor érdemes őket is kiszolgálni. Ellenkező esetben az rt megvonhatja tőlük a kedvezményeket, magyarán visszaszorítja őket. Felmerülhet a kérdés, hogy vajon miért a viszonteladókat vizsgálom, hiszen az üzletek forgalma alig nagyobb. Itt el kell mondani, hogy az üzletek sokkal nagyobb kedvezményt kapnak. Még emellett a kedvezmény mellett is nagyobb az innen származó bevétel. Viszont a viszonteladókkal ugyanúgy kell foglalkozni; a megrendeléseiket felvenni, félrerakni az árut, amire külön emberek szükségesek. Tehát előfordulhat, hogy a költségeket nem fedezik megfelelő mértékben.

Az adatsoron belül az rt nettó árbevétele az az összeg, amit a saját, intézményeknek történő értékesítésből szerzett (tehát nem tartalmazza az üzletektől illetve viszonteladóktól származó bevételt).

Ezen kívül feltüntettem minden egyes termék mellett a termékkategóriákat, ami a termékszerkezet kialakításában játszik majd szerepet.

Megoldás:

Az első, „pivot 1 és diagram 1” kimutatásom nagyon egyszerű, az első kérdésre adja meg a választ. A kiugróan magas eredmény azt igazolja, hogy kiskereskedelmi tevékenységet is folytatnia kell az … Rt-nek, hiszen abból származó bevétele jóval magasabb, mint a másik két forrásból.

Válasz a harmadik kérdésre: A „pivot I”-ből kiderül, hogy az rt „erős oldala” a bútor és fejlesztő játék kategória, de a szerepjátékok is kiemelkedő helyet foglalnak el.

Az üzletek esetében a vártaknak megfelelően alakulnak az adatok, vagyis első a bútor kategória, aztán a fejlesztőjáték, de a szerepjáték itt már alig marad le. És meglepő módon nincs ez másként a viszonteladókkal sem. (Ebből levonhatom magamnak azt a következtetést, hogy a viszonteladók szintén az oktatási intézményeket célozzák meg, szemben az eddig hittel, miszerint a viszonteladók inkább játékboltok. Mindhárom esetben a „memória játék” kategória áll az utolsó helyen, a következő legrosszabbnak is csak körülbelül az 50%-át teszi ki. Itt meg kell vizsgálni, hogy mennyi az eladott darabszám illetve mennyi az árrés. Ezek függvényében kell dönteni a tövábbi értékesítés lehetőségeiről.

A legfontosabb kérdés igazolására (második kérdés) készítettem az „alapadatok2-t”. A „viszonteladók forgalma az rt-hez” mutatja, hogy hány % a viszonteladóktól származó bevétel a saját eladáshoz képest. Ehhez tartozik egy oszlop, a „k, j, nj”, ami kategorizálja az eredményt. A „pivot5”-ből kiolvasható, hogy mi jellemzi a termékcsoportok forgalmát illetve az egyes időszakok forgalmát. A 2001.II.félév %-os értékei jónak mondhatók, tehát ez alapján a viszonteladókkal érdemes foglalkozni. A Beleduc termékcsoport a leggyengébb, de még abba a kategóriába tartozik, amikor érdemes „reklámozni” ahelyett, hogy kivonultassuk. Nagy esély van arra, hogy növelni tudjuk a %-ot. Az éves elemzésnél a 2001.I.féléve gyengének mondható, de majd a 2002-es év hasonló időszakának elemzésekor kiderül, hogy ott is emelkedés lesz-e.

Végül a „pivot6” darabonként mutatja a 3 kategória megoszlását termékcsoportonként  2001. II. időszakában. Ezt elemezgetve olyan megállapításokat tehetünk, hogy a „kevés” darabszáma a Beleducnál és a Dantoynál alatta marad a „jó” kategóriának. Viszont ennek ellensúlyozására a problémásabbnak tűnő Dantoynál ott van egy kimagasló „nagyon jó” érték.

Ahol viszont kicsi a „nagyon jó” kategória, ott egy biztos „jó” megítélés áll.

Végkövetkeztetés:

Tehát az … Rt jól dönt, ha kiskereskedelmi tevékenységet is folytat. A viszonteladókhoz érdemes plusz munkaerőt felvenni, mert jó arányban járul hozzá az innen származó bevétele az összjövedelméhez. Ezen belül nincs szükség arra, hogy az itt bemutatott termékcsoportok valamelyikétől is megvonja a kedvezményeket.

